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O Comércio Justo e solidario
esta estabelecido em praticas
comerciais diferenciadas,

que se baseiam na justica, no
didlogo, na transparéncia

e no respeito. Promove a
equidade social, a protecao do
meio ambiente e a seguranca
econdmica através de relacbes
diretas, transparentes e justas.

Com intuito de apoiar a
organizacao da producao

e comercializacdo de

produtos saudaveis,

limpos e de qualidade,
organicos, agroflorestais e
biodinamicos de producao, a
Cooperativa Sem Fronteiras

Brasil (CSFBrasil), em parceria
com o Projeto AKSAAM,

vem por meio deste material,
sistematizar conhecimentos
ja utilizados por cooperativas e
associacbes na América Latina e
Caribe.

As cartilhas aqui apresentadas,
estdo organizadas em 5
modulos:

1. O Comércio Justo
Internacional e o Mercado
de Produtos Organicos
como oportunidades para

familias agricultoras;
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O objetivo desta cartilha é
abordar sobre o planejamento
da producao orientada para

os mercados de produtos
organicos e do comércio justo.

A cartilha foi estruturada
levando em conta a teoria dos
4 Ps do marketing onde vamos
abordar os aspectos que devem
ser considerados em relacao

ao Produto, Preco, Praca e
Promocao no desenvolvimento
da estratégia comercial do
empreendimento.

Desta forma, o primeiro ponto a
ser considerado € o conhecimento
destes mercados para que se
possa definir quais os canais de
comercializacaoserao acessados

a estratégia seja elaborada de
forma assertiva e exitosa.



Sabemos que tanto o mercado
de Produtos Organicos quanto
o do Comércio Justo exigem
certificacdo. Portanto, saber
como se consegue o selo

que comprove a origem

dos produtos é uma etapa
importanteque foi abordada
nas outras cartilhas dessa

"q,

colecao. Podemos resumir

aqui que para os produtos
organicos, a legislacdo
brasileira (Lei no. 10.831 de

23 de dezembro de 2003)
estabelece as regras e os
procedimentos para que um
determinado produto possa ser
classificado como tal. No caso



do comércio justo, também
conhecido pela sua sigla em
inglés Fair Trade, a certificacao
adota critérios estabelecidos
pelas certificadoras
internacionais que incentivam
este tipo de iniciativa com
destaque para a Flocert (https://
www.flocert.net/pt/) que tem
uma grande atuacdo no Brasil.

"q,

Desta forma este material busca

contribuir na compreensao
dos pontos que devem ser
observados para elaboracao
das estratégias comerciais para
ingresso nesses mercados
diferenciados dos produtos
organicos e do Comércio Justo.
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A identificacao de oportunidades
e definicao dos mercados

que se pretende acessar € 0
primeiro passo no planejamento
produtivo e comercial do
empreendimento.

Conforme abordado na Cartilha
4 a pesquisa de mercado e
identificacdo de oportunidades

podem ser feitas através

de estudos estruturados

ou através de visitas,
entrevistas, prospeccoes

e relacionamentos
estabelecidos com empresas
compradoras, certificadoras,
parceiros, entre outros.



O mais importante é que o
planejamento produtivo deve estar
ancorado numa real oportunidade
de mercado para que a producao
planejada esteja em conformidade
com o0 mercado que serd acessado
e seja realizada com base na
capacidade produtiva (cadeia de
suprimentos e agroindustrial),
comercial (esforco e gestdo de
venda), de logistica e gestao do
empreendimento.
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Desenvolvimento
do produto




O desenvolvimento do produto deve ser

feito considerando a capacidade produtiva
(quantidade e qualidade), assim como as exigéncias
legais e comerciais do mercado que serd acessado.

No planejamento da producao é importante fazer
um aprofundamento da real capacidade produtiva
considerando especialmente os seguintes pontos
relacionados a cadeia de producao:
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A analise deve subsidiar o empreendimento a
entender sua real capacidade produtiva, suas
limitacoes e necessidades para implantacdo
e melhoriados processos produtivos de
gestao e qualidade que devem se concretizar

num plano de ac¢6es para o desenvolvimento
da estratégia comercial e dos produtos.

