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Boas relacdes com os municipios

O nucleo Santa Cruz do Sul do Capa -
Rio Grande do Sul, juntamente com or-
ganizagoes de agricultores, tém aposta-
do na relacdo com o poder publico mu-
nicipal, através da realizacao de convéni-
os. O convénio mais antigo, com o Muni-
cipio de Vale do Sol, existe desde 1993 e
tem sido renovado a cada nova adminis-
tracdo. Os trabalhos vém sendo desen-
volvidos por seis grupos nas areas de sau-
de, alimentacdo, producao e comerciali-
zacao de produtos e derivados.

Segundo o coordenador do nucleo
Santa Cruz do Sul do Capa, engenheiro
agrénomo Jaime Weber, os convénios tém
como objetivos principais apoiar a orga-
nizacdo das comunidades na formagao
de grupos ou associagoes, desenvolver a
producao dos agricultores familiares com
base nos principios da agroecologia, in-
fluenciar nas politicas publicas municipais
e ter uma contrapartida financeira por
parte dos municipios.

Outro aspecto importante do trabalho
esta relacionado a area da saude — com
énfase na utilizacdo de plantas medicinais,
temas de saude preventiva e alimentacao
mais sadia — e as agroindustrias, que pro-
duzem mel, erva-mate, panificios, sucos,
geléias, pomadas, xaropes e tinturas.

A partir da experiéncia com o muni-
cipio Vale do Sol, o nucleo formalizou
outros convénios com o poder publico
municipal. Em 2003, o municipio de Ve-
nancio Aires, e em 2005 os municipios
de Vera Cruz e Passo do Sobrado passa-
ram a contar com a prestacao de servi-
cos do Capa. Nestes acordos mais re-
centes, o trabalho esta se iniciando com
diagnésticos das comunidades e dialo-
gos com os poderes legislativos e exe-
cutivos municipais para definicoes de
estratégias e propostas para o desen-
volvimento das comunidades.

Os resultados mais visiveis apontados
pelos agricultores estao ligados a seguran-
ca alimentar — maior diversidade, sustenta-
bilidade e autonomia, saude das familias,
recuperacao e preservacao ambiental e for-
talecimento dos processos de beneficia-
mento e comercializacao dos produtos de-
rivados da agricultura familiar.

“Em casos de nao haver convénio com
0s municipios existe a possibilidade de o
mesmo ser feito diretamente com os gru-
pos de agricultores”, confirma Weber. Nes-
te caso, o contrato para a prestacdo de
servico é realizado em outros moldes. Atu-
almente, apenas o Nucleo de Agricultores
Ecologistas Santa Cruz—NAESC possui con-
vénio assinado com o Capa.

Mas existem demandas para a realiza-
cao de novos convénios que estao sendo
analisadas pelo Capa e pelos agricultores
(Batista Weber).

Prefeito de Vera Cruz Guido Hoff (esquerda) assina convénio

Batista Weber

Extensao em TeutOnia

Entre os momentos alegres
vividos no ano de 2005 est3,
sem duvida, aquele no qual o
Sinodo Vale do Taquari (da Igre-
ja Evangélica de Confissao
Luterana no Brasil) firmou sua
parceria com o Capa. O ato se
deu no dia 11 de agosto, na
Casa Sinodal em Teut6nia — RS.
Em um ato festivo, com a pre-
senca do Conselho Sinodal, foi
lancada a extensao do nucleo
Santa Cruz do Sul do Capa no
Sinodo Vale do Taquari.

A parceria inclui um Proje-
to de Saude Comunitaria que
atende 16 grupos, a disponi-
bilizacao de produtos agro-
ecolégicos da Ecovale e a atu-
acao da engenheira agrono-
ma Gladis Maria Backes.

Leia alguns depoimentos
sobre a iniciativa:

“Esta parceria foi por mui-
to tempo um sonho, que ago-
ra se concretizou. Assim, no-
vos horizontes apontam, es-
pecialmente com os grupos
de Saude Comunitaria e a
proposta da producao de ali-
mentos sadios pelos agricul-
tores de nossa regido.

Estamos encerrando o ano
de 2005 com muita gratidao
por aquilo que foi possivel
realizar em parceria com o
Capa. Por outro lado, temos
a esperanca de que, em 2006,
possamos avancar ainda
mais. E necessario ampliar o
circulo de familias agri-
cultoras que se dispéem a
produzir alimentos sadios.
Também precisa aumentar o
circulo daquelas pessoas que
preferem os produtos natu-
rais e integrais em sua ali-
mentacao. Para tanto, tor-
nam-se ainda necessarios
muitos encontros de sensi-
bilizacdo e capacitacdo. Des-
ta forma, ao agradecer a
Deus pelo caminho percorri-
do, pedimos também a Ele
protecao e béncao para este
servico, que tem como fina-
lidade melhorar a qualidade
de vida das pessoas.”

Erno Feiden,
pastor sinodal do Sinodo
Vale do Taquari

“Estabelecer uma exten-
sdo do Capa no Vale do
Taquari vem ao encontro de

uma aspiracdo antiga do
Sinodo e representa novos
desafios para o Capa. A pre-
ocupacao com a saude, des-
pertada pelas mulheres nos
traz o desafio da producao de
alimentos saudaveis justa-
mente em uma regiao conhe-
cida como produtora de ali-
mentos com as mais “avan-
cadas tecnologias da agricul-
tura moderna.”
Sighard Hermany,
engenheiro agrobnomo
do Capa

“Nosso trabalho é uma
forma de produzir respeitan-
do a natureza. Nao almejan-
do somente o econémico,
mas o desenvolvimento sus-
tentavel da agricultura fa-
miliar aqui do Vale Taquari.
Ndo podemos deixar de
destacar a importancia da
diversificacdo e autonomia
da propriedade, mas sem-
pre respeitando e resgatan-
do o conhecimento dos
agricultores.”

