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Hay que llegar a la cima, arribar a luz
darle um sentido a cada passo
glorificar La sencillez de cada cosa
anunciar cada dia com um himmao.
Hay que subir por esa calle ancha
dejar atras ell horror y los fracasos
y cuando entremos cantando por La cumbre
estirar las manos hacia abajo
para ayudar a los quequedaron retrasados

Hamlet Lima Quintana.
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RESUMO

O objetivo do presente estudo propOs analisar @epe#io dos agricultores sobre a
comercializagdo na feira do produtor no municipgoMiarau-Rs. O estudo justifica-se pelo
fato de que por volta de 1998, com o apoio do Guvdo Estado, o Poder Publico Municipal
e a Emater desenvolveram um trabalho de identiistiatégias produtivas com o intuito de
fortalecer a pequena propriedade rural, desenvotv@nodutos diferenciados, melhorando a
renda familiar, bem como na tentativa de evitavas@&o rural. Atrdves de uma pesquisa
qualitativa e exploratoria foram realizadas; umtestista semi-estuturada a 12 feirantes, 4
técnicos da Emater, e 1 representante do podeicplbbktes escolhidos de forma aléatéria,
nas datas de 10 de abril até 28 de abril de 2Cdra. dima melhor enfase as entrevistas foram
gravadas e posteriormente transcritas para anAligealise e interpretacdo dos resultados foi
baseado no modelo de Diehl e Tatim (2004) que sesepta por meio de selecéo,
codificagdo, classificacdo e representagcdo. O ghmento técnico adotado foi um estudo de
caso. Assim nota-se que a feira no municipio dealt&s existe aproximadamente ha 32
anos e oferece atualmente 142 produtos dispordawasda. Os produtos comercializados sao
produzidos na agricultura familiar, de forma coédré sem uso de aditivos quimicos e sdo
produtos de época. Em relagdo ao planejamentoathugfio, ndo existem uma organizagéo
definida, é produzido o essencial para a vendaddex muitos produtos serem pereciveis,
nao permite estocagem, pois perde sua qualidaderiggem de ser vendido na feira-livre.
Quanto ao ambiente institucional e organizaciomstatam-se principalmente a Emater, os
consumidores, as associa¢des; Asuimar, Apimar ertnivr e o Poder Publico. Sendo assim,
foi possivel identificar que a feira no municipitrapasou muitos obstaculos e manteve-se a
custa de muito esfor¢o de feirantes, 6rgdos plbkcentidades que incentivaram e apostaram
no crescimento da feira bem como o fortalecimeatprépriedade rural.

Palavras-chavesFeira-livre. Agricultura familiar. Comercializag@le produtos agricolas



ABSTRACT

The aim of this study was to analyze the perceptiohfarmers on the marketing of the
producer at the fair in the city of Marau-Rs. Thedy is justified by the fact that around
1998, with the support of the State Government ntli@icipal government and Emater have
worked to identify productive strategies in order dtrengthen small farms, developing
differentiated products, improving family incomejdain an attempt to prevent evasion of
countryside. Through a qualitative and exploratesearch was performed, a semi-estuturada
12 merchants, 4 Emater technicians, and a repaisenbf the government, they randomly
selected, the dates of April 10 until April 28, 20For a better emphasis the interviews were
recorded and later transcribed for analysis. Thalyars and interpretation of results was
based on the model and Tahtim Diehl (2004) showaslili means of selection, codification,
classification and representation. The technicat@tdure used was a case study. So note that
in the fair city of Marau-Rs there about 32 yeag® and currently offers 142 products
available for sale. The products sold are produmedamily farms in colonial form and
without chemical additives and are products oftthee. In relation to production planning,
there is a definite organization, the key is pradldor sale, because many products are
perishable, does not allow storage, it loses itdityjuand origin to be sold in the market-place.
As for the institutional and organizational envinoent out primarily to Emater, consumers
associations; Asuimar, and Apima Hortimar and tlow&€enment. Therefore, it was possible
to identify the fair in the city ultrapasou manystdicles and remained at the expense of much
effort from merchants, public agencies and entitlet have encouraged and backed the
growth of the fair as well as the strengtheninguoél property.

Keywords: Fair-free. Family farming. Marketing afrecultural products
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INTRODUCAO

A Feira do produtor rural no municipio de Marau, &®fstitui-se num canal direto de
comercializagcdo de produtos da agricultura familincentivada pelas politicas publicas,
como forma de apoio e agregacdo de valor aos meduiundos dos pequenos e médios
produtores rurais do municipio. Para os feirante$gira € de grande importancia para a
comercializacdo dos produtos e agregacdo de reéla, disso, assume importancia nas
relacdes sociais entre feirantes e consumidorefeirA é caracterizada também, como um
comércio diferencial, de produtos coloniais e semde agrotoxicos.

O municipio de Marag caracterizado, em sua grande maioria por imigragfana,
onde a agricultura de subsisténcia foi a primeiradade a ser explorada, como milho, soja,
animais domeésticos, frutas, leite, entre outros.dfeada de 80, a crise no setor agricola,
provocou um grande éxodo rural, obrigando os pempi@nodutores que restaram na zona
rural diversificar suas atividades atraves da pradude leite e a avicultura, tornando-se como
meio de sobrevivéncia para os mesmos, como tamterdendo a demanda das industrias de
alimentos instaladas no municipio. Porém mesmo aafiversificacdo das atividades, ainda
tornou-se dificil manter-se economicamente no nmefal, onde muitos desses produtores
venderam seus bens para grandes proprietariogrdeetbuscavam uma nova vida no meio
urbano.

Diante da constituicdo do novo cenario, com o apoidoverno do Estado, o Poder
Publico Municipal e a Emater buscaram desenvolvertnabalho de identificar estratégias
produtivas com o intuito de fortalecer a pequerapipedade rural, desenvolvendo produtos
diferenciados, melhorando a renda familiar, bemaenitando a evasao rural. Mesmo que a
estrutura predominante no municipio, seja baseadocomércio decommodities, a feira do
produtor, associadas a outras estratégias paraialaga familiar, vem mantendo-se ao
longo, dos anos com um pequeno numero de feiragéeantindo, de certa forma, a venda
dos produtos oriundos da agricultura familiar ear@néncia dos agricultores no meio rural.

Diante do exposto, a feira livre constitui-se em eenal de comercializagao utilizado
tanto nas estratégias dos agricultores e suasipagées, quanto pelos gestores publicos na
proposicdo de politicas de escoamento da produbfsse sentido, a atividade de
comercializacao direta em feiras livres poderansais exigente quanto ao planejamento das
atividades de producdo e ao transporte e vendgamhitos, impactando diretamente no

tempo que os agricultores possuem para exercersgaastividades.
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O presente estudo tem como objetivo geral, anaig@rcepcao dos agricultores sobre
a comercializacéo na feira do produtor no municg@dVarau-Rs. Trés objetivos especificos
orientam a elaboracdo desse estudo, ou seja, edzacta feira do produtor e os produtos
comercializados, descrever o planejamento da cealieegdo e finalmente a identificagéo do
ambiente institucional e organizacional a partipdecepcao do agricultor.

A relevancia do presente estudo deve-se ao fatjpel@or volta de 1998, com o apoio
do Governo do Estado, o Poder Publico Municipal Enzater iniciaram um trabalho de
identificar estratégias produtivas com o intuito fddalecer a pequena propriedade rural,
desenvolvendo produtos diferenciados, melhorantenda familiar, bem como na tentativa
de evitar a evaséo rural. Ainda baseados no canketd de Souza Filho e Batalha (2005)
apontam que o maior gargalo relacionado com a wgma familiar, diz respeito a
comercializagdo dos produtos. Nesse sentido fapesessario criar estratégias para
escoamento, a fim de fortalecer a atividade, miramilo os entraves encontrados.

O estudo estéa divido em cinco sec¢des. Na primeigadcsé apresentada a introducao,
contendo o objetivo geral, os especificos e afjcativa do assunto. A segunda secao
abordada o referencial tedrico, sdo abordados @ssteferentes a canais de comercializacao,
planejamento e ambiente organizacional e instihatjee assuntos pertinentes a feiras livres.
Na terceira se¢do esclarece-se a metodologiatiag@modo da realizacéo da investigacao,
amostras, técnicas de coleta de dados e apreseniagdiesultados. A quarta secdo apresenta
os resultados, a partir dos dados coletados jurgdarantes e 6rgaos publicos e por fim a
quinta segao as consideragoes finais.



2. REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo abordar-se-a assuntos direcionadosoraercializacdo agricola,
planejamento da comercializagdo, ambiente instihadie organizacional, o que servira de

sustentacdo e entendimento para a parte pratica

2.1 Comercilizac&o Agricola

A comercializacdo de produtos agricolas deve senditla como uma transferéncia de
bens e servicos complexos na qual abrange umadseaévidades. Trata-se de um conceito
amplo e que se atribui essa atividade a funcaoadsferir os produtos ao consumidor final,
considerando-se influéncias de vérias atividadgsicalas e ndo agricolas (WAQUIL;
MIELE; SCHULTZ,2010).

A opcao do canal de comercializagédo adotado pelaudtgra familiar depende de uma
série de fatores tais como; ambiente instituciotiglp ou natureza do produto a ser
comercializado, mercado entre outros. Em cadadatid exercida ao longo da cadeia
produtiva, ha agregacdo de valor, dada por agentedermediarios que realiza funcdes
(troca, transporte, mercado) e participam da comdezacdo dos produtos agricolas. Essa
sequéncia de etapas é dada pelos canais de cdima¢éia, na qual podem representar um
meio estratégico para o agricultor agregar maitmrao seu produto.

Conforme Waquil; Miele; Schult2010), a insercédo de agricultores, em canais gurto
de comercializagdo, pode contribuir para estes nethores posicbes e controles de

comercializacao de seus produtos.

2.1.1 Canais de Comercializacdo: Conceitos e Fungbe

O sistema de comercializagdo agricola pode seidmaslo um mecanismo primario
para a coordenacao das atividades de producanbuigiio e consumo. Essa particularidade

evidencia a realidade da agricultura familiar, ppimsuficiéncia frequiente de capitalizacéo
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coloca énfase na realizacdo das vendas para o pagados fatores, dos bens e dos servigos
consumidos pelo ndcleo familiar e para a compraigismos necessarios ao novo ciclo de
producao (PIERRI; VALENTE, 2009).

Dentro dessa idéia, associa-se as funcdes do fllxocanal as funcdes da
comercializagdo agricola, por proporcionar a adg@mada producdo as preferéncias e
necessidades dos consumidores. Wagquil; Miele; &ch@®010), afirmam que, a
comercializacao agricola estabelece a relacéo erseéor produtivo e o consumidor final.

Um sistema de distribuicdo, a orientacdo de Kétleastante clara:

Um sistema de distribuicdo € um recurso externmdiéo importancia. Geralmente
S80 necessarios anos para construi-lo, e ele rfaciléente modificado. E tao
essencial quanto os recursos internos, como fadigcapesquisa, engenharia e
vendas. Esse sistema representa um compromissoratvp significativo com
diversas empresas independentes, cujo negociostribulcdo e com os mercados
especificos que elas atendem. Isso representa ramb® compromisso com um
conjunto de politicas e praticas que constituemamd sobre a qual é tecido um
extenso conjunto de relagcfes de longo prazo (20C81,0).

Para Cobra, a crescente importancia da distribungacontexto mercadolégico e
empresarial brasileiro tem mostrado diferentes ds@es da administracao, de canais ou vias
de distribuicdo. “O canal pode ser visto entdo camosistema comportamental, um sistema
econdmico, sistema ecoldgico e mesmo como um sastden administracdo estratégica”
(1993, p. 278).

Na concepcao de Kotler (2000, p.511), o canal deketiag transfere as mercadorias
dos fabricantes para os consumidores. Eles preenakdacunas de tempo, local e posse que
separam as mercadorias e 0s servicos daquelesapigam dessas mercadorias e/ou servicos
ou os desejam. Os intermediarios do canal de niagketalizam varias funcées-chave, entre

elas:

Obter informacdes sobre clientes potenciais e aegs) concorrentes e outros
participantes e forcas do ambiente de marketijfgsempenhar e semear
mensagens com conviccdo para motivar a comprd&ktdr em acordo no preco e
outras condi¢des para que se possa realizar detrénsia de propriedade ou posse.
Efetuar os pedidos com os fabricantes.[...] Corisegsl recursos para financiar
estoques em diferentes niveis no canal de marketifgssumir riscos relacionados
a operagédo do canal. [...] Obter condigGes paraznagem e a movimentacao de
produtos fisicos.[...]Proporcionar condi¢cBes pargpagamento das faturas dos
compradores por meio de bancos e outras institsifidanceiras.[...] Verificar a
transferéncia real de propriedade de uma orgarizam@ pessoa para outra
organizagao ou pessoa.
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Wagquil; Miele; Schultz(2010) argumentam que, a intervencdo governamésal
exercido uma importante funcdo nos mercados, pmie correr por diversas razdes, mas
talvez a principal garantia de seguranca alimetidapopulacédo. De fato essa garantia ndo
depende apenas das politicas de fomento a prodagrdcola, mas também depende da
estabilizacdo dos fluxos e a garantia de acesspopalacdo aos alimentos. Assim, a
seguranca alimentar pode ser influenciada peladigies de infraestrutura, pelas politicas de
apoio a comercializacdo agricola, pelas politicasggdracdo de emprego e renda, politica
macroecondmicas e das estratégias de desenvolament

Wagquil; Miele; Schultz(2010) afirmam que, existe a possibilidade das descda

comercializagdo agricola e definigbes como:

Funcédo de troca: estdo relacionadas a posse ddstgsoagricolas, envolvendo a
formacdo dos precos a partir da relacdo entre agdés de compra e venda.
[...]JFuncBes fisicas: estdo relacionadas a geratfiautilidade (facilidade) aos

produtos agricolas, no que diz respeito ao tempoazenagem), lugar (transporte) e
forma (processamento).[...]JFuncdes auxiliares:cestdacionadas as funcbes que
faciltam ou complementam o processo de comereigéia dos produtos

agropecuarios, tais como a padronizacdo, financitomeseguro, informacodes e
pesquisas de mercado.

Assim, a forma de comercializacdo esta relaciorattansferéncia de propriedade e
na criacdo de valor aos produtos agricolas, sendmaqvalor percebido pelos consumidores
pode estar segundo Waquil; Miele; Schultz (201€laaionado ao tempo, ao lugar e a forma,

caracterizados, no entanto como funcdes do sisiensamercializacao.

2.1.2 Niveis de Canal

Toda a venda € representada por um canal, sejawsdersos niveis, geralmente os
canais se desenvolvem até seis niveis, isso vareeardo com o perfil do consumidor, onde

ele costuma comprar e de que forma é realizadengreo Kotler (2000, p. 512) afirma que:
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O fabricante e o consumidor final fazem parte dws$oos canais [...]. Um canal de
nivel zero o fabricante que vende diretamente pacansumidor final [...]. J4 o

canal de nivel um tem um Unico intermediario dedesn como um varejista. Um

canal de dois niveis conta com dois intermediaridss mercados de bens de
consumo, estes sdo normalmente um atacadista eatgjista. Um canal de trés
niveis contém trés intermediarios [...]. Ha& caml@smarketing ainda mais extensos
[...] podendo envolver até seis niveis.

Ressalta-se que os intermediarios dentro dasasadgroindustriais de certa forma,
minimizam esforcos dos fabricantes e ou produtneedistribuicdo das mercadorias, devido
as diferencas e ou desigualdades existentes emdeitpr e consumidor. Entretanto esses
intermediarios, segundo Waquil; Miele; Schu2910), podem favorecer e ou prejudicar as
extremidades da cadeia; produtor e consumidor.rEagoem alguns aspectos, por exemplo;
como regularizacdo e padronizacdo do fluxo de posdunto ao consumidor. Os efeitos
negativos estdo relacionados as margens elevadasela@ionadas a agregacdo de valor,
resultante do poder de barganha, por exemplo, doiwla relacdo dos produtos rurais com
grandes empresas fornecedoras de insumos agrojscuér com grandes empresas
processadoras de matéria prima e ou varejistanoengos

Na figura 01, apresenta-se essa classificacaocdoais de marketing de bens de

consumo.
fabricante fabricante fabricante fabricante
atacadista atacadista
L especializad
\ A 4
.. t Y
vareiista varejista varejista
v l \ 4 A\ 4
. i consumidor consumidor
consumidor consumidor

Figura 01: Canais de marketing de bens de consumo.
Fonte: Kotler (2000).
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Nesse caso 0s produtores que compdem a feira, ssagaeparticipam do nivel 0,
onde o fabricante € o préprio produtor e venderataliinente ao consumidor ou participam
como nivel 1, entregando para o varejista e estesdem diretamente para o consumidor.

No conhecimento de Diniz (2004) apud Pierri e ViEdgB009) destacam as diferentes
estratégias de cooperagdo entre produtores fagsiligme podem garantir a competitividade
no mercado de produtos agroalimentares, como aizatéo da producdo de alimentos
locais, de referencia cultural e territorialmensgonhecidos pelo alto padrédo de qualidade
associados a idéia do empreendedorismo e logistica.

Numa outra visdo associado a idéia de Ribeiral (2003) apud Pierri e Valente
(2009) refere-se, a comercializacdo direta e busEamercados especificos, aliadas a
agregacdo de valor aos bens agricolas, cuja prodegt@ja fundamentada em diferenciais
qualitativos de natureza social, ambiental ou calfuassim o produto seria capaz de
conquistar nichos de mercado, consolidados por demanda segmentada composta de
consumidores dispostos a pagar um preco diferemciad

Na visdo de Waquil; Miele; Schul(2010), a propriedade rural, tem influéncia através
da difusdo dos seus produtos no mercado, ondealaagricultor distribui os produtos no
mercados sem levar em consideragcdo as diferencas egistem entre 0s possiveis
compradores, como por exemplo,casnmodities agricolas, os produtos séo padronizados e a
efetivacdo da comercializacdo esta condicionadgpeegs desses produtos e a capacidade
dos agricultores cumprirem os contratos.

Outra estratégia € a demanda heterogénea, exigindagricultor uma definicdo
quanto aos mercados alvos a serem alcancados. ddsitqmes tém diferenciacdo e a
efetivacdo da comercializacdo esta associada paincente a qualidade dos produtos
agricolas e a capacidade dos agricultores atingisegmentos especificos de mercado
(WAQUIL; MIELE, SCHULTZ, 2010).

Seguindo a idéia dos mesmos autores, essa opcastrdéégia, esta relacionada a
capacidade das propriedades rurais em diversiicmroducéo utilizando-se de recursos
proprios. Recursos que ja séo utilizados para dugém de outros produtos agropecudrios,
bem como terra, maquinas, equipamentos, galpdes,der@bra, tecnologias, entre outros,
sendo que esse processo poderd resultar na redosdoustos a medida que aumenta a

diversificacdo da producéo.



20

2.1.3 Decisbes de Projeto do Canal

De acordo com Kotler (2000), uma empresa nova namerde comeca sua acdo em
um mercado limitado. Normalmente essa empresaaitils intermediarios ja existentes no
mercado. Possivelmente o numero de intermedideod Bmitado em qualquer mercado
local: alguns utilizam representantes de vendasfatboicante, alguns atacadista, varios
varejistas estabelecidos, algumas transportadakgies armazéns. O problema pode nao ser
a decisdao do melhor canal, mas sim convencer esnietiarios disponiveis a vender o
produto da linha da empresa.

