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PREFACIT

Existem muitas formas de alcancar sonhos e metas. Uma delas € a reuniao
esforcos coletivos. O sonho aqui colocado era o de desenvolver a agricultura
familiar e a valorizar os produtos que vem dela: o artesanato, o alimento, a
cultura, a origem, e quem a produz.

Para avancar na concretizacao disto, o Fundo Internacional para o Desenvolvi-
mento Agricola (FIDA), que apoia técnica e financeiramente diversos projetos
no semiarido, buscou o apoio e a expertise do IICA - Instituto Interamericano
de Cooperacao para a Agricultura, para executar um programa reunindo
técnicos, metodos, especialistas, ideologia e uma missao: contribuir para
aumentar o impacto de politicas e programas de desenvolvimento rural no
semiarido brasileiro. Era o programa Semear.

Criado em 2011 e encerrado em 2016, o Semear realizou diversas acoes que
contribuiram direta e indiretamente na vida de agricultores e agricultoras,
técnicos e técnicas, que atuavam nessa area.

Esta cartilha é fruto do trabalho feito em conjunto entre o Semear e diversos
atores. Foram visitadas algumas comunidades beneficiarias dos projetos
apoiados pelo FIDA no Brasil e junto com os personagens mais importantes
dessa historia - os agricultores e as agricultoras - buscou-se compreender e
imprimir seus sentimentos e expectativas, com o intuito de trazer um auxilio
no longo (e por vezes dificill caminho da comercializacao dos produtos da
agricultura familiar.

Ao encerrar o programa Semear o FIDA pensou em uma nova maneira para
continuar levando conhecimento e fazendo ecoar as vozes do semiarido por
meio de suas historias e conquistas, e em 2017 possibilitou um novo progra-
ma: o0 Semear Internacional, com a missao de conservar as acoes ja realizadas
e avancar nas atividades de gestao do conhecimento, monitoramento e
avaliacao, comunicagao e dialogo de politicas com os Governos e os projetos
apoiados pelo FIDA no Brasil e também nos paises irmaos, atraves da coope-
racao Sul-Sul. Amplia-se entao o sonho, o trabalho e o esforco coletivo para
construcao de uma nova era de possibilidades.

Com essa primeira publicacao, o Semear Internacional tem o orgulho de dar
continuidade ao brilhante trabalho iniciado em 2011 e comeca agora um longo
percurso com o desafio de gerar publicacdes que proporcionem mais do que
leitura, mas mostrem, em cada pagina, um mundo de possibilidades, mostre
aforca, a dignidade, a emocao e a riqueza incomparavel que tem a agricultura
familiar no Brasil e no mundo.

Fundo Internacional de Desenvolvimento
Agricola (FIDA), 2018.
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Diversas pesquisas tém mostrado que, nos dias de hoje, o conceito de mercado
nao deve ficar restrito a interacao entre demanda e oferta. Ele vai muito alem do
processo de compra e venda, compreendendo aspectos de interacdes sociais,
culturais e cognitivas.

Normalmente vistos como espac¢os onde ocorrem trocas, conversagoes e negocia-
coes para uma transacao comercial entre as partes envolvidas - como € o caso de
feiras, casas de comércio, supermercados, etc - & fato que os mercados possuem
importancia crucial na vida das pessoas. Eles influenciam a organizacao social,
politica e cultural das sociedades.

Em se tratando da agricultura familiar, até pouco tempo o estudo do papel dos
mercados se limitava ao entendimento dos mecanismos de comercializacao da
producao e acesso aos insumos para se produzir. Era desconsiderado, por exemplo,
o fato de que os processos de mercantilizacao precisam ser vistos tambéem pela
perspectiva da interacao social e cultural.

Aqui propomos uma visao mais ampla desse universo. Nesta cartilha vocé vai
encontrar informacgoes praticas sobre como acessar o0s principais canais de comer-
cializacao de produtos da agricultura familiar, além de estratégias para superar
barreiras que dificultam a atuacao de pequenas e pequenos produtores rurais.

Nas paginas a seguir tem passo a passo, fatores determinantes, principais exigén-
cias e tendéncias futuras para produzir e fornecer a diferentes mercados. Falamos
também sobre certificacdes e organizacao entre produtoras e produtores da agri-
cultura familiar, com recomendacdes para melhorias nos processos de producao e
gestao.

Nosso objetivo € estimular o desenvolvimento de novas capacidades para aproxi-
mar produtores da agricultura familiar, mercados e consumidor final. Tudo isso,
levando- se em conta diferentes fatores envolvidos em cada canal de comerciali-
Zacao.
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Eficientes espacos de comercializacao e de contato entre produtor e comprador, as
feiras sao uma das mais simples e antigas formas de comercializar produtos, aproxi-
mando quem vende de quem quer comprar.

FEIRAG NRCITNAIS

Podem ser em diferentes formatos - feiras livres/locais, agroecologicas e regionais,

por exemplo. Seja como for, sao os canais de mais facil acesso para produtos agrico-
las e artesanais.

Geralmente o acesso e simplificado, apesar de o nivel de exigéncia aumentar no caso
de feiras agroecologicas e de maior abrangéncia.

Bdo caracteristicas das feiras livres:

/ Acesso simplificado;

/ Demanda de baixo nivel tecnolégico;

J Produtores com baixa capacidade produtiva ndao ficam em desvantagem frente aos grandes
produtores, como ocorre em outros canais;

J Formacao de precos com base na oferta e procura de produtos, sem a interferéncia de um
Uhico comprador ou vendedor;

./ Entrada e/ou saida de feirantes nao altera os precos praticados;

/ Preco recebido pelo produtor € igual ao pago pelo consumidor, isento de pagamento de
impostos e taxas;

/ Pagamento em dinheiro na maior parte dos casos (produtos agricolas). Para feiras de artesa-
hato, € bom aceitar cartao;

/ Fidelizacao do cliente pela qualidade do produto e do atendimento;

J Possibilidade de contato direto entre agricultor familiar e consumidor final;

J Geralmente, conta com apoio de prefeituras e érgaos vinculados a agricultura familiar, poden-
do colaborar com programas e estratégias de desenvolvimento local;

/ Nao ha demanda por embalagens elaboradas;

/ Flexibilidade para oscilar de preco entre inicio e fim da feira, de forma a evitar que feirantes

voltem com produtos para casa.
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Contatar a equipe

administrativa
que organiza e
fiscaliza a feira,
de forma a obter
informacoes
sobre regula-
mentos e
assinatura de
contratos e
pagamento de
taxas, quando
houver.

Definir quais
produtos ira
vender.

E interessante
verificar quem
saos os outros
expositores que
fornecem o
mesmo produto
que se planeja
vender e os
precos pratica-
dos.

Calcular os
custos envolvi-
dos na operacao:
custo da
producao, custo
do aluguel da
barraca,
embalagens,
transporte, custo
de alimentacao
durante a feira.

W

S

Escolha os
melhores
produtos,
tome cuidado
no transporte e
na exposicao,
desta forma
vocé oferecera
produtos de
qualidade.

S

A flutuacao de
precos € muito
sensivel numa
feira livre.
Atencao, os
precos de
venda devem
ser considera-
dos do inicio ao
final da feira.

Um atendimento
cordial e
personalizado
ajuda a sobres-
sair frente aos
concorrentes.

Atraia o cliente
com uma bela
exposicao do
produto.

Aceite formas
diversas de
recebimento
de pagamen-
to.

Para quem pretende expor em feiras livres, uma dica: veja quais produtos com
potencial de consumo local ainda ndo sao ofertados e trabalhe para oferecé-los. Flores e
plantas, inclusive as medicinais, sao bons exemplos.