O desenvolvimento do produto propriamente
dito é um tema amplo e complexo e terd

suas especificidades conforme o tipo

de produto (in natura, beneficiado ou

processado), forma de apresentacao (a
granel, embalado para o atacado ou embalado

para o varejo) e a capacidade produtiva do
empreendimento.

Para os produtos in natura e beneficiados
deve-se observar os critérios de classificacao
do produto estabelecidos na legislacao
vigente ou o Padrao de Identidade e
Qualidade (PIQ) especificado pela legislacdo
para os produtos processados;
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De maneira geral, no desenvolvimento do produto,
é importante observar, dentre outros especificos para
alguns tipos de produtos, os seguintes aspectos:

Embalagem primaria,
secundaria, palete e container

Definicao do prazo de
validade do produto
e orientacoes de uso

e armazenamento
do produto

WL L

Registros sanitarios,
ambientais, etc.
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Marca e identidade visual

Rotulagem com
informacdes
obrigatorias

Cadastramento do
cédigo de barras
(se produto para varejo)

Certificagoes
necessarias



As especificacbes acima
referidas sao consolidadas

na elaboracdo da ficha

técnica do produto, que

€ documento técnico para
apresentacao do produto nos
mercados.
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Definigao
do preco






Paralelamente a pesquisa de
mercado deve-se fazer um
estudo para composicdo do
preco de custo do produto
para avaliar se o preco
obtido nas oportunidades
prospectadas, seja ele

o CUSTOS VARIAVEIS

DE PRODUCAO: matéria
prima, insumos, logistica,
industrializacao, etg;

e CUSTO DA
COMERCIALIZACAO: impostos,
tributos, comissdes vendas,
despesas com amostras,
promocdes, descontos,
tarifas bancarias, etc.;

convencional, organico ou de
comércio justo, garantem a
margem de contribuicao

esperada pelo empreendimento.

Na composicao do preco de

custo é importante considerar:

» CUSTO DE LOGISTICA:
fretes da localidade

de producdo até o
depdsito no local de
venda, armazenamento,
distribuicao;

e CUSTOS EXPORTACAO
(se for o caso): logistica
exportacao, comercial
exportadora/trade,
despacho aduaneiro,
armazenamento no
porto, tarifas.
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E bom ressaltar que os itens
de custo irdo variar conforme
o canal de vendas que esta
sendo trabalhado. Entendendo
os possiveis precos de venda,
tamanho do mercado, preco
de custo e escala de producao
o empreendimento deve
elaborar sua estratégia
comercial para escoamento
de sua producao com agilidade
e que garanta a margem de
contribuicdo esperada para
viabilidade do negdcio.

E importante que o
empreendimento construa
sua tabela de venda,
catalogo de produtos
(fisico e virtual) e politica

sendo comum ter tabelas com
diferentes precos conforme o
canal de comercializacao.

Em relacdo a politica

comercial é importante
definir os regramentos
para concessao de prazos de
pagamentos, parcelamentos,
meios de pagamentos e
descontos concedidos.




Pracga

(onde vai vender o produto)



A definicao da praca ou local
onde os produtos serao
vendidos é fundamental
para definicdo da estratégia
de venda e da logistica que
devera ser adotada pelo
empreendimento.

De forma geral, quanto
mais proxima a producao
estiver do local de venda
maior sera a governanca do
empreendimento sobre as
vendas de seus produtos e

menor sera a dependéncia de

terceiros nos processos de

logistica, venda e distribuicao.

Na producao organica de
produtos, especialmente in
natura, o foco se encontra
na atua¢ao no mercado local
através de feiras livres,
entregas para grupos de
consumo, restaurantes

e outras formas de
comercializacdo direta

onde a relacao do produtor
com o consumidor é

mais intensa.




Ainda no ambito local

e regional muitos
empreendimentos atuam no
mercado institucional publico
fornecendo produtos

para o Programa Nacional de
Alimentacao Escolar (PNAE)
ou Programa de Aquisicao de
Alimentos (PAA).