Gladis Maria Backes,
engenheira agrbnoma
do Capa
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As melhores praticas no Brasil

O nucleo Sul do Capa - Pelotas
e Sao Lourenco do Sul, no Rio
Grande do Sul - foi selecionado
como uma das 10 Melhores Pra-
ticas em Gestdo Local no Brasil,
premiacao nacional concedida
pela Caixa Econémica Federal —
CEF. Além de uma bolsa no valor
de R$ 25 mil para um estudo de
caso, o Capa também foi inscrito
na escolha das melhores praticas
mundiais, que ocorrerd em 2006,
em Dubai, nos Emirados Arabes.

O Capa foi premiado com o
Projeto Rede de Comercializacado
Solidaria — formada por 3 mil e
500 familias, composta por as-
sentados de reforma agraria,
quilombolas, pescadores artesa-
nais e agricultores familiares —,
gue leva comida para mais de 20
mil pessoas carentes de Pelotas.
Essas familias conseguiram o
apoio de comunidades religio-
sas, da prefeitura de Pelotas (até
2004) e do Capa. Em um ano,
1.200 toneladas de alimento fo-

ram produzidas. O projeto garantiu
a comercializacao dos produtos com
o Programa Fome Zero, que até hoje
compra os alimentos por meio do
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Ellemar Wojahn e Rita Surita na entrega do prémio

a populacao carente.

Programa de Aquisicao de Alimentos
— PAA, da Companhia Nacional de
Abastecimento — Conab, e doa para

Arquivo Capa

' A coordenadora do Nucleo Sul,
Rita Surita diz que “esse é o reco-
nhecimento nacional de um traba-
Iho que o Capa desenvolve ha 27
anos no sul do Brasil, juntos aos
protagonistas da sua histéria, que
sdo os agricultores familiares, as-
sentados de reforma agraria,
quilombolas e pescadores artesa-
nais”. Para concorrer ao prémio, a
Caixa Econémica Federal recebeu
em 2005 a inscricdo de 176 prati-
cas oriundas de 23 estados.

O Secretario de Desenvolvimento
Rural de Sao Lourenco do Sul (muni-
cipio parceiro no Fome Zero), Ellemar
Wojahn, observou que “com esse pro-
jeto, conseguimos nao so estruturar
as cooperativas e aumentar a renda
do agricultores familiares como tam-
bém, através da distribuicao de ali-
mentos no Fome Zero para familias
carentes da periferia de Pelotas, alcan-
car uma meta do Capa enquanto pro-
jeto de Igreja que é atender “os po-
bres entre os mais pobres'”. (Daniel
Hammes)

O trigo e os moinhos coloniais estao de volta

Duas atividades de campo, realizadas nos dias
22 e 24 de novembro, deram o pontapé inicial
no que pode ser mais uma nova alternativa de
producao na regiao Sul: o Projeto Moinhos Co-
munitarios. As atividades, chamadas de “Dia
tematico do trigo”, aconteceram na Coxilha dos
Cavalheiros (7° distrito de Cangucu) e no Inte-
rior do municipio de Capao do Ledo, a menos
de meia hora do centro de Pelotas — onde foram
plantadas duas variedades de trigo (Embrapa 40
e BRS 177) nas lavouras que vao servir de “labo-
ratorio” e testar se o projeto vinga ou nao.

Com o nome “Moinhos coloniais e a cultura
do trigo: renda e seguranca alimentar para a agri-
cultura familiar” o projeto quer contribuir para o
resgate de habitos, atividades e recuperacao de
postos de trabalho da agricultura familiar, liga-
dos a cultura do trigo. A causa da atual situacao
foi a politica agricola implantada pelo decreto lei
n° 210, de 27 de fevereiro de 1967, que determi-
nou o fechamento de quase todos os moinhos
coloniais existentes no interior dos municipios. O
projeto Moinhos é uma parceria entre Capa,
Embrapa, Unaic e Coopar.

O projeto nao vai buscar somente oferecer al-
ternativa de renda e seguranca alimentar, mas
deve permitir também para a agricultura familiar
o resgate da cultura e costumes das familias.

As duas variedades de trigo foram planta-
das de forma ecolégica em pequenas areas ex-
perimentais para os agricultores tirarem suas
davidas no local. O tamanho das espigas e a
época de plantio do trigo empolgaram quem
estava por 4. Alguns aproveitaram e ja senti-

Projeto vai resga-tar a cultura do trigo

ram o gosto do trigo, ou levaram um punhado
para mostrar aos familiares ou mesmo para
enfeitar a casa.

O gerente do Escritério de Negécios de Capao
do Ledo da Embrapa, Victor Hugo Porto falou
com satisfacdo sobre a parceria. “Estamos ini-
ciando uma parceria onde os atores se sentam a
mesa, para dialogar, de igual para igual. Esta par-
ceria estd contribuindo para resgatar a cidada-
nia dos agricultores familiares, historicamente es-

Daniel Hammes
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quecidos pelo Estado”, afirmou.

O engenheiro agronomo do Capa, Fabio
Mayer comenta que o trigo oferece varias van-
tagens: “Pode servir de alimento para a familia
ou para os animais, nao necessita de cuidados
especiais no plantio — apenas condi¢bes climati-
cas favoraveis e solo medianamente fértil -, dei-
xa uma palhada consideravel no solo e além dis-
so, € uma cultura de inverno, momento critico
da agricultura”. (DH)




Lis Regina de Mendonca é con-
sumidora da Feira Agroecoldgica
de Concérdia, em Santa Catarina
ha cerca de um ano. Promovida
pela Associacdo de Pequenos Agri-
cultores de Rancho Grande -
Aparg, a feira acontece nas quar-
tas, das 7h as 12h30min e nos sa-
bados, das 7h as 12h. “Minha mae
também compra aqui. Os alimen-
tos sao naturais, nao tém
agrotoxicos.”

