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Introducao

«Produzir todos sabemos. Comercializar o que

produzimos é mais dificil»

Esta foi a frase que impulsionou a criacdo do Projecto PROVE -
Promover e Vender que decorreu no ambito da Iniciativa Comunitdria
EQUAL.

Na ultima década presenciaram-se mudancas de grandes proporcoes
tanto na economia global como em relacdo ao comércio local. Os
avangos nos meijos de transporte e de comunicagdo e a consequente
melhoria da qualidade de vida das populacdes foram os principais
agentes propulsores dessas mudancas. Em consequéncia houve uma
maior troca de bens e servicos que originou o acesso a quase todos
os produtos agricolas. Hoje em dia encontramos facilmente a venda
qualquer tipo de fruta e legume, independentemente da época do
ano ou do local onde nos encontramos.

O resultado destas mudancas traz muitas vezes um efeito devastador
para os produtores locais, que deixam de ter acesso ao mercado
devido a sua falta de competitividade e afirmacédo ao nivel de

precos de mercado, o que leva muitas vezes ao abandono da
actividade rural e consequentemente das terras agricolas. Ao mesmo
tempo, o territério perde produtos e servicos essenciais para a sua
sustentabilidade e revitalizacdo social e econdmica, originando fortes
desequilibrios ao nivel da populacdo e dos recursos territoriais.

Neste cenario surge a necessidade de estimular os produtores,
empreendedores e prestadores de servicos, para novas formas de
oferta, desenvolvendo ac¢des dirigidas a promogéo dos produtos
locais, conferindo visibilidade ao territério e as pessoas que nele
trabalham e habitam. Uma das alternativas passa pela criacdo e
utilizacdo de instrumentos e métodos que permitam testar novas
formas de comercializacdo de proximidade, que auxiliem os pequenos
produtores a escoar 0s seus produtos agricolas directamente aos
consumidores, decorrendo desta transaccdo um beneficio para ambos
0s intervenientes.

O presente documento foi elaborado em colaboracdo com um
conjunto de entidades parceiras, sob a coordenacao da ADREPES,

e encontra-se estruturado em seis capitulos, enquadrados por uma
introducao e consideracdes finais. No final podemos encontrar
uma divisdo com anexos e dois subprodutos que complementam a
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metodologia apresentada. No primeiro capftulo apresenta-se uma
breve referéncia a problematica que esteve na origem da metodologia
adoptada pelos parceiros e respectivos actores locais. No segundo
capfitulo descreve-se o processo e iniciativas de mobilizacéo e
organizagao do grupo de produtores. O terceiro capitulo aborda

a mobilizacao e fidelizacdo do grupo de consumidores, enquanto

que o quarto capfitulo apresenta o processo de comercializagdo de
proximidade como um instrumento de intervencao local. O quinto
capitulo aborda temas referentes aos mecanismos de autonomia e
sustentabilidade dos produtores e questoes de fiscalidade e legalidade.
E por fim o sexto capitulo descreve as fases de disseminacao da
metodologia e os resultados alcancados nos diferentes nucleos
PROVE.

Os subprodutos sao documentos independentes que podem ser
utilizados separadamente, uma vez que apresentam uma metodologia
e objectivos distintos, no entanto serdo referidos diversas vezes ao
longo do presente documento por apresentarem um conjunto de
complementaridades e simetrias fundamentais para a compreensao
do processo desenvolvido pelo PROVE.

"

O subproduto “PROVE - Carta de Qualidade e Compromisso Territorial
é um instrumento regulador dos compromissos estabelecidos entre
produtores e consumidores, tendo em conta diversas dimensdes:
territorial, ética, solidaria e comercial. A Carta apresenta-se como um
documento alternativo de intervencao territorial que serve para gerir
conflitos e estabelecer acordos, apresentando-se por isso, Como um
documento consensual para todos os intervenientes.

O subproduto “PROVE - Contributo para uma Estratégia de
Comunicacdo”é uma ferramenta que permite estabelecer os principios
utilizados durante o processo de comercializagdo. Congrega um
conjunto de accées e procedimentos que possibilitam de forma
concreta e eficaz, mobilizar e fidelizar os consumidores.

No Anexo | o utilizador do presente documento tem acesso ao
cronograma de aplicacdo da metodologia PROVE, percebendo
o tempo requerido para cada uma das fases de dinamizacdo da
comercializagdo de proximidade.



Objectivos e Metodologia

O presente documento tem como principal objectivo divulgar a
metodologia de intervencdo do PROVE na promogéo de novas formas
de comercializacdo de circuito curto, entre pequenos produtores e
consumidores, de modo a resolver os problemas de escoamento dos
produtos locais e melhorar as relagcbes de proximidade entre quem
produz e guem consome.,

Pretende-se que os utilizadores deste guia possam ter orientagdes
Uteis para desenvolver a metodologia PROVE junto de grupos de
produtores e consumidores interessados em desenvolver uma
comercializacao directa. Os mediadores do processo, normalmente
agentes de desenvolvimento, tém acesso a um conjunto de
instrumentos, indicacées, referéncias e exemplos, que permitem
auxiliar na mobilizagao, organizagao, dinamizacao e implementagdo do
sistema de comercializacéo.

O contributo foi escrito essencialmente para todas as pessoas ou
organizagdes interessadas em implementar uma metodologia de
intervencgao, construida e fundada numa ldgica inovadora, colectiva,
sustentavel, ética e solidaria.

Espera-se que o utilizador deste guia consiga:

Este guia poderd ser Util a: Associacdes de Desenvolvimento

Local, Cooperativas de Produtores, Confederacdes e Associacoes

de Produtores, Associacdes de Consumidores, Organizagdes Nao
Governamentais, Instituicdes de Intervencéo Social, Autarquias,
Direccdes Regionais de Agricultura, Escolas Secundarias de Ensino
Agricola, Escolas Superiores, Instituto de Emprego e Formacéao
Profissional, Empresas do Sector Agricola e Agro-alimentar, Empresas
de Prestacdo de Servicos Agricolas, Produtores em nome individual,
entre outros.

Durante o processo de comercializagao de proximidade decorrem um
conjunto de beneficios:

Para os produtores/produtoras porque conseguem vender 0s seus
produtos e obter directamente e no imediato o justo valor pelo seu
trabalho, vendo valorizada a sua profissao.
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Para os consumidores/consumidoras porque adquirem produtos de
qualidade e tém a possibilidade de contacto com os produtores.

Para as entidades que adoptem a presente metodologia, porque tém
acesso a uma nova intervencao territorial.

Para o territério uma vez que ocorre 0 aumento da competitividade
das zonas rurais e uma maior interacgao entre o espaco rural e urbano,
com o desenvolvimento de diversas actividades geradoras de riqueza.

Foi fundamental para o presente documento a auscultacdo de

todos os intervenientes do processo, uma vez que foram eles que o
construfram, utilizando os recursos e instrumentos necessarios para a
comercializacdo e as dindmicas associadas.

A participacdo de mulheres e homens foi essencial para a construcéo
do processo de comercializacdo e para a elaboracdo do presente
documento. No entanto de modo a facilitar a leitura e compreensao
dos textos iremos utilizar os termos no masculino, salvaguardando que
quando for referido produtores, consumidores, técnicos, mediadores e
facilitadores, o mesmo se refere a mulheres e homens.

Tendo em conta o objectivo primordial, a metodologia sequida para a
construcdo deste documento envolveu trés fases distintas. A primeira
fase correspondeu a recolha e anélise de informacao bibliografica que
permitiu perceber que tipo de trabalhos existiam sobre as matérias
abordadas. De seguida numa segunda fase procedeu-se a reviséo do
trabalho desenvolvido pelos parceiros e intervenientes (produtores,
consumidores e técnicos locais) durante o processo, 0 que requereu
o registo de testemunhos e a revisdo do material existente no dossier
técnico-pedagdgico do projecto, respectivos relatdrios e actas. Passou-
se de sequida a terceira fase com a redaccdo de textos, que foram
constantemente revistos pelos parceiros.

Ao longo do documento existem diversas caixas de textos:
Testemunhos, Situagdes a Integrar, Situacdes a Evitar e Experiéncia
PROVE, que permitem ao utilizador uma maior flexibilidade e
percepcao dos assuntos e situacoes a reter. Deste modo o leitor pode
escolher a forma de consulta de acordo com as suas necessidades,
sem ter de seguir a ordem, pelo qual o texto é apresentado nem de ler
todas as notas.

Em anexo é apresentado um contributo elaborado no ambito

da parceria transnacional. O cartoon foi da responsabilidade

dos portugueses, em parceria com os eslovacos e os italianos, e
pretende de forma divertida e didactica estimular as boas praticas
agricolas e comerciais dos produtores, bem como o ordenamento

e embelezamento das exploracdes agricolas. Existem também dois
videos que apresentam o testemunho de produtores, consumidores

e técnicos que estiveram envolvidos no projecto, mencionando as
principais dificuldades e constrangimentos, oportunidades e beneficios
da metodologia PROVE.



| PROMOVER E VENDER

Territorio

Problemética

Parceria, Mediacao e Desenvolvimento do Processo

Competitividade Territorial

Contributo para um Processo
Territorial de Proximidade

Da ideia ao Projecto

Prove ¢ Aprove






1. Da Ideia ao Projecto

Um projecto é essencialmente a vontade e a necessidade de encontrar
solugdes para uma situagao que se pretende resolver, mobilizando

0S recursos e as energias disponiveis, para potenciar accées que
promovam o bem-estar das pessoas e dos territorios.

A construcao da metodologia PROVE surgiu da analise de uma
situacao emergente e da realizagcao de um diagndstico elaborado
pelos parceiros, com a ajuda de diversas entidades e individuos que
actuam no territério. Seguiu-se a vontade colectiva de mudanca’
que proporcionou a mobilizacdo de recursos (humanos, materiais,
financeiros e outros) e o desenhar de um projecto com um plano de
accao onde a estratégia se apresenta como colectiva e construtiva com
os intervenientes locais.

1.1 Territorio

No espaco rural o relacionamento entre populagao, tecnologia e
recursos desenvolve-se numa multiplicidade de usos com implicacdes
para a producao e comercializacdo. Nos Ultimos tempos a economia
mundial tende a desenvolver uma separacao total entre producéo

€ consumo, o que se traduz numa nova adaptacdo dos pequenos
produtores as dinamicas do territério.

Num contexto de grande incerteza e instabilidade é possivel encontrar
no espaco rural respostas idénticas, apesar de condicionantes
estruturais diferentes.

Espacos de baixas densidades demograficas e fraco tecido empresarial
definham para o abandono e desertificacdo, traduzindo-se no
desaparecimento da actividade agricola e a consequente falta

de produtos para a comercializacéo. Por outro lado, espacos com
elevada densidade demogréfica apresentam inimeras solicitacdes de
utilizacdo do solo, com o répido desenvolvimento do tecido urbano

e 0 consequente estrangulamento das zonas rurais, implicando o
abandono da actividade agricola e a dificuldade de escoamento dos
produtos hortofruticolas.

Tanto ao nivel da desertificacdo como da periurbanizacéo, as
dificuldades subsistem e s6 uma intervencao de base territorial pode
resolver os problemas dos produtores locais, privilegiando estratégias
empresariais familiares e diversificando os modos de vida rurais,
defendendo iniciativas e accoes que gerem impactos significativos
na melhoria das condicdes de vida das popula¢ées rurais e garantam

1 Guerra, Isabel, in Fundamentos e Processos de uma Sociologia de Ac¢éo — 2002, Lisboa, Principia
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a reproducéo social e econdmica dos territérios onde vivem e as
identidades a eles associados.

A metodologia PROVE surge como forma de apoio aos territorios rurais
que apresentam produtos tradicionais de qualidade, produzidos por
pequenos produtores com dificuldades na comercializagao.

Antes de implementar o processo de comercializacdo de proximidade
é fundamental conhecer a dinamica do territério:

a) O tipo de agricultura e produtos agricolas produzidos,
percebendo nas varias épocas do ano os produtos que cada
produtor produz e as respectivas técnicas produtivas adoptadas.

b) A dispersao das exploragoes agricolas, entendendo se as
exploragdes sao proximas geograficamente e o tipo de acessos.

) O processo de venda dos produtos agricolas, se consiste em
venda directa na exploragao agricola, venda porta-a-porta, mercado
municipal, venda a intermedidrios, ou outros.

d) O interesse e a proximidade de consumidores interessados
em adquirir produtos locais de qualidade.

e) A disponibilidade e motivacdo dos produtores, percebendo
se estes se dedicam apenas a agricultura ou se tém outra actividade
profissional.

f) A existéncia de entidades ou actores locais que conhecam o
territério e que possam servir de facilitadores durante o processo
de comercializacéo.

Consideramos esta a fase de diagnéstico que engloba um periodo de
trabalho de campo com utilizacdo da ficha Anexa Il para os produtores
e ficha Anexa lll para os consumidores.

«O futuro dos territérios rurais passa pela
multifuncionalidade de produtos e servicos que tém para
oferecer, assim como pela capacidade das pessoas para

empreender e desenvolver. As populagdes rurais tém
que sentir o desenvolvimento do seu territdrio como um
processo interno feito e executado por elas.»
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Realizar o diagndstico significa documentar o problema identificado,
percebendo quais as causas e os seus intervenientes e que percepgdes
existem, tentando identificar questdes-chave que permitam formular
uma intervencao especifica para aquele territorio.

No decorrer do projecto PROVE e na analise dos diversos

apontamentos do trabalho de campo, é notdria a existéncia de trés A Integrar
factores que impedem o desenvolvimento dos territérios rurais. Sdo
eles: a falta de associativismo e trabalho de cooperacéo; a burocracia
instituida a nivel nacional e local; a falta de coordenacao entre as
politicas comunitarias e nacionais adoptadas para as regides, o que oroblemas locais e é
causa muitas vezes a dispersdo de trabalho das entidades locais e a fundamental para garantir
falta de complementaridade. Para que ocorram mudancas durante a eficacia da intervencéo.,
0 processo de comercializacdo é fundamental um conhecimento

profundo das pessoas e do territério onde se pensa adoptar a

metodologia PROVE.

Um bom diagnéstico
garante a adequabilidade
das solucoes aos

Experiéncia PROVE

A aplicacéo da presente metodologia é facilitada se for aplicada
préximo de nucleos urbanos, de modo a estimular o contacto
entre guem produz e quem consome. Os locais de producédo e
comercializacdo devem ser proximos, evitando longos percursos de
transporte, custos monetarios e energéticos.



18

1.2 Problematica

A problematica assenta na existéncia de pequenos produtores que ndo
conseguem escoar as suas producdes nos locais habituais de venda,
originando a comercializacao informal ou o0 abandono das terras
agricolas.

Os pequenos produtores apresentam producdes desajustadas e por
vezes com pouca qualidade, assim como uma reduzida iniciativa
econdémica, fracos conhecimentos de gestdo e marketing, e uma
fraca leitura de mercado, que resultam na dificuldade de escoamento
dos produtos. Por outro lado, os consumidores manifestam uma
insuficiente consciéncia das vantagens de adquirir produtos locais
através de processos de comercializacédo de proximidade, bem como
falta de tempo, falta de sensibilidade ética e social, desconhecimento
de variedades hortofruticolas locais, sua producéo e utilizacao, e

um fraco conhecimento da importancia do trabalho dos pequenos
produtores.

«Os meus pais eram agricultores, e no Algarve [...] Aqui ha
mais de 30 anos, criou-se uma ideia de que o agricultor

era um pobrezinho, era um ignorante, era um estupido.
Ficou isso, a pessoa que trabalha a terra deixou de ter
valor.»

Verifica-se ainda uma desvalorizacao por parte das populacoes locais
relativamente a actividade agricola. Estes microprodutores tém todo
um historial familiar ligado a agricultura e producéo, culpabilizando-
se muitas vezes por nao terem tido a possibilidade de ter uma outra
actividade. Consequentemente os produtores desmotivam os seus
descendentes a prosseguirem com a actividade agricola devido ao
desinteresse e desvalorizacéo junto da sociedade.
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A fraca inovacéo das instituicoes locais potencia também esta
realidade. A existéncia de Cooperativas e Associacoes que se
encontram desajustadas as realidades e dinamicas inerentes a estes
territorios dificultam a actividade dos microprodutores, que mesmo
estando associados ndo encontram nelas um apoio significativo. No
entanto, estes organismos deverdo ser chamados para o processo
da definicao da intervencao, podendo adquirir conhecimentos e
competéncias para o seu trabalho e disponibilizar recursos e infra-

estruturas Uteis para a comercializacéo.

«E tem uma coisa boa, olhe, ja ca estad o dinheiro na mao.
Portanto, eu vendi umas uvas de mesa [a cooperativa] e ja

|4 vao, desde Setembro e ainda ndo tenho o dinheiro. Isso

também conta muito.»

Nos ultimos anos houve um aumento da procura de produtos e
servicos rurais por parte dos consumidores urbanos. Procuram
produtos locais de qualidade, espagos de lazer e recreio, actividades
turisticas que associem as tradicoes locais a histéria da regido, entre
outros. E neste contexto que reside a grande oportunidade dos
territdrios rurais: encontrar dinamicas e oportunidades de negécio que
aumentem a interaccdo e a consolidacdo entre o rural e o urbano.

O esquema gue se segue ressume as problematicas associadas a falta
de comercializagdo dos territorios rurais, sistematizando alguns dos

pontos mais relevantes.

PRODUTORES

- Produgdes agricolas
desajustadas ao mercado.

CONSUMIDORES

- Pouca consciéncia
das vantagens de
adquirir produtos locais
através de processos
de comercializacdo de
proximidade.

- Fracos conhecimentos
de gestéo e comercializagéo.

- Baixa iniciativa econémica.

- Desvalorizacdo da
actividade agricola por parte
da populagéo.

- Dificuldade de escoamento
da producéo agricola.

- Comercializa¢do informal
e fraco contacto com os
consumidores.

- Desconhecimento dos
produtos e tradigoes locais.

- Pouca identificagdo com
0s territorios rurais, sua
populacdo, produtos e
Servicos.

- Desordenamento das
exploragoes agricola.

- Inexisténcia de espirito

associativo. .
- Desconhecimento de

variedade hortofruticolas e
Seus usos.

CARACTERIZAGCAO LOCAL

- Centros urbanos proximo
das zonas rurais.

- Desajuste e
desresponsabilizacao
das instituicoes locais
face a problematica dos
microprodutores.

- Desconhecimento
daimportancia da
actividade agricola para
a sustentabilidade e
desenvolvimento do
territorio.

- Reducéo das possibilidades
de comercializacdo, devido
ao desenvolvimento da
grande distribuicdo que se
abastece a partir das zonas
de produgao intensiva.
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Face ao exposto depreende-se que existe a necessidade de construir
com 0s pequenos agricultores novas estratégias que permitam
superar as dificuldades da comercializacdo de uma forma original e
inovadora, dando-lhes a possibilidade de se organizarem localmente
e encontrarem novas formas de mobilizacdo e valorizacdo dos seus
recursos, e novas vias de revitalizacdo social e econémica.

O futuro dos pequenos produtores rurais apresenta um conjunto
de possibilidades extremamente promissoras, o desafio passa
pelo aproveitamento de oportunidades de negdcio que
conjuguem o interesse das populagdes urbanas e rurais através da
multifuncionalidade da agricultura — producao, comercializacao,
turismo, lazer, paisagem, gestao de recursos, entre outros, séo
caminhos que podem levar ao sucesso dos microprodutores.

Experiéncia Prove

1.3. Parceria, Mediacao e Desenvolvimento do
Processo

Segundo o The Copenhagen Centre a parceria surge quando “pessoas

e organizacoes dos sectores publico, privado, empresarial e civil se
envolvem de forma mutuamente benéfica em relagcdes inovadoras para
responder a objectivos sociais, assumidos por todos, combinando os
seus recursos e competéncias.” (J. Nelson, S. Zadek, 2000).

Apos a fase de diagndstico e com a deteccdo da problematica é
aconselhavel encontrar um conjunto de parceiros que possam
facilitar a implementacdo da metodologia PROVE. A parceria surge
como um instrumento organizacional privilegiado que permite a
procura de respostas para um determinado territério, respondendo
a especificidades locais de modo a encontrar solugdes viaveis para
determinadas problematicas.
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Na realidade as parcerias séo hoje chamadas a tarefas que vao para
além das questdes sociais ou do emprego, assumindo muitas vezes
um papel de coordenacdo do desenvolvimento integrado de um
dado territério. A um numero crescente de redes de parcerias tem sido
pedido que desenhem uma estratégia de desenvolvimento adaptada
ao seu territério de influéncia e que tenha em conta a realidade local,
suas potencialidades e vantagens competitivas (OCDE, 2001, pp.1-5).

«As parcerias sdo necessarias porque permitem combater
fragilidades e estimular as competéncias dos actores

locais, que por sua vez terao maior capacidade para gerir o
territorio»

No caso da metodologia PROVE a parceria deve assentar na
constituicdo de uma rede de relacdes e solidariedades territoriais
com o objectivo de valorizar potencialidades e promover a reflexdo
conjunta de uma intervencéo transversal. Este tipo de abordagem
permite perspectivar o desenvolvimento local através da interaccdo
de varias entidades com diferentes funcoes e com capacidade de
negociagdo com os diferentes actores locais envolvidos directa ou
indirectamente no processo.

«No caso do PROVE as parcerias local e transnacional

potenciaram um conjunto de sinergias para a obtencdo de
resultados comuns.»

Por exemplo, no contacto com os produtores a experiéncia demonstra
que as Autarquias, as Associacdes de Desenvolvimento Local, as

ONG's e as Zonas Agrarias sao quem melhor conhece a realidade dos
peqguenos agricultores. No caso dos consumidores aconselhamos

a integragao na parceria de empresas que apresentem experiéncia

de venda de produtos e servicos no territdrio devido aos contactos
com clientes e ao conhecimento do mercado. As autarquias tém
normalmente uma base de dados de contactos que é fundamental
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A Integrar

Parceiros com
conhecimento da
problematica da regiao e
dos produtores.

Parceiros com diferentes
competéncias profissionais
que possam cobrir as
varias dreas em que a
metodologia incide.

Encontrar facilitadores
mediadores que auxiliem
no processo de relacdo
entre produtores e
consumidores.

A Evitar

Integrar pessoas ou
entidades que ndo
compreendam os
objectivos do processo e/
ou néo se identifiquem
com ele.

para a divulgacao do negdcio. Advertimos que no inicio e durante

o processo é fundamental a auscultagdo de alguns técnicos que
trabalhem com produtores e consumidores: Cooperativas de
Produtores e Consumidores, Empresas de Marketing, técnicos

de vendas, Gabinetes de Apoio ao Consumidor, outras pessoas e
entidades que sejam importantes para o estabelecimento da relacao
entre produtores e consumidores.

Devem ser excluidas todas as pessoas e entidades que nao entendam
a metodologia de comercializagao de proximidade e o processo que
a envolve ou que constantemente queiram alterar as ideias do grupo
de produtores ou da parceria, sob pena de nao permitir o avango dos
trabalhos.

N&o devemos esquecer que sempre que falamos de parceria estamos
a falar de uma relacéo de iguais, de actores sociais diferentes que
assumem um projecto comum em que cada um contribui com a sua
especificidade sem perder a sua identidade, esperando mais valias para
si proprio.

Advertimos os utilizadores desta metodologia que nem sempre 0s
parceiros se sentem responsabilizados e que convém existir uma
entidade interlocutora que coordene as actividades programadas.

Se houver possibilidade de contacto com outras regides ou paises,
aconselhamos a visita a experiéncias idénticas que possibilitem a
partilha de conhecimentos e metodologias. A troca de beneficiarios
pode ser uma mais valia para produtores, consumidores e técnicos
locais, uma vez que permite observar e adquirir resolucdes alternativas
para combater as fragilidades e constrangimentos dos circuitos de
comercializacao e escoamento dos produtos. Este tipo de iniciativa
implica um esforco financeiro que pensamos ser compensado

com a rigueza dos momentos vividos. Importa criar redes de
pequenos produtores locais e consumidores de modo a sustentar

a comercializagao de proximidade, bem como estabelecer redes de
trabalho com os agentes de desenvolvimento que assumam o papel
de animadores/facilitadores/mediadores do processo no territério.