/ E comum a feira ocorrer com barracas desmontaveis, sendo cada expositora ou
expositor responsavel por leva-las e monta-las. O aluguel do espaco tende a ser mais
baixo do que o de uma barraca fixa, sabia?

Lembre-se: na hora de montar a barraca, busque facilidade de acesso aos clien-
tes, visibilidade e protecao em caso de chuva. Higiene e limpeza do local sdao ainda mais
importantes para quem vende alimentos.
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/ Boa parte dessas dicas vale também para as chamadas feiras agroecoldgicas. Elas fortalecem
o vinculo entre produtoras e produtores organicos e clientes que querem conhecer a procedéncia
dos produtos que levam para casa.

/ Fique ligado: o preco do produto organico, normalmente, chega a ser 30% maior do que o do
convencional.
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Acesse www.feirasorganicas.org.br e conheca difererentes feiras agroecologicas
desenvolvidas Brasil afora.

-------------------------------------------‘

FEIRRG INTERNRLCIUNAIS

A Secretaria de Agricultura Familiar e do Desenvolvimento Agrario (Sead) tem apoia-
do a participacao de cooperativas da agricultura familiar em feiras internacionais.

Entre elas, a BioFach, maior feira de organicos do mundo, que acontece em Nurem-
berg, na Alemanha.

Para acompanhar os editais, acesse: www.mda.gov.br e busque por "Chamadas

Publicas”. Atencao aos prazos para credenciamento e habilitacao de empreendimen-
tos que estejam aptos a participar.

Vale reforcar que, para ir adiante, a cooperativa deve possuir a Declaracao de Apti-
dao ao Pronaf ativa (DAP Juridica).

No processo, sao analisados:

N Quantidade de familias envolvidas; Ve Capacidade de exportacao;
Abrangéncia territorial; N g Exigéncias especificas da feira.
Relevancia do produto para a socio-
biodiversidade;



Apos analise desse critérios, € produzido um ranking classificatério dos empreendi-
mentos, buscando atender a todas as regidoes do Brasil.

Participar de feiras internacionais tem vdrias vantagens:

J Ganho financeiro; / Empoderamento de agricultoras e agriculto-
res familiares;

Melhorias nos processos de gestao J/ Visibilidade aos produtos da agricultura
e de comercializacao; familiar no exterior.

FEIRRG DE RRTESRANRTO

Essas feiras permitem desenvolver relacdes de longo prazo com os consumidores.
E mais: contribuem para a exposicao e venda das producgoes, ja que € comum arte-
sas e artesaos nao terem local fixo para comercializacao.

Vender artesanato e vender, também, arte, cultura e decoracao. Com tragos singula-
res da regionalidade e cultura local, as pecas carregam varios significados, expres-
sando a cultura de um povo ou uma regiao.

Sendo assim, pense em como valorizar esses produtos e facilitar a venda.
A imagem abaixo traz dicas importantes. Confira!

FATORES DETERMINANTES MEI

n 'D Para concretizar
. i avenda para
$

lojistas e impor-

"o o™0
> Cioum  adores mesmo
a — . =
B Cr'|e uma car_ta_to i Empreendedo-
logistica de visita. res Individuais
Desenvolva produtos entrega. (MEI), havera
. = dentro de uma faixa de obrigatoriedade
Busque informacoes sobre . R
o p%rﬁl dos comgpradores preco que esteja de Desenvolva ~ Oferecaum de emissao de
ue participario das acordo com a expectativa produtos a_tendlm_ento nota fiscal de
que p P deste consumidor. diferenciados.  diferenciado. venda.

rodadas de negocios.
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Geralmente, os compradores enviam informacdes sobre o tipo de
produto que tém interesse, com base na demanda de seus consumi-
dores. Dessa forma, € possivel ajustar a producao para atender a
expectativa do cliente.

Tenha também uma tabela de precos para compra em atacado e
capacidade produtiva mensal. Outra sugestao € pesquisar se sua
regiao dispde de transportadoras que realizam entregas em todo
territorio nacional.

Para o mercado externo, entre em contato com 6rgaos de apoio ao
segmento em seu municipio. Por fim, veja com a organizacao do
evento se eles possuem programas que auxiliem na logistica.

PRINCIPAIS CANAIS DE VENDAS UTILIZADOS POR ARTESAOS

80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

(admite mais de uma resposta)
L 70,4%

] I| 32,1% 32,1%

i

(<2'
< >
2 Q
\f\

22,2% 21,0%

Il_ll

12,3% 12,3% 11,1%

- 49% 759 25% 25%
.l,—.l—. - = !.—_—.:.—_—,:

-;’7

11



A seguir, alguns sites de feiras voltadas para a comercializacao de produtos artesa-
nais e da agricultura familiar, dentro e fora do Brasil.

Aproveite para fazer contato e tirar duvidas sobre como se inscrever e participar,
alem de saber como acontece a analise dos produtos. Veja também sobre precos,
exigéncias de selos, embalagens, datas e locais dos eventos.

Paralela Gift - Sao Paulo/SP

www.paraleladesign.com.br

Fenearte - Feira Nacional de
Negodcios do Artesanato -
Olinda/PE.

www.fenearte.pe.gov.br

Feira Nacional de Artesanato
—-Belo Horizonte/MG

www.feiranacionaldeartesanato.com.br

Feira de Agricultura Familiar
de Minas Gerais — Agriminas -
Belo Horizonte/ MG

www.fetaemg.org.br

Expoalimentaria - Peru

www.expoalimentariaperu.com

Craft Design - Sao Paulo/SP

www.craftdesign.com.br

Salao do Artesanato -
Brasilia/DF.

www.salaodoartesanato.com.br

Feira da Agricultura Familiar
Expointer - Rio Grande do Sul

wWww.expointer.rs.gov.br

Bio Brazil Fair - Sao Paulo/ SP

www.biobrazilfaircom.br

Feincartes - Feira Intern. de
Artesanato e Decoracao

www.feincartes.com.br
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Finnar - Feira Internacional do
Artesanato - Brasilia/DF.

www.finnar.com.br

Feiarte - Feira Internacional
de Artesanato - Curitiba/PR.

www.artesanatodiretriz.com.br

Expotché

www.expotche.com.br

BioFach - Alemanha

www.biofach.de/en

Expoartesanias - Colombia

www.expoartesanias.com
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Municipios, estados e 6rgaos federais da administracao direta e indireta podem
comprar alimentos da agricultura familiar por meio de chamadas publicas, sem a
necessidade de processo licitatorio. Quer saber mais? Confira a seguir iniciativas que
permitem o acesso a esses mercados e boa sorte!

FROGRAMA DE ROUISITAD DE ALIMENTOS (FRR)

O Programa de Aquisicao de Alimentos (PAA), criado pelo art. 19 da Lei n°® 10.696, de
02 de julho de 2003, possui duas finalidades basicas: promover 0 acesso a alimenta-
cao e incentivar a agricultura familiar.

Para alcancar esses dois objetivos, o Programa compra alimentos produzidos pela
agricultura familiar, com dispensa de licitacao, e os destina as pessoas em situacao
de inseguranca alimentar e nutricional e aquelas atendidas pela rede socioassisten-
cial, pelos equipamentos publicos de seguranca alimentar e nutricional e pela rede
publica e filantropica de ensino.

Quem fornece para o PAA?

Homens e mulheres agricultores
familiares, assentados da reforma
agraria, silvicultores, aquiculto-
res, extrativistas, pescadores
artesanais, indigenas e inte-
grantes de comunidades
remanescentes de quilombos
rurais e de demais povos e
comunidades tradicionais que
tenham producao propria e
possuam a Declaracao de Aptidao
ao Pronaf - DAP, que é o documento que
qualifica como produtora ou produtor da
agricultura familiar.

