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1. Introducao

Os agricultores familiares perseguem diferentes estratégias
para ampliar seus meios de vida e a sua autonomia. Segundo
Frank Ellis (2000), uma delas é o desenvolvimento e a articula-
¢do de formas de acesso a mercados diversificados. Este capi-
tulo trata dos processos de construgdo social de mercados por
agricultores dos assentamentos de reforma agraria de Mambai,
no estado de Goids, Centro-Oeste brasileiro. O objetivo foi veri-
ficar a articulagdo e a complementaridade entre a agdo coletiva e
as relacdes de reciprocidade (ajuda mutua e/ou solidariedade)
nesses mecanismos de construgao social do acesso a mercados.

Iniciamos a pesquisa em um cendrio contraditério. Agentes
publicos, organiza¢des ndo governamentais e sociedade civil
afirmavam que nao existiam a¢des de comercializacdo e estraté-
gias organizadas de acesso ao mercado por parte de agriculto-
res familiares assentados em Mambai. Apontava-se a inclusdo
de pequenos produtores em grandes cadeias produtivas como
a tnica possibilidade de desenvolvimento local.

A limitagdo deste olhar se fez clara ao confirmarmos ao longo
da pesquisa a nossa primeira hipétese: os agricultores de Mam-
bai, mesmo em condigdes de isolamento e sem acesso a politicas e
programas do governo, reproduzem diferentes formas de comer-
cializagdo construidas cotidianamente a partir da hibridagdo entre
relagdes ou préticas de troca mercantil e relagdes de reciprocidade.

A principal hipétese de pesquisa considera o cardter central
das relagées de reciprocidade na construgdo social dos merca-
dos junto as formas de ag¢do coletiva, estimulando a reproducao
de valores sociais, afetivos e éticos. Segundo Temple e Chabal
(1995, p. 1), “[...] a reciprocidade vai além da simples permuta
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de bens, é um ato reflexivo entre sujeitos e, concomitantemente,
uma relagdo intersubjetiva criadora de lagos sociais”.

Mambai foi oficializado como municipio em 1958. Segundo
estimativas do IBGE, em 2015, a populacdo do municipio era
de 7.945 habitantes, tendo um aumento de 15,6% desde 2010,
quando o censo contabilizou 6.871 habitantes (BRASIL, 2015).
Mambai, Damianépolis e parte dos municipios de Posse e Buri-
tinépolis estdo dentro da Area de Protecio Ambiental Nascen-
tes do Rio Vermelho (APANRYV).

Os seis Projetos de Assentamento (PAs) rurais de Mambai
(Sdo José, Cynthia Peter, Agrovila do Funil, Mambai, Capim
de Cheiro e Parand) ocupam espagos diferentes. Existem PAs
proximos ao centro urbano da cidade, assentamentos distando
mais de 30 quilometros de estrada de terra da cidade e outro
mais préximo do municipio vizinho, Posse. No entanto, os agri-
cultores assentados em Mambai possuem caracteristicas simi-
lares: as familias foram deslocadas de seus locais ou cidades
de origem para serem assentadas pelo Instituto Nacional de
Colonizagdo e Reforma Agrdria (INCRA) sem a participagdo de
movimentos sociais em sua constitui¢do; passaram pela expe-
riéncia de fracassos sucessivos de diferentes ciclos comerciais
estimulados por agentes externos. Os assentamentos rurais de
Mambai enfrentam problemas comuns a muitos PAs brasileiros:
pouca produtividade, baixa renda, falta de assisténcia técnica,
abandono de lotes, éxodo da juventude e degradagdo ambien-
tal. Na maioria das familias, boa parte da renda prove ainda
de trabalho assalariado e de transferéncias sociais publicas.
Como os assentamentos ndo foram ainda regularizados, os
produtores ndo receberam o Documento de Acesso ao Pro-
grama Nacional de Apoio ao Produtor Familiar (DAP). Para
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tanto, eles ndo podem fornecer notas fiscais ou acessar crédito,
e diversas politicas, como as compras publicas de alimentos,
por exemplo, para a merenda escolar.

2. Referencial teérico e metodolégico
2.1 A construgdo social dos mercados e a teoria da reciprocidade

O acesso a mercados depende, entre outros mecanismos,
de interagdes e da agdo coletiva entre as familias, comunida-
des e coletividades locais e territoriais, interagdes que podem
ser analisadas em termos de construgdo social de mercados
(WILKINSON, 2002; PENALOZA; VENKATESH, 2006; GAR-
CIA-PARPET, 2007). Segundo Granovetter (1985; 2002), um dos
inspiradores da nova sociologia econémica, nem a economia
tradicional estd totalmente desprovida de célculo interessado,
nem a economia moderna estd isenta de interferéncia social.
Granovetter (2002) capta nos seus trabalhos a mediagao do eco-
noémico pelo social, consolidando a nogao de “construgao social
de mercados”, que considera que as formas de funcionamento
dos mercados sdo diretamente relacionadas com os tipos de re-
des sociais nas quais estdo inseridos (WILKINSON, 2002).

Em etnologia e antropologia, a reciprocidade designou por
muito tempo as prestagdes mutuas de alimentos, de bens e de
servicos entre pessoas e entre grupos, em particular em comuni-
dades indigenas e camponesas (MALINOWSKI, 1963; MAUSS,
2003). Sindnimo de “solidariedade” ou “mutualidade”, a reci-
procidade nasce dos atos reflexivos entre duas pessoas ou dois
grupos de pessoas, geradores de lagos sociais. Temple (1997;
2003) renovou a teoria da reciprocidade mostrando que ela vai
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além do par “dddiva/contra dddiva”, uma vez que as relagdes
de reciprocidade simétricas geram valores emocionais e éticos
entre os parceiros.

A “dadiva reciproca” ndo se limita a satisfacdo de um in-
teresse privado, por mais importante que seja, e ndo se reduz a
um imagindrio especifico, mas se abre para um sentimento, um
“estado de graga”, que quando adquire um rosto é chamado de
“amizade” (TEMPLE, 1997, p. 23).

Mauss (2003) mostrou que a “dddiva” é oposta a “troca mer-
cantil”. Mas demonstrou também, através da formulagdo da tripli-
ce obrigacao dar, receber e retribuir, que o principio de reciprocidade
estd no inicio dos “ciclos de dddiva” (MAUSS, 2003, p. 185).

