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1 - ENFRENTANDO O DESAFIO DA COMER-
CIALIZAGAO*

Existem, no Estado de Sao Paulo,
3.600 familias assentadas em 38 projetos de
assentamentos, realizados a partir da segunda
metade dos anos 80°. Eles constituem um setor
particularmente fragil da agricultura familiar
paulista.

A grande maioria destes assentamen-
fos ainda nao teve condicdes de se consolidar
economicamente. Pode-se citar varias razbes
para esta fragilidade: terras de baixa produtivida-
de e distantes dos centros consumidores, falta
de infra-estrutura basica, falta de capital inicial,
de magquinas e de equipamentos, falta de finan-
ciamentos adequados, eic.

Além disso, em alguns casos, os
produteres foram orientados para sistemas de
produgdo de grandes culturas (feijdo, milho, etc.)
gue necessitam de grandes investimentos e s30

'Este texto foi elaborado para a avaliagdo de um projeto do
Programa da Terra (PROTER) (ONG com atuacdo em vérias
regides do Estado de Sio Paulo)} gue contou com o apoio
das agéncias Movimento de Liberazione e Sviluppo
(MOLISVIMOVIMONDC,  ltdlia) e Fundagao Konrad
Adenauer (Alemanha). Os autores contaram com as
observacbes valiosas de Ana Aparecida Rebeschini e do
Professer Plinio Soares de Arruda Sampaio.

’Egonomista, coordenadora do  projeto “Apaic &
Comercializagdo nos Assentamentos” (PROTER) até julhe
de 1995. Hoje é consultora.

*Engenheiroc  Agrdnomo, com  especializagde em
Plangjamento Territorial (Departamento de Geografia,
Universidade de Toulouse, Franga). Ceordenador do
PROTER.

‘Este texto esta dividido em duas partes. Num primeiro
momento apresentam-se as condigdes que marcaram a
elaboragiio, os objetivos e as diversas etapas do projeto. Na
segunda parie, tenta-se expor as ligbes mais significativa de
todo o trabalho realizado.

*Cados do Instifulo de Terras do Estado de S&o Paulo
(ITESP), orgho vinculado A Secretaria de Justica e de
Defesa da Cidadania, encarregado pela assist&éncia técnica
aos assentamentos, 1993.
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inadequados a escala de produgdo e as condi-
¢Oes financeiras das familias assentadas.

Acrescenta-se a isso o fato de que
muitas destas familias, oriundas das periferias
da cidade, n&o tinham experiéncia de cultivo
da terra, quanto menos de planejamento dos -
investimentos cu da produgéo e da comerciali-
Zagdo.

1.1 - As Dificuldades Econémicas e o Desafio
da Comercializagao

Uma vez superadas as muitas dificul-
dades para produzir, os assentados deparam-se
com as agruras da comercializagao®.

Os fatores que mais criam dependén-
cia com relagao aos atravessadores locais tém
origem na falta de capital de giro dos assentados
e na inadequagao dos sistemas de credito ofi-
ciais, que, quando existentes, ndo raramente séo
liberados com atraso. Em geral, nestas condi-
¢Oes, os produtores se véem obrigados a aceitar
o financiamento ou as facilidades oferecidas
pelos atravessadores locais: fornecimento de
caixas ou sacarias, cobranga dos custos de
colheita somente no momento da venda do
produto {nc caso dos cereais), financiamento ou
compra antecipada da produgao, efc.

QOutras dificuldades de grande impor-
tancia sdo o desconhecimento dos mercados, o
isolamento geografico e as dificuldades de
locomogdo e comunica¢do, em particular a
auséncia de telefone.

Nestas condigbes, é dificil, para cs
pequenos predutores, romper individualmente
com a estratégia majoritaria: primeiro produzir,
depois, no momento da colheita ou apos ela,
decidir onde e como vender. E ainda constante,
portanto, na vida desses produtores, o risco de

SVarias das dificuldades foram apontadas ne diagndstico
preliminar realizado pelo PROTER para a elaboragiio do
projeto.
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ver transformadas em perdas todos seus esfor-
¢os produtivos.