Organizacoes Fornecedoras: cooperativas
e outras organiza¢cdes formalmente
constituidas como pessoa juridica
de direito privado que tenham a
Declaracao de Aptidao ao
Programa Nacional de Agricultu-
ra Familiar - PRONAF, DAP
Especial Pessoa Juridica ou
outros documentos definidos por
resolucao do Grupo Gestor do
Programa.
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Declaracao de Aptidao ao Pronaf - DAP

Para obter a DAP, va até algum 6rg&o emissor De posse da DAP juridica, que é concedida
autorizado, a exemplo de empresas aos grupos formais (associacdes e coope-
estaduais de Assisténcia Técnica e rativas), & preciso que pelo menos
Extensao Rural e sindicatos rurais 60% de seus membros/socios

e de trabalhadores rurais. tenham a DAP fisica, que compro-
Tenha em maos a carteira de va a legitimidade como agricul-
identidade e o CPF do titular. tor familiar.

Quem é casado deve levar os Atencao! Alguns normativos
documentos do cénjuge. para emissao da DAP foram

Antes de ir, faca um levanta- alterados. Veja o que mudou:
mento sobre sua producéao http://www.mda.gov.br/sitem-

(area, numero de pessoas da/dap/mudancasnaemissao
residentes, composicao da forca de
trabalho e da renda).

'------------------------------------------.

Procure as secretarias de municipios e estados para se informar se eles tém
parceria com o Ministério do Desenvolvimento Social (MDS), a Companhia Nacio-
nal de Abastecimento (Conab) e a Secretaria Especial da Agricultura Familiar e do
Desenvolvimento Agrario, executores do Programa.

Fique de olho! A execucao do Programa pode ser feita por meio de seis modali-
dades: Compra com Doacao Simultanea, Compra Direta, Apoio a Formacao de
Estoques, Incentivo a Producao e ao Consumo de Leite, Compra Institucional e
Aquisicao de Sementes.

Vamos conhecer todas elas!

- anen e ad Ed b G ED ED ED G ED ED D @D @ &
AL X T XTI rrrIrrrrrrrrrrryd

\------------------------------------------.
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COMPRRA COM DURCAD SIMULTANER — €D5

A finalidade € comprar alimentos da agricultura familiar e repassar as unidades
recebedoras que atendam pessoas em situacao de inseguranca alimentar e nutricio-
nal e se enquadrem nas regras do PAA. Abrange todo Brasil e o limite de venda e de
até R$ 6.5 mil (seis mil e quinhentos reais) por unidade familiar ao ano.

Sao duas formas de acesso: Via CONAB e via estados e municipios. Pela CONAB a

venda acontece por meio de associacoes e cooperativas de produtores, conforme
explica o desenho a seguir.

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO
NA MODALIDADE CDS VIA CONAB




Quando executado pelo estado ou municipio, a compra acontece diretamente da
agricultora ou do agricultor individual. Confira na ilustracao abaixo:

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO
NA MODALIDADE CDS VIA ESTADOS E MUNICIPIOS.

Formalizacao do interesse em aderir ao Programa elaborando e

g enviando oficio para o MDS, atendendo edital de abertura de ade-
sdes publicado.
Formalizacao do vinculo de compromisso entre MDS~e Unidade ﬁu.__
executora atraves da assinatura do TERMO DE ADESAQO. [\lf;

A Elaboracao do Plano Operacional pela Unidade executora, onde
niil“l sao definidos valores e pactuadas metas propostas ao MDS.

Os produtos adquiridos sao encaminhados ao destino e as notas i
fiscais sao cadastradas no SISPA. ———
o™0

Cadastramento da Proposta de participacao no SISPAA (SISTEMA
PAA DO PROGRAMA DE AQUISICAO DE ALIMENTOS).

Sendo as notas fiscais aprovadas, o pagamento é realizado pelo
MDS diretamente aos beneficiarios fornecedores da agricultura
familiar atraves de cartoes bancarios.

d % Apos a aprovacao da Proposta € feita a emissao dos cartoes banca-

rios dos beneficiarios fornecedores, podendo as aquisicoes dos
produtos serem iniciadas.
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COMFRR DIRETR DR
AGRICULTURRA FAMILIAR — EDRAF

Essa modalidade serve para garantir, com base nos precos de referéncia, a compra
de produtos da agricultura familiar para distribuicao ou formacao de estoque. Ela
funciona em todo o territério nacional e cada unidade familiar pode vender até R$ 8
mil ao ano.

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA
PARTICIPACAO NA MODALIDADE CDAF

A Conab efetiva o monitoramento dos precos comerciais dos produtos
amparados pela modalidade .

Os produtores da agricultura familiar e suas organizacdes formais ou
informais interessados em comercializar seus produtos, providenciam
toda documentacao exigida para participar do processo por esta mo-
dalidade e envia a Conab.

E autorizado o pagamentos aos produtores dos produtos vendidos.

A Conab recebe e analisa a documentacao. Se aprovada, a aquisi-
I ¢ao da producao dos produtores da agricultura familiar pode ser
efetivada, mediante a emissao de nota fiscal de aquisicao.

O GGPAA define as finalidades dos produtos adquiridos, tendo
prioridade a venda relacionada com a seguranca alimentar/nutri-
cional ou doacoes para entidades selecionadas.
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APDIDO A FORMREAD DE EGTOGUE
PELA RGRICULTURA FAMILIAR — CPR ESTOGUE S

“

O objetivo € viabilizar apoio financeiro para constituicao de estoques de alimentos por
organizacoes fornecedoras, para posterior comercializacao e devolucao dos recursos
ao Poder Publico. A modalidade vale para todo o territorio nacional, com limite de

venda de até R$ 8 mil ao ano por unidade familiar.

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO

NA MODALIDADE CPR ESTOQUE

Articulacao
entre a
Proposta de
participacao
da Organiza-
cao fornece-
dorae os
mediadores
sociais locais,
para que a
Proposta
atenda aos
interesses de
todos.

Elaboracao da

Proposta de
participacao
pela propo-

nente fornece-

dora e envio
para aprecia-
cao da Conab,
juntamente
com toda

documentacao

exigida para
participar da
modalidade.

A Conab
recebe e
analisa a
Proposta de
participacao
e toda
documenta-
cao repassa-
da pela
proponente.

Se aprovada a
Proposta de
participacao e
estando toda
documenta-
cao exigida
em conformi-
dade, a Conab
autoriza a
elaboracao da
CPR.
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Assinatura
da CPR
pactuando o
acordo entre
Organizacgao
proponente
e Conab,
com defini-
cao do prazo
de venci-
mento da
cédula.

A Organiza-
cao propo-
nente provi-
dencia a
formacao do
estoque e se
responsabili-
za pelo
processo de
gestao dos
produtos
estocados.

-
&(&(.

No prazo de
vencimento
da cédula é
feita a
liquidacao
financeira da
CPReo
processo é
encerrado.



oS 9

ADUISICAT DE GEMENTES .y, .
LSS

A finalidade € adquirir sementes de organizacoes fornecedoras para doagao.

Produtores de todo o Brasil podem participar, com limite de venda de até R$ 16 mil
ao ano por unidade familiar.

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO
NA MODALIDADE AQUISICAO DE SEMENTES.

