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O setor do feijdo na feira de Remigio, PB

Estratégias e praticas de acesso ao
mercado das familias agricultoras

emergéncia nos

ultimos anos do

tema da comer-
cializacao nos debates e estratégias
definidas pelas organizacoes da agri-
cultura familiar no Agreste da Pa-
raiba se deu no contexto de um am-
plo programa de desenvolvimento
local fundado na experimentacao
agroecolégica. Como resultado des-
se programa, o nimero de familias
praticantes da agroecologia aumen-
tou significativamente. O volume e a
diversidade da producao em suas
propriedades também foram incre-
mentados. Esse fato reiterou, para as
organizagoes dos agricultores, a ne-
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cessidade de experimentar e propor
novos padroes de relacao da agricul-
tura familiar com os mercados, de
forma a garantir condigoes mais equa-
nimes, estaveis e remuneradoras na
venda de seus produtos.

Foi nesse quadro que o Pdélo Sindical da
Borborema - férum regional constituido por 16 sindicatos
de trabalhadores rurais e diversas associagdes de agricul-
tores - promoveu uma série de iniciativas de carater piloto
que, progressivamente, se consolidaram e ampliaram: a
descentralizacdo da comercializacdo, com a instituicdo de
“pontos ecoldgicos” dentro das feiras municipais, permitin-
do que as familias possam negociar em seus préprios mu-
nicipios. Outra iniciativa foi a organizac3o de feiras agro-
ecoldgicas, uma de carater local, no municipio de Lagoa
Seca e, outra, com vocacdo regional, localizada no muni-
cipio pélo de Campina Grande.
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Essas iniciativas de estimulo a estruturagdo de
novas relacdes de mercado, ao mesmo tempo em que ex-
pressam uma postura inovadora e propositiva das organi-
zag¢oes, trazem novas questoes a pauta do debate sobre a
organizagcdo dos mercados locais e regional e suas
interacGes com a formulagdo de estratégias e propostas
de politicas para a sustentabilidade da agricultura familiar.

Para subsidiar e qualificar o debate, formular
propostas e consolidar estratégias de desenvolvimento
local sustentavel pelo Pélo da Borborema, foi conduzi-
do, em 2004, um estudo?! participativo sobre os canais
tradicionais de comercializagdo na regido. Realizado no
municipio de Remigio, esse estudo teve como preocupa-
¢3o central o entendimento do papel dos mercados lo-
cais na reproduc3o social da agricultura familiar no semi-
arido paraibano.

A feira local foi tomada como foco, na medida
em que tem sido tradicionalmente o principal espaco de
comercializac3o dos produtos da agricultura familiar nos
municipios do Pélo. A feira foi apreendida como um mer-
cado em si, mas também como um polarizador de multi-
plos circuitos mercantis e um ponto de convergéncia de
diferentes agentes socioecondmicos e oportunidades de
venda de produtos. No entanto, para além de plataforma
de relages econdmicas, as feiras foram consideradas tam-
bém como centros de sociabilidade, de troca de conheci-
mentos e informacdes, de afirmacdo de uma cultura pro-
dutiva e de consumo, que constituem igualmente elemen-
tos integrantes das estratégias de reprodugdo econémica
e social da agricultura familiar na regido.

Feira de Remigio

Como em tantas outras feiras espalhadas pelo
Nordeste brasileiro, desde o raiar da madrugada, seja de
carro, de caminh3o ou mesmo a pé empurrando carrinhos-
de-m3o, os feirantes vao chegando um a um: homens e
mulheres, agricultores e agricultoras, vindos de Remigio,
das imediagdes ou de outras cidades.

No ch3o ou em bancas, em carrinhos ou nas
préprias maos, os produtos vao sendo ordenados por se-
tores, expostos e oferecidos aos consumidores. Sempre
um convite a experimentar um novo sabor, a fruta fresca,
aquela nativa, a verdura sem veneno, a farinha torrada, a
carne seca, o queijo do sertdo, as ervas da caatinga, o
feijdo macassa, o milho pontinha.