O fato de os préprios agricultores
estarem atendendo é mais um atra-
tivo para Lis. “As vezes, a gente nao
conhece os produtos, eles explicam,
informam como usar, dao até recei-
tas.” A filha de Lis, Thais Regina Zotti,
estd quase se formando como
tecndloga em alimentos. Estagidria na
Empresa Brasileira de Pesquisa
Agropecuaria — Embrapa, foi respon-
savel pela mudanca de muitos habi-
tos de alimentacao da familia. “Pas-
samos a ser mais exigentes e opta-
mos pelos alimentos naturais, sem
quimicos nem agrotoxicos”, diz. Wal-
dir Jodo Forner é outro cliente que
optou pelos alimentos ecolégicos.
“Alem disso, o preco é mais em con-

a.” Seu Honorino Sandy também
compra na feira. “Temos uma horta
em casa, mas venho buscar aqui o
que falta”, conta.

Variedade, qualidade e boa apre-
sentacao sao segredos —bem conhe-
cidos — para uma boa feira. Em Con-
cordia, se comercializam verduras,
frutas, erva de chimarrao, paes, bo-
lachas, melado, rapadura... Além dis-
so, para aumentar ainda mais a ofer-
ta e agregar valor aos produtos, a

Legenda

Aparg inaugurou em 2003 uma
agroindustria, responsavel pela pro-
ducao de conservas de pepinos eco-
I6gicos, brocolis, cenouras, além de
geléias e doces.

“No geral, oferecemos mais de
50 produtos”, diz seu Adémio
Weirich, tesoureiro da Aparg. Este
ndmero vai aumentar com a inau-
guracao, prevista para fevereiro, do
moinho da Cooperativa dos Agricul-
tores Familiares Agroecologistas So-
lidarios — Cooperfas, a quem a

Aparg estd associada.

Bom atendimento é outro ponto-
chave, e os agricultores ja incorpora-
ram isso. “E preciso conversar com as
pessoas. As vezes, elas ndo acham de-
terminado produto e dai de repente
tem outra hortalica, a gente mostra e
oferece”, afirma Adémio. “Nao da
para ficar sentada. Quando o consu-
midor vem, temos que levantar, con-
versar e sorrir”, confirma Guilhermina.
Atendendo bem, o cliente volta.

Divulgacdo também é importan-

te. Em Concordia, a Aparg investe em
propaganda na radio local, veiculada
duas vezes por semana — no dia anteri-
or a feira e quando esta é realizada.
“Tem funcionado muito bem e agora
estamos pensando em colocar algo no
jornal local, de modo a atingir aquelas
pessoas que nao escutam a radio”, diz
Adémio.

O fato de as feiras acontecerem em
dois dias diferentes também garante
um maior niumero de consumidores.
“Na quarta-feira temos uma clientela

Quando é preciso ver para crer

Legenda
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Falta de produtos e quase nenhum
controle de quanto cada familia ga-
nhou no final do més com a feira fize-
ram com que o nucleo do Capa de
Erexim se preocupasse em buscar for-
mas de ter este controle —além de um
levantamento estatistico, propiciando
aos agricultores uma melhor gestao
da feira. Neste sentido, a feira da As-
sociacao de Pequenos Agricultores de
Rancho Grande — Aparg, estd sendo
uma referéncia para os demais grupos.

Depois de conversar diversas
vezes com os agricultores, a asses-
sora Valdete Jantsch instituiu uma
planilha de producao e venda, para
tabular dados como: produtos que
estao faltando, quais estao sobran-
do e questdes de preco — o que
agrega mais valor, o que nao agre-

ga, valor individual e total da feira.

Foi criada uma ficha por familia,
com a data das feiras, os produtos le-
vados pela familia e o que foi vendido
(e trazido de volta). Numa coluna ao
lado, eram colocados os precos cobra-
dos pelos produtos. “Combinamos
que, numa primeira fase, o seu Adémio
Weirich deveria preencher as fichas. A
idéia é que, mais adiante, as préprias
familias facam este controle — saibam
exatamente quanto venderam, o que
esta voltando da feira e por qué.”

As fichas preenchidas por Adémio
foram entregues para Valdete, que re-
passou os dados para o computador.
“A partir dai, montamos planilhas ele-
tronicas e graficos de barra.
Visualizando os graficos, fica muito
mais facil para os agricultores compre-
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diferente do que no sabado, e ain-
da tem aqueles que vem duas ve-
zes por semana”, confirma o agri-
cultor. “Quando comecamos em
1999, vendiamos um dia inteiro.
Mudamos isso, pois no verao é mui-
to quente e até o final da tarde as
verduras estavam murchas.” Hoje,
a feira acontece nas quartas-feiras
até 12h30min e sdbados até as 12h.

Promocao é uma ferramenta
que, se bem usada, pode dar muito
certo. O nucleo Santa Cruz do Sul
do Capa, no Rio Grande do Sul, que
apoia atualmente 10 pontos de fei-
ras ecoldgicas semanais — sete das
quais sao ligadas a Cooperativa E-
covale, usou a promocao com o ob-
jetivo de divulgar a realizacdo das
feiras ecoldgicas e aumentar o nu-
mero de consumidores. “As idéias
passaram pelos conselhos adminis-
trativo e fiscal da Ecovale”, confir-
ma Jaime Weber, coordenador do
nucleo. Debatidas e aprovadas, fo-
ram postas em pratica.

