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Apresentacao

Empenhada em auxiliar o pequeno produtor, a
Embrapa langa o ABC da Agricultura Familiar, que
oferece valiosas instru¢des sobre o trabalho no campo.

Elaboradas em linguagem simples e objetiva,
as publicagdes abordam temas relacionados a
agropecuaria € mostram como otimizar a atividade
rural. Criagdo de animais, técnicas de plantio,
praticas de controle de pragas e doencgas, adubagéao
alternativa e fabricagcado de conservas de frutas sao
alguns dos assuntos tratados.

De forma independente ou organizadas em
associagbes, as familias poderdo beneficiar-se
dessas informagbes e, com isso, diminuir custos,
aumentar a produgdo de alimentos, criar outras
fontes de renda e agregar valor a seus produtos.

Assim, a Embrapa cumpre o propdsito adicional
de ajudar a fixar o homem no campo, pois coloca a
pesquisa a seu alcance e oferece alternativas de
melhoria na qualidade de vida.

Selma Lucia Lira Beltrdo
Gerente-Geral Interina
Embrapa Informagao Tecnoldgica
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Introducao

A palavra “artesao” significa “aquele
que produz algo com as proprias maos,
transformando, com habilidade, destreza
e arte, matérias-primas em pecgas arte-
sanais”. O produto artesanal é, entao,
resultante de um trabalho feito a mao
(geralmente 80% do trabalho é realizado
sem o uso de maquinas industriais).

O artesanato brasileiro € um dos mais
ricos e diversificados negdcios do mundo,
pois faz parte do nosso folclore, revelando
usos, costumes, tradicdes e caracteristicas
de cada regido brasileira. O artesanato
preserva, assim, o patrimdnio histérico
e cultural das regides. Além disso, essa
atividade muitas vezes € um atrativo para
o turismo.



A comercializagdo de produtos artesa-
nais, geralmente feita na informalidade,
gera trabalho e representa a principal fonte
de renda de milhares de familias que inte-
gram a economia do Pais. Traz, pois, gran-
des beneficios sociais e econdmicos as
comunidades. Mas, na maioria das vezes,
o artesao tem dificuldade de gerir seu ne-
gocio, o que impede o desenvolvimento do
setor. Uma das principais dificuldades esta
em definir o preco de venda dos seus pro-
dutos. E preciso prestar atengdo a tantos
detalhes, que o artesdo acaba ficando em
duvida se o prego estabelecido é realmente
justo e competitivo.

O preco de venda deve derivar de um
profundo e detalhado conhecimento dos
custos de produgdo, da avaliacdo sobre
a qualidade do produto e do ineditismo
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(novidade) do trabalho, sendo que os dois
ultimos itens sdo elementos de avaliagao
individual, por parte do artesao.

Para que o artesao possa definir adequa-
damente o preco de venda do seu produto
artesanal, que favorega tanto a quem com-
pra quanto a quem comercializa, ele pre-
cisa conhecer certos conceitos. Além de
analisar os aspectos quantitativos (custos
e receitas), precisa analisar os aspectos
qualitativos (fatores ambientais, sociais,
organizacionais, entre outros) da sua ati-
vidade.

Muitas vezes os artesaos estabelecem
precos de venda dos seus produtos sem
fazer um calculo correto de seus custos.
Se o produto ofertado tiver maior qualidade
do que os produtos dos concorrentes, por
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consequéncia alcangara melhor preco.
Portanto, €& preciso: 1) conhecer os
custos fixos e variaveis de producgao; 2)
verificar o valor de mercado de produtos
semelhantes; e 3) avaliar o valor da mao
de obra empregada na produgao do bem.

Este titulo tem como objetivo principal
orientar os artesdos a definir os precos
de venda de seus produtos, de forma que
sejam justos e competitivos, e que tragam
lucro para o artesao.

Tipos de precos

Para a definicdo do preco final de um
produto artesanal, o artesdo deve ter o
conhecimento de dois pregos. Sao eles:

e O prego de venda aceito pelo merca-
do, que é facilmente obtido por meio de
pesquisa de mercado.

