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O SIAMA (Sistemas Agroflorestais na Mata Atlantica) tem o objetivo de promover siste-
mas agroflorestais (SAFs) na Mata Atlantica como estratégia de desenvolvimento regio-
nal de modo a enfrentar a mudanga do clima e contribuir para o combate a pobreza.

Realizado pela Agroicone junto a Iniciativa Verde e ao Movimento de Defesa de Porto
Seguro (MDPS), em parceria com outras organizagdes, o programa teve inicio em junho
de 2021 com financiamento do UK PACT (Partnering for Accelerated Climate Transitions).
Capacitacao, mercados e governanga sao as trés frentes de atuagao do programa em
gquatro estados: Bahia, Rio de Janeiro, Sdo Paulo e Parana.

Este material foi desenvolvido no ambito do curso “Comercializagao de Produtos da Agro-
floresta”, oferecido na modalidade de ensino a distancia (EAD), que compde a frente de
mercados do programa.

Dividida em trés parte, a apostila apresenta de maneira didatica o conteddo abordado
nos trés modulos do curso EAD: 1) Oportunidades para comercializagdo de produtos da
agrofloresta”; 2) Estratégias e canais de comercializagdo e; 3) Gestao de vendas. Ao final
sao apresentados um conjunto de orientagdes para emissao da Nota Fiscal pelos produ-
tores e produtoras.

Boa leitura!

Saiba mais em

http://agroicone.com.br/portfolio/siama

http://siama.eco.br



http://agroicone.com.br/portfolio/siama
https://siama.eco.br/

OPORTUNIDADES PARA COMERCIALIZACAO
DE PRODUTOS DA AGROFLORESTA

Plantar, cuidar, colhere vender. Fazer uma boa agrofloresta ndo é sé produzir bastante,
o sucesso é fruto de uma boa combinagdo entre produgdo e comercializagdo.

A agricultura no Brasil passou por profundas transformacdes tecnoldgicas nos ultimos
anos, possibilitando ampliar significativamente a produtividades, tornando o pais um
dos maiores produtores de graos do mundo, com mercado bem estabelecido que ge-
rou em 2021, um Valor Bruto de Producao que ultrapassou 1 trilhao de reais.

Mesmo com todos os beneficios trazidos pela modernizagao das praticas agricolas,
sdo Mmuitos os impactos ambientais e sociais trazidos, que afetam diretamente os re-
Ccursos naturais, e podem ampliar a desigualdade social no meio rural.

Assim, os sistemas agroflorestais (SAFs) estdo entre as principais alternativas para en-
frentar as mudancgas climaticas, combate a pobreza no campo, promovendo impac-
tos positivos em toda a sociedade. Além das vantagens ambientais, quando bem pla-
nejados, os SAFs contribuem significativamente para segurancga alimentar e geragcao
de renda das familias produtoras, pois garantem diversidade de produtos em uma
mesma area, com possibilidade de maiores ganhos financeiros de forma continua.

Os inumeros ganhos ecolégicos ao implementar uma agrofloresta quando ligados
ao retorno produtivo e financeiro resultam no aumento da qualidade de vida de pro-
dutores e produtoras. Esta melhoria na qualidade de vida estd associada as oportuni-
dades de geracao de renda, ao acesso as novas tecnologias e ao desenvolvimento de
capacidades. Melhorar a renda também contribui para evitar o éxodo rural dos jovens
e remunerar adequadamente o trabalho de agricultores, em especial das mulheres.

Por outro lado, observamos que existem diversos desafios associados a expansdo des-
se sistema no ambito nacional. Entre os desafios, notamos que o conhecimento sobre
a comercializagao dos produtos de origem agroflorestal € um dos pontos-chave para
melhorar a renda das familias. Para que os sistemas agroflorestais tenham resultados
satisfatorios, eles precisam produzir bem e ter uma boa comercializagao, a fim de ge-
rar um ciclo virtuoso de sucesso e eficiéncia.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta



Existem diversas ferramentas digitais, como aplicativos e redes sociais, que contribuem
principalmente na horade se comunicar com os consumidores ou mesmo ha divulgagao
dos produtos. A maioria dessas ferramentas pode ser uma solugao barata com rapido
retorno. O conhecimento da juventude pode apoiar muito a inser¢cdao das tecnologias
digitais nacomercializacao, fazendo com que osjovens se sintam valorizados como parte
do processo produtivo. No entanto, quais sao os canais e estratégias de comercializacao
gue podem potencializar os ganhos financeiros dos produtores agroflorestais?

Os mercados estdao cada vez mais complexos e globalizados, e especialmente no caso
de produtos agroindustriais, devemos entender os processos e as cadeias nas quais
esses produtos estdo inseridos, inclusive a conformidade com as normas sanitarias.

No6s sabemos que uma das grandes questdes é poder escolher os melhores canais e
as melhores estratégias de comercializagdo. Por essa razao, um caminho de suces-
SO que queremos incentivar € a autonomia dos agricultores e agricultoras para que
possam escolher a melhor forma de vender seus produtos, considerando aspectos
como o lugar onde moram, o bioma, sua cultura ou regido. Além disso, temos ainda as
diferentes ferramentas tecnolégicas facilmente acessiveis nos nossos celulares e tao
presentes em nosso dia a dia.

Notamos que entre 0os casos de sucesso, as cooperativas e associacdes sao indispensa-
veis como canais para comercializacao, pois fomentam o desenvolvimento econdmi-
co e financeiro de diversas formas. Nesse sentido, é importante valorizar estas formas
de organizagao entre agricultores (as), que além de promover o desenvolvimento dos
SAFs, potencializam a agricultura familiar em processos de comercializagao de forma
justa e coerente.

Quando pensamos na comercializagao, podemos dizer que entre as principais ati-
vidades esta a gestdo comercial, isto €, administrar as vendas. Esta atividade é fun-
damental para coordenar todas as operacdes que envolvem dinheiro, tornando os
resultados mais satisfatérios. Sabemos que, por menor que seja a propriedade, o
volume de informacdes sobre o dinheiro, tanto de receitas quanto de despesas, é
sempre bem grande.

A desorganizagao deste departamento pode trazer muitos problemas ao dia a dia
dos agricultores e agricultoras. Isso porque, geralmente, uma familia desenvolve mais
de uma atividade na propriedade, o que dificulta uma boa gestdo continua dos seus
recursos. Dessa forma, o desempenho da producdo e da comercializacdao pode ficar
comprometido. Por isso, um bom sistema de anotacdes, organizagao e processamen-
to dessas informagdes, mesmo que de forma simples, melhora muito a eficiéncia da
gestdo financeira de todo o negdcio agroflorestal.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta
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Ha maneiras de ser mais assertivo no processo de comercializagao, ou seja, tomar
uma decisao da forma mais correta possivel. Para isso, € necessario conhecer os pon-
tos especificos de cada mercado, de cada produto, e de cada comprador na cadeia
de comercializagao e considerar também as capacidades e recursos do produtor
agroflorestal.

Quando falamos em gerenciamento de vendas, logo imaginamos todas as func¢des e
atividades que envolvem os relacionamentos com os clientes, incluindo vendas, pré-
-venda, poés-venda, planilhas de custos e receitas, nota fiscal e ferramentas que po-
tencializam a gestdo do negdcio. Ao ter acesso a esse conhecimento, vocé pode se
modernizar e, assim, aproveitar melhor as oportunidades!

Para ter um negdcio de sucesso, o primeiro passo € olhar as necessidades dos clientes,
do mercado, as exigéncias fiscais, e também da realidade de suas familias, de quem
toca o negdcio, o que significa usar da melhor forma as ferramentas disponiveis de
apoio a gestdo, a produgdo e as vendas. Conhecer a l6égica geral da gestao pode orien-
tar vocé a tomar decisdes melhores e obter sucesso financeiro com a agrofloresta.
Entre as estratégias, apontamos especialmente para a adogao de novas praticas e
inovacgdes tecnoldgicas.

Neste moédulo, preparamos um contelUdo para aprimorar os conhecimentos sobre
vendas e comercializagao e potencializar a inclusdo dos produtos de origem agroflo-
restal nos mercados consumidores. Desta forma, sera possivel melhorar o desempe-

nho das suas vendas a partir de estratégias e mecanismos de comercializagao para
ampliar os ganhos financeiros.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta
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Vocés sabiam que a comercializacao dos produtos da agrofloresta representa um pa-
pel fundamental dentro da economia de produtos organicos? Isso porque € possivel
conectar o agricultor com o consumidor final por meio de um comércio justo e solida-
rio. O comércio justo € um modelo que coloca os seres humanos e o desenvolvimento
sustentavel no centro dos negdcios, sendo essa conexao um fator decisivo nas vendas,
pois permite que o consumidor possa acessar os produtos desejados com caracte-
risticas nutricionais especificas. Para se ter ideia, 0 mercado de produtos organicos
faturou em 2021 mais de 6 bilhdes de reais, sendo considerado por especialistas no as-
sunto um mercado com grandes oportunidades de crescimento, pois esta em plena
expansao no mundo todo. Também podemos dizer que a valorizagao desse produto
de origem agroflorestal, quando organico ou agroecolégico, esta vinculado ao cuida-
do ético com a terra, ao cuidado com as pessoas que fazem parte da cadeia produtiva,
na histéria de vida das familias que produzem, no contexto cultural ou social de deter-
minada regiao, entre outros fatores que aproximam as pessoas que vivem nas cidades
das pessoas que vivem no campo.

Por outro lado, podemos afirmar que a comercializagao dos produtos da agroflo-
resta nao se refere apenas a venda desses produtos para um determinado nicho de
mercado. E muito mais que isso! Pois todo o processo exige planejamento, gestdo
e organizacdo continuas. E assim que os produtos sdo iniciados no planejamento
do sistema, como, por exemplo, na escolha das espécies cultivadas, no plantio, na
colheita; depois disso, eles podem e devem sofrer transformacgdes, por meio do seu
beneficiamento, desenvolvendo caracteristicas diferenciadas para cada produto.

Para ter uma boa produtividade e garantir de forma continua a comercializagao, o
modelo deve iniciar com a escolha correta das espécies. Por essa razao, consideramos
fundamental criar um “design” ou desenho do sistema com espécies, espagamento
e densidades adequadas, lembrando sempre de favorecer culturas anuais, como as
hortalicas e graos, que promovem a obten¢do de uma renda ja nos primeiros anos. A
partir do 3° ao 5° ano havera o inicio da produgao das frutas e espécies de ciclo lon-
go, como as culturas perenes, que geralmente produzem por mais de 30 anos. Em
modelos bem planejados, o componente animal também pode ser uma opgdo Mmui-
to rentavel nos primeiros anos. Nesse planejamento é recomendado definir um (ou
alguns) carro-chefe da produgao, que chamamos de “espécie diamante”, e serdo as
mais rentaveis a longo prazo, além de terem como caracteristica a maior aceitacao no
mercado. Outro fator de sucesso é se tornar especialista na produgao e beneficiamen-
to de produtos especificos, sendo esta uma grande vantagem para a comercializagao.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta
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Veja alguns exemplos da escolha de espécies e produtos comercializaveis:

arroz, feijdo, milho, mandioca, abdbora
alface, cenoura, tomate, cebola
banana, mamado, maracuja, abacaxi

cupuagu, agal, acerola, pupunha, cacau, café, citros,
erva mate, caqui

inga spp, gliricidia sepium, guandu,
margaridao

castanheira, cedro, andiroba, mogno, eucalipto
gengibre, guaco, hortela, espinheira santa

gado, carneiro, cabra, galinha, porcos, abelhas

Estabelecer um objetivo e meta para cada sistema, compreendendo que cada mode-
lo € Unico, e definir a finalidade da producao, como, por exemplo, se o objetivo for a
recuperagao de areas degradadas e reposicdo da Reserva Legal com foco especifico
na conservacgao da natureza, ou, entao, se o objetivo do sistema € para comercializa-
cao, estabelecer as estratégias adequadas para garantir sua produtividade continua
com eficiéncia. Pode ser considerado ainda como finalidade a seguranga alimentar
ou autossuficiéncia.

Quantificar qual a produtividade de cada espécie para poder organizar o planejamen-
to de volume das entregas.

Definir o periodo em que se inicia a produgdo de cada espécie. Nesse planejamento
€ muito importante conhecer a sazonalidade de produgao de cada espécie. Também
recomendamos estabelecer quando determinada espécie entra no sistema, quando sai
do sistema e como isso vai afetar a entrega dos produtos para os mercados escolhidos.

Pensar antecipadamente o melhor destino da producao e levar em conta a perspecti-
va da sustentabilidade cuja premissa é que os produtos sejam produzidos na propria
regido onde serdo consumidos em cadeias de circuito regional curtas. E importante,
contudo, avaliar se a regido tem capacidade de absorver toda produg¢ao ou se é preci-
so vender em outras regiodes.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta
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Bom, como foi falado, todo esse processo estd a cada dia sendo mais valorizado pelo
consumidor a partir das caracteristicas especificas do produto de origem agroflo-
restal. Isso porque o consumidor, ao adquirir o alimento, pode passar a compre-
ender a natureza complexa de todo trabalho necessario para sua produgao, o que
inclui, por exemplo, perceber toda mao de obra necessaria no processamento, na
logistica e no armazenamento adequado dos produtos. Na figura a seguir, pode-
mos compreender melhor o que os clientes enxergam em todo o processo de pro-
ducdo e o que nao é visto, geralmente porque é invisivel nas fases que englobam
todo o planejamento e gestao.