A parceria ou a entidade que queira incorporar a metodologia PROVE
deve ter em atencao que no desenvolvimento centrado nas pessoas
e nos territérios locais, a participacdo activa dos cidadaos e das
comunidades é uma questao essencial. Tal participagdo é vista como
“empowerment’, ou seja, como o direito das pessoas e comunidades
a terem uma palavra substancial e real nas decisdes respeitantes as
suas vidas, através do didlogo, da interaccéo, da consciencializacéo,
da aquisicao de poder, do ganho de capacidade de intervencéo e de
auto-mobilizacdo para a mudanca. Nao € apenas um envolvimento
passivo, meramente consultivo ou decorativo.



l \ Oficina de produtores

As parcerias sao um espaco privilegiado para a concretizacao do
empowerment, uma vez que permitem a integracdo de diversos
mecanismos:

- Desenvolver estratégias de aproximacao, relacao, negociacao
e compromisso entre os actores locais;

- Envolver actores sociais no planeamento e avaliacao
do projecto promovendo a melhoria da organizacao e
implementacdo das actividades;

- Fomentar o trabalho colectivo estimulando os processos de
decis6es conjuntas, em particular envolvendo as mulheres;

- Envolver os actores locais em actividades e ac¢oes,
beneficiando de novas experiéncias de participacao e
intercambio.

Como tal, a promogao de um desenvolvimento centrado nas
pessoas exige que os produtores e consumidores assumam

novas responsabilidades e papéis. Implica, igualmente, novas
responsabilidades para os animadores/facilitadores/mediadores do
processo.

Mediacao

No caso da metodologia do PROVE a mediag¢ao surge como uma
interaccdo entre produtores e consumidores, que séo ajudados por i
um mediador, na procura de um encontro de interesses que permita
satisfazer os objectivos de forma adequada e satisfatoria para as partes.
Através do processo de mediacdo, produtores e consumidores podem
criar a sua propria solucéo, e muitas ideias podem surgir permitindo a
descoberta de interesses comuns.

Existem beneficios claros na utilizacdo da mediacao:

Almoco de divulgacéo - Produtores

1. Promove a participacdo dos intervenientes e melhora a sua relagao.

A Integrar
2. Impulsiona os interessados a tomar a deciséo final, evitando que Um mediador/facilitador
terceiros o facam por eles. que auxilie no processo

- . . . . L. de implementacao da
3. Facilita e encoraja a divulgagao de informagao importante. metodologia PROVE.
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A actividade de mediacdo pode ser realizada por uma Unica pessoa
ou mais em equipa de mediadores. Cabe a parceria ou a entidade que
adopte a presente metodologia a escolha do mediador/facilitador do
Processo.

Seleccao do Mediador

A seleccdo do mediador é um factor-chave para o sucesso do processo
de facilitacdo entre produtores e consumidores. E fundamental
escolher uma ou mais pessoas que conhegam o territério, a
problemética da falta de escoamento dos produtos agricolas e das
partes envolvidas — produtores e consumidores.

A dificuldade é conseguir que produtores e consumidores que no
inicio poderdo apresentar desconfianga, cepticismo, medo ou receio,
apatia € muitos outros sentimentos e comportamentos negativos ou
ndo cooperativos, modifiqguem gradualmente a sua atitude para um
comportamento mais aberto, construtivo, cooperante e dinamizador.

Para conseguir avangar com o processo, 0 mediador necessita de
conquistar credibilidade aos olhos dos produtores e consumidores e ao
mesmo tempo conseguir desenvolver empatia com outras entidades
do territério que auxiliem durante a comercializacéo.

Da experiéncia desenvolvida descrevemos como principais qualidades
do mediador/facilitador as que se apresentam no seguinte esquema.

Mediador(a)/Facilitador(a)
V4 N

Capacidades Pessoais Capacidades Técnicas

Ter espirito aberto e nao Técnicas de atribuicao de poder
dogmético, ser bom ouvinte, (empowerment) e gestao
tolerante, justo, imparcial, de conflitos. Conhecimentos
assertivo, positivo e optimista de planeamento estratégico.

(mesmo sob pressao), Técnicas de transformacao de
persistente, activo, disponivel, discurso centrado na atribuicdo
organizado. de culpa e no passado
para discurso centrado nas
oportunidades de negdcio.
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O mediador/facilitador da metodologia PROVE deve estar ciente que
a mediacao se reveste de um conjunto de caracteristicas aliciantes,
uma vez que permite a constante evolugao do processo e uma
actualizagao continua ao nivel da melhoria da capacidade das pessoas
e comunidades para determinarem o seu préprio futuro.

No desenvolvimento centrado nas pessoas e nos territérios é

dado um papel central a criacdo e fortalecimento de parcerias. Em
esséncia, tais organizagdes constituem instrumentos potenciais de
(re)distribuicdo de poder na sociedade, terreno de formacéo para a
cidadania e sustentaculos da democracia, em particular na sua vertente
participativa. Os seus papéis especificos sdo muitos. Por exemplo:
intermedidrias na expressao e partilha de opinides, necessidades,
aspiracoes e saberes; base para o envolvimento na tomada de decisdo;
mobilizacdo e organizacao de actores locais.

Experiéncia Prove

Para a aplicacao da metodologia PROVE nos concelhos de Palmela e
Sesimbra foi constituida uma rede de seis parceiros com competéncias
e fungoes diferenciadas:

ADREPES - Associacao de Desenvolvimento Local que funcionou
como entidade interlocutora com funcdes de coordenacédo e
planeamento da parceria. Conhecimento profundo do territério e seus
actores. Apoio a criacdo de empresas no sector agrario, florestal e rural.
Experiéncia de trabalho na area da valorizacdo dos produtos locais e na
promocao territorial.

Camara Municipais de Palmela e Sesimbra - Conhecimento
profundo do territério. Experiéncia de trabalho com microprodutores,
em especial mulheres, nomeadamente na valorizacdo da sua fungao
para a manutencao da identidade local. Estabelecimento de contactos
com outras entidades no territorio.

INDE - ONG com experiéncia na animacao, reflexao e sistematizacéo
em praticas e metodologias de insercao e desenvolvimento,
priorizando a reflexao colectiva dos actores locais. Experiéncia de
trabalho em comercializacao ética e de proximidade

SAL - Empresa de turismo activo que permitiu a partilha de
experiéncias e conhecimentos com visitantes e turistas que procuram
a regidao para conhecer as suas tradicoes, 0s seus produtos e servicos.

Sociedade Turistica do Cabo — Empresa de hotelaria e restauracao
com percepcao das exigéncias dos consumidores e facilidade em
encontrar alternativas que ajudem os produtores a prestar um melhor
servico de venda.

Neste caso os técnicos das instituicdes parceiras assumiram-se como
mediadores/facilitadores do processo.
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1.4. Competitividade Territorial

O contributo para a criagdo de processos territoriais de proximidade
passa por construir, em conjunto com produtores, consumidores

e entidades locais, dinamicas e intervencdes que proporcionem e
estimulem a aquisicao de conceitos, instrumentos e metodologias para
definir novas estratégias de comercializacao local.

Pretende-se combater as fragilidades dos pequenos produtores
agricolas ao nivel da organizacao e estruturacdo da oferta, encontrando
alternativas aos circuitos normais de comercializacdo para escoar 0s
produtos locais de qualidade, que muitas vezes sdo produzidos de forma
informal. Esta acaba por ser uma nova maneira de pensar os problemas
do territério.

«Desde que aderi ao PROVE percebo a importancia que

tem conhecer as pessoas que todas semanas produzem o0s
alimentos que dou a minha famflia.»

O facto do processo envolver os protagonistas — produtores e
consumidores — assegura a competitividade do territério, permitindo aos
actores locais equacionar outras formas de valorizarem as oportunidades
gue possam surgir, sejam estas decorrentes dos atributos endégenos, ou
do enquadramento exégeno, ou ainda, da interaccao entre estas duas
dimensdes.

A competitividade territorial estd associada a capacidade que uma
determinada comunidade tem para assegurar a sustentabilidade do seu
desenvolvimento, criando redes de aprendizagem colectiva, capacidade
de governancia e envolvimento das varias entidades locais em parcerias
estratégicas para o territorio.

E destes factores que decorre a capacidade para reforcar a autonomia do
desenvolvimento local, de forma a minorar o efeito das condicionantes
exteriores e valorizar as potencialidades que decorrem da insercéo da
economia local na dindmica territorial.

Quando os produtores descobrem uma nova forma de se organizarem e
planearem o seu negdcio tornam-se mais empreendedores e capazes de
descobrir novas formas de utilizacdo dos seus recursos e conhecimentos.
Por sua vez, os consumidores encontram na ligagdo directa com os
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produtores novas formas de adquirir produtos, servicos, histérias e
tradicdes que estimulam uma maior interaccao entre comunidades
urbanas e rurais.

«Esta € uma maneira nova de vender. No inicio ndo

pensava que pudesse resultar»

Cabe aos técnicos locais, mediadores e facilitadores estimular a
capacidade de aprendizagem e renovacgao de conhecimento dos
produtores e consumidores face as rdpidas mudancas e obsoléncia

de competéncias e tecnologias. Ao ritmo das mudangas do mundo,
aprender e “esquecer”rapidamente (quando as rotinas estabelecidas sao
blogueio de novas formas de aprendizagem).

A aplicacdo da metodologia PROVE e a construcdo de processos
territoriais de proximidade estimulam a competitividade territorial

uma vez que ancoram a sua intervencdo no estabelecimento de uma
rede de parceiros, produtores e consumidores obtendo sinergias que
revertem na criacao de factores, originando territérios mais competitivos
e valorizados.
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Processo de Organizacao do Cabaz

Contributo para um Processo
Territorial de Proximidade
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2. Produtores

2.1. Caracterizacao dos Produtores

A principal caracteristica que deve apresentar o grupo de produtores

é serem pequenos produtores com dificuldades em escoar os seus
produtos. Caracteristicas como a idade, a formacéo profissional, a
dedicacdo exclusiva ou parcial a agricultura, a posse ou arrendamento
dos terrenos agricolas, a larga ou parca experiéncia de comercializacao,
nao sao determinantes para a participacao de produtores em processos
de comercializacdo de proximidade.

No momento da caracterizacao do territério e definicdo da problematica
é importante ter em consideragao os seguintes elementos:

- Ao nivel do produtor perceber se existe disponibilidade para
participar num processo de comercializagdo onde ha o contacto
directo e frequente com os consumidores. Se tem sensibilidade
para adoptar técnicas amigas do ambiente e seriedade para o
cumprimento de regras de qualidade e seguranca alimentar.

- Ao nivel da exploracao perceber os antecedentes de producdo
e comercializacdo, a natureza da mao-de-obra, a qualidade do solo
e da dgua, a organizagao e ordenamento da exploracdo agricola e
as potenciais fontes de poluicéo.

Chamamos a atencdo para o caso particular das mulheres, uma vez

que o desempenho da actividade agricola e comercial pela mulher tem
Obvios impactos na familia e na sociedade onde esta se insere. Entre as
mulheres existe uma espécie de cédigo honra-vergonha, ou seja, se por
um lado as mulheres quando se encontram tém um sentimento de honra
por trabalhar e atingir, desta forma, a sua independéncia, por outro lado
manifestam um certo desconforto/ vergonha porque, muitas vezes, lhes é
exigida pela familia uma atengdo acrescida. Por este motivo serd necessaria
uma atencao especial por parte do mediador/facilitador que acompanha
0 processo para a temética da igualdade de género. Outro aspecto a ter
em conta é o facto do conjuge da produtora nao tolerar, nem aceitar que
seja ela a responsavel pela logistica e gestao da comercializagdo, uma vez

que Ihe é atribuido e reconhecido mais poder por parte da comunidade. A Integrar

O mediador/facilitador
Uma outra caracteristica que poderd ter uma importancia relevante € a deve estar atento 3
experiéncia de associativismo, ou auséncia da mesma. Uma experiéncia perspectiva da igualdade
passada positiva de associativismo pode ser um catalisador para a de género e a experiéncias

adesao dos produtores, enquanto que uma experiéncia negativa podera de associativismo.

levar a uma grande desconfianga que dificulte a adeséo.
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A Integrar

Contactar e dialogar com
os produtores num local
que lhe seja familiar.

A caracterizacdo dos produtores podera ser feita directamente na
exploracdo, num café ou local de convivio e devera contar com a
ajuda de um dos técnicos locais que trabalhe frequentemente com
0s pequenos produtores. A fase de conhecimento e contacto com os
produtores devera ser realizada num local que Ihes seja familiar, deste
modo os produtores ficam mais receptivos e partilham com mais a
vontade as suas motivacdes e experiéncias de vida.

A qualificacdo e participacdo dos produtores e consumidores neste
processo sao igualmente fundamentais. Eles sdo os actores e receptores
da metodologia e devem ser envolvidos desde o inicio, desenvolvendo
dindmicas de empenho e responsabilizacao.

Experiéncia Prove

Os produtores (4 mulheres e 4 homens) tém idade compreendida entre
0540 e 0s 70 anos e na sua maioria apresentam um grau de instrucao
entre a 42 classe e a escolaridade obrigatéria. Dedicam o seu tempo ao
trabalho na exploracéo agricola, comercializando os seus produtos em
mercados municipais ou na venda porta a porta. Alguns n&o se dedicam
exclusivamente a agricultura, sendo esta actividade o complemento

de outras como a construcao civil ou o trabalho noutras exploracoes
agricolas (trabalho sazonal). Existem também aqueles que se encontram
reformados e dedicam o seu tempo exclusivamente a agricultura.

As exploracdes sao, na sua grande maioria, de pequena dimensao,
entre 0,5ha e 4ha, normalmente com produtos horticolas de Verdo e
Inverno, algumas arvores de fruto, vinhas, colmeias e, nalguns casos,
infra-estruturas para animais (galinhas, patos, porcos e ovelhas). Todos
os produtores tém a posse e a propriedade das terras agricolas, ndo
existindo produtores com terras arrendadas.

O tipo de mao-de-obra permanente é assegurada pelos produtores,
homens e mulheres, tendo normalmente a ajuda do conjuge. Apenas
nas exploracdes que apresentam mais de 2ha se recorre a trabalho
sazonal para trabalhos agricolas como a poda, a sementeira ou a
colheita.

Algumas explora¢des agricolas encontram-se desorganizadas,
apresentando muitas vezes lixos espalhados. A apresentagao das culturas
e dos animais &, na maior parte das vezes, cuidada e satisfatoria.

E ainda relevante referir que os produtores ndo tém o habito de
trabalhar em regime de associativismo, apresentando um certo receio
de se associarem e dependerem de outros produtores, devido a
experiéncias passadas desagradaveis.



2.2. Identificacao e Mobilizacao dos Produtores

Numa primeira fase é necessario identificar quais os produtores que
estardo interessados e tém condicdes para participar na comercializacéo
de proximidade, para isso deverao ser efectuados diversos contactos
com técnicos locais (Zonas Agrarias, Cooperativas de Produtores,
Camaras Municipais, Associacoes, entre outros) que permitirdo o
reconhecimento dos pequenos produtores.

Em seguida far-se-a uma primeira abordagem aos produtores
directamente no local de producao, onde o facilitador devera ter o
cuidado de valorizar a actividade de producdo agricola e sugerir uma
forma diferente de comercializacao.

Os primeiros contactos deverao ser sempre feitos por dois técnicos

de modo a que se possa retirar o maior nimero de informagoes,
existindo desta forma duas pessoas que o produtor possa identificar
como mediadores. Deve também ter-se em conta que normalmente as
exploracées agricolas localizam-se em locais remotos e isolados, que por
vezes sao dificeis de identificar, sendo necessario duas pessoas. Deste
modo serdo também precavidas situacdes em que um dos mediadores
nao possa estar presente, podendo outro assumir o pProcesso.

A mobilizacdo dos produtores devera ser feita através de diferentes
etapas, conforme o decorrer do processo. Aconselhamos a seguinte
estratégia:

1. Iniciar e Mobilizar: Visitas as exploracdes dos produtores para
estabelecer um primeiro contacto. A conversa deve ser simples e
informal, com uma breve apresentacéo dos intervenientes e do
processo. Trocar contactos e deixar em aberto um novo encontro ou a
possibilidade de contacto caso ocorram duvidas.

2. Reflectir e Esclarecer: Reunido colectiva com todos os produtores
identificados. A reunido servira para auscultar opinides, perceber as
dificuldades e os interesses de cada participante, de forma a definir
consensos. E extremamente importante que o dinamizador da reunio
clarifigue os objectivos do encontro e do processo de comercializagao,

para que ocorra a seleccao natural do grupo de produtores. A divulgacéo

da reuniao colectiva também pode ser feita através da imprensa local:
radio e jornais.

3. Montar e Organizar: Depois de seleccionado o grupo de produtores
que estd interessado em experimentar o processo de comercializacdo
de proximidade, chega a fase de montar e organizar toda a logistica de
apoio aos produtores e cabazes (descritos nos subcapitulos 2.3 e 2.4).

prove .

A Integrar

Os primeiros contactos
deverdo ser efectuados
por dois técnicos/
facilitadores.
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Aconselhamos a visita a outras experiéncias/projectos e o visionamento
do video e cartoon (ver Anexo XI) que se encontram agregados a

este documento. O video apresenta o testemunho de uma produtora
envolvida na comercializacdo de proximidade e o cartoon conta duas
histérias distintas: a histéria de um agricultor de sucesso que opta por
boas praticas agricolas e comerciais e a histéria antagdnica do agricultor
que continua a optar por decisdes desactualizadas e incorrectas. Esta
etapa implica um grande esforco por parte do mediador/facilitador, uma
vez que exige muito tempo para definir a estratégia com os produtores.

4. Realizar e Acompanhar: Depois da estratégia definida é importante
ter reunides semanais que servem para acompanhar os procedimentos
do processo de comercializacao e perceber as principais dificuldades
sentidas pelos produtores. Aconselhamos a realizacéo de oficinas de
produtores que permitam melhorar as competéncias e capacidades
técnicas dos produtores (ver Anexo IV).

5. Avaliar e Relancar: A avaliacéo permite apreciar e ajuizar de forma
rigorosa e coerente todo o processo de comercializacéo. A avaliacao
deve ser participada garantindo uma maior eficacia, responsabilizacéo
e consciencializacdo do momento, de modo a corrigir o que possa

ser menos positivo. Este trabalho deve ser baseado numa recolha de
informacao sistematica através de conversas informais e com registo em
caderno de campo do facilitador (ver Anexo V).

«Fizeram uma reuniao com todos os agricultores daqui da
zona, do concelho, da freguesia do Castelo, convidaram
para uma sessao de esclarecimento e de informacao (...).
Fomos a essa reunido, apareceram uma quantidade deles
e a Dra. Manuela foi clara, disse logo “Nao viemos para dar
nada. Viemos para vocés cultivarem, fazermos um cabaz,
para que as pessoas comprem produtos frescos. Da época
e da zona!". Produtos nossos e daqui!

A Dra. Manuela foi muito clara que nao havia subsidios,
€era para as pessoas cultivarem um pouco mais, para que
pudéssemos desenvolver um pouco mais o meio rural para
que as terras nao se perdessem, nao ficassem por cultivar
(...). Apareceram tanta gente...

Na segunda reuniao apareceram menos um bocadinho
porque estava tudo a espera que Ihe dessem dinheiro, foi
embora toda a gente.

Ficdmos eu, a Dona Odete, a Teresa e a Dona Graca. ..
Somos quatro.»




Mobilizacao de Produtores

O quadro que se segue apresenta um resumo das etapas de
desenvolvimento da mobilizagdo de produtores ao longo da
metodologia PROVE e respectivas necessidades de material e dinamica
proposta. Relembramos que a mobilizacdo ocorre durante o inicio
do processo, mas 0 acompanhamento e avaliagdo devem ser uma

constante.

Etapas de Desenvolvimento

1. Iniciar e
Mobilizar

2. Reflectir e
Esclarecer

3.Montar e
Organizar

4. Realizar e
Acompanhar

5. Avaliar e
Relancar

Participantes

Produtores e

Produtores e

Produtores e

Produtores e

Produtores e

Facilitadores Parceiros Facilitadores | Facilitadores Parceria
Encontro Reunido Reunido de Reunido de Reunido de
Individual: Colectiva: Grupo: Grupo: Grupo:
- Conversa - Exploragdo | -ldentificacao| - Identificar |- Avaliar pro-
simples e dos contextos,| de recursos e analisar cedimentos
Dinamica mfolrma\ na interesses e - Definicio dificuldades | Corrigir fa-
SXp ora(]jgao Sstrategéas das possibi- | - Planear Ihas e redefinir
O pro L|1t0r| 0s produ- lidades de melhorias na |a estratégia
ounum local | tores acgao 0rganizacao | _ apalisar
que Ihe seja L . do qrupo e natl
familiar -Identificacdo | - Reparticao grup opinides dos
de conver- de responsa- go process.ol. consumidores
géncias e bilidades € comerciali-
objectivos Za6ao
Material e . ) Flipchart e Espaco para Espaco para Flipchart e
Ferramentas | N30 se aplica | espaco para reunir reunir Espaco para
reunir reunir
Decisao Individual Individual Colectiva Colectiva Colectiva
Poriniciativa |Acanhamento | Dificuldade Dificuldade | Dificuldade
da parceria, em expor as em definir em assumir | em assumir
Constrangimentos | sendo menos | suas ideias uma estra- o trabalho responsabili-
valorizada tégia colectivo dades
pelos e aceitar a
produtores opiniao do
outro

E importante que a parceria esteja presente na fase inicial, deste
modo as entidades envolvidas poderdo ter uma ideia dos beneficios
e constrangimentos decorrentes da metodologia utilizada, podendo
redefinir estratégias locais de competitividade territorial.

E importante ter em conta que o processo de mobilizacdo de produtores
€ extremamente exigente e que conta com algumas adversidades
(desconfiangas, receios e duvidas) que nem sempre conseguem ser
dissipadas. Aconselha-se que no inicio das reunies seja sempre dada

a palavra aos produtores para que estes manifestem os seus anseios e
dificuldades, com o objectivo do facilitador perceber onde deve focar a
sua intervencgao.

prove
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Nova mobilizacao

Ao longo do processo, e ja apds o inicio da comercializacdo, podera
ocorrer a necessidade de integrar novos produtores para dar resposta
face a0 aumento de encomendas de cabazes.

O mais importante é explicar ao novo produtor toda a dinamica
do processo de comercializacdo de proximidade, em particular as
responsabilidades e compromissos exigidos.

Aconselha-se que durante duas semanas o novo produtor possa
observar as reunides de produtores e a preparacao dos cabazes, desde
0 momento da sua elaboracdo até a venda, para ficar com a ideia
completa de todos os procedimentos.

A entrada de um novo produtor deve ter o consentimento de todos 0s
produtores.

«N&s temos aqui duas ou trés pessoas que realmente tém
espirito. Terem forca de vontade para que a coisa resulte.
Fossem todos unidos como até aqui nao tém sido... o

Sr. Carlos, aquele que saiu, entregava as coisas, era tudo

carissimo, depois o dinheiro nao chegava. Se arranjassemos
outra pessoa com forca assim éramos capazes de aguentar
isto... e espero bem que sim... Deus queira que sim.»

2.3. Organizacao do Grupo de Produtores

Ap0s a identificacdo e mobilizacdo do grupo de produtores é necessario
proceder a sua organizacao, através da definicdo de uma estratégia
conjunta, onde é fundamental criar uma relacdo de confianca entre
produtores e entre produtores e equipa técnica, facilitando a auscultacéo
e a partilha de solugées para questdes como: o local de organizagdo

e entrega de cabazes, a periodicidade do cabaz, o preco do cabaz, a
quantidade de produtos que constituem o cabaz, a fun¢do de cada
produtor (responsavel pelos pagamentos, pelo transporte, pelo contacto
com os consumidores, entre outros).

Nesta fase é importante mostrar aos produtores experiéncias que estao
a decorrer com sucesso e que tém objectivos semelhantes. Para os
produtores é mais facil compreender o processo de comercializacao se
puderem visualizar outras praticas e contactar com outros produtores.



Visita a outras experiéncias

A visita a outras experiéncias € fundamental apenas pelos
conhecimentos de metodologias e praticas. O facilitador deve ter o
cuidado de explicar aos produtores que eles préprios devem criar

a sua légica de comercializagdo, uma vez que existem aspectos
diferenciadores: a localizagado geografica, as caracteristicas socio-
econdmicas dos consumidores, a ambicdo do grupo de produtores, a
estrutura social, a acessibilidade, entre outros.

A Evitar

Adoptar uma prética de
outra regiao sem ter em
atencdo o diagndstico do
A visita a outras experiéncias, ou a visualizacao de videos de outros : territorio em causa.
projectos, deve ser visto como uma forma de estimular o espirito critico

e analitico dos produtores, que é essencial para a operacionalizacao da

comercializacao.

A preparacao para a organizacao dos cabazes é essencial para que

os produtores se apercebam das dificuldades que poderao surgir e
observem todas as etapas: organizacdo das fichas de encomenda,
definicédo da quantidade de produtos, definicdo do produtor responsével
por determinados produtos e sua quantidade, definicdo do preco por
produto, transporte dos cabazes e pagamento ao produtor que utiliza

a viatura, decisdo sobre qual ou quais os produtores responsaveis pela
venda dos cabazes e respectiva rotatividade.

