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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




Nas demais cartilhas

desta colecao conhecemos
caracteristicas dos mercados
de produtos organicos e
do comércio justo. Agora,
vamos aprofundar um pouco
sobre os passos que podem
ser dados para insercao dos

produtos em mercados
diferenciados de produtos
organicos e do comércio justo,
levando em conta processos de
comercializacao de produtos
tanto no atacado quanto no
varejo, para mercados formais

e mais estruturados.




Identificacao de
oportunidades
de mercados



O primeiro passo que deve ser
dado para comercializacao dos
produtos € a identificacao das
oportunidades de mercado para
descobrir os canais e nichos
mais adequados a sua producao.

E recomenddvel a elaborac&o
de um estudo de mercado
para se conhecer o tamanho
do mercado, as exigéncias
de cada tipo de comprador,

a concorréncia, os precos
praticados e outros aspectos
importantes que ajudardo o
empreendimento a definir as
oportunidades que melhor se
encaixam a sua realidade.

A identificacao de mercado
pode ser feita de diversas formas
incluindo levantamento de
dados e informagdes junto
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as empresas compradoras, empresas
vendedoras dos produtos (concorrentes),
certificadoras, associa¢Ges comerciais,
distribuidoras e também junto aos
consumidores. As feiras especializadas
sao excelentes locais para conhecer as
tendéncias do mercado, concorrentes,
potenciais fornecedores de insumos,
parceiros para terceirizacao de
processos e fazer a prospeccao de novas
oportunidades de negdcios.

As certificadoras de produtos organicos

e do comércio justo também possuem um
papel importante, pois sdo atores que se
relacionam com praticamente todos os elos da
cadeia produtiva, sendo bons mediadores de
negdcio entre as organizacoes produtivas e o
mercado comprador.
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|dentificadas as oportunidades,

é importante fazer uma analise
criteriosa da real capacidade de
fornecimento, considerando os
volumes demandados, exigéncias de
qualidade, registros, certificacoes,
custos especificos relacionados as
oportunidades levantadas e precos
praticados pelo mercado em quest3o.
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Avaliagao: capacidade
de fornecimento. prego,
desenvolvimentodo =
portfolio doproduto



A avaliacdo da capacidade de fornecimento é
essencial para que o empreendimento esteja
preparado para negociar e tenha seguranca de
conseguir inserir seus produtos e manter

o fornecimento ao longo prazo.

Essas informacoes também sao muito
importantes para o planejamento da safra
incluindo a producdo das matérias primas no
campo, aquisicao de insumos, embalagens, etc.

Outro ponto importante diz respeito ao preco
de custo do produto, o qual deve levar em
conta os custos de producao (matéria prima,
insumos, agroindustrializacdo), logistica
(armazenamento, distribuicdo), impostos,
comercializacao (esfor¢o de vendas,
promocao, amostras, degustacdes, perdas,
etc), margem esperada do empreendimento,
entre outros, para que se possa avaliar com
clareza se o preco praticado pelo mercado
é vidvel ou ndo para o empreendimento.
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Em vendas para supermercados é importante
observar que em muitos casos € necessario ter
promotores para fazer a reposicao e manutencao
dos produtos nas prateleiras, além de observar com
muita cautela as regras de descontos e multas
estabelecidas nos contratos mediante situacdes
especificas (perdas, promoc¢des, atrasos na entrega,
inconformidades, etc.) e que
precisam ser consideradas no
custo do produto.

Importante ressaltar que o
preco de venda, no geral, é
determinado pelo mercado e
o preco de custo é o principal
elemento para balizar os
limites de negociacao
do fornecedor, o qual
deve considerar ainda as
margens de contribui¢ao
esperadas na venda daquele
produto.



Tem que ressaltar que apesar de ser em geral

uma producdao em baixa escala individual ha
espacos para ganhos coletivos. Essa é a filosofia do
cooperativismo.