Divulgacéo
Forma de
Pagamento O que todo mundo
— V@ Nno processo
Exposicdo de comercializagao
do produto
Embalagem

Armazenamento
Logistica
Gestdo O gue ninguém
— V@ Nno processo
Processamento de comercializagédo
Negociagdo
Planejamento

Fonte: Elaboragao proépria a partir do Guia Pratico de Comercializagao da Agricultura Familiar. llustragao: Patricia Yamamoto.

A comercializagdao de um produto com essas caracteristicas € atualmente um gran-
de diferencial. Ter uma marca associada ao cuidado com a natureza pode ser consi-
derada uma oportunidade de vender saude e proteger a vida no planeta. Na prati-
ca, entendemos que este € um sistema que valoriza a diversidade das espécies por
meio de uma dinamica de sucessdo, o que favorece um solo saudavel, que por sua
vez garante uma planta saudavel e, por fim, uma alimentagcao saudavel para quem
consome esses produtos.

Apostila do Curso | Comercializagdo de produtos da agrofloresta

12



Queremos incentivar que cada vez mais pessoas facam sistemas agroflorestais para
comercializar seus produtos a partir da légica da abundancia que promove renda
continua, pois as agroflorestas potencializam tudo que é vida em sua volta.

Consideramos ainda que uma das principais questdes para valorizar os produtos
de origem agroflorestal é favorecer a identidade cultural das pessoas associadas a
forma de produgao de cada territério. Nesse sentido, incentivamos circuitos regionais
curtos de comercializagao, além de valorizar os produtos tipicos e identificar habitos
alimentares com caracteristicas culturais de cada lugar. As principais vantagens sao
a diminuigdo dos custos de logistica, 0 que torna sua comercializagao mais coerente
na loégica dos principios do desenvolvimento sustentavel, e também a qualidade e
confiabilidade desses produtos, que é superior. Mais uma vez, € importante se atentar
para a capacidade de absorgdo do mercado local, e se for menor do que sua producao,
€ preciso procurar outros mercados.

Como vocés sabem, o consumo de frutas e hortalicas € de fundamental importancia
para a nutricdo e salde humanas. Muitas frutas e hortalicas podem ser cultivados na
agrofloresta de forma integrada em modelos planejados a partir da sazonalidade da
producado. Sazonal se refere ao que é temporario, ou seja, que é tipico de determinada
estacao ou época do ano. No caso das frutas, geralmente é uma producao que gera
bastante volume, além de determinadas espécies terem o ciclo de maturagao muito
rapido, o que pode causar grandes perdas caso ndao sejam colhidas no tempo certo e
com o devido cuidado. Por isso, para evitar o desperdicio, essas frutas devem passar
logo em seguida por um beneficiamento, sendo transformadas, por exemplo, em
doces, geleias, sucos, polpas e compotas. Essas sdo algumas das formas de melhorar o
aproveitamento da produgao, aumentar sua validade, durabilidade, além de agregar
valor na hora da comercializagao. O processamento e beneficiamento dos alimentos
podem ser realizados em modelos de agroindustria do tipo artesanal no préprio
estabelecimento e é considerado uma estratégia muito interessante sob o ponto de
vista da comercializagao, principalmente porque valoriza a autonomia dos pequenos
agricultores familiares na hora do beneficiamento.

Outra possibilidade que pode fortalecer as vendas é abrir o estabelecimento para
receber visitas guiadas por meio das quais o consumidor ou turista pode passar
algumas horas conhecendo a unidade produtiva, desenvolvendo assim um vinculo
maior entre quem produz e quem consome. Essa € uma oportunidade para criar
uma sensibilidade do consumidor sobre as praticas da agrofloresta, bem como
conscientizar o cliente da importancia de se cultivar por meio desse sistema, além de
vender seus produtos in natura ou processados no préprio lugar, fidelizando assim
o consumidor. Ter uma loja fisica na propriedade é sem ddvida um caminho criativo
e inteligente para facilitar a comercializagao, podendo inclusive ofertar os produtos
para toda a vizinhancga.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta
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Agora vamos pensar juntos sobre todas as possibilidades de produtos da
agrofloresta?

° Hortaligcas e vegetais ¢ Ovos

desidratados * Leite, Queijos e derivados

°  Frutas e frutas desidratadas de leite

e Graos * Carne (aves, gado, suino)
*  Oleos essenciais °*  Mudas e sementes

°  Polpas e sucos ¢ Produtos madeiraveis

°  Sorvetes e picolés ° Plantas Medicinais e

temperos
o Conservas P

° Plantas Alimenticias

*  Geleias, doces e goiabada ) S
N&ao Convencionais

¢ Farinhas diversas )
¢ Plantas ornamentais

¢  Mel de abelhas nativas e apis

No planejamento de um modelo agroflorestal devemos pensar em comegar com
um sistema simplificado e evoluir para um sistema complexo a medida que domi-
namos todas as caracteristicas de manejo e colheita das espécies. Da mesma forma,
devemos definir os principais produtos que podemos e queremos comercializar. Os
6leos essenciais, por exemplo, sdo produtos com maior valor agregado no mercado,
mas demandam conhecimento especifico e um valor de investimento alto para sua
producdo. J& para produzir as polpas das frutas o investimento é baixo e também
apresenta alto retorno financeiro. O conhecimento para transformar fruta em polpa
é simples quando comparado a outros processos de beneficiamento. Como podem
ver, para cada item dessa lista € necessario um determinado investimento e aprimo-
ramento da produgao. Como vocés sabem, é muito dificil fazer tudo numa mesma
unidade produtiva. Por isso, sugerimos comecar com os itens mais simples e avancar
a medida que forem adquirindo as habilidades especificas de beneficiamento.
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Principios

e A diversidade gera abundancia pois promove diversas colheitas e uma
distribuicao uniforme da receita ao longo do ano.

e Observar o que da certo na sua regiao e entender a demanda do mercado.

e O sucesso esta no foco, gestdo e planejamento.

2.9 Exercicio

Vocé sabe identificar quais sao os alimentos tipicos consumidos na sua regido? Faca
uma lista dos principais alimentos e compare com o que vocé ja produz ou pode
produzir em seu sistema.
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Neste tépico vamos entender como criar uma descricdo do produto, indicando que
ele provém de uma agrofloresta com o intuito de ampliar o desejo do consumidor.

A descri¢cao do produto fornece detalhes sobre o que ele é, do que ele é feito e de onde
ele vem, quais problemas ambientais e sociais ele resolve, bem como o que o torna
diferente de outros produtos. Essa € uma oportunidade de mostrar o comprometi-
mento que vocés tém com a qualidade do produto.

De forma geral, a descricdao do produto precisa atender aos seguintes
requisitos:

Atrair a atencao dos clientes.

Explicar a experiéncia fisica e emocional de comprar o produto.
Ser clara e concisa, com uma linguagem acessivel.

Responder as preocupacdes e perguntas comuns sobre o produto.

Incluir texto e imagem (ou video).

Além desses requisitos, € importante definir quem é o publico-alvo ou mercado-al-
vo do produto que pretendem comercializar. PUblico-alvo € um grupo especifico de
consumidores, ou até mesmo organizagdes que vocés sabem que estao dispostas a
adquirir os produtos. Um dos grandes diferenciais de mapear o publico-alvo é a fideli-
zacao dos clientes. Quando o consumidor confia na qualidade do produto, ele € mais
propenso a compra-lo novamente. Um caminho para estabelecer essa confianga é
contar a histdria do produto, sua origem, sua qualidade, sua forma de producao.

Todo mundo gosta de ouvir uma boa histdria, ndo é verdade? Pois contar a histdria do
seu produto e conectar o consumidor com suas emogdes estimula a decisdo da com-
pra. As emocdes sao uma peca-chave para sensibilizar as pessoas sobre os beneficios
promovidos pelos sistemas agroflorestais. Os beneficios sdo o que o seu produto da
agrofloresta traz para melhorar a vida do consumidor, direta e indiretamente. Uma es-
tratégia € a diferenciagao da qualidade ampla dos produtos. A qualidade ampla esta
relacionada aos beneficios que o produto gera para a vida das pessoas, numa asso-
ciagao de alimentos produzidos para uma vida saudavel em sintonia com as devidas
normas sanitarias.
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Beneficios associados a Qualidade Ampla do Produto em diferentes
dimensoes:

produto “limpo”, agroecolégico ou em transi¢cdo, mais
favoravel a salde e ao meio ambiente;

essa dimensao da qualidade dos alimentos se refere a
satisfacaodas necessidadesfisioldgicasdosconsumidores,alimentos
ricos em nutrientes;

valorizagdo e incorporagao dos atributos culturais
nos produtos ligados aos costumes, habitos de consumo, aos
conhecimentos e tecnologias tradicionais e ao saber-fazer de cada
local, na perspectiva da valorizagdao da diversidade alimentar e do
multiculturalismo dos povos do campo. Incorpora a diversidade dos
produtos com seus sabores especificos, que “enriquecem” a mesa
dos consumidores e contribuem para a seguranga alimentar das
populacgdes;

promove inclusdao produtiva da agricultura familiar e da po-
pulagdo para o consumo correto, com praticas de comércio justo e
solidario;
alimentos seguros para a salde da populagao, que promo-
vem saude;

produto e processo produtivo que respeitam as diversas
normas (que devem ser justas), com oportunidade de inclusdo dos
produtos no mercado formal;

refere-se a cor, ao aroma, a textura e ao sabor, e
proporciona prazer ao consumidor com os mais diversos tipos e
caracteristicas dos produtos, em respeito a diversidade cultural da
populagao;

ligada a possibilidade e armazenagem e
transporte dos diversos tipos de produtos e ao pleno acesso e uso
pela populagao, mas sem colocar em risco as demais dimensdes da
qualidade;

essa dimensao refere-se a forma de embalagem dos
produtos, com seguranga e com boa e agradavel apresentacao.
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As pessoas nao compram o que Vocé vende, as pessoas compram o porqué
de vocé vender.

3.4 Exercicio

Em uma folha de papel, faga uma descricdo dos seus produtos indicando o que os
tornam diferentes e especiais? Aproveite para contar do que eles sao feitos, de onde
eles vém e definir seu publico-alvo.
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Quando compramos um produto sempre procuramos algumas informacgdes sobre
ele. Por exemplo, observamos a sua data de validade para saber se ainda podemos
consumi-lo com seguranca. Muitas pessoas gostariam de comprar produtos da agri-
cultura familiar ou da agrofloresta com a certeza de que estao ajudando a conservar
a natureza e ao mesmo tempo ajudando a garantir renda e beneficios sociais para o
agricultor. O consumidor pode ter essa garantia visitando o local onde o produto foi
produzido. No entanto, € dificil visitar todos os locais de produg¢ao dos diversos produ-
tos gue ele consome. Para o produtor também seria dificil receber a visita de todos os
consumidores. Porém, mesmo visitando os locais de produgdo, muitas pessoas nao
saberiam como avaliar se realmente a compra de um produto estd em conformidade.
O sistema de certificagao foi criado para ajudar o consumidor a tomar uma boa de-
cisao na hora da compra, pois ele garante que um produto foi fabricado de forma or-
ganica ou agroecolégica ou em conformidade com as premissas do Comércio Justo.

Obter a certificagao de produtos organicos € uma estratégia importante para con-
quistar um mercado promissor dos produtos de origem da agrofloresta. As familias
de agricultores tém a possibilidade de obter o selo para sua producao de diversas
formas. O selo de qualidade garante que o seu produto é feito de forma sustentavel e
com rigorosas regras de qualidade. Essa estratégia aumenta a procura pelo produto
e, possivelmente, o seu ganho.

As modalidades de certificagao de produtos organicos no Brasil foram definidas pelo
Decreto N° 6.323/07 e sdo enquadrados em trés tipos de avaliacdo de conformidade
dos produtos, sendo eles:

Pelo Sistema de Auditoria.
Pelo Sistema Participativo de Garantia - SPG.

Por Organizagdo de Controle Social - OCS.

A garantia da qualidade do produto organico pode ser atestada por uma Organizagao
de Controle Social (OCS) baseada na confianga do produtor e consumidor, possuindo
um processo proprio de garantia em um modelo de corresponsabilidade entre con-
sumidor e produtor. Esse sistema de certificacao serve apenas para produtos ven-
didos diretamente de produtores para consumidores, com em feiras e nas vendas
para governos. J& o Sistema Participativo de Garantia (SPG) foi criado para integrar
organizagdes ndo governamentais com organizagdes governamentais que pudessem
efetivamente garantir a qualidade de produtos organicos por meio da construgcdo de
regras e normas coletivas de cada grupo formado.
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PRODUTOS ORGANICOS

SISTEMAS PARTICIPATIVOS
DE GARANTIA

Ministério da Agricultura, Pecudria e Abastecimento

Para saber mais sobre o Sistema
Participativo de Garantia, acesse:

https://www.gov.br/agricultura/pt-br/
assuntos/sustentabilidade/organicos/
arquivos-publicacoes-organicos/
sistema_participativo.pdf

Tendo a certificagao organica, os produtos podem ou devem ter selos para atestar e
demonstrar a certificacdo para os consumidores. Abaixo apresentamos alguns dos
selos e em que situagdes podem ser usados.