@ & @ Conab %

Pesquisa e Pesquisa e O érgao Aorganizacdo 0 ¢rgao Apos analise Estando a
alistamento cadastramen- demandante fornecedora demandante do relatoério e documenta-
dos produto- to das planejae providencia a elabora conferéncia cdoem

res da organizacoes elabora o entrega da relatério e de toda conformida-
agricultura que possam Plano de semente para envia para a documenta- de, a Conab
familiar ser possiveis distribuicao, o orgao Conab, cao, a Conab efetiva o
interessados fornecedoras que é demandante. juntamente tramita a pagamento
em receber de sementes. enviado a com a nota autorizacao para a

as sementes, Conab. fiscal emiti- do pagamen- organizacao
demandadas da. to. fornecedora.
por érgao

publico ou

movimentos

envolvidos

com o social.
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INCENTIVO A PRODUCAD E CONSUMD

DE LEITE — FAR LEITE

A proposta da modalidade € adquirir leite para contribuir com o aumento do consu-
mo pelas familias que se encontram em situacao de inseguranca alimentar e nutri-

cional, aléem de incentivar a producao leiteira de agricultores familiares.

Vale para os estados do Nordeste e algumas regides do estado de Minas Gerais
(Regiao Norte, Vale do Jequitinhonha e Mucuri).

O limite para venda & de até R$ 9.5 mil (nove mil e quinhentos reais) por unidade

familiar, por ano.

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO
NA MODALIDADE PAA LEITE.

v

Poder pubilico,
agricultores forne-
cedores e suas
organizacoes,
empresas beneficia-
doras, consumido-
res, mediadores
sociais, e demais
envolvidos interes-
sados sao articula-
dos para participar
na modalidade.

Definicao das
Unidades Executo-
ras participantes
(6rgaos ou entida-
des da administra-
cao publica estadual
, direta ou indireta).

Realizacao de
convénio entre as
Unidades executo-
ras e o MDS.

As organizacoes da
agricultura familiar
(cooperativas) sao
contratadas pelas
Unidades executo-
ras, tendo a respon-
sabilidade de fazer o
processo de pasteu-
rizacao do leite de
seus cooperados
para o Programa ou
PAA.
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O leite sem pasteu-
rizar é entregue
pelos produtores da
agricultura familiar
para uma organiza-
cao formalizada. As
organizacoes
formais fazem a
pasteurizacao ou
contratam laticinios
para fazer o proces-
so e a embalagem.

As organizacoes e
os produtores da
agricultura
familiar que
forneceram o
produto recebem
o pagamento.



COMPRRA INGTITUTCIONAL

'-------------------------------------------‘

\---

0
0
0
0
‘-------------------------------------------

Isso quer dizer que compras para 6rgaos como hospitais publicos, forcas armadas
(Exercito Brasileiro, Marinha do Brasil e Forca Aérea Brasileira), presidios, restauran-
tes universitarios, hospitais universitarios, refeitorios de creches e escolas filantropi-
cas, entre outros, tém que ser da agricultura familiar local.

Sobre o limite de venda, funciona assim: cada familia detentora da DAP fisica pode
vender até R$ 20 mil por ano, por érgao comprador, independente dos fornecedores
participarem de outras modalidades do PAA e do Programa Nacional de Alimentacao
Escolar. Para empreendimentos da agricultura familiar que possuem a DAP juridica, o
limite € de R$ 6 milhdes de reais, por ano, por érgao comprador.

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO NA MODALIDADE
COMPRA INSTITUCIONAL

O

S
!

Verificar a oferta
de alimentos da
agricultura
familiar na regiao
e fazer uma
consulta de
precos dos
produtos nos
mercados locais.

=,
w
h \

Desenvolver 3
(trés) pesquisas

documentadas no

mercado local ou
regional, sendo
facultada a
utilizacao dos

precos de referén-

cia estabelecidos

nas aquisicoes do

PNAE.

Dar publicidade
a Chamada
Publica por
meio de divul-
gacao em local
de facil acesso a
agricultura
familiar ou por
meio do Portal
de Compras da
Agricultura
Familiar.
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O comprador faz
a avaliacao e
habilita as
propostas que
contenham
todos os docu-
mentos exigidos
no edital de
chamada
publica.

I\

Comprador e
fornecedor
assinam o
contrato que
estabelece as
entregas.

Inicio da
entrega dos
produtos, que
deve atender ao
cronograma
previsto. Os
pagamentos
serao realizados
diretamente aos
agricultores ou
suas organiza-
coes, mediante
apresentacao
de nota fiscal.



@Executado
Em Articulagio
(9Exec. Leg, Estadual

PROGRAMAS ESTADUAIS:

SP: PPAIS/2011

RS: Compra Coletiva/2012
DF: PAPA-DF/2012

MG: PAA Familiar/2013
MT. PEAF

Em andamento: L

SC: Compra Coletiva/SC % @1 NS, HSC
GO: Compra AFER/GO s e [redhisihs.
BA: PAA E\AH'A " |, G, SUSIPE., Lol
IA: PROCAF

VEJA COMUD E GIMPLES S5E CADAGTRAR E VENDER
FELTO FAR — CUMPRRA INSTITUCITNAL:

Passo 4

Acesse www.comprasagriculturafamiliar.gov.br e clique no banner
‘Cadastro de Empreendimentos”.

Encaminhe e-mail para paacomprainstitucional@mds.gov.br e solicite
a Chave de Acesso para efetuar o cadastramento, informando: Nome
do empreendimento, CNPJ, DAP-PJ valida, e-mail oficial do empreen-
dimento ou da area comercial, telefones:.

O empreendimento recebera por email uma senha de acesso na
forma de um link que redirecionara para a pagina do formulario

eletronico intitulada: “Venda Mais para o Governo!”. Em seguida,
preencha o Cadastro de Fornecedor.

Ao final do preenchimento, € obrigatorio assinalar o item “Termo de
Aceite” e clicar em “Atualizar”. Confirme as informacdes e conclua o
cadastramento.
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FROGRAMA NACIONAL DE RLIMENTRCAD
EGCULAR - PNRE

O PNAE se destaca no mundo como um dos maiores programas de atendimento a
alimentacao escolar e de garantia de direito humano a alimentacao adequada e

saudavel.
Agricultoras e agricultores familiares podem participar como fornecedores de

alimentacao escolar nas seguintes condicoes:

J Grupos formais: detentores de Declaracao de Aptidao ao Pronaf (DAP juridica) cooperativas e
associacoes de agricultores familiares devidamente formalizadas;
Grupos informais: grupos de agricultores familiares detentores de Declaracao de Aptidao ao
Pronaf (DAP fisica), que se articulam para apresentar o projeto de venda;
/ Fornecedores individuais: agricultores familiares detentores de Declaracéo de Aptidao ao
Pronaf (DAP fisica).