Portanto, diante da produ¢ao em menor escala, uma
das estratégias coletivas utilizadas para ampliacdo
da receita liquida final estd na reducao de custos

e gastos compartilhdveis. Isso pode ser atingido

pela compra conjunta de matérias primas, pela
distribuicao conjunta diluindo os gastos logisticos

e em alguns casos pelo estoque conjunto e pela
venda conjunta ampliando o poder de negociacao
com redes de compradores. Para todos esses casos o
cooperativismo é um potencializador de ganhos.
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Como instrumento de negociacao com clientes mais
estruturados, é bastante recomendavel organizar
as informac¢bes do empreendimento e dos produtos
em um portfolio que contenha essencialmente as
seguintes informacdes:

e Apresentac¢ao do produto;

i. Historia do produto, da espécie ou variedade,
identidade com o territdrio, tradi¢bes associadas, etc.;

ii. Fichatécnica do produto;

ii. Laudos (analise microbiolégica e quimica e outras
exigidas);

iv. Certificados (organico, comercio justo e outros)*;

* As informacoes sobre a certificacao estao disponiveis nas cartilhas especificas sobre esse tema.
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e  Tabela de precos com a politica comercial (meios
de pagamentos, parcelamentos, descontos, etc.);

Potencial de oferta e sazonalidade (quando existir).

Essas informacdes podem ser disponibilizadas de forma
virtual ou impressa e organizadas em catalogos e outros
materiais promocionais.
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Avancadas as negociacoes
geralmente € solicitado pelo
potencial comprador o envio
de amostras para avalia¢do do
produto antes de fechamento
do negdcio. A amostra fornecida
deve ser fiel ao produto que
sera oferecido. E comum os
empreendimentos capricharem
na selecao do que esta sendo
enviado como amostra, porém,
nao é correto e certamente
trard problemas futuros enviar
uma amostra que nao seja
compativel e fiel ao produto
que se tenha disponivel para
fornecer.
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Cadastro, analise do

cliente e definicao de
condicoes do contrato




Dentre o processo de efetivacao
do contrato é necessario avancar
no cadastro do empreendimento
e o0s respectivos produtos junto a
empresa compradora. No paralelo
é importante o empreendimento
fazer analise cadastral do cliente
e avancar nos termos que serao
estabelecidos no contrato.
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Analise do cliente
para reducao de

inadimpléncia




No caso do Comércio Justo
Internacional, o préprio
sistema é montado para
garantir o pagamento,
gerando um pouco mais de
tranquilidade e menor risco
ao empreendimento. No caso
do mercado de produtos
organicos o risco é maior

e exige uma gestao mais
qualificada por parte de quem
vende.

Para analise do cliente, o
empreendimento pode usar
varias estratégias para
avaliar se o potencial cliente
é bom pagador. A busca de
referéncias com outros
fornecedores e a analise
cadastral junto aos drgaos

de protecdo ao crédito como
Sistema de Protecao de Crédito
(SPC) e SERASA sdo as formas
mais utilizadas no Brasil.




O SPC fornece informacées para ter acesso a plataforma

sobre existéncia de dividas de consulta ou contratar
da empresa consultada 0 servico de empresas
junto ao comércio em geral e especializadas que fazem a
distribuidoras de energia e agua, avaliacao de adimpléncia.

enquanto o SERASA informa se
existem débitos junto a bancos
e instituicdes financeiras (cartao

Desta forma, € muito
recomendavel, antes de

fechar os contratos, que se

de crédito, cheques sem fundo faca o cadastro do cliente
ou atraso em financiamentos).

E possivel pagar mensalmente

solicitando informacdes basicas

CADASTRO

CLIENTE #45ANL

E MPRESA " FRUMSSUCRBURAS
CNPT . 43 au sat/sag.ag

RePRESEMANTE (AN
CPF: 123321 wse 1%




da empresa (nome, CNPJ,
inscricao estadual, referéncias
socios de fornecedores) e dos
(nome completo, RG e CPF)

e se proceda a consulta para
minimizar problemas de
inadimpléncia. E recomendavel
criar internamente um limite
de crédito de compras para
os clientes conforme seu
porte financeiro evitando que
clientes pequenos efetuem

pedidos enormes, que nao
tenham condicdes de quitar.
Esse limite vai sendo ampliado
conforme se ganha confianca
no relacionamento.

