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ADER-SOUSA - Associacao de Desenvolvimento Rural das Terras
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EQUAL - Iniciativa Comunitaria para o periodo de programagao
dos Fundos Estruturais entre 2000 e 2006. Procura beneficiar
prioritariamente as pessoas que sao vitimas de discriminagoes e
desigualdades.

GAL - Grupo de Acgao Local
INDE - Intercooperacao e Desenvolvimento, CRL

MARP - Associagao das Mulheres Agricultoras e Rurais
Portuguesas

Minha Terra — Federacao Portuguesa de Associagoes de
Desenvolvimento Local

MONTE - Desenvolvimento Alentejo Central - ACE.
ONG - Organizagao Nao Governamental

Parceria Transnacional - Grupo de parceiros europeus com
problematicas idénticas que tém como principal objectivo
encontrar solugdes conjuntas para os seus territorios.

D - Parceria de Desenvolvimento

Redes Tematicas do EQUAL - Comunidades de técnicos(as) e
coordenadores(as) de projectos EQUAL com afinidades tematicas,
que partilham as suas experiéncias e conhecimentos, num
processo dindmico de interaccao e de aprendizagem continua,
de descoberta de novas solugdes para os problemas dos seus
projectos e seus destinatarios, tentando influenciar a politica nos
dominios em que trabalham. Adaptado de Wenger, E; McDermott,
R; Snyder,W (2002) Cultivating Communities of Practice, Harvard
Business School Press, Boston, Massachusetts.

SAL - Sistemas de Ar Livre, SA.
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Introducao

«Produzir todos sabemos. Comercializar o que

produzimos é mais difici

Esta foi a frase que impulsionou a criagao do Projecto PROVE -
Promover e Vender que decorreu no &mbito da Iniciativa Comunitaria

Na ultima década presenciaram-se mudangas de grandes proporgoes
tanto na economia global como em relagéo ao comércio local. Os
avangos nos meios de transporte e de comunicagao e a consequente
melhoria da qualidade de vida das populagoes 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 mudangas traz muitas vezes um efeito devastador
para os produtores locais, que deixam de ter acesso ao mercado
devido a sua falta de competitividade e afirmagao ao nivel de

pregos de mercado, o que leva muitas vezes ao abandono da
actividade rural e consequentemente das terras agricolas. Ao mesmo
tempo, o territdrio perde produtos e servicos essenciais para a sua
sustentabilidade e revitalizaco social e economica, originando fortes
desequilibrios ao nivel da populacao e dos recursos territoriais.

Neste cendrio surge a necessidade de estimular os produtores,
empreendedores e prestadores de servicos, para novas formas de
oferta, desenvolvendo accoes dirigidas & promogao dos produtos
locais, conferindo visibilidade ao territério e as pessoas que nele
trabalham e habitam. Uma das alternativas passa pela criagdo e
utilizagdo de instrumentos e métodos que permitam testar novas
formas de comercializagao de proximidade, que auxiliem os pequenos
produtores a escoar os seus produtos agricolas directamente aos
consumidores, decorrendo desta transacgao um beneficio para ambos
os intervenientes.

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

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

a mobilizagdo e fidelizagdo do grupo de consumidores, enquanto

que o quarto capitulo apresenta o processo de comercializagéo de
proximidade como um instrumento de intervengao 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 disseminacéo da
metodologia e os resultados alcancados nos diferentes nicleos
PROVE.

Os subprodutos sdo 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 dimensoes:
territorial, ética, solidaria e comercial. A Carta apresenta-se como um
documento alternativo de intervengao 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
Comunicagdo”é uma ferramenta que permite estabelecer os principios
utilizados durante o processo de comercializagao. Congrega um
conjunto de acgdes 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 dinamizagdo da
comercializacdo de proximidade.
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Objectivos e Metodologia

O presente documento tem como principal objectivo divulgar a
metodologia de intervencdo do PROVE na promocao 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 relagdes de proximidade entre quem
produz e quem consome.

Pretende-se que os utilizadores deste guia possam ter orientagoes
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, indicagoes, referéncias e exemplos, que permitem
auxiliar na mobilizagao, organizacao, dinamizacao e implementagao do
sistema de comercializagdo.

O contributo foi escrito essencialmente para todas as pessoas ou
organizagées interessadas em implementar uma metodologia de
intervengao, construida e fundada numa légica inovadora, colectiva,
sustentével, ética e solidaria.