1.2 - A Parceria com a Coordenagao dos
Assentados

Para enfrentar esta situagao, a Coorde-
nacdo dos Assentados vinha desenvolvendo
esforcos em duas diregdes: intensificar a pres-
sdo e a negociagdo com os drgdos oficiais
competentes e apoiar sempre que possivel os
esforcos dos assentados visando a reestrutura-
¢ao da produgéo e da comercializagao. O PRO-
TER (Programa da Terra) assessorou varias das
iniciativas da Coordenagao neste sentido.

Desta cooperagdc surgiu a idéia de
montar um programa que pudesse contribuir
para esses esforgos, em particular na questao da
comercializagdo. Partindo de um projeto inicial
elaborado em conjunto com a Coordenagéo,
foram chamados & contribuig&o técnicos de
diversas areas {alguns nao vinculados ac PRO-
TER) que, em suas atividades profissionais,
prestam servicos ou apoiam estes grupos ha
varios anos’.

A concepcao geral do projeto levou em
conta igualmente as iniciativas anteriores do
PROTER sobre este tema, em particular os
resultados de dois encontros sobre comercializa-
¢a0 direta (1989 e 1990), que reuniram, além de
associacdes de assentados e de pequenos
produtores, varias cooperativas e organizagdes
de compra comunitaria da Grande S&o Paulo. A
versdo final foi elaborada durante uma visita de
técnicos da MOLISV/IMOVIMONDOQO (Movimento
de Liberazione e Sviluppo, ONG da Italia)® com
experiéncia nesta area, durante a qual se reali-
Zou uma reunido com varias liderangas dos
Assentamentos.

Com o acompanhamento da coordena-
¢d0 do assentados, foi realizado um diagnéstico
preliminar do problema, sistematizando as
informagdes disponiveis e propondo linhas
gerais de agao®.

O objetivo geral fixado para o projete
era de contribuir para a consolidagao econdmica

"Colaboraram: Miriam Nobre, Carlos Alberto Pereira,
Rosemerie de Almeida, Paulo Henrique Borges de Oliveira
e Celso Luis Rodrigues Vegro.

*Qutubro de 1992,

®Este trabalho foi realizado por Miram Nobre.
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dos pequenos produtores rurais - organizados ou
n&o - através de uma melhor integrac&o aos
mercados e da minimizagio dos desequilibrios
das relagdes comerciais.

Propunha-se, primeiramente, identifi-
car, com os assentados e a partir de sua pratica,
os pontos de estrangulamentos na comercializa-
¢&0. A partir dai, poder-se-ia indicar alternativas
que permitissemn elevar ¢ patamar de negociagio
a favor dos produtores, bem como assessora-los
na realizagio concreta destas alternativas.

No decorrer do trabalho, caso houves-
se a possibilidade e 0 amadurecimento necessa-
rios, poderiam ser analisadas propostas mais
ambiciosas, como, por exemplo, a constituicao
de uma estrutura mais centralizada de comercia-
lizagao.

1.3 - Uma Metodologia Participativa

A participacdo dos assentados nas
diversas etapas do trabalho era o ponto central
da metodologia proposta e deveria garantir uma
capacitacdo progressiva dos agricultores e a
durabilidade das acdes. ‘

A idéia inicial era de que cada assenta-
mento designasse uma ou duas pessoas que
acompanhassem o projeto e que progressiva-
mente, & medida que ia se capacitando, passa-
riam-a assumir as tarefas de comercializagio
para o assentamento.