Grupos formais: Valor maximo a
ser contratado :

Limite para
venda:

O montante maximo a ser contratado sera o

Fornecedores individuais resultado do numero de agricultoras e N° de agricultores

€ grupos informais:
podem vender até R$ 20
mil, por DAP/Ano/Entida-
de Executora.

agricultores familiares inscritos na DAP familiares inscritos na
juridica multiplicado pelo limite individual de DAP juridica x R$
comercializacao, utilizando a seguinte 20.000,00.
formula:

Secretarias Estaduais de Educacao; Procure a Secretaria de Educac¢ao de seu muni-
Secretarias Municipais de Educacao/ cipio e estado. E importante também conhecer
Prefeituras; as etapas do Programa, mesmo que nao seja
Escolas federais. responsavel por executa-las, ok?
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Veja o passo a passo para fornecer ao PNAE:

PRINCIPAIS PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPACAO

NO PROGRAMA PNAE
Passo 6:
Elaboracao do projeto de Venda

Passo 1:
Or¢camento

Passo 2:
Articulagdao
envolvendo os atores sociais

Passo 8:
Apresentacao de
amostras dos produtos

Passo 3 : Elaboracao do cardapio

Passo 7:
i Recebimento
e selecao dos projetos de venda

Passo 9:

P 4: P isad
asse SSHHISAICS Prasos Contrato de compra

Passo 5 : Chamada Publica @))

'----------------------------------------------

Passo 10:
Entrega dos
produtos e o pagamento aos produtores

]
|
| Atencdo ao passo n° 6 pois ele é de responsabilidade de agricultoras e agricultores familia-

|
|
: res, associacoes e cooperativas. Trata-se do Projeto de Venda, documento que formaliza o (]
¢ interesse de agricultores familiares em vender sua producao para a alimentacao escolar. :

&

Nele deve ter a proposta de fornecimento de géneros alimenticios (variedade, quanti-
dade, cronograma de entrega) de acordo com o publicado na Chamada Publica.
Agricultoras e agricultores familiares e organizacdes podem e devem contar com o
apoio dos 6rgaos de assisténcia técnica para o cumprimento da tarefa.
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Os documentos sao assinados de acordo com a habilitacao pretendida:

Representantes do
grupo formal

(agricultoras e agriculto-
res familiares organizados
em grupos formais da
agricultura familiar como
associagoes e cooperati-
vas, detentoras de DAP
juridica. Nesse caso, os
contratos serao firmados
com a entidade);

Agricultoras e agricul-
tores fornecedores do
grupo informal

(agricultores familiares
organizados em grupos
informais, que nao detem
DAP juridica. Nesse caso,
serao formalizados contra-
tos individuais);

Fornecedor individual

(agricultoras e agricultores
familiares que apresentam
projetos individuais, com
base apenas na producao
propria. Tambem nesse
caso os contratos serao
formalizados com o forne-
cedor individual).

Quem participa deve também preencher uma declaracao de que os produtos a
serem entregues relacionados a sua DAP fisica sao de producao propria.

Para os grupos formais, essa declaracao deve ser feita pela organizacao formal e
assinada pelo seu representante legal.

Nos casos de grupos informais, o projeto devera incluir a relacao de todos os agri-
cultores participantes, com nome completo, CPF e DAP fisica.

'-------------------------------------------

> G &b &b @& @& &

mentacao exigida de uma unica vez.
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Fique de olho: os prazos para cadastramento no Programa podem variar de
acordo com o 6rgao gestor do processo. Se organize para entregar toda a docu-

-------------------------------------------‘



Inicialmente, os Projetos de Venda sao divididos em:

GRUPO 1
PROJETOS Os projetos do Grupo 1 tém prioridade de analise, observando-se a seguinte

LOCAIS ordem para a selecao:

a) Assentamentos de reforma agraria, comunidades tradicionais indigenas e
comunidades quilombolas, nao havendo prioridade entre estes;

b) Fornecedores de géneros alimenticios certificados como organicos ou
agroecologicos, segundo a Lei n® 10.831, de 23 de dezembro de 2003;

c) Grupos formais (organizacoes produtivas detentoras de Declaracao de
Aptidao ao Pronaf — DAP juridica) sobre os grupos informais (agricultores
familiares, detentores de Declaracao de Aptidao ao Pronaf — DAP fisica,
organizados em grupos) e estes sobre os fornecedores individuais.

GRUPO 2 GRUPO 3 GRUPO 4

Os demais grupos (2, 3 e 4) so6 sao contem-
PROJETOSDO § pRroJETOS | PROJETOS DO 2l 3e4

plados quando as entidades executoras

TERRITORIO ¥ po EsTADO PAiS . ) iy
RURAL nao obtiverem as quantidades necessarias

de produtos oriundos de agricultores
familiares locais.

G EdEddaaa o E I EEEEEEEEEEBEBEBEBEBEED G GGG G G G G G G @b @ oy

-------------------------------------------‘
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No ato da entrega das mercadorias € elaborado um
Termo de recebimento, assinado pelo representante
da Entidade Executora e pelo (a) agricultor(a) indivi-
dual fornecedor (a) ou por representante autorizado
da organizacao.

Lembre-se: é obrigatdria a emissao de documento
fiscal:

Nota do produtor rural;

Nota avulsa (vendida na prefeitura); ou

Nota fiscal (grupo formal).

ApoOs o cumprimento das obrigatoriedades ¢ feito o processo de pagamento do
fornecedor, exclusivamente por meio de transferéncia eletronica.

Quando as associacoes estao autorizadas a emitir nota
fiscal e possuem a DAP juridica, elas estao configuradas
como grupo formal. O contrato, nesse caso, deve ser
celebrado diretamente entre a entidade executora e a
associacao.

Associacoes que nao podem emitir nota fiscal, mas repre-
sentam os interesses dos seus associados na venda dos
géneros alimenticios da agricultura familiar, terao os con-
tratos celebrados diretamente com cada agricultor familiar
presente no projeto de venda.
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Ja ouviu falar em Comeércio Justo e Solidario?

Como o proprio nome sugere, trata-se de uma pratica comercial realizada por em-
preendimentos econdmicos solidarios seguindo valores de justica social e solidarie-
dade. Nesse tipo de mercado, produtores podem acessar mercados de exportacao
em condicdes mais justas, viabilizar pre-financiamento de seus pedidos e participar
de programas de capacitacao.

Wi

Para acessa-lo, é preciso:

v Produtos de extrema qualidade;

v Alto nivel de conhecimento e profissionalismo nas operagdes logisticas;

Vg Certificacao de produtos e credenciamento a redes internacionais que esta-

belecem os principios a serem seguidos por produtores, comercializadores,
organizacoes de assessoria e suporte;

S

Viabilidade financeira para arcar com os custos de certificacao;

Seguir normas e critérios desse tipo de comercio que podem ser conferidos
no decreto N° 7.358, de 17 de novembro de 2010, detalhado no link a seguir:
https.//www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2007-2010/2010/de-
creto/d7358.htm

S
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PRINCiPIOS DO COMERCIO JUSTO E
SOLIDARIO

: €? Ip 2-¢ &

Gerar oportunidades

para produtores economi- Transparéncia Promogao do Condigoes de ) .
camente desfavorecidos nas relagdes comércio justo trabalho Pré-financiamento
® o *l= «
| ‘
|
Nao utilizacdo de Fornecer Respeito ao Preco justo

Igualdade de género mao de obra escrava e infantil capacitacao meio ambiente

E importante destacar que o comércio justo estabelece que compradores
pre-financiem os pedidos fechados em 50%, quando finalizada a negociacao.

Outro diferencial € que nao ha barganha de preco. Compradores entendem que
0s valores apresentados cobrem custos de uma producao socialmente justa e
ambientalmente responsavel.

Mulheres sao estimuladas a ocupar posicoes de lideranca, recebendo valores corres-
pondentes por seu trabalho realizado no processo produtivo;

E preciso sensibilizar o consumidor para que valorize o comércio inclusivo. Cam-
panhas ajudam e divulgam informacoes sobre produtores, origem dos produtos e
forma de producao, por exemplo;

A ideia é priorizar, principalmente, o cultivo de producao organica.

D ED Eb Eb Eb Eb Eb Eb Eb Eb G Eb Eb G Eb Eb G Eb Eb Eb Eb Eb Eb Eb Eb Eb Eb G Eb Eb Eb Eb Eb G Eb b G Gb b G b aE» o

- ah ) ED ED G ED ED ED ED ED ED G GD ED ED G G GD GD GD G GD GD Gb Gb G Gb Gb Gb Gb G b b a e o o &

31



UUEM FRAZ

Mulheres e homens agricultores aptos a comercializarem seus produtos no mercado
de Comeércio Justo sao aqueles que:

Estao reunidos em associacoes de produtores (cooperativas,
associacoes ou outros tipos de organizacoes);

Fazem parte de organizacdes controladas democraticamen-
te por seus membros, significando que todas as pessoas j
tém direito a voto direto. (

7L

.