Karl Polanyi (2000) identificou a reciprocidade e a redistribui-
¢do como categorias econOmicas especificas e diferentes da troca.
Ele propds uma tipologia dos sistemas econdmicos consideran-
do diferentes modos de institucionaliza¢do do processo econd-
mico na sociedade. Identificou trés formas de integragao social:
“a reciprocidade é definida como os ‘movimentos entre pon-
tos de correlagdo de grupos sociais simétricos’; a redistribuicao
correspondendo aos ‘movimentos de apropriacdo em dire¢do
de um centro e, em seguida, desse em dire¢do ao exterior’; e a
troca, assimilada ‘aos movimentos de vai e vem tais como a pas-
sagem de uma mao para outra dos objetos em um sistema mer-
cantil’ 7.2 (POLANY]I, 1975, p. 245, tradugado nossa). Segundo
Polanyi (2000), as trés formas coexistem em quase todos os sis-
temas econdmicos, embora uma delas sempre predomine. Isto

107 “La réciprocité est définie comme ‘les mouvements entre points de corrélation de groupes
sociaux symétriques’; la redistribution correspond ‘aux mouvements d’appropriation en direction
d’'un centre, puis de celui-ci vers l'extérieur’; I'échange est assimilé ‘aux mouvements de va-et-
vient, tels que les changements de mains des objets dans un systeme marchand” ”. (POLANYI,
1975, p. 245).
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leva a considerar tanto os mecanismos de hibridagdo (comple-
mentaridade entre redistribuicdo, reciprocidade e troca) como
os fendmenos de tensdo ou de oposicdo, principalmente entre
troca e reciprocidade, a redistribuicdo podendo ser regulada
por uma ou outra dessas duas légicas (SABOURIN, 2011).

Do ponto de vista econdmico, a reciprocidade constitui, por-
tanto, ndo somente uma categoria econdmica diferente da troca
mercantil, como havia identificado Polanyi, mas um principio
econdmico oposto ao da troca ou mesmo antagdnico a troca.
Temple (2003) explica que, em uma economia de reciprocidade,
existe uma relativizagdo mutua das consciéncias por conta do
seu confronto pela vontade mutua de ambos os parceiros. Ao
ser capaz de inverter as suas posigOes respectivas, as “dddivas”
e “contra dddivas” praticadas por dois sujeitos adquirem uma
dimensdo de “preocupacdo com o outro”. Portanto, a relacdo
de reciprocidade produz um vinculo social que a diferencia da
relagdo de troca, na qual apenas é percebido o valor material ou
monetdrio do objeto. A relagdo de reciprocidade gera, além dos
valores materiais, valores afetivos e éticos (SABOURIN, 2009).

Diferentemente da troca cujo desenvolvimento ou extensao
é associado a légica da concorréncia e do acimulo pelo lucro, a
l6gica da dadiva estd ligada a uma dialética do prestigio. Con-
tudo, a sede do prestigio (fonte de autoridade, e, portanto, de
poder, nas sociedades de reciprocidade) motiva o crescimento
da dadiva: “quanto mais eu dou, mais eu sou”. Trata-se, portan-
to, para as comunidades, de controlar o crescimento da dddiva:
a ostentacdo ou a dddiva agonistica que destruam e submetam
o outro mediante o prestigio.

Finalmente, para Temple (2003), as relagdes de reciprocida-
de podem ser analisadas em termos de “estruturas”, no sentido
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antropolégico do termo. As relacdes de reciprocidade estrutu-
radas sob uma forma simétrica geram valores afetivos e éticos
como o havia identificado Aristételes. A relagdo de reciprocida-
de em uma estrutura bindria simétrica gera um sentimento de
amizade; a estrutura de divisdo ou partilha simétrica dos bens
dentro de um grupo gera a confianga e a justica. Assim, outros
tipos de relagdo organizada em outras estruturas podem produ-
zir outros valores especificos.

A amizade, ou “a preocupagdo com o outro”, é o produto,
de acordo com Temple (2003), de uma relag¢do de “cara a cara”
que ele qualifica de “relagdo de reciprocidade bindria simétri-
ca”. Essa mesma pode, no entanto, ser assimétrica quando a d4-
diva se destina a gerar o prestigio do doador e a obrigacdo ou a
submissdo do donatdrio (SABOURIN, 2009).

A principal contribui¢do da teoria da reciprocidade de
Temple é ter mostrado que os valores sociais, afetivos ou éti-
cos, como identificados por Polanyi, por envolverem rela¢des
econdmicas, ndo sdo dados, mas sdo precisamente produzi-
dos e reproduzidos pelas relagdes de reciprocidade. As es-
tratégias econdmicas de agricultores familiares e respectivas
relagdes sociais (comerciais ou ndo) sdo permeadas por rela-
¢Oes de troca e de reciprocidade, em que ambas as relagdes
possuem papéis particulares e geram valores materiais e ins-
trumentais, de um lado, e valores sociais, afetivos e éticos,
do outro. Estes valores afetivos e éticos sdo fundamentais
na consolida¢do e manutencao dos dispositivos materiais de
producdo das estratégias instrumentais, como, por exemplo,
de comercializagéo.
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2.2 Metodologia

A coleta de dados associou andlises bibliogréficas e docu-
mentais, entrevistas semiestruturadas e abertas e observacoes
participantes. Identificamos diversas formas comerciais repro-
duzidas pelos agricultores assentados na regiao.

Primeiro, foram identificadas as diversas formas de comer-
cializacdo dos agricultores por meio de uma pesquisa exploratéria
nos seis assentamentos rurais do municipio realizadas por meio
de entrevistas semiestruturadas junto a 43 familias encontradas
aleatoriamente nos seis assentamentos. Nesta etapa, alcancamos
uma amostragem de 13,7% de todas as 313 familias registradas
nos assentamentos, e buscamos categorizar as formas comerciais
locais e quantificar quantos produtores praticam cada uma delas.
A andlise dos questiondrios deu lugar a uma tipologia das formas
de comercializagdo com a identificacdo dos agricultores partici-
pantes de cada uma delas ou de vdrias e permitiu visualizar a
abrangéncia das formas de comercializagdo, muito além do que
se imaginou, como os tipos e quantidades de produtos comercia-
lizados pelos agricultores, a importancia de cada forma de comer-
cializacdo na composicao da renda familiar e o custo-beneficio de
cada uma delas. Posteriormente, selecionamos 12 familias, trés
representantes de cada forma de comercializacdo identificada a
serem entrevistadas de forma mais aprofundada, a partir de en-
trevistas abertas e observagoes participantes. Priorizamos aquelas
familias que desenvolvem mais de uma forma de comercializagdo
e que acessam diferentes mercados locais e regionais.

As entrevistas abertas tiveram como foco a origem e a tra-
jetoria das formas de comercializagdo, a descri¢do das relagdes
de reciprocidade e a caracterizacdo dos problemas, tensées,
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aliangas e cooperagdes relevantes a cada estratégia. Ainda,
buscamos identificar o tipo de contrato usado, caracterizar as
relagdes de troca, identificar os valores sociais gerados pelas
relacdes simétricas ou assimétricas de mercado e verificar o
papel das relagdes de reciprocidade na sustentagdo dos merca-
dos promovidos pelos agricultores.

Posteriormente, foram selecionadas duas familias de agricul-
tores que demonstraram ser de extrema relevancia a descrigdo das
formas comerciais e préticas cotidianas de reciprocidade a elas en-
volvidas. As duas familias articulavam mais de trés formas de co-
mercializagdo nas quais as relagdes de reciprocidade se mostraram
fundamentais na reproducdo de cada uma delas. Assim, acompa-
nhamos estes dois agricultores em suas jornadas didrias de pro-
ducdo, beneficiamento e comercializagdo, observando, de forma
participante, suas experiéncias e praticas cotidianas.