A metodologia proposta foi a seguinte;

a) realizagao de reunides nos assenta-
mentos para apresentagdo do projeto e definigdo
de um planc de trabaiho;

b) escolha, pelos assentados, das
pessoas que acompanhariam o projeto;

c) realizagdo de um levantamento da
produgéo, dos canais de comercializagdo e dos
recursos, através de questiondrios formulados
participativamente e aplicados pelos préprios
assentados;

d) sistematizacio e restituicao dos da-
dos coletados nestes levantamentos;

e) em paralelo, realizagéo, com os as-
sentados, de contatos com novos compradores
regionais' e de fora da regisio (visitas e telefone-
mas);

f) sistematizagae e restituiclo das infor-

“Entende-se por compradores regionais os do préprio
municipio e do seu entorno.



magdes colhidas durante estes confatos e
Q) reunibes de avaliagéo e planejamen-
to das etapas posteriores do projeto.

1.4 - Primeira Fase: as Bases de Cooperagao
com as Organizagdes dos Assentados

O projeto teve inicio em meados de
1993, gragas a um apoio financeiro da MO-
LISVIMOVIMONDOQO, complementado com recur-
505 do projeto da Fundagio Konrad Adenauer
(FKA).

tnicialmente, o projeto previa uma
parceira com a Coordenagao dos Assentados do
Estado de S&o Paulo, & qual se associou a
recém-criada Cooperativa Central de Assenta-
mentos de Reforma Agréria do Estado.

Desde o inicio foram estabelecidos
alguns principios para estas parcerias:

+» a escolha dos assentados que partici-
pariam do trabalho seria de responsabilidade dos
assentados em nivel local (em cada assenta-
mento);

» a restituicdo do trabalho seria feita em
cada assentamento, para o conjunto dos assen-
tados, independentemente de sua participacao
nas associagdes ou cooperativas, assim como
para a Coordenacéo dos Assentados e a Coope-
rativa Central;

» 0 programa de trabalho estipularia as
respensabilidades de cada parte (PROTER,
assentados escolhidos, Coordenacéo dos As-
sentados, etc); _

« 0 projeto ndo estaria vinculado a
nenhuma proposta organizativa por parfe do
PROTER, que respeita as decisbes dos trabalha-
dores em matéria de organizagdo e

» 0 levantamento seria 0 mais abran-
gente possivei e deveria contemplar os assenta-
mentos como um todo {seriam incluidos todos os
assentados, na sua diversidade, mesmo que nao
organizados).

Em varias reunides com a Coordena-
¢ao dos Assentados, foi pouco a pouco sendo
definida a area de abrangéncia do trabalho,
composta pelos assentamentos -de Sumaré,
Porto Feliz, Iperd, ltapetininga, Pirituba 1l e
Promiss&o. Levou-se em conta as prioridades da
Coordenagio, bem como a proximidade de S&o
Paulo e 0 interesse demonstrado pelo projeto.
Os assentados, por sua vez, escolheram as
pessoas que acompanhariam os trabalhos.

Em paralelo, foram realizadas reunides
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para divulgagéo do projeto e a busca de apoio de
instituicdes ou pessoas que direta ou indireta-
mente poderiam contribuir na realizagao do tra-
balho, entre os quais: Departamento de Assenta-
mentos Fundiarios (DAF/ITESP), Faculdade de
Engenharia Agricola (FEAGRI/UNICAMP), Cen-
tro de Cooperagdo de Atividades Populares
(CCAP), Instituto de Economia Agricola (IEA) e
Coordenadoria de Abastecimento {CA), estes
dois Ultimos da Secretaria de Agricultura e Abas-
tecimento do Estado de S3o Paulo, Departamen-
to de Estudos Sociais, Econdimicos e Politicos
(DESEP/CUT), etc.

1.5 - Segunda Fase: os Levantamentos

Iniciais

Uma vez definidos os assentamentos
e 0s assentados que iriam trabalhar no projeto,
deu-se inicio a dois tipos de atividades:

1 - levantamento da produgao, dos ca-
nais de comercializagdo e dos recursos dos
assentamentos, gue se chamou "levantamento
interno”, ponto de partida para o desenvolvimen-
to do projeto, uma vez gue permitiria o conheci-
mento da realidade atual e suas perspectivas.
Como proposto, o questionario foi definido com
0s assentados, que se encarregaram de apli-
ca-loe

2 - programa de levantamento e estu-
dos dos canais de comercializacio e transforma-
¢do dos principais produtos dos assentamentos,
gque chamames de "contatos externos” (fora do
perimetro do assentamento). De acordo com
interesses e especificidades de cada assenta-
mento, formaram-se trés grupos: agroinduistria,
hortifrutigranjeiros e gréos.