A feira é o local onde se compram alimentos
que fazem parte do cardapio cultural e os condimentos
que d3o a comida o tempero e o sabor regionais. Na feira,
compram-se também galinha de capoeira, cabra amojada
ou boi de cultivador. Compram-se carvdo, estacas, palma

! Esse estudo foi realizado entre maio e setembro de 2004, numa parceria com o
CIRAPD — Centre de Coopération Internationale in Recherche Agronomique pour
le Développement, Fran¢a, e UFCG — Universidade Federal de Campina Grande. A

pesquisa contou com a contribui¢do de Frédéric Kilcher.

forrageira ou algod3o. Na feira, compram-se instrumentos
de trabalho, roupas para festa, méveis para casa, utensilios
de cozinha, material escolar dos filhos, CDs, tecidos, agu-
Ihas e linhas.

Também a pé, a cavalo, de carro, moto ou 6ni-
bus, chegam os agricultores e agricultoras consumidores.
Chegam de sacolas vazias, com a receita do médico na
m3o, com mudas de plantas de remédio ou de fruta, com
cartas para parentes distantes, mas quase sempre chegam
também trazendo ovos, galinhas de capoeira, bodes,
jerimum, goma de tapioca, doces, cebolinha branca,
macaiba, umbu, feijdo de corda e milho verde para vender.
Com os produtos, misturam-se aos consumidores da cida-
de, espalham-se pelos diversos setores, estendem os pro-
dutos no chdo, aproveitam a banca de um conhecido,
ajeitam seus carrinhos-de-m3o ou caminham pela cidade
para atenderem as encomendas de uma freguesia certa.

Para que as familias agricultoras possam con-
sumir na feira ou no comércio da cidade, precisam antes
vender seus produtos e “fazer o dinheiro”. A estratégia
mais comum € a venda de grande diversidade de produtos
de época, que s3o consumidos em casa e também ofertados
nos mercados. Localmente, os agricultores e agricultoras
chamam tal atividade de “venda-por-producdo”.

Vendedores-por-producao

A venda-por-producgao é concretizada de int-
meras maneiras. Pode ser realizada nos sitios, para vizi-
nhos e comerciantes-atravessadores, para os “grossistas”
que irdo revender no atacado ou para os retalhistas que
revendem os produtos no varejo. Os agricultores vendem
também diretamente aos consumidores nos sitios da vizi-
nhanca, na cidade, em restaurantes, bodegas e armazéns,
exercitando assim uma estratégia de venda por clientela,
0 que permite uma entrada certa e periddica de recursos.

No chao ou em bancas; em
carrinhos_ ou nas praprias
maos, 0s produtos vao sendo
ordenados por setores,
expostos e oferecidos aos
consumidores. Sempre um
convite a experimentar um
novo sabor...
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Na feira, vendem para os feirantes, comerciantes e tam-
bém para os consumidores diretos.

Na venda-por-producdo, em pequena escala,
os produtos s3o ofertados tanto no retalho quanto no
grosso. O saco de feijdo, milho ou farinha, por exemplo, é
levado para ser vendido “na pedra”, setor da feira onde se
negocia no atacado.

Quando a venda se d4 em maior escala, ela ocor-
re preferencialmente nos sitios, ambiente em que as familias
revelam se sentir mais a vontade para efetuarem seus “ne-
gdcios” com os compradores intermedidrios. S3o poucos
os agricultores e agricultoras que dominam a cultura e as
manhas do negdcio. Criar um ambiente onde se sintam “se-
guros” torna-se, portanto, um componente importante
para a realizacdo das trocas em condi¢cGes mais favoraveis.

Além desse componente subjetivo, as familias
podem, nas vendas a porta do sitio, eliminar uma série de
riscos e custos adicionais que n3do teriam condi¢cOes de
incorporar caso decidissem negociar os produtos direta-
mente na feira. O elevado preco do transporte das merca-
dorias é um fator limitante, que ainda fragiliza e expGe os
agricultores aos compradores, os quais, por sua vez, pres-
sionam para baixo o preco das mercadorias quanto mais
perecivel for o produto e mais imediata for necesséria a sua
venda.