12



e O preco de venda com base nos custos
de producgao e na expectativa de lucro.
E calculado da seguinte forma.

Prego de venda = despesas fixas +
custos fixos + despesas variaveis +
custos variaveis + margem de lucro desejado

Se o preco de venda, definido pelo arte-
sao com base nos custos e nas despesas
e também na expectativa de lucro, for igual
ou superior ao pre¢co de mercado, o arte-
sao vai ter de avaliar se compensara dar
continuidade ao negdcio, ou seja, sem que
tenha prejuizo.

Custos e despesas

Antes de definir o preco de venda, é
preciso que o artesao saiba quais sdo os
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custos e as despesas para a produgao e a
comercializag&do dos produtos.

Custo é todo gasto, direto e indire-
to, relativo a producao. Sao exemplos de
custos: salarios e outros encargos sociais
com o pessoal envolvido diretamente na
produgao, matéria-prima, manutencao de
maquinas e equipamentos usados na pro-
ducao, aluguel do galpao de produgao, etc.

Despesa € todo gasto relativo as atividades
administrativas, comerciais e financeiras.

Os custos e as despesas podem ser divi-
didos, quanto ao volume de producao, em:

e Fixos: sdo aqueles que nao sofrem alte-
ragcao de valor em caso de aumento ou
diminuigcao da produgao, ou seja, eles ocor-
rem todos os meses, independentemente
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da producdo e das vendas. Sdo exem-
plos de custos e despesas fixas: aluguel,
salarios, encargos sociais, impostos
como o Imposto sobre a Propriedade
Predial e Territorial Urbana (IPTU), taxa
de condominio, despesas administra-
tivas, etc.

Variaveis: sao aqueles que variam de
acordo com a quantidade de produgao.
Seus valores dependem diretamen-
te do volume produzido ou do volume
de vendas efetivado num determinado
periodo. Ou seja, sdo todos os gastos
relacionados a um produto, até deixa-
-lo em condi¢des de ser vendido. Sao
exemplos de custos e despesas vari-
aveis: matérias-primas, embalagens,
agua, energia (forca utilizada nos equi-
pamentos e nas maquinas para a pro-
ducao), entre outros.
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Controle de custos
e das despesas

Para o controle dos custos e das des-
pesas, sugere-se que se elabore uma ficha
de controle. Seguem exemplos de modelos
de ficha de controle de custos e despesas
fixas e custos e despesas variaveis.

Ficha de controle de custos e despesas fixas

Salarios e encargos sociais

Valor (R$)

Arteséo

Vendedor

Aluguel

Aluguel de loja

Aluguel de galpao de produgao
e armazenamento

Impostos

Imposto Predial Territorial Urbano
(IPTU)

Agua

Energia elétrica

Telefone

Total
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Ficha de controle de custos e despesas variaveis

Produto artesanal:

Especificagoes do produto:

Comissao de vendas

Valor (R$)

Vendedor

Impostos

Imposto sobre Circulagao de Mercadorias e

Prestacao de Servigos (ICMS)

Matéria-
-prima

Quantidade
necessaria

Valor
unitario

(R$)

Custo
variavel

(R$)

Matéria-
-prima 1

Matéria-
-prima 2

Matéria-
-prima 3

Total
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Caso o artesdo comercialize produtos
variados, nao é preciso fazer o calculo
de cada um deles. Basta fazer o calculo
tomando por base os principais produtos
artesanais comercializados. A venda des-
ses principais produtos é que vao contribuir
para cobrir os custos e pagar as despesas
fixas do negdcio.

Calculo de custos
e despesas

Para melhorar o entendimento de
como calcular os custos e as despesas,
tomemos o exemplo a seguir.

Uma agricultora, empreendedora e
habilidosa, que ja vinha desenvolvendo
a atividade de apicultura, tem interesse
em investir na atividade de artesanato.

18



Ela, com a colaboracado da filha, busca
agregar valor a matéria-prima disponivel
na propriedade — cera de abelha —, que
€ um importante ingrediente para a pro-
ducao de velas artesanais decorativas.