3. Principais resultados

3.1 Tipologia das formas de comercializagdo

Durante o trabalho de campo constatamos que, das 43
familias entrevistadas, 32 desenvolviam alguma forma de
comercializagdo, de produtos agricolas e/ou de produtos ex-
trativistas. Identificamos que 54% das estratégias comerciais
identificadas sdo de venda direta ao consumidor final, e 45,9%
de venda indireta. Porém, vale destacar que exatamente a me-
tade das vendas indiretas identificadas corresponde a venda
do pequi (principal produto tipico da atividade extrativista)
para atravessadores.
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No Grifico 1, a seguir, podemos verificar o ntimero de agri-
cultores que mobilizam cada uma das formas comerciais, se-
gundo a origem dos produtos.

Grafico 1: Quantidade de agricultores entrevistados que
mobilizam cada forma comercial. Tratamento das entrevistas
semiestruturadas da pesquisa exploratéria pelos autores

Quantidade de agricultores que mobilizam cada forma comercial
segundo a origem dos produtos
Numero de 14
agricultores 12
10
8
6
4
2
0
2 > 2 L2
R R SR L Qef‘
o & & S G &
G N & S
>
Q'b“ Qo“e q’g‘ o(@ & Q'a»"b Produtos agricolas
Q <Q -
Q& q.-g@ Produtos extrativistas

Fonte: Elaboragdo dos autores (2016).

Identificamos as seguintes formas de comercializagdo:

e a)venda direta aos consumidores: (1) na rua, (2) de porta
em porta, (3) por encomenda, (4) em feiras e (5) no préprio
lote (para transeuntes ou conhecidos);

* b)Venda indireta: (6) para atravessadores,'®® (7) para inter-
medidrios, (8) para pequenos mercados locais (varejoes,
sacoldes, etc.) e (9) para supermercados.

108 O atravessador é um tipo especifico de intermedidrio, uma figura historicamente
construida que se caracteriza por ndo estabelecer uma relacio de proximidade com o
produtor e, geralmente, ndo negociar prego.
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A grande maioria das formas de venda indireta de produtos
agricolas é mobilizada de forma irregular ou periddica (85,3%
da amostra), e quase a metade das vendas diretas sdo praticadas
de forma mais regular a cada semana (57%). Apesar de identifi-
car intensa mobilizacdo de relagdes de solidariedade entre agri-
cultores e entre estes e seus consumidores, ndo existe nenhuma
organizagdo formal que coordene grupos, tanto na producdo
quanto na comercializagdo. As associa¢des de produtores exis-
tentes nos assentamentos estdo praticamente inativas e se rela-
cionam apenas com pequenos grupos nao representativos.

O pequi € o principal produto extrativista comercializado na
regido e é praticamente vendido em sua totalidade para atraves-
sadores. Dentre os 43 entrevistados, 17 familias de agricultores
comercializam pequi, entre os quais 13 vendem para atravessa-
dores. Sua venda é feita de forma esporddica, na forma de con-
servas de polpa em garrafas PET reutilizadas. No tratamento dos
dados (Quadro 1) a seguir ndo consideramos a venda de pequi e
outros produtos extrativistas, pois distorceria os resultados sobre
a comercializacdo de produtos agricolas. O pequi foi tratado de
forma especifica na caracterizacdo da venda para atravessadores.

Todas as formas de comercializacdo identificadas se cons-
titufram informalmente, e podem se enquadrar como mercado
“spot”'® (sem contrato ou qualquer tipo de acordo interpessoal)
ou contratos informais (acordos por palavra ou “contrato sem pa-
pel”, assim denominado pelos préprios agricultores da regido).
O mercado spot € realizado geralmente em Mambai na venda
para atravessadores, na rua, de porta em porta e na feira, podendo

109 Segundo Faulin e Azevedo (2005), o mercado spot representa aqueles mercados
onde a negociagdo, o pagamento e a entrega dos produtos sdo efetivados em um mesmo
instante. Este tipo de mercado é, segundo os autores, também denominado “mercado fisico”.
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ser de forma esporddica/irregular (por exemplo: quando houver
excedente de produgao), periédica (por exemplo: quando houver
safra) e/ou frequente/regular, quando existe uma assiduidade
na oferta de produtos. Identificamos que 69% dos agricultores
pesquisados desenvolvem estratégias comerciais sem contrato
ou qualquer tipo de acordo interpessoal (mercado spot).

Quadro 1: Tipologia das formas comerciais de produtos
agricolas e suas respectivas caracteristicas dentro da amostra

Forma z Principais
. . Nuamero Ao
Tipo comercial produtos As Importancia na
5 de g Frequéncia o
devenda| etipode famili comercia- composicdo da renda
amilias .
contrato lizados
Frequéncia N
Galinhas, regular: 62,5% Alta: 0%
Na rua g |OVO Period.: 25% Média: 75%
legumes e
tubérculos Irregular: 12,8% | Baixa: 25%
Frequéncia
) Alta: 0%
Porta Hortalicas, regular: 71,5%
empotta 7 lf:;s;izéos € | Period.: 0% Média: 57%
Irregular: 28,5% | Baixa: 43%
Frequéncia
Venda . q 119
direta }Cjalmflas, regular: 44,5% Alta: 11%
Por g |nortaliGas, poiodi11% | Média: 55,5%
encomenda legumes e
tubérculos Irregular: 44,5% | Baixa: 33,5%
Frutas, Freq;ler.lCIOa Alta: 100%
Feira by hortalicas, [f€&war: 50%
legumes e Period.: 50% Média: 0%
tubérculos Irregular: 0% Baixa: 0%
Calinh Freq. regular: 0% | Alta: 0%
alinhas, e P
Do lote 10 legumes ¢ Period.: 0% Média: 30%
tubérculos Irregular: 100% | Baixa: 70%
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Forma P Principais
. . Nuamero o .
Tipo comercial produtos . Importancia na
o de q Frequéncia e
de venda| etipode s comercia- composi¢ao da renda
familias .
contrato lizados
Freq. regular: 0% | Alta: 0%
Para Frutas,
atravessa- |4 legumes e
dores tubérculos . .
Period.: 50% Média: 75%
Irregular: 50% Baixa: 25%
Para Frutas, Freq. regular: 0% | Alta: 11%
: legumes, | period.:455% | Média: 66,5%
.Ven'da g}t}er.me- ? hortaligas e — =
indireta 1arios tubérculos | Irregular: 55,5% | Baixa: 22,5%
Frequéncia
Para Hortaligas e regglar: 50% Alta: 25%
pequenos 4 tubéreulos 504 0% Média: 50%
comércios (mandioca)
Irregular: 50% Baixa: 25%
Frequéncia heo
Para Frutas., regular: 25% Alta: 25%
hortaligas e - —
supermer- |4 tubérculos Period.: 0% Média: 25%
cados di
(mandioca) Irregular: 75% Baixa: 50%