Lancar um sistema de canal requer analisar assidadss do cliente, estabelecer os
objetivos do canal, identificar e avaliar as pfiecs alternativas do canal.

No entendimento de Lamd al (2004, p.364), planejar uma estratégia de canal de
marketing exige diversas decisdes criticas. Ontgsalevem decidir qual a distribuicdo tera
na estratégia global de marketing. No entanto, adgeem estar cientes de que a estratégia do
canal escolhida é permanente com a estratégia athitpr de promoc¢édo e de preco. Os
gerentes de marketing, ao tomar essas decisoeandmalisar os fatores que influenciardo a
escolha do canal, nivel de mercado, fatores deuppafatores de produtor.

a) Fatores de mercado Entre os mais importantes fatores de mercado que
afetam a escolha do canal de distribuicdo estdooasideracdes sobre o
cliente-alvo [...].

b) A localizacdo geograficae o tamanho do mercado também sao importantes
para a escolha do canal. Como regra geral, se @adwmialvo estiver
concentrado em uma ou mais areas especificas, éntdais apropriada a
venda direta por meio de uma equipe de vendas.d@uaimercados sdo mais
dispersos, os intermediarios sdo menos caros. @ntaondo mercado também
influi na escolha do canal. Geralmente, um mergadio grande exige mais
intermediario [...].

c) Fatores de produtosProdutos que sao mais complexos, customizado®s ca
tendem a se beneficiar com canais de marketing mates e mais diretos.
Esses tipos de produtos vendem melhor por meionte equipe de vendas
diretas. Entre os exemplos incluem-se produtos de@oticos, instrumentos
cientificos, avides e sistemas de computadorespdorainframe. Por outro
lado, quanto mais padronizado € um produto, maigd@ode ser o canal de



21

distribuicdo e maior o numero de intermediarios gadem estar envolvidos
[...].

d) Fatores de produtor. Diversos fatores relacionados ao produtor sao
importantes para a sele¢cdo de um canal de mark&@m@glmente, produtores
com grandes recursos financeiros, gerenciais eatketing sdo mais capazes
de utilizar canais diretos. Esses produtores possueapacidade de controlar
e treinar sua prépria equipe de vendas, estocaesis [@roprios produtos e
conceder crédito a seus clientes. Por outro lad@resas menores ou mais
fracas devem confiar em intermediarios para o fomento desses servigos.
Comparados com produtores que possuem somente undaias linhas de
produtos, produtores que vendem diversos produtosirea area relacionada
sdo capazes de escolher canais que sejam maisdibest despesas de venda
podem entédo ser distribuidas por mais produtos.

O desejo de um produtor de controlar o preco, crmmento, a imagem da marca e

0 suporte ao cliente também tende a influenciascalha do canal [...].

2.1.4 Direitos e responsabilidades dos membros danal

Conforme Kotler (2000), o fabricante deve determmsdireitos e responsabilidades
dos membros participantes do canal. Cada membiana deve ser tratado com respeito e
ter a oportunidade de ser lucrativo. Os principésentos do mix de relagdes comerciais sdo
as politicas de precos, as condi¢cdes de venddreit®sl territoriais e 0s servigos especificos a
serem realizados por cada parte.

Politica de precos determina que o fabricante ekded uma lista de precos e um
programa de descontos que os intermediarios caasidestos.

As condicbes de venda referem-se aos termos dempat@ e as garantias do
fabricante. A maioria dos produtores oferece ddssomos distribuidores que efetuam
pagamento antecipado. Os fabricantes podem, tamdémgarantias aos distribuidores
quanto a problemas com os produtos ou quebras egp.ptJma garantia em reacdo as
reducbes de preco di aos distribuidores um inaergara comprar quantidades maiores
(KOTLER, 2000).
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Para o0 mesmo autor, os direitos territoriais des$riduidores definem os territérios

dos distribuidores e os termos sob os quais oscéaties poderdo trabalhar com outros

distribuidores. Os distribuidores normalmente empereceber crédito total por todas as

vendas em seu territério, tendo ou ndo realizacknda.

2.1.5 AvaliacOes das Principais Opc¢oes

Kotler (2000), cada op¢do dos canais necessitavadiada em relacdo aos critérios

econdmicos, de controle e de adaptacéo.

Opcoes de canais

Caracteriticas

Critérios Econdmicos

O primeiro passo é determimague geraria mai
vendas, a forca de vendas da empresa ou
representante de venda. A maioria dos gerente
marketing acredita que a forca de venda de
empresa vende mais

um
s de
Lma

Critérios de Controle

O critério de controle exploras condigGe
relacionadas a capacidade do membro individua
canal influenciar suas préprias acbes e a de o
membros

D

do
tros

Critérios de Adaptacdo

Cada alternativa propostalea alguma duracéo d
compromisso e perda de flexibilidade. Um fabrica
para atrair bons revendedores, talvez tenha deafe
um contrato de dez anos; durante este period
coisas podem alterar e j4 ndo ser mais interestan
los no sistema de distribuigdo

S
nte
r
o as
te

Direito de Exclusividade

0 contrato de exclusividasl uma restricdo impos
por um fornecedor a um cliente, determinando qu
mesmo ndo possa comprar certo tipo de produt
gualquer outro fornecedor

[a
eo
D de

Exclusividade Territorial

o direito de exclusividadnclui acordos territoriai
exclusivos. O fabricante pode aceitar em ndo ve
para outros revendedores em uma dada éarea
comprador pode concordar em comercializar ap¢
em seu préprio territorio

D
nder
ou o
Bnas

Acordos Vinculados

os fabricantes de uma marcae farormalmente
vendem para os revendedores apenas se estes U
trabalharem com a maioria de seus produtos.

Itimos

Direitos de Revendedores

Os fabricantes séo liypasa determinar sel
revendedores, mas seu direito de finalizar
atividades dos mesmos tem algumas limita¢des.

as

Figura 2: Opcbes de canais

Fonte: Elaborado a partir de Kotler (2000) e Siguéil992)
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Quanto ao critério econdémico, ele se concentra masprodutos da empresa; é mais
bem treinada para vender estes produtos; é maigicagjva, porque seu futuro depende do
sucesso da empresa e é mais bem sucedida, pordos olientes preferem lidar diretamente
com ela. No est4gio inicial das vendas, os custodistribuicdo da empresa fabricante ou
montadora tendem a serem maiores do que os dddigdtr, pois as despesas de selecéo,
treinamento, remuneracao e administracdo da farggeddas propria superam as condi¢coes
das vendas dos distribuidores. Os custos paraligarb distribuidor tendem a crescer com o
aumento das comissdes sobre as vendas, superamwiassdespesas de administragdo da
forca de vendas prépria (SIQUEIRA, 1992).

Critérios de Controle: Conforme Kotler (2000), imak um representante de vendas
traz um problema de controle, pois € uma empradgpendente que busca maximizar seus
lucros. Os representantes podem se concentrar lieoges que compram mais, mas nao
necessariamente 0os que compram as mercadoriabrittafdae. Aléem disso, eles podem nao
dominar os detalhes técnicos do produto da empresidar com seus materiais de promoc¢ao
de maneira menos eficaz.

Critérios de AdaptacdoSegundo Kotler (2000), para desenvolver um cangl, o
membros devem ter algum grau de compromisso uns @®noutros por um periodo
especifico. Contudo, esses compromissos levam,riawedmente, a uma reducdo da
capacidade do fabricante de responder a um megeradautagéo. Nos mercados de produtos
em rapida alteracdo, volateis ou incertos, o pardotecisa de estruturas e politicas de canal
que permitem elevada adaptabilidade.

Conforme Siqueira (1992), este critério refere-ibexdade do produtor para adaptar-
se as condi¢cbes do ambiente. As disposicfes caaisapoderdo deixar o fabricante sem
muita op¢do para mudangas. Em geral, quanto memtws @ futuro, menos favoraveis séo as
alternativas de canal que envolve compromissosmigol prazo. Assim sendo, é preciso que
as condicbes econdmicas e de controle sejam vaatajpara se fixar um compromisso de
longo prazo.

Direito de Exclusividade: Para Kotler (2000), maifabricantes preferem desenvolver
canais exclusivos para seus produtos. Uma estmapaa qual o vendedor permite que
determinados pontos de venda comercializem seuduie® € chamada de distribuicdo
exclusiva. Enquanto o fabricante determina que seuendedores nao trabalhem com

produtos da concorréncia, isso é chamado direiexdeisividade.
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Exclusividade Territorial Conforme Churchill e Peter (2000), normalmente, os
produtores garantem aos intermediarios territddesvendas fechados ou exclusivos. Em
outras palavras, o produtor determina uma arearggog e indica um intermediario para
servi-la. Essa estratégia objetiva aumentar o gsfdo intermediario e sua capacidade de
comercializar o produto.

Acordos Vinculados: De acordo com Kotler (2000%)aepratica € denominada forcar
a linha completa. Esses acordos vinculados naolsdgatoriamente ilegais, mas violam a lei
de alguns paises se tiverem o feito de diminuagrearréncia.

Direitos de Revendedores: Em geral, os fabricagpdelem excluir revendedores por
justa causa. Nao se caracteriza, porém, justa ceeigarevendedor se recusar a cooperar com

o fabricante em acordos ilegais de exclusividaderowacordos vinculados (KOTLER, 2000).

2.1.6 A cadeia de comercializacdo de produtos agoias

Pierri e Valente (2009), argumentam que, os limitassubsisténcia e da entrada em
sistemas produtivos especializados, esta presestmainacdo de varios alicerces, como
producao para o proprio consumo, troca entre vidnkiendas diretas e outras atividades que
incorporam as formas de comercializacdo e disggdmyi até aquelas relacionadas com a
agroindustria, por meio dos contratos de integracao

Os mesmos autores afirmam que, podem estar retainenem diferentes niveis de
integracdo, os canais de comercializacdo dos pedda agricultura familiar podem ser

classificados em quatro ramos as quais destacam-se:
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Forma de Comercializa¢o Processo

Vendas diretas Todas as operacdes de entrega direta da mercaddria
consumidor final pelo produtor, tais como: entregas
domicilio, tele-entregas, feiras livres, feiras
especializadas, eventos comerciais promociongss, |lo
balcdo ou quiosque do produtor, vendas | na
propriedade.

Integracao vertical Venda de produtos como matéria-prima para
beneficiamento pelo comprador (os principais
produtos no Brasil sédo leite, fumo, tomate, suiegs
aves).

Vendas para distribuicédo Atacadistas, varejistas, distribuidores, restaesnt
lojas especializadas de agricultura orgénica eytosd
naturais, supermercados e hipermercados, exportacao

Mercados institucionais: Um exemplo sdo os mercados criados pelo Programa
de Aquisicdo de Alimentos da Agricultura Familjar
(PAA, Lei n° 10.696 de 2 de julho de 2003). O PAA é
um instrumento de politica publica que realiza a
compra de produtos da Agricultura Familiar. | A
aquisicdo é feita por diferentes modalidades, s@sdo
principais: 1) compra para o atendimento |de
populacdes em situacdo de inseguranca alimentar e
nutricional, distribuicdonas escolas, creches, itaisp
publicos, restaurantes populares, entre outros] 2)
formacéo de estoques estratégicos.

Figura 3: Classificacdo dos canais de comercializag dos produtos da agricultura familiar
Fonte: Pierri e Valente (2009) adaptado a aut®daiyp

A constituicdo das cadeias produtivas dependedaéras variaveis, que normalmente
estdo associadas aos contextos regionais e anerigé&e mercados. Trabalhos realizados
por Colaet al (2007) descrevem que, a escolha da feira-livreppodutores da agricultura
familiar como um canal de distribuicdo para a caméracdo dos produtos se deve ao
relacionamento direto com os consumidores, apras&ntde uma baixa escala de producao e
recebimento a vista.

O recebimento a vista na feira-livre e caracteazemimo venda para mercado spot, na
qual Wagquil; Miele, Schult£2010) define, como mercado onde os produtos sgocreslos
com pagamento a vista ou a prazo, mediante entnegdiata de mercadoria. Esse tipo de
mercado se caracteriza segundo Cetlaal (2007) apud Azevedo e Faulin (2005), pela
incapacidade da oferta regular de produtos de dpddi Ainda nesse sentido, CoHaal
(2007) descrevem que o pagamento a vista que onarffeira-livie € mais interessante e
vantajoso para os feirantes, pois garante assivaaenda. Além disso, 0s mesmos autores
abordam a regularidade de oferta como um fatouahas produtores escolhem a feira como
um canal de distribuicdo, por ndo possuirem praul@gé grande escala, a mao-de-obra é
insuficiente e as areas de producdo sdo pequernada Austifica-se que, a maioria dos

produtos a venda na feira sao produtos excedeatpsodriedade.
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Em contribuigdo, Azevedo e Faulin (2005) esclaregam a maioria das transacdes que
envolvem os produtores familiares e canais de vestlavés de quitandas, varejos, feira e
intermediarios, sdo realizados em livre mercadaleoo preco, quantidade, pagamento e
entrega sdo definidos no momento da venda e aag@amsndo se prolonga no tempo.
Confianga, contratos formais e a parceira sdodgEes mais usadas nesses canais.

Pierri e Valente (2009) explicam que, a insercdagtécultura familiar nos mercados e
remocao dos gargalos no escoamento da producdansddos principais desafios para o
desenvolvimento, o que requer estudo de mercadwerdgé a comercializagdo de seus
produtos que possam auxiliar o aperfeicoamenteraefe a acdo publica, as decisdes dos
produtores, individuais e coletivos.

Waquil; Miele; Schultz (2010) esclarecem que, € nessa particularidade ague
agricultores, negociam com fornecedores de insuenogquinas, compradores de matéria-
prima e de produto final. Um aspecto que pode tmntrpara minimizar ou eliminar as
assimetrias de poder de barganha na comercializbggoodutos agricolas € a insercédo dos
agricultores em canais mais curtos de comercidaa qual se destaca como exemplo, a

venda direta em feiras.

2.2 PLANEJAMENTO DA PRODUCAO E DA COMERCIALIZACN,‘AO N
AGRICULTURA FAMILIAR NO CONTEXTO DA MODERNIZACAO DA
AGRICULTURA E DAS ESTRATEGIAS DE DESENVOLVIMENTO RRAL

O planejamento da producdo e da comercializacdagdaultura familiar permite
observar o ambiente na qual as cadeias produtisi@® enseridas no mercado e qual o
envolvimento dessas cadeias com o consumidor. @aefoVaquil; Miele; Schult£2010) o
estudo do agroneg6cio aborda uma visdo comum astescolas, as quais apresentam uma
visdo sistémica do agronegdcio; consideram o0s sioss estagios de producdo e suas
interacdes; considerando o papel do Estado (@difiiblicas), das instituicdes (leis e regras
do jogo) e das organizacdes (associacdes reprégas)a

A comercializacao agricola na feira do produtorgser entendida como uma simples
acéo do agricultor, que se constitui na transfeaédc seu produto para outros agentes que
compdem a cadeia produtiva em que o mesmo atuauilVsliele; Schultz(2010), explicam

que esse cenario € uma visao tradicional da coafieegdo agricola, caracterizada pela
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transferéncia de propriedade do produto, logo ag@r®cesso produtivo, ainda dentro ou logo
depois dos limites da unidade de producao agricola.

Numa visdo mais atual, os autores complementam apggre uma ligacdo entre a
comercializacdo e coordenagdo no que tange a @Eodec o consumo de produtos
agropecudrios, envolvendo a transferéncia de aérette propriedade, manipulacdo de
produtos e 0s arranjos institucionais que contribpara a satisfacdo dos consumidores.

A caracteristica de transferir os produtos ao amidor final considera-se a influéncia
de todas as atividades nesse processo, que eragbveducdo agricola, industrializacao,
transporte dos produtos, relagdbes com o consumelor, Nesse aspecto, ndo se pode
confundir comercializacdo com simples venda de yios] pelo fato da amplitude e
complexidade. As estratégias de comercializacéic@gr no decorrer deste fato, comecam a
ser pensadas na propriedade rural, como tambénquiai¢@o dos insumos (WAQUIL;
MIELE; SHULTZ 2010).

Na visao de Barros (2007, p. 1):

A comercializagdo envolve, conforme se depreende d#dinicbes apresentadas,

uma série de atividades ou fungfes através das bens e servigos sdo transferidos
dos produtores aos consumidores. Essas atividadaeftam na transformacédo dos
bens, mediante utilizacdo de recursos produtiveapital e trabalho — que atuam

sobre a matéria-prima agricola. A comercializacatatse, portanto, de um processo
de producdo e como tal pode ser analisada valendossinstrumentos propiciados

pela teoria econémica.

Seguindo a idéia de Barros (2007), as alteracoesguatividades de comercializacdo
exercem sobre a matéria-prima agricola, sdo denaésezas, as quais se destacam as
alteracbes de forma, tempo e espaco. O que setpod®m comparar aos produtores da
agricultura familiar que realizam feiras-livre, pona alteragdo da forma é mais fécil
visualizar o processo de producao envolvido, afr@eéprocessamento combinam-se recursos
produtivos para alterar a forma do bem. Ja naagler de tempo e espaco, se tem um
processo de producdo que emprega recursos naccrc&ervicos de armazenamento e
transporte (transferéncia do bem no espaco), cenpmde citar, por exemplo, a producédo de
massas caseiras, atraveés de varios recursos realizias formas de massas, com a mesma
matéria-prima, que posteriormente é armazenadooeat tom temperatura adequada e por
fim disponibilizada na feira-livre conforme prefecéa do consumidor.

Quanto ao planejamento da producdo, o que vem eymr com 0s agricultores

familiares € que a producao agricola passa a ocaparvez menos tempo das familias, o que
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pode ocorrer uma queda na renda agricola, o queseadio motivo de analise importante
entre as rendas nao agricolas entre as familiablfGOO et al, 2010).

Seguindo a idéia de Lacerda (2005), o desenvoltimeapitalista no campo esta
ligado com o fim do modo de producao familiar e dodo de vida camponés, a forma
familiar de producdo da agricultura tem, de uma emangeral, assumido feicdes muito
particulares, evidenciadas, sobretudo, nas esasitier producao dos paises desenvolvidos.

Através de seus estudos, Lacerda (2005) afirmaajuesisténcia ao uso do conceito
de agricultura familiar, apesar de suas andlisetadarem a dinamica das estratégias
elaboradas por essas unidades familiares de prodagstruturacdo do modo de producéo e
interesses capitalistas, o uso da mao-de-obra ifapilisam aumentar a possibilidade de
ampliacdo do numero de homens e da capacidadetp@dho processo de producédo, ao
mesmo tempo em que admitem a confluéncia de otrasas de trabalho dentro das
unidades familiares.

Considerando os niveis de dependéncia tecnolofitanceira ou de mercado, a
capacidade de adaptacédo das propriedades dianesdabas definidoras d@o repentinos
desenvolvimento, visto que esse cenario € obsenamno um sistema atrasado e que nao
correspondem as capacidades de adaptagdo aos$veiSsatima descritos. Segundo Lacerda
(2005):

O trabalho agricola ou ndo, externo a propriedade, contratacéo de trabalhadores
dentro da unidade produtiva sdo entendidos como fomaa de adaptacdo dos
agricultores diante da sociedade envolvente, oa Baja-se de uma estratégia
familiar de reproducdo que garante a manutencdo pdapriedade, seu
desenvolvimento ou sua modernizagao.