A articulac@o € a coordenacéo destes
trabalhos eram inicialmente realizadas atraves
de reunides em S&o Paulo com os assentados
designados para o trabalho e as liderangas da
Cooperativa Central e da Coordenagéo dos
Assentados. No final de 1993, percebeu-se que
algumas mudangas na estratégia de agao do
projeto faziam-se necessarias.

O primeiro dado levado em conta foi as
diferencas bastante significativas enire os assen-
tamentos: diferencgas de estagic de desenvolvi-
mento interno, de nivel de organizaco, de
volume de produgio, de grau de articulagdo com
o mercado e de disponibilidade para a comercia-
lizagdo, etc. Assim, os ritmos de realizagéo dos
levantamentos internos e o grau de participagéo
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dos assentamentos nos contatos "exiernos”,
além de mencres do que previsto, eram bastante
desiguais.

Percebeu-se, também, que o trabalho
ndo poderia repousar unicamente sobre o tfraba-
lho das pessoas escolhidas iniciaimente pelos
assentados para acompanhar o trabalho. Em
varios casos, os escolhidos foram os jovens que
seguiam um curso de técnicos agricolas e que
ficavam fora do assentamento uma boa parte do
ano. Nao eram portanto obrigatoriamente as
pessoas que tomavam decisdes em matéria de
comercializagao.

Assim, os levantamentos internos ndc
podiam mais cumprir plenamente o papel, inicial-
mente previsto, de servir de subsidios para a
sugestao de alternativas em matéria de comer-
cializag@o. Por outro lado, os contatos externos
eram pouco assimilados pelos que realmente
tomam decisdes em matéria de comercializagio.

1.6 - Terceira Fase: Atuando na Comerciali-
zagao

Definiu-se, entdo, com os assentados,
algumas mudangas de metodologia. Priorizando
o trabalhc em campo, o trabalhc comegou a ser
feito de forma mais descentralizada. As reunides
em S&c Paulo, com representantes, foram
substituidas por reunibes locais, com os assenta-
dos". Apostando em uma divulgacéo gradual do
projeto, & medida que fossem aparecendo resul-
tados, os esforcos foram concentrados nas
pessoas e nos grupos interessados”, sem a
pretensao de associar ac trabalho os assentados
em seu conjunto. ]

Foram realizadas reunides em cada
assentamento, durante as quais analisou-se o
cronograma da produgdo do assentamento
(produto, més de plantic e de colheita, produgdo
prevista ) e, de forma bastante agil e participati-
va, planejaram-se as agdes em matéria de co-
mercializagdo.

Nestas reunides, previa-se que aproxi-
madamente um més antes da colheita (ou o
tempo necessario para se precisar as expectati-

“E inferessante notar que nestas reunides locais, nem
sempre os representantes anteriormente escolhidos se
faziam presentes.

“Sempre deixando claro que era um projeto aberto 2
participacio de todos assentados.
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vas) iniciariam, com os assentados, os contatos
com eventuais compradores. A proposta inicial
era que os proprios produtores viriam a Séo
Paulo fazer esses contatos. Mais uma vez, as
limitagtes dos assentados obrigaram a equipe a
algumas adaptagdes. A primeira delas é a dificul-
dade de se distanciar da produgdo. A segunda,
em parte conseqiéncia da primeira, & a dificulda-
de em se antecipar e agir com antecedéncia. Na
maioria dos casos, coube entdo ao PROTER a
realizagdo destes contatos comerciais™.