</

Tém capacidade para desenvolver atividades comerciais contri-
buindo para o desenvolvimento econdmico e social de suas
comunidades, dentro de processos produtivos ambientalmente

sustentaveis;

ARTESANATC

Para ajudar em processos burocraticos e logisticos da exportacao de & .
produtos, conte com importadores especializados em comercio justo [ R
ou em algum produto especifico. ‘ B

INICIRTIVAG DE CERTIFICACAD

O caminho para acessar o mercado de Comeércio Justo se inicia pela certificacao,
realizada pelas chamadas organizacdes de certificacao de produtos e promogao do
Comeércio Justo em diferentes paises, conhecidas como Labelling Iniciatives ou

somente “Lis".
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Fairtrade Internacional

Um exemplo € a Fairtrade International, associagcao sem fins lucrativos e multiparti-
daria com 23 organizacdes membros - trés redes de produtores e 20 organizagcoes
nacionais de Comercio Justo. O escritorio central fica em Bonn, na Alemanha. O site,
para quem quer mais informacoes, €: www.fairtrade.net.

O sistema internacional Fairtrade inclui o Fairtrade International, nove organizacoes
de Marketing Fairtrade e o FLOCERT, que € o 6rgao de certificacao independente do
sistema Fairtrade global.

Entre os produtos certificados pela FLO, estao: banana, cacau, café, algodao, flor,
acucar, fruta fresca, mel, suco, arroz, alem de produtos compostos, como vinho e
chocolate.

E bom saber que fair trade é a denominacao em inglés do termo comércio justo.

PASSOS PARA OBTER A CERTIFICACAO FAIRTRADE (COMERCIO
JUSTO)

\ Pagamento da taxa
de candidatura

Preenchimento de ' Emissao da
documentacao = flocert  certificacdo

ansuring fairmess

Acesse o site http://www.flocert.net/es/servicios-fairtrade/certificacion--
fairtrade/como-funciona/ ou envie um email para la@flocert.net e solicite um
dossié de certificacao ao escritorio FLO que atende a América do Sul e Central
e Caribe.

33



WFTO- WORLD FRIR TRRDE ORGRANIZRTION

Diferentemente da FLO, que certifica produtos, a World Fair Trade Organization
(WFTO) certifica organizagcdes que obedecem 100% dos principios do comercio
justo. AWFTO &, portanto, uma rede global que reune iniciativas envolvidas nessa
cadeia de comercializacao.

Quem se torna membro aparece em listas de fornecedores de produtos de comeér-
cio justo, podendo expandir seus canais de comercializacao. Certificadas, as organi-
zacoes recebem autorizacao para utilizar o selo, facilitando a identificagao do pro-
duto pelo consumidor.

Sao requisitos para organizacoes participarem:

/ Cumprir os principios do Comeércio Justo;

/ Estar devidamente registradas e ativas ha pelo menos 2 anos;

Apresentar bom desempenho econémico;

Usar praticas sustentaveis em seus processos de produgcao/cadeia de suprimentos;
Ter indicacoes externas, sendo pelo menos uma delas de um membro da WFTO;

E mais: o volume de vendas para organiza¢oes de produtores e comercializadoras deve repre-
sentar 50% ou mais do rendimento total do empreendimento.

S S S S

34



PASSOS PARA SETORNAR MEMBRO DA WFTO

r.a ‘@n (¥
&0

=i
Recomendacao Preencher o formu-

lario de candidatura

Adquirir Confirmacao do de membresia

informagoes recebimento, ao Conselho de mi":: cl’;(r)io g‘::;‘:: o. e enviar todos os

necessarias. por parte do Administracao : documentos
Escritdrio da WFTO para solicitados na
Global da triagem e primeira pagina do
WFTO. decisao. questionario.

Acesse www.wfto.com para preencher o formulario de candidatura e encaminhe
todos os documentos solicitados, bem como o Codigo de Pratica WFTO assinado, ao
Escritorio Global da organizacao.

E bom saber que a primeira auditoria deve ocorrer num prazo de 12 meses apds o
preenchimento e envio do Relatorio de Auto-Avaliacao. Aprovada, a organizacao
requerente recebe uma notificacao de adesao total e o contrato para o uso da
etiqueta do produto/organizacao WFTO.

A Taxa de Inscricao varia de acordo com o faturamento do requerente.

’-----------‘
\------J
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Uma boa pedida para artesas e artesaos &

contar com o Consoércio de Produtores Exportadores.

Sabe-se que, geralmente, os importadores compram poucas pecas de cada profis-
sional. E comum, também, que se interessem por poucos volumes de um Unico
produto. Os elevados custos logisticos no Brasil - desembaraco alfandegario e frete
interno e externo, que inviabilizam a exportacao de pequenos volumes - costumam
dificultar.

Nesse cenario, uma das maiores importadoras de produtos de
\ BARBOSA comeércio justo brasileiro desenvolveu um modelo que pode
FAIR TRADE ajudar. Ha mais de 15 anos a distribuidora holandesa Barbosa
Fair Trade abre o mercado justo para pequenos grupos de
artesaos de todo o Brasil, comercializando produtos para mais
de trés mil lojas do mundo.

Uma das estratégias € o sistema chamado de Consdércio de

P/ \ N
Exportadores de Artesanato, que rateia as despesas na hora ..‘

de transportar mercadorias. E comum, por exemplo, que um
contéiner seja contratado para transportar produtos de apro-
ximadamente 20 grupos produtivos/pequenos artesaos ateé a
Holanda. Assim, os custos sao divididos: ha somente um frete a
ser contratado, um despacho alfandegario a ser pago e uma unica
taxa de cambio a ser rateada.

Outras vantagens:
Acessoaumnovo  Capacitacées sobre Promocao de seus TS 6 R G
canal de comer- processos de gestéo e PdeUtO_S - mercad.o parceria de longo
cializagdo com desenvolvimento de consumidor, por meio prazo com o com-
grande capacida- produtos que contribuem de campanhas espe- prador, por ser de
de de distribuicao. para o acesso a outros cificas desenvolvidas

. comércio justo.
canais de comercializacao. pelo importador.
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MERCRADOR
CONVENCIOUNRIS



Chegou a vez de falarmos de um segmento que vem crescendo e abrindo portas
para os produtos da agricultura familiar, cada vez mais valorizados pela sociedade.

Para comecar, saiba que a ideia de mercados convencionais esta associada a cadeias longas,
normalmente controladas por grandes empresas, sem vinculos estreitos com as localidades em
que operam. Lojas, supermercados e mercados de pequeno porte sdo exemplos desse tipo de

canal de comercializacao.

Despersonalizados, os estabelecimentos convencionais sdo bem exigentes. E comum potenciais
compradores demandarem de pequenos produtores a capacidade de entregar um dado volume
de produto, com uma regularidade estipulada, no padrao de qualidade previamente acertado, em
embalagem especificada e com preco que interesse ao consumidor.

Nesses mercados existem condicdes minimas de formalizacao dos contratos e agricultoras e
agricultores informalizados e menos organizados encontram dificuldades para cumprir exigéncias

formais previstas na legislacao.

Mas, apesar das exigéncias e dos obstaculos, € possivel acessar esse canal. Quer
saber como? Venha ver o que tem motivado pequenos produtores a buscarem o
aperfeicoamento para acessar os chamados mercados convencionais e inspire-sel!