Assim Lacerda (2005) afirma que, os agricultoresdenoos sao reconhecidos e
identificados pela nocédo de agricultura familiaug @ entendida como uma nova categoria
social marcada pela ruptura total com o passadefieidh pelos interesses e iniciativas do
Estado. O mundo rural vai perdendo os contornosodeedade parcial/cultura marcado pela
personalizacdo de vinculos sociais, se integrandarercados. Assim a agricultura se torna
uma profissdo e deixa, aos poucos, de ser condal@@mo um especifico modo de vida,

tanto no ambito de estudos, quanto no ambito politi
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2.2.1 A modernizacao da agricultura

Sob a visdo de Corréa (2007), o acesso aos alimeatm conceitos que levantam a
necessidade de identificar indicadores que mecaatede direito de acesso ao alimento até as
condi¢des concretas desse acesso, 0 que convengdaeenhum indicador consegue dar
conta de suas dimensdes de forma isolada.

A agricultura familiar, na visdo de Gazolla (2004¢ encontra numa fase que se
caracteriza pela sua mercantilizagdo social e enmade sua crescente dependéncia aos
circuitos mercantis para executar a sua reprodsgéial e alimentar. Para 0 mesmo autor, as
transformacdes técnicas e produtivas decorrentesnddernizacdo da agricultura, o0s
agricultores familiares se inseriram na dinamica ndercado, fazendo com que muitos
perdessem a autonomia do processo produtivo esiwelua tradicdo e a producédo dos
préprios alimentos para consumo.

Na concepcdo do mesmo autor, foi esse moviment@opduziu uma diferenciacao
social entre os agricultores familiares e fez cone gma parcela, ndo passasse a ter
dificuldades em garantir sua seguran¢a alimenwis p sua alimentacdo deixou de ser
produzida no interior da unidade produtiva e passser adquirida no comércio local e de
vendedores ambulantes, ou seja, fruteiros, vendsyestc.

Nesse sentido Wanderley (2000) afirma que, asdades rurais tradicionais sofreram
transformacdes econdmicas, a qual afetaram profoewci2 a forma de produzir do
campesinato tradicional e que se traduziam, pelgressiva modernizacdo do processo de
producdo na agricultura, uma maior integracdo dsseter aos mercados, e inclusive os
mercados nao locais.

Seguindo a idéia da mesma autora, essas transfoemagodificaram a estrutura e a
vida social local, pois com o desenvolvimento iridals a concentragdo nos centros urbanos
renovou a estreita identificacdo entre a atividagiécola e o meio rural. Na teoria de Kayser
apud Wanderley (2000) sdo apresentadas as consequédeiasm circulo vicioso do
despovoamento, onde o éxodo rural que se avoluesaazia” o mundo rural de muitos de
seus tradicionais habitantes, particularmente @sppssuem um oficio; os contatos com as
cidades e a influéncia da cultura urbana se irfteasi, afetando o modo de vida da
populacao local. Os “rurais” ndo agricultores, esmente os artesdos, sdo 0s primeiros e
mais atingidos pelo éxodo para as cidades e paadaho industrial ( WANDERLEY, 2000).
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Ja nos estudos de Matei (2001), Delgado (2005) dpadi e Valente (2009), a
modernizacdo da agricultura se deu em perda deggeesto, uma vez que as politicas
publicas privilegiaram os produtos mais capitalosgdatravés da esfera produtiva de
commodities, voltadas ao mercado internacional com fins dee¢céo dos desequilibrios dos
pagamentos externos do pais.

Em seu mesmo estudo, os autores afirmaram que caaalée 1990, € iniciado o
processo de mudanca desta situacdo, marcado pes fefvindicacbes dos movimentos de
trabalhadores de ambos 0s sexos do campo para lamemgacdo de politicas publicas
especificas para o setor, conforme citado por $¢eéné€003). Dentre essas movimentagoes,
foram criadas politicas publicas, em 1996 foi aiadl PRONAF, em 1999 foi criado o
Ministério do Desenvolvimento Agrario (MDA), o quélvinculado a administracédo publica
federal direta e que tem como finalidade as compe&té legais a politica de reforma agraria,
as acOes estatais de fomento, a assisténcia téeniggtensdo rural e a promogdo do
desenvolvimento sustentavel do segmento econdmmalsconstituido pelos agricultores
familiares, baseados no estudo de Schneider (2003).

Na concepc¢édo de Pierri e Valente (2009), foi poionde uma politica voltada para a
agricultura familiar, que em 2003 foi destinado gimande volume de recursos financeiros na
ampliacdo do leque de politicas publicas para meatp. Segmentos como crédito, garantia
de preco, seguro agricola, assisténcia técnicatensio rural, programa de aquisicao de
alimentos, politicas de agro-industrializacéo, gieegacdo de valor e de geragéo de renda.

Em 2006, através da Lei n° 11.326, que estabeleamnaeituacdo oficial de
Agricultura Familiar a ser utilizada pelas poliicanacionais, o qual representou o
reconhecimento pelo Estado Brasileiro do valor énuno e social da Agricultura Familiar
para o pais e da obrigacdo do Poder Publico, imdiep¢e da alternancia programatica de
governos para com seu fomento (PIERRI; VALENTE,®00

2.2.2 O agricultor familiar e as estratégias de degavolvimento

No entendimento de Wanderley (2000) explica quérassformacgdes ocorridas na
agricultura € o resultado de fatores externos cefaitos das novas relacdes econdémicas e

politicas, atuando num espaco cada vez mais imiemaizado, sobre as formas de
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funcionamento e de regulacdo da producdo agricala ealorizacdo do meio rural, onde
destacam-se:
a) a globalizacdo da economia em seu conjunto;
b) a presenca cada vez maior das instancias inten@sie- ou macrorregionais — na
regulacdo da producéo e do comércio agricolas;
c) a profunda crise do emprego, que atingiu as sodesdenodernas em seus diversos
setores;
d) as transformagfes poés-fordistas das relagfes Hallitae as novas formas de sua
regulacéo

Na visdo de Ghizzo, Teixeira e Fantinel (2008),casdicdes apresentadas as
modernizacdes agricolas, trouxeram para o pequeprigtario uma nova forma de gestao,
onde a adaptacao pela luta e sobrevivéncia saasrdgratualidade.

A agricultura familiar é o principal agente promrislo desenvolvimento comercial,
além de influenciar as pequenas e meédias cidadegpoftunizacdo da agricultura aquece
todos os demais setores econémicos, pois com o#genento da distribuicdo de renda no
setor rural viabiliza e sustenta o desenvolvimedto setor urbano, enriquecendo o
desenvolvimento regional (GHIZZO; TEIXEIRA; FANTINLE2008).

A agricultura familiar sofreu um processo de metiiaacdo, que provocou uma
dindmica seletiva no meio rural, permanecendo inalatle, os agricultores marginalizados e
menos capitalizados e os mais capitalizados ou ow@or insergdo no mercado. Essa
modernizacdo conservadora vem apresentando prabkgncantudo inicia-se um movimento
para transformar a matriz produtiva no campo e @mmp diversificacdo produtiva,
possibilitando a elaboracdo de relacbes comerdifésenciadas e gerando alternativas para
manter uma diversidade produtiva no campo (PEREa, 2009).

Meneghetti (2009) esclarece que, a agriculturadause integrar-se ao crescimento
econdmico geral, aumentando sua produtividade mgaftude compra e venda de produtos.
Seguindo a mesma idéia, Gomes (2006) esclareceaquenda que entra nas propriedades
agricolas é resultante da producédo agropecuara¢ gqpfertada no mercado para o agricultor
adquirir os bens necessarios para a reproducdal ®oecondmica da sua familia. Porém os
altos custos de producéo reduzem a renda das damafljricolas, associadas ao baixo preco
dos produtos, pois quem define o preco dos inswemoaquinas necessarias para a producao
€ a industria fornecedora destes produtos. Poo tado, quem define quanto vai pagar pelos
produtos dos agricultores sdo as grandes redesomércio, caracterizadas por serem,
segmentos que detém o poder de concorréncia e aaopr grande poder no mercado.
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Para o mesmo autor, 0 aumento da escala de prqodegéservido para enriquecer
0s parques industriais e as grandes redes de domeéncle o agricultor € consumidor de
insumos e maquinarios e fornecedor de matériasagripara o complexo agroindustrial,
comercializando seus produtos com baixo valor agtegContudo a surgiram meios de
comercializagcdo, como alternativa aos agricultoseydo de grande potencial para o
desenvolvimento das familias rurais.

Uma das estratégias de desenvolvimento, destaagkriatividade, que para Gnoatto
et al (2010), a pluriatividade é a diversificacdo dasnfas de organizagdo na agricultura, com
multiplicac@o de estratégias de producéo dos dtpies, incluindo o recurso a outras formas
de atividades, seja assalariamento urbano, tranaf@o industrial ou artesanal da producéo
agricola, seja no desenvolvimento de atividadesdigsis na propriedade rural.

Para o mesmo autor, a pluriatividathkes familias rurais ndo significa o detrimento das
atividades agricolas, tendo em vista que estaspaasncorporar novas tecnologias capazes
de despender uma menor atencdo, de trabalho edabespaco para novas formas de
organizacdo (GNOATTGt al, 2010).

Seguindo as mudancas impostas pela pluriatividadeneider (2003) apud Gnoat
al. (2010) explicam que, nesse processo de reorgd@nizdQs espacos rurais atraves da
pluriatividade, o estado de saber fazer dos agoicd familiares passam, em muitos casos, a
serem fundamentais na concretizacao de novasadesd O autor cita o exemplo, referente a
agroindustrializacdo, em que ocorre a transformag&oexistia na légica de reproducédo dos
agricultores de subsisténcia, passou a ser aprila@alesenvolvida com uma visdo além da
familia, objetivando espacos nos mercados.

Nessa mesma analise Ribensam (2010) coloca quedhgqs da agricultura familiar,
também conhecidos por artesanais sao diferentefadnsados pelas grandes empresas que
usam tecnologias modernas e grande escala por terenformulacao diferente que valoriza
mais o natural, desde o modo de fazer até a questfiwional além de incorporar as
caracteristicas da regido em que séao fabricados.

Assim, as feiras-livres também as ndo deixam der fparte da pluriatividade, pois séo
consideradas estratégias de producdo e de gerag&mah para a pequena propriedade, que
adaptando a idéia de Schneider (2003), é uma daativas capazes de impulsionar a
geracao direta e indireta de novos postos de tralmatenda. Também como uma importante

forma de proporcionar a (re) inclusdo social e énuoa dos pequenos agricultores.
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2.3 AMBIENTE INSTITUCIONAL E ORGANIZACIONAL

Conforme Mieleet al. (2009), o ambiente institucional representa agra® do jogo”
ou seja, € o conjunto de leis, regras e costunwmsndis e informais) que moldam os
mercados e definem os limites da conduta das eagré&ste ambiente também restringe e
altera o comportamento do agronegd&idmportante mencionar que o ambiente institudiona
também é formado pela tradicdo, pelos costumedaeqoétura local e regional, os quais
determinam em grande parte habito de consumo,adkipéio e de distribuicdo (MIELE al.
2009).

Conforme Mieleet. al (2009) pode-se afirmar que, a diversificagdo emmas
econdmicos, € motivada pelos seguintes fatores:

a) Pela necessidade de reducéao de riscos nos invatisnga que na medida que uma
empresa cresce, ou seja, que o capital da empreseec aumentam 0s riscos dos
investimentos e como forma de reducéo destes riasormas/empresas optam pela
diversificacdo nos investimentos;

b) Pela necessidade de reducdo de custos de prodwedgpode ser realizada pela
integracdo de economias de escala (que ocorre widangue cresce o volume
produzido de um mesmo produto) e por economiasdaepe (a economia de escopo
se refere aos ganhos com a producao de itensrddsrea mesma fabrica, ou usando
0S mesmos recursos - tipo de matéria-prima, es&ruprodutiva, logistica de
distribuicdo, marketing, etc). Esta reducdo de osushelhora a performance das
empresa em ambientes competitivos.

No estudo de Coelho e Pinheiro (2009) no univera® féiras livres, o ambiente
organizacional envolve aspectos da coordenacadraastrutura da feira livre, bem como
eventuais apoios no sentido de melhor organizéel®o exemplo dos autores, a colaboragéo

do poder publico local ou do comércio do munici@oambiente institucional compreende a

! Lembrando que agronegécio, descrito aqui entendes®® o conjunto de negdcios relacionados & aguieul
sob ponto de vista econémico: dos negdcios agr@pesupropriamente ditos, ou de “dentro da partei
passando pelos negécios & montante da agropeauémia “pré- porteira”, representados pelas indista

comércios que fornecem insumos para a producab aféaos negécios a jusante dos negdcios agropes i

de “pds- porteira”, onde estdo a compra, transpbeaeficiamento e venda dos produtos agropecuatéos

consumidor final. (MIELEet al, 2009)
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regulamentacdo da feira, caso haja algum marcdigorino municipio que a legaliza e
reconheca sua realizacao.

Assim nesse sentido, o ambiente institucional @aroegcional da feira-livre, envolve
as instituicdes ou associagdes de classe, o codsuassociado a cultura local de onde esta
inserido e o poder publico através da criacdo dease normas e incentivos publicos que

visam o desenvolvimento local e o crescimento dessatégia de comercializagéo.



3. METODOLOGIA

Neste capitulo apresentar-se-a os métodos e técunit@adas para o estudo, bem
como datas da investigacdo da coleta de dadoscdéantilizadas, forma de degravacédo das

entrevistas e apresentacao dos dados.

3.1 METODO INDUTIVO

Segundo Gerhardt e Silveira (2008), o método indué aquele que a partir da
observacéo € possivel chegar a uma hipotese, oncdusfes que sdo apenas provaveis. A
pesquisa cientifica possibilita uma proximidadereantendimento da realidade a investigar.
Por ser um processo inacabado de forma permarre@ieza aproximacdes sucessivas de
realidade, buscando informac6es para apresentas deais. E o resultado de um inquérito ou
exame minuncioso, realizado com o0 objetivo de wesoum problema, baseados em

procedimentos cientificos.

3.2 TIPOS DE PESQUISA

Em que se trata da abordagem do problema, os pasggues utilizam métodos
gualitativos, que buscam explicar o porqué dossfatmanifestando o que importa ser feito
através de andlise suscinta e de interacao cowbtepna e se valem de diferentes abordagens

Na concepcdo de Minayo (2001) apud Gerhardt e i&lv€008), a pesquisa
qualitativa trabalha com o universo de significadostivos, aspiracdes, crencas, valores e
atitudes, o que corresponde a um espago mais piofdas relacées, dos processos e nos
fendbmenos que ndo podem ser reduzidos a operaegexgad de variaveis.

Quanto aos obeijtivos, classifica-se como estudetprio que podem ser criticados

porque pode existir uma exata descricdo dos fen@snerfatos que para Trivinos (1987, p.
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112) apud Gerhardt e Silveira (2008), estes fawsvezes nao existem por parte do

investigador. Um exame critico das informacdes eessltados podem ser equivocados e as
técnicas de coleta de dados como questionarioalasse entrevista, podem ser subjetivas,
apenas quantificaveis, gerando imprecisao.

Quanto ao procedimento técnico, considera-se unmdestie caso, pois conforme
Fonseca (2002) apud Gerhardt e Silveira (2008p emnhecer em profundidade como e
porque de uma determinada situacao que se sup@@isarem muitos aspectos, procurando
descobrir 0 que had de mais essencial e caraaterigiinda para o presente estudo, foi

utilizado um gravador para a coleta de informacdes.

3.3 POPULACAO E AMOSTRA

A escolha de quem vai ser estudado mantém umaicekstreita com dois aspectos
principais, citados por Gerhardt e Silveira (2008):

a) A generalizacdo ou a conclusdo de algo para umep@Jqgrupo ou para uma
populacdo maior;

b) Os casos, individuos, unidades de observacao arecsr estudados para que
os resultados sejam considerados “cientificos”.

No presente estudo, a populacdo € composta p@irdptes, entrevistados no local da
feira, na Rua Irineu Ferlin, Centro-Marau, que oedodas as sexta-feira, das 14:00 até as
18:00 horas. Em relacdo aos técnicos da Ematemnjrocipio possui 3 técnicos ativos e 1
aposentado, totalizando 4 entrevistas, realizadassaritério da entidade, na Avenida Bardo
do Branco, n° 130, Centro. O poder publico comaigpante do ambiente institucional, foi
entrevistado 1 representante.

3.4 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Para o estudo, a técnica de coleta de dados délifoa a entrevista considerada como

uma técnica para coletar dados ndo documentada® sm determinado tema. Uma técnica
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de interacdo social, uma forma de dialogo assioté&m que uma das partes busca obter
dados e a outra se apresenta como fonte de infoessdGERHARDT; SILVEIRA; 2008).

Importante ressaltar que para a realizacdo daswsttis, foi realizado um contato
inicial por parte da autora, com a populacdo ingadt, objetivando que o desenvolvimento
da entrevista ocorresse de forma adequada, bem @@mivevistado bem recebido.

Nesse sentido, as entrevistas foram elaboradasceo@ter exploratério, a qual foi
utilizado um roteiro semi-estruturado, (Anexo 1,32,para analisar as questdes de forma
padronizada, onde as mesmas foram gravadas eipoatnte transcritas. No primeiro bloco
foi procurado investigar a feira do produtor e osdptos comercializados apresentando 13
perguntas abertas realizadas nos dias 10 a 20iildeaB011, no proprio local da feira, antes
ou apos o evento, para nado interferir no trabalbe tkirantes e as respostas terem
significancia para o estudo.

No segundo bloco, onde pretendeu-se atingir o skguabjetivo, foi entrevistado
lideres e técnicos da Emater, descrevendo sobrenpmrténcia do planejamento da
comercializacdo com 8 perguntas realizada no di@e2bril de 2011, em uma conversa
informal no escritorio central da Emater.

No terceiro bloco foi realizada entrevista com usmbro do poder publico/lideres da
instituicdo publica para identificar o ambientetitogional e organizacional em que esta
inserida a feira do produtor com 9 questdes abestzada no dia 28 de abril de 2011, em
seu gabinete através de uma reunido agendada.

As entrevistas foram gravadas e posteriormentesdraas pela autora para uma
melhor analise dos conteudos e argumentadas coos dhel fontes secundarias dentro da

mesma linha de pensamento com o objetivo de eméguenda mais as analises.

3.5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

Com o intuito de analisar, compreender e interpnata estudo qualitativo sugere-se
superar a tendéncia ingénua de que a interprethggidados sera mostrada ao pesquisador, o
gue é preciso penetrar nos significados que ostegy@ociais compartilham na vivencia de

sua realidade.
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Conforme os relatos de Minayo (2001) apud Gerha@ilveira (2008), compreende-
se o estudo por meio de anélise de conteudo quecse a leitura das falas, por meio das
transcricOes da entrevista e relatos onde apreserda caracteristicas do perfil investigado.

A primeira categoria analisada € a caracterizagdofeira do produtor, onde
investigou-se a idade, estado civil, escolarizac@mmero de membros da familia, local e
tamanho da propriedade, produtos comercializadoteina do produtor, o surgimento de
participar da feira do produtor, os diferenciais s@us produtos comercializados, regras e
exigéncias a participar da feira, instituicbes@ios apoiadores, quem realiza as atividades na
feira, principais problemas apontados na feira dmodytor, outra alternativa de
comercializacdo dos seus produtos, caso ndo eeistisfeira e as mudancas ocorridas na
propriedade e na familia apds o ingresso na feinarddutor.