E necessario que os produtores sejam esclarecidos sobre diversas
questdes, conhecam bem a realidade agricola de cada produtor
envolvido e que organizem as diversas etapas para o inicio da
comercializacdo de proximidade:

> Ajuste da capacidade produtiva;
> Definicdo dos aspectos logisticos;

> Definicao de responsabilidades e tarefas.

Ajuste da Capacidade Produtiva

O facilitador, juntamente com os produtores, deve fazer o levantamento
da producao de cada um dos produtores de acordo com a época do
ano. Deste modo os produtores podem perceber a realidade produtiva
de cada um e qual o ajuste que podem fazer a sua capacidade de
producao. Aconselhamos que o facilitador efectue visitas frequentes as
exploracoes e aconselhe os produtores na sua organizagao produtiva.
Deve ter-se em conta que o cabaz ird conter produtos variados e que
por isso existe a necessidade dos produtores ajustarem a sua producéo a
diversidade e quantidade dos produtos hortofruticolas.

O conhecimento das caracteristicas dos terrenos agricolas permitira
aos produtores saber quais 0s produtos mais adequados para a sua
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A Evitar

Distancia entre o local de
organizacdo dos cabazes e

i olocal de venda.

exploracao, o que facilitard a organizacao do cabaz na divisédo de
produtos por produtor.

Durante a partilha de informacéo sobre a capacidade produtiva de cada
produtor, o facilitador deve estimular a entreajuda entre produtores:
conselhos e praticas produtivas, partilha de sementes, ajuda nas préprias
exploracdes, etc.

«J& aprendi muito com as minhas parceiras, principalmente

sobre agricultura biolégica»

Local de Preparacao e Organizacao dos Cabazes

A definicdo de um local para a organizacdo dos cabazes deve ser
feita por comum acordo entre os produtores e deve ter em conta 0s
seguintes requisitos:

1. Estar proximo das exploracdes dos produtores, para evitar despesas de
transporte.

2. Estar proximo do local de entrega dos cabazes, para que durante o
transporte os produtos ndo fiqguem danificados e evitar despesas de
combustivel.

3. Ser abrigado no Inverno por causa da chuva e do vento e fresco no
Verao, para que os produtos ndo fiqguem deteriorados.

4. Ser um local do grupo de produtores ou de uma das entidades
parceiras, evitando despesas de pagamento de aluguer.

5.Ter 4gua, caixotes do lixo, bancadas e nao estar proximo de
fitofdrmacos.

E importante sensibilizar os produtores para um cuidado na manutencao
do local de preparacdo dos cabazes, que devera ser da responsabilidade
de todos e ndo apenas do proprietério da exploracao onde os cabazes
sao preparados. Face a este requisito o periodo de organizagao dos
cabazes deverd ser alargado por mais uma hora, para haver tempo para a
limpeza do local antes e depois da elaboragao dos cabazes.

Durante a elaboracéo dos cabazes ndo devera haver qualquer tipo de
animal por perto. Por exemplo se a exploragao tiver caes ou gatos, os
mesmos devem estar confinados a um local, evitando a libertacdo de
pélos e o contacto com os produtos.
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Encomendas e Preparacdo dos Cabazes

Todas as semanas os produtores devem ter as folhas de encomenda

dos consumidores, de modo a poderem organizar a quantidade de
produtos necessarios para elaborar os cabazes. Ao analisar as fichas de
encomenda, e de acordo com os produtos disponiveis para essa semana,
os produtores sabem as quantidades de cada produto, que dividem por
cada produtor.

Antes do inicio da comercializagdo os produtores devem definir o tipo
de caixa a utilizar para o cabaz, por exemplo de plastico, verga ou cartao.
Se o cabaz for de cartdo, o fundo deve ser protegido com uma folha

de plastico, evitando que algum produto molhado deteriore o cartéo.
Relembramos que o plastico e a verga s&o mais caros mas também mais
resistentes e duradouros, levantando no entanto o problema da logistica
de recolha para reutilizacéo.

Uns dos aspectos mais importantes na preparacao dos cabazes sao os
cuidados de higiene. Antes de iniciar a preparacao dos cabazes, todos
os produtores devem lavar as maos e colocar umas luvas e usar uma
bata. Os produtos devem vir das exploracoes previamente lavados e
preparados para serem colocados no cabaz.

E necessario sensibilizar os produtores para a forma mais indicada
de"arrumacédo”do cabaz. Deve ter-se em atencdo que os produtos
mais pesados, por exemplo batatas, cebolas, cenouras, courgetes e
algumas frutas, ficam no fundo do cabaz e devem ser os primeiros a
ser colocados. No topo devem ficar as verduras, as ervas aromaticas e
restantes produtos mais frageis. Ndo se devem juntar produtos com
cheiros activos (por exemplo cenouras e laranjas) pois os aromas ficam
deturpados e alteram os sabores.

prove .
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A Integrar

Todos os produtores
devem ter um caderno de
campo onde registam as
praticas e procedimentos
ao longo da producao.

Sempre que possivel os produtores devem integrar os familiares para
auxiliar na elaboracéo dos cabazes, desta forma percebem o esforco que
implica o negdécio onde o produtor esta envolvido, reconhecendo-lhe o
devido esforco e valor.

Qualidade dos Produtos

A qualidade dos produtos é essencial para a comercializacdo de
proximidade, uma vez que os consumidores adquirem o cabaz
esperando uma qualidade acrescida por consumirem produtos locais.
Neste sentido, e sempre que possivel, os modos de producdo devem
utilizar técnicas amigas do ambiente e variedades locais.

Os produtos devem ser frescos aconselhando-se que sejam colhidos
preferencialmente no dia da entrega dos cabazes. Deve ser garantido
por parte dos produtores a pouca ou nenhuma utilizacdo de fertilizantes
sintéticos e fitofarmacos e o respeito pelos intervalos de seguranca.

Os produtores sao 0s principais responsaveis pela seguranga dos
alimentos, o que determina que devem recorrer com frequéncia a
sistemas de controlo. Desta forma, é indispensavel que os produtores
conhecam todo o percurso dos produtos que compdem o cabaz:
matérias-primas utilizadas, produtos fitofarmacos, técnicas de producéo,
entre outros.

Aconselha-se que frequentemente os produtores visitem as exploracoes
uns dos outros, para que percebam qual o tipo de producéo adoptada
pelos colegas, promovendo a troca de experiéncias e know-how.

Desta forma estimula-se a confianca e solidariedade entre o grupo de
produtores.

A rastreabilidade dos produtos apresenta diversas vantagens:

- Controlar as matérias-primas e os processos utilizados ao longo da
producao;

- Determinar a causa de algum problema;
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- Criar confianca perante os consumidores;

- Fortalecer relagdes entre os produtores e consumidores baseadas
em trocas de informagao mais transparentes.

Através da rastreabilidade, os produtores podem controlar a qualidade
dos produtos e melhorar os seus servicos.

As oficinas que se encontram no Anexo IV podem auxiliar o mediador a
promover o cumprimento de praticas e processos mais respeitadores do
ambiente, da qualidade e da seguranca alimentar.

Definicao do Preco e Divisao do Dinheiro

Antes de iniciar a comercializacdo, os produtores devem definir o preco
do cabaz e o prego dos produtos que vao colocar no cabaz, de modo a
nao perderem dinheiro e a beneficiarem os consumidores com o maior
numero de produtos (ver subcapitulo 2.4).

Experiéncia Prove

Reunido de produtores

O prego dos produtos deve ser igual para todos os produtores e a diviséo
do dinheiro deve ser feita consoante a quantidade de produtos que cada
produtor coloca no cabaz. O facilitador deve aconselhar os produtores a
que fagam as contas em casa, para que ndo se perca muito tempo com a
divisdo do dinheiro.

Durante a divisao do dinheiro devem ser consideradas outras despesas:
0 pagamento do transporte dos cabazes aos produtores que utilizaram a
viatura e o pagamento do telemdvel ao produtor que contactou com os
consumidores. Aquando da definicdo do valor do cabaz essas despesas
devem ser consideradas e acrescentadas ao seu valor base.
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«Jodas as semanas retiramos 5% do valor total da venda

de cabazes para o transporte. Esse valor é distribuido pelos
produtores que utilizaram a carrinha»

Os produtores devem decidir o que fazer quando falta ou sobra dinheiro
Aconselha-se o seguinte:

Se faltar dinheiro, que os produtores facam as contas apenas ao
dinheiro que ganharam naquela semana.

Se sobrar dinheiro, um dos produtores fica responsével por guardar o
dinheiro e num caderno fica escrito o dinheiro que sobrou, com a data e
a assinatura de todos os produtores. Esse dinheiro pode ser utilizado em
despesas de aquisicao de caixas, pagamento de telemdvel e caso haja
um dia que falte dinheiro podera ser reposto com o dinheiro em caixa.

A divisdo do dinheiro é um dos assuntos mais melindrosos no processo
de comercializagcdo conjunta, por isso, aconselha-se que o facilitador
ndo opine sobre este assunto, deixando que os produtores decidam

e assumam o que deliberaram. A mediacao é um dos factores
fundamentais para o sucesso desta fase.

Responsabilidade fiscal e legal

Sendo este um dos pontos mais delicados para os produtores, convém
que desde o inicio este assunto seja esclarecido e tratado com o
respectivo grupo de produtores, de modo a que estes compreendam
que faz parte da cidadania e da responsabilidade social o cumprimento
das obrigacoes fiscais e legais.

No entanto, na experiéncia de aplicagdo da metodologia PROVE,
reconhece-se a dificuldade dos pequenos produtores para se
colectarem, quando os rendimentos auferidos sao extremamente
baixos, tendo em conta os pagamentos exigidos pela Seguranca Social e
Finangas.

Estes assuntos sao tratados de forma pormenorizada no subcapitulo
5.2. Fiscalidade e Legalidade, onde séo explicadas as questoes fiscais e
legais que devem ser discutidas e ponderadas pelos produtores.

Estratégias para a Superacao de Dificuldades

Normalmente o processo de comercializacdo esta associado a um
conjunto de dificuldades e receios sentidos pelos produtores:

a) Aumento da carga de trabalho
b) Dificuldade em conjugar outras actividades com a producao
c) Receio de trabalhar em grupo

d) Receio na integragao de iniciativas deste género por mas
experiéncias passadas
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e) Falta de produtos e receio de ndo conseguir produzir quantidades
suficientes

Para resolver estes problemas e desenvolver a auto-estima dos
produtores, aconselha-se a criacdo de oficinas ou momentos de partilha,
onde os produtores podem desabafar, redefinir a estratégia e adquirir
ferramentas para superar duvidas e dificuldades existentes.

2.4. Processo de Organizacao do Cabaz

O cabaz sera constituido por produtos locais de qualidade, cuja
constituicdo serd varidvel ao longo das estacées do ano, uma vez que 0s
produtos hortofruticolas estdo dependentes das condicoes atmosféricas.

O cabaz deve ser diversificado (dentro das condi¢des impostas pelo
territorio e época do ano) na sua constituicdo, o que resultard de um
escalonamento positivo da producdo de semana para semana. Apesar
de ser variado n&o deverd apresentar os mesmos produtos semana apds
semana.

Cada cabaz devera ser constituido pela mesma quantidade aproximada
de horticolas e fruticolas. Ou seja, 0 seu peso deve ser dividido de forma
igual entre frutas e legumes.

A constituicao do cabaz devera ser feita por produtos variados do
territorio e que apresentem sempre qualidade, devendo o conjunto
de produtos conciliar um preco justo de compra para o consumidor
e de venda para o produtor. O cabaz serd comercializado dispondo
os produtos de forma a manter a sua qualidade e uma apresentacao
convidativa para o consumidor.

A Integrar

Envolver os produtores em
todas as fases do processo
de comercializacdo,
inclusive na interpretagao
das fichas de encomenda
e no contacto directo com
0s consumidores.

Preparacéo dos cabazes
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O Cabaz

Primeiro decide-se a quantidade a fornecer e sé depois o tipo de

recipiente.

A base do cabaz deverd ser sempre batata, cebola, cenoura, abébora ou
courgete (para as sopas), alfaces (para a salada), duas ou trés variedades
de vegetais, ervas aromaticas e fruta.

O cabaz poderd conter outros produtos agro-alimentares (mel,
queijo, pao, bolos, compotas), desde que devidamente certificados e
legalizados. Recorde-se que os produtos agro-alimentares aumentam
o valor do cabaz e que os produtores devem ter esse facto em
consideracao, podendo ter como oferta diferentes tipos de cabazes.

Recipientes Vantagens Desvantagens
Cartao - Barato - Pouco resistente
- Diversos fornecedores - Necessita de um plastico para a base,
. devido a humidade dos produtos, o
- Flexivel que implica um custo adicional
- Facil de arrumar em paletes | - Biodegradavel
<ot - Resistente -Caro
Plastico . - Dificil de arrumar se nao for rebativel
- Durével ) -
o - Implica retorno ou depdsito
- Facil de transportar - Pode nao ser biodegradavel
Verga - Bonito e agradavel para o - Obrigatdrio estar forrado
consumidor - Caro
- Pouco prético
- Implica retorno ou depdsito
Madeira

Proibido por lei

Aconselha-se que o grupo de produtores solicite no mercado varios
orcamentos, de modo a seleccionar a melhor opcéo para a elaboracéo
e transporte dos cabazes. Relembramos que quanto maior for a
quantidade de recipientes encomendada, mais barato sera o preco da

unidade.

Uma vez que se pretende sensibilizar e consciencializar os produtores e
consumidores para as questdes ambientais, convém optar sempre por
um material biodegradavel e de preferéncia com baixo custo.

Experiéncia Prove
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As Encomendas

As encomendas devem ser feitas até dois dias antes da comercializacéo, de
modo a que os produtores possam organizar os cabazes e a producao.

As encomendas poderao ser feitas através da ficha de inscricdo on-line,
ou nos locais de comercializacao de cabazes, através do preenchimento
da ficha de inscricao (ver Anexo VI) que deve conter a lista de produtos,
os locais de distribuicdo com os respectivos horérios e identificacao do
consumidor.

Quando o consumidor preenche a ficha de inscri¢do tem a possibilidade
de assinalar os produtos que nunca deseja receber. Aconselhamos

gue numa primeira fase os produtores ou o facilitador expliqguem aos
consumidores que devem assinalar apenas os produtos que a familia
ndo consome e que ndo deve exceder mais que 5 produtos, evitando
assim restricdo de produtos a consumir.

Durante o preenchimento da ficha de inscri¢do, alguns consumidores
podem nao conhecer alguns dos produtos que constam na lista e tém
tendéncia a exclui-los. Aconselha-se a que os produtores expliquem de
que modo os podem utilizar e quais os beneficios para a sadde. O ideal é
que a pagina web tenha fichas sobre todos os produtos.

G-PROVE - Sistema de Gestao PROVE

Devido as necessidades logisticas de organizacdo do cabaz foi criado
o Sistema de Encomendas G-PROVE que se encontra licenciado para
utilizacdo exclusiva da Rede PROVE.

Este sistema permite a adeséo e actualizacado de dados de encomenda
pelos consumidores e todos os procedimentos em cada ciclo de
planeamento do cabaz pelos produtores.

Adesao e actualizacdo de dados de encomenda

Entrega de cabaz

O sistema de encomendas do G-PROVE, permite através do website que
um cliente:

+Adira a um cabaz PROVE.

-Actualize os seus dados pessoais.

-Desmarque uma recolha.

-Altere a sua password de acesso aos seus dados pessoais.

Todas as operacoes realizadas directamente pelos clientes no sistema
de encomendas desencadeiam o envio de uma mensagem de correio
electrénico para os produtores, com os dados actualizados do cliente.

Quando um cliente adere a um dado cabaz através do sistema de
encomendas do website, cria um novo registo de cliente. Este novo
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registo de cliente fica no estado de “Cliente Pendente”e s sera incluido
no planeamento do cabaz depois do produtor validar os dados e passar
o cliente a“Cliente Activo”

No final do processo de adesao, é indicado ao cliente que a sua adesao
sera confirmada durante o proximo dia Util. Assim sendo, a adesao de
um novo cliente, pressupde a confirmacao da disponibilidade do cabaz
através de uma mensagem de correio electronico ou de um contacto
telefénico a efectuar pelo produtor.

Os dados utilizados no sistema de encomendas (clientes, produtos e
locais de entrega), com excepgao do nome do cabaz e do seu preco,
sao editdveis através do sistema de gestdo do cabaz. Assim sendo, é
necessario um especial cuidado na definicdo dos produtos e dos locais
de entrega, porque estes dados sdo utilizados na parte publica do site
através do sistema de encomendas.

Procedimentos do ciclo de planeamento

Cada ciclo de planeamento deve ser realizado sobre um conjunto de
definicoes correctas de forma a que os resultados obtidos possam estar
correctos.

A primeira tarefa a realizar em cada ciclo de planeamento, consiste em
actualizar as definicoes de: produtos; locais de entrega; produtores e
clientes.

Em geral as definicoes de produtos, locais de entrega e produtores, s6
raramente sao alteradas. Por outro lado, as definicoes de cliente tém
normalmente de ser actualizadas antes de cada ciclo de planeamento de
forma a reflectirem:

-Entradas de novos clientes.

-Desisténcia de clientes activos.

<Impossibilidade do cliente recolher o cabaz numa dada semana.
-Alteracdo do local de entrega escolhido pelo cliente.

A segunda tarefa a realizar em cada ciclo de planeamento, consiste

na preparacao do plano de entregas. Para iniciar o planeamento das
entregas de uma dada semana, todos os planos de semanas anteriores
tém de estar fechados.

O plano de entregas consiste no célculo das necessidades de produtos a
entregar, efectuado a partir de um cabaz de referéncia introduzido pelos
produtores. De acordo com as preferéncias dos clientes, os produtos
gue os consumidores ndo querem receber aparecem no plano como
produtos a substituir.

Depois de introduzir um cabaz de referéncia, os produtores devem
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consultar o plano de entregas e proceder aos ajustes necessarios ao
cabaz de referéncia, de modo a que:

-0 cabaz tenha uma composicao adequada para os clientes.

-As quantidades totais de produtos necessarios possam ser
disponibilizados pelos produtores.

O plano de entregas produzido pelo sistema deve ser entendido como
um auxiliar na preparacao dos cabazes. As quantidades exactas de
produtos substituidos por preferéncia dos consumidores ou por falta
de produtos, séo decididos pelos produtores caso a caso (dai estarem
indicados no plano de entrega as restricoes de produtos de cada
consumidor).

A opcao plano [PDF] disponibiliza o plano de entregas em formato PDF
(Acrobat Reader) de forma a facilitar a sua impressao.

A terceira tarefa a realizar em cada ciclo de planeamento, consiste

na preparagao do relatério de aprovisionamento. Para iniciar o
aprovisionamento de uma dada semana, tem de estar criado o plano de
entregas para essa semana e todos os relatérios de aprovisionamento de
semanas anteriores tém de estar fechados.

O relatério de aprovisionamento sé pode ser efectuado quando

se conhecerem as quantidades que cada produtor entregou ou

vai entregar, e quando estiver estabelecido o preco de referéncia

de cada produto fornecido. A principal finalidade do relatério de
aprovisionamento é auxiliar o calculo da remuneracdo de cada produtor
e determinar o valor total dos produtos fornecidos.

A opcao relatério [PDF] disponibiliza o relatério de aprovisionamento em
formato PDF (Acrobat Reader) de forma a facilitar a sua impressao.
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De seguida apresenta-se um esquema resumo sobre o funcionamento
do G-PROVE.

Preferéncias Preferéncias

dos Consumidores dos Consumidores

Planeamento

Avaliacéo
(célculo das quantidades das Disponibilidades

a entregar e a substituir)

Dados Pormenorizados Dados Agregados

das Necessidades de Produtos das Necessidades de Produtos

O acesso ao G-PROVE é feito pela atribuicdo do nome de utilizador e
palavra-passe a cada nucleo de produtores. Cada nuicleo fica com uma
adesao independente que pode gerir de acordo com as alteragdes dos
consumidores e as necessidades do ciclo de planeamento.

P1 - «Juntamo-nos as 14.30h, o Tiago (facilitador) traz-nos
as fichas de encomenda. N6és vamos ver as fichas, porque
normalmente as pessoas cruzam aquilo que nao querem,
pois ha algumas pessoas que também tém coisas delas, e
nao querem. Ha pessoas que também tém os seus quintais.
E depois ha aquelas que querem tudo. Nao é dificil é s6
equilibrar as coisas»

P2 - «O Tiago da-nos logo as fichas pequeninas para
saber o que cada pessoa nao quer. Ele verifica e dd-nos

as contagens com os quilos todos. E depois de vermos o
geral, a gente vai ver o que a pessoa quer dentro daquilo
que a gente tenha. E depois organizamos o cabaz. A gente
é que faz a maior parte das coisas, fazemos isso em meia
hora»




A Reuniao de Produtores

A reunido de produtores deve ocorrer dois dias antes da comercializagdo
e deve servir para:

1. Dividir o dinheiro da semana anterior.
2. Avaliar e corrigir os aspectos que néo correram conforme desejado.
3. Analisar as fichas de encomenda da semana.

4, Elaborar uma lista com os produtos necessarios, para satisfazer as
encomendas da semana e respectivos produtores. Essa lista servira de
controlo no dia da elaboracdo dos cabazes (ver Anexo VII).

5. Decidir qual ou quais os produtores responsaveis pelo transporte dos
cabazes e pela sua venda.

A Entrega de Cabazes

Aconselha-se que a entrega de cabazes seja feita a sexta-feira a tarde
ou no sabado de manha, porque é quando o consumidor tem maior
disponibilidade para interagir com os produtores, conversar com eles
e ter acesso a um conjunto de informagoes de interesse sobre variados
assuntos, como por exemplo, praticas agricolas, receitas e tradicoes
locais, conhecimento sobre os produtos da época e 0s seus ciclos de
producao.

Experiéncia Prove

prove
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A entrega dos cabazes deverd ser feita num local com os seguintes
requisitos:

1. Seja possivel o encontro entre consumidores e produtores.
2. Exista um espaco onde os produtores possam descarregar os cabazes.

3. Exista um espaco onde os consumidores possam estacionar os seus
veiculos.

4, Exista um espaco onde 0s produtores possam guardar os cabazes,
enguanto esperam a chegada dos consumidores.

5. Seja um espaco onde ndo € necessario pagar aluguer de renda,
podendo os parceiros auxiliar na procura ou cedéncia de um espaco.

Durante a comercializacdo podem ocorrer solicitacdes de venda de
cabazes noutros locais, por exemplo, em empresas, fabricas, refeitdrios,
etc. O grupo de produtores deve considerar essas possibilidades como
uma oportunidade de negdcio, contabilizando despesas de transporte
ou outras associadas.

O consumidor deve ser esclarecido sobre as condicoes gerais para aderir
ao sistema de entrega do cabaz, caso néo se estabeleca um contrato
periddico:

1. O pagamento deve ser efectuado no acto de entrega do cabaz.

2. Na impossibilidade de ir buscar o cabaz, o consumidor deve arranjar
alguém que o substitua ou caso n&o o consiga deve dar autorizagao
aos produtores para poderem vender o cabaz. Se os produtores ndo
conseguirem vender o cabaz, o consumidor deverd assumir o seu
pagamento.

3. Para suspender a entrega do cabaz, o consumidor deverd comunicar
com uma semana de antecedéncia a sua desisténcia. Se nao o fizer, tera
gue o pagar na semana seguinte.

A entrega de cabazes é um servico personalizado que aproxima
produtores e consumidores, renovando relagdes de confianca que foram
perdidas, ou até mesmo criando relacdes inexistentes. E um encontro
que possibilita a (re)educacédo de produtores e consumidores pela

troca de ideias, experiéncias e realidades, proporcionando estratégias

de entendimento e adequando as exigéncias de consumidores as
possibilidades dos produtores e vice-versa.

A aposta em novas formas de comercializacdo, ajuda os pequenos
produtores a escoar 0s seus produtos e os consumidores a adquirirem
produtos de qualidade. Esta iniciativa promove ainda o desenvolvimento
de territérios rurais, recuperando e valorizando a actividade agricola.
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3. Consumidores

3.1. Caracterizacao dos Consumidores

Apos existir a consolidacdo da comercializacédo, efectuou-se
um inquérito estatistico facultativo e anonimo (Anexo lllI) aos
consumidores, com dois objectivos:

1. Definicdo do seu perfil pessoal e social.

2. Recolha de opinido sobre a comercializacao de proximidade.

Deste modo foi possivel efectuar a caracterizacao dos consumidores e
perceber quais sao as suas intencoes e expectativas quando aderem a
um novo processo de comercializagdo.

O cabaz PROVE é um produto adquirido principalmente por mulheres,
uma vez que sao elas que habitualmente fazem as compras para o
agregado familiar. Os consumidores sdo principalmente casados/
unidos e integrados em familias de 3 a 4 pessoas, com o habito de
cozinhar em casa pelo menos uma refeicao, normalmente o jantar. A
formacao académica é média ou superior, decorrendo deste aspecto
uma elevada preocupacéo na qualidade dos produtos a consumir.