Fonte: Elaboragdo dos autores (tratamento das entrevistas semiestruturadas da pesquisa

exploratéria, 2016).
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O contrato ou acordo informal, quando se firma um com-
promisso mutuo sem a necessidade de sua formalizagdo, é a
preferéncia de muitos agricultores em Mambai. Um exemplo
é a venda direta ao consumidor por meio de encomendas re-
gulares. Nesta forma existe um prego preestabelecido pelas re-
petidas experiéncias que confirmam a reputagdo do produtor
e a confianca no consumidor. Os agricultores costumam obter
um melhor preco neste tipo de venda, pois existe uma valori-
zagdo da origem diferenciada e da qualidade do processamento
dos produtos, em particular as galinhas caipiras. A venda para
os pequenos mercados locais (sacoldes, varejoes e outros) e a
venda para intermedidrios sdo praticadas por agricultores que
conseguem se especializar e produzir uma quantidade regular
ao longo do ano, em geral de folhosas (couve, alface, espinafre,
etc.), especificamente o “cheiro verde” (salsa, cebolinha). Esta
venda pode ser desenvolvida tanto como mercado spot quanto
por acordos informais. Identificamos que 31% dos agricultores
da amostra desenvolvem sua venda por meio de contratos/
acordos informais.

Dentre as 32 familias entrevistadas que comercializam o
excedente da sua produgdo, nove (28,1%) praticam uma tnica
forma de comercializagdo, 14 (43,7%) mobilizam duas formas
e nove (28,1%) asseguram trés ou mais formas diferentes. Para
cada uma dessas formas de comercializagdo existem diferentes
maneiras de se organizar, de estruturar as relagdes entre pro-
dutores e estabelecer relagdes com os consumidores finais, os
parceiros e os intermedidrios.
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Quadro 2: Tipologia das formas comerciais e respectivas
préticas e rela¢ées de reciprocidade™

Forma Tipo de Praticas e rela¢des de
comercial contrato reciprocidade
Mercado Partilha de saberes, venda a
Na rua , .
spot fiado, negociacdo do preco.

Partilha de saberes, venda a
fiado, negociagdo do preco,

Porta Mercado doagdo de excedentes/produtos
em porta spot g :
e reparticdo de nichos de
mercado.
Partilha de saberes, venda a
fiado, negociagdo do preco,
Por Acordo doacdo de excedentes/
encomenda informal produtos, reparti¢do de nichos
de mercado, divulgacdo cruzada
e venda na meia."°
Partilha de saberes, negociacdo
do preco, doagdo de excedentes/
. Mercado produtos, reparticdo de nichos
Feira . ~
spot de mercado, divulgagdo cruzada,

carona soliddria, venda na meia e
troca de produtos.

Partilha de saberes, negociagdo
Mercado do prego, doagdo de

Do lote
spot excedentes/ produtos, troca de
produtos e divulgacdo cruzada.
110 A venda na meia ou em meeiro é caracterizada quando um agricultor ndo pode

ou ndo quer sair da propriedade para vender e deixa a mercadoria para outro vender em seu
lugar, repartindo os ganhos pela metade entre quem produziu e quem vendeu a mercadoria.



A reciprocidade na construcéo social de mercados [...]

Capftulo Igor Aveline, Eric Sabourin 385
Forma Tipo de Praticas e relagdes de
comercial contrato reciprocidade
Para Mercado Venda a fiado e divulgagao
atravessadores | spot cruzada
Partilha de saberes, negociacao
do preco, doagdo de
Para Acordo preco, ¢ .
. cze ] excedentes / produtos, repartigdo
intermediarios | informal .
de nichos de mercado, venda na
meia e divulgacado cruzada.
Para pequenos | Acordo Venda a fiado, negociacdo do
comércios informal preco,
Venda a fiado, negociacdo
Para Acordo do prego, troca de produtos
supermercados | informal e reparti¢do de nichos de

mercado.

Fonte: Elaboragdo dos autores. Tratamento das entrevistas semiestruturadas da pesquisa

exploratéria (2016).

3.2 Caracterizagdo das formas de comercializagdo

3.2.1 Venda direta: na rua, de porta em porta, por encomenda, no
proprio lote e na feira

Boa parte dos entrevistados ndo eram agricultores antes
de serem assentados e muitos comegaram sua experiéncia co-
mercial vendendo de porta em porta ou na rua para transeun-
tes. Estes “novos agricultores”, no comeco, ndo contavam com
consumidores regulares, e safam a sua procura quando con-
seguiam produzir algum excedente. Dentre os entrevistados,
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14% vendem na rua, e 12,2% vendem de porta em porta. Ao
criarem lagos sociais de proximidade e de confianca com os
clientes, eles passam a mobilizar redes de consumidores co-
nhecidos, por meio de amigos ou familiares, indo diretamente
ao encontro dos mesmos, seja na rua ou na sua casa, fidelizan-
do sua relagdo comercial, podendo dar lugar a uma prética
regular de “venda por encomenda”.

Na venda por encomenda existe um duplo contato direto
entre agricultor e consumidor: no primeiro momento sdo esta-
belecidos o contetido, a forma, o prego e o periodo da entrega
correspondente ao segundo contato direto para a transagado pro-
priamente dita. Esta estratégia pressupde a confirmagdo de com-
promissos mutuos (contrato informal) e o compartilhamento de
valores éticos de respeito e de confianga. A venda por encomenda
é praticada por 15,7% dos entrevistados, e é por eles considera-
da a forma de comercializagdo mais interessante. Ela é referida
como de alta importancia na composi¢do da renda familiar por
sua regularidade e resiliéncia, reproduzida pelas fortes relagdes
de reciprocidade existentes entre produtores e consumidores.

Hoje, muitos dos agricultores que vendiam de porta em
porta ou por encomenda estdo passando a vender diretamen-
te na feira do agricultor familiar de Mambai, iniciada em no-
vembro de 2015. A feira concentrou os espagos de venda direta
ao consumidor, antes desenvolvidos de forma descentralizada
pela cidade. A feira estd sendo mais vantajosa para o agricul-
tor, pois este recebe o dinheiro no momento da venda (ndo se
vende a fiado na feira) e vendem parados em um mesmo local
sem precisar gastar tempo e combustivel em diferentes deslo-
camentos. Assim, os agricultores administram mais facilmente
as financas familiares, pois recebem de todos os clientes em um
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mesmo dia. Segundo os agricultores, e ao contrdrio de que se
podia imaginar, os clientes da feira negociam menos os pregos
dos produtos em ptblico e diante de outros agricultores, ami-
gos e consumidores. Em realidade, é porque a feira é recente,
pequena e a demanda supera amplamente a oferta.