A segunda categoria a ser analisada, é referenptaaejamento da comercializacao
da feira do produtor, investigou-se a organizagi@rdducao e a distribuicdo dos produtos
para ser comercializado na feira, as formas dejp@ates, armazenamento, exposicao, local o
perfil do consumidor que procura a feira, planejaimeno atendimento as demandas dos
consumidores, se existe outro canal de distribuidgas produtos além da feira, o
estabelecimento da relacao feirante e consumidonas de pagamento dos consumidores e
se existe o controle de custos, vendas, lucros.

A terceira categoria a ser analisada, foi o ambi@mititucional e organizacional da
feira, enfatizando questdes de como comecou a lfereg de quem foi a iniciativa, quem
foram os apoiadores, tempo que existe a feira dduypor, nimero de feirantes, aspectos
observados para o produtor rural iniciar a comkzeigdo na feira, normas e registros, se
existe politicas publicas voltadas a atividade eleaf aspectos positivos e negativos para a
comercializacao de produtos da agricultura famidapectos que causam conflitos na feira do
produtor e a influéncia da localizagédo da feira cdocal estratégico.

Assim, a analise e interpretacdo dos dados foitadamo modelo de Diehl e Tatim
(2004) em que se apresenta por meio de selecaficagdo, classificacdo e representacdo. O
processo de andlise passou por fases de selecédifeagdo das entrevistas onde cada
entrevista do bloco 1, foi codificada de A até Lo Nloco 2 foi numerado de A a C a
investigacdo, no bloco 3, por ser apenas um reqde do poder publico, ndo atribuiu-se
codificacao.

Apos codificar, foi classificado os dados, em umséacia ou presenca de qualidade
ou caracteristica, a partir das categorias adat&@asm elaboradas as analises de acordo com
as categorias investigadas dentro da linha de pwmmga de cada objetivo para facilitar a
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compreensao. Para a complementagcédo dos dados ipgrfaram utilizados referéncias em
fontes secundarias, para melhor entendimento kidgéo de analises.

Assim obteve-se a representacdo, onde foi aprekems dados de forma que o
processo seja facilitado na inter-relagao entre elsua relacdo com a pergunta e os objetivos
do estudo.



4. RESULTADOS E DISCUSSOES

Neste capitulo apresentar-se-a um breve histérwomdnicipio, a investigacdo
realizada, caracterizando a feira do produtor, ggganento da producéo dos feirantes
marauenses, comercializacdo dos produtos oriundoagdcultura familiar e o ambiente
institucional e organizacional da feira do produterMarau-Rs, assim atingindo os objetivos
especificos.

4.1 LOCALIZACAO E UM BREVE HISTORICO DO MUNICIPIO B MARAU-RS

O municipio de Marau esta localizado no limite dalregido Norte do Estado do Rio
Grande do Sul. Regido do planalto médio/ regidgpmaucéo. Limita-se a Norte com 0s
municipios de Passo Fundo e Mato Castelhano; aodduVila Maria, Camargo e Soledade;
a Leste com Gentil e Santo Antonio do Palma; a€Oasin Nicolau Vergueiro; Noroeste com
Ernestina e Sudoeste com Ibirapuitd . De acordo esmdados da prefeitura municipal o
municipio possui uma éarea total de 649,3 km? e upwpulagdo de 36.383
habitantes.(PREFEITURA MUNICIPAL, 2011)

Figura 4: Localizacao de Marau no Estado do Rio Grade do Sul
Fonte:Secretaria da Agricultura ,adaptado pelaray#2p11)
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O municipio de Marau é caracterizado, em sua gramaieria por descendentes de
origem italiana. Os imigrantes por volta de 19@étdlaram-se na regido a procura de terras
férteis para trabalho, motivados pela experiénoipigca e pelo clima semelhante ao da
Europa, a agricultura de subsisténcia foi a primatividade a ser explorada, como milho,
soja, animais domésticos, frutas, leite, entreocsutCom o apoio dos freis capuchinhos a
producdo agricola, foi se tornando macicamenterizalda e como Marau era distrito de
Passo Fundo, tornou-se necessario a construcamdmmeércio local, conhecido na época
como armazém de secos e molhados (PREFEITURA MUMICIDE MARAU, 2006).

Assim os agricultores vendiam os produtos coloni@s cidade semanalmente,
abastecendo a demanda local. O crescimento daad®iagricola foi ampliado a partir da
década de 20, pois a Familia Borella fundou unofiiggo no municipio onde a criacdo de
suinos se transformou em atividade comercial pailédadas e seus produtos ficaram
reconhecidos no mercado nacional. As demais csltmentiveram carater de subsisténcia até
a década de 60.

Na década de 70, a instalacdo de agéncias banaara®perativismo agricola e a
mecanizac¢ao da lavoura alteraram radicalmente fd garproducédo marauense, voltando-a
macicamente para a monocultura da soja. Entretantoise no setor agricola verificada na
década de 80, provocou um grande éxodo rural, awliy os pequenos produtores que
restaram na zona rural diversificar suas atividades/és da producao de leite e a avicultura,
tornando-se como meio de sobrevivéncia para 0s pwsgomo também atendendo a
demanda das industrias de alimentos instaladasuneipio.

Nesse contexto surgiram novas estratégias de podyge objetivava em apresentar
beneficios para a agricultura familiar, atravésldsenvolvimento rural, fazendo dos produtos
agricolas, um diferencial para o municipio e regiao

Aliados a essa nova estratégia, os agricultoremnfadirecionados a novas atividades
econdmicas, as quais destacam-se, agroindustrigsno, lazer, comércio, artesanato, entre
outros servicos, tornando a atividade mais dinamreideansformando o produtor rural em
empresario rural.

Adaptando essa nova realidade vivenciada no meial focal ao conhecimento
cientifico, € necessario frisar que, nessas peguyaogriedades, onde se explora as atividades
mencionadas acima, a producdo diversificada e desemento de produtos apresentam

diferenciais perante os produtos industrializadssa diferenciacdo de funcéo social, geracéao

2 Informag6es obtidos junto a Prefeitura MunicipalMarau-RS .(2006)
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de renda dentro e fora da UPA (Unidade de Prodégfitcola) descrita por Michelloret
al.(2007)apud Pereiraet al. (2009) pode ser uma estratégia de comercializagaoercado
local. Entretanto a comercializacdo de produtodcalgis deve ser entendida como um
conceito amplo na qual Waquil; Miele, Schultz (20&a@ibui a essa atividade a fungcao de
transferir os produtos ao consumidor final, considdo-se influéncias de varias atividades,

agricolas e néo-agricolas.

4.2. CARACTERIZACAO DA FEIRA DO PRODUTOR DE MARALRS

A feira do produtor de Marau surgiu em 1978, comeaessidade de buscar novas
alternativas para os pequenos produtores do mimi®igto que as culturas de sojas e milho,
consideradas principais culturas praticadas naagpmfria queda de preco, dificuldade de
producdo devido as secas, granizos, solos degm@admdidos. Para alguns produtores, de
hortifrutigranjeiros de Vila Maria, distrito de Mar na época sentiram a necessidade de
vender seus produtos diretamente para os prodwga@ssumidores urbanos.

No periodo de 1983 até 1989 a feira passou por misele dificuldades em relacéo
a estrutura, onde em certos momentos realizavaraapaom bancas flexiveis, o que exigia
um trabalho especifico de adaptacdo ao mercadondéeE e feirantes. Por perceber que feira
enfrentava situacdes dificeis, os produtores apastana melhoria da feira, buscaram apoio
com a Emater e com Prefeitura Municipal que semapoeampanharam as reivindicacdes dos
produtores.

Em 1989 a feira passou por processo de reestratratraves do desenvolvimento de
um trabalho com seriedade a pedido dos prépriasudigires que na €poca era composto por
11 produtores. Dentre as questdes exigidas destseamcontrole e qualidade dos produtos
comercializados o0 que propiciou a feira a ser ¢mida como feira-livre. Anterior a esse
periodo quem estabelecia os precos era a Ematepags com a constituicdo da feira-livre a
entidade apenas orientava os produtores quandegssperam superiores ao de mercado, em
termos de embalagem, qualidade, higiene entreuiréigura 5 ilustra como era realizada a

feira quando surgiu a feira.
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Figura 5: Registro da situagdo da feira no periodde 1978 até 1982
Fonte: Emater (2011)

A Feira no entanto, ndo tinha um lugar definidgrineiro espaco concedido foi nos
fundos da agéncia do Banco do Brasil situado naBugue de Caxias, posteriormente ao
lado da agéncia do Sicredi localizado na LauroeRi&ortolon, duas feiras foram realizadas
no Bairro Progresso, mas ndo obteve-se éxito neaép@osteriormente foi concedido um
espaco patio da prefeitura a pedido dos consunsdpre continua até o respectivo momento
considerado como provisaorio.

Apresentando em torno de 140 itens distribuidosl2nfeirantes, a feira-livre tem
momento que tem mais oferta e dependendo da époaacd menos ofertas. Hoje em certos
periodos do ano apresenta sazonalidade de pronlutis vezes é ofertado somente um item é
as vezes ndo atende a demanda naquele dia degfegracorre todas as sextas-feiras das 14

horas até 17 horas. A figura 6 apresenta a feiragoento atual.

Figura 6: Foto da feira do produtor de Marau-Rs em2011
Fonte: Dados da autora (2011)



44

Na projecdo para o futuro, almeja-se em curto ptezam local préprio para a feira
com estrutura adequada que também venha a sem@ espaco para organizar a merenda
escolar, considerada como uma estratégia de caheacéo secundaria no momento, o que
ja estad sendo providenciado com os 6rgaos e ep8dda administracdo municipal e suas

respectivas secretarias.

4.2.1 Perfil dos feirantes

Para uma melhor visualizacdo realizou-se a invasig dados gerais de cada feirante,
abordando a idade, escolaridade, estado civil, murde filhos, produtos comercializados,
tempo de feira e &area produtiva. A figura 7 apriesers resultados obtidos baseados na
identificacdo de codigo de cada feirante.

Como resultado, a média da idade dos feirantesad&€ de idade, onde o parametros
para a idade € de 29 anos até 65 anos de idadgiagianpossui ensino fundamental
incompleto e na sua grande maioria sdo casadosydemaximo 2 ou 3 filhos, com excecéo
da feirante G, a qual é solteira e tem ensino supssmpleto e ndo possui filhos.

O tempo médio de feira, exercido varia de 7 meg$és28 anos de feira, onde
apresentam a sociedade urbana os produtos dogdivaisos segmentos comercializados e
produzidos nas propriedades rurais pertencentesia@ipio de Marau-Rs.

Essas caracteristicas sdo comuns no meio ruralg@multores que investem nesse
ramo de atividade para agregar valor a propriedadey como uma forma de continuar
atuando no meio rural, pois o cenario rural hojeesgntam-se apenas com o casal na
propriedade e uma presenca minima de jovens. Agsfalta-se a importancia da feira para a
economia da agricultura familiar, pois conforme acteristicas existem feirantes que

dependem apenas desse canal de comercializacda galveevivéncia no meio rural.
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Feirante Idade Escolaridade Estado civil N delhos Produtos comercializados Tempo de feira] /Al
produtiva
A 52 Ensino fundamental incompleto casada 2 masganial (feita em casa), feijap,10 anos 27 ha
aipim, farinha de soja organica e frutas
da época
B 56 Ensino fundamental incompleto casado 3 filhos | Carne e embutidos suinos 8anos 26 ha
C 44 Ensino fundamental incompleto casada 3 filhos | Embutidos suinos, carne linglica | @ anos 13 ha
queijo de porco.
D 42 Ensino fundamental incompleto casada 2 filhos | Sao produtos naturais, sen7 anos 1 ha
agrotéxicos.Frutas ,amendoim pipaca
feijdo , morango, pepino em consefva
,pinhao, frutas da época broto de alfafa,
linhaca,sal temperado
E 44 Ensino fundamental incompleto casada 1 filho Queijos, iogurte, ricota (pohina) |,1 ano 26 ha
queijo ralado
F 64 Ensino Fundamental incomplet casado 2 filhos | Mel,melado, vinho, vinagre, cachag¢al8 anos 36ha
Aglcar de cana e figada, as vezes tem
pimentéo , aipim
G 29 Terceiro grau completo Solteira Vinho, vinagre,licores, mel , chimia de anos 28ha
* ajuda os frutas da época
pais na
propriedade
H 51 Ensino fundamental incompleto Casada 2 filhos | Cucas, bolacha, ovo de codorna 7 anos 3ha
I 50 Ensino fundamental incompleto Casado 2 Cebdlatatainha, verduras, frutasy meses 26ha
cenoura, chuchu, tomate, vage, erva —
mate canchica
J 65 Primeiro grau incompleto Casado 2 filhos ixdeS06 a semana santa 8 anos 50ha
K 61 Primeiro Grau incompleto casado 2 filhos Batddce, amendoim , feijdo frutas d42 anos 26ha
época, feijao.
L 41 Segundo Grau incompleto casado 2 filhos Huoittgranjeiros 20 anos 13ha

Figura 7: Perfil dos feirantes
Fonte: Dados do estudo (2011)
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4.2 .2 Produtos comercializados

Por se caracterizar uma atividade de comercialzdg&ta, a feira-livre possibilita a
troca de dialogo entre o consumidor e o feirantdeom sujeito da conversa é a mercadoria.
Godoy e Anjos (2007) esclarecem que, a feira es&acthente ligada a propria unidade
familiar, uma vez que as atividades de troca nomeate sédo realizadas por algum
componente da familia.

Com o intuito de continuar residindo na zona ruvalagricultores buscaram explorar
as atividades que mais conseguem desenvolver er muteercializar na zona urbana,
agregando mais valor a pequena propriedade. Aseimmo cdiversificando a producao e
utilizando a mao-de-obra familiar que complementandm a idéia de Godoy (2005) o
exercicio necessario para a atividade € pequemeiolobum capital, sendo a forca de trabalho

o principal fator de producao. Ver figura 08

Feirante Produtos

Feirante A O principal produto é a massa colonial ( feita exsag, feijdo, aipim , farinha de soja
orgéanica e frutas da época,;

Feirante B Salame, banha, torresmos, carnes morcilha , catlegmas o principal produto |é
embutidos

Feirante C carne lingiica queijo de porco, produtos derivadessuinos, embutidos é a principal
renda na familia;

Feirante D Frutas, amendoim pipoca, feijdo, morango, pepinocenserva, pinhao, frutas da éppca

broto de alfafa, linhaca, sal temperado. Varipsdide feijao e frutas da época

Feirante E Queijo, ricota, logurte, queijo ralado.

Feirante F Mel, melado, vinho, vinagre, cachaca. Aclcar deaafigada, as vezes tem pimeniao,
aipim.

Feirante G Frutas da época, vinho chimia, compota , suco devimagre, licores e mel

Feirante H Feijdo, bolacha caseira, pipoca, amendoim, cucaica € bolacha sempre, mais|as
miudesa, abobora batata m chuchu, ovo de codoaradiota.

Feirante | Cebola, batatainha, verduras, frutas, cenoura, hthutomate, vage, ervamate
canchica;

Feirante J Peixe s6 na semana santa . Ndo tenho interessetess dias, pois nos outros dias nao

tem venda. SO apareco aqui um dia por ano, na $&ird santa. Comercializando cafpa
( Capim, Ungra, prateada e a cabeca grande)

Feirante K Batata doce, amendoim , feijdo frutas da épocdoieDvos

Feirante L Produtos hortifrutigranjeiros

Figura 8: Produtos comercializados pelos feirantes
Fonte: Dados do estudo (2011)

Baseados nas informacdes de Godoy (2005), a ideiteith-livre é que, seja em
espaco de comercializacao dos produtos produzielos préprios feirantes, o que difere na
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condicdo dos varejistas substituir a tempos ame=i@ criacdo da feira-livre, quando os
vendedores sairam oferecer seus produtos de portpoeta na cidade. Nesse cenario €
caracterizado por familias com poucos hectareseda tjue variam de 1 até 32 hectares,
apenas o feirante J que possui 50 hectares masdgiefta a feira na semana santa, onde as
agriculturas tradicionais, como soja e milho n&o séficientes para a sustentabilidade da
familia e da propriedade, no entanto apostam malatie leiteira para as despesas mensais e
no tempo livre optam pela producdo de produtos mpssam comercializar na feira, para
garantir uma renda extra e melhoria na qualidaded#eno meio rural.

Associados a essa caracteristica, surge uma graedeupacdo tanto em termos
cientificos bem como em termos econémicos, de duesuceder o trabalho desses feirantes
no futuro, pois como descrito anteriormente, posspd pouca disponibilidade para a
sustentacdo da familia, os filhos preferem segutraoprofissdo, conforme o relato dos

feirantes.

A familia sempre foi da agricultura, e assim camimos, sempre se viramos
com esses 27 hectareS trabalhando na terra. Mifilhas ndo querem
continuar com a agricultura [...] (Feirante A)][Sempre trabalhamos na
agricultura, pai mae sempre os filhos acho que gderem seguir na
agricultura. Estudam e ndo sdo muito da roca(kejrante D) [...] Sempre
fomos na agricultura, tenho dois filhos, e eles p&endem continuar, na
lavoura vai ficar os velhos, isso é a verdade (Fejrante H)[...][Sempre fui
da agricultura. Tenho dois filhos e os dois jaasairestdo trabalhando de
empregado. Eles trabalharam a muito tempo, masfrédsopreco nédo
compensa, acharam melhor a vida de empregado.tBu kegando sempre
trabalhei nisso (Feirante I)

Nessas pequenas propriedades onde o trabalhonaftpsadomina os filhos ndo dao
continuidade ao trabalho dos pais, por particigafatma integral de um trabalho arduo e
com limitacbes. Geralmente a forma de controlenanitas da propriedade € centralizada,
limitacdo de expor suas idéias, ndo tem um valorsalefixo para recompensar seu trabalho,
bem como a dificuldade em transporte para o estudidvel superior € muitos ndo tem
vocacdo de atuar no meio rural. Esses fatores diraitando o jovem a dar continuidade e
buscam outras alternativas de vida nos centrosnasba retornam para a propriedade nos
finais de semana ou nas férias, o que justifica dpge 36.300 habitantes no municipio de
Marau, apenas pouco mais de 4.806 residem na acadgIBGE, 2010).