Jad ao contrario, quando o comprador vai até o
sitio, tem-se a garantia e a seguranca de que a venda serd
realizada. Sabem os agricultores que o comprador tem
interesse no seu produto e, estando num ambiente co-

Setor da fruta e verdura, da feira de Remigio, PB
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nhecido, lhes basta, portanto,negociar preco e condigdes
de pagamento. Mas para tanto, conhecer os pregos é con-
dic3o primeira de se fazer um bom negécio. Os vendedo-
res-por-producdo freqiientam, entdo, a feira municipal
todas as semanas a fim de buscar informacgdes sobre os
precos atuais. Com amostras do produto, contatam e
agendam visitas com os possiveis compradores.

Em relagao a alguns produtos, a venda-
por-producao € a tnica alternativa que
se apresenta. As frutas, por exemplo.
Mesmo que os produtores sejam feiran-
tes, por sua perecibilidade, é necessario
combinar sua venda no retalho e no gros-
so, a feira e a entrega ao intermediario
na porta do sitio. E assim muitos o fa-
zem. Joao Batista, agricultor do sitio
Caiana, vende sua producao de laranjas
para atravessadores, mas separa um
milheiro para vender no “retalho”, nafeira
de Remigio. Segundo sua avaliacao, isso
é mais vantajoso financeiramente, na
medida em que consegue incorporar a
transacao o tributo da intermediacao, ao
mesmo tempo em que reconhece, porém,
ser impossivel realizar a venda integral
da producao na feira local.

Para conseguirem acessar o mercado de forma
mais continuada, as familias desenvolvem estratégias di-
ferenciadas e ajustadas aos ambientes naturais em que
vivem. Na regido do brejo, ambiente mais imido, onde as
atividades produtivas se estendem ao longo do ano, as
familias organizam a diversidade produtiva em fun¢do da
sazonalidade para que, de maneira mais permanente, pos-
sam ter o que colher e vender. Ja na regido do agreste, por
ser um ambiente cuja inconstancia das chuvas se manifes-
ta de forma mais aguda, as familias que obtiveram sua
producdo anual satisfatéria armazenam o feijao, por exem-
plo, e o vendem, apds separarem a quantidade para con-
sumo, de acordo com suas necessidades, ou ainda tém a
chance de esperar por melhores precos. A venda do feijdo
é, entdo, escalonada no tempo, para permitir a compra de
géneros que abastecerao a casa: carne, verduras, tempe-
ros, café, arroz, macarrao.

Agricultores-feirantes

Na feira de Remigio, cerca de 60% dos feiran-
tes s3o agricultores familiares. Os agricultores-feirantes
participam semanalmente dessa ou de outras feiras, como
atividade econémica principal ou complementar, para o
sustento da familia e o financiamento da produc¢3o agrico-
la. Algumas vezes, familias ainda muito jovens foram leva-
das a essa atividade pela necessidade, pela busca por me-



Ihores condi¢des de vida, aprendendo a negociar, seja com
outros feirantes, seja através dos acertos e erros de feiras
passadas.

N3o sdo raras as familias que iniciaram na feira
com a compra de produtos dos vizinhos no “apurado”, ou
seja, para pagamento apds a venda. Com pouca terra e
producdo, a familia de Boy e Euridice, do sitio Caiana,
teve a chance de se estruturar e comprar o direito de uso
do “ch3o” na feira de Remigio a partir de acordos feitos
com vizinhos. Se, por um lado, a compra no “apurado”
viabilizou o estabelecimento da familia no negécio, ainda
que assumindo sozinha o custo de transporte e os riscos
da venda, por outro, permitiu o escoamento de produtos
de outras familias que cederam sua produc3o e que n3o
estavam dispostas a participar da feira.