A artesa estipulou que recebera um
pré-labore (ou salario) de R$ 300,00 por
més, e sua filha, R$ 200,00 por més. No
exemplo, a moradia da artesa é prépria.
Mas, se fosse alugada, o valor do aluguel
entraria como custo fixo de producgéo.
A proépria artesd devera vender seus
produtos em feiras onde nao ha cobran-
¢a de aluguel para espago de venda.
Portanto, todos os calculos que serao
efetuados neste exemplo terdo como
base os custos e as despesas fixas de
R$ 500,00 por més.

19



Para controlar os custos e as despesas
variaveis de producao, a artesa tera a se-

guinte ficha de controle:

Custos e despesas variaveis

Produto: vela decorativa

Especificagdes do produto: vela decorativa de duas cores,

de 200 gramas

Valor Custo
Matéria-prima Quantidade | unitario variavel
(R$) (R$)
Parafina (gramas) 150 0,04 6,00
Férma (unidade) 1 1,50 1,50
Cera de abelha 50 0,03 1,50
(gramas)
Cordao de algodao
para o pavio 15 0,07 1,05
(centimetros)
Corante (gramas) 10 0,10 1,00
Cord?o de cisal 30 0,02 0,60
(centimetros)
Gas de cozinha ™
(tempo de uso em 30 0,035 1,05
minutos)
Energia elétrica”
(KWh) 93 0,025 2,32
Custo 15,02

variavel total

" Todas as despesas com energia elétrica, gas e agua, para a
producéo de algum produto artesanal, devem constar na ficha
de controle de custos, para serem contabilizadas como custos

variaveis, de acordo com o volume de produgao.
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No exemplo citado, para produzir a vela
decorativa, foi utilizado o gas de cozinha,
que entrou como custo variavel de pro-
ducao. Aqui, o artesao precisa lembrar de
separar do uso domeéstico, na medida do
possivel, os equipamentos, a energia e as
matérias-primas utilizados na produgao
artesanal. Essa separacdo de despesas
€ obrigatéria para a contabilizagdo dos
custos reais de producao.

O gas, neste caso, ¢é utilizado somente
para a producao de velas. Assim, entrara
no calculo de custo variavel de producéo,
pois deve variar de acordo com a quantida-
de de velas produzidas. Exemplo de como
calcular as despesas com o gas:

e O botijao de gas de cozinha de 13 qui-
los custa R$ 55,00. Para consumir todo
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0 gas de um botijao de 13 quilos, sera
necessario utiliza-lo durante 26 horas. O
valor do botijao de R$ 55,00, dividido por
26 horas (tempo de duragao do botijao),
resulta em R$ 2,11 por hora ou R$ 0,035
por minuto (R$ 2,11/60 minutos).

Para derreter, em banho-maria, 50 gra-
mas de cera de abelha e 150 gramas
de parafina para a confecgao de 1 vela,
€ necessario utilizar o gas durante 30
minutos. Portanto, o custo do gas sera:
R$ 0,035 x 30 minutos = R$ 1,05.

Além do consumo de gas, € preciso

observar o gasto com energia elétrica dos

equipamentos usados para a confecgcédo do
produto artesanal. Se as artesas trabalha-

rem a noite, obviamente, consumirdao ener-

gia elétrica. Para esse calculo, sera preciso,
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entdo, saber: 1) a poténcia, em watts (W),
do equipamento, que vem estampada na
embalagem ou no manual de instrugcao do
equipamento; e 2) o tempo de uso desse
equipamento. A partir desses dados € pos-
sivel calcular o consumo de energia de um
equipamento pela expressao:

Consumo de energia elétrica =
Poténcia do aparelho em watts x horas de funcionamento por més
1.000

Abaixo vao alguns exemplos para o cal-
culo de consumo de energia de lampadas
e de um computador.

Exemplo 1: considerando que as arte-
sas necessitam de iluminagao artificial no
ambiente de trabalho, e, para isso, acen-
dem duas lampadas de 100 W cada uma,
que funcionam 8 horas por dia, pelo perio-
do de 30 dias (1 més):
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Consumo de energia elétrica =
2 lampadas x 100 W x 8 horas por dia x 30 dias
1.000

=48 kWh por més

Exemplo 2: as artesds também usam
um computador de 150 W, que funciona 10
horas por dia, durante 30 dias (1 més):
Consumo de energia elétrica =

1 computador x 150 W x 10 horas por dia x 30 dias
1.000

=45 kWh por més

Consumo total desses equipamentos por
més =48 kWh + 45 kWh = 93 kWh por més.