Por outro lado, outros feirantes buscaram diveesifsua producdo, o que Schneider
(2003) afirma que, essa estratégia de diversifcagh enquadra como pluriatividade, que

constitui na combinacdo da ocupacdo agricola cotra®wdo-agricolas por pessoas que
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residem no meio rural e pertencem a mesma fanoilgue torna as familias pluri ocupadas
em razao da diversidade de atividades praticadas pgembros que as compdem. Dentro
dessas atividades que a pluriatividade exerce nfloéncia, destacam-se no estudo a criacédo
do turismo rural, agroindustrias, que associadedatores de Schneider e Conterato (2006) a
realidade do estudo, enquadra-se no fator de reconinto da importancia crescente da
agricultura familiar no meio rural, em que a pltivi@lade passou a ser percebida como uma
das estratégias fundamentais de reproducdo daulhgréc familiar e adaptacdo as
tranformagBes macro-estruturais na agricultura,eoddmonstra a prova do exercicio de
varias atividades dentro de um estabelecimentajahsgria uma caracteristica intrinseca ao
“modo de funcionamento” de unidades de trabalho onganizam-se sob a protecdo do
trabalho familiar e ndo uma demonstracdo de frawez definamento desta forma social,

conforme a citacao dos feirantes

Meus pais sempre trabalharam na agricultura, 8dsmé a intencao é que meus
filhos continuem enquanto eu estiver vivo vou egaltiisso. Sempre trabalhamos na
agricultura e com embutidos, hoje estamos na fpasasamos por uma avaliacdo da
Secretaria da Agricultura e da Emater, e com agdtaestamos aqui hoje, e
gostamos muito de participar na feira. Tenhol®8&| que me ajudam na producéo e
na venda e também dois irmdos que ajudam no rastawque faz parte da rota das
salamarias. Faco parte da rota da salamarias mdgzeomidas tipica e tem uma
aceitacdo muito boa. Produzimos produtos derivddosarne suina, principalmente
salame e torresmo. Tenho uma propriedade, masen&io mao de obra suficiente
por isso tenho um fornecedor que me entrega suiagsopriedade La temos um
abatedouro;Vendemos salame banha torresmos, aaoresha , codeguim, nosso
forte € embutidos Trabalha na propriedade s6 difatenho 3 filhos e dois irméo,
na parte do abate e restaurante temos s6 uma abefezinh. Estou levando essa
idéia de fazer com que meus filhos continuem, freésmeus pais que me passaram
isso e hoje quero passar isso a eles, minha fdlfarenou em administracdo e esta
trabalhando com a gentgy momento esta com agente e contente de estasamao
nds estamos muito feliz pois creio que eles vaadatinuidade Tando junto com a
familia, € melhor. Fico triste quando os filhosmsada agricultura. A producéo é um
pouco programada, temos uma quantidade x de prodongs tem dias que se venda
um pouco Mais € um pouco menos, mas temos uma \maaHoje marau nao
comporta feira duas vezes por semana, no meu easodgicil, pela méo de obra.
Embutidos é um pouco mais dificil, o que dificidta¥ a mao de obra, hoje esta
limitada. Tenho o privilégio de ter meus filhos mjadando e estando no interior,
depois eles podem estar aqui (Feirante B).

Em paralelo as informacdes citadas pelo feirant8dBeineider (2003) explica que, a
pluriatividade exerce um papel heterogéneo e dfimdo que esta ligado a estratégias
sociais e produtivas que vierem a ser adotadasfaeldia e por seus membros e de outro
lado dependera do contexto em que tiverem inserfladuriatividade aparece em contextos

e situacdes, onde a integracdo dos agricultoresiséid social do trabalho passa a ocorrer,
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ndo mais exclusivamente através de sua insercaeirostos mercantis via processos de
producdo de produtos agropecuarios ou mesmo pkladee de trabalho em atividades
exclusivamente agricolas. Pag&chneider (2003) ela tem a se desenvolver como uma
caracteristica ou uma estratégia de reproducadadatias de agricultores que residem em
areas rurais situadas em contextos onde sua ag#mlcom o mercado constitui-se de
atividades n&o-agricolas ou para-agricolas. Nessgide 0 relato do feirante B, sua
propriedade realiza-se proximo ao perimetro urbmesta incluida na Rota das Salamarias,
rota turistica do municipio. Na propriedade ena@st a agroindustria de embutidos, e em
conjunto a essa um restaurante tipico em estratafenentacao italiana, que por predominar
a cultura existente, hd uma grande aceitacdo glalg;ao local, como também por outro
lado, envolve toda a familia na questdo de maobkda-o

Conforme a explicagdo de Schneider (2003), o desam promover o
desenvolvimento rural através da pluriatividadgusea medida que ela poderia apresentar
alternativas a alguns dos principais problemas afigtam as populagdes rurais, como
emprego, renda, sazonalidade, éxodo dos mais jogegsstdo interna da unidade familiar,

entre outros. Nesse contexto, segue a idéia doaisiéarantes.

Sempre fomos produtores, iniciamos com o leitera pgregar valor comecamos a
comercializar, temos uma agroindustria e noss® filhetende continuar, por isso
colocamos a agroindustria [...] (Feirante E) [erffpre moramos na agricultura, meu
pai seguiu 0 meu av0, eu sai para estudar mas agtoa voltando para ajudar .
Fizemos parte da rota das salamarias e eu voltai gjadar e agregar valor aos
produtos. Poucos voltam para a propriedade eu pptasso (Feirante G)

Esse fato possa ser explicado na visao de Schn@@deB), pela pluriatividade ser
considerada como parte constituinte dos modos die das populagdes rurais e ndo como
algo efémero ou conjuntural, em que o reconheciondatimportancia da pluriatividade é
fundamental para identificar as dindmicas regiodaiseproducao da agricultura familiar.

Quando se deseja saber dos feirantes como elessagam na feira, em alguns casos
percebe-se a vocacdo dos mesmos em produzir degerde que seja uma necessidade do
consumidor e que retorne renda para a propriedadmutos estes que aprenderam a
confeccionar desde jovens com seus pais, avoseecbhagtituem uma parcela importante no
municipio e regido no desenvolvimento rural, comsiddo o0s produtores como
empreendedores dentro das proprias propriedades.odiessa analise Schultz (2006) afirma
que, existe o papel das instituicdes, onde eld@® qguiesentes no ambiente, interferindo no

comportamento dos atores, fornecendo elementoscqo&ibuem para moldar as suas
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condutas e comportamentos através da influénciedefinicAo dos arranjos e estruturas
organizacionais existentes. Assim essas institaipdientam os produtores sobre o papel dos

mesmos na feira, 0s quais séo vistos como graratesips, conforme relatos dos feirantes.

Precisavamos ter atividades a mais, pois com 2iafeestava dificil de agregar
renda na propriedade, pois quem trabalha na regayvariacées na produtividade,
um ano pode dar bem outro ano ndo. Comecei a faassa, e 0s pedidos foram
muitos. A massa colonial ndo tinha aqui na feiegpém, entdo surgiu o interesse de
produzir na feira. Faz 10 anos que estou aqui ima & aqui a venda sempre é
garantida, sempre produzimos e vendemos [...] dRtrA). [...] Percebemos que
aqui na feira os consumidores vem para achar prsdiiferenciados, produtos da
colbnia, produzidos artesanalmente, como nossatuf® sdo totalmente produzido
com mao de obra familiar e produzimos no intersargiu a interesse de vender
também na feira. Passamos por uma aprovacdo dat&@écrda Agricultura e da
Emater e aqui estamos hoje [...] A maioria da pagdd marauense sao
descendentes de italiano, que vieram do integiguj na feira temos produtos que
antigamente os consumidores consumiam em suadeutages. A feira do produtor
€ muito importante, a feira € um lugar que os condores vem encontrar produtos
coloniais, pois nossa populagdo a maioria veionderior e aqui se encontra 0s
produtos do interior, produtos coloniais, de quadiel Participo a 8 anos na feira do
produtor [...] (Feirante B).[...]Interesse foi atta da Rosane, nutricionista da
Emater, e pediu para vir até a feira comercilizansode codorna para a festa
Italiana. Fazem 11 anos [...] (Feirante H). Eufeinante em Passo Fundo ( 18 anos
), fazem 6 meses que estou aqui. Vim aqui um diai as feirantes e pedi se eles
me aceitavam, eles foram de acordo, a Emater f@r fama visita e vi que aqui €
uma cidade calma, mais tranquila, ndo é uma veratiegmas 0s colegas sao bons,
fregueses bons, lugar calmo e tranquilo (Feirgnte |

Uma possivel explicacdo que possa tentar justiBeaes relatos baseia-se no estudo
de Schultz (2006), o qual ndo sdo apenas 0s aspexinicos e econdmicos associados a
melhor eficiéncia e desempenho competitivo no ameique definem as condutas dos atores
nas organizacoes, o que esta ligado em crencdsres/aocialmente aceitos. Schultz (2006)
ainda complementa, que 0s mecanismos institucienasstipos de isomorfismo ndo ocorrem
de forma isolada, mas dependem de quais organgza&gh@o sendo analisadas diante de seus
objetivos de natureza econdémica, social, politmosulturais.

Foi levantada a informacdo em saber se existe aldiemencial nos produtos
comercializados na feira. Grande parte dos feisagx@licaram que, sdo produtos de origem
natural que na visao de Schultz (2006), a demaondalpnentos oriundos dos sistema de
producdo organica aumenta a cada ano, pelo fasarde de forma crescente novos padroes
e habitos de consumo tais como, demanda por pdiiterenciados e de qualidade e as
crescentes preocupacdes com as questbes ambi€deasos agricultores, 0 mesmo autor

argumenta que, é de extrema importancia o desamaito deste segmento, por ser uma
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alternativa real de renda, perspectiva de melh@lidade de vida e de sustentacdo das
atividades do setor agricola.

Para Schultz (2006), os apelos inerentes a prodacdo consumo dos alimentos
organicos induzem ao estabelecimento destas relagiderenciadas com o mercado em
termos de desenvolvimento territorial, responsddde social, seguranca alimentar, de
incluséo social, de agregacao de valor e promoggmadicipacio e autogestao no meio rural.

Ao direcionar se os produtos em que se vende raad&o novos ou ja faziam parte do
autoconsumo, todos os feirantes tinham para o au$omo e que posteriormente comegaram
a fazer sob encomenda e pela qualidade, higienateote comecaram a ampliar a producgao

conforme relato dos feirantes:

Comecei a fazer massa, para a vizinhanca, a feaigtia, mas nao tinha ninguém
gue produzia a massa, ai surgiu o interesse derciatiEar esses produtos na feira.
Fui até a Emater e hoje estou aqui [...] (Feira&jtg..] Sim, sempre trabalhamos
com a suinocultura e com embutidos, desde o teropual pai. Hoje além da feira
vendo pouca coisa no mercado, mas a maioria é &itlonmFizemos parte da rota
turistica aqui de Marau, a Rota das Salamariase orad minha propriedade de
encontra a agroinddstria de embutidos e o restmurala rota, aonde oferecemos
produtos tipicos da cultura italiana. Temos tamhé&mponto de comercializacao
dos nossos produtos. .O maior consumidor é aquedevgi até a propriedade. Na
segunda feira temos um limite de venda do torresmmoKg para cada pessoa pois,
a demanda é muito, a maior venda € na prépriaipdgie pois a rota da salamaria
€ muito visitada. Tenho produtos bons, e pretendoten isso. A feira serviu como
marketing, pois tenho seguranca de fornecer meagufys para os consumidores,
sou um produtor transparente e a feira ajudou nmaita divulgar ainda mais nossos
produtos. O relacionamento consumidor e produtdyo& sempre me pagam nao
temos ninguém que nos deve. Os consumidores sé@méiémaioria sdo de pessoas
de idade e pouca gente nova. [...] (Feirante BREmpre produziamos leite, e para
agregar valor comecamos a vender queijo ai surgidéem de iniciarmos uma
agroindustria. Nao tinhamos o queijo ralado aiue tjnha pedido e comegamos a
comercializar [...] (Feirante E).[...]A gente cogsil aproveitar as frutas, pois nédo
tinha nem o interesse em vender, e ai vimos na feita forma de comercializar os
produtos. O vinho ja produzia a 52 anos e semm@uaimos e com a feira estamos
divulgando o produto e muita gente vai até a Ras Halamarias. Comegou a
produzir na rota e depois viemos para feira. Afgprodutos ndo venderiam em
outros lugares [...] (Feirante G).

Assim adapta-se a diversificacdo da producdo, augém para autoconsumo, a
utilizagdo de mao-de-obra familiar, rotagcdo deuwrah e a implantacdo de agroinddstrias
familiares conforme o estudo que Schultz (2006g$tigou. Nesse mesmo estudo, segue a
idéia de nocdo de seguranca alimentar que consm®re fundamentais: 0 acesso aos
mercados, por parte dos produtores e consumidemgarantia de atributos qualitativos, com
énfase na preservagdo ambiental e a educacao timmeom resgate de habitos alimentares

da populacéo.
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Em que se trata de regras e exigéncias em partidgéeira, Schultz (2006) embora
ndo de forma geral esclarece que, é na propriaripdgme no decorrer das relacdes
institucionais que se estabelecem a condicdo patesenvolvimento das atividades pelos
agricultores. O que nesse sentido, a reconstruedmodhecimentos tradicionais na prépria
propriedade tende a proporcionar um maior contmds processos de producdo na
propriedade. Assim prende o produtor a uma deperérterna que ja existe a necessidade
de conhecimentos técnicos especificos e o cumptintEregras e normas para garantia da
gualidade do produto organico ou natural.

Assim, a maioria dos feirantes respondeu que unsaregras e exigéncias em
participar da feira:“tem que ser agricultor e cultivar produtos natsitai“ndo usar
agrotoxico”, “aprovacdo da secretaria da agricaleiEmater”. Compreende-se no estudo, um
grande prestigio por parte dos feirantes em relagamater, 6rgdo que apoia a realizacao da
feira e o fortalecimento da pequena propriedadmbEan os feirantes esclarecem que, a regra
€ produzir produtos naturais embora demanda maipagyara a méao-de-obra, mas € uma
exigéncia que compete a eles exercerem e pratigaaeancontinuar a desempenhar o papel
de feirante. Por outro lado alguns feirantes, piram comentar que existem regras, porém,
nao sabem das mesmas afirmando que: “existe untaregnto, seguimos 0 que tem no
regulamento, mas nao sei muito bem”.

Assim Schultz (2006), reforca a hipotese que amdeexigem dos agricultores a
capacidade de se dedicarem a diversas atividaldesoreadas ao mercado, flexibilidade para
atender as necessidades do processo de vendasaagede tempo para permanéncia na
propriedade para garantir a quantidade e diversiddd producdo necessaria para
comercializar na feira.

Importante também esclarecer a importancia idastuicbes ou 6rgdos apoiadores.
Vale ressaltar que o impacto ndo exerce funcadadma feira, mas sim na propriedade rural,
pois, sdo nelas que séo feitas as agroindustnstsjacdes e acomodacdes destinadas para o
desenvolvimento de produtos que sdo destinadasgéeaa, onde € citada a instituicao
financeira, que foi concedido linhas de financiatoe@uanto aos produtos como, hortalicas,
massas, vinhos, mel, entre outros, ndo foi nedesiséestir em infraestrutura, pelo fato de
serem fabricados artesanalmente e contam com o dpdPoder Publico e da Emater para o
sucesso e crescimento da feira.

Ao investigar quem trabalha na feira, pode-se jpercque a esséncia da mao-de-obra
é familiar, a maioria dos feirantes argumentouzatilno minimo de duas a trés pessoas no

desenvolvimento das atividades, conforme a feirgatétenho duas filhas, as duas me
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ajudam, a vender, aqui na feira e as vezes elamlg@or encomenda na faculdade, mas eu é
que faco tudo e programo a quantidade”, o feir@8ntéodos, mas principalmente eu, minha
irma e minha filha mais velha”, a feirante E: “emeu marido. Produzo e participo”. De fato
pode-se perceber na investigacao realizada queumefeirante tem mao-de-obra contratada
para a realizagdo das atividades que envolvem dupiio e comercializagdo na feira, visto
que, a geracéao de renda € agregar valor no amhgateo da propriedade. Sendo possivel
um planejamento e uma organizacdo maior para f&itaropreendimentos, tanto em bens
fisicos, como também para bens de producéao.

Ao investigar se os feirantes necessitaram de finvesto ou crédito para
comercializar na feira, apenas a feirante E afirmoe “sim para colocar a agroindustria”,
pois s80 necessarios apoios em créedito tanto eat@gEs como em difusdo de informacdes
técnicas, de legislacdo, de organizacdo da pra@méeddos agricultores, de estatisticas
setoriais e de assisténcia técnica entre outrss cismpete a implantacdo de acdes integradas
que envolvam o estado, as organizacbes nao-goventais e as empresas (SCHULTZ,
2006).

Para o mesmo autor, estas a¢fes dizem respeitecassidades historicas do setor
agricola e principalmente as da agricultura famdize sdo de grande peso demandadas pelos
agricultores em funcdo de ser uma atividade emnslebgmento até o momento. Essas
demandas séo: crédito, assisténcia técnica, pesguigusao de conhecimentos, capacitacao,
revisdo da legislacdo de inspecdo sanitaria, argefid da producdo e fomento para
instalacdes de pequenas agroindlstrias e de cdeait®mercializacdo locais (SCHULTZ,
2006).

No que se refere aos feirantes que vendem prodiagsesiros, ou seja, massas,
compotas, doces, vinhos, esses de certa formaaser@zam por ocupar um comodo da casa
para a producao, estoque e controle da qualidadie, W80 envolveu investimentos a ndo ser
maquinas e utensilios que facilitam o processorddugéo e que foram custeados por conta
propria.

Ao investigar se foi realizado algum curso ou @emento para a comercializagéo da
feira, nenhum dos feirantes realizou treinamenfenas a Emater presta assessoria de
assisténcia técnica e treinamentos em suas remdéfacados na producdo e na feira
ensinando técnicas para o controle, qualidade es&ggo dos produtos. Entretanto Schultz
(2006) esclarece que, a complexidade do traballagdeultura requer disciplina, dedicacéo e
cuidados especiais sobre as condi¢bes técnicasratbugdo, aspectos estes que sédo
redobrados na agricultura organica. Assim refogs@aecessidade de fortalecimento das
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relacbes sociais para realizagdo da atividade gsiofial, o que releva a participacdo em
eventos caracterizados como feiras e treinamené&ssreunides da organizacdo e no proprio
processo de profissionalizacéo e exigéncias no cal@@tuacao na agricultura organica.

Seguindo a idéia de Schultz (2001), as atividadedytivas na agricultura orgéanica
tornam-se complexas, pelo fato de aproveitament® réoursos naturais disponiveis na
propriedade dependerem da capacidade de habilitarque o agricultor desempenhara as
suas atividades na propriedade. Assim complemeatandéia do autor com a realidade dos
feirantes investigados, é necessario inovar ascege assisténcia que os 6rgaos apoiadores
prestam aos produtores. Nesse novo cenario nailigracorganica exige novas condicoes de
trabalho e novas necessidades de conhecimento piasenvolvimento da producéo.

Uma fator que deseja-se saber € em relacdo aosipais problemas da feira do

produtor no municipio de Marau na opinido dos faas, se apresenta na figura 9:

21%

Figura 9: Principais problemas enfrentados na feirado produtor sob a 6tica dos feirantes
Fonte: dados do estudo (2011)

Em analise a figura 9, (36%) dos feirantes reladanmecessidade de mais divulgacéo
na feira, em virtude de que a feira fica em umlldegpouca vizualizagcéo, assim, caso haveria
mais divulgacdo mais consumidores poderiam frequemtfeira. Associando essa idéia de
Godoy (2005) os feirantes demonstram preocupacéo acsua efetivacdo, uma vez que
outros tipos de comércios, onde aos quais, comsidee como concorrentes, utilizam a
divulgacdo como estratégia de forma macica, paegad de clientes, através de jornais,
radios, panfletos. Outro fator que merece atenéam,local apropriado em que (14%) dos

feirantes afirmam que, € preciso um espaco ampho estacionamento e um lugar com
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aspecto melhor. Também ¢é necessario destacar 4oe) (Qos feirantes afirmam que, é
necessario um local com mais acessibilidade, pmidocme relato da feirante G “o local
deveria ser mais adequado ao publico, o acesdtcit im essa declividade é ruim, dificulta
para 0s idosos que sdo nossos principais clientesibém é necessario enfatizar que, uma
das maiores preocupacgfes também, é o local apiloptZ9%) que por envolver produtos
alimenticios, € prioridade ter um local adequadeawlicdes de higiene e qualidade, pois
exigem essas particularidades do feirante. No emtatocal apropriado em certos momentos
fica a desejar por ndo apresentar um ambienteatd@com a reciproca de exigéncias.