PRODUTO ,,

RGANICO

/@ BRASIL

4)

%

AQUITEM
AGRICULTURA

FAMILIAR

O Selo do Sistema Brasileiro de Avaliagao da Con-
formidade Organica é um dos mais utilizados.
Ele atesta que os alimentos foram produzidos e
processados de acordo com as normas de produ-
¢ao organicas, o que abre espaco para o desen-
volvimento de diversas linhas de novos produtos.
Além disso, o selo é organizado e estruturado
pelo Ministério da Agricultura, Pecuéria e Abaste-
cimento (MAPA) ao lado do Instituto Nacional de
Metrologia, Normalizagao e Qualidade Industrial
(Inmetro).

Esse selo deve ser usado por produtos que tem
certificacao por auditoria ou por SPG, e ndo podem
ser utilizados por quem é certificado por OCS.

Todos os agricultores familiares que possuam a
Declaragao de Aptidao ao Pronaf (DAP), podem
solicitar o uso do Selo. Para saber mais, acesse:
https://sistemas.agricultura.gov.br/vitrine/
solicitar-selo.
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REDE DE AGROECOLOGIA

€COVIDA

www.ibd.com.br

A Rede de Agroecologia Ecovida é pioneira no
desenvolvimento da certificagao participativa.
Considerada como uma tecnologia social, a rede
atua como um mecanismo de credibilidade que
conta com participacao solidaria de todos os in-
teressados em garantir a qualidade final do pro-
duto e do processo de produgao.

A Rede de Agroecologia Povos da Mata € uma
articulagcao dos produtores da agricultura fami-
liar, assentados da reforma agraria, de comuni-
dades indigenas e quilombolas, assim como de
seus consumidores (coprodutores) e técnicos. Ela
certifica por meio do Organismo Participativo da
Avaliacdao da Conformidade Organica (OPAC).
Para saber mais acesse:
https://povosdamata.org.br/.

O IBD é uma instituicao certificadora brasileira
credenciada pelo MAPA e acreditada por 6rgaos
internacionais como a IFOAM (Federacgao Inter-
nacional de Movimentos de Agricultura Organi-
ca) e a USDA (Departamento de Agricultura dos
Estados Unidos). Seu selo garante o respeito a
mesma legislagao para alimentos organicos no
mercado interno (Lei 10.831), mas vai além: garan-
te que o produto esteja de acordo com normas
europeias e norte-americanas. A série de exi-
géncias e cuidados para obter uma certificagao
do IBD podem ser encontradas no site: https://
www.ibd.com.br/accreditators/.

O Comércio Justo é definido a partir da trans-
paréncia e do respeito com o cliente para favo-
recer a venda dos produtos de trabalhadores a
margem do mercado e uma maior equidade
no comeércio internacional.
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4.1.7 Parana Mais Organico

O Parana Mais Orgéanico € um programa de orien-
tagao a agricultores familiares interessados em pro-
duzir alimentos de maneira organica. Porém o pro-
PARANA grama visa a certificagdo do produtor de alimento
+Opginico organico apenas no Estado do Parana.

A forma mais simples de fazer certificacao de producao organica familiar é
pela Organizagcao de Controle Social (OCS). Avalie, no entando, as outras duas
modalidades, Sistema Participativo de Garantia (SPG) e auditoria, para ver se
sao mais adequadas a sua producgao.
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Como falamos anteriormente, os sistemas agroflorestais sdo abundantes geradores
de vida, principalmente quando completam seu ciclo e iniciam a producao de semen-
tes. A producao de sementes é fundamental para produzir mudas nativas e algumas
delas podem ser plantadas diretamente, sendo assim a base da cadeia de restaura-
cao de florestas. Queremos lancar aqui um outro olhar sobre as agroflorestas, tendo
como referéncia a cadeia da restauracao e o aumento da procura por sementes e mu-
das, tanto para os projetos de restauracdo quanto para a implantacao de novos SAFs
como oportunidade de negdcios.

Para organizar uma cadeia de restauragao é preciso ter diferentes pessoas com co-
nhecimentos bem especificos em cada area (coletores de sementes, viveiristas, pres-
tadores de servigos, compradores dos produtos, agentes financiadores) e também
conhecer pessoas proprietarias das areas que serao recuperadas. De modo resumido,
essa cadeia de restauragao prevé a recuperagao de areas degradadas com o plantio
de arvores nativas. Assim é possivel criar mais uma forma de rentabilizar os plantios,
gerando bens e servigos de qualidade, com alto valor agregado. Aqui destacaremos
trés pontos principais na cadeia de restauragao, coleta de sementes, producao de mu-
das e servigos de restauracao e manutencao. Na sequencia, apresentaremos oportu-
nidades com créditos de carbono e o Pagamento por Servicos Ambientais (PSA).

Para mais informacdes sobre
a cadeia de restauragao, mu-
das e viveiros, acesse o Plano

Pano Nacionl de : Nacional de Recuperagao da

Recups

vegetacao nativa:

https://snif.florestal.gov.br/
images/pdf/publicacoes/
planaveg_publicacao.pdf

Consiste na coleta de sementes de arvores matrizes, de melhor qualidade genética,
marcadas e identificadas nas florestas nativas. Esse trabalho é fundamental para ga-
rantir a variabilidade genética. A venda das sementes pode ser uma renda a mais para
o agricultor. Redes de sementes nativas sdo um formato interessante para comer-
cializacdo e mais informacgdes sobre essa oportunidade podem ser acessadas no site
www.caminhosdasemente.org.br
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Consiste em armazenar de forma adequada as sementes, beneficia-las e germina-las
para a producao de mudas que serdo plantadas em um novo lugar. Essa produgao é
geralmente feita em viveiros que possuem estruturas especificas com métodos espe-
cializados para cada fase da planta.

Tém inicio no planejamento do plantio, seguem pela etapa de implantagao e sua con-
tinuidade esta na manutencao da area plantada. Muitos servigos sao oferecidos ao
longo de todas as etapas da restauragao e, como essa atividade esta crescendo no
pais devido a necessidade de regularizagcao ambiental e valorizagdao de seus benefi-
cios ecolégicos, a necessidade de mao-de-obra nessa cadeia também é crescente. A
Década da Restauracao de Ecossistemas das Nacdes Unidas e a Sociedade Brasileira
de Restauracao Ecolégica (SOBRE) estao desenvolvendo programa de capacitagcao
nessa area, dado a necessidade de conhecimentos especificos para atuar na cadeia
da restauragdo ecoldgica.

Vocé certamente ja ouviu falar em crédito de carbono, pois esta € uma expressao
muito divulgada em jornais e revistas. O Crédito de Carbono é um conceito criado a
partir do Protocolo de Kyoto, em 1997, com o objetivo principal de reduzir os gases do
efeito estufa (GEE). Sabemos que esses gases sao prejudiciais ao nosso planeta, in-
terferindo negativamente nas mudancgas climaticas. Podemos dizer que os créditos
de carbono sdo parte de um mecanismo que auxilia diferentes paises ou empresas,
principalmente aqueles que mais poluem, com metas para diminuir a emissao des-
ses gases. Todo esse movimento deu inicio a uma nova moeda chamada de crédito
de carbono. O crédito no mercado de carbono é gerado a cada uma tonelada de di-
oxido de carbono (CO,) que deixa de ser emitido, podendo ser comercializado entre
empresas e paises. Os sistemas agroflorestais tém grande potencial para realizar o
sequestro de carbono, sendo mais uma possibilidade para gerar todo ano uma re-
ceita extra. Para que uma empresa ou pais tenha direito de comercializar os créditos
de carbono, é necessario contribuir com o desenvolvimento sustentavel e, sobretu-
do, promover o sequestro do carbono. Um jeito de sequestrar o carbono da atmos-
fera é plantando arvores. Cada hectare de floresta em desenvolvimento é capaz de
absorver nada menos do que 150 a 200 toneladas de carbono. O crédito de carbono
estd valendo atualmente cerca de R$ 60, porém esse valor varia bastante em funcao
do tipo de projeto, certificagcdo do crédito entre outras questdes técnicas. O valor
também varia conforme oferta e demanda do mercado, como qualquer produto.

Fazendo um calculo bem rapido, ficaria assim: 1 hectare x 150 ton de crédito de carbo-
no x R$ 60 reais = R$ 9.000,00.
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5.5 Pagamentos por Servicos Ambientais, o que é e como funciona?

O Pagamento por Servicos Ambientais, ou PSA, € um instrumento econdmico de re-
muneragao financeira aplicavel a todos os proprietarios de terra que possuem uma
area de floresta em estado de conservacao ambiental considerada indispensavel para
a manutengao da vida no planeta. De modo bem simplificado, € uma recompensa
gue incentiva a proteg¢ao das florestas ou dos recursos naturais, como a agua, a biodi-
versidade e o préprio sequestro de carbono.

Para mais informacgdes, acesse o Programa Estadual de Pagamento por Servicos
Ambientais:https://inea.maps.arcgis.com/apps/MapSeries/index.htmlappid=68e-
d6955a37e4c4a8ebda9f5c3eb4b2f

Floresta em pé é sinbnimo de servicos ambientais diversos e existem oportuni-
dades para ser remmunerado por isso.
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Vocés ja devem ter ouvido falar que a regularizacdo ambiental é cada vez mais exigida
pelas autoridades ambientais competentes, sendo um procedimento administrativo
no qual o érgdo ambiental licencia ou autoriza a implantacao ou funcionamento de
determinadas atividades, como no caso do manejo ou comercializacao de determi-
nados produtos da agrofloresta. Dessa forma, sugerimos sempre consultar o 6rgao
ambiental competente do seu estado antes de iniciar qualquer atividade de manejo
intensivo do sistema agroflorestal, principalmente se for o corte de espécies nativas,
mesmo elas sendo plantadas. O manejo e a colheita de arvores nativas tém diversas
restricdes legais e é preciso muito cuidado para nao sofrer nenhuma punicao, como,
por exemplo, multa por crime ambiental.

Mas quais as vantagens de estar regularizado ambientalmente?

Uma das principais vantagens de estar em conformidade com as normas ambientais
€ a possibilidade de acessar o crédito rural, como, por exemplo, o Programa Nacio-
nal de Fortalecimento da Agricultura Familiar, conhecido como Pronaf. O Pronaf é
um meio de viabilizar a implantac¢ao, ampliacdo e modernizacao da infra-estrutura
produtiva no meio rural. Ele ocorre por meio do auxilio financeiro prestado aos pe-
guenos agricultores familiares. Esse crédito rural é classificado em trés grupos: cus-
teio, investimento e comercializacao e se destina ao financiamento das atividades de
custeio das despesas de cada ciclo produtivo, investimento em bens ou servigos cujo
aproveitamento se estenda por varios ciclos produtivos, ou ainda, na comercializa-
¢ao da producgao. Se ficou interessado, pode acessar este link para mais informacodes:
https://www.bndes.gov.br/wps/portal/site/home/financiamento/produto/pronaf.

Além disso, destacamos as seguintes leis associadas aos sistemas agroflorestais que
estabelecem as principais diretrizes e normas ambientais:

Lei da Mata Atlantica (Lei 11.428/2006) e um dos decretos que a regulamenta (Decreto
6660/2008): Esta lei dispde sobre a utilizacdo e protecdo da vegetacdo nativa do Bioma
Mata Atlantica, e da outras providéncias. Ja o Decreto 6660, regulamenta os dispositivos da
Lei no 11.428;

Lei de Crimes Ambientais (Lei 9605/1998): Dispde sobre as sancdes penais e administrati-
vas derivadas de condutas e atividades lesivas ao meio ambiente, e da outras providéncias;

Lei de Protecdo da Vegetacdo Nativa, ou Novo Cédigo Florestal Brasileiro (Lei 12.651/2012):
Esta Lei estabelece normas gerais sobre a protecao da vegetacdo, areas de Preservagao
Permanente (APPs) e as areas de Reserva Legal (RL); a exploragao florestal, o suprimento de
matéria-prima florestal, o controle da origem dos produtos florestais e o controle e preven-
c¢ao dos incéndios florestais, e prevé instrumentos econdmicos e financeiros para o alcance
de seus objetivos;
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Sistema Nacional de Unidades de Conservacdo da Natureza (Lei 9985/2002): Esta Lei ins-
titui o Sistema Nacional de Unidades de Conservacao da Natureza — SNUC, estabelece crité-
rios e normas para a criagao, implantacao e gestao das unidades de conservagao;

Lei da Politica Nacional da Agricultura Familiar (Lei 11.326/2006): Esta lei estabelece as di-
retrizes para a formulagao da Politica Nacional da Agricultura Familiar e Empreendimentos
Familiares Rurais;

Lei de Incentivos e A¢des de Recuperacao Florestal e Implantacao de Sistemas Agroflo-
restais (Lei 12.854/2013): Fomenta e incentiva acdes que promovam a recuperacao florestal
e a implantagao de sistemas agroflorestais em areas rurais desapropriadas e em areas de-
gradadas, nos casos que especifica;

Lei Nacional de Alimentacdo Escolar (Lei 1.947/2009): Disp&e sobre o atendimento da ali-
mentacdo escolar e do Programa Dinheiro Direto na Escola aos alunos da educacao basica.