A atuacao em nivel nacional
com o distanciamento do
mercado local geralmente
exige a terceirizacao de
processos de logistica e venda
sendo importante ter uma boa
estratégia de promog¢do uma
vez que a relacao direta com os
consumidores é bem reduzida
tornando necessario acdes de
comunicacao para divulgar a
marca e os produtos.

Independente da praca que

se vai atuar a logistica de
transporte, armazenamento
e distribuicao sao
imprescindiveis.

No que diz respeito a logistica
de transporte é importante
garantir que o transporte

dos produtos seja feito com
regularidade e seguranca.
Vale sempre a pena avaliar o
custo beneficio de se operar
com transporte préprio ou
terceirizado.




No que diz respeito ao
armazenamento é
importante que os produtos
estejam armazenados em
locais seguros, sanitariamente
adequados e espacialmente
proximos aos operadores
da distribuicao e aos pontos
de entrega para que o custo
da distribuicao seja o minimo
possivel.
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Na exportacao de produtos
para outros paises, como € o0
caso da maioria das vendas
para as iniciativas de comércio
justo, geralmente, os
procedimentos de logistica sao
organizados pelas empresas
compradoras facilitando em
muito a operacao comercial e
propiciando a venda de grandes
volumes de uma sé vez.
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Promocao e
estrateégias de
comercializacao



O componente de promocao
dos produtos e estratégias de
comercializacao geralmente
sao os pontos de maior
fragilidade da maioria dos
empreendimentos.

E importante entender que

a promocao dos produtos
abrange muito além da
parte de comunicacao e inclui
também toda a estratégia de
comercializacdo.

E preciso ter claro quais
canais de comercializacao
serao trabalhados e qual o
volume de produtos serd
comercializado em cada canal
para que o esforco de venda e
promocao de cada canal sejam
dimensionados de modo que
as metas de comercializacao
sejam atingidas, tomando
cuidado de que as vendas nao
sejam superiores a capacidade
de abastecimento do

empreendimento.




No tocante a comunicacao é importante estabelecer como
serdo trabalhados os seguintes pontos:

e Desenvolvimento da marca e identidade visual;

e Uso das ferramentas de comunicacao
(site, loja virtual, redes sociais);

e Materiais de comunica¢ao e merchandising
(catdlogo de produtos, folders, materiais graficos
e digitais, displays para produtos, gondolas, etc.);

e Equipe e equipamentos de promocao
(promotores, repositores, degustadores, etc.)



No tocante aos canais de comercializacao é notoria a
importancia da diversificacdo de mercados para garantir
uma maior resiliéncia do empreendimento, porém é
necessario ter foco para que a estratégia seja exitosa. De
forma geral, os principais canais acessados sao:

* Venda no varejo direto ao consumidor (feiras,
grupos de consumo, Comunidades que sustentam
Agricultura - CSAs, promotores de vendas, loja virtual,

venda em eventos, loja prépria/coletiva);

e Mercado Institucional (Programa de Aquisicao
de Alimentacao - PAA e Programa Nacional de
Alimentacdo Escolar - PNAE);

* Venda no atacado para varejistas (empdrios, lojas
de produtos naturais, mercados, supermercados e

hipermercados);



e Venda de ingredientes e matéria prima para inddstrias;

e Vendas a granel ou fracionada para o mercado
internacional.

Conforme os canais de comercializacao que o empreendimento opera
é necessario dimensionar como serao feitos os esforcos de venda que

podem ocorrer da seguinte forma:

e Equipe prdpria através de promotores/vendedores;

e Vendas via representacao por meio de representantes
comerciais autdbnomos (terceirizados) que recebem
comissao pelas vendas efetuadas;

e Vendas via distribuidores que compram os produtos
em maiores volumes a precos mais baixos e revendem
assumindo o risco da operacao.