J& Schultz (2001) esclarece que os agricultoresess@m essas condicfes em seus
discursos, demonstrando assim maior valorizacaoreesinismos externos de atribuicdo de
valorizacdo a sua atividade, o que resulta, numifeigdo de maior elevacdo ao trabalho
destinado com a agricultura organica ou naturakdEagricultores reforcam a sua atividade
como a de produtores envolvidos na producdo orggrnamovendo o destaque social para a
sua condicéo, porém os atores comprometidos caniedade contribuem para a divulgacao
do consumo de alimentos saudaveis.

A investigacdo a ser feita é sobre outra alteraati® comercializacdo dos produtos
caso ndo existisse a feira. Nessa solicitacdo segaddéia de Gnoatto (2010) que, o trabalho
desenvolvido na agricultura familiar vem se comssido como uma forma de reproducéao
recorrida por muitos agricultores, pois além deoiporado ao seu cotidiano €, capaz de
verticalizar a propria cadeia produtiva incorpom@adtransformacéo e a comercializagao dos
produtos possibilitando assim a agregacdo de \alpropriedade agricola. Na visdo de
Schultz (2006), as dificuldades de construir redagdiferenciadas com o varejo convencional
€ 0 que torna a feira livre um espaco importanta pea comercializacdo mais justa, o que
se pode considerar a comercializagdo direta coma famma de posicionamento em um
segmento de mercado que estd em crescimento. Daurfa possivel alternativa para os

mesmos, caso nNao existisse a feira é apresentayésatia figura 10:
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27%

Figura 10: Possivel alternativa de comercializacdem caso de inexisténcia da feira
Fonte: dados do estudo (2011)

Conforme a identificacdo da figura 10, (46%) dasafeées venderiam a domicilio e no
comércio, porém o trabalho seria maior e dispardnila mais tempo para a realizagcdo das
vendas, 0 que em certos momentos tornaria invidexdo a escassez da mao-de-obra, por
ser restritamente familiar e os altos custos op@mais na execucdo das vendas e o tempo
disponivel. Por intermédio de projetos do podelipapa merenda escolar passa a ser alvo de
oferecer uma melhor qualidade de vida, na saluderims;as através da oferta de produtos
organicos ou com menos aditivo quimico, sendo gtee seria um canal de distribuicdo para
27% dos feirantes. E os demais 27% venderiam sedsitps diretamente na propriedade, por
fato do turismo rural que vem predominando na regior serem propriedades proximas ao
perimetro urbano.

Complementando a idéia de Schultz (2006), o espageira € considerado como uma
forma de promocéo dos produtos que mostra a wiabléi e a potencialidade das vendas em
outros mercados, por possibilitar uma negociacéae digeta entre compradores e produtores.
Contudo para os feirantes, a feira € uma forma idelghr os produtos diretamente ao
consumidor pelos proprios agentes que entendermroeafde produgdo, através de encontros
semanais, conversa informal e a simplicidade nodateento.

Sendo assim, comprova-se o estudo de Schultz (2@6)em caso da inexisténcia da
feira, alguns produtores deixam a producdo de éage tornam apenas “comerciantes”, uma
vez que pode ocorrer a escassez de produtos. iBesdet preocupacao tem levado alguns
agricultores a proporem outras formas de comezaigio, realizando entregas em mercados

locais e pequenos e com o tempo alcancando formasowhercializacdo mais exigentes,
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como as redes varejistas. A busca pelos mercadasle da produgdo para o consumo da
familia € fundamental para a promocdo de habitoseatares saudaveis, sendo este um
aspecto fundamental nas estratégias de comerci@atizios agricultores que atuam em feiras-
livres.

Diante do impacto que a feira livre provoca no melmano e que reflete em melhorias
no meio rural buscou-se saber, o0 que mudou nadadgdeirantes, na sua propriedade e na sua
familia a partir que comecou a vender na feira.sBlegspecto, é importante destacar a
importancia da valorizacao da feira pelo fato de, gucomercializacdo em feiras representa a
possibilidade de valorizacdo e reconhecimento dadatle dos agricultores, tanto pelos
consumidores quanto pelo grupo de feirantes.

Ainda nesse aspecto Schultz (2006) afirma quegedillidade e a confianca pelo
trabalho realizado sdo construidas junto aos colsues, por meio das relacbes diretas e
estabelecidas nas feiras. Associados a idéia daelt3q2006) durante a investigacdo do
estudo, foi possivel identificar que ha entre ogafdes uma grande afetividade,
companheirismo e unido. Além de se constituir cesmaco no mercado, € um momento em
que estes agricultores se encontram e reforcamnom&mto de atuacdo em grupo,
ocasionando assim as representacdes sobre o mgraelo trabalho em grupo, conforme

relatos dos feirantes:

Mudou muito, conseguimos agregar valor, a feiraudanimportante para se manter
podemos contar com essa renda no final da semzedijta que seria mais dificil se
manter se ndo existisse a feira. Temos um bomiocamento com os clientes, os
responsavel sdo da secretaria da agricultura, entate termos de programacao ,
meus produtos jA vem certo com quantidade certajeado todos ndo posso me
queixar. Um ponto positivo. Somos um grupo de 1litafées, temos grande
variedade de produtos o cliente que vem até a &icamntra um bom produto de
qualidade, e tentamos agradar todo mundo [...tdRt A). A feira funciona como
um marketing para nossos produtos, a familia estigoncontente de trabalhar na
feira, nossos produtos tem reconhecimento pelaidaa [...] (Feirante B).Aqui
funciona como uma divulgagdo dos nossos produeosps muitos consumidores
fieis. A relacdo consumidora e feirante é boa, péesoas novas sdo clientes
variados. Nossos produtos séo diferenciados, nsturdio usamos produtos
quimicos e é de produgdo artesanal [...] (Feird&@XéMudou o trabalho, mais
servicos, mas gostamos pois sdo produtos que rdmtemmos todo os dias no
mercado. Os consumidores séo fiel, A feira é ingrdet para nos. Nos ajuda, Outra
coisa, Nos trabalhamos todos os dias em casa, ®ertEs feiras é um dia diferente,
saimos de casa um pouco, viemos na feira e teraseenato com mais pessoas, eu
gosto disso també [...] (Feirante D). A feira sem®mo um marketing , come¢camos
com 10 Kg e hoje com 70 kg em cada sexta feirasigorvender tudo. E uma renda
certa a feira € muito bom, sabemos que vendemasacagbxta feira e para nos é
importante. Nos damos muito bem no comércio, se mescados ndo tem eles
mandam os consumidores aqui. Esta faltando proldoje precisamos produzir 3
vezes mais [...] (Feirante E).

A feira € uma das principais rendas, nessas harakém é um tempo de lazer, E
importante ndo parece, mas ajuda bastante [.irh¢fe F). Muito mais trabalho, no
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comeco produziamos péo e bolacha, mas ndo estavdands conta, e também
estamos buscando melhores produtos. A feira & btamer para familia, renda,

divulgacao [...] (Feirante G). Hoje se nédo tivéssem feira, seria impossivel viver
em 3 hectare, a feira da para defender a casajta ggn para viver, ndo vivemos
para o trabalho [...] (Feirante H).Na verdade fioanmais conhecidos, amizade
maior, acho que a tendéncia e crescer [...] (ReirBriFoi um marketing, foi bom e

marcou, pois é uma renda a mais, pois abemos go®siaqui e vendemos mesmo,
Fazem 8 anos, mas nao desisti, Meus filhos pretendentinuar estamos

melhorando os tanques. Nao precisou créditos tedarsos proprios [...] (Feirante

J).

Diante destes relatos, a conviccdo em falar daggéd que exercem e do orgulho de
serem feirantes, as retribuicdes pela higiene @otepem produzir o que ira satisfazer as
necessidades e desejos de seus clientes ou frequmse 0s proprios feirantes tratam. Esses
relatos associa-se a idéia de Schultz (2006), andemercializacdo em feiras também se
constitui um espaco cultural, educativo e de treanformacdes, no sentido da valorizar e
fortalecer relacdes sociais. Paralelo a essa i@fgdim ocorre a integracdo e troca de
experiéncias entre os produtores, sendo este f wude, se criam fortes vinculos entre os
agricultores e os consumidores, refletindo em ura@mnetredibilidade no trabalho realizado.

Dentro dessa analogia, Schultz (2006) afirma que,agricultores encontram-se
valorizados em sua atividade profissional baseadzonstrucao de lagos de confianga, que se
refletem na garantia da qualidade dos produtosgs@onsabilidade e na ética profissional.

4.3 PLANEJAMENTO DA COMERCIALIZACAO DOS FEIRANTES MRAUENSES

Para a realizacdo da feira Schultz (2006) afirma, ®fo necessarios, além do
planejamento ter sequéncia na producgdo, divergdwada producdo, o que implica a
necessidade de maior disponibilidade de tempo en@le-de-obra na propriedade. Desta
forma, ao conceito de Schultz (2006) aponta qui® amntensificacdo da producao de alguns
cultivos agricolas quanto a diversificacdo dasigdanies na propriedade, contribuem para a
profissionalizacdo dos agricultores que estabelecglacoes com a feira. Diante desse

exposto os técnicos da Emater argumentam:
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Nao ha uma organizacéo definida, é estruturadaaldat condigdo do produtor. A
feira existe ha 34 anos e da la para ca houve snmitalancas, hoje a feira oferece
140 itens, mas tem momento que tem mais ofertdaresomomentos menos ofertas.
Hoje temos caréncia de oferta. As vezes ¢é ofegadwnte um item ¢é as vezes nio
atende a demanda naquele dia de feira( sextadeii#h) a oferta ainda ndo atende
a demanda. Organizagdo definida n8o existe tentdymesar quando ndo tem
determinados produtos. O ultimo feirante entrou doprodutos que néo tinhamos.
O produtor faz um pedido, esse € avaliado pararéssdo de ética, composta por 1
membro da EMATER, prefeitura e dois feirante (unmpondo a diretoria e um
feirante, intercalados entre dos grupo) O objetwascipal é participar de alguma
associacdo APIMAR(associacdo dos produtores dedméflarau) HORTIMAR (
dos arilicultores) ASSUIMAR( associacéo dos prodes de suinos ) feirante que
produz cucas e produtos processados se inserero danthortimar. Esse requisitos
€ uma oportunidade de ter um compromisso maior @@mrodutos. O feirante é
responsavel pela sua produgéo, custo o que tersegdeito entre todos € preencher
0 romaneio e entregar para a EMATER,“esse contobdrigatério e de extrema
importancia para Emater conseguir junto aos fexsantéditos. E também ver como
esta a comercializacdo, aspectos econdmicos erlmesteisos.|...]Visdo econdmica
e também social, pois muitas familia ndo tinha egsatunidade e assim oferece ao
produto e acompanha a sua producédo. A feira tera albaixos. Um caso atipico na
ultima sexta feira as 17h ja ndo tinha mais praguipara ofertar. Estamos
acompanhando, a EMATER, para ver o que pode séromaalo [...] (Técnico A).

A presenca de técnicos junto aos agricultores @itapte para Schultz (2006), pois
mesmo sendo mais constante e necessaria haquataiegades em processo de conversao de

seu sistema de producédo, € uma condicdo fundameatal a consolidacdo da producao.

7

Assim € indispensavel exigir dos agricultores aacajfade de se dedicarem a diversas
atividades relacionadas ao mercado, com flexilkdpara o atendimento das necessidades
do processo de vendas, reduzindo o tempo de pencianga propriedade para garantir a

guantidade e diversidade de producéo necessaaapanercializar na feira.

A produgéo da feira praticamente é organizada ded@rientada de forma que ndo
se acumule muito produto. Quanto a volume de pi@aégpor conta do produtor. E

um histérico que ele vai desenvolvendo conforme tgstérico de venda. Para a

feira eles se planejam conforme os clientes que telm, mesmo porque alguns
produtos tém peresividade, entdo eles ja vém coaproducéo certa [...] (Técnico

C).[...]Quanto aos custos de producao, uns sdmiza@os outros nao, pois Muitos
produtos acabam sendo produzido nas propriedadée produtos excedentes. No
preco nao interferimos, € um preco de mercado, dfagnisso € o produtor. Nos

encontramos duas coisas: observa-se que 0s preg@sdo menores e horas sédo
acima do preco de mercado. Nos nao colocamos taleelareco, se observa os
precos hora mais barato e outras mais caro queadwrdlas muitas vezes pela
qualidade e pelo diferencial os produtos séo aié el@avado que nos mercados [...]
(Técnico D)

Paralelo a isso segue-se a idéia de Schultz (2086)para ser feirante é necessario ter
flexibilidade na forma de trabalhar a sua propriega envolvimento com a comercializacéo

reduz o tempo disponivel para a producéo, obrigasdagricultores a analisar a percepc¢ao da
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necessidade de outras formas de comercializacdo acabjetivo de fazer “sobrar mais
tempo” para “ficar” mais na propriedade ou com tto de “pensar” mais na propriedade.

Baseados nas informacgfes apresentadas pelo t&nicteira em estudo, grande parte
dos produtos sdo organicos, no entanto para adguest precificacdo é de acordo com o
mercado ou até mesmo mais elevado, sendo que todteae dentro da propriedade, o que
cabe destacar a importancia do processo de produd@ansporte até estar disponivel o
produto na banca da feira, assim pode-se analigarduto e de acordo com as caracteristicas
e qualidade, em que o préprio produtor sente-se B&juro em agregar mais valor na sua
venda, mesmo sabendo que por ser organicos néfetrendiacdo de preco significativa entre
produto organico e produto convencional.

De forma semelhante Schultz (2006) afirma que rigw@tura organica por exigir maior
envolvimento dos agricultores nas atividades azrsc@onsidera a necessidade de realizacdo
de trabalhos manuais ou da aplicacdo de insum@icoys 0 que provoca uma redefinicao
das praticas executadas pela familia, ja que asatagbes externas a propriedade néo se
alteram em relacdo a agricultura convencional.

Mesmo em aspectos humanos e ambientais, 0s pranhgt@sicos estdo sendo inseridos
no mercado como forma de estimular o consumo epatde beneficios para ambos os
universos. Porém ainda faltam estudos que, facanpre@nder os benéficos e a importancia
do mesmo tanto para quem consome quanto para queluzp Nesse sentido Schultz (2006)
explora em seus estudos que, se torna mais guwalitéd que quantitativa a proposta de
alteracao relativa & méo-de-obra, neste tipo delwdtyra, jA que as respostas aos problemas
que na agricultura convencional, eram concentratasalteracbes no uso de insumos
externos. Por essa razdo a modificacdo do sistenpeodlucédo, causa impacto e passam por
uma mudanca no entendimento das fung¢des dos recuiEorais e na qualidade dos
procedimentos implantados na propriedade.

No que se refere aos transportes dos produtosfatéaaSchultz (2006) orienta que 0s
deslocamentos para transporte dos produtos e aeatiz das feiras impactam
significativamente nesse tempo disponivel, assimgosultores, que estdo envolvidos a mais
tempo com este tipo de comercializagdo, tendemsaabwma priorizagdo nas atividades,
para com isto “poder atender a tudo”.
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O feirante é responsavel pelo proprio transporéenmneira geral os meios de
transporte sdo adequando. Verdura vem em caixpsodatos de origem animal

vem ou de furgdo e ou em caixa de isopor. S&o poatzlos pela manha e
comercializados a tarde. O importante é que sejssportado o mais rapido pelo
feirante. Um dos feirantes tem sistema de resfmdmnao proprio no local, outro

ndo aderiu, mas ndo deixa de ter o controle. N@ogi@ndes problemas, o proprio
sistema € individual de cada um e ndo coletivauista: Hoje temos uma caréncia
no ambiente, o cuidado € em relacdo a exposicémcab é cedido pela prefeitura
municipal, provisério. A intencdo seria melhoragosicao principalmente no que
diz respeito a qualidade dos produto e segurampeatar. Os consumidores acham
o local ideal pois é central, a maior parte dossuoomdores sdo de certa idade.
Valorizam quando tem comodidade, perto. Tem um lprod em relacdo a

declividade e espaco. Ha duas possibilidades dbomsl o local e ou transportar
para um local préximo onde tem condi¢des [...] (iéz A).

Outra possivel explicacdo que possa tentar justifiem partes o transporte e
comercializacdo dos produtos da feira segue-s&ia @presentada por Godoy (2005) onde
explica que, a comercializacdo agricola exige awd de varias atividades durante o
percurso a fim de que o produto chegue até o cadsuifinal, as quais essas atividades sao
agrupadas em trés classes. Funcao de troca (cowgmaa e formacgédo de preco), funcdes
fisicas (armazenamento, transportes, beneficianeeatobalagem) e funcdes complementares

(padronizacéo, classificacdo, aumento de riscopgganda e informacdo de mercado).

4.4 COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS ORIUNDOS DA AGRIQIJURA
FAMILIAR

Reforcando a hipétese, Schultz (2001) afirma quapdo de comercializacao direta,
através de feiras-livres é considerado o mais adkgpara aproximar produtores rurais com
os consumidores, propiciando a troca de experigngige estimulem uma nova forma de ver
a producdo e a comercializacado agricola. Assimira-figre do municipio de Marau-Rs

constitui uma parcela de consumidores conformeesegu

A maioria sdo consumidores sdo tradicionais de idede, que compram produtos
para a semana, sdo consumidores fidedignos, queregarticipam. Mas estamos
vendo jovens participando da feira. Tem clientdedignos desde o inicio da feira
fazendo compras na feira. S&o tradicionais. Osuwitdores tém uma boa relagdo
com o produtor. Sao consumidores locais, dosdsie também existe de outros
municipios, como o municipio de Passo Fundo. “ampim tem essa demanda pela
gualidade dos produtos e o conhecimento da parfgratiucdo e do consumidor,
"Quando h& algum problema com o produto o propoizssamidor vai até o feirante
e reclama [...] (Técnico C).
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No momento da feira, cada feirante tem o produtmmendado, o qual é direcionado
para seu cliente. Sdo clientes fiéis que comprgroduto para o decorrer da semana, como
se fosse uma rotina, um tratamento cordial, chamandliente pelo nome, um bate papo
informal que deixam os fregueses a vontade, crigndis que uma relacdo de fornecedor e
consumidor e sim uma relagdo também de amizadexcisslo as colocagbes de Schultz
(2006) desenvolve a idéia de que as mudancas estioendo no mercado de produtos
organicos, onde novos canais de comercializac&m esds poucos sendo exigidos pelos
consumidores e pelos produtores rurais, sendo gqtes @lesejam aumentar a escala de
producdo a medida que o mercado cresce e possuemelimr dominio sobre as novas
técnicas de producao.

No que tange o planejamento para o atendimentoddasmndas dos consumidores
Schultz (2001), relaciona a preocupacédo em seul@stom a falta de coordenacédo, que se
constitui na principal estratégia para a consofidagos principios associados a promocao de
estilos de agricultura voltada a agricultura faanjlos problemas mais comuns dizem respeito
a falta ou 0 excesso de produtos em determinadesieplo ano. As solucdes apresentadas se
distanciam do tradicional planejamento, diferendtaee quanto ao determinismo da
definicdo de negdcios. Assim as légicas de produgiitam-se para a diversidade, autonomia
e 0 respeito aos ciclos naturais de producdo. Ne=#edo, o planejamento da feira-livre do

municipio de Marau tem como base:

Na verdade néo existe um planejamento completsteexinas algumas ofertas nédo
chegam até a feira, por motivos que o proprio piardtem o produto, mas tem
dificuldade de ofertar, um certo medo. Ai entra rierdacdo da Emater como
auxiliar, ele pode visitar a feira, ver como é ovimento , tipo de consumidores,
“acho que isso e importante”. O planejamento existas ndo é completo. Os
produtores tem uma limitacdo da oferta e as veaesqr um produto perecivel os
produtores s6 comercializam uma quantidade mininjg@Técnico C).