Esse calculo deve ser feito para todos
0os equipamentos elétricos utilizados na
fabricacdo de um produto artesanal. O con-
sumo da energia elétrica residencial ou
comercial é medido durante 30 dias. Por
isso, &€ importante saber calcular o consumo
dos equipamentos e aprender como fazer
um acompanhamento eficiente.
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Considerando que a tarifa da energia
¢ de R$ 0,25947 por kWh, as artesds
deverdo pagar por més, de energia, R$ 2,32
(R$ 93 kWh x R$ 0,025). Lembrar que a
tarifa de energia varia por Estado, por isso
€ importante verificar o valor da tarifa no
site da concessionaria de energia elétrica
do seu Estado ou na sua propria conta de
energia elétrica.

Lembrar também que existem outros
tipos de gastos, que decorrem da cobranga
de impostos (ICMS e outros), de comissdes
e de propaganda, e que devem ser inclui-
dos nos calculos de custos e despesas.

Prego de venda e custo variavel por produto

Prego de Custo variavel por
Nome do produto venda P
(R$) produto (R$)
Vela decorativa de 18,00 15,02

200 gramas

(™ Nesse caso, 0 prego de venda da vela decorativa é de R$ 18,00,
baseado num levantamento realizado no mercado local.
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Margem de contribuicao

Margem de contribuicdo é o mesmo
que ganho bruto sobre as vendas. Indica
ao empresario o quanto sobra das ven-
das para que a empresa possa pagar seus
custo e despesas fixas e, a partir de entao,
gerar lucro. Para o calculo é necessario
subtrair, do preco de venda, o custo e des-
pesa variaveis. Exemplo de como calcular
a margem de contribui¢do por produto:

Margem de contribuigdo por produto =
preco de venda - custo e despesa variaveis

R$ 18,00 - R$ 15,02 = R$ 2,98

O valor de R$ 2,98 é a margem de
contribuigdo que cada produto “vela de-
corativa® vai dispor para o pagamento
dos custos fixos de producdo da artesa.

26



Se a margem de contribuicdo for nega-
tiva, isso significa que a artesa tera pre-
juizo, ou seja, ndo deve dar continuidade ao
seu negocio.

A partir da margem de contribuigdo
obtém-se o indice de margem de contri-
buicao por produto, que € a divisdo entre
a margem de contribui¢do por produto e o
preco de venda. Exemplo de como calcu-
lar o indice de margem de contribuigdo por
produto:

indice de margem de contribuigdo por produto =
margem de contribuigdo por produto/prego de venda

R$ 2,98/R$ 18,00 = R$ 0,1655 (arredonda-se para R$ 0,17)

Cada unidade do produto “vela” deve
contribuir com o indice de margem de
contribuicao (nesse caso, é R$ 0,17), para
pagar os custos fixos de producgao.
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Ponto de equilibrio

Apos os calculos relativos a margem
de contribui¢cdo, deve-se calcular o ponto
de equilibrio que determina a quantidade
de velas que a artesa devera produzir para
pagar os seus custos fixos. Para calcular
€ necessario dividir o custo fixo pela mar-
gem de contribui¢do por produto. Exemplo
de como calcular o ponto de equilibrio em
quantidade de produtos:

Calculo do ponto de equilibrio em quantidade de produtos =
custo fixo/margem de contribuigdo por produto

R$ 500,00/R$ 2,98 = 167,78 velas, arredondar para 168 velas

O ponto de equilibro em valor mone-
tario é o indicador de seguranca do nego-
cio, pois mostra o quanto se deve produzir
e vender para nao ter prejuizo no negocio.
Quando se vende acima do ponto de equi-
librio, obtém-se o lucro. Exemplo:
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Ponto de equilibrio em valor monetario =
custo fixo/indice de margem de contribui¢éo por produto

R$ 500,00/R$ 0,17 = R$ 2.941,17

Entdo, a artesa precisa faturar R$ 2.941,17
para pagar seus custos e despesas fixas e
nao ter prejuizos.