As promocoes realizadas nos me-
ses de outubro e novembro serviram
para atrair os Consumidores Ecolo-
gistas. Ja em dezembro, os compra-
dores foram chamados a participa-
¢ao, para que outras pessoas tives-
sem um Natal Solidario. A promo-
cdo funcionou da seguinte forma:
comprando em qualquer uma das
feiras da Ecovale, o consumidor re-
cebia um cupom para preencher —
nome, telefone e endereco eletroni-
co — e estaria concorrendo a uma
cesta de produtos ecolégicos no fi-
nal de cada més. Ganharam os con-
sumidores e os produtores.

ender os problemas — e corrigi-los.”

Pra qualificar ainda mais este tra-
balho, se fez, na mesma época, uma
pesquisa junto aos consumidores,
identificando se estes eram consumi-
dores fixos ou nao; se aprovavam o
lugar da feira; o horario; o atendimen-
to — é bom, 6timo, ruim, péssimo;
como ¢é a qualidade dos produtos. A
pesquisa ainda tinha algumas ques-
toes abertas, como: onde vocé acha
que devemos melhorar; que produ-
tos vocé veio buscar na feira e ndo
encontrou; vocé teria sugestoes de
modificacdo do espaco?; entre outras.

Assim, foi possivel abordar com
0 grupo questoes como apresenta-
cao dos feirantes, manipulacao e
apresentacao dos alimentos e aten-
dimento ao consumidor.

-
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Também no intuito de ir além e
falar sobre o ideal agroecolégico, a
preservacao do meio ambiente e ali-
mentagao mais saudavel, a Ecovale
adotou outras opg¢oes de divulgacao
— usando o radio e a internet. Na
radio, a divulgacao aconteceu atra-
vés de mensagens pagas e uma sé-
rie de entrevistas com técnicos do
Capa e agricultores. Eles falaram so-
bre agroecologia, sobre o trabalho
da Cooperativa Ecovale e a existén-
cia das feiras.

A divulgacao via correio eletro-
nico foi uma estratégia mais direta.
Além dos enderecos coletados nos
cupons que concorriam ao sorteio
de uma cesta, se montou uma lista

=

com outros enderecos eletrénicos
considerados estratégicos — inclusi-
ve de obreiros da Igreja Evangélica
de Confissdo Luterana no Brasil —
IECLB Todos receberam informacoes
sobre questdes da agroecologia e
sobre o trabalho do Capa.

Outra promocao, ocorrida em de-
zembro, em Santa Cruz, no espaco
das feiras ecoldgicas, foi a Acdo de
Saude. A enfermeira Graziela Michels
e a nutricionista Melissa Lenz, ambas
ligadas ao Capa, participaram das ini-
ciativas — uma, medindo a pressao
das pessoas interessadas e a outra,
dando dicas sobre uma alimentacéo
mais sadia. (Susanne Buchweitz e Ba-
tista Daniel Weber)
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Planejamento

é fundamental

Para que nao falte produtos, é
preciso planejar. Mas o plane-

jamento tem que ser cumprido
— nao pode deixar cliente sem

produto.

Atendimento ao cliente

E preciso conversar com as
pessoas, sorrir, ajudar. Explicar
como preparar, ensinar uma
receita diferente — afinal,
gquem entende do produto é o
agricultor. Atendendo bem, o
cliente sempre volta.

Comunicacao entre

O grupo

E fundamental que todos do
grupo tenham conhecimento
de todas as informacoes,
como precos, por exemplo.
Pega mal ficar perguntando na
frente dos clientes — mostra
desorganizacao entre o grupo.

Importante!

Vender bem é 6timo, mas nao
significa nada se a feira nao
promover talvez o mais impor-
tante na agroecologia — Soli-
dariedade! Os integrantes do
grupo devem ser solidarios,
entre si e com os clientes.
Brigas, ciumeiras, fofocas,
nem pensar — e muito menos
na frente do cliente!
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Um assentamento todo ecoldgico

O nucleo de Marechal Candi-
do Rondon do Capa, que atua
no Oeste do Parana, esta envol-
vido em um projeto bastante
ousado. Quando decidiu ampli-
ar suas atividades, a partir da
parceria com Itaipu, recebeu a
sugestao de atender varios as-
sentamentos existentes na re-
gido. “Depois de avaliarmos,
decidimos trabalhar inicialmen-
te com um, que apresentou uma
proposta completamente dife-
rente”, relata o coordenador do
nucleo, Vilmar Saar.

O diferencial é que as 108
familias que vivem no assenta-
mento Ander Henrique — em
homenagem ao menino que
morreu atropelado, quando o
grupo ainda estava acampado a
beira da rodovia — em Diamante
do Oeste, decidiram trabalhar
somente com agroecologia. “O
assentamento tem uma area de
2 mil e 800 hectares. Para nos,
vai funcionar como um grande
laboratério a céu aberto”, con-
firmam os técnicos do Capa
Marco Antonio Vieira e Luciana
de Oliveira, responsaveis pela as-
sisténcia técnica no local.

De acordo com liderancas lo-
cais, a decisdo de plantar sem

agrotoxicos foi resultado de um lon-
go processo de discussao. Nos deba-
tes, as familias lembraram dos proble-
mas causados pelos venenos usados
nas propriedades. Assim, a opcao pe-
los organicos e pela agroecologia foi
unanime. A maior parte dos assenta-
dos é de “brasiguaios” — pequenos
agricultores ou agricultores sem ter-
ra, brasileiros, que foram ao Paraguai,

Vila Rural Santa Clara

Desde o inicio de 2005, o nucleo Marechal
Candido Rondon do Capa, no Parana, vem atu-
ando de forma mais direta na Vila Rural Santa
Clara, que fica na propria cidade de Rondon.
O projeto Vilas Rurais nasceu em 1994, com-
pondo a plataforma politica do ex-governa-

dor do Estado da Parana e ex-prefeito de

Curitiba, Jaime Lerner.