Os agricultores-feirantes estdo presentes em
praticamente todos os setores da feira de Remigio, ven-
dendo produtos agricolas ou nao. Nem sempre existe uma
relacdo direta entre o que produzem e o que vendem. Essa
associagdo é mais clara no caso dos agricultores-feirantes
do brejo, presentes, sobretudo, no setor da “fruta e da
verdura”. Ja no caso dos agricultores-feirantes do agres-
te, a dissociacdo entre producdo prépria e produtos pos-
tos a venda torna-se mais evidente, reflexo dos préprios
sistemas produtivos da regido. Apesar de produzirem fei-
jao, milho ou algodao, os agricultores e agricultoras do
agreste encontram-se dispersos nas bancas de comida, na
venda de carne fresca ou de sol, podendo ainda ser encon-
trados, nos setores de roupa, mangaio e ervas.

Como atividade econémica regular e comple-
mentar a agricultura, hd um ndmero significativo de agri-
cultores-feirantes que compra tudo o que é vendido em
suas bancas, como o caso das jovens agricultoras Aparecida
e Luciana, de Gravata-Acu. Elas passaram a assumir, no
setor das frutas e verduras, a antiga banca de tempero da
mae e, aos poucos, foram substituindo as ervas por produ-
tos comprados em centros de abastecimento (tomate,
batata-inglesa, cebola).

As relacoes de conhecimento e
confianca matua entre os
intermediadores comunitarios
e as familias agricultoras atuam
como uma via de mao dupla:
por-.um lado, facilitam para as
familias a venda de seus
produtos nos sitios, local onde
estrategicamente preferem
comerciar; por outro,
viabilizam a participacao na
feira de novos feirantes.

Foto: Frédéric Kilcher
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Também na intermediacao

Sdo poucos, mas n3o s3o raros os agricultores
que também se aventuram na intermediac3o das relacGes
de compra e venda. As relagbes de intermediagao, contu-
do, se diferenciam pelo tipo de ambiente e de produto,
pelo maior ou menor grau de capitaliza¢ao familiar e pela
maior ou menor proximidade das rela¢des sociais esta-
belecidas, como vizinhanca, parentesco, compadrio.

A imagem do atravessador é, geralmente, ne-
gativa nas comunidades rurais, apesar de, muitas vezes, a
fung¢do também ser entendida como necesséria pelas fami-
lias. Porém, nao raro os préprios agricultores atuam como
atravessadores para “completar” suas bancas, para ven-
der no grosso na feira ou para a compra e venda de ani-
mais. Mas nesse caso, a natureza das relacdes tecidas en-
tre uns e outros na vida comunitdria faz a diferenca.

As relagGes de conhecimento e confianca mu-
tua entre os intermediadores comunitarios e as familias
agricultoras atuam como uma via de mao dupla: por um
lado, facilitam para as familias a venda de seus produtos
nos sitios, local onde estrategicamente preferem comer-
ciar; por outro, viabilizam a participa¢do na feira de no-
vos feirantes.

Organizacao dos mercados e
transicao agroecoldgica

Consumidores, vendedores-por-producio, fei-
rantes e intermediarios: diversas sdo as estratégias e as pra-
ticas das familias agricultoras para acessar os mercados.

Ao mesmo tempo em que articulam e permi-
tem a regulagdo de diferentes circuitos de comercializag3o,
as feiras comportam e mesmo estimulam o exercicio de
uma grande variedade de papéis, de insercdes econdmicas
e de praticas comerciais com forte fungdo de complemen-
taridade para as economias familiares.

Uma unica familia, por exemplo, pode ser
vendedora-por-producdo para um determinado produto e
feirante para outros dos quais sequer € produtora. Da mesma
forma, pode assumir-se como feirante e vendedora-por-
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produgdo para um tnico produto. Grande parte dos agti-
cultores e agricultoras de Remigio tem a venda-por-pro-
duc3o como atividade econdmica permanente. Para efeti-
varem suas vendas, realizarem suas compras e viabilizarem
seus projetos pessoais e familiares, buscam nas feiras am-
bientes econdmicos mais abertos e flexiveis, circuitos mais
localizados e transparentes, e maior capacidade interativa
com outros agentes da comercializacdo. Assim, podem
colocar, através de distintos circuitos, a qualquer tempo e
em quantidades varidveis (mesmo muito pequenas), a di-
versidade de seus produtos.