Testemunho
«Para mim é muito importante saber como as frutas e os

legumes sao produzidos.»

Consumidora de Sesimbra

Os consumidores sdo na sua maioria funcionarios do sector publico
(administracdo e educacao) e vivem préoximo do local onde trabalham.
Os consumidores que residem ou n&o trabalham nos locais onde

sao efectuadas as entregas de cabazes, preferem levantar o cabaz ao
sabado de manha, servindo o momento de passeio para a familia.

A maior parte dos consumidores entende os fundamentos do processo
de comercializacdo de proximidade e apresenta como principal

razao de aderir a este tipo de oferta, a valorizacdo dos produtores e a
qualidade dos produtos agricolas.

A principal falha apontada pelos produtores e também pelos
consumidores, prende-se com a falta de pontualidade na recolha do
cabaz e na regularidade de encomendas. Para muitos consumidores



54

0 hordrio de entrega dos cabazes a sexta-feira deveria ser mais
prolongado, uma vez que por vezes ocorrem atrasos no transito ou
na safda do trabalho. A maior parte dos consumidores tem uma vida
muito ocupada e atarefada, ndo podendo dedicar muito tempo a
relacdo com os produtores.

Aconselha-se os utilizadores do presente guia a proceder a um
estudo de caracterizacdo dos consumidores, tentando perceber o
tipo de pessoas interessadas na comercializacao, percebendo as
suas intengoes e motivacoes. A caracterizagcao é uma mais valia para
produtores e facilitadores, que desta forma podem direccionar a sua
estratégia de actuacao.

3.2. Mobilizacao e Organizacao do Grupo de
Consumidores

Para mobilizar os consumidores devem ser efectuadas diferentes
iniciativas que os sensibilizem para a importancia da actividade dos
pequenos produtores, através de encontros e accoes de sensibilizacao.

Investir nos consumidores é muito importante para a sustentabilidade
do processo de comercializacao, pelo que diversos pontos devem ser
considerados:

1. A existéncia de um logétipo atractivo.

2. Um site onde sejam descritas as linhas orientadoras do processo e
onde possam ser esclarecidas diversas questoes, sendo este um dos
meios de comunicagéo privilegiado pelos consumidores.

3. Um folheto que possa chegar a um publico ndo abrangido pela
Internet, que seja aliciante e desperte a curiosidade do consumidor
para aderir a comercializacdo de proximidade.

4. Uma semana experimental serd também uma iniciativa a considerar
porque prepara os produtores e permite que estes absorvam criticas e
sugestdes dos consumidores.

5. Deve ser considerada a possibilidade de divulgar a comercializacao
de proximidade nos meios de comunicagéao social (jornais e radio) e
nos meios de comunicagao dos parceiros (site ou e-mail). Devem ser
feitos todos os esforcos necessarios para que a comercializacdo tenha a
maxima divulgagao no territorio.

Todas as estratégias que permitam uma maior projeccao junto dos
consumidores devem ser debatidas entre os parceiros e os produtores,
devendo ser feito o planeamento destas actividades em conjunto.

Os parceiros e facilitadores devem participar em algumas iniciativas



para que a posteriori possam, com os produtores, avaliar o que correu
bem, o que falta fazer e aquilo que no futuro ndo deve ser feito.

E muito importante que no decorrer da mobilizacdo e organizacéo
dos consumidores estes sejam sensibilizados para as suas
responsabilidades e que este assunto seja trabalhado em diversas
iniciativas decorrentes da mobilizacdo.

Deve incutir-se no consumidor a responsabilidade de respeitar horarios
de levantamento dos cabazes e a responsabilidade de zelar para que

0 processo corra sempre da melhor forma, apontando aspectos que
podem ser melhorados e realcando os pontos positivos.

A partilha de informacéo entre produtores e consumidores é
fundamental para a sustentabilidade da comercializacédo de
proximidade, decorrendo uma reciprocidade de esforcos entre as
partes.

Aconselha-se a leitura atenta do subproduto PROVE — Contributo

para uma Estratégia de Comunicacéo, de forma a compreender toda a
dinamica subjacente na mobilizacdo dos consumidores. Outro aspecto
importante a ter em conta é a utilizacdo da imagem dos actores
envolvidos (produtores e consumidores) e do territério (exploragdes
agricolas e locais de venda), ocorrendo uma maior identificagao do
processo de comercializacdo.

prove
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orove

A Integrar

Apostar na qualidade
dos meios de
comunicagao, recorrendo
preferencialmente a
profissionais do ramo.

Logétipo
A criacdo de um logodtipo passa pela escolha de um nome, de uma
imagem e de tons sugestivos.

O nome deve ser curto e apelativo. A imagem deve remeter para
aquilo que se pretende vender (por exemplo, a utilizagdo de uma
maca) e os tons utilizados devem inspirar-se no campo e na actividade
agricola, por exemplo, cores castanhas, verdes e laranjas.

Os parceiros e facilitadores juntamente com os produtores e
consumidores devem participar na elaboracao do logdtipo e restante
material promocional.

Folheto

O Folheto PROVE surgiu como uma forma de divulgar a
comercializagdo de proximidade junto dos consumidores que ndo tém
acesso a Internet ou para promogcao em feiras ou noutros locais (Postos
de Venda, Postos de Turismo, Reparticdes Publicas, entre outros).

O folheto deve ser estruturado pelos parceiros e produtores, tendo

o cuidado de valorizar diferentes aspectos como as fotografias
utilizadas (homens e mulheres) que devem ser preferencialmente dos
produtores envolvidos na comercializacdo, valorizando deste modo a
sua imagem e profissao. Deve também ser decidido o que se pretende
escrever e transmitir ao consumidor, e escolher um slogan apelativo,
por exemplo:

Eu Provo
Tu Provas...

Nés Aprovamos!

Apds a elaboracdo do folheto e antes da sua impressao, © mesmo deve
ser analisado por um ou dois potenciais consumidores, devendo ser
incorporada a sua opinido.

Antes de qualquer impresséao, todos os materiais devem ser revistos
por um dos técnicos envolvidos no processo de comercializacao,
sendo mais facil a deteccao de falhas ou erros.

Testemunho
«Foi uma vizinha que nos levou o panfleto e nos explicou

como é que funcionava. A rua quase toda vem buscar os
cabazes»

Consumidora de Sesimbra




A aposta na inovacéo e na utilizacdo de elementos como as imagens
do territério, dos produtores e consumidores é essencial para garantir o
marketing territorial.

Aconselha-se a visualizacao do folheto PROVE que se encontra no
Anexo VIII.

Disponibilizacdo on-line do Site

A disponibilizacao on-line de um site (www.prove.com.pt) é
essencial para a divulgacao do processo de comercializagdo de
proximidade podendo conter toda e qualquer informacgao que
estimule o consumidor para adquirir os produtos. Aconselha-se a
inclusdo dos seguintes itens: territério e tradicoes, produtores e seus
contactos, produtos e receitas, processo de adeséo e possibilidade
de preenchimento da ficha de encomenda on-line com envio directo
ao gestor de encomendas (que pode ser um dos produtores que
tenha computador, o facilitador ou um dos parceiros), newsletter

e informacdes pertinentes. Um dos aspectos a considerar é que

o site deve ter uma estrutura de facil actualizacdo, sendo possivel

a sua execucéo por qualquer dos responsaveis do processo de
comercializacdo. O endereco do site deve constar de toda a informacao
promocional (folheto, e-mails, artigos de jornais ou revistas, entre
outros).

L] [, T ————— =
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O site deve ser dinamico, aconselhando-se a alteracéo de fotografias e
informacao.

Aconselha-se que todas as entidades envolvidas na parceria ou no
processo de comercializacdo e que tenham site, contenham uma breve
informacao sobre o processo e a forma de encomendar os produtos.
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Encontro de produtores e consumidores

Testemunho
«Foi ali a nossa amiga na net, ela anda sempre a navegar,

nao é? Entao consequiu entrar no site.»

Consumidora de Palmela

Encontros entre Produtores e Consumidores

Antes e depois da comercializacdo aconselha-se a realizacao de
encontros entre produtores e consumidores que podem ser almogos
ou lanches. Os produtores disponibilizam a sua exploracéo para
receber os consumidores, que pagam um valor pela refeicdo e

pelos momentos passadas na Quinta. A animagao pode ser jogos
tradicionais, visitas ao campo, actividades agricolas, entre outros. Deste
modo os produtores podem ver o seu espaco rentabilizado, criando
novos servicos em torno da actividade agricola.

Na preparacdo destes encontros, os produtores devem ter as
exploracdes devidamente organizadas e preparadas para receber
os consumidores. Para o efeito, o facilitador deve sensibilizar os
produtores para este aspecto e efectuar visitas frequentes as
exploracdes, percebendo a potencialidade para este servico.
Aconselha-se a utilizagcdo do cartoon que se encontra no final do
documento.

Estes encontros promovem o contacto entre produtores e
consumidores, potenciando o desenvolvimento de uma relagdo de
confianca e solidariedade, permitindo a percepcao das necessidades e
constrangimentos de cada uma das partes envolvidas.

A promocéo dos encontros deve ser feita através do site, por e-mail ou
sms, sendo o nuimero de inscricées limitadas conforme a capacidade
do espaco onde se vai realizar o convivio. O pagamento deve ser
efectuado no acto da inscricdo e o dinheiro deve reverter na totalidade
para os produtores envolvidos na organizacéo.

Semana Experimental

A realizacdo da semana experimental deve ocorrer uma ou duas
semanas antes do inicio oficial da comercializacéo, constituindo-

se como um processo de validagdo do processo. Nesta semana
deverdo participar apenas 10 a 15 consumidores, de forma a facilitar a
adaptacao dos produtores ao processo e a perceber as dificuldades de
integragcdo de uma nova forma de escoar os seus produtos.

Folha Informativa Semanal

A integragdo no cabaz de uma informagao semanal é uma excelente
forma de aproximacdo com os consumidores. Pode ser encontrado um
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nome sugestivo, como por exemplo, Folha de Couve (ver Anexo IX) e
0s conteldos podem ser diversos:

- Receitas
- Mensagem dos produtores
- Historias tradicionais

- Avisos, como o caso de feriados e alteracoes de datas ou
horarios

- Outros assuntos relevantes

Numa primeira fase a folha informativa deve ser elaborada pelo
facilitador ou por um dos parceiros, no entanto o ideal é responsabilizar
os produtores por essa tarefa. Deve considerar-se que a maior parte
dos produtores ndo tem computador e por isso, este assunto deve

ser bem discutido e planeado em reunido de produtores. Uma das
alternativas é a possibilidade de existir um familiar dos produtores que
possa fazer esse trabalho.

Esclarecimento de Duvidas

E importante disponibilizar meios a partir dos quais os consumidores
possam esclarecer diversas questoes, para tal aconselha-se a
disponibilizagdo de FAQs no site, um e-mail e um telemével que estara
sempre contactavel para eventuais duvidas.

Sempre que possivel o esclarecimento de duvidas deve ser efectuado
pelos produtores, responsabilizando-os de toda a informacao que
circula em torno da processo de comercializagao.

Visitas a Escolas

Uma das experiéncias mais interessantes foi a integracdo das visitas dos
produtores nas escolas. A sensibilizacao das criangas cativou a maior
parte dos pais para ser cliente do cabaz. A visita deve ser dinamica e
interactiva. Aconselha-se a realizacdo de um primeiro encontro com as
educadoras ou professoras da escola, para preparar a visita.

Os produtores devem levar sementes, terra, frutas e legumes para
explicar a importancia da agricultura e uma alimentagao saudavel.

Produtores visitam escola

3.3. Fidelizacao do Grupo de Consumidores

A fidelizacdo do grupo de consumidores é extremamente importante
para o decorrer do processo de comercializacdo de proximidade e para
a sua sustentabilidade.
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Um grupo fidelizado respeita os contratempos dos produtores, por
exemplo, se numa semana ocorreu alguma intempérie, os produtos
podem apresentar um aspecto menos apetitoso, o que requer da parte
dos consumidores a compreensao de perceber as dificuldades dos
produtores.

A fidelizacdo do grupo de consumidores ndo é um processo facil, exige
tempo, disponibilidade e perseveranca, uma vez que implica uma
mudanca de habitos de consumo e de atitudes.

«Os produtores ja nos conhecem, ja sabem quem nos

SoMos e ja nos tratam pelo nome.»

Os consumidores devem ser sensibilizados para as questdes

de solidariedade e ética, percebendo que o seu papel durante

0 processo de comercializacdo de proximidade é tdo ou mais
importante que o papel do produtor. Para que os consumidores
percebam a real importancia do seu envolvimento é necessério que
exista um documento que redina os compromissos de produtores
e consumidores. Esse documento encontra-se no subproduto
PROVE - Carta de Qualidade e Compromisso Territorial. Aconselha-
se o facilitador a ler com atencao o documento e tentar colocar a
sua metodologia em praética, que pode ser uma mais valia para a
percepcao dos beneficios da comercializacdo de proximidade.

A Carta de Qualidade Territorial deve ser entregue aos consumidores
no infcio de adesédo aos cabazes, decorrendo uma breve explicacéo
sobre o assunto, salvaguardando principalmente os beneficios da
comercializagao.

«Até o nivel de conservacao dos produtos é melhor,
duram muito mais tempo no frigorifico, tém outra

aparéncia, outro sabor, ndo tém comparacao com os do
supermercado.»

No decorrer da comercializacdo pode ser acordada uma relacao de
compromisso entre consumidores e produtores, que pode surgir sob
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a forma de um “contrato” de aquisicao do cabaz, onde o consumidor
faz a encomenda para um més inteiro, paga o valor relativo a esse
periodo de tempo ao grupo de produtores e durante o més em
causa compromete-se a levantar o cabaz. Da experiéncia realizada
nos concelhos de Palmela e Sesimbra, nunca foi possivel estabelecer
esse tipo de contrato, porque os consumidores nao aceitam um
compromisso a longo prazo, evocando que poderao nao conseguir
ir buscar o cabaz numa determinada semana, mas principalmente
porgue ndo estao dispostos a pagar adiantado.

A grande maioria dos consumidores néo reflecte sobre os beneficios
da comercializagdo de proximidade, por isso, tanto produtores, como
facilitadores devem sensibilizé-los para os seguintes aspectos:

1. A qualidade e o preco dos produtos.
2. O contacto directo com os produtores.

3. A valorizacao dos produtos e servicos ligados as actividades
agricolas.

4. Os menores custos energéticos associados a este processo, uma vez
gue o custo do transporte é menor.

A comercializacdo de proximidade aumenta a competitividade do
territério, uma vez que promove as relacées entre os dois grupos
(produtores e consumidores) que estimulam directamente a economia.
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4. Comercializacao

4.1. Processos de Comercializacao de Proximidade

O modelo baseado na comercializagdo de proximidade permite
testar uma nova aproximacao entre comunidades rurais e urbanas,
fomentando a solidariedade entre os micro empresarios locais

— pequenos produtores — e 0s consumidores, sendo construidas
dinamicas e intervencdes que proporcionam e estimulam a aquisicao
de conceitos, instrumentos e metodologias para definir novas
estratégias de comercializacao local.

Estas novas estratégias de comercializacdo consistem num comércio
justo, que beneficia os consumidores pela qualidade de produtos
adquiridos, produzidos com técnicas amigas do ambiente e os
produtores com a auséncia de intermedidrios no processo de
comercializacao e facilidade no escoamento de produtos.

Entrega de cabaz

Testemunho

Consumidora de Sesimbra
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O contacto directo entre produtores e consumidores promove as
relacdes de proximidade, possibilitando ao produtor perceber quais
as necessidades do consumidor, o que poderd permitir um ajuste
da producao. Do mesmo modo o consumidor podera perceber os
constrangimentos do produtor (intempéries, ocorréncia de pragas
e doencas, entre outros) compreendendo as limitacdes do processo
agricola, bem como as exigéncias vividas pelos produtores.

Existem varios processos de comercializagao de proximidade, que
podem ser adoptados conforme os interesses dos produtores e do
territorio:

1. Venda de cabazes (metodologia PROVE).
2.Venda directa nas explora¢ées agricolas.

3. Venda de produtos agricolas em espaco comum gerido por
diferentes produtores.

No mesmo territério e com o mesmo grupo de produtores pode ser
adoptado mais que um processo, por exemplo, um produtor pode
comercializar cabazes com outros produtores e pode vender os seus
produtos na sua Quinta. Um dos processos néo invalida o outro.

4.2. Analise de Vendas dos Cabazes PROVE

A comercializagao de cabazes dinamizou os produtores para novas
formas de organizacao e sensibilizou os consumidores para a realidade
rural da regido, uma vez que o contacto directo permitiu a partilha de
experiéncias e troca de sugestoes.

Ap6s um ano de comercializagao dos cabazes PROVE, analisamos

que, de uma maneira geral, 0 nimero de vendas aumentou de més
para més, consolidando o trabalho realizado pelos produtores e
aumentando a sua capacidade de gestdo do negdcio.

Cabazes Vendidos em Sesimbra

Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago

Meses
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Verifica-se que os meses tradicionalmente de férias — Agosto e
Dezembro correspondem a uma quebra do nimero de vendas.

De modo a que os produtores ndo percam dinheiro e possam gerir as
suas produgoes aconselhamos que:
- Se solicite ao consumidor que informe o produtor com a devida

antecedéncia sobre a sua inten¢ao de em determinado periodo, nao
levantar o cabaz.

- Sugerir ao consumidor que encontre uma pessoa gue possa levantar
0 seu cabaz durante o perfodo de férias, por exemplo, os pais, irméaos
ou vizinhos.

Cabazes Vendidos em Palmela

ﬂ_ B

Set Out Nov Dez Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago

Meses

De acordo com o nimero de cabazes vendidos até ao més de Agosto
de 2007, regista-se que os produtores auferiram no total, o seguinte
valor:

- Em Sesimbra: 2.130 cabazes * €8 = €17.040
- Em Palmela: 3.096 cabazes * €8 = €24.768

Claro que nao poderemos considerar este valor na totalidade
como lucro, uma vez que os produtores tém despesas associadas a
comercializagao:

- Custos de producao: depende da drea da exploracéo e dos produtos
produzidos;

- Transporte: considerar o valor do km;
- Caixas: considerar o valor das caixas;

- Telemovel: considerar o nimero de chamadas e optar sempre por
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se utilizar o mesmo telemaével sendo mais facil, o controle dos custos.
Aconselha-se que sempre que seja utilizado o telemével se faca o
contacto com o consumidor através de SMS;

- Computador: sempre que possivel a troca de informagao com os
consumidores deve ser feita através de e-mail;

- Tempo: os produtores devem considerar que as tarefas de
organizagao, elaboracao e comercializacao de cabazes, deve ser
assegurada por todos e ndo apenas por alguns.

Experiéncia Prove

A comercializagdo de proximidade estimula um conjunto de dinamicas
e beneficios nos territérios:

- Reforco da capacidade empresarial local, estimulando a producéo
tradicional de qualidade;

- Aumento do rendimento dos produtores e das suas familias;

- Valorizagao e reconhecimento do trabalho dos produtores junto dos
consumidores;

- Aquisicao de novas competéncias por parte dos produtores e
técnicos que acompanham a implementacao da metodologia PROVE;

- Dinamizacdo de vontades colectivas de mudanca e responsabilizacédo
dos varios actores;

- Consciencializacao das entidades promotoras de mudanca, para
instrumentos que estimulam a competitividade territorial.
4.3. Estratégia de Comunicacao

O processo de comercializacdo de proximidade deve adoptar a
Responsabilidade Social como atitude, ndo devendo esquecer-se que
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a publicidade, como forma de comunicacéo, deve evidenciar sempre
esses valores.

Toda a comunicacdo publicitdria tem a ganhar com a inclusao

do conceito de Responsabilidade Social, uma vez que permite a
diferenciacdo do produto face a sua concorréncia. A Responsabilidade
Social pode, assim, ser um modo novo de comunicar, motivando o
didlogo, injectando inteligéncia e respeitando a mensagem.

De uma forma geral, ha alguns aspectos que devem ser considerados
quando se adopta uma comunica¢do que assume a responsabilidade
social:

> Reflectir sobre a abordagem ecolégica da comunicacdo
(consumo de papel, produgao de residuos, reciclagem);

> Reflectir de uma forma diferente na escolha dos meios e no plano
da campanha para evitar a poluicdo ambiental (uma campanha
baseada no envio de e-mails é menos poluente do que uma
campanha baseada na distribuicdo de folhetos);

> Desenvolver uma mensagem positiva, cultivando a auto-estima
e evitando os esteredtipos culpabilizantes ou discriminatérios (ex.:
publicidade que coloca a mulher no papel de responsavel pelas
tarefas domésticas);

> Desenvolver uma mensagem gue nao encoraje atitudes ou
comportamentos que cologuem em risco a seguranga ou a saude;

> Desenvolver uma comunicacdo que nao contrarie a
regulamentacao em vigéncia ou determinados standards de
comportamento ja interiorizados pela sociedade face a questdes
sociais ou ambientais;

> Utilizar na campanha de comunicacao os elementos que se
pretendem promover (ex.: produtores e consumidores durante o
processo de comercializacao).




70

Basear a publicidade em valores de Responsabilidade Social ndo
significa que se prescinda do seu objectivo: vender um produto.
Significa apenas que se estimula a reflexao para valores sociais e
ambientais. A marca consegue orientar o consumidor, valorizando

um comportamento mais responsavel a nivel social ou ambiental,
ajudando-o a desmontar preconceitos. Se a sociedade na qual

se veicula a comunicacao publicitaria se debate com problemas
concretos como, por exemplo, em Portugal, a desigualdade entre
homens e mulheres, entdo a marca até pode contribuir para modificar
0S comportamentos.

No mercado estas abordagens podem constituir um factor de
diferenciacéo, vendendo ao publico aquela «pequena subtileza» para
além do produto, permitindo construir a credibilidade e a reputacao da
marca a longo prazo.

Aconselha-se a leitura atenta do subproduto PROVE - Contributo para
uma Estratégia de Comunicagao.
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5. Sustentabilidade

5.1. Mecanismos de Autonomia

A sustentabilidade do processo de comercializacdo pode ser
condicionada por diversos factores:

1. Falta de motivacao e dinamismo dos produtores.

2. Excesso de proteccédo por parte do facilitador/mediador.
3. Problemas fiscais e legais.

4, Saturacao da actividade econémica.

5. Desconfianca entre produtores.

Testemunho
«Os processos de autonomia devem seguir diversos
principios: abertura e flexibilidade, conhecimento mutuo,

saber ouvir, transparéncia, capacidade de autocritica e de
saber aceitar criticas, entre outros.»

Facilitadora do Projecto PROVE

Desde o inicio do processo de comercializacéo, o facilitador/
mediador deve preparar os produtores e consumidores para a
autonomia de procedimentos: recepcao e gestao de encomendas,
entrega de cabazes, gestao de duvidas e reclamacoes, aspectos
fiscais e econémicos, fornecimento de outros servicos por parte dos
produtores, futuros negdcios (entrega de produtos em refeitérios de
escolas, reparticdes publicas, lojas, etc.).

A inter-relacdo entre produtores e entre produtores e consumidores
implica o respeito dum conjunto de regras e principios de
funcionamento que indicam que o “caminho deve ser de pequenos
passos” e de reconhecimento mutuo.

Testemunho

«Haver boa organizacao ¢ maravilhoso. E o0 mais
importante. Actualmente mesmo que estejamos sozinhas
nao nos faz diferenca. Infelizmente ja tenho esta idade se

calhar ja nao consigo aprender a mexer no computador,
gostava, por acaso gostava.»

Produtora PROVE

prove
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Serd imprescindivel a existéncia de um espirito associativo entre
os produtores envolvidos no projecto para que possam superar

dificuldades conjuntas ou individuais, apoiando-se mutuamente
sempre que surjam obstaculos.

E fundamental fomentar o espirito associativo entre os produtores
baseado numa estrutura de apoio coesa e bem definida, que siga um
conjunto de regras e principios.

Comunicagao

Manter um didlogo aberto para criar confianca. Debater todos os
aspectos do processo, analisa-lo e revé-lo, quando necessario.

Flexibilidade

Permitir a participagéo de todos os intervenientes e assegurar a
diversidade de opini6es. Estimular a criatividade e a inovacéo.

Conhecimento

Reconhecer competéncias nos produtores. Organizar e partilhar
responsabilidades face a uma dada situacao.

Compreensao

Conhecer as necessidades dos produtores e consumidores, a fim de
motivar, mobilizar e responsabilizar.

Coordenacao

Cada produtor deve ter uma fungao e uma acgao, no sentido de
gerar adesao e empenho.

Responsabilidade

Produtores e consumidores devem respeitar as decisdes tomadas
ao longo do processo de comercializagdo.