Implantadas ao longo dos oito anos, du-
rante a gestao de Lerner (1995-2002), as vi-
las rurais sdo pequenas glebas de terras con-
tendo meio hectare cada (5 mil metros qua-
drados) e uma casa de 48 metros quadrados.

No que se refere a Vila Santa Clara, o Capa
assessora 20 das 57 familias que vivem ali.
As atividades realizadas até agora contem-
plaram cursos basicos de agroecologia, de
hortas, producdo de flores, pomares e do-
ces caseiros, além de tardes de campo.

No final do ano, aconteceu uma promo-
¢do especial — uma confraternizacdo. “Foi re-
almente de encher os olhos ver tanta disposi-
¢do e alegria em todos os envolvidos”, relata
o coordenador do nucleo, Vilmar Saar. Os adul-
tos prepararam os quitutes, limparam e orna-

As criancas encenaram
uma peca de Natal

Os agricultores estao trabalhando com agroecologia

mentaram o galpao comunitdrio, prepararam
0S SUCOS e ensaiaram 0s cantos. As criancas,
nervosas, esperaram inquietas a celebracao
inicial acabar para apresentar a cena sobre o
nascimento do menino Jesus. Devidamente
vestidas, interpretaram os principais persona-

perderam o pouco que tinham e tive-
ram que voltar.

O Capa, que trabalha no local em
parceria com o Instituto Técnico de
Educacao e Pesquisa da Reforma
Agraria — Itepa, iniciou suas ativida-
des no assentamento em 2004. “A
proposta é trabalhar a producédo de
vegetais, graos e animais”, esclarece
Marco. A producéo de leite organico

também deve ser um dos pontos
fortes da producdo. “Comecamos
com palestras e cursos basicos jun-
to as liderancas dos nove grupos
gue compodoem a totalidade dos as-
sentados”, confirma Luciana.

A primeira safra foi um desafio.
“Na segunda, ja se colheu feijao, mi-
Iho, mandioca e também ja se pro-
duziu leite”, diz a técnica. No inicio
de 2005, a producao de leite havia
pulado de 350 litros por dia — uma
familia tinha uma vaquinha aqui, ou-
tra tinha uma vaquinha ali — para
2.700 litros/dia. “A producao é indivi-
dual, mas a venda funciona de forma
coletiva”, explica Dalmeri da Silva, o
Polaco, uma das liderancas locais.

Além disso, ao longo de 2005
foram implantados um pomar co-
munitario demonstrativo e mais de
60 pomares caseiros. Duas areas de
experimento e pesquisa em graos
organicos também estdo em anda-
mento. As areas de experimento
acontecem em parceria com o Ins-
tituto Agronomico do Parana -
lapar, com apoio da Itaipu.

J& para 2006, uma das priorida-
des do Capa sera trabalhar os prin-
cipios da Rede Ecovida - de
certificacdo participativa, com o
objetivo de cadastrar os nove gru-
pos e suas familias na rede.

gens da cena de Natal.

“Para no6s aqui foi um fato inédito reunir
quatro dirigentes de igrejas diferentes, sendo
dois pastores, um padre e um lider eclesiasti-
co, numa celebracdo ecuménica em torno do
trabalho do Capa”, diz Vilmar.
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Lorene se considera uma pessoa feliz e realizada

“Vocé ja abracou a

sua esposa hoje?”

“E vocé, ja abragou o seu mari-
do?” E uma pergunta que volta e
meia Valdete Jantsch, economista
domeéstica que trabalha no nucleo
de Erexim do Capa, faz nos grupos
atendidos. Nao sao poucas vezes
gue os homens ficam vermelhos e
envergonhados, as mulheres dao
um sorrisinho de lado, mas a brin-
cadeira serve para trazer o assunto
a tona. “As pessoas nao tém muito
essa cultura de se abracar, até de se
cumprimentar, e penso que é algo
gue poderia ser mudado”, diz a téc-
nica do Capa. “Quem se gosta, da
abraco, elogia o outro, seja o mari-
do, a mulher, a filho ou o filho.”

Valdete atende a area de saude
do nucleo Erexim ha mais de um
ano. “Quando comecei a participar
das reunides, vi muitas vezes agri-
cultores de cabeca baixa, sem sorrir
e reclamando bastante. Assim, de-
cidimos trabalhar a questao da auto-
estima — se a pessoa esta bem fisi-
camente, emocionalmente e espiri-
tualmente, tudo melhora, inclusive
a producao”, confirma ela.

Uma queixa muito comum das
mulheres é — “estou gorda e feia,
queria ser que nem a Gisele
Blindchen”! “O que eu digo sem-
pre é — pensem na Gisele Blindchen
andando de saltinho uma semana
aqui. Bota ela uma semana na agri-
cultura, fazendo o que vocés fazem.
Ela ndo vai aglientar. Da mesma
maneira, imaginem vocés, de

saltinho, desfilando numa passare-
la. Aposto que nado vao gostar!” A
licdo é que cada um tem o seu lu-
gar, sua missao e é um ser especial
— e pode se sentir bem desse jeito.

Para elevar a auto-estima é preci-
so se conhecer, gostar da imagem
refletida no espelho, identificar as
qualidades e nao sé os defeitos.
Aprender com a experiéncia passa-
da e nao se frustrar com a primeira
dificuldade que enfrentar. Tratar-se
com amor e carinho, ouvir a intuicdo
(o que aumenta a autoconfianca),
manter didlogo interno e com as pes-
soas que vivem ao nosso lado, pois,
nao somos uma ilha deserta. “Acon-
selho as pessoas a fazer todo o dia
algo que os deixem felizes. Podem
ser coisas simples, como dancar, ler,
descansar, ouvir musica ou cami-
nhar”, diz Valdete.