OS PRINCIPAIS ASPECTOS MOTIVADORES PARA O FORNECEDOR

) =

FORMA DE GARANTIA DE
PAGAMENTO FORNECIMENTO PRECOS

= (O pn

LIQUIDEZ EVENDA
DE MAIORES FIDELIDADE FIDELIDADE

VOLUMES DE COMPRA DE NEGOCIAGAO

-
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O que motiva a participar:

Quando se trata de supermercados, € comum
a pratica de precos superiores aos pratica-
dos por atacadistas. Mas, em razao de
descontos e bonificacoes, os precos
finais acabam se equivalendo.

Os pagamentos sao feitos em dia,

seguindo vias e procedimentos

acordados. O fornecedor tem $
praticamente total garantia de

que vai receber pelo que foi $
vendido, sendo a inadimpléncia

quase inexistente.

E fato que uma grande rede tem

maior capacidade de escoamento

da producao em menor tempo. E,

como nhormalmente os estabelecimen-

A competicao entre os concorrentes
faz com que os estabelecimentos
compradores estejam sempre inovando
e implementando medidas para atrair e
cohquistar novos consumidores, exigindo
dos fornecedores frequentes adaptacoes.

Agora, vamos falar sobre os principais desafios para estar presente no mercado con-
vencional. Acompanhe na imagem a seguir:

DESAFIOS A SEREM ENFRENTADOS

. s
N = g 8
PADRONIZACAO PRODUTOS EMBALAGENS GARANTIA DE - ®

= DA MERCADORIA  CERTIFICADOS VENDA
TRANSPORTE | = = - i BONIFICACOES

—

A PRAZO
DEVOLUCAO DE PAGAMENTO

DA MERCADORIA O !

DESCONTOS NEGOCIACAO
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Cada estabelecimento procura conseguir o menor preco possivel de aquisicao dos
produtos. E bem comum a solicitacdo de descontos e a pratica da bonificacdo, que é
uma forma de rateio de parte de varios custos que os estabelecimentos tém (logisti-
ca, publicidade e distribuicao interna, entre outros).

Faz parte da rotina os estabelecimentos pesquisarem precos praticados por concor-
rentes. Para quem nao sabe, o processo de negociacao leva isso em consideracao.

Pagamento a vista é raro. Normalmente, ele é feito em torno de 40 a 50 dias e pode até demorar
mais quando sao questionados alguns aspectos dos produtos entregues.

Caso a mercadoria nao esteja em conformidade com os padrdes previamente acordados, o
estabelecimento comprador pode devolver parte ou a totalidade do volume recebido. No caso de
produtos agricolas, por exemplo, & observado o limite maximo de residuo dos defensivos.

A demanda por produtos rastreados e certificados esta aumentando. Ela ajuda o consumidor final
a identificar a origem do que esta levando para casa. Quem fornece, no entanto, nao obtém
nenhum lucro ou remuneracao diferenciada pelas mercadorias, a nao ser a possibilidade do
consumidor sensibilizado optar pela compra.

Outra preocupacao € a embalagem, que gera aumento do custo e elevacao do preco final. Em
alguns casos, ela é oferecida pelo proprio estabelecimento, o que pode custar mais para o
fornecedor. Em outros, é obrigacao do produtor adquirir embalagens conforme exigéncia do
comprador.

Ja que frutas, legumes e verduras precisam ser constantemente renovados nas gondolas dos
locais de venda, é exigido dos fornecedores o cumprimento de uma rigorosa escala de entrega.

E bom reforcar que os estabelecimentos ndo costumam fazer contratos que garantam a compra
de produtos.
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A ACAD DOS ATRAVESSADORES NA

AGRICULTURRA FAMILIAR

Os atravessadores podem se apresentar como pessoa fisica ou juridica e normal-
mente se responsabilizam pela compra e pelo transporte dos produtos adquiridos.
Geralmente compram produtos in natura, dispdem de variadas opcoes para distribui-
cao e podem negociar o preco em razao do produto nao ter um bom padrao de

qualidade.

E comum nao haver compromisso formalizado em forma de contrato. O pagamento
costuma ser feito a vista e o processo de compra é continuo durante todo ano,
sempre que a produtora ou o produtor tem disponibilidade.

OS ATRAVESSADORES

Atravessadores, normalmente, pagam um preco
bem menor pela producao. Além disso, impéem
regras e condicoes de dependéncia que impossi-
bilitam a autonomia dos agricultores.
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Empresas fornecedoras de insumos também
atuam como atravessadores em regides onde
os produtores estao sem acesso a crédito, ou
por falta de programas ou por estarem
inadimplentes. Assim, tém o direito adquirido
de receber e comercializar a producao.

Em regidoes mais distantes, o problema se
agrava. Acontece, por exemplo, de um
atravessador que dispoe de um transporte
comprar a producao do pequeno produtor,
transportar e vender para um segundo
atravessador que atua como distribuidor na
cidade mais proxima. Como é de se imaginar,
isso faz com que a produtora ou o produtor
receba ainda menos.

Vamos refletir: como fortalecer produtoras
e produtores da agricultura familiar, para
que fiqguem menos dependentes de atraves-
sadores?

O caminho passa pela organizacao social e
pelo fortalecimento do associativismo e do
cooperativismo.






Esse tipo de estabelecimento € o mais procurado pelo consumidor brasileiro na hora
de fazer compras. Sao muitas as comodidades: estacionamento, diversas formas de
pagamento, seguranca, organizacao, conforto, horario flexivel, variedade de produ-
tos e marcas e promocgoes.

Supermercados (ABRAS), os produtos
paes e laticinios - ocupam o terceiro
vendidos, perdendo apenas para
cas.
mes e verduras ajudam a fidelizar o

Segundo a Associacao Brasileira de
pereciveis - hortifrutis, carnes,
lugar no ranking dos itens mais
bebidas alcoolicas e nao-alcodli-

O diferencial é que frutas, legu-
consumidor.

Quem produz deve ficar atento as
qualidade e no preco dos produtos
tém procurado adquiri-los direta-

oportunidades: para se diferenciar na
hortifruticolas, muitos supermercados

iiiEI.LhF d

A mente dos produtores.

Afinal, a compra direta elimina a acao dos atravessadores, viabiliza menor preco e
permite o acompanhamento dos produtos desde a origem.

Para quem produz, a opcao de negociar diretamente com os departamentos de
compras dos estabelecimentos também pode trazer vantagens, como maior garantia
de recebimento, demanda por variedade e volumes de compra.

RASTREABILIDADE
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NOVAS TENDENCIAS

PRODUTOS COM PRODUTOS
CERTIFICACAO ORGANICOS
SOCIOAMBIENTAL

: PROCURA POR %)
CONROLE DO M PRODUTOS JA '

tavapos, @ @&
PRODUTO DESDE A ; ; SELECIONADOS
ORIGEM ATRAVES DA E PICADOS @ O
CONSUMIDOR



/ Maior controle do produto desde a origem (rastreabilidade). Com ela, os produtos sao identifi-
cados por selos com a marca do supermercado ou do produtor.

/ Deve aumentar ainda mais a procura por produtos ja lavados, selecionados e picados.

J Fazer uma classificacao minima do produto e respeitar o limite maximo legal de residuos sao
exigéncias que ja viraram rotina.

/ Produtos organicos com certificacao socioambiental e cultivares diferenciados também devem
ser cada vez mais procurados pelo consumidor e por estabelecimendos do mercado convencional.

/ Essse tipo de mercado tem buscado produtos com valores sociais, produzidos de forma
ambientalmente responsavel.

