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RESUMO

Este trabalho apresenta resultados do Projeto Instrumentos de Gestéo
em Cooperativa de Produtores Rurais — Assentamento Sumaré, que visou
capacitar jovens dirigentes da Cooperativa Agricola de Sumaré — Coopasul na
atuacdo em mercados dinamicos e especificos como o de hortalicas e
legumes, através da analise da insercdo do assentamento na regido e das
demandas dos mercados consumidores.

A boa localizagdo do assentamento, permite o desenvolvimento de
atividades de pré- processamento e comercializagcdo diretamente com
consumidores finais®, 0 que ndo exige muitos recursos e obtém diferenciais
significativos nos precos.

Porém, a ampliacdo de tais atividades dependem das perspectivas dos
assentados e de seus projetos, pois as exigéncias de qualificacdo superam o
dominio das técnicas de gestdo administrativa. Ha a necessidade de
planejamento da produgdo, com maior conhecimento sobre suas
especificidades (novas variedades, técnicas de colheita, etc.) e do mercado
horticola, bem como de recursos para investimento e capital de giro.

As dificuldades podem ser superadas com a pratica e com O
planejamento que aproveite o diferencial de precos obtido em novos locais de
entrega. Segundo dados do projeto, os precos pagos podem até dobrar, sem

contar com diferenciais derivados do pré- processamento.
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Outras opc¢des de comercializagao, tais como supermercado, implicam
em maior volume de recursos financeiros e planejamento complexo e exigem a
inclusdo de outros produtores para dar conta da diversificacdo e escala
exigidas.

A organizacdo e engajamento do grupo em projetos que busquem
melhor colocacdo dos produtos no mercado é mais um desafio no processo de
luta, sendo que, o interesse em solucionar os problemas da comercializag&o foi
apontado pelo grupo durante as entrevistas.

No entanto, constatou-se que ha uma dificuldade em qualificar e
guantificar o tempo de trabalho e os gastos implicados nas fases intermediéarias
entre a producéo e o consumo final.

A superacéo desta dificuldade é uma condicdo necessaria, sendo que,
tais atividades requerem criatividade, dedicacdo, capacidade de
relacionamento com o grupo, capital de giro, enfim requisitos que caracterizam
um profissional altamente qualificado no mercado de trabalho.

Acreditamos que os problemas em reconhecer o trabalho envolvido nas
atividades entre a producdo e a comercializagcdo estdo relacionados a uma
Visdo negativa proveniente do tradicional papel do atravessador.

O reconhecimento da possibilidade do servi¢co especializado envolvido
nas atividades de comercializagcdo deve melhorar a inser¢cdo dos produtos no
mercado com retorno positivo para todos envolvidos no processo, e requer uma
identidade de assentado que vislumbre sua insercdo em todas as atividades
necessarias para agregacdo de renda possiveis, através dos diferentes
trabalhos que podem ser desenvolvidos no assentamento.
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