Lei Nacional da Produc&o Orgéanica (Lei n° 10.831/2003) e um dos decretos que a regula-
menta (Decreto 6.323/2007): Dispde sobre a agricultura organica e da outras providéncias;

Resolucdo CONAMA 458/2013: Esta Resolucdo estabelece procedimentos para o licencia-
mento ambiental de atividades agrossilvipastoris e de empreendimentos de infraestrutura,
passiveis de licenciamento, realizados em assentamentos de reforma agraria.

Resolucdo CONAMA 425/2010: Esta Resoluc&o define os casos excepcionais em que o or-
gao ambiental competente pode regularizar a intervengao ou supressao de vegetagdo em
Area de Preservacao Permanente, para empreendimentos agropecuarios consolidados dos
agricultores familiares e empreendedores familiares rurais. Também estabelece as areas de
manejo agroflorestal sustentavel;

Resolucdo CONAMA 369/2006: Entre outras disposicdes de supressio da vegetacao, esta-
belece sobre o cultivo, manejo e exploracdo agroflorestal;

Decreto n° 6.882/2009: Este decreto estabelece os critérios para o Programa de Desenvolvi-
mento Sustentavel da Unidade de Producao Familiar — Pronaf Sustentavel.
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MODULO 2
ESTRATEGIAS E CANAIS DE
COMERCIALIZACAO

Canais de comercializagcao

Os canais de comercializagdo sao o caminho que o produto faz, desde as maos do
agricultor até o consumidor final. Claro que esses canais apresentam diferentes ni-
veis de complexidade, que dependem principalmente do niUmero de mercados pelos
quais o produto passa até chegar as maos do consumidor.

Vocé alguma vez ja refletiu sobre qual é o melhor canal para comercializar os seus
produtos? Podemos destacar dois mercados nos quais estdo os diversos canais de
comercializagao, sendo eles: o mercado local ou regional; e o mercado nacional ou
internacional. Cada um apresenta diferentes beneficios ou desvantagens e possui dis-
tintas exigéncias.

Por essa razao, é importante compreender todas as diferencas e sempre realizar uma
analise sobre a realidade vivida pelo agricultor, levando em conta aspectos como os
custos de logistica, volume de producgao, exigéncias sobre a embalagem, normas sa-
nitarias, valor a ser pago e sobre como sao os contratos.

Essa analise permite realizar uma tomada de decisdao mais assertiva a fim de fazer
bons negdcios. No fluxograma a seguir, podemos identificar as principais possibilida-
des entendidas como canais de comercializagao:
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Comunidade que sustenta a agricultura

Porta a porta

Vizinhancga

Catalogo

Consumo consciente Cestas organicas

Vinculo
Local/Regional

Pequenas cooperativas

Convencional

Organicas/Agroecoldgicas

Programas governamentais

Canal de

Restaurantes organicos

Comercializacao
Mercados

Lojas/Comerciantes

Quitandas

Grandes Cooperativas

Vinculo

NaCquaI/ Empresas especializadas
Internacional

Industria de polpas

Industria de cosméticos
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Os mercados locais ou regionais, também conhecidos como circuito curto de co-
mercializagao, trazem inUmeras vantagens; entre elas podemos destacar a formacgao
social dos mercados por meio da relacao direta entre produtores e consumidores,
assim como novas relagdes entre producao e consumo a partir do comércio justo
entre as partes envolvidas.

Nesse circuito fica evidente a criagao de um vinculo de confianga, junto a troca do
conhecimento e informagdo que ocorre sobre a produgao, além do potencial de fide-
lizagdo de quem compra os produtos. Ja as desvantagens dos canais curtos de comer-
cializacao, sao, no caso da participagao em feiras, o custo de investimento na logistica.
Isso porque na participagdo em feiras existe o risco de as vendas nao serem tdo boas,
podendo nao compensar o investimento do transporte dos produtos.

Também é preciso levar em consideragdao o tamanho do mercado local, isto €, a capa-
cidade de compra de produtos, que pode ser pequena e ndo suficiente para absorver
toda produgao.

Temos também o circuito longo de comercializagao, que neste caso sao os mercados
nacional ou internacional. Entre os principais beneficios deste circuito, podemos citar
a possibilidades de venda de grandes volumes, assim como a economia com 0S Cus-
tos de logistica e de transporte do produto até o consumidor. A desvantagem é sobre
a imposicao do preco por parte de quem compra, sendo, em alguns casos, pregos
desfavoraveis em relagcao aos custos totais de produgao.

Além dessas estruturas iniciais, podemos ainda compreender os canais de comercia-
lizagdo em diferentes niveis de organizagao.
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AGRICULTOR
AGROFLORESTAL

\f

CONSUMIDORES

Nesse canal de comercializagao ocorre a venda direta do agricultor nas feiras,
na propria casa, de porta em porta, para cooperativas, sempre sem a participacao de
um intermediario. E o préprio agricultor que estabelece o preco de venda.

Nesse canal ha um intermediario, que € quem compra o produto na casa do
produtor e leva para vender na feira, sacoldes e supermercados. E geralmente esse
intermediario que estabelece o preco de venda.

Neste nivel estdo os atacadistas e varejistas, que, por meio de centrais de
distribuicao e de restaurantes, ficam responsaveis pelo escoamento dos produtos do
agricultor. Sao eles que na maioria das vezes recebem a maior parte do lucro.

Aqui, além dos atacadistas e varejistas, estdo as agroindustrias que realizam
0 beneficiamento dos alimentos. Nesse caso, o preco de venda é definido principal-
mente pela demanda do mercado. Nesse nivel, € necessario estabelecer um contrato
de comercializagao exigido por quem compra os produtos do agricultor. Quando em
modelos de cooperativismo, os lucros sdo compartilhados de forma mais justa.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta

31



Depois de analisar os varios canais de comercializagao, ou mercados, escolha aque-
les que mais se adequam aos seus produtos. Lembrando que como as agroflorestas
produzem uma grande variedade de produtos, vocé pode vender para mercados di-
ferentes. Por exemplo, a mandioca, milho e outras culturas de ciclo curto podem ser
vendidas em feiras, engquanto jussara, banana, cacau e outras frutas se destinam a

agroindustrias.

@0
&

SEGMENTACAO
DE MERCADO

1. Identificar as variaveis e
segmentar o mercado.
2. Desenvolver perfil dos
segmentos
resultantes.

SELECAO DE
MERCADOS ALVOS

1. Avaliar a atratividade
de cada segmento.
2. Selecionar os
segmentos-alvos.

QIO
\@/

1. Verificar possibilidade
de diferenciagao.
2. Comunicar o
mercado visando
posicionar o produto.

Depois que vocé escolher o mercado no qual vai vender, é importante se diferenciar,
para que o seu produto e marca se destaquem da concorréncia.
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Aspectos importantes para diferenciagao do produto:

como a origem, o método de produc¢ao, a durabi-
lidade, seus aspectos sociais e ambientais. E fundamental falar que o seu
produto foi cultivado a partir de um sistema agroflorestal, porque isso o
valoriza na hora de vendé-|o.

como entrega e treinamento do consumidor;

0 que pode incluir assisténcia pods-venda, cordialidade e
reputacao;

gue é a imagem da empresa ou produto no mercado.

Quando pensamos no intermedidrio, podemos imaginar uma grande empresa que
beneficia o alimento, como uma agroindustria, que tem mais poder para negociar a
compra da matéria prima, desvalorizando muitas vezes a producao do agricultor. Sim,
pode acontecer!

Por outro lado, esse intermediario garante a padronizacao da chegada dos produtos
ao consumidor, reduzindo assim os custos que o agricultor teria se fosse realizar toda
a operacgdo sozinho. O intermediario pode entdo ser considerado um personagem
tanto positivo quanto negativo, vai depender de suas intengdes em promover e valo-
rizar os sistemas agroflorestais.

O melhor canal de comercializacao € aquele que valoriza o trabalho do agri-
cultor e garante o melhor retorno financeiro para sua familia.
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A venda direta na feira consiste numa alternativa para a comercializagdo de produtos
agroflorestais e € adequada para quem mora préximo ao local onde ocorre a feira.
Sabemos que o trabalho de feirante € uma atividade construtiva para muitos agricul-
tores, especialmente porque pode criar um vinculo de amizade com o consumidor.

Além disso, pode ser uma forma de escoar a producao mais rapidamente, visto que
muitos consumidores preferem ir a feira para comprar produtos fresquinhos. Mas, a
perda dos produtos in natura geralmente € muito maior e isso ocorre principalmente
no armazenamento, na embalagem e na logistica.

Por essa razdo recomendamos uma atenc¢ao redobrada para o tempo certo da colhei-
ta e para as condicdes de armazenamento, a fim de evitar as perdas, especialmente
guando se trata da venda direta nas feiras.

Para avaliar se vale a pena trabalhar como feirante, o primeiro passo é decidir quais
produtos podem ser vendidos. Para isso, sugerimos, em primeiro lugar, verificar na
feira em que desejam atuar qual é o tipo de produto mais consumido, qual ainda nao
é oferecido no local e qual tem maior potencial para ser vendido por |3.

E importante também se informar sobre os horarios de funcionamento, como é
a dindmica do local, as medidas que a sua barraca pode ter e se a feira possui um
estatuto. Muitas feiras tém o seu estatuto criado pelos préprios feirantes. Isso varia de
cidade para cidade; em algumas cidades, a prefeitura conta com locais préprios para
realizacao das feiras e ainda disponibiliza as barracas.

Em todos os casos, € necessario adquirir uma licenga de feirante expedida pela prefei-
tura da cidade, sendo que os documentos necessarios sao o CPF, RG e comprovante
de endereco. A propria prefeitura ira orientar sobre as normas e condicdes necessarias
para emitir a sua licenca.

Existem cidades onde o préprio feirante deve levar sua barraca, montar e desmontar.

Por isso, € preciso estar atento aos horarios de chegada e saida, sendo recomendado
chegar sempre com antecedéncia para organizar a barraca com os produtos.
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Na ilustragdo a seguir, apontamos algumas estratégias para a comercializagao na feira:

Slg ) . ®) L -
S Aproxime dos produtores vizinhos ) Participe de uma Associagdo de

e facam uma logistica coletiva o Feirantes e ajude a feira a ser
visando redugao de despesas. ~ cadavez melhor.

Do

Sinalize o local de venda sobre a
sua produgao, destacando um
diferencial competitivo.

Faca anuncio nas radios e poste
nas redes sociais em dia de feira.

h

Divulge previamente a lista de
— produtos disponiveis para os
clientes fiéis.

|
<

Utilize fardamento (uniforme) para
demonstrar organizagao.

Oferecer uma degustagao dos
produtos pode ajudar seu cliente a
definir a compra.

Procure expor seus produtos em
uma localizagao estratégica.

Use a balanca para vender pelo
quilo do produto, aumentando a
sua credibilidade.

A embalagem pode ser um
diferencial.

[ >o [

Para saber mais, acesse:
https://www.sebrae-sc.com.br/blog/vale-a-pena-ser-feirante.

Vocé ja imaginou a possibilidade de entrar em um modelo de comercializagao em
gue um grupo fixo de consumidores resolve financiar parte de toda a sua producao?
Pois essa é a proposta da Comunidade Sustenta a Agricultura. Também conhecida
como CSA, ela é considerada uma modalidade muito interessante de comércio justo
para quem procura fortalecer o vinculo com o consumidor.

Ao financiar a produgao, os consumidores tém o direito de receber uma cota de ali-
mentos de forma sistematica e sem custos adicionais. Uma das grandes vantagens
€ que o agricultor ndo sofre as pressdes do mercado e do pregco impostas por outras
formas de comercializagdao, como no caso do atacado ou do varejo. Com isso, o agricul-
tor tem mais liberdade para focar na qualidade da sua produgdo sem a preocupagao
constante de como vai vender seu produto.

Para mais informacdes, acesse: http://csabrasil.org/csa/.
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Sdo grupos de pessoas que se organizam para comprar determinados produtos da
agricultura familiar de forma conjunta. O principal objetivo é ter acesso a produtos
cultivados em modelos que respeitam as pessoas, a natureza, bem como promovem
a devida qualidade nutricional.

Geralmente esses grupos comegam com trés ou mais pessoas, que se mobilizam para
atrair amigos, familiares e vizinhos. A intengao é firmar uma parceria de aquisigcdo dos
produtos de um ou mais de um agricultor. Assim, cada grupo tem sua prépria forma
de organizagao.

Entre as vantagens para o agricultor, destacamos que o préprio grupo fica responsa-
vel por organizar toda a logistica de distribui¢cao dos produtos, bem como a gestao de
todas as atividades necessarias nesse processo. Uma das vantagens para o grupo é
gue o agricultor é a peca-chave na aquisi¢ao dos alimentos, pois fornece um produto
de origem, qualidade e confianca. E uma relacdo de ganha-ganha, na qual todos os
envolvidos se beneficiam.