Schultz (2001) cita a importancia de ndo ocorremplanejamento, mesmo que
aproximado da producéo, pois esse contribui paisastecimento das bancas, o que acarreta
muitas sobras de produtos em certas épocas doAasion as atuais condigbes de baixos
volumes ndo oferecem riscos para as atividadesupivad dos agricultores, porém
proporciona a possibilidade de ampliagdo do nunueroagricultores nas feiras, com o
objetivo de aumentar os volumes e diversificarrosigtos disponiveis para os consumidores.

A possibilidade de ampliacdo do numero de feiragpercepecao sobre 0 aumento da
concorréncia entre os agricultores sao considena@lagsdo de Schultz (2001) um equivoco

para muitos agricultores. De um lado a necessidadacluir mais agricultores nas feiras €
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vista por alguns, como uma possibilidade de aumemtaspagco de comercializacdo e a
diversidade de produtos e produtores, de outro, latpuns agricultores identificam essa
inclusdo de mais agricultores como concorrentdsagumecendo as vendas.

Na feira-livre atualmente, os produtos séo idaratidbs com um rotulo, (Anexo 5) o
qual ndo tem validade legal, por exemplo, infornteactcomposi¢céo completa dos produtos e
outras informacdes exigidas pelos Orgdos govern@isermas trabalha com a condicéo
moral, onde o produtor se responsabiliza ainda mals produto oferecido. O rétulo
identifica o produto a associa¢do na qual o prodestd associado, a localidade, indica data
de producdo e validade, informagcBes essas exigigts Emater e necessarias para o
consumidor. Os rotulos séo fornecidos pelas asgiesacomo Hortimar, Apimar, Assuimar
como forma de identificar os produtores para o wondor onde séo obrigatorios todos os
produtos ter rotulo de identificacdo onde o custdavde R$ 0,05 a R$ 0,15 por roétulo. A
rotulagem é necesséria para a identificacdo dakupys, data de producéo, validade e origem
e 0s produtos de origem animal possuem inspecadcipain O feirante ndo apresenta nota
fiscal para o consumidor e para a Emater existentaneid, (Anexo 5) que sdo os valores
que o produtor vende, para fins de controle € gésaptada como valorizacdo do total
comercializado.

Buscando saber mais informagBes sobre a comesgabz além da venda direta,
produtor para consumidor na feira-livre e se exmiéra forma de comercializacdo dos
produtos, Schultz (2001) enfatiza a relacdo aadatento e ao volume de vendas. Parece
ocorrer um equilibrio maior entre as feiras e oggesmercados, onde existe uma sensivel
tendéncia de aumento dessa forma de comercializbggi@rodutos oriundos de agricultura

familiar.

A maioria deles vendem em mercados, por exemploduytores de embutidos,
hortigranjeiro e até mesmo nos proprias residéneideira funciona também como
um marketing, divulgacdo. Ninguém vende na regBovende uma parte para
municipios vizinhos. A maioria deles comecaranomercializar na feira, a partir
da feira eles buscaram outros canais de comeggalz alguns produzem também
para mercado, local e regional, programa de merescialar. A dificuldade de fazer
a producdo organizada é a dia mdo de obra Normtnaesnfilhos ndo produzem e
sim os pais. A dificuldade de ofertar mais é a m@oobra na familia. Alguns
produtos da para armazenar, mas outros nao, pegdalidade, tem que ter infra-
estrutura para armazenamento ai fica dificil. ifafé bom mesmo quando a oferta e
maior com a procura, mas o feirante também n&o polear e também néo faltar
muito [...] (Técnico A).

*Romaneiro: espécie de planilha onde o produtottifitenos produtos comercializados , quantidadaleres
adquiridos pela venda. Ver anexo 05
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Em seu estudo Schultz (2001) apud Zoldan e Kar@04(2afirmam que, mesmo
guando os canais de comercializacdo sdo supermsrqaebjuenos varejos, atacados e outros
semelhantes, a relacdo entre o agricultor e o coamée continua sendo muito préxima,
permanecendo a familia inserida no processo derc@tizacao.

O relacionamento entre feirante e consumidor n@aovike Godoy (2005) afirma que, o
relacionamento é uma caracteristica particulari@oito inferior da economia urbana através
das relacdes de trocas que normalmente séo pessdaetas, adquirindo uma proximidade

até pessoal.

Pelo conhecimento que temos, notamos que muitas\@zonsumidor vai la para
conversar com o s feirante, para negociar prodettsymendar produto. Existe um
feedback interessante, e muitos consumidores gfora propriedade para conhecer
a producédo. Existe uma boa relacdo do feirante @mmnsumidor. “Entra jogo da
pechincha, escolha,ha as vezes algumas reclamegidssutivas, importante é a
relagdo entre feirante e consumidor, mas a meldlacdo, acho que é entre os
proprios feirante. As vezes eles se troca prodétoso o que € mais importante é
isso, essa relagédo [...] (Técnico A).

Ricotto e Almeida (2002) exploram que, o fenOmdas feiras livres gera efeitos que
superam a questdo da renda para os agricultones/éstda modificacdo da dinamica social,
as relacdes de género nas familias participantelonam o relacionamento dos agricultores
familiares com os moradores dos centros urbanaseltiam a auto-estima também dos
técnicos e mediadores sociais envolvidos, geramambiiente mais propicio a capacitacdo e a
educacao dos moradores rurais.

Quanto a forma de pagamento dos consumidores é&eosdo a vista, que associados
ao controle de custos, vendas, lucros, Godoy (2@3g)arece que, uma das grandes
caracteristicas da feira-livre € o livre regateibre o valor da mercadoria a ser adquirida pelo
consumidor. A conhecida “pechincha”, consideradaac@ratica muito comum no dia-a-dia
das feiras e inexistentes nos outros canais derca@tieacao de produtos semelhantes, como
por exemplo, o caso dos hipermercados.

Em relagdo a comercializacdo na feira do produtoMdrau, caracteriza-se por exigir
dos agricultores a capacidade de se dedicarem ersds/ atividades relacionadas a
comercializacdo. Schultz (2006) enfatiza que, ex&t necessidade de flexibilidade na
realizacdo das atividades na propriedade, estelvémemto, necessario requer a busca de
adaptacdo para ser feirante, pois ha pouca mabrdedisponivel e pouco tempo para
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producdo. A comercializacao direta se estabelecat®mdade trabalhosa, sendo que, paralela
a questao da mao-de-obra escassa resulta em goojgo para plantar.

Quanto a diversificacdo e exigéncias na comeraighia, a agricultura familiar tem
sido a responséavel pela maior parte da producaalinhentos béasicos, contribuindo com o
abastecimento urbano baseados na diversificacasudas atividades e beneficiamento dos
alimentos e matérias-primas. Nesse sentido Godaf§sj2argumenta que, “a globalizacéo do
setor agroalimentar” provocou modificacdes na adjrica, sobretudo no ambito dos paises
periféricos que passaram, a partir de entdo, aaede exclusivamente aos monocultivos de
exportacdo, destinados aos paises centrais.

Godoy (2005) descreve da importancia da relacadalsde troca, as vendas de
hotifrutigranjeiros e produtos coloniais em grapdete ocorriam através de uma cadeia curta
e direta, entre produtor-consumidor ou produtcgrimediario-consumidor, ocasionando uma
forte vinculagdo com a origem e com o modo de mindande o consumidor conseguia, de

certa forma, acompanhar a trajetoria percorrida pesduto.

4.5 AMBIENTE INSTITUCIONAL E ORGANIZACIONAL NA FEIRA DO PRODUTOR
DE MARAU.

As associag¢fes juntamente com a Emater e o Podaicd(constituem-se as
principais relacdes institucionais dos produtowsavés da regulamentacdo da Emater e
apoios do municipio os feirantes sdo regulamentpdos a producdo e comercializagdo na
feira do municipio. Essas instituicbes organizampreporcionam disponibilidade aos
produtores a inserirem no mercado local, aumentandorenda e incentivando a producao
diversificada. Entretanto esse ambiente institadijo@ mais complexo, envolve relacdes
individuais dos produtores, ambiente local, visae fkirantes e dos 6rgdos nas quais estao
organizados, cumprimento de padrdes e normas gawvemtais, na qual influenciam nos
aspectos econémicos e sociais.

Apresenta-se no decorrer do estudo as instituieG®s ambiente que esta inserida a
feira de forma simplificada, abordando os prin@paiores institucionais e organizacionais
que influenciam na feira. Além das instituicbead#s acima, o consumidor e a cultura local
exerce uma importante influéncia nesse tipo delclnaomercializacdo e na valorizacao dos
produtos comercializados. Assim como os proprioariees tém a feira como seu “territorio”
de encontro social entre feirantes e consumidgnexorcionando assim relagbes entre os

meios.
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4.5.1 O consumidor local e os feirantes

A populacdo marauense basicamente € de descerdtemegem italiana, e muito
dessas familias migraram do meio rural para moaacidade, estimulados pela oferta de
trabalho nas mais diversas éareas.

Conforme analise do IBGE o municipio possui umaupeffio estimada de 36.364
habitantes conforme censo do IBGE (2010). Comparamin os dados do municipio nos
anos de 2004, o numero de habitantes era de 31A8%&ériacdo de populacdo nos ultimos
anos tem sido de 6,39%. A populacdo urbana, nadarn2004 era de 26.463 habitantes e a
rural de 5.393 habitantes. Possuia 9.424 residg&nuien uma média de 3,38 habitantes por
domicilio, sendo sua densidade demografica de 4%88Zm?2. Esta populacdo concentra-se
da seguinte forma 17,30% na area rural e 82,70&rewmurbana. De acordo com os dados,
levantado pelo IBGE, em 1970, houve completa if@rga que na época 81,70% da
populacao vivia na &rea rural e somente 18,30%ewm@rbana (Marau, 2006). Baseados nos
dados do ultimo censo, a populacdo urbana apreserm 31.558 habitantes e 4.806 pessoas
vivendo no meio rural. Esses dados podem demongjtempopulacédo rural naturalmente
vem reduzindo a cada década e junto com essaaeelglirge a preocupacao com a producéo
de alimentos a nivel local.

Analisando as informacgdes acima e os consumidaresrgquentam a feira, observa-
se que os mesmos buscam na feira um espaco dealggaluto passado, pois a maioria dos
consumidores teve em algum momento, influéncias comeio rural. A maioria sao
consumidores com idade acima de 50 anos, que busgarsomente adquirir um alimento
saudavel, mas também busca um alimento produzidmaio rural, de forma mais natural,
sem residuos quimicos encontrando nesse espadoigsaue possui um certo valor pessoal
de cada consumidor. Percebe-se ainda que, os cimlssamtambém prestigiam os produtos,
por ser fabricado direto do produtor rural, sende de um lado valoriza e estimula o trabalho
do feirante e por outro lado, beneficia o consumitho compra de produtos sem agrotdxicos
zelando pelo bem estar da satde do mesmo e damiliaf

Complementando o que mais atrai na feira, sdo oduprs, a peculiaridade de
encontrar pessoas que formam certos cotidianoegs@ntes, locais de facil acesso, porém o

consumidor percebe que é uma necessidade da paptedutor, ter mais suporte, em termos
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de adequacao a exposicdo ao produto, mas mesmnm asgprodutos sao excelentes e se
percebe o incentivo aos produtores, pela Secratarfsgricultura e Emater.

No decorrer do estudo, foi identificado que a fdioamunicipio possibilita e comporta
ampliar o nimero de feirantes. Produtores antigos,produziam produtos de grande valor,
hoje ndo fazem mais parte da feira, no entanta g#gal, a valorizacao do feirante, visto que,
muitos produtores marauenses que vendem proddersrtiiados para toda a regido e Estado
e nado vendem na feira, como por exemplo, o feij&akia (miudinho) € produzido no
municipio e comercializado na grande Porto Alegre.

Nesse sentido, se mais produtores se integras$emmaaom produtos diferenciados,
mais satisfeitos estariam os consumidores, poisupiaipio possui grandes produtores da
agricultura familiar que tem sua producdo essameiate caracteristica da feira, o qual
poderia agregar mais valor a propriedade e a rdedaua familia através desse canal de
comercializagdo. A ndo integracdo desses produtiesra livre ocorre talvez por falta de
informacé&o, o que poderia ser estimulado pelosodrgésponsaveis. Também pode se citar a
falta de iniciativa por parte dos produtores emdeenseus produtos nessa estratégia de
comercializagao.

Outro assunto que € de suma importancia é o egpago a realizacdo da feira.
Conforme apresentado no histérico, a mesma passpunpmeros locais, e atualmente
apresenta-se em um espacgo provisorio no patio déeijpra.O local é estratégico e
centralizado em virtude de toda a sexta-feira tesanpela parte da tarde, e ap6és o ato
religioso os consumidores fiéis da feira, sai dajég faz as compras e voltam para seus lares.

Para Godoy (2005) a feira livre constitui-se umfelal na cadeia de producéo para o
sistema produtivo e o elo inicial na cadeia de gois para o consumidor, ocorrendo a
interacdo direta e pessoal entre produtores, ie@idrios e consumidores, que no espaco da
feira circulam produtos divrsificados ofertados posdutores e comerciantes, consumidores
de todas as classes sociais que buscam satisfemenacessidades de consumo.

Nesse aspecto afirma-se a certeza no estudo dey Glab) que, um dos fatores que
impedem as relacbes diretas entre consumidoreso@utpres rurais, € marcado pela
caracteristica o avango da urbanizacdo dos paibelesenvolvidos. Porém do outro lado,
surge como facilitador do aparecimento das atiwedagdrotagonizadas pelo intermediério,
onde tem a funcdo de neste processo, € a de carcerdrmazenar produtos, cumprindo o
papel de fornecedor daqueles comerciantes que oésu@m estrutura de aquisicdo da

mercadoria diretamente do produtor.
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Na idéia de produtos agroecoldgicos, conformeaalat Godoy (2005) deu inicio nos
anos 80, através das mudancas nas organizacOescienhmento dos grandes sistemas
agroalimentares dos paises industrializados, as gagsam a levar em conta 0s anseios dos
consumidores, associados a questdes de pensar estbapi relacionadas a producdo e
comercializagdo de alimentos. Assim nessa mudaecaathito das pessoas, as mesmas
tornaram-se mais exigentes, em questfes de ususiviiede agroquimicos e os residuos
remanescentes nos alimentos e aditivos sintétiogaracessamento. O tratamento da saude
animal, rotulacdo, higiene e seguranca dos alirsetanbém sdo fatores considerados
importantes do ponto de vista do consumidor aalém de contribuir para a preservacao do
meio ambiente.

Seguindo o0 mesmo raciocinio de Godoy (2005) argtangue, 0 consumidor passa a
valorizar aspectos relacionados como, lazer, aesptelentiva, o desenvolvimento pessoal, a
busca do bem comum e a inclusdo social propiciaméthor qualidade de vida. Ao
trabalharem com pequenos estoques e serem estemjaiosia das vezes, renovados
diariamente, possuem de forma geral, uma qualidageerior, diversidade de tipos de
mercadorias e espécies de produto em relacdo Rdegrauperficies de varejo, o que estreita
a relagdo entre consumidores e feirantes de unmmaafoiireta e muito proxima, justificada
também pelo negdcio ser gerido e operada peloiprdpno.

Para os feirantes, o dia de feira para a mai@m@mesenta um dia diferente da rotina de
trabalho nas propriedades. E o dia onde as atiggladtio voltadas para comercializacdo da
producdo. O local de comercializagdo constitui-geprincipal forma de sociabilidade, ou
seja, contato com o consumidor. As relacdes sodmssfeirantes se constroem no proprio
local de feira, “comecei a ter muita amizade depois comecei na feira. Essas horas € um
momento de lazer para mim, diferente do que fizeimdass os dias em caséFeirante F).

A relacdo social entre consumidor e feirante pdgsiluma maior confiabilidade e
fidelidade do consumidor para seus produtos. Bssa #© considerada para a maioria dos
feirantes um relacionamento forte com o publicoscomdor, este que se traduz em trocas de
experiéncias entre meio rural e meio urbano, nandode experiéncias de preparo dos
alimentos, receitas, etc. Para os consumidoressi@catratividade de comprar na feira se
deve grande parte a cultura local da maioria dailpggo, aonde os descendentes tiveram
relacdo com a agricultura e com os produtos digjgi@a@ados na feira.

Além disso, a atribuicdo de valor para esse tipaca®al de comercializacdo esta
relacionada ao reconhecimento e a percepcao decapitél simbdlico” como definido por
Bourdieu (1996, p. 107) apud Shultz (1996, p. 24®). entendimento de que estes séo
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produtos que possuem ‘“origem”, “qualidade”, “rétuledo formadores deste “capital

simbdlico”, de carater econdémico, e social poigpaxiutos da feira, por serem produzidos
artesanalmente, sem agrotoxicos tornam-se maisvafrae parecem satisfazer melhor o
consumidor local.

Em que se refere saber a opinido dos consumidarésird-livre, adapta-se as idéias
de Godoy (2005) que as feiras-livres sdo constituiein um espaco de abastecimento para
consumidores urbanos e importante fonte de rendef@iaantes.

Umas das dimensdes impostas por Godoy (2005), eérspgrtiva do consumidor na
andlise do seu perfil socio-economico, seus hab#oas impressdées sobre a natureza das
feiras livres, onde a razdo de sua preferénciaréepi@ canal de comercializacdo e pelo
conceito em relacdo a varios atributos dos prodyi@ssdo comercializados nas feiras livres,

caracterizados como, qualidade, preco, apresentésida e atendimento.

4.5.2 Associagoes

Conforme Cotrim (2009), o conceito de assodagiere-se a qualquer iniciativa
formal ou informal de reunido de pessoas com slgettomuns, visando superar dificuldades
e gerar beneficios para seus associados. De acondm autor, 0 associativismo pode ser
conceituado também como sendo a unido de interessems, através da qual a sociedade se
organiza visando a ajuda mutua para resolver ddenas de seus interesses.

A Emater trabalha na extensédo rural, e na melldaigualidade dos produtos e da
comercializagdo juntamente com as associacdes dixipio. Conforme o estatuto (Anexo 4)
da feira de Marau, s6 poderéo participar da fesspeados de alguma associacdo sem fins
lucrativos ligada a agricultura. Uma regra, queuseg técnico B, argumenta € que, favorece
a integracao entre os feirantes, melhora a assiat@tnica e também melhora a producéo da
feira.

Analisando a historia da criacdo das associacoespdo interligadas com a feira do
produtor do municipio, iniciou-se com a associad@® produtores de suinos. Desde o inicio a
suinocultura era base em Marau das pequenas prages, segundo o técnico A, chefe
aposentado da Emater do municipio. Até por volg atws 60 era de subsisténcia. Em fins
dos anos 70, 80 e perto dos 90 a suinoculturagomarada e tinha uma boa qualidade,

pricipalmente pelo surgimento de um grande abatedidm municipio.
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Era a base das pequenas propriedades ja que ec@oodea grdos ndo sustentava as
pequenas propriedades. Foi nessa época que suhgsuanar (Associacdo de Suinocultores
de Marau) foi fundada em 1978, conforme registrosa&a, encontrada na Emater, entretanto
0 estatuto de criacéo foi 22 e fevereiro de 198%s&i atualmente 57 associados, que tem por
finalidade a congregacgdo; o auxilio, a assistéacidefesa e a representacdo classica das
atividades produtivas em Suinocultura. Em 1982rdi§&o compra a empresa Borella, antigo
frigorifico de abate de suinos, e assim introdaziiacdo pela integracao.