O que antes, para os produtores, tinha
um carater explorativo e abstrato, de "pesquisa”,
assumia assim um carater de negécio concreto
e imediato, envolvendo a sua prépria produgéo.
Isso aumentou a confianga e conseqlentemente
© interesse e a participagac no projeto. Do lado
da equipe técnica, esse contato mais préximo
permitiu um melhor entendimento da realidade
local.

2 - AS LICOES DE UMA EXPERIENCIA

As diversas mudancas de metodologia
de trabalho foram conseqiiéncia direta das licdes
gue pouco a pouco tirou-se da experténcia, que
se tentou expor a seguir. Mas o projeto permitiu
alguns resultados concretos que ndo se pode
deixar de mencionar.

2.1 - Alguns Resultados do Projeto

O projeto atingiu diretamente cerca de
100 familias assentadas, que produziram, na
safra 1992/93, aproximadamente 6.800 tonela-
das de produtos agricolas, destacando-se o
milho, a mandioca, o feijdo e o tomate.

Alguns produtos concretos resultaram
deste trabalho:

1 - um levantamento dos assentamen-
tos, com informagdes sobre o nimero de fami-
lias, produgdes, condi¢des de producio e arma-
zenagem (equipamentos e infra-estrutura), orga-
nizagdo, canais de comercializagéo, etc. e

2 - um cadastro de compradores',

YAlguns assentamentos, como Porto Feliz e Sumare,
merecem ser citados pela facilidade com que realizam agora
deslocamentos para contatos com compradores.

"Um geral e um para cada produto, cuja comercializagao foi
assessorada por este projeto.



classificados por produto, contendo informagées
sobre os tipos de produto com os quais traba-
lham, as formas de pagamento, as exigéncias
{transporte, embalagem e local de entrega), as
formas de negociagao, etc. Este cadastro, dispo-
nivel noc PROTER, era freqientemente atualiza-
do e distribuido aos assentados.

Os resultados mais importantes, po-
rém, $ao conseqiiéncia do acompanhamento de
varios grupos em seus contatos comerciais e da
divulgagao sistematica, para as familias atingi-
das, de informagdes sobre preges, compradores
e canais de comercializagao para seus produtos.

Este trabalho permitiu:

« a divulgagéo da produgdo dos assen-
tamentos junto a varios agentes do mercado, 0
que facilita o estabelecimento de reiagbes co-
merciais;

« a diversificagio dos canais de comer-
cializagao dos assentados, que incluem, agora,
em varios casos; prefeituras, sacolfes, super-
mercados, atacadistas de outros municipios ou
Estados, eic;

+ o aumento da concorréncia dos
compradores ha roga;

- 0 aumento do grau de informacao e
de seguranc¢a dos agricultores e

« finalmente, como conseqliéncia de
todos estes fatores, o aproveitamento de varias
oportunidades de negdcio com novos comprado-
res e a melhoria dos pregos obtidos, mesmo nos
canais tradicionais de venda.

2.2 - Meios de Comunicagao: um Instrumento
Essencial

Qutros fatores vém representando obs-
taculos importantes para mais methorias na co-
mercializagao.

Em primeiro lugar, deve-se apontar as
dificuldades de comunicag@o enfrentadas pelos
assentados. Salvo uma excecdo (assentamento
de Sumaré), nao existiam na época' telefones
comunitarios nos assentamentos. Os assentados
tém de se locomover para as cidades, muitas
vezes distantes dos assentamentos, para utilizar
telefones "de favor" (posto de estrada, sindica-
tos, casa do agrénomo) ou encontrar um posto
telefonico.

“Hoje isso foi resolvido em algumas areas atingidas pelo
projeta.
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Apbs estes telefonemas e a consulta
aos compradores, que pode levar algumas haras
ou dias, o PROTER tem condigbes de fornecer
alternativas de mercado para que os proprios
assentados entrem em contato com os compra-
dores e fechem o negdcio. E neste retorno e no
estabelecimento destes contatos que as dificul-
dades de comunicagao traduzem-se em perdas
de oportunidades (os assentados tém de se
locomover novamente & cidade, etc.}.