A feira municipal foi criada pela Prefeitura de Mambai com
apoio do ICMBio (Instituto Chico Mendes de Conservagdo da
Biodiversidade) e do INCRA. Algumas associa¢des de agriculto-
res tém participado das reunides iniciais. Unica politica ptblica
em matéria de comercializagdo no municipio, essa feira passa a
assumir uma fungao social por exceléncia. Alids, segundo alguns
entrevistados, o melhor da feira é “ver o movimento da cidade”.

Na feira, como na venda por encomenda e de porta em porta,
foi identificada a “troca” de produtos entre pares de agricultores
como forma de ajuda mrtua (reciprocidade bindria, de tipo “cara
a cara”), de maneira a assegurar a0 mesmo tempo a continuidade
ou complementariedade do abastecimento e a diversificacdo de
produtos oferecidos em busca da satisfagdo de seus clientes. Ou-
tra prética € a troca de servigos ou o pagamento de servigos por
produtos ou por outros favores de tipo ajuda mititua, sem haver
uma transagdo monetdria. A carona soliddria entre feirantes e a
partilha de ponto de venda com outros produtores também se
configuraram como relagdes de ajuda mutua que, a0 mesmo tem-
po, resolvem aspectos materiais de interesse mercantil e intensi-
ficam lagos sociais de parceria. Na mesma légica das relagdes de
reciprocidade, observou-se a pratica de pequenas doagdes entre
agricultores como a doagdo ou troca de sementes, de mudas e
outros recursos. Existem doagdes simbdlicas entre o agricultor
e o consumidor para marcar a existéncia de um lago social, de
uma dose de reciprocidade no ato de troca mercantil: o agricultor
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agrega um punhado de salsa ou uma fruta a mais gratuitamente
ou o consumidor ndo exige as moedas do troco.

3.2.2 Venda indireta: do lote para intermedidrios e atravessadores e a
venda na meia

Constatou-se em campo que o intermedidrio, que diferen-
ciamos do atravessador, em geral se caracteriza por manter uma
relagdo de proximidade e até de reciprocidade com o produtor,
estabelecendo uma negociacdo do preco e transparéncia sobre
o destino do produto. O atravessador é um tipo especifico de
intermedidrio, uma figura que estabeleceu uma relagdo social-
mente e historicamente construida com o produtor, mesmo se
essa construcdo social esconde, as vezes, interesses comerciais.
Contudo, o atravessador, segundo os agricultores, caracteriza-
-se por ndo realizar nem o esfor¢o de estabelecer uma relagdo de
proximidade com o produtor e, geralmente, ndo negociar preco,
procurando quase sempre explorar o produtor.

A relagdo entre produtor e intermedidrio de tipo recipro-
cidade “cara a cara” pode ser mais ou menos equilibrada ou
simétrica, mas em vdrios dos casos observados, permanece as-
simétrica. Ou seja, a relagdo envolve certo nivel de submissdo
ou obrigagao do produtor em relacdo, por exemplo, ao processo
de negociacdo do prego ou a exigéncia de determinada quan-
tidade produzida ou vendida. Contudo, esta forma comercial
passa necessariamente por relagdes de proximidade e didlogo,
permitindo minimizar a tensao existente na dominagao da rela-
¢do de troca mercantil sobre as relagdes e praticas de reciproci-
dade. O medo e a inseguranca permeiam a vida dos assentados
de Mambeai, que praticam o extrativismo e sdo geralmente obri-
gados a vender para atravessadores. Para além da relagdo de
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submissdo do produtor aos interesses do atravessador, existe
também o descaso e o desrespeito: em muitos casos, o atraves-
sador passa nos lotes dizendo que vai voltar para comprar as
conservas de pequi ou outros produtos em alguns dias e nunca
mais volta para efetuar a compra. Certos atravessadores pegam
os produtos e pagam somente meses depois.

A legislagdo sanitdria contribui para a manutencdo da in-
formalidade que, nos casos das vendas indiretas, fortalecem a
dependéncia dos agricultores em relacdo aos atravessadores,
estimulando o contato desses agricultores com agroinddstrias
e comerciantes ilegais. A falta de transporte publico especiali-
zado e particular e a grande distancia entre a maioria dos as-
sentamentos e seus possiveis consumidores também impedem
alguns agricultores de sonhar em vender na cidade de forma in-
dependente. Alguns encontram solugdo em caronas soliddrias,
fretando carros ou usando o transporte escolar municipal (6ni-
bus) para levar seus produtos diretamente ao consumidor final.

A venda na meia se configura como uma pratica mobilizada
em diversas situagfes e acontece quando um agricultor dele-
ga a um colega a comercializacdo de seus produtos segundo o
acordo informal de receber em troca a metade do valor adquiri-
do na venda dos mesmos. Trata-se de venda por meio de outro
produtor préximo que fica com a metade do beneficio. Existe
um conhecimento mutuo entre o produtor e o vendedor que é
também um produtor vizinho ou préximo. Existe também um
acordo sobre a origem, o destino e o prego dos produtos. Segun-
do Joaquim™ (agricultor do Assentamento Agrovila do Funil),
a venda na meia é um “gesto de solidariedade e companheiris-
mo”, pois serve para permitir que quem ndo tem transporte e

111 Os nomes referidos neste capitulo sdo ficticios.
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outras formas de escoar a sua producdo supere a dependéncia
de um atravessador e ndo tenha prejuizos.

Como esta estratégia se dd sempre entre pares de produ-
tores vizinhos ou préximos, essa prdtica configura mais um
exemplo de ajuda miutua e de reciprocidade bindria (“cara a
cara”) associada a uma transacdo de troca mercantil. Esta es-
tratégia tem contribuido para facilitar o acesso ao mercado de
agricultores dos assentamentos e, em certos casos, 0 acesso a
aprendizagem da comercializagdo a partir de outro agricultor.
Observamos neste tipo de venda a priorizacdo da relacdo de
solidariedade sobre o interesse do lucro na relacdo de troca. Ou
seja, independentemente do custo de produgdo e de venda dos
produtos, os ganhos sdo repartidos pela metade entre as partes.

Apenas cinco agricultores assentados em Mambai declararam
vender para pequenos mercados locais ou supermercados, mobili-
zando uma ou as duas formas comerciais. Os donos dos pequenos
mercados e supermercados locais compram a maior parte de seus
produtos na CEASA (Central Estadual de Abastecimento) de Bra-
silia, a 308 quilometros de distancia de Mambai. Alguns admitem
saber que determinados produtos que compram na CEASA sdo
produzidos em Mambai, por agricultores familiares. Mas, segun-
do eles, preferem comprar tudo em um sé lugar.