Projecao de producao

A artesa devera fazer uma projecéo de
produgao, que € obtida pela multiplicagao
entre o pre¢co de venda do produto e a
quantidade vendida. Para calcular o resul-
tado do seu negdcio, ela deve simular va-
rias situagcdes de faturamento. A seguir, um
exemplo de projecéo da producédo de velas
e discusséao dos resultados para calcular o
lucro e o prejuizo:

Situacao A - Projegéo de produgao = prego de venda x
quantidade vendida

R$ 18,00 x 160 = R$ 2.880,00
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Nessa projecao de produgao, se forem
vendidas 160 velas, o faturamento sera de
R$ 2.880,00, que esta abaixo do ponto de
equilibrio, que é de R$ 2.941,17. A artesa
Nnao conseguira pagar os custos e despe-
sas fixas, ou seja, tera prejuizo.

Situacao B — Projecao de produgao = prego de venda x
quantidade vendida

R$ 18,00 x 168 = R$ 3.024,00

Nessa projegdo, o faturamento de
R$ 3.024,00 esta acima do ponto de equi-
librio, que é de R$ 2.941,17; portanto,
paga seus custos e despesas fixas e
obtém-se um lucro de R$ 82,83, com a
venda de 168 velas.

Situagao C — Projegéo de produgao = preco de venda x
quantidade vendida

R$ 18,00 x 175 = R$ 3.150,00
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Naturalmente, a artesé esperaterlucrona
atividade. Para isso, precisara produzir uma
maior quantidade de velas. Se mantiver o
seu custo fixo em R$ 500,00 e a capacidade
de produzir e vender (por exemplo, 175
unidades de velas), o seu faturamento sera
de R$ 3.150,00. Com o ponto de equilibrio
em R$ 2.941,17, ela obtera o lucro de R$
208,83, vendendo 175 velas.

A artesa, ao fazer proje¢des da produgao
e do faturamento, tera mais seguranca para
enfrentar os riscos da atividade e determinar
sua margem de lucro. Para tanto, devera ter
em conta os seguintes fatos:

e As pecas artesanais que tém pouca
saida sao menos lucrativas do que as
que tém boa saida.

e Quando o preco de venda do produto
artesanal estiver abaixo do que esta
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sendo oferecido no mercado, isso dimi-
nuira os lucros da artesa.

¢ Quando o preg¢o de venda estiver acima
do praticado no mercado, e o produto
nao tiver um diferencial de concorrén-
cia, isso podera dificultar a comerciali-
zacgao.

Variaveis que influenciam
no preco final do produto

No exemplo da artesa que produz velas, o
preco de venda foi determinado baseando-
se no prec¢o de venda de mercado. Porém,
0 prego pode ser alterado, para mais ou
para menos, levando em consideragao
outras variaveis que também influenciam
na determinacdo do preco final de um
produto, como se vera a seguir.
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Margem de lucro

Margem de lucro é o porcentual de lucro
sobre o valor final do produto. Essa mar-
gem de lucro resulta da politica de vendas
utilizada pelo artesdo, o qual deve levar
em consideragao o preco de mercado pra-
ticado pelo concorrente.

Tempo dedicado a producgao

Geralmente, o artesdo trabalha nas
horas mais diversas e no proprio domicilio,
ocupando muitas vezes momentos que de-
veriam ser dedicados ao descanso ou ao
lazer. Mas, independentemente disso, o ar-
tesdo vai precisar medir o tempo dedicado
a producao de cada peca artesanal para
conhecer sua real capacidade de produgao.
O tempo dedicado a atividade, ou seja, as
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horas trabalhadas na produgdo do bem,
€ uma variavel que deve ser considerada
para estabelecer o preco final do produto.