Existem hoje no Brasil diversos grupos de consumo responsavel, para fazer parte de
um deles é possivel encontrar mais informacdes no site: consumoresponsavel.org.br.

Os produtos de origem agroflorestal também podem ser vendidos diretamente em
mercados e supermercados. A principal vantagem é a frequéncia continua do volume
de compras, enquanto a desvantagem é a forma da negociagao, que pode desfavore-
cer o valor do produto.

Por isso, sugerimos avaliar o volume da produg¢ao necessario, pois ele costuma ser
maior do que aquele para se vender em feiras semanais, caso em que o planejamento
do plantio pode ser feito em menores quantidades e funciona em outra proposta de
sazonalidade da producao.

Esse canal de comercializagdo demanda um sistema agroflorestal muito bem plane-
jado, com uma escala maior de area cultivada, pois o ideal é que a cada semana ou
guinzena existam produtos disponiveis no ponto ideal de colheita.

Para se obter a escala necessaria, o produtor pode negociar e vender por meio de co-
operativas. Também é importante que o mercado saiba dos beneficios dos produtos
agroflorestais e mostre isso para seu consumidor final.
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Ja aprendemos neste curso que beneficiar a matéria prima é uma grande oportuni-
dade de melhorar a sua comercializagdo. Mas sabemos que muitas vezes quem esta
com a mao na terra, cultivando, tem pouco tempo disponivel para realizar mais uma
atividade como a de transformar a matéria prima em outro produto.

Uma estratégia para este caso € utilizar como canal de comercializagao a venda dos
alimentos in natura para industrias e agroindustrias. Essa comercializagdo ocorre de
modo parecido com a venda a mercados e supermercados, pois é preciso comprome-
timento com a entrega do volume acordado em contrato.

No entanto, os beneficios sdo maiores e melhores quando comparamos aos merca-
dos e supermercados ou muitas vezes até mesmo as feiras, especialmente quando é
uma agroindudstria de pequeno ou médio porte, formada pelos préprios agricultores
em um modelo de associagdao ou cooperativismo.

O impacto positivo de uma agroindustria atinge toda a cadeia produtiva, desde os
agricultores até os consumidores finais.

Pensem comigo, o beneficiamento desses produtos da agrofloresta permite validade
mais prolongada nas géndolas dos mercados, o chamado tempo de prateleira. Esses
produtos também sao praticos para o consumo e podem se tornar mais nutritivos
depois de beneficiados.

Por outro lado, no caso de modelos industriais em grande escala, em geral é preciso
ter um volume de producdo muito elevado para que a induUstria queira realizar um
contrato de compra. Assim como grandes supermercados, por serem compradores
muito grandes, € mais dificil a negociacdo — de preco e prazo —, 0 que pode nao favo-
recer o pequeno agricultor familiar.

Para escolher um canal de comercializagdo como esse, o produtor tem que ter gran-
des volumes, podendo aceitar um prego e margem mais baixos. Novamente, mostrar
ao comprador o diferencial do produto agroflorestal pode ajudar na negociagao.

A indUstria e o consumidor final possuem comportamentos de compra muito dife-
rentes. Na hora de comprar, o consumidor final leva em conta fatores culturais, sociais,
pessoais e psicoldgicos, como religido, grupos de amigos e familia, crencas e atitudes.

Ja as industrias definem suas compras em funcao de fatores ambientais, organizacio-
nais, interpessoais e individuais, como regulamentagdes, politicas internas de compra,
autoridade e simpatia.
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O conceito de cadeia agroindustrial ajuda a entender o caminho e os varios elos, des-
de os insumos até o consumidor final. O esquema abaixo mostra uma cadeia genéri-
ca, sendo que para cada produto pode haver particularidades.

Assim, vale entender como funcionam as cadeias dos seus produtos, para considerar
as varias formas de comercializa-los, com diferentes elos da cadeia. E importante sa-
ber em que elo da cadeia esta seu comprador, pois, Como vimos, os comportamentos
e critérios de decisao de compra sao distintos.

Agricultura

Ambiente Ambiente
institucional: organizacional:
cultura, IndUstrias, associacdes,
tradicdes, - alimentos institutos de
educacgao, SR pesquisas,
costumes, agentes
legislagao, trat. financeiros.

de comércio.

Distribuicao
atacado

Distribuicao
varejo

CONSUMIDOR
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Vocé sabia que as politicas publicas e as compras governamentais voltadas para o
setor da agricultura familiar t¢m como objetivo geral garantir a renda do agricultor,
melhorar sua qualidade de vida e criar mais oportunidades para o processo de comer-
cializagao?

Sim, e esses programas oferecem muitos beneficios para toda populagdo. As vanta-
gens para o agricultor sao a receita anual garantida para aqueles que participam das
compras governamentais. Além disso, existem as vantagens associadas aos beneficia-
rios desse alimento, que sdo estudantes e pessoas de baixa renda que sobrevivem em
vulnerabilidade alimentar.

Por meio das compras governamentais, essas pessoas tém a possibilidade de se ali-
mentar com qualidade. Por outro lado, uma das desvantagens é que os programas
podem mudar de acordo com as politicas governamentais. Além disso, ha um teto
para a venda e os prazos de pagamento sdo mais extensos.

Hoje, no Brasil, as principais Politicas PUblicas para compra direta da agricultura fa-
miliar o PNAE — Programa Nacional de Alimentag¢ao Escolar e o Alimenta Brasil, que
substituiu o PAA — Programa de Aquisicao de Alimentos.

Para participar do PNAE e do PAA de forma individual, os agricultores devem possuir a
Declaracao de Aptidao ao PRONAF (DAP). Assim como as associagdes de agricultores
também devem possuir a Declaracao de Aptidao ao PRONAF (DAP) Especial Pessoa
Juridica ou outros documentos definidos pelo Grupo Gestor do PAA.

A seguir vamos falar um pouco mais sobre eles.

O Programa Nacional de Alimentagdo Escolar (PNAE) € uma agao do governo federal
gue garante a alimentagdo escolar a todos os estudantes do ensino infantil, funda-
mental, médio e de jovens e adultos, das escolas da rede publica federal, estadual,
distrital e municipal.

Como funciona? O Fundo Nacional de Desenvolvimento para a Educacao (FNDE)
transfere anualmente recursos financeiros que devem ser utilizados exclusivamente
na aquisicao de géneros alimenticios por estados e municipios.

A Lei n° 11.947/09 determina gue no minimo 30% desses recursos financeiros repassa-
dos pelo FNDE aos estados e municipios deve ser para a compra de alimentos orga-
nicos e de origem da agricultura familiar, priorizando os assentamentos da reforma
agraria, comunidades indigenas e quilombolas.

\ Comercializagdo de produtos da agrofloresta

29



Assim, o PNAE cria uma cadeia curta de producado e distribuicdo, que aproxima agri-
cultores e consumidores, fortalece os vinculos sociais, valoriza a diversidade produtiva
e atende as necessidades das instituicdes publicas.

No caso do PNAE, percebemos que uma desvantagem é que o programa é interrom-
pido nos meses de férias escolares. Isso influencia diretamente no planejamento e
sazonalidade das espécies escolhidas para compor o sistema agroflorestal.

- Cartilha Nacional da
{ Alimentacao Escolar

{[AumMenTACAO
ESCOLAR

Para saber mais, acesse:

https://www.educacao.
sp.gov.br/a2sitebox/arquivos/
documentos/960.pdf

O PAA foi criado em 2003 com o objetivo de conectar a demanda de alimentos das
politicas de assisténcia social (como hospitais publicos, quartéis e presidios) com a
oferta de produtos da agricultura familiar, criando virtuosos circuitos curtos de abas-
tecimento locais e regionais. O PAA foi uma inovacdo, na medida em que permitiu
a compra de produtos diretamente dos agricultores familiares sem a exigéncia de
licitagcao, o que inaugurou um novo paradigma que democratizou, desconcentrou e
desburocratizou as compras publicas de alimentos no pais.

O PAA foi renomeado como Programa Alimenta Brasil em 2021 e regulamentado pela
Lei n° 14.284/2021 e pelo Decreto n° 10.880/2021. Para além da diminuicdo orcamen-
taria, foi também extinta a modalidade de aquisicao de sementes, o que representa
grande perda do ponto de vista da promoc¢ao dos alimentos da sociobiodiversidade.

O Programa compra alimentos com orcamento publico diretamente de
agricultores que possuem DAP para uso nos equipamentos publicos;

Fortalece circuitos locais e regionais e também redes de comercializagao curtas;
Valoriza a biodiversidade e a produc¢ao organica e agroecolégica de alimentos;

Incentiva hdabitos alimentares saudaveis e estimula o cooperativismo e
associativismo.
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Para saber mais, acesse:

https://www.conab.gov.
br/images/arquivos/
agricultura_familiar/
Cartilha_PAA.pdf

7.4 Exercicio

Para este exercicio, pegue uma folha de papel e responda as seguintes
perguntas:

1) Quem serdo seus principais clientes? Para quem sera mais vantajoso
comercializar?

2) Como os consumidores preferem os produtos?

3) Como vai ocorrer a venda destes produtos? Para essa pergunta, pense no
periodo, no local e na quantidade.
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Tendéncias da comercializacao

O que vocé precisa saber para planejar com
exceléncia a venda dos seus produtos?

A comercializacao € uma estrutura complexa que exige boas praticas, organizagao e
planejamento para potencializar as vendas de forma continua.

Na imagem a seguir, vamos apresentar um fluxograma sobre as estratégias espe-
cificas de comercializagao. Essas estratégias vao te ajudar a melhorar a divulgagao,
otimizar a logistica e ter uma boa negociagao.

Além disso, vocé poderd pensar na marca, na embalagem e no armazenamento dos
produtos, com o objetivo de potencializar sua comercializacao.

WhatsApp Business

Instagram

Redes Sociais

Divulgacgéo e canais de comunicagdo Facebook

E-commerce Website

Website
Midia online

X Catalogo virtual
Exposi¢cdo dos produtos

_ " Banner
Midia offline

Cartaz

Transferéncia bancaria
Formas de pagamento Pagamento on-line

Boleto bancario

Maquininha de cartao

Estratégias especificas

de comercializagédo .
Design do produto

Embalagens e rotulagens Informagdes do produto

Rastreabilidade

Conservagao

Armazenamento

Controle estoque

Transporte

Logistica de escoamento

Distribuicao

Negociagdo

Fonte: UENO et al, 2016 adaptado pelos autores.
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Depois de escolher o melhor canal para comercializar sua producao agroflorestal, vocé
deve escolher estratégias de comercializacao que envolvam direta ou indiretamente
diversas ferramentas tecnoldgicas fundamentais que vamos apresentar a seguir.

Os pequenos agricultores familiares precisam se adaptar ao uso das tecnologias dis-
poniveis para se comunicar com os clientes. Isso porque essas ferramentas atuais
podem ajuda-los a conseguir bons resultados nas vendas. Destacam-se aqui alguns
exemplos como o Whatsapp Business, midias sociais como o Facebook ou Instagram,
um site E-commerce e a comunicagao por e-mail.

Esses canais servem para divulgar os produtos e conceitos da agrofloresta, acompa-
nhar um processo de vendas ou receber opinides e sugestdes do cliente. Uma boa
comunicagao associada a uma grande marca faz toda a diferenca na hora da comer-
cializagao.

Por isso, faga uso de uma identidade visual agradavel para convidar as pessoas a co-
nhecer seu produto. Vale lembrar que uma boa comunicagao deve conter fotos da
producao, localizagao, informacgdes sobre o fato de o produto ser de origem agroflores-
tal, se organica ou agroecoldgica, e também indicar valores e formas de pagamento.

Uma estratégia bem feita de vendas deve considerar os 4 Ps do marketing, que sao
produto, prego, praga € promogao..

Ng
= V

Produto Preco
E o que o agricultor pretende Definir o valor do produto a partir dos custos
comercializar e como o produto de produgao, o investimento utilizado para
interfere positivamente no mercado. produzir, mao de obra e margem de lucro. O

valor é a sensibilidade que o consumidor
tem para pagar o preco.

1IN

Praga Promocdo
O local onde sera comercializado e sua E a valorizacdo da marca, os mecanismos
amplitude, por exemplo: e-commerce de divulgacao online ou offline.
(loja virtual).
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A exposicao do produto acompanha a fase anterior sobre a comunicagao e pode ser
realizada de forma online. Para isso, vocé pode utilizar ferramentas digitais como o
Canva, que € uma aplicagao gratuita e de facil uso para se criar materiais como folder,
catdlogo virtual e até imagens para o Instagram.

A exposicao também pode ser feita de forma offline, ou seja, fora da internet, por meio
de cartazes, banners e folders impressos que podem ser fixados em murais de merca-
dos locais. O Canva também pode te ajudar na criagcao destes materiais.

A exposicao do produto também diz respeito a sua apresentacao na prateleira de um
mercado ou loja fisica, sendo fator decisivo para muitos clientes na hora das compras.

Nesse caso, € importante ficar atento a organizagao e limpeza do local. A exposi¢cao
dos produtos deve ser feita de forma que facilite o acesso aos produtos desejados. Um
exemplo é estimular a venda casada, organizando os produtos de forma que o cliente
possa levar itens complementares.