Além dos assuntos relacionados
diretamente a auto-estima, outros
foram identificados pelos grupos —
entre os quais a depressao. E agri-
cultor e agricultora sofrem de de-
pressdo? Com certeza, mas que “bi-
cho” é esse? “Todo mundo adorou
0 encontro sobre depressao”, con-
ta a agricultora Lorene Weippert.
Cercada de um jardim absolutamen-
te cheio de flores, ela complementa,
rindo muito: “agora, para qualquer
coisinha, as pessoas dizem, brincan-
do - ‘esta em depressao profunda’”!

O tema depressao foi escolhido
pelo préprio grupo. “Muita gente

ouve falar mas nao sabe bem o que
é. As vezes até pode ter e ndo tem
consciéncia. Dai, quando alguém
explica, fica mais facil de identifi-
car”, diz Lorene. No dia da reuniao,
o tema apresentado foi sintomas
da depressao, possiveis causas e
como reage a pessoa depressiva.

Em seguida, os participantes —
homens e mulheres — se dividiram
em dois grupos. “Um grupo dese-
nhou uma pessoa depressiva e o
outro grupo desenhou uma pessoa
nao-depressiva”, relata Lorene. O
depressivo estava feio, de chinelo,
mal arrumado, triste, palido; o ndo-
depressivo estava alegre, faceiro,
arrumado, de ténis, indo para jo-
gar bola. Feitos os desenhos, os
grupos apresentaram e comenta-
ram o que viram. “Depois, falamos
sobre prevencao e tratamento”, fi-
naliza Valdete.

Cooperbiorga/Erval Seco
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Producao de
Oleos virgens

Um sonho: criar uma alternati-
va de producdo e renda em um
municipio essencialmente agricola
formado por pequenas proprieda-
des. Com esta idéia, Aflilial de Erval
Seco, no Rio Grande do Sul, da Co-
operativa de Produtos Biorganicos
- Cooperbiorga, que tem sede na
cidade de Mondai, Santa Catarina,
vem batalhando pela construcdo de
uma industria de 6leos virgens or-
ganicos. “"Hoje em dia, plantar esta
dificil, especialmente para os pe-
quenos”, diz o agricultor Balduro
Julio Diedckow, conselheiro da
Cooperbiorga. “O objetivo é criar
uma alternativa com a producéo de
oleo de linhaca, girassol, gergelim
eamendoim”, complementa. “Tam-
bém vai ser possivel comercializar
o farelo restante.” A Cooperbiorga
recebe o apoio do nucleo Erexim do
Capa, através do escritério em
Saltinho, Santa Catarina.

A construcao da industria — jun-
to da sede da filial — esta a pleno
vapor. Quem também estd puxan-
do a idéia sao os agricultores Ma-
rio Wasem, vice-presidente da
Cooperbiorga, e Rogério Scherer, do
Conselho Fiscal. “Temos que resol-
ver alguns problemas técnicos, mas
as perspectivas sdao muito boas”,
garante Balduro.

A previsao é que, no ano que
vem, a indUstria seja inaugurada. A
construcao inicial — junto com um
pequeno depdsito, escritério e ba-
nheiro, mede 15mx15m e est4 loca-
lizada em Linha Trés de Maio, Erval
Seco. Junto deste haverd outro es-
paco, de 20mx15m, que servird para
recepcao e limpeza dos graos.

A Cooperbiorga tem, no munici-
pio de Erval Seco, em torno de 30
associados, antigos. Com a nova pro-
posta, cerca de 70 agricultores ja se
associaram e estdo em fase de con-
versao para o agroecolégico, com a
perspectiva de estarem produzindo
para o novo empreendimento.

A indUstria
serd uma
alternativa
de producao
diferenciada




Seu Miguel Anténio Thomé,
morador em Barra do Marrecas,
no municipio de Veré, Parana, esta
passando pelo processo de con-
versao para a agroecologia. Casa-
do com Lurdes Pereira Thomé e pai
de Fernando e Monize, ele fala ao
Recado da Terra sobre a experién-
cia de produzir uvas sem o uso de
fertilizantes e agrotoxicos.
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Por que o senhor resolveu
mudar para o ecolégico?

Miguel Thomé — Uma das cau-
sas foi a instalacdo da industria de
suco ecoldgico. Por isso, também
a producao das uvas. Vamos agre-
gar valor ao produto. Estamos
produzindo sem veneno —além da
saude, tem a reducao no custo da
producao.

Qual o tamanho da sua pro-
priedade?
Thomé - E de 14,7 hectares.

O que o senhor esta achan-
do do processo de conversao?

Thomé - No geral, nao estamos
tendo dificuldades. Talvez a maior
diferenca seja para adequar o pen-
samento na questao da prevencao
—no quimico, vocé ataca o proble-
ma quando ele aparece; ja no or-
ganico, previne antes. Mas eu re-
almente “comprei a idéia” — nao
troco mais o organico pelo quimi-
co. O que atrapalhou um pouco
este ano foi o tempo — choveu na
época da floracdo. Para o préximo
ano, ja vamos comecar com mais
experiéncia — cada ano aprende-
mos um pouco. Posso dizer, no
entanto, que em funcdo do tem-
po, a uva esta boa.

Comecando vida nova

Arquivo Capa
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Producao de uva ecolégica em Veré

O que mais o senhor produz
na propriedade?

Thomé - Milho convencional,
soja, leite, suinos e aves — para o
consumo e também para venda,
quando ha sobra, e agora, uvas.

Por que a escolha da uva or-
ganica? E qual a variedade?

Thomé - Uma vez que o proje-
to é para a producao de suco,
estamos plantando bordo e
concord. Mas a variedade é o6ti-
ma para vinho. Eu mesmo produ-
zi 3 mil e 200 litros de vinho na
ultima safra, ndo tenho que che-

Uva ecologica e questdes técnicas

O técnico Décio Cagnini, do nucleo Veré do Capa, explica mais so-
bre uva ecoldgica: “A uva na regido Sudoeste do Parana foi introduzida
a partir dos anos 50, quando os descentes de italianos — na sua maioria
vindos do Rio Grande do Sul - j4 cultivavam por tradicdo. Hoje, mais de
50 anos depois, muitos cultivares daquela época ainda sao plantados e
outros novos foram introduzidos.