O uso de boletos com registro
de protesto em cartério como
meio de pagamentos também
reduz o risco de inadimpléncia
e pode ser uma medida adotada.
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Elaboracao
do contrato



No caso dos contratos com
empresas do Comércio Justo
Internacional as condi¢bes
contratuais sdo mais tranquilas,
uma vez que as regras sao
estabelecidas e monitoradas
pelas certificadoras. No geral,

0s contratos devem estabelecer:

volume e padrdo do produto
negociado; responsabilidade
pelo tramite e custo da logistica
de envio da remessa; de preco

venda que nao pode ser abaixo
do preco minimo estabelecido
para aquele produto; previsao
da data de entrega da remessa;
condicdes de pagamento
incluindo a primeira parcela
antecipada e demais parcelas
para quitacao do pagamento;
valor do prémio ou bonus; e
como esse prémio podera ser
utilizado pelo empreendimento.




Para as vendas fora do
Comeércio Justo geralmente

as empresas compradoras
possuem modelos de
contrato com termos e
linguagem muito técnicos e
de dificil entendimento para
os empreendimentos que nao
estejam acostumado com esse
tipo de negociacao.

Para elaboracdo do contrato
de fornecimento, especialmente
quando se envolvem grandes
volumes, é recomendavel

que se tenha uma assessoria
juridica experiente que
observe se nao existe clausulas
que podem prejudicar o
empreendimento.




Condicdes basicas estabelecidas no contrato:

‘I Especificacao do produto;

Processo de pedido e entrega (volumes,

prazos, locais de entrega, etc.);

|I Precos e forma de pagamento;
Responsabilidades das partes; Il

Multas e descontos atribuidos em situacdes especificas
(atrasos na entrega, inconformidades, perdas, etc.);

Exigéncia de bonificacdo (doacao de produtos)
e pagamento para cadastro;

Prazo de vigéncia e condicbes para rescisao.
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No processo de exportacao
de mercadorias existem
varias modalidades de
relacionamento entre o
vendedor e comprador
(INCOTERMS ou Termos

Internacionais) que delimitam o
responsavel pelo pagamento
do frete, o local de entrega, a
necessidade de contratar um
seguro, etc. Os modelos mais
utilizados sao:

O comprador assume a coleta da remessa na

EX WORKS

origem do vendedor. O transporte terrestre,

Na origem

custo, seguro e frete internacional sao pagos

pelo comprador;

FCA O comprador recebe a mercadoria num

FREE CARRIER transportador definido por ele. O transporte

Livre no transportador terrestre, custo, seguro e frete internacional sao

pagos pelo comprador.
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FOB
FREE ON BOARD
Livre a bordo

O comprador recebe a mercadoria num porto de
embarque definido entre as partes. O custo, seguro
e frete internacional s3o pagos pelo comprador.

CIF

COST INSURANCE ! ,
AND FREIGHT destino definido entre as partes, sendo o custo,

O comprador recebe a mercadoria num porto de

seguro e frete internacional pago pelo vendedor.

Custo, seguro e frete

Definir a modalidade é crucial para saber o grau de envolvimento e
responsabilidade do exportador perante aquela remessa que deve
refletir na construcdo do preco de venda.

No Comércio Justo Internacional geralmente o tramite e o custo do
envio dos produtos para o exterior é uma atribuicao da empresa
compradora, porém o empreendimento vendedor deve dar todo
suporte para o envio da remessa.
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No geral os passos para envio das remessas ao exterior sao:

e Definicao da exportadora comercial que fara a remessa;

e Definicao de modal de envio, prazo e local de coleta ou
entrega da remessa;

e Preparo da carga, incluindo identificacao da mercadoria,
paletizacdo e consolidacao do contéiner;

e Emissdao do Certificado Fitossanitario (caso haja necessidade);

e Emissao do INVOICE e AWB, que sao os documentos que
devem ser enviados;

e Despacho aduaneiro, armazenamento e liberacao da carga;
e Recebimento e conferéncia da carga no exterior;

e Pagamento da parcela final, bénus;

e Comprovacao do uso do prémio;

e Conclusao do contrato.






Para das ordens

de

o empreendimento deverd

procurar sua agéncia bancaria

de relacionamento para solicitar

0 que

sao os cddigos que o cliente

no exterior precisa para poder
auma

conta bancaria desde outro pais.