Estas dificuldades mostram que, para
atingir methorias significativas em matéria de
comercializa¢do, € necessario investir, mais do
que em eguipamentos para processamento ou
transporte dos produtos, em {elefones e telefax.

2.3 - G Problema do Financiamento de Capital
de Giro e do Planejamento Financeiro

Em segundo lugar, muitos dos telefo-
nemas recebidos pela equipe do projeto foram
para solicitar informagdes sobre possibilidades
de empréstimos de montantes pouco elevados e
de curtissimo prazo (financiamento de rogas
para as quais ndo ha crédito nos bancos ou
quando estes atrasam, financiamentos da colhei-
ta, da compra de embalagens ou de produtos
para a roga, etc.).

Estas demandas demonstram que as
formulas de financiamento existentes sio inade-
quadas e pouco ageis. Em varios casos (assen-
tamentos de Pirituba, por exemplo), ndo havendo
solucdes disponiveis, os produtores tiveram de
recorrer a financiamentos de atravessadores,
comprometendo assim sua produgac e inviabili-
zando excelentes oportunidades de negécio. Em
outros casos (assentamento de Porto Feliz), a
falta de creditc impediu que fossem realizados
todos os tratamentos da roga, o que provocou a
perda das culturas.

A solucdo deste problema pode ser
obtida de duas maneiras complementares. Em
primeiro lugar, investinde na criagdo de mecanis-
mos de financiamento de capital de giro ou de
curto prazo, de maneira que os crescimentos das
producbes que os mercados e a capacidade de
trabalho dos assentados permitem nao sejam
blogueados ou comprometidos pela falta de
recursos financeiros. Em segundo lugar, traba-
Ihando com os assentados o planejamento da
producio e incluindo neste planejamento, neces-
sariamente, 0 aspecto financeiro (fluxo de recei-
tas e despesas, capital de giro, etc.), de maneira
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que o dimensionamento da produgée seja condi-
zente com os recursos disponiveis.

2.4 - A Necessidade do Planejamento da
Producao

Em alguns casos percebeu-se que hao
adiantavam esforgos na melhoria da comerciali-
zagag, uma vez que o produto estava chegando
em hora errada no mercado, como, por exemplo,
uma grande producgac de pimentao e couve-flor
no final de ano, onde o mercado mais aguecido
e o de carnes, como ocorreu no assentamento
de Porto Feliz.

Em outros casos, percebeu-se que a
decis&o da variedade a ser plantada poderia
significar perdas de oportunidade de negocios,
conforme ocorreu no assentamento de Avaré
com a produgac de milho: tinha-se a intengio de
vender o milho verde, pois além do retorno ser o
dobro do esperade com o milho seco, a terra
ficaria livre para outros cultivos, mas a variedade
plantada n&o era a especifica para isso e foi
rejeitada pelos compradores.

Como mostrado acima, ao propor o
desbravamento de novos mercados, estava se
tentando deflagrar um rompimento nos costumes
e nha logica dos agricultores: primeiro produzir,
para depois decidir onde e como vender.

Ao possibilitar o conhecimento de no-
VoS compradores comega-se a perceber a nece-
ssidade da inversdo desta lagica, isto &, produzir
tendo em vista as exigéncias de seu mais certo
comprador, ou ainda, iniciar seu planejamento
pensando em que época e para quem vender.

2.5 - Os Riscos na Comercializagio Geram
Inseguranga

Um dos pontos de partida do projeto
era de que o fornecimento de informagdes e o

acompanhamento dos produtores nos contatos

comerciais permitiiam progressivamente a
superagio desta dificuldade.

Dois anos de atuagdo mostrou que a
inseguranca e o medo de tentar um novo tipo de
negocio s&o maiores do que estimados inicial-
mente. Varias 580 as noticias de casos de
produtores que venderam para compradores
{muitas vezes conhecidos), que posteriormente
atrasavam o pagamento ou simplesmente nio
pagavam. Estes casos servem sempre de exem-
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plos negativos para os produtores, que, em
geral, t&m pouco conhecimento sobre as formas
de se prevenir contra este tipo de problema.
Nem sempre, também, estas solugdes séo
aplicaveis na pratica: por exemplo, se o compra-
dor se recusa a fornecer uma nota promissoéria
(caso comum daqueles que vac aié a roga
adquirir a mercadoria), na auséncia de outros
compradores, os assentados acabam vendendo
sem garantias.