Toda pessoa que trabalha 8 horas por
dia deve receber, segundo as leis tra-
balhistas, um salario minimo. O nivel de
instrucdo, o grau de complexidade do
trabalho e a fungao desempenhada pelo
trabalhador sao fatores que costumam
influenciar na remuneragdo (numero de
salarios minimos) que o trabalhadorrecebe.
Por exemplo: o artesdo define a prépria
remuneracgao de acordo com o investimento
que ele mesmo fez em sua formacéao e
capacitagao, e também no tempo dedicado
ao trabalho para a produgcdo de um bem.
Os investimentos realizados na formagao
ou em cursos de capacitagdo para o
dominio de uma determinada técnica nao
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devem ser esquecidos no momento de se
formar o preco de venda, pois aquele € um
investimento que trara resultados no futuro,
ja que quanto maior for a qualificagcado
do artesdo, melhor sera a qualidade do
trabalho final.

Valor da mao de obra

A habilidade do artesao € dificil de ser
valorada, pois ela é subjetiva. Sugere-se,
entdo, que o artesdo avalie o resultado
final do seu trabalho comparando o seu
produto com outros similares. Para tanto,
coloque-se no lugar do cliente, fazendo a
si mesmo as seguintes perguntas: eu com-
praria esse produto? Quais sao os bene-
ficios desse produto em comparagao com
os produtos concorrentes?
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O artesao que nao acredita na inova-
¢ao, isto &, que pensa que neste mundo
“nada se cria, tudo se copia”, esta enga-
nado, pois o ineditismo do trabalho é um
indicador que valoriza muito o produto. Por
isso, a inovagao, a criatividade, deve ser
considerada quando se estiver estabele-
cendo o preco de venda de um produto.

E a quem caberia estabelecer o preco
de um produto no qual a arte fosse incor-
porada? Sem duvida, cabera ao artesao.

Atratividade do produto

Os produtos artesanais atrativos aos
consumidores sao os produtos criativos, ou
seja, os que sao diferenciados, os que tém
valor agregado. O artesdo deve estar cien-
te também de que deve utilizar métodos de
producao sustentaveis, que ndo oferecam
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riscos a saude humana nem ao meio am-
biente, e que tenham valor de mercado.
Esses também sao valores agregados.

Dinamica de
funcionamento do mercado

O negécio artesanal, assim como
qualquer outro, corre riscos. Sua sobre-
vivéncia depende do comportamento em-
preendedor do artesdo, da capacidade
de compra do consumidor e dos pregos
que estdo sendo praticados. Por isso, é
preciso conhecer o padrdo de exigéncia
dos consumidores, assim como a dina-
mica de funcionamento do mercado. E
analisando essa dinamica que o artesao
devera, se for o caso, fazer alguns ajus-
tes nos pregos praticados, ou para mais
OuU para menos.
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Artesdos que habitualmente participam
de feiras de artesanatos em mercados di-
versos estdo sempre atualizados e sabem
comparar seus pre¢gos com 0s pregos pra-
ticados pelos concorrentes. Por isso, a
busca constante por informacgdes deve ser
um comportamento de rotina para o arte-
sao empreendedor.

Ademais, € preciso lembrar que cada
mercado tem suas especificidades, que
precisardo ser levadas em conta. Por
exemplo, se o mercado aceita um produ-
to por um preco maior, isso significa que
o produto tem qualidade e um significati-
vo valor de mercado. Se aceita somente
produtos com baixos precgos, isso, por sua
vez, significa que o produto nao esta sendo
competitivo em qualidade, nem em preco.
E se no mercado sao oferecidos produtos
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semelhantes em termos de qualidade e
preco, isso demonstra que ha espaco para
incluir algum atributo ao produto para que
ele se diferencie dos demais.

A unido de dois atributos de qualidade —
a eficiéncia e a eficacia — devera ser al-
mejada pelo artesao. Eficacia significa que
o empreendimento utiliza corretamente os
seus recursos. E, se os recursos utilizados
resultam em alta produtividade, tanto mais
eficiente é o empreendimento.

Eficiéncia significa realizar atividades
ou tarefas de maneira certa, de forma inte-
ligente, com o minimo de esforco e com o
melhor aproveitamento possivel dos recur-
sos. E preciso ter em conta que todos os
empreendimentos, sem excegao, correm
riscos e sofrem com a instabilidade do mer-
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cado e os efeitos da economia. Por isso,
€ necessario estar atento aos pregcos que
estdo sendo praticados pelo mercado onde
se esta inserido.