A contra-corrente dessa configuracao
mais permeavel e menos estruturada de
organizacao, as politicas publicas do-
minantes, agentes privados e, mais re-
centemente, algumas organizacoes de
cooperacao para o desenvolvimento
tém fomentado a modernizacao pro-
dutiva da agricultura familiar (via in-
vestimentos e tecnologia), conjugada
a um modelo de integracao aos mer-
cados que privilegia a especializacao da
producao em cadeia direcionada a mer-
cados estruturados, segmentados e dis-
tantes. A busca de solugoes estritamen-
te mercadoldgicas, ainda que a custa
de pesados subsidios, tanto mais para
uma agricultura de alto risco como a
do semi-arido, tem levado a frustracoes
e impasses freqiientemente associados
ao aumento dos riscos de decomposi-
cao técnica, econdmica e social dos sis-
temas familiares.
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A periddica ocorréncia de secas, os limitados
recursos de terra e capitalizacdo e a auséncia de mecanis-
mos publicos de regula¢do da renda enfatizam, no caso da
agricultura familiar do semi-arido, estratégias de desen-
volvimento fundadas na limitag3o dos riscos, na estabili-
dade e autonomia técnica e econdbmica, bem como na
preservacdo da seguranc¢a alimentar das familias agri-
cultoras, tanto na esfera da producdo como da comer-
cializagdo. A diversificacdo da produ¢do tem sido o ele-
mento central dessas estratégias de reprodu¢do socio-
econdmica. Sua efetividade requer igualmente que se
mantenham abertos espacos diversificados de comer-
cializagdo, a partir dos quais as familias constroem estra-
tégias proprias e nos quais exercitam multiplas praticas de
escoamento de seus produtos. Em outras palavras, a sus-
tentabilidade da insercdo dos sistemas familiares nos mer-
cados locais se fundamenta na oferta e na venda da diver-
sidade produtiva.

Desse ponto de vista (e ainda que as feiras sejam
também estruturas de reproducao de diferenciacGes sociais,
de relacdes de exclusdo e de dependéncia econémica), elas
apontam para modelos de relagGes sociais e de organizagdo
dos mercados fundados no estabelecimento de conexdes
equilibradas e sustentaveis entre os sistemas produtivos fa-
miliares e a esfera da comercializagdo dos produtos. A
efetivacdo e a permanéncia dessas conexdes demandam,
nos distintos territérios, a implementac¢3o de politicas per-
tinentes que resgatem, aperfeicoem e regulem relacdes de
mercado fomentadoras da diversidade produtiva dos siste-
mas familiares; que reduzam as barreiras a entrada das fami-
lias nos espacos fisicos e nos circuitos econdmicos de troca
direta; que garantam a transparéncia das relagdes e o aces-
so as informacdes e a participacdo dos agricultores nos
mecanismos sécio-econdmicos e institucionais de forma-
cdo de precos; €, finalmente, que defendam e revitalizem os
valores culturais que, por meio dos mercados de proximida-
de, dinamizam os vinculos entre a diversidade produtiva e
os habitos de consumo das populagdes da regido.

Enfocados desse ponto de vista, os mercados
locais e, no caso, as feiras tradicionais podem vir a consti-
tuir potentes instrumentos de suporte a processos massivos
de transi¢do agroecoldgica no semi-arido. O estudo reali-
zado pelo Pélo da Borborema e os debates que dele de-
correram evidenciam que repensar as feiras numa dimen-
sao de sustentabilidade €, simultaneamente, um caminho
fecundo e um desafio colocado a capacidade propositiva e
de gest3o politica das organizagOes da agricultura familiar
do Agreste paraibano.
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