Ter diversas opcdes como forma de pagamento é uma estratégia que facilita a comer-
cializagao dos produtos. O Pix, por exemplo, ndo cobra taxas e permite a transferéncia
de valores quase de forma instantanea, 24 horas por dia, todos os dias do ano.

Outras opgdes sao os bancos digitais, que tém acesso facilitado para cadastro, com
pagamento de taxas reduzidas, ou, em alguns casos, sem o pagamento de taxas.

Existe ainda a possibilidade de se criar contas virtuais no Pagseguro, Picpay ou Mer-
cado Livre, podendo ser uma alternativa para cobrar o produto antes de envia-lo ao
cliente. Todas essas opgdes sao vinculadas a aplicativos seguros que podem ser insta-
lados no celular para realizar o pagamento de forma online.

Quando se fala no armazenamento do produto, podemos imaginar varias atividades
relacionadas ao controle e protegao da producgao, tanto in natura quanto beneficiado,
para sua correta conservagao.

O armazenamento € um ambiente préprio que exige climatizacao e limpeza adequa-
da. Para tanto, os produtos precisam estar embalados e identificados, o que facilita
seu controle e posterior logistica.

Entre as dicas gerais, 0 armazenamento de alimentos ndo pode estar em contato com
0 piso, mas deve estar apoiado sobre estrados ou prateleiras. Além disso, o local deve
ser frequentemente desinfetado.
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A logistica pode ser considerada um grande diferencial competitivo, tanto para agre-
gar valor ao produto quanto para reduzir os seus custos. O transporte dos produtos da
agrofloresta do campo a mesa do consumidor é realizado, na maioria das vezes, por
veiculos préprios, como carros e caminhonetes.

Uma opgao € a organizagao coletiva das entregas com diversos agricultores para oti-
mizar a logistica. Para produtos processados que dependam de refrigeragdo, € preciso
uma atencao especial com o transporte e a garantia de que os produtos in natura
possam chegar frescos.

Em muitos casos, dependendo da distancia ou do volume da producao, é possivel a
contratacao de uma transportadora especializada na entrega. As estradas e rodovias
muitas vezes ndo tem condi¢cdes favoraveis para trafegar, havendo em alguns casos
um aumento no custo do transporte. Uma das premissas nessa légica € evitar o des-
perdicio do alimento, além de ganhar agilidade em todo o processo.

A solucao é criar um planejamento de melhoria continua para identificar falhas no
transporte dos produtos. Também é preciso acompanhar o tempo de entrega dos
produtos, principalmente nas vendas online e por meio de um e-commerce, com ca-
nais de comunicagao para reportar possiveis atrasos. Esse € um fator primordial para
estabelecer uma relagcao de confiangca com seus clientes.

A negociagao por comercializacao direta, na qual o agricultor fornece o produto dire-
tamente nas maos do consumidor em circuitos regionais curtos de venda, € um dos
principais caminhos para assegurar o valor adequado do produto.

Os grandes varejistas e supermercados costumam desvalorizar o produto da agricul-
tura familiar. Isso porque, embora essas vendas de pequenos agricultores aos varejis-
tas e supermercados permitam o escoamento de grandes volumes de determinados
produtos, muitas vezes os ganhos financeiros sao menores.

Nesse sentido, a hegociacao costuma ser muito mais vantajosa quando o agricultor
constrdi suas proprias estratégias conforme sua realidade. Uma possibilidade de as-
segurar o valor € a organizagcao de vendas por meio da propria associa¢gao ou coope-
rativas, o que favorece o agricultor de forma bem significativa na hora da negociacgao.

Porém, vale lembrar que essas organizagdes precisam aceitar o preco que o mercado
determina sobre o produto. Em outras palavras, € o mercado que define o pregco, mas
a cooperativa ou associagcao tem mais poder de negociagao com o mercado.

Outra forma é a organizacgdo individual do agricultor, que pode ser por meio da forma-
lizagdo como Microempreendedor Individual (MEI). O MEI é considerado um pequeno
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empresario que trabalha por conta prépria. Esse registro permite que o pequeno agri-
cultor possa se enquadrar em uma das diversas modalidades de servigos e comércio
por meio do Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ).

Existem muitas vantagens em abrir um MEI, entre elas garantir uma série de direitos
e beneficios. Sugerimos que, antes de realizar o registro, vocé se informe sobre todos
0s critérios necessarios para ser MEI.

Para conhecer mais e formalizar sua inscricdo como MEI, basta acessar: https://www.
gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/fempreendedor.

Sabe quando vocé pensa em um produto e imediatamente vem uma marca na sua
cabecga? Isso é o que chamamos de uma marca forte. A estratégia para criar uma mar-
ca importante é focar na percepg¢ao do consumidor.

A marca é um conjunto de valores e caracteristicas do produto, da producgao, da ori-
gem e regiao, da cultura e das pessoas que fazem parte daguela histéria. Praticamen-
te todos os produtos que passam pelo minimo de beneficiamento precisam de uma
embalagem.

Encontrar a embalagem certa, com custo-beneficio adequado, especialmente para
evitar a deterioragcao do produto ou facilitar o transporte, € uma estratégia importante
para melhorar as vendas. Utilize embalagens sustentaveis que gerem pouco impacto
para o meio ambiente.

Ja a rotulagem é importante para organizar as informagdes sobre a validade ou
valores nutricionais. A rotulagem deve seguir normas de 6érgaos que regulamentam
de que forma as informagdes sdo apresentadas, além das normas de fabricagao,
codigo de barras e possiveis selos e certificagcdes organicas, da agricultura familiar ou
agroecolégicas. A embalagem e a rotulagem sdo essenciais para atrair o consumidor
e construir uma imagem da marca que fideliza o cliente.
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Principios

Comercializagcdo é parte fundamental para obter retorno com producado
agroflorestal. Adote estratégias de venda que aumente vendas e margem de seus
produtos.

8.9 Exercicio para pensar na sua marca

Para este exercicio, pegue uma folha de papel e responda as seguintes
perguntas:

1. Quem é seu publico-alvo?

2. Quais beneficios seus produtos proporcionam?

3. Qual a proposta de valor e atributos da sua marca?

4. Como vocé quer gue sua marca seja conhecida?
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Atualmente, para se comecar a produg¢do de qualgquer produto no campo, é necessa-
rio que estejamos com todas as licencas ambientais e sanitarias em dia. Essa € uma
demanda para aprovagdo nos 6rgaos competentes, mas também é uma exigéncia
crescente dos consumidores.

Caso a sua intengao seja vender para outros municipios, ou entdo beneficiar o produ-
to, € comum o aumento do numero de licengas. Quando falamos em normas sanita-
rias, pensamos logo em regras de higiene e limpeza estabelecidas como padrao de
operagao na producao de alimentos.

Parece simples, mas ndao se engane, € necessario estar em dia com os protocolos e
normas que envolvem cada atividade para garantir legalidade e sucesso.

O primeiro passo para iniciar o processo de registro de produtos alimenticios é ve-
rificar a principal matéria-prima que serd beneficiada. Essa informacao é importante
porque existem dois principais 6érgaos federais que regulamentam o setor: o Ministé-
rio da Saude, por meio da Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) e o Minis-
tério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (Mapa).

Dependendo do produto, a competéncia pode ser da Anvisa ou do Mapa. O quadro a
seguir apresenta os diferentes tipos de produtos, bem como a regulamentagao espe-
cifica de cada 6rgdo para eles, além da legislagdo sanitaria.

Regulagao da produgao dos alimentos quanto a legislagcao sanitaria

Carnes e seus derivados

Leite e seus derivados Regulamentados pelos
Produtos de . Mapa ou Secretarias
. . Ovos e seus derivados . o
origem animal Estaduais ou Municipais
Mel e seus derivados de Agricultura

Pescados e seus derivados

Bebidas em geral Alcoolicas Regulamentadas pelas

e vinagre Nao alcodlicas Secretarias Estaduais e
Fermentadas pelo Mapa

Vegetais Seguem as normas

in gaturo de classificacao

estabelecidas pelo Mapa

Demais Al|men'<t:lqs com r§g|sc‘§ro obr|gator|o Anvisa, Secretarias

alimentos OU dispensados de registro Estaduais ou Municipais

processados de Saude

Aditivos alimentares

Fonte: Guia de Elaboragao de Projetos de Agroindustrias Comunitarias (2018).
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Os alimentos regulados pela Anvisa sao principalmente os suplementos vitaminicos
ou minerais, alimentos para atletas, novos alimentos com novos ingredientes, alimen-
tos com alegacdes de propriedades funcionais e/ou de saude, alimentos infantis, ali-
mentos para nutricdo enteral, substancias bioativas e probidticos isolados com alega-
coes de propriedades funcionais e/ou de saude.

Além disso, é necessario um registro do érgdo competente para o funcionamento do
estabelecimento, como o SIM — Servico de Inspe¢cao Municipal ou o SIF — Servigo de
Inspecao Federal. Essa etapa deve ocorrer antes que os produtos sejam registrados e
autorizados para a comercializacao formal.

O guadro a seguir apresenta os diferentes registros e as delimitagdes estadual, muni-
cipal e federal para comercializacao dos produtos beneficiados.

O registro dos estabelecimentos processadores de origem animal pode ser
sintetizado da seguinte maneira:

Se os produtos forem Quando se pretende Os produtos
comercializados comercializar em comercializados em
somente Nno municipio outros municipios outros estados devem
onde o estabelecimento do estadoou se o ser registrados no
se encontra, o municipio ndo possui Servico de Inspecdo
registro sanitario da SIM, o registro pode Federal (SIF) vinculado
agroindustria deve ser ser feito no Servigo ao Mapa. A solicitacao
realizado no Servigo de Inspecao Estadual deve ser encaminhada
de Inspecdo Municipal (SIE). ao escritério da
(SIM), vinculado a Superintendéncia
Secretaria Municipal de Federal de Agricultura do
Agricultura. Mapa.

& \Q DAAG/?/C‘

5
=

INSPECIONADO INSPECIONADO

000

Fonte: Guia de Elaboracao de Projetos de Agroindustrias Comunitarias (2018).

Quem determina as boas praticas de vigilancia sanitaria sobre os servigos prestados
por Microempreendedor Individual (MEI), Empreendimento Familiar Rural e Empre-
endimento Econdmico Solidario € a Resolucao da Diretoria Colegiada da Anvisa, RDC
49/2013.
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Nessa resolucao, é possivel observar que a maior parte das atividades da agricultura
familiar foi classificada como de baixo risco, o que simplifica a emissao da licenca sa-
nitaria. No entanto, sabemos que os cuidados basicos na manipulagdo de alimentos
previnem uma série de doencas.

Por isso, € importante cumprir com as Boas Praticas de Manipulagao de Alimentos
dos produtos de origem da agricultura familiar in natura ou processados, estabeleci-
dos pela RDC.

Veja a seguir algumas das recomendagdes para a comercializagao de produtos ali-
menticios em feiras livres, sacoldes e varejistas:

Caso a venda seja feita
com entrega (delivery)

Os produtos devem

estar limpos para ) A quall,da_de € deve-se ter cuidado na
serem acomodados em e selecao dos produtos
caixas plasticas ou em d com_eraahzagao ee gue serao entregues,
outras embalagens, a essencial para garantir garantindo que
depender do tipo de a f|del_|za(;ao dos estejam integros, sem
produto, para serem clientes. machucados ou com
encaminhados para o pontos estragados, ja
ponto de venda. gue o cliente nao teve

a opgao de escolha e
precisa confiar que vai
receber os melhores
selecionados.

Mais informacdes sobre
recomendacgdes para

i comercializagdo de produtos
B e R R, alimenticios em feiras livres,

Pt S i sacoldes e varejistas, acesse:

https://www.hfbrasil.org.br/
s s upload/kceditor/files/Feiras%20
Final%2007-04.pdf

Esperamos que nossas orientagcdes ajudem vocé a elaborar as melhores estratégias e
encontrar os canais mais adequados para comercializar seus produtos.
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GESTAO DE VENDAS

A gestao consiste em criar, analisar e executar diversas tarefas de forma organiza-
da. Além disso, também tem como propdsito planejar metas, desenvolver solucdes e
controlar as atividades de producdo e comercializagcao. Entdo, podemos dizer que o
modelo de gestao é a forma de se tomar as decisdes no dia-a-dia, transformando-as
em acgdes praticas.

Entre essas agles estao a aquisicao de insumos, o controle da produgao, os custos e
precificacdo dos produtos, entre outras tantas atividades. Essa analise é fundamental
para fazer o seu planejamento e gestao semanal, mensal e anual, do curto ao longo
prazo, e também esta relacionada especialmente em estabelecer os objetivos e metas
para determinar as acdes que serao tomadas junto a toda a familia. Para aprofundar
esse assunto, vamos apresentar agora algumas ferramentas que podem contribuir
para melhorar a gestao das vendas.

O modelo de negdcio € uma estrutura que descreve a logica da criagcao, entrega e
captura de valor do seu produto. Com isso, a ideia central é potencializar a producao
e comercializagao de forma conjunta. Em outras palavras, € colocar no papel a ideia
de todo o negdcio, explicando como vocé vai gerar e entregar o valor agregado ao
consumidor.