Para o cultivo de videiras no sistema agroecoldgico, busca-se tra-
balhar com cultivares mais rusticas e de facil manejo. Portanto, basi-
camente, se utiliza cultivares do Grupo Americano, que possuem es-
tas caracteristicas: as nidgaras brancas e rosas, a concord e bordo.

No sistema organico de plantio, busca-se sempre o equilibrio
nutricional do solo em funcao das necessidades da planta, o equilibrio
do meio ambiente onde esta o plantio, além de manter o solo sempre
coberto com adubacao verde (leguminosas e gramineas) e também o
manejo durante todo o ano. Tratamentos de inverno, poda seca,
poda verde e outros sdo importantissimos.”

ga, a procura é grande.”

Familias de produtores tém encontro

e biofertilizantes; e semeadura e

O dia 21 de setembro—no qual
se comemora o Dia da Arvore —
de 2005 ficou gravado na lem-
branca do grande nimero de fa-
milias que participaram do encon-
tro promovido pelo Capa. Um to-
tal de 68 pessoas participaram,
vindas dos municipios parana-
enses de Veré, ltapejara D'Oeste e
Sao Jorge D'Oeste. A intensa pro-
gramacao teve inicio as 8h30min,
com um momento de mistica
participativa, cantos e mensagens.

Na sequéncia, os participan-

tes foram divididos em quatro
grupos, conforme a cor do cra-
cha que receberam no momen-
to da inscricao. Cada grupo plan-
tou uma muda de arvore, lem-
brando o dia da arvore, e depois
se encaminhou para as oficinas.

As oficinas — quatro no to-
tal —, organizadas pelos agricul-
tores mais experientes em cada
tema, aconteceram simultanea-
mente: caldas e preparados ho-
meopaticos; classificacao de pro-
dutos (hortalicas); compostagem

irrigacdo. A duracao de cada ofi-
cina, que foi de 40 minutos, per-
mitiu que todos os grupos parti-
cipassem em todos os temas.

A tarde, logo ap6s o almoco
houve uma grande confraterni-
zacao com cantos e troca de
sementes. Na sequiéncia, nova-
mente os grupos foram dividi-
dos, desta vez para brincadei-
ras em forma de gincana com
atividades como cabo de guer-
ra; corrida do saco; corrida do

ovo e concurso do serrote.

A avaliacao do encontro foi
muito positiva — todos se diver-
tiram e adquiriram mais conhe-
cimentos com a troca de expe-
riéncias e as oficinas. Pelo seu
sucesso, evento semelhante ja
ficou agendado para o ano que
vem — 21 de setembro de 2006.

Ressaltamos que a experiéncia
didatica envolvendo os agriculto-
res como responsaveis das oficinas
(agricultor capacitando outros agri-
cultores) foi muito importante.

Confraternizacao

Comercializacao na agricultura familiar

Ricardo Costa*

Parto de um principio basi-
co: considerando a quantida-
de de producao normalmente
obtida por um agricultor fami-
liar, € muito dificil que ele, so-
zinho, detenha ou domine as
condicdes que se fazem neces-
sarias para que consiga supe-
rar a dependéncia em relacdo
ao atravessador. Para a maio-
ria dos agricultores familiares,
um dos Unicos caminhos para
desenvolver um minimo de au-
tonomia na comercializacao de
sua producdo é criar um pro-
cesso de vendas em coletivo.

Por outro lado, as organiza-
¢Oes de agricultores familiares
tém larga experiéncia em lidar
coletivamente com questoes
de ordem politica, e tém-se
conseguido grandes vitorias.
Da mesma forma, na capacita-
cao e aprimoramento técnico
da producgao, os esforcos cole-
tivos tém mostrado resultados
significativos.

Ja nas atividades econdmicas,
os agricultores familiares ten-
dem a agir individualmente. Nao
desenvolvemos, ainda, uma cul-
tura de tratar em coletivo as ati-
vidades de cunho econémico em
geral e a comercializacdo em
particular. H4 um aprendizado a
desenvolver.

Para iniciar, proponho que
respondamos a uma pergun-
ta simples: quais sao os conhe-
cimentos que o atravessador
tem e que ndés ndo temos? E
proponho que critiquem algu-
mas respostas que adianto e,
simultaneamente, formulem
outras respostas para alimen-
tar a discussao.

Conhecimento

da regiao

Em cada regido onde traba-
Iha, o atravessador conhece
cada produtor, sabe onde mora,
guanto produz, conhece a qua-
lidade de sua producao. Quan-
do chega na regiao, ele sabe
exatamente aonde deve ir para
comprar sua mercadoria. E tem
idéia muito precisa sobre a
quantidade total de producdo
gue conseguira comprar.

E muito grande o nimero
de associagdes/cooperativas
gue nao tém esse conhecimen-
to a respeito de seus préprios

associados. O atravessador sabe
mais sobre as organizagdes do
que elas préprias! Cada produtor
sabe quanto plantou e quanto
espera produzir, mas nao existe a
preocupacao de saber a soma
dessas producoes. Essa informa-
cao é indispensavel para estabe-
lecer um processo de venda cole-
tiva. Para vender a producdo em
coletivo, a associacdo ou a coo-
perativa precisa ter uma idéia do
montante de sua producdo em
conjunto. Ninguém consegue
vender uma mercadoria sem sa-
ber a quantidade que pode com-
prometer com o comprador.