Assegurar que todos os produtores estao motivados e empenhados.

Lideranca : .
S Integrar a teoria na pratica.
L Facilitar o didlogo e o debate sobre a accao e a estratégia para o
Facilitagdao futuro. Capacitar os produtores sobre a importancia da eficécia do
processo de comercializagao.
Avaliar mpo n ari r nvolver mpromi
Tempo aliar o tempo necessario para desenvolver os compromissos

assumidos e os seus condicionalismos.

Criacdo de redes

Desenvolver e sustentar redes de aprendizagem e troca de
conhecimentos, onde se podem partilhar boas préticas e envolver
outros potenciais parceiros.

Avaliacéo

Avaliar a eficdcia e a eficiéncia periodicamente, para garantir o
alcance dos objectivos definidos pelos produtores e consumidores.

As regras e principios permitem uma nova partilha de
responsabilidades, o que valoriza as capacidades reconhecidas ou
descobertas em cada um. Facilmente se compreende que a partida
este processo é bastante fragil e ndo permite margens para erros.

Os produtores devem estar preparados para saber responder aos
consumidores que nédo entendem alguns constrangimentos da
producao, como por exemplo a repeticao de produtos da época
durante algumas semanas (caso dos citrinos durante o Inverno) ou
uma reducao de produtos no cabaz se na mesma semana ocorrer
alguma intempérie (chuvas, geadas, etc.).




5.2. Fiscalidade e Legalidade

Este é um dos temas mais sensiveis e melindrosos de trabalhar com
os produtores, uma vez que no inicio da comercializagdo os ganhos
monetdarios ndo sdo suficientes para os descontos fiscais e sociais.

No sentido de se saber qual o regime aplicavel em termos de Imposto
Sobre Valor Acrescentado e Imposto Sobre os Rendimentos de Pessoas
Singulares para os produtores do PROVE, foram solicitados dois
pareceres técnicos que determinam se a actividade exercida obriga

a colectarem-se, se existe obrigatoriedade de emissao de recibo e

qual o regime de Seguranca Social Aplicavel. Foi ainda solicitado se
existe uma forma de organizacao para os produtores mais benéfica e
sustentavel.

As questoes referentes a IVA, IRS, obrigatoriedade de se colectarem
e emissdo de recibo estdo interligadas, ndo podendo por isso ser
dissociadas, razdo pela qual se opta por fazer uma andlise conjunta.

Assim, cumpre referir que estao sujeitos a IRS as pessoas singulares,
residentes em territério portugués e as que nao residindo em Portugal,
aqui aufiram rendimentos. O IRS é um imposto que incide sobre

a totalidade dos rendimentos singulares, contemplando diversas
categorias consoante o tipo de rendimentos:

1. Categoria A - Rendimentos do Trabalho Dependente;

2. Categoria B - Rendimentos Empresariais e Profissionais;
3. Categoria E - Rendimentos de Capitais;

4. Categoria F - Rendimentos Prediais;

5. Categoria G - Incrementos Patrimoniais;

6. Categoria H - Pensoes.

Os agricultores encontram-se, nos termos do disposto na alinea a), do
ne 1 do arte 3, do Cédigo do IRS, inseridos na Categoria B, que abrange
os rendimentos provenientes do exercicio de qualquer actividade
comercial, industrial, agricola, silvicola ou pecuéria.

No nosso caso em concreto, 0s agricultores em questdo exercem uma
actividade agricola pelo que, t¢ém obrigatoriamente de se encontrarem
colectados, na categoria B, para efeitos de IRS.

Assim, existindo a obrigacéo de se encontrarem colectados para o
exercicio da respectiva actividade, poder-se-a colocar a questao, se
é possivel enquadrar os rendimentos auferidos com a venda dos
cabazes, como um acto isolado em sede de IRS. Ora, para efeitos
de IRS, um acto sé poderd ser considerado como acto isolado se
cumulativamente se encontrarem preenchidos dois requisitos:

1. Nao representar esse rendimento mais de 50% dos restantes
rendimentos do sujeito passivo;

porove
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2. Nao resultarem de uma pratica previsivel ou reiterada.

Se quanto ao primeiro requisito, esse facilmente se podera encontrar
preenchido, existem duvidas quanto ao segundo requisito, pois a
venda de cabazes ndo tem um caracter excepcional ou anormal, mas
ao invés, trata-se de uma situacao de normalidade, isto é, a venda
semanal de cabazes, perdendo por isso as suas caracteristicas de acto
isolado, ficando assim sujeito as regras gerais de tributagao.

Esclarecidas as questdes relacionadas com o IRS e a obrigatoriedade
dos agricultores se colectarem, cumpre agora uma breve andlise das
questdes referentes ao IVA.

O IVA trata-se de um imposto que visa tributar todo o consumo de
bens materiais e servicos, incidindo sobre todas as fases do processo
produtivo, trata-se assim de um imposto geral sobre o consumo,
aplicavel as transmissdes sobre bens e prestacdes de servicos
efectuadas a titulo oneroso.

Para efeitos de IVA, sdo considerados sujeitos passivos, todas as
pessoas singulares ou colectivas que, de um modo independente e
com caracter de habitualidade exercam a actividade de producéo,
encontrando-se englobada nesta definicdo, aqueles que exercam a
actividade agricola (alinea a), do art.° 2, do Codigo do IVA).

Contudo, apesar dos agricultores no exercicio da sua actividade,
estarem sujeitos ao regime do VA, existe uma excepgao prevista no
n.236,doart° 9, que isenta de IVA as transmissdes de bens efectuadas
no ambito das exploracdes enunciadas no anexo A, bem como

as prestacoes de servicos agricolas definidas no anexo B, quando
efectuadas com cardcter acessorio por um produtor agricola que utilize
0s seus proprios recursos de mao-de-obra e equipamento normal da
respectiva exploracao agricola e silvicola.

Entende-se que na actividade exercida por estes agricultores, se aplica
a regra citada na disposicao legal, pelo que se encontram isentos do
pagamento de IVA.

Mais, em virtude de se encontrarem isentos do pagamento de VA,
estdo dispensados da obrigacao de emitirem facturas ou documentos
equivalentes por cada transmissao efectuada, de enviar mensalmente
declaracéo relativa as operacoes efectuadas, de entregar declaracao
de informacéo contabilistica e fiscal e de dispor de contabilidade
adequada ao apuramento e fiscalizacdo de imposto (n.2 3, do art.° 28,
com remissao para as alineas b), ¢), d) e g), don.° 1, do mesmo artigo
do Codigo do IVA).

Analisadas as questdes fiscais, procede-se agora a uma breve anélise
das questdes referentes a seguranca social.

O actual sistema de Seguranca Social tem como fim proteger os



trabalhadores e as suas familias nas situacdes de falta ou diminuicao
da capacidade para o trabalho, de desemprego involuntario, morte,
invalidez e velhice, e garante a compensagao de encargos familiares,
bem como a proteccdo as pessoas que se encontrem em situacao de
falta ou diminuicdo de meios de subsisténcia.

Os agricultores enquadram-se no regime dos trabalhadores
independentes, pois o resultado da sua actividade nao esta sujeita a
subordinacao de outrem. No exercicio da sua actividade, este escolhe
0s processos e meios a utilizar, ndo se encontrando sujeito a um
qualquer horério de trabalho. Exercem a sua actividade sem sujeicao a
um contrato de trabalho, pelo que néo se lhes aplica o regime geral da
seguranca social aplicavel aos trabalhadores por conta de outrem.

Assim, o exercicio da actividade por conta prépria, regulado pelo
Decreto Lei 328/93, de 8 de Agosto, que estabelece o regime de
seguranca social dos trabalhadores independentes, obriga-os a sua
inscricdo, com vista a assegurar a efectivacao do direito a seguranca
social. As Unicas exclusdes previstas no citado Decreto-lei, dizem
respeito aos advogados e solicitadores inscritos na respectiva caixa
de previdéncia, aos membros de érgdos estatutarios das pessoas
colectivas e aos agricultores cujos produtos se destinam a consumo
proprio.

O cdlculo do montante da contribuicdo a pagar pelos trabalhadores
independentes tem por base uma remuneracao convencional
escolhida pelos proprios, sendo que as Unicas situacdes de isencéo
de pagamentos de contribuicdes séo as que se aplicam aos jovens
em situagcao de primeiro emprego e aos desempregados de longa
duracdo, mas mesmo estes, para beneficiarem das isencées, tém de
preencher determinados requisitos.

Em suma, sendo o regime de contribui¢des um regime obrigatdrio, e
nao se aplicando aos agricultores nenhuma das exclusées previstas na
lei, estes sdo obrigados a contribuir de acordo com o regime aplicavel
aos trabalhadores independentes.

Os produtores que efectuem descontos para a Seguranca Social
através de outra entidade, e cujo salario seja igual ou superior ao
Salario Minimo Nacional, poderao solicitar a isencao de contribuicoes,
quando derem inicio de actividade como Trabalhador em Nome
Individual.

Os produtores reformados que solicitem inicio de actividade como
Trabalhadores em Nome Individual, ficam isentos de contribuicoes,

tendo apenas de apresentar o comprovativo em como sao reformados.

Aconselha-se a consulta do Anexo X como auxiliar, bem como a
permanente actualizacdo desta informacéo.

prove
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Os aspectos fiscais e
legais devem ser bem
compreendidos pelos
produtores, de modo a
estarem precavidos sobre
algumas questdes.



78

5.3. Recomendacoes Politicas

Analisadas as questdes fiscais e legais, resta perceber qual a melhor
forma de organizacao para os produtores, que pretendam adoptar
o sistema de comercializacdo de proximidade, bem como sugerir
algumas alteracoes de praticas e politicas.

A possibilidade dos produtores poderem exercer a sua actividade
como trabalhadores independentes, ndo organizados de uma forma
societaria, permite-lhes aceder a diversos beneficios e isencdes quer ao
nivel de IRS quer ao nivel do IVA.

Como forma de organizacéo, societaria ou cooperativa € a mais
indicada para estes casos, e se pelo menos esta Ultima, em termos

de IRC, tem certas vantagens, nomeadamente algumas isencoes,
conforme previsto no estatuto fiscal cooperativo para as cooperativas
agricolas, entende-se que dada a complexidade organizacional

e estrutural que as cooperativas implicam, nao se afigura viavel
estabelecer outro tipo de estrutura, nomeadamente, tendo em vista o
volume de negocios abrangido pela actividade em causa.

A complexidade burocratica da constituicao de organizagdes societaria
ou cooperativa, bem como as questdes fiscais e legais, originam um
conjunto de recomendacdes politicas:

- As entidades nacionais, regionais e locais devem fazer um esforco
consideravel e sustentado para promover a comercializacao

de proximidade. Por exemplo ao nivel das politicas locais de
desenvolvimento, implementadas pelas autarquias, podera

ser promovido o aparecimento de pequenos mercados locais
dinamizados pelos préprios agricultores.

- Criacdo de uma linha de apoio no ambito do Programa de
Desenvolvimento Rural 2007 — 2013, que estimule e desenvolva
soluc¢des inovadoras de comercializacdo, para melhorar o acesso
aos mercados. Designadamente ao nivel do Subprograma 3, do
PRODER, Dinamizacao das Zonas Rurais, através do programa
LEADER.

- Criacao de regimes de excepcdo de enquadramento fiscal e legal
na actividade dos pequenos produtores.

A disseminagao do presente documento junto do publico técnico,
cientifico e académico, permitird desenvolver estratégias de
consciencializacdo e mudanca de praticas e politicas, que estimulem o
empreendedorismo dos produtores e a competitividade do territério.









6. Disseminacao

O presente documento é encarado por conceptores, beneficirios,
futuros incorporadores e disseminadores, como uma mais valia, uma
vez que apresenta uma metodologia de intervenc¢ao que suscita um
conjunto de dinamicas territoriais que envolvem diversos actores
locais, permitindo a definicdo, conjunta e responsavel, de estratégias
sustentaveis de desenvolvimento local.

O produto PROVE — Contributo para um Processo Territorial de
Proximidade, permite aumentar as competéncias dos agentes
envolvidos durante a incorporacédo da metodologia, bem como
contribuir para uma mudanca de atitude e mentalidade junto dos
profissionais do sector agricola, estimulando a aquisicdo de novas
formas de organizacao e mobilizacdo de grupos de produtores e
consumidores.

A disseminacao do presente documento pretende transferir para
territdrios em que se conjugam zonas rurais e urbanas, a metodologia
de criacao de processos de comercializacdo de proximidade,

assentes na criacao de lagos de compromisso entre os produtores e
consumidores.

6.1 Fases da Disseminacao

A estratégia de disseminacao inicia-se na divulgacdo do produto,

levando a identificacdo de potenciais disseminadores e incorporadores.

Estes serdo acompanhados na aquisicdo de competéncias para
implementacdo da metodologia. Finalmente serdo publicitados,
junto dos organismos publicos, os resultados obtidos, tendo em vista
influenciar as politicas publicas.

No sentido de operacionalizar o processo de disseminagao da
metodologia PROVE, devem ser sequidas as seguintes fases:

Apropriacao

- Accoes de divulgacéo, sensibilizacdo, comunicacdo e marketing
para captar o interesse de disseminadores e de futuros
incorporadores.

- Sessdes de esclarecimento e apresentacao pormenorizada do
produto, elucidando os futuros incorporadores sobre os requisitos
de utilizacdo.

prove
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Incorporacao

- Formacao de tutores/facilitadores para melhorar as competéncias

de utilizacao do produto junto do publico-alvo. Utilizacdo do método
formacao/accao intercalando periodos de acompanhamento durante a
aplicacdo da metodologia nos territérios incorporadores.

« Acges de demonstracdo da implementacéo da metodologia nos
concelhos onde o processo foi experimentado e produziu resultados.

+ Adesdo ao PROVE em REDE, para partilha de conhecimentos, praticas e
instrumentos de operacionalizacéo da implementacao da metodologia,
que se encontra consubstanciada numa Rede de Experiéncias

de Comercializacdo. Prevé-se que a Rede assegure a permanente
actualizacdo e sustentabilidade do produto e metodologia PROVE.

Influenciar Praticas e Politicas

- Difusdo de resultados junto de actores-chave para a mudanca de
praticas e politicas.

« Avaliacao e divulgacao dos resultados da disseminacao, em especial
no que diz respeito ao empowerment, autonomia, empreendedorismo,
competitividade, melhoria de competéncias, processos de organizagao
e trabalho.

- Disseminagao de artigos, documentos e relatérios elaborados ao
longo do processo de disseminacao da metodologia.

A grande mais valia da disseminagao € poder partilhar metodologias
e processos inovadores, estimulando a divulgacédo de resultados e
influenciando préticas e politicas publicas.

O PROVE apresenta neste momento uma rede de entidades parceiras
que tém o papel de facilitadores da incorpora¢do da metodologia
PROVE sendo possivel criar nicleos de acompanhamento de Norte a
Sul do Pais.

6.2 Resultados da Disseminacao

De seguida apresentam-se resultados de trés territorios que
dinamizaram o processo de incorporagcéo da metodologia PROVE —
Terras do Sousa, Alentejo Central e Mafra.

Cada territério desenvolveu os seus materiais promocionais que podem
ser consultados no site do PROVE.



A Integrar

Cada nucleo PROVE deve
desenvolver os seus
materiais promocionais,
utilizando imagens do
territério e das pessoas.

Terras do Sousa

Ao longo da fase de disseminagdo do projecto houve vérios momentos de
apropriacao da metodologia PROVE no territério do Vale do Sousa entre
0s quais referimos em primeira instancia as reuniées de parceria visando o
acompanhamento das diversas actividades propostas em candidatura e as
reunides territoriais realizadas pela entidade interlocutora aos diversos GAL
no intuito da sua participacao no processo de transmissao e divulgagao

da iniciativa PROVE nos recpectivos territérios. Estas reunides permitiram
n&o somente a apreensao e aquisicao de conhecimentos sobre um
processo inovador de comercializacao, bem como, a possibilidade de
debate, discuséo de ideias entre as varias entidades parceiras de forma

a aprefeicoar as técnicas quer de promocao, sensibilizacao quer de
adaptacdo e aplicagcdo da metodologia de acordo com as especificidades
dos territorios aderentes ao processo. O apoio da parceria e o seu trabalho
cooperativo foi fundamental para a eficicia de implementacdo do projecto
no Vale do Sousa tendo-se atingido diversos proveitos.

Outro dos momentos de apropriacéo de elevada importancia foi e
continua a ser o resultado das diversas acgdes de sensibilizacdo aos
grupos alvo (produtores e consumidores). A primeira abordagem com
a realizacdo de seminério de apresentacdo do projecto a comunidade
local e consequentemente as visitas realizadas por produtores do Vale
do Sousa a Palmela e Sesimbra foram factores decisivos ao langamento
desta iniciativa no Vale do Sousa, na medida em que os produtores
partilharam experiéncias e ficaram desde logo motivados a formar um
grupo de trabalho para poder criar uma estrutura similar. Partindo da
espontanea motivacao surge o primeiro grupo de produtores PROVE
das Terras do Sousa que pelo seu exemplar funcionamento ainda hoje
é referéncia a outros grupos que se formaram entre tanto — Grupo de
Pacos de Ferreira, Penafiel e Paredes.
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A Integrar

Estimular o intercambio
entre produtores,
consumidores e
mediadores.

|
b

Entrega de cabaz em Vale do Sousa

A facilidade de adaptacdo da metodologia PROVE deste primeiro

grupo contribuiu em grande parte ao sucesso de implementagao

desta no territdrio. A execucdo de boas praticas, o espirito de iniciativa,
organizacao e responsabilizacao por parte dos elementos do grupo de
produtores facilitou o desenvolvimento do processo de comercializagao
de proximidade no territorio.

Ainda na fase de apropriagdo da metodologia PROVE, foram realizadas
accoes de sensibilizacdo aos produtores locais quer através de reunides
em grupo nas diversas Cooperativas Agricolas e/ou Camaras Municipais
interessadas no projecto, quer por visita e questionario individual a
exploracées agricolas.

Além da boa execucéo e adaptabilidade a metodologia PROVE pelos
nucleos de produtores dos concelhos de Lousada e posteriormente
de Penafiel, o concelho de Pacos de Ferreira realizou esforcos para
constituir um grupo de trabalho. Deste modo permitiu-se uma

maior capacidade e diversidade de oferta dado que o processo de
comercializacdo neste concelho tem vindo a funcionar unicamente
com um produtor agricola que, confrontado com a auséncia de
produtores interessados, iniciou o processo, com o apoio da ADER-
SOUSA e da Caémara Municipal, em parceria com a grupo PROVE de
Lousada assegurando assim a oferta aos seus clientes. Nao obstante e
face a este estrangulamento e devido a tipologia de consumidor surge
outra via de resolucao através da criacéo por parte do nicleo PROVE de
Pacos de Ferreira, da modalidade de embalagem de menor dimensao
(peso entre 6 a 7 kg) a metade do preco da embalagem maior (peso
entre 7 a 9 Kg). Estas sdo algumas das evidencias demonstrativas da
capacidade de actuacao e de organizagao de trabalho que permitiram
adaptar alguns aspectos da metodologia PROVE inicial, tendo sido

a modalidade de cabaz pequeno também aplicada noutros nucleos
de intervencao, gerando-se um processo de disseminagdo de
conhecimento e entre-ajuda no Vale do Sousa.

«O consumidor sabe o que colocamos na terra, sabe como
produzimos e isso origina confianca. O PROVE é uma

oportunidade para os produtores aumentarem o seu
rendimento. Desde que conheci os produtores de Palmela e
Sesimbra que abracei esta ideia.»
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Outro dos momentos de disseminacdo da metodologia prende-se
com a participacao de varias entidades locais nas diversas ac¢coes

de sensibilizacdo e/ou reunides de trabalho realizadas no territério,
nomeadamente, Cooperativas Agricolas, Municipios e mais tarde a
agregacao por parte de algumas Juntas de Freguesia, em que da sua
articulacao por concelho resulta a formacdo de um grupo de trabalho
a varios niveis, ou seja, no apoio prestado a angariacao de produtores
para formar grupo, na divulgacéo e projeccao do processo de
comercializacdo PROVE e na angariacao de consumidores. Embora em
pequena escala, contribuiram na divulgacdo do processo os orgaos de
comunicagao local através de anuncios publicitarios e noticias.

A metodologia PROVE tem vindo progressivamente a evoluir
constatando-se 0 aumento do nimero de nucleos de intervencdo
PROVE, bem como, da qualificacdo dos produtores com o aumento
das suas competéncias em algumas dreas, nomeadamente gestao,
informatica, entre outros.

O balanco da apropriacdo da metodologia PROVE é positivo na medida
em que vao surgindo produtores/empresarios agricolas interessados,
sendo estes embora casos isolados poderao progredir através do
apoio da ADER-SOUSA e dos grupos PROVE j& implementados no
territério assegurando deste modo a oferta de producao. Tem-se
verificado também o interesse no conhecimento e promogéo da
iniciativa por parte de algumas escolas profissionais agricolas e

orgaos de comunicacao social. Os consumidores estdo cada vez mais
satisfeitos com a diversidade e qualidade da oferta, extendendo-se
esta a promocao e comercializacdo no local de entrega de cabazes v
de produtos transformados, como é o caso das compotas, geleias, Entrega de cabazes em Vale do Sousa
marmelada e broa de milho . Existem nalguns nucleos de intervencéo

inscricbes de consumidores em lista de espera, ndo havendo

capacidade de resposta ao aumento progressivo de clientes, 0s

consumidores locais cada vez mais procuram o cabaz PROVE das Terras

de Sousa.

O PROVE revela-se um processo que da oportunidade a todos os
grupos intervenientes e, em particular aos produtores activos de verem
reconhecidas e validadas as suas competéncias e conhecimentos

que foram adquirindo ao longo do percurso de implementagao da
metodologia.

Houve progressos de melhoria significativos da metodologia de adaptacéo e
aplicacéo no territério. O PROVE das Terras do Sousa tem vindo a demonstrar
a capacidade empreendedora e organizativa dos colaboradores e elementos
gue constituiem os grupos sendo um processo de aprendizagem continuo
entre 0s Mesmos e Nos Varios grupos gerados.
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A possibilidade de implementacao de um novo grupo de intervencéo
PROVE nas Terras do Sousa em parceria com a MARP, demonstra a
forma como as entidades locais podem ser o motor de processos de
sustentabilidade territorial.

Em suma, a experiéncia na apropriacdo da metodologia PROVE no
Vale do Sousa superou as expectativas quer ao nivel quantitativo
(nimero de nucleos gerados), quer qualitativamente, na medida em
que permitiu o aperfeicoamento progressivo de formas de intervir,

de promogao e criagao de suportes e de imagem, bem como, de
apresentacdo comercial. Toda esta conjuntura faz parte integrante

de um processo evolutivo de sucesso na regido existindo cada vez
mais procura por parte dos consumidores espelhando a qualidade de
oferta e de organizacdo do servico prestado pelo grupo de produtores,
entidades de apoio e de colaboradores.

E também uma iniciativa bastante acarinhada pelas diversas
instituicoes representativas concelhias.

Alentejo Central

O conceito de comercializacao de proximidade na regiao do Alentejo
Central estd, a semelhanca de outros territérios, fortemente enraizado
e ligado aos mercados locais: é aqui que a relagcao directa entre
produtores e consumidores adquire significado.

Nas ultimas décadas as profundas alteracdes sofridas nos modelos
de comércio por um lado, e no mercado de trabalho por outro,
modificaram os padrées de vida e de consumo, conduzindo muitas
vezes ao declinio dos mercados locais.
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O conceito do PROVE mais nédo significa que o retomar dos valores de
confianca e de qualidade nas praticas da satisfacdo das necessidades
de consumo alimentar, ao mesmo tempo que significa uma relagédo
mais directa entre a procura e a oferta de bens alimentares.

A implementacdo do PROVE no territério de intervencao do
Agrupamento Monte, revelou-se num primeiro momento uma tarefa
facil: a existéncia de bolsas de pequenos produtores frequentemente
implantada em torno dos aglomerados urbanos, surgia como uma
garantia de éxito; todavia, veio a verificar-se que muitos destes
agricultores ja satisfaziam procuras locais organizadas, ndo existindo
quer excedentes quer vontade em desenvolver novos produtos. Por
outro lado, e no plano dos consumidores as accdes desenvolvidas
junto da maior concentragdo urbana, revelaram uma relacéo
aparentemente ainda muito préxima dos meios rurais circundantes
fornecedores de bens alimentares.

Redefiniu-se entdo a implementacdo do PROVE no sentido de
procurar um meijo urbano caracterizado pela existéncia de novos
residentes, os quais poderiam beneficiar de uma oferta local
organizada e ajustada as suas necessidades e por outro lado,
encontrar um grupo de agricultores cuja caracteristica principal fosse
a de ja possuirem relacdes com os mercados locais tradicionais para
escoamento da sua producao.