Os supermercados e pequenos mercados de Mambati, na pré-
tica, ndo firmam contratos formais com os agricultores familiares.
O fornecimento é na base da confianga. Segundo Joana (Assenta-
mento Capim de Cheiro), ela possui “praticamente um contrato”,
pois tem anos que vende para o mesmo estabelecimento e existe
muita confianca recfproca. Os donos dos supermercados disse-
ram trabalhar em “regime de lucro real”, que exigem nota fiscal
dos agricultores, pois precisam comprovar tudo que compram e
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vendem. Contudo, hoje nenhum agricultor em Mambai possui
direitos legais para emitir nota fiscal. Nas negociagoes (informais)
o agricultor costuma ficar em desvantagem por estar em uma po-
sicdo vulneravel. Estas préticas se caracterizam como relac¢des de
reciprocidade bindria assimétricas, ou como relac¢des de recipro-
cidade no plano social que facilitam a aceitagdo da assimetria no
plano da troca mercantil, ou seja, da exploracdo econdmica. Na
venda para pequenos mercados em Mambai, os agricultores re-
cebem somente quando é finalizada a venda de seus produtos
nas prateleiras do mercado, sendo remunerados somente pelos
produtos que foram comprados.

3.3 Articulagdo entre diferentes formas de comercializagdo

Certos agricultores preferem vender tudo de uma vez para
atravessadores, por meio de contratos informais que garantam o
rapido e facil escoamento de sua produgcao. Estes sustentam o 6nus
do baixo prego das vendas em atacado pelo tempo ganho para ou-
tros empreendimentos na produgdo. Outros, com menor escala e
tamanho de producdo, buscam pregos melhores e valorizam so-
cialmente o contato com o consumidor e as relagdes de reciproci-
dade desenvolvidas nas préticas de venda direta para assegurar a
manutengdo de relagdes de fidelidade com os seus clientes.

Para alguns agricultores dizer qual é a melhor forma de
venda ndo faz sentido, pois a melhor estratégia é ndo depender
apenas de uma s6 forma de comercializagdo. Para uma das en-
trevistadas, cada forma de venda serve a um momento da sua
produgédo e da demanda dos mercados locais, também segundo a
época do ano. Se a demanda estiver alta, ela vende na feira, mas
se houver muita oferta de um produto (geralmente no auge da
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safra) e ndo conseguir vender na feira, ela vende para atraves-
sadores. Relatou ainda manter sempre culturas em maior escala
que exigem menos manejo para vender a atravessadores, com-
plementando a renda das vendas diretas. Contudo, vale ressaltar
que a eficdcia de cada estratégia de diversificagdo vai depender
do perfil do préprio agricultor e de sua capacidade de adminis-
tragdo e distribui¢do da producédo e da sua comercializagao.

3. 4 Relagdes de reciprocidade entre agricultores

Destacaram-se as seguintes praticas de reciprocidade mo-
bilizadas entre os agricultores: a carona soliddria, a “troca” ou
reparticdo de produtos e nichos de mercado, a partilha de sabe-
res, a divulgacdo cruzada de produtos, a troca de servigos sem
cambio monetdrio, a doacdo de excedentes, a venda por fiado
e a venda na meia. Entre produtores e consumidores/clientes
identificamos, em meio a relacdo de troca mercantil, as relagdes
de reciprocidade bindria de tipo “cara a cara” ligadas a venda
direta ao consumidor. Estas se traduzem por tratamentos pesso-
alizados especificos e pela venda a fiado.

3.4.1 Reciprocidade e priticas de ajuda miitua

A ajuda mutua se configura como uma forma de organiza-
¢do do trabalho baseada na cooperagdo e na reciprocidade dos
servigos prestados mutuamente, sem implicar uma retribuigdo
monetdria ou outro equivalente (MAYER, 2002). As préticas de
ajuda mutua na comercializacdo observadas em Mambai sdo a
carona soliddria e a venda na meia. Agricultores de varios assen-
tamentos descrevem a venda na meia como uma forma de ajuda
mutua, pois retine duas partes que se precisam mutuamente para



A reciprocidade na construcéo social de mercados [...]

Igor Aveline, Eric Sabourin 393

Capitulo 9

completar o ciclo de produgéo e venda. Esta prética ajudou mui-
tos agricultores em momentos de vulnerabilidade, em que pode-
riam perder a produgdo por falta de transporte ou local de venda.
E na confirmacdo da prética de ajuda mttua, ao longo do tempo,
que os lagos mutuos de confianga e parceria se concretizam, ge-
rando sentimentos de respeito, confianca e amizade.

As relagdes de reciprocidade bindria simétrica de tipo “cara
a cara” foram identificadas nesta prética, principalmente quan-
do os agricultores comentam sobre a legitimidade da forma de
reparti¢do dos ganhos: a divisdo igualitdria do valor pago pelo
produto, independente dos custos de producao, transporte e co-
mercializac¢do é caracteristica da reciprocidade e escapa a l6gica
de um célculo mercantil. Aquela legitimidade foi quase sempre
esclarecida pelos entrevistados a partir do direito de ambas as
partes a compartilhar os ganhos de maneira equitativa. No dis-
curso de cada um estd a priorizagdo da importancia da reprodu-
¢do desta parceria em relacdo ao interesse individual pelo lucro,
caracterizando um sentimento de equidade e justica.

A carona soliddria é a prética de reciprocidade mais frequen-
te que identificamos em Mambai, caracterizada como uma dé-
diva unilateral, se ndo houver retribui¢do, ou como uma troca,
se houver algum tipo de retribuigdo em natureza ou pagamento.

Existem duas outras formas de ajuda mtua entre agri-
cultores dos assentamentos de Mambai, mesmo nao estando
relacionadas diretamente a comercializa¢do, mas a produgao
e a distribuicdo dos excedentes. Elas sdo a troca de servigos
e o mutirdo'?. Este é cada vez mais raro, segundo relatos dos

112 Mutirdo “[...] designa dois tipos de cooperacdo camponesa de origem autdctone.
A primeira diz respeito aos bens comuns e coletivos (constru¢do ou manutengdo de uma
rodovia, escola, barragem ou cisterna), a outra aos convites para trabalhar em beneficio de
uma familia, em geral para trabalhos penosos [...].” (SABOURIN, 2011, p 63).
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produtores locais. Contudo, a troca de servigos entre pares
continua muito presente.

As préticas de venda na meia e de carona soliddria se carac-
terizam como relacdes de reciprocidade bindria de tipo “cara
a cara”, desenvolvidas somente entre pares de individuos ou
familias. Outras préticas de solidariedade sdo compartidas in-
diferentemente entre vdrios membros do assentamento ou do
grupo social. Dentre estas prdticas de compartilhamento de
recursos identificamos a partilha de saberes e informagdes, a
partilha de excedentes produtivos, assim como determinadas
caronas solidarias desenvolvidas para pessoas da comunidade
sem acordo prévio e a divulgagdo cruzada.

3.4.2 As prdticas de compartilhamento de recursos

O principal recurso compartilhado entre os agricultores
voltado a comercializagdo é o saber técnico ou pratico para pro-
duzir um excedente comercializdvel. Por exemplo, segundo
Raimundo, técnico da Emater-GO (Empresa de Assisténcia Téc-
nica e Extensdo Rural do Estado de Goias), o assentamento Sao
José praticamente nado recebeu assisténcia técnica em toda sua
histéria e o papel de lideranga de um casal de agricultores foi
fundamental para o desenvolvimento da produgao e da comer-
cializacdo dos demais assentados, em particular junto aqueles
que ndo tinham uma experiéncia anterior na agricultura.