Uma ferramenta para criar o modelo de negécio é o Canvas (BMC). A palavra canvas
significa tela, e é exatamente isso que a ferramenta é, um quadro em que vocé des-
creve a esséncia do negécio e todos os pontos necessarios para o seu funcionamento.
Esse quadro ird conter os seguintes pontos:

Proposta de valor; Relacionamento com clientes;
Segmentos de clientes; Principais parceiros;
Atividades-chave; Estrutura de custos;
Recursos-chave; Fluxos de receita.

Canais;
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Para fazer o seu modelo de negocio no Canvas digital, vocé pode usar essa ferramenta
do Sebrae: https://sebraecanvas.com/

ParafazeroseumodelodenegécionoCanvasem papel,vocé podeimprimiroquadro
aqui: https://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20
de%20A%20a%20Z/Modelo+de+Neg%C3%B3cios+-+Canvas+em+branco.pdf

E aqui vocé encontra mais informacdes sobre o canvas modelo de negécios: https://

digital.sebraers.com.br/blog/business-model-canvas-como-construir-seu-modelo-
de-negocio/
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10.2 Analise FOFA

E uma metodologia que serve para identificar forcas, oportunidades, fraquezas e
ameacas relacionadas a gestdo ou planejamento do negécio, muito Util também para
realizar a gestdo de vendas e garantir a melhor tomada de decisao.

As forgas correspondem aos recursos e capacidades do agricultor que podem ser
combinados para gerar vantagens competitivas com relagdo aos seus competidores.
Por exemplo: capacidade de inovacdo, uma marca forte, participacdao de mercado,
reputagao e imagem, vantagens de custos, localizagao, capacidade financeira etc. Se
referem a fatores internos do agricultor e do seu negdcio.

As oportunidades correspondem as oportunidades para crescimento, lucro e forta-
lecimento que dizem respeito a produgdo e comercializagdo e sao fatores externos.
Por exemplo: aumento do poder de compra do mercado, disponibilidade de linhas de
crédito, exploragao de novos mercados, mudangas demograficas favoraveis etc.

As fraquezas sdo os pontos mais vulneraveis em comparagdo com 0s mesmos pontos
de competidores atuais ou em potencial e se referem a fatores internos. Por exemplo:
pouca forca de marca, imagem ruim no mercado, custos operacionais elevados,
fornecedor exclusivo, precaria rede de distribuigdo, recursos limitados.

As ameacas correspondem a mudangas no ambiente externo que apresentam tam-
bém ameacgas a sobrevivéncia do negdcio. Por exemplo: novos concorrentes, mudan-
cas nos padrdes de consumo, crescimento vagaroso do mercado, catastrofes naturais
e climaticas, lancamento de produtos substitutos no mercado, leis desfavoraveis etc.
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10.3 Ciclo PDCA

O ciclo PDCA é uma ferramenta muito Util para a gestdo da produgao e das vendas,
bem como para todo o negdcio. O ciclo esta relacionado a quatro passos: planejar,
fazer, checar e agir, ou seja, planejamento, organizagao, administragdo e controle de
dados do dia-a-dia. Aqui sera explicado brevemente cada um desses passos.

10.3.1 Planejar

E definir objetivos e tracar metas, ou seja, o que se quer, e definir acdes e recursos
necessarios para se obter os resultados desejados.

10.3.2 Fazer

E dividir tarefas e responsabilidades entre as pessoas do negdcio e proporcionar
condi¢cdes adequadas para que elas realizem o seu trabalho.

10.3.3 Checar

Nessa etapa € feita uma verificagdo do funcionamento do plano, analisando a eficacia
das atividades.

10.3.4 Agir

Acompanhar e controlar o desenvolvimento das tarefas e tomar decisbdes de forma
compativel entre os objetivos desejados e os resultados alcancados, para assim reco-
mecar um novo ciclo, corrigir falhas e aprimorar agdes.

Podemos notar nesse esquema apresentado aqui, que as atividades de gestdo sao
continuas. E um ciclo que se repete o tempo todo!

.
@ ©
-
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Sobre a funcdo controle, trés pontos sdo importantes de destacar:

1. A existéncia de metas (indicadores de resultado esperado): Todo contro-
le é fundamentado na ideia de que as metas a serem alcangadas estao
claramente definidas. Aqui, também, o controle perde sua fungao se as
metas forem mal definidas.

2. Coleta de dados sobre os indicadores: Todo sistema de controle requer
um sistema de anotagdes sobre aquilo que esta sendo feito. Se as anota-
¢oes forem falhas, o controle perde seu efeito orientador das agdes cor-
retivas.

3. Comparacao, analise e conclusdo sobre o desempenho: Avaliacdao de in-
ventarios da aquisicao de insumos, da comercializagao de matérias pri-
mas, de produtos em processo e de produtos acabados, assim como a
determinacao de resultados.

A cada ciclo, as metas podem ser revistas em funcao da analise de resultados e de
novas estratégias de negadcios.

A existéncia de metas
(indicadores de
resultado esperado)

Comparacdo, analise
P <;~ Coleta de dados
e conclusdo sobre o

sobre os indicadores.
desempenho. \/
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Agora que j& entendemos como € a gestdo geral do negdcio, vamos ver como fa-
Zer isso na pratica. Vocé ja parou para pensar quais ferramentas de gestao existem e
como elas podem potencializar as vendas? Sabemos que existem muitas ferramentas
gue podem ser Uteis para melhorar a gestao como um todo, das vendas dos produtos
e também da producao agroflorestal. Aqui, vamos indicar brevemente algumas delas.

Ferramentas de controle sao formas de organizar os dados e as informagdes do co-
tidiano da produgdo e comercializagao. Elas auxiliam na gestdo como um todo, pois
registram tudo o que acontece no dia-a-dia. Pode ser, por exemplo, um caderno de
registro em gue se anotam todas as entradas e saidas financeiras, ou uma planilha no
Excel com formulas para realizar calculos, campos para anotagdes ou mesmo softwa-
res préprios criados para a agricultura.

Quando pensamos em controle de producao e vendas, podemos pensar essencial-
mente em verificar se os resultados planejados e as metas estao sendo alcangadas
para que eventuais falhas possam ser corrigidas a tempo de atender bem aos clientes.
O controle é uma ferramenta importante do processo administrativo porque ajuda a
reorientar acdes e corrigir as falhas até mesmo antes que elas acontegcam.

Como vimos, o registro diario de todas as informacdes sobre suas atividades € uma
ferramenta essencial para organizar tudo o que acontece na produgao e na comercia-
lizagao, além de servir como um instrumento de controle contabil. Para isso, sugeri-
mos utilizar uma caderneta de campo, que vocés podem ter sempre ao seu lado para
registrar cada procedimento adotado. A partir desse monitoramento, é possivel ter
uma nogao do trabalho realizado nas agroflorestas.

Hoje, com o avanco da informatica, uma alternativa é alimentar softwares de admi-
nistragao rural que armazenam as informacdes relatadas no caderno de campo. Con-
forme ja explicamos, para garantir melhores resultados na producgdo e nas vendas, é
preciso criar o habito de anotar todos os procedimentos. A ado¢ao de um controle téc-
nico-contabil é fundamental como instrumento basico de gestdo. Esse registro deve
ser facil de preencher e apresentar as informacdes de forma objetiva e com maior
precisdo possivel.

Além do sistema de registros do sistema contabil, € importante ter um cadastro sem-
pre atualizado dos fornecedores de insumos e servicos para acesso rapido.
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Foto: Renato Araujo/Agéncia Brasilia (link: https://www.flickr.com/photos/agenciabrasilia/49413685133)

Um exemplo é a Caderneta Agroecolégica, que pode ser baixada da internet gratuita-
mente. Ela foi criada com o objetivo de contabilizar o real valor do trabalho realizado
no campo pelas familias agricultoras. Com essa caderneta € possivel monitorar tudo
gue é consumido, doado, trocado e comercializado.

Data e Consumiu Valor (R$)| @* Deu Valor (R$)
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Baixar a caderneta
agroecoldgica é facil, basta
acessar o link abaixo:

http://www.car.ba.gov.
Cadarata Agrescoligic br/sites/default/
files/2019-07/Caderneta%20
Agroecolo%CC%8lgica.pdf

Esse € um método para melhorar todo o gerenciamento da producao. De modo geral,
0 processo consiste em conciliar as necessidades de consumo do mercado, junto a
oferta dos produtos, envolvendo o planejamento da produgdo, ou seja, 0 que e quan-
do plantar, a programagao de quais recursos ou insumos utilizar nas operacdes, o pla-
nejamento da comercializacao €, por fim, o controle dos produtos, que consiste em
monitorar as vendas e realizar a correcao de eventuais erros.

Um exemplo € perceber quais dos seus produtos sdo mais vendidos no mercado e
quais vocé nao produz e que faltam no mercado. Com essa ferramenta, vocé conse-
gue planejar quando produzir, qual o volume de producdo, onde produzir, em que
ordem produzir e verificar se tudo esta funcionando de acordo com o planejamento.

Previsao de demanda de produgao e consumo de mercado

Planejamento da capacidade produtiva (o0 que € quando plantar)
Programacgao dos recursos e insumos utilizados nas operag¢des

Planejamento de comercializagao da produgao

Controle, monitoramento e corre¢cao de erros
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Se vocé ficou interessado, para
mais informacgdes vocé pode
acessar:

https://www.unicesumar.
edu.br/wp-contentl/uploads/
degustacao/ebook/ebook-
material-didatico-engenharia-
de-producao.pdf

16 LisniCacumar.

E uma ferramenta que tem como principal objetivo auxiliar o agricultor a fazer um
levantamento da melhor época para plantar determinada espécie e definir quando
vai produzir e como cada produto deve ser disponibilizado no mercado.

Além disso, esse planejamento diminui os riscos climaticos, garantindo melhor pro-
dutividade. Ela pode ser feita de forma bem simples, usando, por exemplo, uma tabela
para indicar a espécie cultivada e seu ciclo produtivo.

A seguir, apresentamos um modelo de calendario agricola para o planejamento anual:

Calendario agricola

Espécie cultivada Epoca do plantio Epoca da colheita Como comercializar

Além desse exemplo, temos também uma sugestao de tabela de como organizar o
calendario agricola junto com a quantidade cultivada e sua produtividade.

Espécies anuais cultivadas durante 12 meses em 24 canteiros de 100 metros

Linhas por Densidade Produtividade

Espécie Espacamento | Ciclos canteiro por canteiro por planta Perda
Beterraba 0,30x0,30m 2 3 1000 200g 10%
Abobrinha 0,50x0,50m 2 2 400 2kg 30%
Alface 0,30x0,30m 6 3 1000 3009 20%
Repolho 0,50x0,50m 3 2 400 2kg 30%
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1.4 Aquisicdo de insumos

Sabemos que o planejamento da compra de insumos e sua negociacao de forma ade-
guada é muito importante na agricultura por diversas razdes. Isso porque as maqui-
nas e ferramentas, os adubos naturais, as sementes, as mudas, entre outros itens, sdo
0 gue garantem uma produgdo de qualidade, além de otimizar a mao-de-obra.

Sem o planejamento e gestao da aquisicao dos insumos, as outras etapas ficam de-
ficientes. Observem nesse esquema como a aquisigdo de insumos esta relacionada
com todas as etapas do cultivo agroflorestal, desde a preparagao do solo, plantio, ma-
nejo e colheita. Vejam que se faltar algum insumo em alguma das etapas, a etapa
seguinte pode falhar, prejudicando a finalizagcao do processo.

Aquisi¢do
de insumos

Para ajudar no planejamento da aquisi¢ao de insumos, temos aqui um exemplo de
tabela que pode ser usado para identificar quais sdo os insumos utilizados ao longo

do ano na producgao.

Insumos necessarios

Insumos Unidade p?:ra:rt\ii?:lzzz Q:) atr;::/igra:ge Observacgao
Mudas de banana muda 200 400 100 mudas por ha
Adubos natural Ton 0,6 1,2 Compra no vizinho
Sementes de cenoura Kg 10 50 Compra na agropecuaria
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11.5 Catalogar os produtos

Colocar no papel o que se produz, o volume da produgao, ou seja, categorizar os da-
dos de produtos de maneira correta, simplifica consultas futuras, evita erros, fornece

informacgdes para a tomada de decisGes na comercializagdo e otimiza a gestao como
um todo.

No caso de agroflorestas que tém uma grande diversidade de produtos, € muito im-
portante criar um catalogo com variedade e quantidades. Um exemplo pratico € a
tabela a seguir, que vai auxiliar na organizagao dos produtos.

Catalogo de produtos agroflorestais

Descri¢do do produto Sazonalidade Volume produzido Preco de venda

Anotacoes:

11.6 Custos e precificacao

Para determinar o preco dos produtos, a precificacao deve ser realizada com base na
gestao dos custos, na percepcao de valor do consumidor sobre o produto e na ava-
liagdo dos pregos da concorréncia. Por isso, determinar o valor de um produto € uma
tarefa que demanda muita pesquisa e bastante conhecimento do mercado e que
podera direcionar se as vendas terdo sucesso ou nao. Vale lembrar que preco e valor
sao coisas diferentes. O prego estd sempre atrelado ao custo e o valor é referente ao
interesse e necessidade do consumidor.