Na realidade, por vezes, a inseguranca
funciona um pouco como um seguro conira
calotes e ¢, por esta razo, dificil de ser supera-
da a curto prazo.

2.6 - A Tentagdo das Solugdes Simplistas

~Com o projeto, pretendia-se mostrar
aos agricultores a possibilidade, mesmo com os
recursos existentes (falta de transporte, maqui-
nas de beneficiar, etc.), de descobrir outros tipos
de mercado que remunerem melhor seus produ-
tos.

Procurava-se ainda mostrar que néo
existe "o melhor comprador®, nem "a solugéo”
valida para todos os tempos. O mercado &
bastante dindmico e toda proposta de compra
deve ser analisada levando-se em consideragéo
o momento e as diversas varidveis que estdo em
jogo (volume produzido, qualidade, perecividade,
condi¢des de armazenamento, impostos, custo
de beneficiamento, embalagem, frete, possibili-
dades de comercializagdo direta, etc.).

Entretanto, para alguns assentados,
sobretudo para as liderangas, melhorar a comer-
cializagdo ainda continua sendo sinénimo de
venda direta e coletiva. Em grande parte, esta
redugao e resultado de dificuldades objetivas:
complexidade, agilidade e mobilidade do merca-
do exigem disponibilidade de tempo, segurancga
e competéncia comercial que s se adquirem a
longo prazo. Bem mais facil seria uma solugéo
coletiva (uma sé pessoa encarregada de ven-
der), estavel (sempre o mesmo comprador) e -
se possivel - condizente com os principios
ideologicos sempre repetidos (a venda sem
intermediarios).

2.7 - As Dificuldades de Organizagio

Paradoxalmente, enquanto o PROTER
insistia em apoiar o trabalho principalmente na



Coordenagéo dos Assentados e nas liderangas
politicas do movimento - que sempre apontavam
a comercializagdo como um dos principais
problemas enfrentados - o trabalho caminhava
num ritro vagaroso.

[sso revelou algumas dificuldades
objetivas que se teve de levar em conta. Durante
os primeiros anos do assentamento, a proposta
organizativa, tanto do Movimento dos Sem Terra
quanto do Estado e dos movimentos e entidades
de apoio aos assentados, era a da produgao
coletiva'®. Acreditava-se que esta era a (nica
forma de competir no mercado (economia de
escala) e de aplicar os principios politicos do
mavimenfo (as formas associativas ou cooperati-
vas de organizacao).

Entretanto, as bases e os principios da
organizagao construida durante a luta pela terra,
que ndo raro serviu de base para a organizagio
coletiva ou associativa da produgdo no inicio do
assentamento, adaptam-se mal a realidade e
a diversidade de estratégias das familias as-
sentadas. As tensBes que dai decorrem se
somaram as caréncias das liderancas em maté-
ria de gerenciamento e de administracdo e
levaram a uma série de insucessos que deixa-
ram, por vezes, marcas profundas nos assen-
tamentos.

Resultado: se as liderangas se exer-
cem facilmente quando se trata de negociacbes
politicas {com o governo, dentro do Movimento
sem Terra, com as entidades de apoio), elas se
tornam mais dificeis quando se trata da produ-
¢&0 e da comercializagao.

Isso explica, sem dlvida, o fato de que
a descrenga, por parte dos assentados, em
solu¢des imediatas no campo da comercializa-
¢ao verificou-se maior do que estimadas no
inicio, sobretude quando eram assimiladas a
solucdes associativas.