A partilha de produtos para ajudar na comercializagdo e
evitar perdas responde a mesma légica da relagdo de reciproci-
dade bindria do subtipo compartilhamento de recursos. Existem
dois tipos de partilha de produtos em Mambai. Uma é a “troca”
ou reparticdo de produtos, e a outra é a doacdo de excedentes.
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A reparticdo de produtos ocorre quando um agricultor tem uma
reduc¢do em uma de suas produgdes e, para continuar assistindo
seus clientes, busca outro produtor para lhe ajudar partilhando
ou “trocando” parte de sua produgdo. A reparti¢do, neste caso,
é caracterizada quando um agricultor ja possui formas de ven-
der seus produtos, mas os encaminha para outros agricultores
como forma de ajudé-los. Os produtos repartidos podem ser
compensados de forma monetdria ou ndo monetdria, por meio
de trocas ou de futuras parcerias. Muitas vezes, o valor dos pro-
dutos é transferido integralmente para o agricultor que repartiu
seus produtos ou é praticado o acordo da venda na meia.

A doacdo de excedentes ndo esta envolvida diretamente
nos processos comerciais, mas merece aqui um destaque. Esta
prética foi identificada em vadrias situagdes durante a pesqui-
sa, pois estd presente de forma expressiva no cotidiano dos
agricultores em Mambai. Esta forma de reciprocidade confere
prestigio ao agricultor e fortalece lagos de amizade dentro da
comunidade.

3.5 Relagoes de reciprocidade entre agricultores e consumidores

A aproximacao fisica e pessoal inerente as praticas de venda
direta, muitas vezes, da lugar ao estabelecimento de um dialo-
go e a relacdes de reciprocidade entre consumidor e vendedor/
agricultor. A partilha de informagées sobre oferta e qualidade
de produtos é muito comum entre os consumidores. Segundo
alguns dos entrevistados, seus maiores parceiros de venda sdo
seus proprios clientes, pois estes divulgam seus produtos na
cidade para outros potenciais compradores. Esta pratica é es-
timulada pelos agricultores que pedem para seus clientes mais



396 Alternativas para o bioma Cerrado

proximos avisarem as pessoas dos produtos que estdo sendo
oferecidos. A divulgag¢do cruzada entre os agricultores é tam-
bém realizada por todos na feira, contribuindo no fécil e rdpido
acesso aos produtos pelos clientes.

3.6 O prego justo

A percepcdo do agricultor e do consumidor sobre o que
seria um preco justo permite entender diferentes visdes do
processo de construgdo social do prego e das relagdes de reci-
procidade presentes nessas trocas mercantis. Nos ajuda a vis-
lumbrar o entendimento dos agricultores sobre a importancia
do valor de troca com relagdo ao valor ético gerado a partir da
intersubjetividade constituida nas relagdes de reciprocidade,
aquele da preocupacdo com as necessidades e capacidades do
outro. Desenvolvemos com os entrevistados um didlogo a par-
tir de sua percepcao do que seria um “preco justo”.

Segundo o Férum Brasileiro de Economia Solidaria (2007),
0 preco justo é:

A remuneragdo que resulta de um equilibrio defi-
nido pelo didlogo e a discussdo entre os atores envol-
vidos de maneira equitativa para poder atribuir um
valor aos produtos e servigos ofertados incorporando
o custo real do produto ou do servico e dos seus im-
pactos socioambientais.

Mas a tentativa de aplicar essa defini¢do falhou por conta
do recha¢o ou da impossibilidade de integrar os custos ambien-
tais e sociais num mercado dominado pela légica capitalista
(SABOURIN, 2011).
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Geralmente, os agricultores assentados de Mambai néo cal-
culam seus custos de produgdo. Os precos das feiras livres e dos
supermercados locais constituem uma das bases de referéncia
dos agricultores na construcdo do seu preco de venda, mesmo
quando seus produtos sdo de qualidade superior. No entanto,
na maior parte das praticas comerciais informais, este prego é
muitas vezes modulado ou flexibilizado de acordo com as ne-
cessidades mutuas e as relagdes pessoais de reciprocidade exis-
tentes entre produtor e cliente.

A fala de um dos entrevistados reflete a visdo da maioria
dos agricultores. Para ele, um “preco justo é quando os dois la-
dos saem ganhando”, expondo de forma simples e direta, um
olhar de cumplicidade e respeito sobre o trabalho de seus con-
sumidores diretos e indiretos: “se eu cobrar mais, alguém vai
sair perdendo.” Outra agricultora d4 a sua definicdo do preco
justo: “um preco aceitdvel pelo consumidor de um produto de
necessidade que ndo seja imposto por um vendedor em posigdo
de forca.” O principal ensinamento dessas perguntas sobre o
que é um preco justo é a confirmacdo da existéncia de regras
que seguem o principio da reciprocidade entre os assentados, e
entre eles e os seus clientes, mesmo quando deslocados das suas
comunidades de origem. Os agricultores, tanto por aprendiza-
gem e educagdo como por necessidade, tem acumulado uma
heranca de valores e praticas de reciprocidade, aplicadas inclu-
sive nas suas relacdes de troca mercantil.
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4. Conclusoes e recomendacgoes

Todas as formas de comercializacdo identificadas e caracte-
rizadas em Mambai sdo desenvolvidas na informalidade. Sem
contratos formais, essas transagdes sdo articuladas a partir de
lagos sociais de proximidade onde as relagdes de reciprocidade
(ajuda mutua, solidariedade, compartilhamento de recursos)
cumprem um papel fundamental em sua constru¢do. Na ausén-
cia de uma organizacdo dos agricultores e de uma regulacao
publica das praticas comerciais, a informalidade deixa esses
produtores em uma posi¢do vulnerdvel perante os comercian-
tes, principalmente nos casos da venda indireta, em particular
na venda para atravessadores. Nestes casos, a informalidade
facilita a permanéncia e a reprodugdo de relacdes de recipro-
cidade assimétricas, podendo levar a submissao, obrigacdo e
exploracdo do produtor pelo comerciante (atravessador ou do-
nos de pequenos e grandes mercados locais). Alguns fatores ex-
plicam a manutengdo desta informalidade: a inadequagdo dos
produtos a regulagdo sanitdria; a dificuldade na obtengdo do
Documento de Acesso ao Pronaf (DAP) para emissdo de nota
fiscal; a maior flexibilidade e facilidade em promover mercados
informais; a falta de organizacao local e regional dos agriculto-
res, assim como a falta de politicas apropriadas para a regulagdo
das formas de comercializacdo préprias da agricultura familiar.