O sucesso da implementacédo do PROVE em Montemor-o-Novo
assenta em varios factores:

Entrega de cabazes no Alentejo

- existéncia de uma organizagao de pequenos agricultores,
elemento de facilitacdo para a apresentacao do projecto e
desenvolvimento de contactos;

- diversidade de agricultores associados;
- diversidade de produtos agricolas produzidos;

- consumidores locais fortemente sensibilizados para
diferenciacéo de produtos pela qualidade e seguranga na origem
da producéo;

- grande parte dos consumidores nao sao residentes no concelho;

- 0s consumidores locais tém desempenhado um importante
papel na divulgacao do Cabaz, em funcao das suas redes
profissionais e pessoais.
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Actualmente o Cabaz PROVE da também pelo nome de Cabaz do
Horteldo e conta com a oferta de trés agricultores para 32 cabazes. A
ideia da comercializacdo de proximidade tem ganho dimensao fora
do concelho de Montemor-o-Novo e curiosamente os consumidores
procuram organizar-se de forma a assegurar o fornecimento do cabaz,
mesmo que tal possa implicar um custo acrescido em termos de
transporte. Ha mais agricultores interessados em integrar o cabaz, com
a oferta de novos produtos; num raio inferior a 40 kms ha procura que
justifique a oferta para o dobro dos consumidores.

O alargamento da oferta a novos mercados, parece ser 0 passo
seguinte. Os agricultores revelam uma grande autonomia
necessitando no entanto de estar mais consolidada, precisam ainda
de estar preparados do ponto de vista da sua organizagdo interna
para serem capazes de responder a procura de bolsas diferentes de
consumidores e necessitam de um maior dominio das ferramentas de
gestdo das encomendas disponiveis no ambito do PROVE. Sdo passos
decisivos no caminho para a implementacdo do Cabaz do Horteldo
na regido do Alentejo Central, que o Monte pretende acompanhar

e dedicar no dmbito da sua intervencédo para o desenvolvimento
econémico e social desta regido.

«Os produtos do supermercado nao tém a mesma

qualidade. Os sabores e odores do cabaz permitem-nos o
retrocesso as N0ssas origens.»

Mafra

A dinamizacdo do processo em Mafra decorreu pela mao de um
peqgueno grupo de produtores que ao ter conhecimento do projecto
pela internet mostrou interesse em adaptar a comercializacdo de
proximidade como uma forma de escoar os seus produtos. Para esse
efeito contou com a ajuda de um familiar com formacéo na area
agricola que foi desde logo o interlocutor com a ADREPES. Apds
algumas reunides para adquirir as competéncias para apropriar a
metodologia e respectivas ferramentas do PROVE, o processo comecou
a ser dinamizado nas freguesias da Ericeira e do Gradil.
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«Nunca pensei que este tipo de organizagdo de

produtores fosse possivel. Estou surpreendida.»

No inicio os produtores demonstraram uma certa desconfianca, pois
desconheciam a venda directa de produtos agricolas, mas o intercambio
de experiéncias com o territério da Peninsula de Setubal permitiu o
esclarecimento de duvidas e estimulou o comeco da comercializaco.

Seguem alguns resultados apontados por produtores, consumidores e
mediadores na fase de disseminacao.

A metodologia PROVE permite:

- mudanca de atitude, motivacao, empenho e espirito
empreendedor;

- transferéncia de conhecimentos entre nucleos de produtores
PROVE;

- satisfacdo dos consumidores;

- aumento da area agricolg;

- criagdo de emprego;

« apoio formativo;

+ novas instituicdes interessadas na metodologia;
- parcerias locais com compromissos territoriais;

- bolsa de colaboradores PROVE.
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poréve

PROVE - Carta Local para a Comercializacao de Proximidade

PROVE - Contributo para uma Estratégia de Comunicagao

Contributo para um Processo
Territorial de Proximidade

Prove e Aprove

Subprodutos
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Subproduto

1. Apresentacao da ideia.

a. Porqué uma carta local para a comercializacao de
proximidade.

b. Quais as bases propostas para a criacdao de uma carta
local para a comercializacao de proximidade.

2. Proposta de metodologia para a elaborac¢ao da carta de
qualidade ao nivel territorial.

3. Apresenta¢ao de uma proposta de carta para o projecto
PROVE.

. Apresentacao da Ideia



Experiéncia Prove

Conceito: Co-responsabilidade entre cidadaos

A iniciativa de promover relacdes de proximidade entre consumidores

e produtores lancada no projecto PROVE inscreve-se totalmente

no conceito: responsabilidade dos consumidores em relacdo aos
agricultores para Ihes assegurar um rendimento através da compra
regular dos seus produtos e responsabilidade dos agricultores em
relacdo ao seu papel na sociedade: fornecimento de alimentos saos e de
qualidade, manutengdo do ambiente e da paisagem ligado a actividade,
preservagao do patriménio genético, bioldgico e natural.

1 Outras experiéncias territoriais com contributos importantes para quem pretenda iniciar processos
semelhantes: rede URGENCI (em urgenci.net) e experiéncia nacional RECIPROCO (Rede LEADER +, em
LEADER.pt) e Carta local para a Igualdade de Oportunidades (INDE, em inde.pt).
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1. A linha condutora da comercializacao de proximidade:

2. Um instrumento de referéncia:

3. O Territorio



Experiéncia Prove

Territorio: Concelhos de Palmela e Sesimbra

Ambos os territérios de Palmela e Sesimbra beneficiam de uma
excelente imagem exterior associada aos recursos locais pelos quais

sao reconhecidos. Aos produtos locais (agro-alimentares como o

queijo, vinho, frutas, ou alimentares como o peixe fresco) associam-se
actividades como o artesanato e o turismo que, em conjunto, criam uma
imagem muito apelativa para os consumidores, quer dentro desta drea
geografica quer fora, sendo pdlos de atraccdo para os habitantes das
grandes zonas urbanas proximas. Esta oportunidade, identificada na fase
de diagnostico (Acgao 1), foi uma vantagem incorporada na iniciativa
PROVE que ajudou a mobilizagao dos beneficidrios, em particular os
consumidores urbanos, que facilimente identificam os produtos locais
gue procuram quando querem assumir o0 compromisso de compra.

4. O Compromisso







2. Proposta Metodoldgica







2 Para mais detalhe sobre este tema consultar:"O desenvolvimento local em meio rural face ao desafio
da sustentabilidade”, drea temdtica 1 e 2. Célula de Animacao da Rede Portuguesa LEADERII,, INDE. 2001.













Experiéncia Prove
Carta para a comercializacdo PROVE: ponto de partida

No PROVE a preocupacao principal centrou-se em pér em marcha

0 processo de comercializacdo propriamente dito sem o qual os
produtores nao iriam aderir as restantes actividades, nomeadamente a
formacéo e as reunides de preparacao que se foram desenrolando.

Quer os produtores quer os consumidores envolvidos tém, a partida,
alguma relutancia em participar em reunides e debates que se
debrucam sobre aspectos conceptuais. E necessério criar documentos
simples (ver inquéritos aos consumidores e “folha de couve”) e formas
de mobilizacéo atractivas (por exemplo, provas de produtos organizadas
pelos produtores) em horérios compativeis. No entanto, a “falta de
tempo”é um obstaculo que é preciso encarar a partida mas que, com o
avancar do projecto, vai sendo cada vez mais contornavel face aos lagos
de relacionamento mutuo que se vao estabelecendo.

O grupo de produtores encontra-se muito motivado contribuindo de
forma regular para esta actividade. Da parte dos consumidores é mais
dificil o envolvimento e, na fase actual (etapa 3) optou-se por trabalhar
com consumidores que mostraram interesse em contribuir para o
documento, particularmente as mulheres que estdo mais sensibilizadas
para as questdes em causa.

3. Proposta de Documento Final
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3 A definicdo de territorio ndo tem de ter uma natureza administrativa, isto é, ndo tém de pertencer a mesma freguesia ou concelho. Pelo
contrario, a natureza da proximidade pode surgir porque os agricultores partilham uma determinada drea geogréfica (o vale de um rio, uma zona
montanhosa, etc) com dificuldades e oportunidades semelhantes com as quais se identificam e a partir das quais se deve iniciar o processo.




Carta Local para a Comercializacao de Proximidade










Subproduto

1. Enquadramento




2 - Diagnéstico Existencial




3 - Alvos da Comunicacao




4 - Objectivos da Comunicacao




5 - Plano de Comunicacao




6 - Operacionalizacao
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Anexo |l — Ficha de Caracterizacao dos Produtores
PROVE — Promover e Vender

Mediador(a)

Data do Inquérito Ne do Inquérito

1. Produtor(a)

2. Concelho 3. Freguesia

A) Caracteristicas do chefe de exploracao

4. |dade do chefe de exploracéo 5. Grau de instrucao

6. O chefe de exploracéao exerce actividade remunerada fora da exploracéo?

Que actividade? Em que sector?

7.0 rendimento do agregado domeéstico é originado

8.Tipo de méao-de-obra que trabalha na exploragao

9. Agregado doméstico (incluindo) o inquirido

No total de elementos

Ne total de elementos que trabalha na exploracao

B) Caracteristicas da exploracao agricola
10. Area total 11. Area cultivada

12.Tipo de culturas

13. Modo de Producéo

14.Tem algum tipo de acompanhamento técnico? Qual?

15. Utiliza produtos fitofarmacéuticos? Quais?

16. Sabe identificar a praga e a doenca?
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17. Normalmente utiliza os produtos fitofarmacéuticos como preventivo ou curativo? Porqué?

18. Quando aplica os produtos fitofarmacéuticos respeita as culturas das exploracdes vizinhas?

19. Costuma respeitar o intervalo de seguranca dos produtos fitofarmacéuticos?

20. Costuma colocar etiqueta na cultura onde aplica os produtos fitofarmacéuticos? Porqué?

21. 0O que faz, geralmente, ao excedente do produto depois de terminado o tratamento?

22. 0 que faz as embalagens de pesticidas vazias?

23. Equipamentos da exploracdo

24. Na sua opinido o embelezamento e limpeza da exploracdo é importante? Porqué?

C) Comercializacdao e escoamento do produto

25.Onde vende a producao?

26. Qual o tipo de embalagem utilizada?

27.Qual o tipo de transporte utilizado?

28. Como é feita a preparac¢do dos produtos agricolas?

29. Quais os produtos que mais vende?

Porqué?

30. Quais os clientes?

31. Preco dos produtos
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32. O que falta para vender mais os seus produtos agricolas?

33. Na sua opinido como é que pode melhorar o escoamento dos seus produtos agricolas?

34. Que ajudas necessita?

35. Observagoes

D) Guido de Observacao
Motivacédo Pessoal
Organizacao da Exploracdo
Apresentacao das Culturas
Apresentacao dos Animais
Estado de Conservacao
Embelezamento Exploragao

Outros

1.Muito Bom
1.Muito Bom
1.Muito Bom
1.Muito Bom
1.Muito Bom

1.Muito Bom

2.Bom
2.Bom
2.Bom
2.Bom
2.Bom

2.Bom

3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
3.Satisfaz4.Nao Satisfaz




Anexo lll - Ficha de Caracterizacao dos Consumidores

prove Inquérito Estatistico

ASSINALE NO ESPACO QUE SE ENCONTRA A FRENTE DA OPCAQ PRETENDIDA

Sexo: F(O MO
ldade: 16-25[1 26-35[1 36-45[1 46-55[1 Mais 551

Situagao conjugal: Solteiro [ Casado/Unido [ Divorciado/Separado [ Vitvo [

Agregado Familiar: Sozinho [ 2 Pessoas[] 3 Pessoas[] 4 Pessoas[] Mais de 4 Pessoas []

Escolaridade: Licenciatura ou superior 1 12°ano ou 7° ano liceu [ 90 ano ou 5° ano liceu [ Outra O

Funcéo profissional (actual ou que teve no caso de estar reformado):
Desempregado [J Estudante [0 Chefia/Coordenacdo [ Técnico Superior [ Quadro Médio [ Outra[J

Se teve duvidas quanto ao tipo de fungdes, escreva aqui o que faz no seu emprego

Dimensao da organizacdo onde trabalha: Menos 10 pessoas 1 11 a50 [0 51a 2000 Mais 200
Sector de actividade: Educacdo [ Saude [] Defesa/Seguranga [] Investigacdo [

Administracdo Publica [ Comércio/Distribuicdo[] Industria Tradicional ou Pesada[] Industria Novas
Tecnologias[d Servicos Novas Tecnologias[]  Servicos Financeiros/Seguros/Consultoriald Comunicacgéo/
Publicidade/Imagem/Moda[] Transportes[] Turismo [

Outro [J Qual?

Local de residéncia (concelho): Palmela £ Setubal £ Sesimbra £ Almada-Seixal-Barreiro-Moita-Montijo-
Alcochete [  Lisboa [ Oeiras-Amadora-Cascais-Sintra-Odivelas-Loures [] Alcacer-Grandola-Vendas Novas-
Montemor [ Outro [J

Costuma cozinhar em casa: Todas as refeicdes da semana [] So jantares [ S6 almocos [

S6 ao fim de semana Nunca ao fim de semana [J  As vezes []
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Como conheceu o projecto PROVE (pela primeira vez): Informagao de amigos/conhecidos ] Comunicagao social [
Internet [ Informacdo no local de trabalho [ Folhetos/Brochurasd Informacao por uma instituicdo/empresa do
projecto[]

Considera esta iniciativa (escolha apenas uma opcao): Importante principalmente para si [

Importante principalmente para os produtores agricolas [ Importante principalmente para os parceiros do
projecto PROVE [0 Importante principalmente para a regido [J Importante para si e para os produtores[]
Importante para todos [

A sua participacdo como consumidor existe porque (escolha apenas a op¢do mais importante): Apoia a
manutencdo de uma agricultura familiar na Peninsula de Settibal [ Valoriza os produtos e os produtores locais []
Os produtos adquiridos sdo de qualidade superior [] E prético o acesso a produtos de primeira necessidade []

O preco do cabaz é muito agradavel [ Tornou-se um habito [

Considera que o Cabaz PROVE: Tem variedade, quantidade e limpeza/arrumacao certas []

Tem problemas na quantidade [J Tem problemas na variedade [] Tem problemas de limpeza/arrumacao []

Estaria disponivel para pagar mais pelo cabaz, quando a fase de apoio institucional do projecto PROVE terminar:

Ndo[ Sim[d

Se Sim, até quanto mais: 1 Eurod 2Euro [ 3Eurodd 4Eurold 5Eurod 6Eurod Mais [

Estaria disposto a ir buscar o seu cabaz a outro local: Nao [ Sim, até 5Km[J Sim, até 10 Km[J Sim, até 20 Km[J
Sim, na exploracdo dos produtores, dentro da regido (até 25 Km) [J

Estaria disposto a manter um contrato permanente (periodo de trés meses renovaveis) de aquisi¢ao:

N&o, nunca [0  Sim, sem problemas [  Sim, se tivesse beneficio de preco [

Costuma ser regular (ndo faltar) e pontual (ir buscar a hora combinada) o seu Cabaz PROVE:

Sim, sempre [ Sim, mas ja falhei 1~ Falho algumas vezes 1 Sou pouco cumpridor [J

Agradecemos a sua participagao.
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Anexo IV — Oficinas de Produtores

Temas

Sub-temas

1. Comercializagao de Proximidade
2 Horas

1.1. Circuitos comerciais (curto/proximidade; longo)
1.2. Importancia dos intermediarios no processo
1.3. A organizagao e gestao de um circuito curto

1.3.1. Produtores

1.3.2. Produtos

1.3.3. Consumidores

1.3.4. Comercializagao

1.3.5. Exploragées agricolas

2. Produtores
4 Horas

2.1. Producéo
2.1.1. Factores de producao
2.1.2.Qualidade
2.1.3. Escalonamento da produgéo
2.1.4. Agroquimicos e intervalos de seguranga
2.1.5. Variedades e quantidades produzidas
2.2. Associativismo
2.2.1. Responsabilidade, solidariedade e cidadania
2.2.2. Motivacao, organizagao e autonomia
2.3. Subsidios e financiamentos

3. Produtos
2 Horas

3.1. Epocas de colheita e comercializacao
3.2. Apresentacao e imagem dos produtos
3.3.Variedade e frescura dos produtos

4. Consumidores
2 Horas

4.1. Andlise sensorial

4.2. Relagao qualidade/preco

4.3. Relagao produtor/consumidor
4.3.1. Apresentagao e comunicagao
4.3.2. Saber-fazer
4.3.3. Tradi¢oes
4.3.4.Visitas as exploracdes

5. Comercializagédo
2 Horas

5.1. Formacéo do prego do cabaz
5.2. Organizacgao e logistica
5.2.1. Constituigdo dos cabazes
5.2.2. Espaco de elaboragdo dos cabazes
5.2.3. Higiene e Seguranca
5.24. Transporte do cabaz
5.2.5. Espaco de comercializacdo dos cabazes
5.3. Fiscalidade e legalidade

6. Exploragdes Agricolas
2 Horas

6.1. Ambiente e gestao de residuos
6.2. Ordenamento e embelezamento
6.3. Multifuncionalidade da agricultura
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Notas:

1. Conforme o grupo de produtores e as suas necessidades, aconselha-se o facilitador e a parceria a decidir os temas abordados nas

oficinas.
2. Os dias e respectivo hordrio das oficinas deve ser decidido com o grupo de produtores.

3. Sempre que possivel a oficina deve conter uma parte prética, com a intencdo de estimular os produtores para a ideia do “aprender
fazendo”.

4. Deve ser estimulada a participagdo do grupo de produtores através da solicitacdo de exemplos praticos do seu dia-a-dia.

5. Aconselha-se o convite a técnicos do territorio que tenham conhecimentos e experiéncia nos temas abordados nas oficinas.
Oficina 1: Comercializa¢do de Proximidade

Objectivos da Oficina

Apresentacdo geral dos temas das oficinas.

Novas abordagens da agricultura face a PAC - Politica Agricola Comum.
Agricultura Familiar e Tradicional — Apresentacao de conceitos.

Apresentagao do conceito de multifuncionalidade Agricola.

Conteudos apresentados na Oficina
Agricultura familiar e tradicional de pequena escala. Problemas e vantagens face a agricultura de grande escala.

Apresentacédo e detalhe das cinco fun¢des da agricultura (multifuncionalidade). Importancia do papel da agricultura na sustentabilidade
do territorio.

Introdugao a comercializacdo de proximidade.

Resultados a atingir com a Oficina

Valorizagéo do trabalho dos pequenos agricultores que praticam a agricultura familiar. Melhorar a auto-estima do grupo face a forma de
producéo e participacao no processo de comercializacéo.

Apresentacao dos conceitos actuais ligados a sua actividade.

Espaco de debate e esclarecimentos gerais.

Material utilizado durante a Oficina
Folhas impressas.
Apresentagdo em Power Point.

Folhas A4 e canetas.

Oficina 2A: Produtores e Producao

Objectivos da Oficina

1. Ter consciéncia dos factores de producao: solo, 4gua, sol, nutrientes, sementes, agroguimicos, trabalho dos produtores, vento
(protecgao e polinizagao), animais (polinizagéo e controlo de pragas).

2.Técnicas de producao.
3. Disponibilidade e prego dos produtos.
4. Relagdes entre produtor e consumidor.
5. Conhecer a qualidade.

6. Factores que influenciam a qualidade.
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7. Avaliacdo da qualidade.

8. Breve introducao a qualidade e seguranca alimentar.

Conteudos apresentados na Oficina

1. Apresentar e debater os factores de producéo: sua importancia, preservacgao e sustentabilidade.

2. Analisar as diferentes técnicas de producao: praticas agricolas tradicionais e técnicas “amigas do ambiente”.

3. Estudar a evolugao da producao e do consumo ao nivel da disponibilidade de produtos e respectivos precos.
4. Perceber a importancia da relagéo entre produtores e consumidores.

5. Distinguir qualidade comercial, nutritiva e sensorial.

6. Entender os factores que influenciam a qualidade: genéticos, pré-colheita, colheita e pos-colheita.

7. Reconhecer a qualidade nos produtos hortofruticolas do cabaz.

8. Identificar alguns factores de seguranca alimentar.

Resultados a atingir com a Oficina

Pretende-se que os produtores fiqguem sensibilizados para novas técnicas de producao e que utilizem os recursos de forma sustentavel e
equilibrada.

Através da utilizagdo de imagens e de diversos produtos hortofruticolas foi estimulada a autonomia dos produtores para identificar

produtos ndo comercializdveis e comercializaveis, com andlise de diversos factores de qualidade.

Perceber a importancia da opinido dos consumidores. Saber auscultar as suas opinides e vontades.

Material utilizado durante a Oficina

1. Computador, videoprojector e CD: Fruta e Produtos Horticolas — Producdo, Comercializagéo e Qualidade, edicao do Ministério da
Agricultura, do Desenvolvimento Rural e das Pescas.

2. Flipchart e marcadores.
3. Apontamentos do formador.

4, Frutas e Horticolas.

Oficina 2B: Produtores e Producéo - Agricultura Biolégica

Objectivos da Oficina

Informar os produtores sobre a influéncia do modo de produgao na qualidade dos alimentos, com especial atencdo aos frutos e aos
horticolas.

Indicar os principios de produgéo e as principais préticas agricolas da agricultura bioldgica, de acordo com a legislagdo comunitéria em
vigor (Regulamento CEE ne 2092/91, modificado).

Esclarecer quanto as principais diferengas entre a agricultura biolégica e a “‘convencional’, em particular nos aspectos que mais
condicionam a qualidade e seguranca alimentar nos frutos e horticolas — os adubos azotados e os pesticidas de uso agricola.

Conteudos apresentados na Oficina
1. Qualidade alimentar e modo de produgao — o caso dos nitratos e dos pesticidas.

2. Principios de produgéo e principais praticas agricolas da agricultura biolodgica.

Resultados a atingir com a Oficina

1. Que os produtores participantes soubessem indicar as principais consequéncias do uso de adubos azotados e pesticidas de sintese

| Equal Wss



quimica, na qualidade dos alimentos e, em particular no caso de aplicagdo excessiva ou incorrecta.

2. Que os produtores participantes soubessem indicar as principais diferencas entre as praticas de agricultura bioldgica e as de
agricultura “‘convencional”no que diz respeito a adubagado e a proteccao fitossanitaria (combate a pragas e doengas).

Material utilizado durante a Oficina
Apresentacao oral em Power Point.

Equipamento de andlise de nitratos na dgua.

Oficina 3: Produtos e Producao

Objectivos da Oficina
Promocédo de uma utilizagdo/manipulagao responsével dos produtos fitofarmacéuticos.
Promocéo da seguranca na aplicagcao de produtos fitofarmacéuticos.

Apresentacao de solugdes para horticultura e fruticultura utilizdveis numa éptica de agricultura sustentavel e ambientalmente
responsavel.

Transmiss&o de informagéo bdsica sobre prevengdo/actuagao no caso de acidentes com produtos fitofarmacéuticos.
Transmissdo de informagao basica sobre o armazenamento de produtos fitofarmacéuticos na exploracéo.

Actualizagdo sobre a legislacao relativa ao manuseamento e eliminagdo das embalagens vazias de produtos fitofarmacéuticos.

Conteudos apresentados na Oficina

Boas Praticas Fitossanitarias;

Produto Fitofarmacéutico;

Leitura e interpretacdo do rétulo;

Caracteristicas dos EPI's (Equipamento Proteccdo Individual);

Redugao do risco para consumidor e ambiente;

Manuseamento e eliminacdo das embalagens vazias de Produtos Fitofarmacéuticos;
Acidentes com Produtos Fitofarmacéuticos;

Armazenamento de Produto Fitofarmacéutico na exploracao.

Resultados a atingir com a Oficina

Uma utilizagcdo mais responsavel, mais consciente e melhor adaptada as necessidades num contexto de sustentabilidade,
responsabilidade social e ambiental.

Melhorar a manipulacéo e utilizacdo dos produtos fitofarmacéuticos — que deve ser a menor possivel mas a necessaria para preservar a
qualidade final das frutas e vegetais - por forma a incrementar a relagdo de confianca entre os produtores e os consumidores.

Material utilizado durante a Oficina

- Material retirado da brochura:

Ganhar a Confianga do Consumidor — Agroquimicos e Seguranga Alimentar — Edicdo Syngenta
- Listas de Usos Menores da Direccao Geral de Proteccao das Culturas

- Catdlogo Syngenta.
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Oficina 4: Consumidores

Objectivos da Oficina

- Sensibilizar os produtores sobre a visao dos consumidores

O mercado é uma nogao empresarial que passa um pouco ao lado dos pequenos produtores, mas j& nao é tao irrelevante quando lhe
falamos em clientes e em vendas, pelo que a abordagem passa por colocar os produtores a falarem sobre quem eles acham que sao os
seus clientes e portanto os consumidores dos seus produtos.