DO CAMPO AO SUPERMERCADO

| SUPERMERCADO |

UNIDADE DE
BENEFICIAMENTO

-
-

o SUPERMERCADO

. T
-

¥
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Para se tornar fornecedor de supermercados € preciso aperfeicoamento em organi-
zacao, producao e processos de comercializacao.
A seguir, algumas dicas que podem ajudar:

Torne seus produtos conhecidos primeiro na localidade, vendendo por conta propria. Com a
producao ganhando espaco, sao maiores as chances de comerciantes locais manifestarem inte-
resse em firmar parcerias.

Comece por estabelecimentos menores, com processos de acesso mais simplificados e flexiveis.

Lembre-se: o consumidor quer produto fresco, de qualidade e com bom preco. Os supermercados
que fazem rastreabilidade sao ainda mais exigentes.

Estabelecimentos compradores se preocupam com a regularidade da oferta. Invista em capacida-
de organizativa, produtiva e de comercializacao.

Informalidade passa a impressao de falta de profissionalismo e pode inviabilizar a venda.

Descontos e precos promocionais aos consumidores faz com que o produtor possa ganhar menos
pelo produto, ja que € comum que esse “investimento” seja rateado.

Venda com apoio de assessoria

Vocé sabia? Ha também outros caminhos para se tornar fornecedor do mercado
convencional, tanto individualmente como por meio de suas organizacdes (coopera-
tivas ou associacoes). Entram em cena, assim, os assessores de comercializacao.

O assessor de comercializagao € o técnico que atua juntamente aos agricultores
familiares e aos estabelecimentos comerciais da regiao para viabilizar a venda dos
diversos produtos da agricultura familiar.

Sao atribuicoes dele:

Abertura de canais de comercializacao locais e de regides proximas aos grupos produtivos;
Interlocucao entre clientes e agricultores familiares;
Identificacao de exigéncias e demandas de potenciais clientes;

Repasse de informacdes sobre o mercado, para que agricultores familiares possam desenvolver
habilidades comerciais que os preparem para hegociacoes junto a mercados mais exigentes;

Apoio ha busca de solucoes para embalagens, transportes, documentos, formacao de custos e precos
de venda, entre outros.
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VANTAGENS EM CUMERTIALIZAR TOM
MERCADOS DE MENOR FURTE

Compras de varios estabelecimentos pequenos equivalem a compra de
um so6 supermercado grande, minimizando riscos e facilitando para quem
tem menos estrutura produtiva.

Volume
Negociado

Normalmente os pequenos estabelecimentos tém um padrao de qualida-
Padrao de e de classificacao de produtos mais compativel com a realidade de
pequenos produtores.

A tendéncia é que se propague, mas ainda nao € uma realidade nos

Rastreabilidade . .
pequenos estabelecimentos, reduzindo custos.

Fidelidade de As relacoes sao mais estreitas e o processo de fidelizacao da parceria &
Compra mais consistente.

Embora nem sempre paguem o melhor preco, eles fazem menos descon-

ACED tos e acabam sendo mais convidativos.
Descontos e Esta pratica € pouco exigida, o que significa menos deducoes em valores
Bonificacao liquidos pagos aos produtores.

SELOS QUE FAVORECEM A COMERCIALIZACAO

A insercao de selos em produtos oferecidos aos diversos mercados garante aos
produtores familiar e quilombola a certificacao de origem do produto. Isso possibilita
ao consumidor final identificar quem produziu e de onde vem a mercadoria.

O selo agrega valor e mostra ao consumidor que determinado produto cumpre um
importante papel social, levando-se em conta: sustentabilidade; responsabilidade
social e ambiental e valorizacao da cultura e da producao locais (geradora de traba-
lho, renda e desenvolvimento local).
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E DA AGRICULTURA FAMILIAR!

O Selo de Identificacao da Participacao da Agricultura Familiar AQUITEM
(Sipaf) foi criado para identificar produtos que sao produzidos por B i
produtoras e produtores rurais, bem como por suas organizacoes, ,}

contribuindo para fortalecer a economia local.

FAMILIAR

De acordo com a prévia da nova proposta de redacao da Portaria,

podem solicitar o selo pessoas fisicas portadoras de DAP e

pessoas juridicas, portadoras ou nao de DAP, além de empreen-

dimentos que comercializam produtos da agricultura familiar que
atendem aos requisitos solicitados.

DECLARAZAD DE APTIDAD A0 PRONAF

Pessoas fisicas portadoras de Declaracao de Aptidao ao Pronaf provi-
soria (DAP-P), Relacao de Extrativistas Beneficiarios (REB) ou Relacao de Bene-
ficiario (RB) poderao obter a permissao de uso do Sipaf em seus produtos, assim
como os portadores de DAP, desde que, igualmente, cumpram os criterios des-
critos nesta portaria.

Aqueles que nao possuem a DAP devem comprovar que o produto tem em sua com-
posicao a participacao da producao da agricultura familiar em valor superior a:
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| - 50% (cinquenta por cento) para Il - 50% (cinquenta por cento) da

produtos finais, cuja composicao materia-prima prmapa_l para [_)rodu-

seja de apenas uma matéria prima; tos finais, cuja composicao seja de
mais de uma matéria-prima.

Para solicitar o selo ou renova-lo, € preciso enviar alguns documentos
/' a Secretaria de Agricultura Familar (SAF)/ SEAD. Entre eles: carta de

’ solicitacao, copia do documento de inscricao no CNPJ do Ministério da
Fazenda, proposta de obtencao do Sipaf e termo de compromisso.

Passo a passo, bem como informacoes detalhadas sobre o Sipaf
podem ser conferidos na Secretaria Especial de Agricultura Familiar e
do Desenvolvimento Agrario (Sead). Uma opcao € acesssar o site do
orgao: www.mda.gov.br/sitemda ou enviar um email para: sipaf@mda.-
gov.br

O Selo Quilombos do Brasil permite identificar produtos agrico-
las, artesanais e alimenticios z oriundos de Comunidades Qui-
lombolas.

A ideia é valorizar essa
promocao dos empre-

producao e contribuir para a
endimentos certificados.

A politica, assim como
pela Secretaria Espe-

e do Desenvolvimento
Subsecretaria de Agri-

o Sipaf, & desenvolvida
cial de Agricultura Familiar
Agrario (Sead), por meio da
cultura Familiar (SAF).

Quilombolas do Brasil €
disso, o requerente precisa da
reconhecida pela Fundacao

A expedicao do Selo
associada ao Sipaf. Além
certificacao de autodefinicao
Cultural Palmares.
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RESUMU
DA FROSA
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Vimos no decorrer desta cartilha que a comercializacao de produtos da agricultura
familiar envolve diversos atores sociais e contextos abrangentes. Para acessar dife-
rentes mercados e escoar a producao, € preciso conhecer e ter dominio de procedi-
mentos indispensaveis a essa tarefa.

Por entender que o pano de fundo da realidade aqui apresentada ja € de conheci-
mento do publico para o qual se destina esta publicacao - principalmente, produto-
ras e produtores rurais de projetos apoiados pelo Fundo Internacional de Desenvolvi-
mento Agrario (FIDA) que estao buscando comercializar seus produtos - a ideia foi ir
alem do contexto e da conceituacao.

A proposta foi apresentar informacoes relevantes e praticas, uteis ao dia a dia de
agricultoras e agricultores familiares. Buscamos, portanto, contribuir para que tenham
mais autonomia e conhecimentos sobre quais caminhos percorrer para gerar renda e
melhorar suas condi¢cdes de vida a partir do que produzem.

Esperamos que vocé tenha aproveitado!

Boas vendas!

50