Alguns artesdos, sem conhecimentos
suficientes sobre gestdo do negécio, prin-
cipalmente de como formar o preco de
venda do produto artesanal, e na ansia de
comercializar seus produtos, acabam por
nao incluir, no custo do produto, o valor
da sua remuneragao ou pro-labore. Além
disso, para que o artesdo tenha maior
poder de barganha, é preciso ter bastante
organizacao, buscar fornecedores que ofe-
recam precos mais competitivos, eliminar
intermediarios, ter acesso a informagao e
trocar experiéncias com outros artesaos.
Quando um negdcio é considerado de ex-
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celéncia (produtos ou servigos), isso signi-
fica que o empreendedor sabe utilizar bem
0S seus recursos, nao desperdica e atinge
suas metas.

Tempo e velocidade do retorno

Um produto artesanal € considera-
do atrativo quando o empreendedor tem
um retorno rapido do capital investido.
O tempo e a velocidade do retorno sao in-
dicadores da atratividade do negocio.

Presenca ou nao do atravessador

Outro fato importante é evitar a figura
do atravessador. Como se sabe, quando
o artesdo comercializa seu produto arte-
sanal diretamente com o consumidor, sua
margem de lucro aumenta.
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Forme uma associagao
com seus vizinhos

Quando vocé se associa com outros

membros da sua comunidade, as vanta-
gens sao muitas, pois:

Fica mais facil procurar as autoridades e
pedir apoio para os projetos.

Os associados podem comprar maquinas
e aparelhos em conjunto.

Fica mais facil obter crédito.

Juntos, os associados podem vender me-
lhor sua produgéo.

Os associados podem organizar mutirées.

A uniao faz a forga!
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Titulos lancados

Como organizar uma associagao
Como plantar abacaxi
Como plantar hortalicas

Controle alternativo de pragas
e doencas das plantas

Caupi: o feijao do Sertao

Como cultivar a bananeira
Adubagéo alternativa

Cultivo de peixes

Como produzir melancia
Alimentagao das criagdes na seca
Conservas caseiras de frutas
Como plantar caju

Formas de garantir agua na seca

Guandu Petrolina: uma boa opgéao
para sua alimentagao

Umbuzeiro: valorize o que é seu
Preservacao e uso da Caatinga
Criagao de bovino de leite no Semi-Arido
Criagéo de abelhas (apicultura)

Criacao de caprinos e ovinos

Criacao de galinhas caipiras



Barraginhas: agua de chuva para todos
Confecgéo de jaleco de protecao para apicultura
Como capturar enxames com caixas-isca
Minhocultura: produgcédo de humus

Como instalar colméias

Producdo de morangos em sistema de base
ecoldgica

Cultivo do feijao-caupi no Amazonas

Cupuacu: colheita e pos-colheita

A mandioca no Amazonas: instrugdes praticas
Como capturar enxames em voo

Como alimentar enxames

Coleta e manejo de sementes florestais da
Amazébnia

Sistemas Agroflorestais para a agricultura
familiar da Amazonia

Produgao de frutas e hortalicas com o uso de
agua de chuva armazenada em cisterna
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Clima Temperado

Com o langamento do ABC da Agricultura Familiar,
a Embrapa coloca a disposigéo do pequeno produtor
valiosas instru¢des sobre as atividades do campo.

Numa linguagem simples e objetiva, os titulos abordam
a criagdo de animais, técnicas de plantio, praticas
de controle de pragas e doencas, adubacao alternativa
e fabricagcéo de conservas de frutas, entre outros
assuntos que exemplificam como otimizar o trabalho rural.

Inicialmente produzidas para atender demandas por
informacao do Semiarido nordestino, as recomendagdes
apresentadas sao de aplicabilidade pratica também
em outras regides do Pais.

Com o ABC da Agricultura Familiar, a Embrapa
demonstra o compromisso assumido com
0 sucesso da agricultura familiar.
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