CALCARTD

TONTD
MAMONA  NATURAL
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O fluxo de caixa € uma ferramenta utilizada em gestado financeira e que auxilia na
visualizagdo de toda entrada e saida de dinheiro. O fluxo de caixa funciona como um
registro de todas as transagdes financeiras que orientam a saude financeira das ati-
vidades agroflorestais, a partir dos custos do investimento, até os ganhos financeiros.

Por exemplo, ao comprar insumos, mudas e sementes, maguinas e equipamentos,
ou ao vender os produtos na feira, essas informacgdes financeiras ficam registradas no
seu fluxo de caixa como receitas e despesas. Os fluxos de caixa sao geralmente ela-
borados em planilhas do Excel, conforme a imagem que estamos apresentando aqui.
Também existem planilhas especificas de fluxo de caixa em softwares e aplicativos de
gestao, como o AmazonSAF.

Arquiva  Pdgina inldal  inserir  Layout da Pdging Formulas  Dados  Rewvisio  Exbir  Ajuda

T :I & Caldbri - B -
Cofar 3 M
Destazer Area de Transferén., & Fonte Adinhamento Rimero
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1 AmazonSAF Anélise Financeiras de Sistemas Agroflorestais - v.8.1(11/2018)
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11.8 AmazonSAF

O AmazonSAF é uma ferramenta gratuita de gestdo e planejamento desenvolvida
pela Embrapa, com a finalidade de realizar a analise e viabilidade financeira dos sis-
temas agroflorestais. O AmazonSAF opera por meio de uma planilha do Excel, que
funciona a partir do cadastro de diversas informacdes que chamamos de coeficientes
técnicos. Por exemplo: a quantidade de espécies e individuos cultivados em uma de-
terminada area, o volume de produgao, o valor dos produtos e pre¢o dos insumos, a
mao-de-obra e o tempo de atividade necessario para o plantio, colheita, manejo, entre
outros coeficientes.

Para preencher a planilha vocés vdo precisar anotar todas as suas atividades de campo.
Com os resultados e indicadores gerados por meio dessa planilha é possivel tomar dife-
rentes decisdes sobre o sistema. Sugerimos que aqueles que Nao possuem conhecimen-
to em informatica ou acesso a esse conhecimento de uso da planilha do Excel incentivem
0S Mais jovens a se capacitar para auxiliar na elaboragao das analises financeiras.

Para mais informacgdes sobre o uso do
.i,..:.":'.‘,’;;‘u“.?v“.,.{n:.f;m, AmazonSAF e também para aprender

a preencher a planilha do Excel existe
um documento que pode ser baixado
gratuitamente:

http://tnc-saf.corporate.terras.agr.br/files/
Embrapa%20-%20An%C3%Allise%20
financeira%20de%20sistemas%20
produtivos%20integrados%20-%20ISSN%20
1980-3958%20-%20Dezembro%202014.pdf

Existe uma versdao do AmazonSAF em forma de aplicativo, que foi chamada de AnaliSAFs
e esta disponivel para uso gratuito. Basta baixa-lo em seu celular e comecar a usar.

AnaliSAFs

O acesso é através deste link: http://analisafs.tnc.org/auth/login.

Apostila do Curso | Comercializagdo de produtos da agrofloresta


http://tnc-saf.corporate.terras.agr.br/files/Embrapa%20-%20An%C3%A1lise%20financeira%20de%20sistemas%20produtivos%20integrados%20-%20ISSN%201980-3958%20-%20Dezembro%202014.pdf
http://tnc-saf.corporate.terras.agr.br/files/Embrapa%20-%20An%C3%A1lise%20financeira%20de%20sistemas%20produtivos%20integrados%20-%20ISSN%201980-3958%20-%20Dezembro%202014.pdf
http://tnc-saf.corporate.terras.agr.br/files/Embrapa%20-%20An%C3%A1lise%20financeira%20de%20sistemas%20produtivos%20integrados%20-%20ISSN%201980-3958%20-%20Dezembro%202014.pdf
http://tnc-saf.corporate.terras.agr.br/files/Embrapa%20-%20An%C3%A1lise%20financeira%20de%20sistemas%20produtivos%20integrados%20-%20ISSN%201980-3958%20-%20Dezembro%202014.pdf
http://tnc-saf.corporate.terras.agr.br/files/Embrapa%20-%20An%C3%A1lise%20financeira%20de%20sistemas%20produtivos%20integrados%20-%20ISSN%201980-3958%20-%20Dezembro%202014.pdf
http://analisafs.tnc.org/auth/login

Todos nés sabemos que um bom relacionamento com os clientes € a chave para o
sucesso das vendas. Afinal, ninguém pode negar que os consumidores sao uma das
partes mais importantes do negdcio. Por essa razao, sabemos que quando vocé con-
segue estabelecer uma relacao significativa com seus clientes, eles se tornam leais
ao produto e passam a promover a marca. Mas, para gue isso ocorra, € essencial ter
um cuidado com o atendimento ao cliente; também é preciso puxar dados, analisar
informacdes, conversar com os clientes, pensar em suas necessidades, saber qual € a
expectativa deles e criar uma conexao com base na empatia.

O melhor jeito é envolver todos que trabalham com vocé na busca de informacdes.
Afinal, isso € de interesse de todos! No cenario do mundo digital em que vivemos, em
gue a internet é uma grande aliada, existem muitas solucdes e possibilidades para
realizar um atendimento ao cliente de exceléncia. Alguns caminhos ja foram abor-
dados nos capitulos anteriores, e vamos relembrar aqui. Temos o Facebook Messen-
ger, e-mail, WhatsApp, Instagram, Telegram, atendimento via liga¢des e até mesmo
o envio de boletos por meio de uma plataforma de negociagdes e autoatendimento
digital.

Nessa plataforma, os clientes podem finalizar seus pagamentos de forma facil e se-
gura. E possivel ainda criar um aplicativo mobile especifico para vender os produtos
e se comunicar com os clientes, ou um agente virtual para o seu site e-commerce,
com um robd CPC para o atendimento online que pode funcionar como uma central
tira-duvidas.

Podemos perceber que existern muitas opgdes tecnoldgicas disponiveis para a agri-
cultura familiar acessar. A escolha das melhores formas de se relacionar variam de
acordo com o segmento de mercado em que vocés vao atuar, pois para cada tipo de
cliente existe um melhor jeito de se comunicar. Para criar um vinculo de relaciona-
mento com os clientes, existem alguns pontos importantes que vamos destacar aqui.

A fidelizagao € quando um cliente volta espontaneamente a comprar os produtos, o
gue esta diretamente relacionado a sua experiéncia positiva. Isso pode ser resultado
de uma série de fatores, sejam eles praticos, como precgo e entrega, sejam eles huma-
nos, como atendimento de qualidade.

A confiancga é criada quando o produto é de qualidade e a comunicagao é feita de for-
ma honesta e transparente. Ou seja, ndo se deve prometer o que nao se pode cumprir.
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12.3 Qualidade

A qualidade é um conjunto de caracteristicas do produto que atendem as necessida-
des dos clientes. Nesses requisitos estao a origem do produto, certificagdes e selos,
dentre outros pontos como sabor, textura e aroma, que tornam a experiéncia do clien-
te positiva.

W &
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I," Marketing /," Suporte
1 ”,,’ /\/
.- \
/' "
RELACIONAMENTO  _-“"methoria .-~ (.
COM O CLIENTE -

Confiabilidade
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_______

Qualidade
e, >

Satisfagcao

E bacana mostrar para o cliente o quanto ele é importante. Todo mundo
gosta de se sentir valorizado!
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A satisfacao € um indicador de desempenho que mensura o quanto o produto con-
segue atender as expectativas do consumidor. Também pode ser entendido como o
sentimento positivo que desperta no consumidor antes, durante e depois da compra.

O Marketing € a ciéncia ou arte de explorar, criar e entregar valor para satisfazer as
necessidades e os desejos do consumidor a partir da oferta de produtos ou servicos
que despertem o seu interesse.

A boa comunicagdo com os clientes é um requisito basico para que se tenha éxito nas
vendas e esta relacionada ao Marketing. Ja o suporte € um braco da comunicagao que
funciona como resolucdo de eventuais problemas que podem ocorrer apdés a venda.

A melhoria continua esta relacionada a forma de identificar falhas nos processos e,
em seguida, descobrir a melhor maneira de eliminar esses problemas.

Os servicos sdo todas as ferramentas utilizadas para garantir que as expectativas do
cliente sejam supridas. Entre elas destacam-se os canais de relacionamento com os
clientes disponiveis hoje em redes sociais, sites ou telefone.
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Vocé sabia que a nota fiscal de produtor é o documento que registra as operacdes de
comercializagdo de mercadorias e de servicos entre o produtor e o seu comprador?
Bom, a nota fiscal estabelece a responsabilidade pelo produto, o tipo de operagao co-
mercial, o transportador, os impostos e as caracteristicas do produto como: qualidade,
preco, variedade, classificacao, tipo e peso da embalagem.

Se a nota fiscal for obrigatdria e nao for encontrada pela fiscalizagao, o infrator pode
ser multado. Além disso, pode ter a mercadoria apreendida e até ser preso, a depen-
der de outros agravantes. Para facilitar esse processo, alguns estados ja permitem a
emissdo da Nota Fiscal Eletrénica NF-e da agricultura familiar, que deve ser feita pelo
SEFAZ, ou seja, a Secretaria Estadual de Fazenda do seu estado. A emissao de nota
fiscal eletrénica de produtor rural € uma importante ferramenta para modernizar e
aperfeicoar a gestao das vendas. Ela foi validada em todo o pais em 2020, por meio da
Nota Técnica 2018.001.

A Nota Fiscal Eletrénica pode ser emitida apenas com o CPF. Ela é a versao digital da
nota fiscal de taldo. Antes, vocé precisava acumular taldes de notas fiscais. Hoje, essas
notas ficam armazenadas em meméodrias do computador ou na nuvem, como qual-
quer arquivo eletrénico. Com a NF-g, os processos de negociagdao tornam-se muito
mais rapidos.

Além disso, a Nota Fiscal Eletronica da agricultura familiar também vai substituir a
Nota Fiscal antiga, emitida pelos produtores rurais para a venda dos seus produtos
aos programas PNAE (Programa Nacional de Alimentacao Escolar) e Alimenta Brasil.
Como vimos anteriormente, as compras governamentais exigem a Declaragao de Ap-
tidao ao Pronaf, conhecida como DAP. A DAP é a Declaragao de Aptidao ao Programa
Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar, documento de identificacdao da
agricultura familiar que pode ser obtido tanto pela agricultora e agricultor familiar
(pessoa fisica) quanto pelo empreendimento familiar rural como associag¢des, coope-
rativas e agroindustrias (pessoa juridica).

A DAP deve ser solicitada em uma entidade ou empresa de assisténcia técnica cre-
denciada pela Agéncia Nacional de Assisténcia Técnica e Extensao Rural. A partir do
dia 31 de dezembro de 2021, o Cadastro Nacional da Agricultura Familiar (CAF) subs-
titui a DAP de forma gradativa e sera a principal ferramenta para o acesso as agoes,
programas e politicas publicas voltadas para a geragao de renda e fortalecimento da
agricultura familiar.

O Cadastro Nacional da Agricultura Familiar (CAF) é o instrumento para identificar
e qualificar o puUblico beneficiario da Politica Nacional da Agricultura Familiar (Lei n°
11.326/2006), bern como a Unidade Familiar de Producdo Agraria (UFPA), os Empreen-
dimentos Familiares Rurais e as formas associativas da agricultura.
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NOTA FISCAL
ELETRONICA

SISTEMA FAEP o

Ry B

RECEITA ESTADUAL

Nota Fiscal Eletrbénica para o Produ-
tor Rural.
Para saber mais acesse:

https://paranacooperativo.coop.br/
ppc/images/Comunicacao/2017/
noticias/10/06/receita_estadual/
receita_estadual_clique_
aqui_06_10_2017.pdf
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Conclusao

Estamos concluindo o estudo e as atividades deste curso. Nesses Ultimos capitulos,
vocé aprendeu sobre a importancia de fazer uma boa gestao do seu negdcio. Também
aprendeu sobre as diferentes ferramentas de controle de produgcao e comercializagdo e
viu a importancia de utilizar diferentes tecnologias para modernizar a comercializagao
dos seus produtos. Por fim, entendeu o caminho para estar em conformidade com as
normas fiscais e gerar a nota fiscal.

Esperamos que todo o conteldo abordado neste curso possa contribuir para a
melhoria da gestdo da sua propriedade e de seus negdcios, visando melhorar a renda
e a qualidade de vida para vocé e para sua familia.

Também desejamos que vocé possa, de fato, aplicar esses conhecimentos adquiridos
no seu dia-a-dia e que seu negodcio agroflorestal prospere cada vez mais. Gestao e
comercializagcao dao trabalho, consomem um bom tempo, mas dao retorno, pois a
producao e as vendas ficam mais eficientes, e geram mais lucro para agricultores e
suas familias.

Sucesso e boa sorte em sua jornadal
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