Cada banco tem
de cobranca para

fazera e
o empreendimento que recebeu
0 recurso tera que montar um

junto ao banco enviando
a que justifique
o recebimento da

. Sera necessario

preencher o



explicando a origem e motivo
do recebimento do pagamento
e anexar o contrato de venda
e o invoice/fatura para que o
banco analise os documentos
e libere a remessa para
realizacao do cambio.

Aprovada a documentacao

o empreendimento faz a
contratacdo do cambio
conforme a taxa do dia através

da negociacao com a mesa de
cambio da instituicao bancaria.
Serd descontada a taxa de
contrato de cambio e o Imposto
sobre Operacao Financeira
(IOF).

Para ordens de pagamento
abaixo de UD$ 3.000,00 nao
é necessario montar esse
processo e a contratacdo de
cambio é simplificada.




Experiencia ho tema:
Cepicafe
Norandino



PORQUE SURGIU?

A Norandino é a denominacao atual

da Cepicafé — Central Piurana de
Cafetaleiros. Surgiu no inicio dos anos
1990, a partir da necessidade de buscar
uma forma de comercializacdo mais
justa para os pequenos produtores de
café da regidao norte do Peru, Estados de
Piura, Cajamarca, Dumbes, Lambayeque,
Amazonas e San Martin. A leitura

de um conjunto de liderancas foi da
necessidade de superar dificuldades
pelas quais passavam as familias
agricultoras da regiao, pelo baixo preco
dos seus produtos, tendo a mineracao
como alternativa econémica que

mais agravava do que solucionava a
situacao. Buscaram apoio da cooperacao
internacional, que os apoiou com
programas de capacitacdo visando
revalorizar a economia familiar.
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O QUE VENDE ATUALMENTE?

Além do café, a Cooperativa trabalha
com cacau, acicar mascavo e dleo
essencial de menta.

QUANTOS SOCIOS POSSUI?

Nestas quase trés décadas de atuacao,
foi possivel evoluir para uma Cooperativa
que comercializa a producao de cerca de
7000 familias agricultoras.

QUAL A PRINCIPAL ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZAGAO?

A Norandino especializou-se na
exportacao dos seus produtos. Para isso,
buscou as certificacées apropriadas.
Como seu mercado preferencial é o Fair
Trade — Mercado Justo Internacional,
possui o certificado FLO, visto por eles
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como imprescindivel. Além da FLO,
Norandino possui certificacao SSP, Rain
Forest Nathurland, Control Unidn, OCIA.

As vendas da Norandino sao para o
mercado interno, mas principalmente
para diversos paises europeus e EUA.

QUAIS OS FATORES DE SUCESSO DA
ORGANIZACAO?

Um foi a organizacdo administrativa,
que permitiu melhor cuidado contabil,
transparéncia e crescimento dos
produtores, nos cuidados pos colheita
da sua producao, melhorando assim sua
qualidade. Outro fator de sucesso foi

a busca da certificacao Flo - Fair Trade
Internacional. Foi o caminho da Cepicafé
para entrar no mercado de exportacao
com certa garantia, dado pelos cuidados
do Sistema, dentre eles o preco minimo
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para os produtos comercializados.
Santiago ressalta também como
carateristicas importantes do sistema
FLO o pagamento adiantado de parte
da venda e o prémio, que propiciam
capacidade maior de investimentos
coletivos.

QUAIS RESULTADOS MAIS CONCRETOS
ALCANGCADOS?

Os principais avancos que podem ser
observados sdo a recuperacao no
potencial da agricultura para gerar
riqueza para a regiao, assim como
uma elevac¢ao no nivel de educacao
dos associados, com inidmeros
programas de educac¢ao capitaneados
pela Cooperativa, com apoio da
cooperacado internacional. Ele salienta
que atualmente muitos jovens fazem
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curso superior, com visivel impacto
em suas familias e comunidades.
Norandino preocupa-se em manter
periodicamente cursos de formacao
de liderancas, visando preparar um
conjunto de pessoas garantindo o
futuro da organizacao.
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