Na venda direta, o didlogo e a partilha de informacdes e
expectativas geram interconhecimento, respeito matuo, simpa-
tia, amizade e confianca entre produtor e consumidor. As falas
dos agricultores mostram que tomar conhecimento da realida-
de do outro é o primeiro passo para entender e se preocupar
com as suas necessidades bdsicas. Essa empatia mitua leva a
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producdo de valores afetivos e éticos entre produtor e cliente e,
progressivamente, a fidelizagdo da relagdo de troca mercantil
e a reproducdo ciclica das préprias relagdes e praticas de soli-
dariedade, tendendo a um equilibrio nas rela¢des de troca. Es-
sas relagOes, préticas e valores compartilhados contribuem de
forma incisiva na construgdo e reproducdo social de mercados
mais justos e adaptados aos consumidores populares.

Por outra parte, a reproducao das rela¢ées de reciprocidade
confere resiliéncia as estratégias de comercializagdo dos agri-
cultores familiares assentados em Mambai, independente da
presenga publica e de leis regulatérias. Além disso, essa manu-
tencdo dos lacos sociais de reciprocidade, apesar de um con-
texto institucional e politico hostil, facilita o desenvolvimento
produtivo e o acesso aos mercados, contribuindo na permanén-
cia das familias nos assentamentos, apesar da falta de crédito e
de assisténcia técnica adequada. Observamos ainda que a agdo
publica de institucionalizagdo de mercados de venda direta,
como a feira de Mambai, depende da acdo conjunta de diversos
atores, mesmo que desorganizados inicialmente, intencionando
um objetivo comum.

A aprendizagem mutua, social e institucional, inerente a
partilha de experiéncias, informagdes técnicas e expectativas pes-
soais se configura como uma relagdo estruturada de reciprocida-
de bindria de tipo compartilhamento de recursos (de saberes, no
caso) gerando, no grupo de agricultores feirantes e de clientes,
sentimentos mutuos de confianga e de pertencimento, superando
estigmas e preconceitos sociais que desqualificam o trabalho do
agricultor assentado. Estes sentimentos comuns produzidos por
relacdes de compartilhamento de recursos associadas a relagdes
de troca mercantil estdo contribuindo para o reconhecimento
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mutuo entre produtores e entre estes e a sociedade ao seu redor.
Segundo as entrevistas dos consumidores, dos técnicos e dos
agricultores, este reconhecimento mutuo tem promovido uma
ressignificagdo da figura do agricultor familiar e do assentado
rural em Mambai, fortalecendo socialmente e politicamente estas
categorias geralmente marginalizadas ou exploradas.

A maior parte das politicas ptblicas, dos projetos de de-
senvolvimento rural e das pesquisas cientificas ndo levam em
consideracdo as particularidades da agricultura familiar e as
diferentes racionalidades intrinsecas as suas praticas cotidia-
nas. Dessa forma, faz-se necessdrio aprimorar métodos e fer-
ramentas adequados para conhecer, compreender e apoiar as
diferentes racionalidades sociais e econdmicas das rela¢des hu-
manas, suas formas e estruturas e, assim, entender a comple-
xidade da interacdo entre a dimensdo material e instrumental
da economia e a dimensao social e humana das regras, normas,
valores e c6digos sociais que orientam, possibilitam e susten-
tam as transagdes econdmicas. Diante deste panorama, cabe
ainda experimentar e analisar a formalizacdo de estratégias de
comercializacdo adaptadas a agricultura familiar, por meio da
organizacao profissional, das politicas ptiblicas e da garantia de
direitos, sem suprimir, a0 mesmo tempo, as rela¢Ges e prdticas
de reciprocidade que as estruturam.



A reciprocidade na construcéo social de mercados [...]

Capftulo Igor Aveline, Eric Sabourin

401

Referéncias

BRASIL. Didrio Oficial da Unido, em 28 de agosto de 2015, Bra-
silia, Imprenta nacional.

ELLIS, Frank. Rural livelihoods and diversity in developing coun-
tries. Oxford, UK: Oxford University Press, 2000.

FAULIN, Evandro Jacéia; AZEVEDO, Paulo Furquim de. Ad-
ministracdo da compra de insumos na producgao familiar. In: SOU-
SA-FILHO, Hildo Meirelles de; BATALHA, Mdrio Otdvio (Org.).
Gestdo integrada da agricultura familiar. Sdo Carlos: UFSCar, 2005. p.
195-227.

FORUM BRASILEIRO DE ECONOMIA SOLIDARIA. Propos-
ta de Instrugdo Normativa do Sistema de Comércio Justo e Soliddrio, 15
de maio de 2007.

GARCIA-PARPET, Marie-France. The social construction of
a perfect market: the strawberry auction at Fontaines-en-Sologne.
In: MACKENZIE, Donald et al. (Ed.). Do economists make markets: on
the performativity of economics. Princeton, NJ: Princeton University
Press, 2007. p. 20-53.

GRANOVETTER, Mark. Economic action and social structu-
re: The problem of embeddedness. American Journal of Sociology, v.
91, n. 3, p. 481-510, 1985.

GRANOVETTER, Mark. A Theoretical Agenda for Economic
Sociology. In: GUILLEN, Maruo F. et al. (Ed.). The new economic
sociology: developments in an emerging field. New York: Russell
Sage Foundation, 2002. p. 46-80.

MALINOWSKI, Bronislaw. Les argonautes du Pacifique Occi-
dental. Paris: Payot, 1963.

MAUSS, Marcel. Sociologia e antropologia. Sao Paulo: Cosac
Naify, 2003.



402 Alternativas para o bioma Cerrado

MAYER, Enrique. The articulated peasant: household econo-
mies in the Andes. Boulder: Westview Press, 2002.

PENALOZA, Lisa; VENKATESH, Alladi. Further evolving
the new dominant logic of marketing: from services to the social
construction of markets. Marketing Theory, v. 6, n. 3, p. 299-316,
2006.

POLANYI, Karl. ’économie en tant que proces institutionna-
lisé. In: POLANY]I, Karl; ARENSBERG, Conrad (Dir.). Les systemes
économiques dans I’histoire et dans la théorie. Paris: Larousse, 1975. p.
239-260.

POLANYI, Karl. A grande transformagdo: as origens da nossa
época. Rio de Janeiro: Campus, 2000.

SABOURIN, Eric. Camponeses do Brasil: entre a troca mercantil
e a reciprocidade. Rio de Janeiro: Garamond, 2009.

SABOURIN, Eric. Sociedades e organizagdes camponesas: uma lei-
tura através da reciprocidade. Porto Alegre: Editora UFRGS, 2011.

TEMPLE, Dominique. L’économie humaine. Revue du MAUSS,
v. 1, n. 10, p. 103-109, 1997.

TEMPLE, Dominique. Teoria de la reciprocidad. La Paz: PADEP-
-GTZ, 2003.

TEMPLE, Dominique; CHABAL, Mireille. La réciprocité et la
naissance des valeurs humaines. Editions L'Harmattan, 1995.

WILKINSON, John. Sociologia econdmica, a teoria das con-
vengdes e o funcionamento dos mercados: “inputs” para analisar
0s micro e pequenos empreendimentos agroindustriais no Brasil.
Ensaios FEE, v. 23, n. 2, p. 805-824, 2002.