Certos do desafio que é de
elaborar orientacoes gerais que
sirvam para empreendimentos
em diferentes estagios de
maturidade organizacional,
comercial e de capacidade
produtiva ressaltamos que o
intuito desse material é abrir

os horizontes das organizacdes
produtivas sobre os desafios e
possiveis caminhos a seguir
e recomendamos fortemente
que se aprofundem nos temas
aqui abordados ajustando
sempre o que sera aplicado a
realidade técnica e operacional
do seu empreendimento.
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Experiencia no tema:
Cooperativa Mistada

Agricultura Familiar e
Economia Solidaria de
Bebida Uelha (COOPAREV)




PORQUE SURGIU?

A COOPABEYV, localizada no municipio de

Pureza/RN. Foi fundada em 2012, a partir da
necessidade de comercializacdo da Unidade de

Beneficiamento de Castanha de caju, instalada
na comunidade de Bebida Velha e que pertence
a Associacao dos Produtores Agricolas de
Bebida Velha — APABV.

O QUE E COMO VENDE ATUALMENTE?

Para além da comercializacao da améndoa

de castanha de caju, o emprendimento
enxergou novas oportunidades via demandas
do mercado governamental Programa Nacional
de Alimentacdo Escolar (PNAE), Programa

de Aquisicao de Alimentos (PAA), Programa
Estadual de Compras Gubernamentais da
Agricultura Familiar e Economia Solidaria
(PECAFES), se tornando um instrumento para
a comercializacdo do excedenste da producao
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dos cooperados/as, que ja atuavam no
mercado convencional como supermercados;
mercearias; feiras; intermediarios e
atravessadores), com destaque para a banana,
abacaxi, coco seco e verde, macaxeira, batata,
acerola, goiaba, tildpias in natura, jerimum e
verduras.

QUANTOS SOCIOS POSSUI?

Iniciou com o niimero 20 cooperados/as.
Atualmente sao 38 no quadro social,
sendo 18 mulheres e 20 homens.

QUAIS AS PRINCIPAIS A(;6ES DA COOPERATIVA?

Algumas das a¢des hoje desenvolvidas

pela COOPABEYV s3ao: Casa de farinha de mandioca
visando estimular a producao de mandioca e
comercializar farinha de mandioca e goma; Esta
executando um PAA simultanea da Compafia
Nacional de Abastecimineto (CONAB),
alcancando 3 municipios e 125 familias.




Buscando capital de giro, junto ao fundo
CONEXSUS, para financiar a comercializagao
dos cooperados/as. A Cooperativa executa o
PNAE no municipio de Pureza, desde 2014,
fornecendo produtos para a merenda escolar
do municipio, e também para o Instituto
Federal do Rio Grande do Norte (IFRN). No
campo da educacao informal, realiza
Treinamento para Exportacao, com o programa
(PEIEX) e Comércio Exterior (COMEX), visando
ter conhecimentos sobre mercados externos;

€ um curso sobre cooperativismo, junto a
Unido Nacional das Cooperativas da Agricultura
Familiar e Economia Solidaria de Rio Grande

do Norte (UNICAFES RN) e a Organizacao das
Cooperativas do Estado do Rio Grande do Norte
(OCERN), para ampliar o conhecimento sobre

a area em que atua e pretende se tornar
protagonista.
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QUAIS OS DESAFIOS PARA O FUTURO PROXIMO?

Para o momento seguinte, percebe-se como
principais desafios:

e Organizacao Administrativa e financeira;

e Sair do modelo de producao do convencional
para o agroecoldgico (transicdo agroecolégica);

e Melhorar o empoderamento dos
cooperados/as e a pratica do cooperativismo;

e Construir a sede;

e Ampliar Mercados (privado-convencional e
governamental);

e Desenvolver e registrar marca;
e Elaborar rétulo para os Produtos;

 Dispor de assessoria e/ou assisténcia técnica
aos cooperados/as (prépria ou/em parceria).
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PARA MAIORES INFORMA(;,()ES:

https://instagram.com/apabv
coopabev?igshid=1cc4mvgjgot6a

apabvrn.blogspot.com.br




Em breve, empreendimento
da agricultura e aquicultura
familiar, para beneficiamento
de pescado.
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