A superagdo deste problema ndo é
impossivel e ¢ sentida por varias liderangas
dos assentados. Mas mais uma vez existe um
problema de disponibilidade de tempo e de
pricridades. S0 os esforgos de pressdo e nego-
ciagdo politicas das liderangas que, muitas
vezes, garantem a libera¢do de financiamentos
e o apoio e os investimentos publicos necessa-
rios a todos os assentados. Estas tarefas exigem
tempo e recursos por parte das liderancas,

BDrincao, Maria C. & Ray, G. Nos cidaddos, aprendendo
e ensinandoe a democracia. Sdoc Paulo: Paz e Terra, 1955,
279p.
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afastando-os do dia-a-dia dos assentamentos,
em particular de projetos de comercializagdo.

Estas dificuldades foram em parte
sanadas quando o projeto passou a priorizar as
reunides nos assentamentos e a ter contato
direto com as bases, que tém a produgio como
principal atividade.

Resta resclver um problema: as solu-
¢Oes de longo prazo, duraveis e autdnomas (sem
necessidade de apoios externos) e autofinancia-
das exigiro, certamente, algum nivel de organi-
zag&o ou de articulagdo dos proprios assentados
(individualmente ou em grupos).

O equacionamento desta questzo pas-
sa por um esforgo de acumulo de resultados de
médio prazo, em forno de projetos concretos e de
novas formas de cooperagéo e de solidariedade,
que tragam ganhos econdmicos e exercam um
efeito de convencimenic em duas diregdes. De
um lado, o convencimento das liderangas de que
estes progressos - mesmo que nae cantroladas
pelas organizagdes que dirigem - podem levar a
médio prazo a um reforgo das proprias organiza-
¢des existenies. De outro, o convencimento do
conjunto dos assentados de que ainda existem
formas de coopera¢de e de solidariedade que
permitem conciliar ganhos econdmicos e diversi-
dade de estratégias familiares.

2.8 - A Necessidade de uma Presenga em
Campo

Para o produtor, sobretudc para o
assentado, é ainda um pouco dificil romper com
algumas barreiras:

1 - realizar a produgdoc sem levar em
conta possibilidades financeiras ou 0s mercados;

2 - nd0 se antecipar e s6 pensar na
comercializagdo apos ou no dia da colheita e

3 - esperar o comprador aparecer na
roga ou vender para o atravessador tradicional
da cidade.

A fim de poder catalisar essas rupturas,
percebe-se a necessidade de um acompanha-
mento técnico dos produtores nas rogas,buscan-
do trés objetivos:

1 - gjudar a planejar a comercializagéo
e a antecipar os momentos de venda (buscar
compradores antes do dia da celheita);

2 - ajudar na busca de compradores no
mercado regional e

3 - assessorar o planejamento da pro-
dugdo, visando adequar-se &s possibilidades
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financeiras reais, aos mercados potenciais e as
variagOes estacionais de pregos.

Uma presenga maior em campo permi-
tiria também um acompanhamento mais sistema-
tico das negociagbes dos produtores com os
compradores e um retorno mais freqiente e mais
rapido sobre as solugdes adotadas pelos assen-
tados®.

A dificuldade esta em realizar isso sem
prejudicar o trabalho de informagao e busca de
mercados realizado a partir do escritorie. Haveria

"Muitas vezes, por dificuldades na comunicagio, a equipe
do projeto néo ficava sabendo o desfecho das negociagdes.
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necessidade de um quadro técnico com duas
tarefas distintas: o trabalho de campo (acompa-
nhamento e assessoria aos produtores) e o
trabalho de "escritoric" (informagao da produ-
¢d0, pesquisa de preco, busca de mercados,
devolugao das informagdes, visita a comprado-
res, etc.).

Além disso, conforme citado anterior-
mente, ndo foram poucas as vezes em que a
equipe foi solicitada para assessorar os produto-
res em questées que exigiriam um acompanha-
mento juridico, como par exemplo, o tratamento
aos nao pagadores. Dessa forma, para comple-
tar o apoio a comercializag&o seria necessario
garantir uma assessoria juridica comercial,