- Mostrar que somos todos consumidores

Numa sociedade de consumo e estando estes produtores em zonas peri-urbanas e urbanas, é facil pedir que falem das suas experiéncias
como consumidores de todos os outros bens do seu dia a dia. Das coisas que usam mas tém de comprar pois ndo as produzem. Discutir
sobre o grau de exigéncia de cada um ao nivel da qualidade, atendimento, preco, servico pés venda e reclamagdes.

- Conceitos de valorizacdo de produtos

A importancia da moda e dos valores néo tangiveis de muitos produtos do dia a dia (roupa, automoveis, electrodomésticos,
comunicacoes, ...). Fazer criar um valor sobre os produtos por si produzidos, como bem essencial a vida e a qualidade observavel e
pressentida por parte dos consumidores.

Contetidos apresentados na Oficina

Um caso real de consumidores de produtos turisticos como os Passeios Pedestres SAL.

- Utilizou-se apenas a informagao oral sobre um caso de estudo de uma érea diferente da dos produtores, mas que estes conhecem bem
pelo facto de acontecer na sua regido e ser protagonizada por um parceiro do projecto.

- Alimportancia da criacdo de redes — Fazer com que as pessoas que ‘consomem”e que “produzem” se conhegcam bem e que consigam
comunicar facilmente entre si.

- O criar um perfil comum - Como as pessoas tém determinadas caracteristicas que as tornam um segmento perfeito da sociedade em
que se inserem.

- O sentido de comunidade — Fazer mostrar aos consumidores que estando na mesma linha de consumo sao pares da mesma
comunidade.

A"razao dos clientes” e a verdadeira razao das coisas.

Utilizando e discutindo em assembleia a frase “O cliente tem sempre razao”. Discutir sobre a veracidade de tal frase e a implicagdo que ela
tem na postura de ambas as partes do negocio.

As diferentes visdes sobre os produtos e sobre os precos.

Exemplo da garrafa que esta meia: - Meia vazia para o dono casa. - Meia cheia para os convidados.

Como avaliar a relagao entre o custo (trabalho) de producdo e o custo (preco) para o cliente. Pedir aos formandos que se ponham
metade como produtores/vendedores e metade como consumidores/compradores. Depois trocarem de papéis e discutirem as
dificuldades que tiveram em cada um dos papéis.

Anélise comparativa de pregos no retalho regional de horto fruticolas.

Discussao sobre a diferenca entre valor e preco. Mostrar uma andlise comparativa sobre os precos de mercado local e pedir a opinido
sobre como é agir sozinho ou em concorréncia. Fazer auto-valorizar os factores de distingdo positiva do projecto, a autoestima dos
produtores e a procura da exceléncia nas partes a corrigir.

Resultados a atingir com a Oficina
- Fortalecimento do acreditar dos produtores na sua capacidade comercial.

Mostrar que o sucesso se alcanca pela tenacidade e capacidade de trabalho. Nao sé o trabalho de produgéo, mas também o de

_ WO DR :Cj_l Ljax @&



comercializagao. Nao valorizar nenhum deles em prejuizo do outro.
- Percepcao da realidade de mercado e concorréncia.

Sentir as ameacas externas do mercado. Tanto do perceptivel e evidente como o de outras formas emergentes (Internet, porta a porta,
enlatados, ...).

- Definicdo de um “perfil emocional” e de uma“relagdo emocional” com o consumidor/cliente.

A importancia de criacdo de uma relagado de amizade e de afectividade dos consumidores com os produtos, com o local onde séo
produzidos, entre produtores e consumidores e entre os proprios produtores a fim de garantir a criacao de trabalho em bloco e na
mesma direccao com menor esforco e maior vantagem individual (sinergias).

Material utilizado durante a Oficina
Sala de reunides.

Flipchart e marcadores.

Oficina 5: Comercializacao

Objectivos da Oficina

- Sensibilizar para novas formas de comercializacéo;

- Aprender técnicas para conquistar a confianga dos consumidores;
- Saber preparar os cabazes e os locais de venda;

- Adquirir nogoes basicas de mercados agricolas e economia — definicdo do preco dos produtos e do cabaz.

Conteudos apresentados na Oficina
Anadlise dos ganhos e perdas da comercializagdo

- No pais que exporta, ganham os produtores (que produzem mais e mais caro) e perdem os consumidores (que t¢ém menos quantidade
e mais cara para consumir).

- No pais que importa, ganham os consumidores (que t¢ém mais e mais barato para consumir) e perdem os produtores (que produzem
menos e mais barato).

Deve existir um equilibrio entre quem produz/vende e quem compra, devendo perceber-se que, produzir e comprar internamente é
bom porque estimula o trabalho nos territérios rurais, diminuindo os custos de transporte e aumentando o consumo dos produtos locais
de qualidade.

A oficina deve conter uma parte pratica, onde uns produtores simulem a comercializagdo, apresentando diversas situacoes:
1. Aquisicdo de cabaz;

2. Reclamacédo de um produto podre;

3. Explicacdo sobre um produto que o consumidor ndo conhece;

4. Qutras situacdes que os agricultores considerem pertinentes.

Resultados a atingir com a Oficina

Importa estimular o envolvimento dos produtores, para auscultar as suas experiéncias e opinides, de forma a consciencializa-los para a
sua responsabilidade e necessidade de adaptacéo ao longo do processo de comercializagdo de proximidade.

Material utilizado durante a Oficina
Sala de reunides com diversos cabazes e produtos.
Flipchart e canetas.

Data show para projectar fotografias.



Oficina 6: Exploragdes Agricolas
Objectivos da Oficina
- Sensibilizar os produtores para a boa adequagdo das caracteristicas da exploracao a producao agricola;

- Promover o espirito inovador dos produtores e estimular o interesse na aquisicdo de novos conhecimentos de ordenamento e
embelezamento da exploragéo agricola;

- Estruturar a producao, exploracdo, distribuicdo e comercializagdo, de forma a tirar o maximo partido do agregado familiar;

- Melhorar a organizagao da exploragao agricola: disposicao de espécies agricolas por ano e exigéncias de recursos, separagao de
residuos, reciclagem de materiais, arrumacao de produtos fitofarmacos e higiene dos locais criticos.

Conteuidos apresentados na Oficina
Méquinas e Equipamentos: arrumar num local coberto e isolado.

Instalagoes: limpas e organizadas segundo os produtos e materiais. Guardar num armazém devidamente fechado e isolado os produtos
fitofdrmacos, evitando o contacto de criancas e animais. Acondicionar as sementes, adubos, fertilizantes e outros recursos num local
préprio com pouca humidade. Higienizar com o méximo cuidado os locais onde os produtos agricolas sdéo manuseados e preparados.

Lixos e Residuos: separar os lixos e residuos de acordo com o material (plastico, cartao, metal e outro) e o grau de toxicidade. Lembrar
sempre que as embalagens e os plasticos devem ser entregues em locais proprios para o efeito.

Espago exterior: arrumado e limpo, embelezado com érvores, arbustos e flores.

Resultados a atingir com a Oficina

Pretende-se que os produtores adquiram conhecimentos sobre formas de melhorar as suas condicoes de trabalho e organizacéao do
espaco.

Material utilizado durante a Oficina

Esta oficina deve ter lugar preferencialmente numa das exploragdes dos produtores, uma vez que a parte pratica é fundamental para
conhecer alguns conceitos.
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Anexo V - Registo de Campo do Facilitador

Data:
Local:
Pessoal(s) Contactada(s):

Assuntos tratados:

Principais conclusoes:

Observacgoes:

Assinatura do Facilitador:
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Anexo V| - Ficha de Encomenda

FICHA DE
p rqye ENCOMENDA

prove

R E VENDER

FICHA DE
ENCOMENDA

| PRECO £ QUANTIDADE | PRECO E QUANTIDADE

[« SeTkg diversificado de pr prego de€ 10. Cadl 5 & 7 lig) contém 0| = de€10.
. pretendo receber || cabaziis) semanalmente. | Pretendo receber [ cabizles) semandlmente.

LOCAIS DE RECOLHA | LOCAIS DE RECOLHA

Paimeta Paimela
| (] St firm as 15500 s 17530 na Casa M i Floks o Vinko, Pt | [ stk s 45108 33 17130 20 Casa b s Rioka i Vo, Pabmela.

(] Sata - i cas 15000 83 17130 Oficios, O | ] Swuta -t s 18000 25 1730 o Espaga Forruna Ases # Oficics. Ouinta &0 Aefo.

[] sidtiacks can 10000 As 1200 no Espusgs Forlona Ades & Dficies, Cuinia 60 An.
CONSUMIDOR

Home:

Morada: _

Contata: Email: _

Localidade: Codigo Pestal
Agregado familiar: __ pessnas

o =
[ consumiDor

Merzda

Cuiota o A,

Recebermes 2 quantia de: € _

PRODUTOS

Recebermon 3 quantia de €

3 coume lombarda 0 Natica
[0 coue nabo [ Wabe
[ coure portuguesa O Habogreto
[ come repotio [ Nox
[ pemsen Duﬂpn
[mE O pepina
[ ervima O peea
[ Ervas Aromiticas e Medicinais [ Pessegn
[ espinatre [ pimesto
O raa [ mabanete
[ reiosaen [ naano
(3 oo verde ] Roens
] ricuia
[ tangera
[ vangerina
[ Tomate
[ Tomste corefa
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Anexo VIl — Lista de Controlo de Produtos e Produtores

Data:
Numero de Cabazes:

Local de Entrega:

Produtos Quantidades e Preco Produtor Responsavel Observacoes
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Anexo VIl - Folheto
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Anexo IXA - Folha de Couve

|olal
Gostariamos de contar com a sua colaboragao para o boletim semanal “Folha de Couve”. Se

tiver alguma receita de familia que gostasse de divulgar ou alguma informagao interessante,
[envie-nos o seu e-mail para prove@prove.com.pt.

Sonhos de Cenoura
|Ingredientes

30 g de fermento de padeiro
0,5 dl de leite

250 g de farinha

500 g de cenoura cozida

sal, 6leo, aglicar e canela g.b.

|Preparacao

Comece por dissolver o fermento em leite morno. Adicione a farinha, depois a cenoura,
previamente feita em puré. Tempere com uma pitada de sal, amasse bem e tape com um
pano. Cologue em local aquecido e deixe levedar. Em sequida, corn uma colher retire
pedacos de massa e cologue a fritar em 6leo quente, virando-os de vez em quando. Retire
com uma espumadeira e deixe escorrer em papel absorvente. Passe-os por aglcar e canela
enguanto estiverem mormos.

Requeijao com mel e améndoas
Lembramos-lhe que podera servir uma deliciosa e répida sobremesa, servindo requeijao

resco com mel da Arrdbida e améndoas, ou entdo, com doce de abébora.
Bom apetite!

|[Um abrago dos produtores PROVE
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Folha de Couve

|Encomendas de Natal

Passe uma noite de Natal inesquecivel e encomende ja os seus produtos para a Consoada.
Couves, Batatas, Cebolas e Nabos para acompanhar o Bacalhau.

Abdbora para os Sonhos e Laranjas para as Filhoses

Diga-nos quando deseja receber e os produtos serdo entregues com o seu cabaz PROVE e
pagos directamente ao produtor.

|Um Cabaz PROVE, um presente de Natal!
|Este Natal pode fazer do cabaz PROVE um presente. Mos locais de entrega dos cabazes vail
ser possivel adquirir um vale-oferta (€8) que permite oferecer um cabaz de produtos frescos
a uma outra pessoa. Esse cabaz serd semelhante ao que recebe normalmente, composto por
um conjunto variado de produtos frescos.
|Quem recebe o vale-oferta podera levantar o seu cabaz no espago de um més mediante a
apresentagao do respectivo vale-oferta nos dias e locais normais de entrega. Para isso terd
apenas de informar antecipadamente o dia no qual deseja levantar o seu cabaz utilizando os
contactos que se encontram disponiveis.
Para mais informacgdes sobre esta iniciativa visite www.prove.com.pt ou contacte-nos em|
prove@prove.com.pt onde poderd encontrar toda a informacgao relativa a este
projecto.

Neste Natal PROVE Connosco...

prove
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Anexo IXB - Folha de Couve

Caro Consumidor
Caso a sua caixa de cartao esteja em bom estado, agradecemos que a devolva na proxima
semana. Deste modo podemos reutilizar o material e evitar desperdicios.

0s produtores PROVE evitam a utilizacdo de plasticos porque € um dos materiais mais
poluentes e com menor taxa de degradagio no meio natural. A solugdo mais comum para
estes materiais, os aterros, revela-se altamente ineficaz, persistindo este material no solo
durante centenas de anos.

|Hoje apresentamos uma receita diferente e extremamente deliciosa.
Sobremesa de Abébora
1 talhada de abdbora menina

1 pouco de agua

3 cascas de limao

1 pau canela

Canela

1 lata de leite condensado (ou 2/3 da lata conforme o gosto)

Coza a abdbora com um pouco de dgua, as cascas de limdo e o pau de canela, até conseguir
[reduzir a puré. Junte o leite condensado, mexa e leve ao frigorifico. Sirva em tagas e polvilhe
com canela a gosto, Bom apetite!

Valor nutricional da Abobora
|Energia: 10 kcal; Proteinas: 0.3g; Gordura: 0.2g; Hidratos de Carbono: 1.7g; Fibra: 0.7g

|Um abrago dos produtores PROVE
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Folha de Couve

Mo fim-de-semana de € a 8 de Julho decorre o 6.° FIG — Festival Internacional de
Gigantes do Pinhal Novo que este ano conta com um espago exclusivamente
dedicado a promocao e comercializagio de produtos de gastronomia e artesanato
locais. O Projecto Prove estara representado neste espago com um stand onde se
podera deliciar com as frutas que semanalmente fazem parte dos cabazes PROVE.
Compre uma caixa de ameixas ou péssegos, um saco de laranjas ou magas, uma
melancia ou meloa e leve para a sua familia e amigos provarem os sabores do
concelho de Palmela.

Visite-nos e enquanto passeia pelas ruas do FIG aproveite para saborear as
frutas do PROVE.

Produtores de Palmela

Francisco Atalaia: 966 006 894 — Produtor hortofruticola

Idalina e Gil Oliveira: 965 719 935 — Produtores hortofruticolas
Joaquim Cordeiro: 967 464 412 — Produtor fruticola

José Bicho: 917 467 880 — Produtor horticola

[Maria da Conceigdo Sim&es: 962 551 028 — Produtora hortofruticola

Produtores de Sesimbra

Maria da Visitagdo: 212 686 988; 939 525 272 — Produtora hortofruticola em modo de
agricultura biologica

[Odete e Avelino Afonso: 212 685 966; 968 678 466 — Produtores hortofruticolas
Teresa e Miguel Gervasio: 212 687 468; 938 622 133 — Produtores hortofruticolas

|Para mais informagbes
www.prove.com.pt

|prove@prove.com.pt
Tel. 919 424 733

prove
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Anexo X — Fiscalidade e Legalidade

Em termos concretos estamos perante o exercicio de uma actividade de natureza comercial e como tal os agricultores em causa deverdo estar
colectados para o exercicio da actividade cujos rendimentos se enquadram na categoria B de IRS, nos termos da alinea a) don 1 do arte 3°do
respectivo cédigo.

Para efeito de IVA, tratando-se da venda de produtos agricolas efectuadas pelos agricultores que se dedicam a exploragao da terra, as transmissdes
beneficiam da isencéo prevista no n.2 36° do art.2 9° do Cédigo. A aplicagdo desta isencao ndo dispensa o registo para efeito de imposto sobre o
valor acrescentado mas dispensa a emisséo de factura conforme disposto no n.e 3 do art.° 28° do Codigo do IVA.

Artigo 9.°
Isengdes
ISENCOES - CIVA
Actualizado em 2000-10-31

Estdo isentas do imposto:

1 - As prestacoes de servicos efectuadas no exercicio das profissdes seguintes:

a) (Revogada pelo Decreto-Lei n.° 290/88, de 24 de Agosto, a partir de 15 de Setembro);

b) Médico, odontologista, parteiro, enfermeiro e outras profissdes paramédicas;

¢) (Eliminada pela Lei n.°2 30-C/92, de 28 de Dezembro (1));

d)Tradutor, intérprete, guia-intérprete, guia regional, transferista e correio de turismo (REVOGADA a partir de 1 de Janeiro de 1999, pelo n° 2 do
artigo 1.2 do Decreto-Lei n.° 323/98, de 30 de Outubro).

2 - As prestagdes de servicos médicos e sanitarios e as operacoes com elas estreitamente conexas efectuadas por estabelecimentos hospitalares,
clinicas, dispensarios e similares;

3 - As prestacdes de servigos efectuadas no exercicio da sua actividade por protésicos dentarios. (Redacgdo dada pelo Decreto-Lei n.2 202/87, de
16 de Maio);

4 - (Revogado pelo artigo 3.2 da Lei n.242/85, de 22 de Agosto);
5 - As transmissdes de 6rgaos, sangue e leite humanos;
6 - O transporte de doentes ou feridos em ambulancias ou outros veiculos apropriados efectuado por organismos devidamente autorizados,

7 - As transmissdes de bens e as prestacoes de servicos ligadas a seguranca e assisténcia sociais e as transmissdes de bens com elas conexas,
efectuadas pelo sistema de seguranca social, incluindo as instituicdes particulares de solidariedade social. Da mesma isencao beneficiam as
pessoas fisicas ou juridicas que efectuem prestacdes de seguranca ou assisténcia social por conta do respectivo sistema nacional desde que néo
recebam em troca das mesmas qualquer contraprestacao dos adquirentes dos bens ou destinatérios dos servicos;

8 - As prestacOes de servicos e as transmissoes de bens estreitamente conexas, efectuadas no exercicio da sua actividade habitual, por creches,
jardins-de-infancia, centros de actividade de tempos livres, estabelecimentos para criangas e jovens desprovidos de meio familiar normal, lares
residenciais, casas de trabalho, estabelecimentos para criangas e jovens deficientes, centros de reabilitacdo de invélidos, lares de idosos, centros
de dia e centros de convivio para idosos, coldnias de férias, albergues de juventude ou outros equipamentos sociais, pertencentes a pessoas
colectivas de direito publico ou instituicdes particulares de solidariedade social ou cuja utilidade social seja, em qualquer caso, reconhecida pelas
autoridades competentes;

9 - As prestagbes de servicos efectuadas por organismos sem finalidade lucrativa que explorem estabelecimentos ou instalagdes destinados a

prética de actividades artisticas, desportivas, recreativas e de educacéo fisica a pessoas que pratiquem essas actividades (Redaccao dada pela Lei
n.2 9/86, de 30 de Abril);

10 - As prestacdes de servicos que tenham por objecto o ensino, bem como as transmissdes de bens e prestacdes de servicos conexas, como
sejam o fornecimento de alojamento e alimentacgao, efectuadas por estabelecimentos integrados no Sistema Nacional de Educagéo ou
reconhecidos como tendo fins andlogos pelos ministérios competentes;

11 - As prestacdes de servicos que tenham por objecto a formagao profissional, bem como as transmissdes de bens e as prestacdes de servicos



conexas, como sejam o fornecimento de alojamento, alimentacao e material didactico, efectuadas por organismos de direito publico ou por
entidades reconhecidas como tendo competéncia nos dominios da formacao e reabilitacdo profissionais pelos ministérios competentes
(Redaccao dada pelo Decreto-Lei n.e 198/90, de 19 de Junho);

12 - As prestacoes de servicos que consistam em licdes ministradas a titulo pessoal sobre matérias do ensino escolar ou superior;

13 - As locagbes de livros e outras publicagdes, partituras musicais, discos, bandas magnéticas e outros suportes de cultura, e, em geral, as
prestacoes de servicos e transmissdes de bens com aquelas estreitamente conexas, desde que efectuadas por organismos sem finalidade
lucrativa;

14 - As prestagoes de servigos que consistam em proporcionar a Visita, guiada ou ndo, a museus, galerias de arte, castelos, paldcios, monumentos,
parques, perimetros florestais, jardins botanicos, zoolégicos e semelhantes, pertencentes ao Estado, outras pessoas colectivas de direito publico
ou organismo sem finalidade lucrativa, desde que efectuadas Unica e exclusivamente por intermédio dos seus proprios agentes. A presente
isencdo abrange também as transmissdes de bens estreitamente conexas com as prestacdes de servicos referidas;

15 - As prestagoes de servicos e as transmissdes de bens com elas conexas, efectuadas por pessoas colectivas de direito publico e organismos
sem finalidade lucrativa, relativas a congressos, coléquios, conferéncias, seminarios, cursos e manifestacdes analogas de natureza cientifica,
cultural, educativa ou técnica;

16 - As prestacdes de servicos efectuadas aos respectivos promotores:
a) (Revogada pelo Decreto-Lei n.2 122/88, de 20 de Abril);

b) Por actores, chefes de orquestra, musicos e outros artistas, actuando quer individualmente quer integrados em conjuntos, para a execucao de
espectaculos teatrais, cinematograficos, coreograficos, musicais, de music-hall, de circo e outros, para a realizagdo de filmes e para a edi¢ao de
discos e de outros suportes de som ou imagem;

) Por desportistas e artistas tauromaquicos, actuando quer individualmente quer integrados em grupos, competicoes desportivas e espectaculos
tauromaquicos.

17 - A transmissdo do direito de autor e a autorizagao para a utilizagado da obra intelectual, definidas no Cédigo de Direito de Autor, quando
efectuadas pelos proprios autores, seus herdeiros ou legatarios;

18 - A transmissao de exemplares de qualquer obra literaria, cientifica, técnica ou artistica editada sob a forma bibliogréfica pelo autor, quando
efectuada por este, seus herdeiros ou legatarios, ou ainda por terceiros, por conta deles, salvo quando o autor for pessoa colectiva;

19 - (Revogado pelo Decreto-Lei n.2 199/96, de 18 de Outubro (2));

20 - A cedéncia de pessoal por institui¢oes religiosas ou filosoficas para a realizacao de actividades isentas nos termos deste diploma ou para fins
de assisténcia espiritual;

21 - As prestacdes de servigos e as transmissdes de bens com elas conexas efectuadas no interesse colectivo dos seus associados por organismos
sem finalidade lucrativa, desde que esses organismos prossigam objectivos de natureza politica, sindical, religiosa, humanitdria, filantrépica,
recreativa, desportiva, cultural, civica ou de representacdo de interesses econdmicos e a Unica contraprestagao seja uma quota fixada nos termos
dos estatutos (Redacgao dada pelo Decreto-Lei n.° 195/89, de 12 de Junho);

22 - As transmissdes de bens e as prestacoes de servicos efectuadas por entidades cujas actividades habituais se encontram isentas nos termos
dosnos2,7,8,910,11,13,14,15,21 deste artigo, aquando de manifestacdes ocasionais destinadas a angariacao de fundos em seu proveito
exclusivo, desde que esta isencdo nao provoque distor¢des de concorréncia;

23 - As prestacoes de servicos fornecidas aos seus membros por grupos autdbnomos de pessoas que exercam uma actividade isenta, desde que
tais servicos sejam directamente necessarios ao exercicio da actividade e os grupos se limitem a exigir dos seus membros o reembolso exacto da
parte que lhes incumbe nas despesas comuns, desde que, porém, esta isencdo ndo seja susceptivel de provocar distor¢des de concorréncia;

23-A - Para efeitos do disposto no nimero anterior, considera-se que os membros do grupo auténomo ainda exercem uma actividade isenta,
desde que a percentagem de deducdo determinada nos termos do artigo 23.° ndo seja superior a 10% (Redaccéo dada pela Lei n.o 87-8/98, de 31
de Dezembro) - OF);

24 - As prestacées de servigos e as transmissdes de bens conexas efectuadas pelos servicos publicos postais, com excepcao das
telecomunicagdes;

25 - As transmissoes, pelo seu valor facial, de selos do correio em circulagao ou de valores selados, e bem assim as respectivas comissdes de venda;
26 - O servico publico de remogao de lixos;

27 - As prestacoes de servicos efectuadas por empresas funerarias e de cremacgao, bem como as transmissdes de bens acessérias aos mesmos
Servigos;



28 - As operagdes seguintes:(Redaccao dada pelo Decreto-Lei n.° 195/89, de 12 de Junho).

a) A concessao e a negociagao de créditos, sob qualquer forma, compreendendo operagdes de desconto e redesconto, bem como a sua
administragao ou gestao efectuada por quem os concedeu;

b) A negociacéo e a prestacao de fiancas, avales, caucoes e outras garantias, bem como a administragao ou gestao de garantias de créditos
efectuada por quem os concedevu;

) As operacdes, compreendendo a negociagao, relativamente a depdsitos de fundos, contas correntes, pagamentos, transferéncias,
recebimentos, cheques, efeitos de comércio e afins, com excepgao das operacdes de simples cobranca de dividas;

d) As operagdes, incluindo a negociacao, que tenham por objecto divisas, notas bancarias e moedas, que sejam meios legais de pagamento, com
excepc¢ao das moedas e notas que nao sejam normalmente utilizadas como tal ou que tenham interesse numismatico. (Redac¢éo dada pelo
Decreto-Lei n.2 362/99, de 16 de Setembro)

e) (Revogada pelo Decreto-Lei n.2 362/99, de 16 de Setembro)

f) Os operacdes e servicos, incluindo a negociagao, mas com exclusao da simples guarda e administracao ou gestao, relativos a ac¢oes, outras
participagdes em sociedades ou associagdes, obrigacdes e demais titulos, com exclusao dos titulos representativos de mercadorias e dos titulos
representativos de operagdes sobre bens iméveis quando efectuadas por um prazo inferior a 20 anos (Decreto-Lei n° 139/92, de 17 de Julho);

g) Os servicos e operagoes relativos a colocagao, tomada e compra firmes de emissoes de titulos publicos ou privados;

h) A administragdo ou gestao de fundos de investimento. (Redac¢do dada pelo Decreto-Lei n.2 195/89 de 12 de Junho).