A Perdigdo, ja produzia em integracdo no estad8ai#a Catarina, e 0s produtores
tiveram que optar, pois a empresa ndo comprava dwiprodutores independentes, no
entanto, os que tiveram condicbes aderiram e 0s ngee tiveram foram excluidos do
processo. Hoje a associacdo se mantém com poucalitgres integrados, e outros
independentes, a feira do produtor, conta com desociados da Assuimar, que possui
fabricacdo propria, comercializacao na feira, dbwdidos e carne de suino.

A Apimar (Associacdo dos Apicultores de Marau) doada em outubro de 1986,
conta atualmente com 32 associados, do municip® @utros produtores de mel da regiao.
Uma das suas principais finalidades, desde o infi@ioriacdo, € promover a unido da classe,
produtores, técnicos e pessoas ligadas a apiculpar@ o intercambio técnico, social e
cultural. Também a associacao defende os direitteyesses e perrogativas dos apicultores
em geral, organizam feiras, encontros ligados sselaExistem na feira trés associados da
Apimar.

A producdo de hortifrutigranjeiros no municipio fmin dos principais produtos de
destaque para a comercializacdo de produtos na. féir producdo foi incentivada
principalmente pela Emater, na representacdo dastsenicos, principalmente o técnico B,
hoje técnico aposentado. A Hortimar (Associacdo Hostifrutigranjeiros de Marau, foi
fundada em 17 de outubro de 1990) atualmente p@8sassociados, tem 0 maior nimero de
associados na feira, em que sua finalidade, varticipacdo na busca de solugcdes para os
problemas comuns, unido e defesa dos assuntosresses ligados aos dos produtores
hortifrutigranjeiro do municipio.

A Emater regulamenta as atividades de producasamiedade e também no local da
feira, considerado o 6rgdo executor das atividadiesprodugdo e comercializagdo. As
associacdes foram criadas a partir da feira doypoodaonde cada feirante deve ser socio de
uma das associacoes citadas, dependendo o prodatccamercializado. As associacfes sao
de fundamental importancia para a gestao das edagdm os mercados locais e regionais,
objetivando deixar o produtor feirante ou ndo, pentro das atividades, inseridos no
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mercado. No que diz respeito aos feirantes ha enémos regularmente, juntamente com as
associacdes, um representante da feira e técniEmdger. A Emater exerce o principal papel
dentro da feira, pois além de executar as tarefamdena a comercializacdo na feira, para
futuramente adquirir recursos, como créditos, jau® 6rgaos publicos como a prefeitura.

Destaca-se nessas relagbes entre associacdes er,Eheapertencerem a um grupo
diferenciado, um grupo de produtores aonde a pBmlégrealizada de forma consciente,
ambientalmente correta e o “saber fazer” € a alatividade que diferencia e que da um
valor agregado a produtividade.

Para a maioria dos feirantes, a feira se torna wnketing para comercilizacdo dos
produtos. A venda em domicilio ocorre na maioria @goodutores, alguns vendem para
supermercados e comercio local, mas a feira aindatitui-se em um canal tradicional dos

consumidores buscarem produtos diferenciados.

4.5.3 Poder Publico

Com base nas informacdes obtidas junto ao repeeserdo poder publico, considera-
se a feira como um projeto extremamente importpata agricultura familiar, pois beneficia
as pessoas que vivem no meio rural através da ggerde renda e também benefica a
comunidade urbana, pois fornecem produtos de @aadidde origem. Esse projeto é
importante para o poder publico, em que se tenreisse de fomentar cada vez mais a
producédo e a comercializagao dos produtos no npioide Marau.

Também € necessario frisar, a importancia do ldadkira, pois o poder publico tem
ciéencia do espaco, o qual é realizado no patio ddeifura, visto que ocorre um
acompanhamento junto com a Emater e através da@t&earda Agricultura que prestam
fomento aos produtores, incentivos de infra-estauil outras necessidades essenciais para
gerar qualidade em termos de producéo e venda.dutreaforma de beneficiar os feirantes, é
a implementacdo da merenda escolar, instituida @eleerno Federal, o que compreende
ainda mais a importancia do produtor e a comereigdio agricola.

Em relacéo a subsidios financeiros, o poder pulnlém disponibiliza, crédito a nivel
municipal, mas a nivel federal existe 0 PRONAFMIDA (Ministério de Desenvolvimento
Agrario) como também se disponibiliza varios pragetpara aquisicdo de maquinas patrulha

agricola, também para dar subsidio direto sem sielzele de devolucéo.
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Todos os dias de feira a Emater faz uma reunidoaofeirantes e quando demanda
necessidades, a Emater solicita auxilio ao podeligmiou através do Conselho. Hoje é a
maior preocupacao € o local da feira e ja a meitgpb os feirantes demandam com um local
apropriado, no entanto projetos estdo sendo awaligghra um novo local, sem prazo
estipulado pois envolve questdes de aceitacdo pae pdos feirantes bem como do
consumidor. Alternativa, que esta sendo avaliatageder publico € a ampliacdo do niumero
de feirantes e de producéo, tais alternativas seefieficiadas com recursos oriundos da

prefeitura.



5. CONCLUSAO

Tendo em vista o levantamento de informag@es, perse que a feira no municipio
de Marau-Rs é pioneira na Regido, que por meiowmmobstaculos conseguiu-se se manter
a custa de muito esforco de alguns feirantes, érgaentidades que incentivam e apostaram
no crescimento da feira bem como o fortalecimeatprépriedade rural.

O perfil dos feirantes da zona rural do municif@io geralmente composto pelo casal
na propriedade, com ensino fundamental incomplgte, possuem 2 ou 3 filhos, onde os
mesmos estudam, trabalham e residem na zona urt@maexcecao das propriedades mais
proximas ao municipio onde os filhos residem edifam na propriedade. O fato é explicado
pela diversificacdo da producdo através da criadgioagroindustrias em que todos o0s
processos sao desenvolvidos pela méo-de-obra &ilbomo por exemplo, pode-se citar,
agroindustrias de embutidos e derivados suinosognaigistria de derivados de leite

Em relacdo a percepcéo dos agricultores sobre arc@tizacdo na feira do produtor
no municipio de Marau, percebe-se que, 0s mesmbsurte visdo positiva em relagdo a sua
atuacao na feira, pois € uma forma de apresentampsedutos, fabricados de forma artesanal,
sendo um diferencial, dos demais meios de comaaiao existentes no mercado. Tambéem
enfatizam a importancia da geracdo de renda patstento de suas familias, a participacao
da mé&o-de-obra familiar no processo de producammeercializacdo e alguns feirantes
projetam cenarios e perspectivas futuras pardhasfprosseguirem com a atividade.

Em relacdo ao ambiente da feira, ha a necessidadeestruturacdo de um local
proprio para a realizacdo das atividades, com umlaan estrutura fisica. Embora o poder
publico e orgdos apoiadores, vém fomentando assidegles da feira e ja estdo projetando
um novo local especifico, para dar continuidadesa estratégia de comercializagdo para a
agricultura familia.

Dentre os produtos comercializados € importantsafes que, a maioria dos feirantes
iniciou a produgcdo com seus antecedentes apenasopasnsumo da familia. Contudo em
cenarios compostos por dificuldades econémicagetadas no setor, tomaram a inciativa de
fabricar o que sabiam fazer para vender nas resa¥eno meio urbano, que por indicacao,
iniciaram suas atividades na feira. Podemos observ@studo, feirantes que comercializam
na feira em torno de 20 anos. Outros participanfiodea recente, ou seja, em torno de 7
meses. Alguns estdo adaptando sua produgédo comt@samais processados de acordo com
a demanda dos consumidores. Porém para muitositisrade certa forma o produto nao
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processado, também é ofertado de forma difereparal os consumidores. Pois sao produtos
que apresentam valores agregados a qualidade, giimchigiénica e com caracteristicas
organicas.

Em relacdo ao planejamento e controle da comeragp, os produtos sao fabricados
de acordo com o numero de consumidores frequentadfsra. Também tem as encomendas
que os consumidores reservam de uma sexta-feira @aira, através da confianca e
credibilidade com o feirante. Importante ressajtae o controle da producdo nesse segmento,
ndao acumula muito estoque, pelo fato de perder aidgae do produto e associado a
estratégia de encomenda, o que na feira a exigéosiconsumidores € a comercializacdo
produtos novos e recém feitos. Utilizando essatégjia, o feirante tem como beneficio o ndo
desperdicio da matéria-prima utilizada na fabrioagés produtos e o tempo em que na
propriedade rural exige flexibilidade para atenaldodas as atividades que séo exercidadas
internamente.

Em que se refere ao ambiente insticional e orgarmonal em que a feira esta inserida,
destaca-se a Emater na extensao rural e as ags®sc@gno Assuimar, Apimar e a Hortimar,
gue para cada feirante é obrigatério estar assm@aduma das entidades descritas. O poder
publico ainda ndo possui subsidios financeiros@fpes para investir na propriedade rural, a
tnica forma de disponibilizacdo de recursos é asalo Pronaf, concedido pelo governo
federal.

Observa-se que a Emater é 6rgao principal em @gesle incentivo e apoio na feira,
na qual organiza a abertura de novos produtos aoseercializados e a participagcdo dos
feirantes na feira. Porém sugere-se a necessidsde drgao e o também o poder publico ,
junto a secretaria da agricultura oferecer curgéositos capazes de orientar os produtores
feirantes em melhorias e condicdes de producdodagere controle financeiros. A
comercializagdo torna-se um negoécio rentavel degde praticado com eficiéncia, o que
percebe- se sob a partir da elaboracdo do estuda, wisdo dos feirantes com pouco
conhecimento sobre as exigéncias e regras da liena,como uma pratica de negécio quase
tratado como de maneira informal.

Destaca-se também, a participacdo do consumidégimaalivre, visto que, 0 mesmo
esta cada vez mais exigente em relacdo aos prodomoshigiene e qualidade, procedéncia
como também preocupacao com a prépria saude eadamsilia.

Cabe ressaltar ainda que, torna-se importantdosizecdo e incentivos a pratica de
producéo alternativa, como estratégia de fortalestomda propriedade rural. Observa-se que
0 municipio possui grandes potencialidades ecora®néc estruturais para suportar novos
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empreendimentos rurais, como por exemplo, agrotndds de chimias, compotas e
derivados, de sucos e derivados, de massas edtEsj\entre outros segmentos, aos quais sao
dominados pelos produtores rurais pela predomiaasteicultura italian. O conhecimento da
técnica de producdo também € uma caracteristicena@ua entre os produtores rurais no
municipio.

Com essa sugestdo pretende-se evitar o éxododuosajovens, bem como projetar
pessoas que utilizam a técnica da ciéncia, o comketo e a vocacao para dar continuidade
na producdo de alimentos para o municipio, redi@m como para o estado. Alimentos
agregados a valores relacionados a saude, berar; ealores ambientais e de origem. No
entanto envolve o trabalho macico da Emater, ppdélico e associacfes, da sociedade
assim como visao ampla do agricultor familiar pmiedocao dessa pratica de trabalho em sua
propriedade e também visao dos futuros gestortmnejpdores do desenvolvimento rural.

Embora sendo um estudo com poucas informacOesseite da feira-livre do
municipio de Marau sugere-se a outros pesquisadodes continuidade no estudo, visando
sempre o foco de apresentar estratégias que famregneio rural como fonte alternativa de
renda, sustentabilidade e promovendo o desenvaionerural como forma de
empregabilidade e geracao de renda.
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ANEXOS
Anexos: 1. Roteiro de entrevista com agricultoresféirantes) para caracterizar a feira
do produtor e os produtos comercializados

Nome:

Idade:

Estado civil:

Escolarizacao:

Numero de membros da familia:
Local e tamanho da propriedade:

Quais os produtos comercializados na feira:

A) Qual é o histérico da familia na agricultura ?

B) Como surgiu o interesse de participar da feirardoygor rural? Quanto tempo
participa?

C) Existe algum diferencial nos seus produtos comiera@o(s) na feira?

D) O que vocé vende na feira hoje sao produtos quergaluziam para

autoconsumo ou sao produtos novos?

E) Quais as regras ou exigéncias para participarirerfe

F) Quem séo as instituicbes ou 6rgaos apoiadores?

G) Quem trabalha na feira?

H) Precisou acessar algum tipo de investimento, créuitra comercializar na
feira?

) Realizou algum tipo de curso e ou treinamento i@h@aclo a comercializacao
na feira?

J) Quais os principais problemas da feira do prodo&osua opiniao?

K) Qual seria outra alternativa de comercializacado sss produtos, se nao

existisse a feira?
L) O que mudou sua vida, na sua propriedade e naasngiaf a partir que

comecou a vender na feira?



Anexo 2: Entrevistas com agricultores (ou lideredécnicos da Emater) para descrever o
planejamento da producao e da comercializacao.

A) Como € organizada a producdo e a distribuicdo doslupps para ser
comercializado na feira?( custos, quantidade, dadé)

B) Como sdao transportados os produtos até a feiral guastrutura de
comercializacado?(armazenamento, exposicao, local)?

C) Qual é o tipo de consumidor procura a feira no Eipo?

D) Como é realizado o planejamento para o atendindaidemandas (previsées
das vendas) dos consumidores?

E) Além da venda direta, produtor para o consumidoieira, existe outra forma
de comercializacdo dos produtos ?

F) Como € a relagéo do feirante e consumidor?

G) Quais as formas de controles dos pagamentos dssioadores?

H) Existe algum controle de custo/ vendas/lucros?



Anexo 3: Roteiro de entrevistas com membros do podeublico/lideres e técnicos
apoiadores da feira e das instituicbes publica para@entificar o ambiente institucional e
organizacional em que esta inserida a feira do prador

A) Como comecou a feira livre do municipio? De queafméias? Quem foram os
apoiadores (lideres /instituicdes publicas)?

B) Quanto tempo existe a feira? Quanto foi o numeréenantes no inicio, quantos
tem atualmente?

C) Quais o0s aspectos que sao observados para o produtal iniciar a
comercializacao na feira?quais as normas? Redidasisutura?

D) Quem apdia o trabalho da feira? Como é a assiatéumica?

E) Quais as politicas publicas que existem para eslaties da feira?

F) Qual é a visao da feira livre do produtor. Quaisaggectos positivos e negativos
para a comercializacdo de produtos da agriculauralifir?

G) Como seria o municipio sem a feira do produtorl?ura

H) Quais os aspectos que causam mais conflitos r@&@feamo sao resolvidos?

) No seu ponto de vista para aonde a feira devetiar éscalizada hoje no

municipio?



Anexo 4: Estatuto da feira do Produtor

FEIRA DO PRODUTOR DE MARAU\RS
u A . ,-"’ - ;. ;1 i !/./
1- DEFINICAO:

Entende-se por feira do produtor o comércio de produtos hortigranjeiros € outros produtos de
consumo popular, que permitam a aproximacfio de pessoas que produzem e as pessoas que
consomem.,

A feira do produtor de Marau € decorrente do trabalho conjunto da EMATER\RS Prefeitura
Municipal, Associacdes de produtores € consumidores,

" 2-0OBJETIVOS:

O principal objetivo da feira do produtor de Marau ¢ aproximar os dois segmentos da
comercializagio: produtores e consumidores.

Os objetivos especificos sdo:
a) Diminuir a intermediagao;
b) Pregos mais justos a produtor e consumidor;
c) Oferta de produtos de melhor-qualidade;
d) Produtos livres de agrotéxicos ou com uso adequado de pesticida;
e) Diversidade de ofertas de produtos; + 75 .

3-REGULAMENTO INTERNO DA FEIRA

1- S6 poderdo participar os associados de associagfes( APIMAR, HORTIMAR, ASSUIMAR)
orientados pela EMATER.

2- A feira seré realizada em local determinado para ser comercializado os produtos;

3- Ngo sonegar e nem recusar vender mercadorias;

4- Nio vender produtos adulterado ou 1mp1 Oprios para o consumo,

5- Os feiranies deverdo ser do municipio com produgao local;

6- Os produtos de origem animal e vegetal a serem comercializados deverao seguir as normas do
SIM ( servigo de inspegdo municipal);

7- A venda de produtos adulterados implica de imediata expulsio do feirante;

8- A exclusdo do feirante por falta grave, serd apreciado pelo Conselho de Etica, o mesmo néo
poderd mais voltar a participar da feira;

9- As inscri¢des dos feirantes‘ serdo feitos por escrito na EMATER, com prazo de 60 dias, e
aprovado pelo Conselho de Etica;

10- A desisténcia do feirante deveré ser por escrito na EMATER e num prazo minimo de 30 dias ¢
sera apreciado pelo Consetho de Etica;

11-N3o reservar produtos para entrega posterior, em casa;

12~ Conservar sempre boa aparéncia ser atencioso com o piblico consumidor, ndo fumar no local;

13- Manter rigorosamente limpos e devidamente aferidos os pesos, medidas e balancas;
14- Colocar a balanga em local que permita o comprador verificar, com facilidade, a exatiddo do

peso das mercadorias;

15-Os pregos sio livres, sendo cada feirante responsavel pelos pregos, que deverfio ser inferior ao
mercado local;

16- Os produtos deverao ser identificados com nome, peso, localidade e data;



17- O feirante que nio puder comparecer a feira por falta de produto, devera comunicar por escrito,
com prazo estipulado para retorno;

18- N#o iniciar as vendas anterior 4 hora determinada, para inicio da feira, nem deixar antes do final
estabelecido;

19-Evitar a utilizagio de papeis usados, jornais ou qualquer outro material, para embrulhar os
géneros alimenticios, que por contato direto, possam ser contaminados;

20-Nfo serdo permitidas embalagens que contenham venenos agricolas, detergentes, querosene €
outros derivados dessa natureza, para acondicionar os produtos a serem oferecidos;

21-O Conselho de Etica, sera formado por um representante da Prefeitura Municipal, um
representante da EMATER e 3 feirantes, que julgardo os casos omissos ¢ outros;

22- A balanca para pesar os produtos devera ser de precisdo, recomendada pelo IMETRO,

23-Os feirantes deverdo contribuir com uma porcentagem para a operacionaliza¢do da feira, a ser
estipulado pelo Conselho de Etica;

24- 0 prego dos produtos deverdo estar fixados em local visivel ao consumidor;

25- 0O feirantes que entrarem apds a organizagdo da feira, terfio que pagar uma joia, estipulada pelo
Conselho de Etica;

26- 0 feirante, quando se retirar da feira, ou ser expulso ndo tera direito ao pa,tnmamo da feira;

27- A Prefeitura Municipal, em ocasides especiais teré direito a fazer parceria com outra entidade,
para colocar produtos na feira, desde que os feirantes néo tenham o produto;

28-0Os feirantes que participarem’ da feira deverio assinar um termo de compromisso, com o que
esta tratado;

29-0Os casos omissos deverdo ser definidos em reunifio com os feirantes e coordenados pelo
Consetho de Etica;
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Anexo 5: Romaneio da feira do produtor e rétulo dogrodutos de hortifrutigranjeiros
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