O conhecimento dos precos

e de seu comportamento

Quando o atravessador sai para
comprar sua mercadoria, ele ja
sabe o preco que pode pagar aos
produtores. Porque tem a informa-
cdo do preco pelo qual vai conse-
guir vender. Fica sabendo rapida-
mente quando o preco comeca a
variar, seja na alta, seja na baixa, e
é nessas fases que ele ganha mais.
Estd em constante contato com
seus compradores, busca informa-
coes sobre as safras, faz telefone-
mas, enfim, mantém-se informado.
Antes de a colheita comecar, ele ja
sabe as tendéncias dos precos. Por
nao se mobilizarem, a tempo e a
hora, para obter essas informacoes,
muitos produtores se vém forcados
a negociar em situacdo desvanta-
josa, porque nao sabem o valor real
de seus produtos.

O conhecimento

dos compradores

Uma das principais fontes em
que o atravessador consegue es-
sas informacdes sobre o merca-
do é constituida por seus compra-
dores, que ele sabe quem sao e
onde estdo. A pergunta que se
poe é: como ele adquiriu esse co-
nhecimento? A resposta é uma
sé: viajando. S6 se pode conhe-
cer o mercado, saindo para
procura-lo. S6 se aprende a ven-
der vendendo. Esse é o tipo de
conhecimento que ndo se adqui-
re sem sair de casa.

Aqui reside o investimento a ser
feito em coletivo: uns poucos pro-
dutores que facam viagens para
conhecer onde estdo os compra-
dores retornarao com informacoes
Uteis para todos os demais. Come-
cam entdo a aparecer as vanta-
gens da venda em coletivo. A pro-

ducdo de um Unico produtor ndo teria
valor suficiente para justificar um gas-
to desse, mas, quando se trata da pro-
ducao de diversos produtores, os gan-
hos em precos e em condicdes de ven-
da j& comecam a superar os gastos.
Essas viagens sdo bem menos com-
plicadas do que possam parecer a pri-
meira vista. As cidades a serem visita-
das inicialmente sdo aquelas para
onde o atravessador ja vende. A me-
dida que se vai acumulando pratica,
vao-se selecionando outros mercados
a serem “descobertos”. Ja existem di-
versas organizagoes em condicoes de
orientar os agricultores familiares so-
bre como programar essas viagens.

A importancia

da informacao

O atravessador nunca sai com a
mercadoria no caminhao, a procura de
guem a queira comprar. Porque ele
conhece uma das regras mais impor-
tantes do comércio: o que primeiro cir-
cula séo as informacoes. Nao se mexe
no produto antes de ter as informa-
coes sobre preco, sobre o frete, sobre
a quantidade que cada produtor tem
para vender e a quantidade que o com-
prador quer comprar, etc. O produto
sO é deslocado no final, quando todos
os detalhes da venda estao acertados.

O mito

do caminhao

Ainda é comum a idéia de que é
impossivel comercializar sem ter um
caminhao. Esse mito é uma ilusao e
uma fonte de muitos prejuizos. Basta
ver que existem muitos atravessadores
gue nao tém caminhao, que traba-
Iham com caminhdes de terceiros. O
ganho do atravessador nao estd no
frete, mas sim na diferenca entre os
precos que paga e os que recebe,
quando vende a mercadoria.

Ele sabe que s6 devera comprar um
caminhao quando tiver mercadoria
para ser transportada durante todo o
ano. Fora isso, o caminhao vai dar pre-
juizo. Contrariamente ao que muitos
pensam, ele sabe que caminhéo para-
do da prejuizo, porque tem custos fi-
xos elevados e os riscos proprios a qual-
quer veiculo, como acidentes e que-
bras. Por isso, enquanto nao tem ga-
rantia de producao suficiente para ocu-
par um caminhao durante todo o ano,
ele prefere, por ser muito mais barato,
trabalhar pagando frete a terceiros.

O mito do

capital de giro

Outro mito que se coloca com fre-
guéncia é o do capital de giro. O

atravessador tem o “dinheiro na
mao"” e usa esse poderoso instru-
mento para convencer o produtor
menos avisado a aceitar precos mais
baixos. E comum a idéia de que, se
a associacao ou a cooperativa nao
tiver capital de giro, ndo consegui-
rd competir com o atravessador.
Mas o que motiva a associacao
quando se preocupa em aprimorar
seus métodos de comercializacao?

Se o objetivo é meramente o de
melhorar os precos de venda, en-
tao &, sim, preciso conseguir capi-
tal de giro para financiar as com-
pras. Se for sé isso a associacdo
nao serd mais do que outro
atravessador. Se, porém, a moti-
vacao da associacao for a de su-
perar a dependéncia, se 0 que se
quer é apropriar-se dos conheci-
mentos necessarios para conduzir
autonomamente seus processos
de comercializacao, entao o capi-
tal de giro passa a ter importancia
secundaria.

Obter precos melhores -

sera que é suficiente?

E preciso que as liderancas
mostrem aos associados que, en-
quanto os agricultores familiares
nao conhecerem como funcionam
os diversos degraus da cadeia de
comercializacao de seus produtos,
nao desenvolverao forca nem co-
nhecimento suficientes para fazer
valer seus direitos e suas necessi-
dades. S6 a partir da pratica con-
creta do comércio é que os agri-
cultores familiares vao descobrir
uma série de direitos a que fazem
jus. S6 quem sabe identificar seus
direitos consegue formular pro-
postas e desenvolver processos de
luta para transforma-las em leis
que |he sejam favoraveis.

*Secretario executivo da
Cooperacao e Apoio a Projetos
de Inspiracao Alternativa —
Capina.

Este texto foi elaborado
originalmente a pedido da
coordenacao do Encontro
Nacional de Agricultura -
Ena, e adaptado para o
Recado da Terra. O texto
completo pode ser obtido no
endereco www.capina.org.br/
publicacoes/CTPAF.pdf