29 - As operagdes de seguro e resseguro, bem como as prestacdes de servicos conexas efectuadas pelos correctores e intermedidrios de seguro;
30 - A locagao de bens imoveis. Esta isencdo ndo abrange:

a) As prestacoes de servicos de alojamento, efectuadas no ambito da actividade hoteleira ou de outras com fungdes analogas, incluindo parques
de campismo;

b) A locacao de éreas para recolha ou estacionamento colectivo de veiculos (Decreto-Lei n° 198/90, de 19 de Junho).

) A locagao de maquinas e outros equipamentos de instalacao fixa, bem como qualquer outra locagdo de bens iméveis de que resulte a
transferéncia onerosa da exploracao de estabelecimento comercial ou industrial;

d) Alocacao de cofres-fortes;
e) A locagdo de espagos para exposicoes ou publicidade (Redacgao dada pelo Decreto-Lei n.2 198/90, de 19 de Junho).
31 - As operagoes sujeitas a sisa;

32 - Allotaria da Santa Casa da Misericérdia, as apostas mutuas, o bingo, os sorteios e as lotarias instantaneas devidamente autorizados, bem como
as respectivas comissdes e todas as actividades sujeitas a impostos especiais sobre o jogo (Redacc¢do dada pelo Decreto-Lei n° 195/89 de 12 de
Junho).

33 - As transmissdes de bens afectos exclusivamente a uma actividade isenta, quando nao tenham sido objecto do direito a deducéo, e bem
assim as transmissoes de bens cuja aquisicao ou afectagdo tenha sido feita com exclusao do direito a dedugdo nos termos do n° 1 do artigo 219,

34 - (Revogado pela Lei n.° 2/92, de 9 de Margo)
35 - (Revogado pelo Decreto-Lei n.2 198/90, de 19 de Junho)

36 -As transmissoes de bens efectuadas no ambito das exploragoes enunciadas no anexo A ao presente Codigo, bem como as
prestagoes de servicos agricolas definidas no anexo B, quando efectuadas com caracter acessorio por um produtor agricola que utiliza
0s seus proprios recursos de mao-de-obra e equipamento normal da respectiva exploracao agricola e silvicola (Redac¢ao dada pelo
Decreto-Lei n.° 195/89 de 12 de Junho);

37 - As prestagdes de servicos efectuadas por cooperativas que, ndo sendo de producao agricola, desenvolvam uma actividade de prestacdo de
Servigos aos seus associados agricultores;

38 - As prestagbes de servicos a seguir indicadas quando levadas a cabo por organismos sem finalidade lucrativa que sejam associagdes de
cultura e recreio:

a) Cedéncia de bandas de musica;

b) Sessoes de teatro; e

¢) Ensino de ballet e de musica (Aditado pelo Decreto-Lei n.2 185/86, de 14 de Julho).
39 - (Revogado pelo Decreto-Lei n.2 199/96, de 18 de Outubro (2));



40 - Os servicos de alimentagao e bebidas fornecidos pelas entidades patronais aos seus empregados (Redaccao dada pelo Decreto-Lei n.°
198/90, de 19 de Junho);

41 - As actividades das empresas publicas de radio e televisdo que ndo tenham caracter comercial (Aditado pelo Decreto-Lei n° 195/89 de 12 de
Junho).

Artigo 28.°
Outras obrigacdes dos sujeitos passivos
CIVA - Obrigacoes de quem retém imposto - Obrigacoes dos sujeitos passivos
Actualizado em 2006-12-22

1 - Para além da obrigacéo do pagamento do imposto, 0s sujeitos passivos referidos na alinea a) do n.° 1 do artigo 2.° séo obrigados, sem prejuizo
do previsto em disposicoes especiais, a: [Redaccédo dada pelo Decreto-Lei n.2 55/2000, de 14 de Abril]

a) Entregar segundo as modalidades e formas prescritas na lei, uma declaracdo de inicio, de alteragédo ou de cessa¢do da sua actividade;

b) Emitir uma factura ou documento equivalente (2) por cada transmissao de bens ou prestagdo de servicos, tal como vém definidas nos artigos
32e4°do presente diploma, bem como pelos pagamentos que lhes sejam efectuados antes da data da transmissao de bens ou da prestacao de
Servicos;

) Enviar mensalmente uma declaracéo relativa as operagoes efectuadas no exercicio da sua actividade no decurso do segundo més precedente,
com a indicagao do imposto devido ou do crédito existente e dos elementos que serviram de base ao respectivo calculo;

d) Entregar uma declaracao de informacao contabilistica e fiscal e anexos respeitantes a aplicacdo do Decreto-Lei n.° 347/85, de 23 de Agosto, e
dos regimes especiais previstos em legislacdo complementar a este diploma, relativos as opera¢des efectuadas no ano anterior, 0s quais fazem
parte integrante da declaragdo anual a que se referem os Cédigos do IRC e do IRS; [Redaccéo dada pelo Decreto-Lei n.2 55/2000, de 14 de Abril]

e) Entregar um mapa recapitulativo com identificacao dos sujeitos passivos seus clientes, donde conste o montante total das operagées internas
realizadas com cada um deles no ano anterior, desde que superior a € 25.000, o qual é parte integrante da declaracdo anual a que se referem os
Codigos do RS e do IRC; [Redaccdo dada pela Lei ne 107-B/2003, de 31 de Dezembro - OE]

f) Entregar um mapa recapitulativo com a identificacao dos sujeitos passivos seus fornecedores, donde conste o montante total das operagcdes
internas realizadas com cada um deles no ano anterior, desde que superior a € 25.000, o qual € parte integrante da declaragao anual a que se
referem os Cédigos do IRS e do IRC; [Redacgao dada pela Lei n.2 107-B/2003, de 31 de Dezembro - OF]

g) Dispor de contabilidade adequada ao apuramento e fiscalizagado do imposto. [Anterior alinea d); Passou a alinea e) pelo Decreto-Lei n.2 139/92,
de 17 de Julho); Passou a alinea g) pelo Decreto-Lei n.2 166/94, de 9 de Junho]

h) Enviar, por transmissao electrénica de dados, a declaracao, anexos e mapas recapitulativos a que se referem as alineas d), e) e f) até ao final
do més de Junho ou, em caso de adopg¢ao de um periodo de tributacao em IRC diferente do ano civil, até ao final do 6.2 més posterior a data do
termo desse periodo; [Redacg¢do dada pelo Decreto-Lei n.2 238/2006, de 20 de Dezembro]

i) [Revogada pelo Decreto-Lei n.2 238/2006, de 20 de Dezembro]

2 - A obrigacao de declaragao periddica prevista no nimero anterior subsiste mesmo que n&o haja, no periodo correspondente, operagdes
tributaveis.

3 - Estao dispensados das obrigacoes referidas nas alineas b), ), d) e g) do nimero 1 os sujeitos passivos que pratiquem
exclusivamente operagdes isentas de imposto, excepto quando essas operagées déem direito a deducdo nos termos da alinea b) do n.°
1 do artigo 20.°. [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n.° 166/94, de 9 de Junho]

4 - Se, por motivos de alteragdo da actividade, o sujeito passivo passar a praticar exclusivamente operacgoes isentas que néo conferem direito a
deducéo, a dispensa do envio da declaracdo referida na alinea ¢) do n.° 1 produz efeitos a partir de 1 de Janeiro do ano civil seguinte aquele em
que é apresentada a respectiva declaragéo. [Aditado pelo Decreto-Lei n.2 185/86, de 14 de Julho]

5 -0 disposto no n.2 3 ndo se aplica aos sujeitos passivos que, embora passando a praticar exclusivamente operacoes isentas que nao conferem o
direito a dedugéo, tenham de efectuar as regularizagdes previstas nos artigos 24.2 e 25.° 0s quais, no entanto, sé ficam obrigados a apresentagao
de uma declaragéo com referéncia ao uUltimo periodo de imposto anual. [Aditado pelo Decreto-Lei n.° 185/86, de 14 de Julho]

6 - Quando o julgue conveniente, o sujeito passivo pode recorrer ao processamento de facturas globais, respeitantes a cada més ou a periodos

inferiores, desde que por cada transacgao seja emitida guia ou nota de remessa e do conjunto dos dois documentos resultem os elementos
referidos no n2 5 do artigo 35.° [Redacgéo dada pelo Decreto-Lei n.° 238/2006, de 20 de Dezembro]



7 - Deverd ainda ser emitida factura ou documento equivalente quando o valor tributavel de uma operacao ou o imposto correspondente sejam
alterados por qualquer outro motivo, incluindo inexactid&o. [Anterior n.2 5; Passou a n.2 7 pelo Decreto-Lei n.2 185/86, de 14 de Julho]

8 - As transmissdes de bens e as prestacdes de servicos isentas ao abrigo das alineas a) a j), p) e g) do n 1 do artigo 14.2 e das alineas b), ¢), d)
ee)done1doartigo 15.° deverdo ser comprovadas através dos documentos alfandegarios apropriados ou, nao havendo obrigacao legal de
intervencao dos servicos aduaneiros, de declaragdes emitidas pelo adquirente dos bens ou utilizador dos servigos, indicando o destino que Ihes
ird ser dado. [Redacgdo dada pelo Decreto-Lei n.2 290/92, de 28 de Dezembro]

9 - A falta dos documentos comprovativos referidos no nimero anterior determina a obrigacdo para o transmitente dos bens ou prestador dos
servigos de liquidar o imposto correspondente. [Redaccao dada pelo Decreto-Lei n.2 323/98, de 30 de Outubro]

10 - O mapa recapitulativo a que se refere a alinea e) do n.° 1 ndo incluird, em qualquer caso, os clientes que efectuem despesas com bens e
servigos previstos nas alineas b), ¢), d) e e) do artigo 21.0. [Redacgdo dada pelo Decreto-Lei n.2 323/98, de 30 de Outubro]

11 - O Ministro das Finangas pode dispensar a obrigacao da apresentacao dos mapas recapitulativos referidos nas alineas e) e f) done 1
relativamente a operacdes em que seja especialmente dificil o seu cumprimento. [Redac¢do dada pelo Decreto-Lei n.2 55/2000, de 14 de Abril]

12 - Séo regulamentados por portaria do Ministro das Finangas o ambito de obrigatoriedade, os suportes, o inicio de vigéncia e os procedimentos
do envio de declara¢des por transmissao electrénica de dados. [Aditado pela Lei n.2 109/2001, de 27 de Dezembro - OF]

13 - Consideram-se documentos equivalentes a factura os documentos e, no caso de facturagdo electrénica, as mensagens que, contendo os
requisitos exigidos para as facturas, visem alterar a factura inicial e para ela facam remissao. (*) [Aditado pelo Decreto-Lei n.2 256/2003, de 21 de
Outubro]

14 - Para cumprimento do disposto na alinea b) do n.° 1, as facturas ou documentos equivalentes poderao ser elaborados pelo proprio adquirente
dos bens ou servi¢os ou por um terceiro, em nome e por conta do sujeito passivo. (*) [Aditado pelo Decreto-Lei n.2 256/2003, de 21 de Outubro]

15 - Os sujeitos passivos referidos na alinea i) do n.° 1 do artigo 2.° s&o obrigados a emitir uma factura por cada aquisicdo de bens ou de servicos
al mencionados quando o respectivo transmitente ou prestador ndo seja um sujeito passivo, ndo se aplicando, nesse caso, os condicionalismos
previstos no n° 11 do artigo 35.° [Aditado pela Lei n.2 33/2006, de 28 de Julho]

Artigo 39.°
Dispensa de facturacao
CIVA - DISPENSA DE FACTURA
Actualizado em 2007-01-03

1 - E dispensada a obrigacao de facturagao nas operagdes a seguir mencionadas, sempre que o cliente seja um particular que nao
destine os bens ou servicos adquiridos ao exercicio duma actividade comercial, industrial ou profissional e a transaccao seja efectuada
adinheiro:

a) Transmissdes de bens efectuadas por retalhistas ou vendedores ambulantes;
b) Transmissdes de bens feitas através de aparelhos de distribuicdo automética;

¢) PrestacOes de servigcos em que seja habitual a emissao de taldo, bilhete de ingresso ou de transporte, senha ou outro documento impresso e ao
portador, comprovativo do pagamento;

d) Outras prestacoes de servicos cujo valor seja inferior a 2.0005.

2 - Ndo obstante o disposto no nimero anterior, os retalhistas e os prestadores de servigos séo obrigados a emitir taldo de venda previamente
numerado, nos termos do artigo 5.2 do Decreto-Lei n.2 198/90, de 19 de Junho, ou através de mdaquinas registadoras, terminais electrénicos ou
balangas electronicas com registo obrigatério das operagdes no rolo interno da fita da mdaquina, por cada transmissao de bens ou prestacao de
servicos. (a) [Aditado pela Lei n.2 71/93, de 26 de Novembro]

3 - Os taldes de venda devem ser datados, numerados sequencialmente e conter os seguintes elementos: (a)

a) Denominacao social e nimero de identificacao fiscal do fornecedor de bens ou prestador de servigos; [Redacgdo dada pelo Decreto-Lei n.°
164/94, de 9 de Junho]

b) Denominacédo usual dos bens transmitidos ou dos servicos prestados; (¥) [Redaccao dada pelo Decreto-Lei n.2 256/2003, de 21 de Outubro]

) O preco liquido de imposto, as taxas aplicdveis e 0 montante de imposto devido, ou o prego com a inclusado do imposto e a taxa ou taxas
aplicaveis.



4 - Os retalhistas e prestadores de servicos abrangidos pela dispensa de facturacéo prevista no n° 1 estdo sempre obrigados a emitir factura
quando transmitam bens ou servigos a sujeitos passivos do imposto, bem como a adquirentes n&o sujeitos passivos que exijam a respectiva
emissdo. [Redaccao dada pela Lei n.2 53-A/2006, de 29 de Dezembro - OF]

5 - Adispensa de facturacdo de que trata o n.° 1 pode ainda ser declarada aplicavel pelo Ministro das Finangas e do Plano a outras categorias de
contribuintes que fornecam ao publico servicos caracterizados pela sua uniformidade, frequéncia e valor limitado, sempre que a exigéncia da
obrigacao da facturacéo e obrigagdes conexas se revele particularmente onerosa. O Ministro das Finangas e do Plano poderd ainda, nos casos em
que julgue conveniente, e para os fins previstos nesta lei, equiparar certos documentos de uso comercial habitual a facturas. [Anterior n. 3; Passou
ano5pelaleine71/93, de 26 de Novembro]

6 - O Ministro das Financas e do Plano poderd, nos casos em que o disposto no n.° 1 favorega a evasao fiscal, restringir a dispensa da facturacéo af
prevista ou exigir a emissédo de documento adequado a comprovagao da operacdo efectuada. [Anterior n.2 4; Passou a n.° 6 pela Lei n.° 71/93, de
26 de Novembro]

Regime Geral de Seguranca Social dos Trabalhadores Independentes
Estdo abrangidos pelo regime geral de seguranca social dos trabalhadores independentes as seguintes categorias profissionais:
- Profissional livre, incluindo a actividade de caracter cientifico, artistico ou técnico;
- Conjuge de profissional livre;
- Trabalhador intelectual, incluindo a actividade de caracter cientifico, artistico ou técnico;
- Artistas intérpretes ou executantes;
- Empresario em nome individual, inclui a actividade comercial ou industrial;
- Conjuge de empresarial em nome individual;
- Produtor agricola;
- - Sécio ou membro de sociedade de profissionais livres;
- Sécio de sociedades de agricultura de grupo;
- Membros de cooperativas de producao e servicos;

- Trabalhador com apoio a criagdo de actividade independente.

Os trabalhadores que iniciem uma nova actividade por conta propria, cujos rendimentos anuais iliquidos sejam superiores ao valor de 6 vezes a
retribuicdo minima mensal, sdo obrigados a participar o exercicio de actividade junto das instituicdes de seguranca social da sua residéncia, para
efeitos de enquadramento no Regime Geral de Segurancga Social dos Trabalhadores Independentes, incluindo aqueles que se encontrem nas
condigdes previstas na lei, para obterem a isencao da obrigacdo de contribuir.

Pode ficar isento de contribuir o trabalhador independente e respectivo conjuge desde que se verifiquem, as seguintes condi¢oes:

- Exercicio de actividade por conta prépria em acumulagédo com actividade por conta de outrem, enquadrada obrigatoriamente por outro
regime de protec¢ao social que cubra a totalidade das eventualidades abrangidas pelo Regime Geral de Segurancga Social dos Trabalhadores
Independentes,

- Valor da retribuicdo mensal considerada para o outro regime de proteccao social ndo inferior ao valor de retribuicdo minima mensal
garantida.

Pode ainda ficar isento do pagamento das contribui¢des, o trabalhador independente que;
- Seja pensionista de invalidez ou velhice de regimes de protecgao social, nacionais ou estrangeiros;

- Seja titular de pensao resultante de verificacdo de risco profissional, com incapacidade para o trabalho igual ou superior a 70%.

O direito a isencao de contribuicao é reconhecido, oficiosamente, pelos Servicos da Seguranca Social, desde que o interessado seja beneficiario
do sistema de seguranca social e deixe de efectuar o pagamento das contribui¢cdes como trabalhador independente.
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I-h'udﬂu‘lnufnimdn.jﬂm‘.lﬂrlmhqﬂlu il a um confunte de ¥ ios da modarnizacho
doa métodoe produtivos. For ter Ihido méigquinas amigas do amblente, viu o seu apolo majorads.

Desta Forma pide comprar um motocultivador ligeiro @ instalar um slstema de paindls solares, ganhando
uma neva fonte de energia mais limpa,
e

- A

(8 A habitacho de Manuel Carios Fol modernizada a partir da valha
| casa do bisavd, mantendo o seu estilo tradicional

Muitos visitantes acabam por parar para comgrar produtos.

Tambiém coopera com a Escola Priméria local organizande visitas &

L sua explovacho,




A exigincias dos mercados urbanos para ande sdo sscoados os produtes de
Manual Carios, obrigaram a uma recenversio de toda a Bnha de ambalagem &
etiquetagem, cumprindo aeslm as normas vigentes ¢ criando mals valla para
toda a cadeia de comerclalizacio de produtos locais. Manuel Carlos criou a sua
pripria atiguets o comagou a ambalar o8 seus produts

o

Q armazém dn propriedade fol reconvertide numa moderna

do armazensgem, onde cada tipo de produto tem & sua
localizacic macta, com uma atmosfiors controlada @ com wma zona
mmumm;ﬁm-mmwm

wa & lm- ﬁ-_m%::_ﬂm.ﬂ
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Forque s tempos estdo a mudar, Manual Carlog
& & sus mulher frequentam accdes de formacdo,
promovidas pela A lagdo de Agricultores, da qual
B tornaram mambros, As suas compatincias sstdo
rengvadas o que parmite que sa mantenham i
& par das exdgéncias de marcado o que |'I
desenvolvam npvas idelss para a sua acthidade.
Tambrdm fazem intercAmble de experifincias o | ]
conhecimentos com oe seus vizinhos para =
mmrmufm:uw‘nmu

Ou nos dedicamos |
d produgiio bioldgica |
ou podemos rar

as nossas botas.

Ferlodicamenta Manuel Carlos

participa numa faira da
samantes ande compram o
¢ vandam variadades lbeais de



Manugl Carfos em conjunto com gutros pequencs agricultores, desenvolveram um projecto de venda
de cabazes de frutae e legumes.

5 fmente o8 cor idores levantam o seu cabax na colecthvidade local @ aproveitam pora
coamdver ¢ trocar [delas com os produtores.

Todas as ssmanns, dois diss antas da sntrags dos cabaras, os agricultorss radnam-sa para Acartarem as contas da semana
anterior, de acordo com as contribulsdes de cada um para o cabaz. Organizam as encomendas & preparam a entrega dessa semana.
08 consumldores astabelacem com oa produtores uma ralagio da conflanga mitus, am qua o consumidor acradita na qualldades &
escotha do produtor & mantém com este o compromisse de comprar semanalmente o cabaz.
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Aos fins-de-semana o quintal de Manuel Carles transforma-se numa pequena felra de produtos
agricolas, tal come manda a tradigle famillar desde o tempeo do seu bisava.

Alertades por um benito cartaz de belra de estrada, os visitantes habituals ou ecaslonals sdo
surpregndides por um bonito espago de compras e lazer. Manugl Carlos adora a sua terra, por Isso
coloca contos tradicionals nas embalagens dos seus produtos para publicitar a sua reglae.
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PROMOVER E VENDER

Carios Manug! fol um dos Jovans agricultoras que se candidatou & um conjunte de apoios de modemizagio dos mitodos
produtivos. Gracas acs seus contactos, adquiry migquinas am estads semi-nove, & qua the parmitiu comprar um Jeap da granda
cilindrada @ uma porta de caga na reserva turistica do cunhado,

Claro qua as maguinas sami-novas sempra vio dando alguns problamas, que a pericla da mikos do vizinks mecinico nem sempra
resohem. Também comprou um computador nove, mals cedo ou mais tarde hi-de aprender a utilizd-lo_.

Ahabitacic de Carfos Manusl parsce nunca mals sstar acabads, palc
quie & s quintal tem pempre um aspecto de estalsino de obras, sendo
utiNzade para guardartodas as miq_u!mliq_u-ppd'lm magoaros
visitantes, Forque § que algudm haveris da lf irf

Ela acha que o campo nia & local para turistas.




Carios Manuel nunca se deu ac trabalho de stiguetar @ ambalar . . o
intaressade am saber gual a provankinels dos produtos. e
£ apanas uma macl, um tomate ou wm padaco da qualjo.

o -_

For razdws desconhecidas, hil tris ance que estl para ser feita &
obra de remodelngle do velho mrmazdm de frutes e legumes.
Fefizmante, & velha garagem, constrdda pelo avd de Carlos Manual &
wm bocal fresco ¢ seco. Atd o8 insectos & ratos a acham acolhedora.

Mo ance de grands produchs, Caros Manuel wi-se obrigado a entemar
a fruts que nio compegue esooar, a fim de manter pragos de venda que
& a8 suas # lucroa. O seus vizihos fhm uma

Mﬁmﬁm““mlfWIQWIw




Tal como seus antapassados, Carlos Manual
sempre cultivou a troca de experidncias o de
enginamenfos com o8 seus vizinhos em

da informitica

Um dos seus vizinhos
: samantos di arvas
S o il L :: I e = gt WL G No antants, huma
T < o T e—— o tentativa de ser um
3 Carlos Manuel adora Ir
E,- com o s Jesp & ums
grande puperficle nas
tardas de Sibade.




Aos fins-de-semana é montada & beira da estrada uma banca de venda de produtos agricolas,
tal como manda a tradigio familiar desde o tempe do bsavd de Carlos Manuel
Infelizmente, os tempos slo outros, com a concorréncla dos supermercados e a auto-estrada a
desviar o transito, sdo cada vez menos os fregueses que param para comprar.
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ExpLicacio po ProJecTO

YALUE & um Projecto Transnacional Equal que tem como principal objectivo a
promocas de redes territoriais de empresas familiares que trabalham em
actividades rurais, dando-lhes a possibilidade de se organizarem para que possam
fazer face as dificuldades e descubram novas oportunidades de trabalho.

O cartoon & um dos trés produtos Equal que se baseiam na experiéncia do projecto
e que & produzido pelos parceiros de forma a dotar técnicos, utilizadores e

beneficiarios de novas ferramentas e métodos para melhorar as suas actividades.

A parceria do projecto PROVE - Promover e Vender fez parte do grupa de trabalho
do VALUE.

O PROVE desenvolveu & testou novas formas de comercializacko de circuito curto,
entre pequenos produtores e consumidores, de modo a resolver os problemas de
escoamento dos produtos locais @ melhorar as relacoes de proximidade entre guem
produz e quem consome.

Para mais informagoes consulte

WWW, Drove . com. pt
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