Espera-se que o utilizador deste guia consiga:

1. Fomentar e reforcar a capacidade empresarial local dos
pequenos produtores.

2. Estimular processos de sustentabilidade local através
da comercializagio de proximidade.

3. Desenvolver dindmicas de proximidade entre
produtores e consumidores.

Este guia podera ser (til a: Associagoes de Desenvolvimento

Local, Cooperativas de Produtores, Confederagoes e Associagoes

de Produtores, Associagdes de Consumidores, Organizagoes Nao
Governamentais, Instituicoes de Intervengao Social, Autarquias,
Direccoes Regionais de Agricultura, Escolas Secundarias de Ensino
Agricola, Escolas Superiores, Instituto de Emprego e Formacao
Profissional, Empresas do Sector Agricola e Agro-alimentar, Empresas
de Prestagao de Servigos 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 s seus
produtos e obter directamente e no imediato o justo valor pelo seu
trabalho, vendo valorizada a sua profissao.

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 intervengao territorial.

Para o territério uma vez que ocorre o 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 auscultagdo de

todos os intervenientes do processo, uma vez que foram eles que o
construiram, utilizando os recursos e instrumentos necessérios para a
comercializagao e as dindmicas associadas.

A participagao de mulheres e homens foi essencial para a construgao
do processo de comercializagao e para a elaboragao do presente
documento. No entanto de modo a facilitar a leitura e compreensdo
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
construgdo deste documento envolveu trés fases distintas. A primeira
fase correspondeu a recolha e andlise de informagéo bibliogréfica que
permitiu perceber que tipo de trabalhos existiam sobre as matérias
abordadas. De seguida numa segunda fase procedeu-se a revisao do
trabalho desenvolvido pelos parceiros e intervenientes (produtores,
consumidores e técnicos locais) durante o processo, o que requereu

o registo de testemunhos e a revisao do material existente no dossier
técnico-pedagdgico do projecto, respectivos relatdrios e actas. Passou-
se de seguida a terceira fase com a redaccao de textos, que foram
constantemente revistos pelos parceiros.

Ao longo do documento existem diversas caixas de textos:
Testemunhos, Situagdes a Integrar, Situagoes a Evitar e Experiéncia
PROVE, que permitem ao utilizador uma maior flexibilidade e
percepgao dos assuntos e situagdes 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 didéctica estimular as boas praticas
agricolas e comerciais dos produtores, bem como o ordenamento

e embelezamento das exploraces 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.
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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 acgoes que
promovam o bem-estar das pessoas e dos territorios.

A construcdo da metodologia PROVE surgiu da andlise de uma
situagao emergente e da realizacdo de um diagnéstico elaborado
pelos parceiros, com a ajuda de diversas entidades e individuos que
actuam no territério. Seguiu-se a vontade colectiva de mudanga’
que proporcionou a mobilizagdo de recursos (humanos, materiais,
financeiros e outros) e o desenhar de um projecto com um plano de
acgao onde a estratégia se apresenta como colectiva e construtiva com
os intervenientes locais.

1.1 Territério

No espaco rural o relacionamento entre populagéo, tecnologia e
recursos desenvolve-se numa multiplicidade de usos com implicagoes
para a producao e comercializagdo. Nos Ultimos tempos a economia
mundial tende a desenvolver uma separagao total entre produgao

e consumo, o que se traduz numa nova adaptagao dos pequenos
produtores as dindmicas do territorio.

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

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

de produtos para a comercializagao. Por outro lado, espagos com
elevada densidade demografica apresentam indimeras solicitacoes de
utilizagéo do solo, com o rapido 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 desertificagdo como da periurbanizagao, as
dificuldades subsistem e s6 uma intervencdo de base territorial pode
resolver os problemas dos produtores locais, privilegiando estratégias
empresariais familiares e diversificando os modos de vida rurais,
defendendo iniciativas e acgoes que gerem impactos significativos
na melhoria das condi¢oes de vida das populagdes rurais e garantam

1 Guerra, Isabel,in Fundamentos e Processos de uma Sociologia de Acgio - 2002, Lisboa, Principia
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a reproducéo social e econdmica dos territdrios 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 comercializagao de proximidade
é fundamental conhecer a dindmica do territério:

a) O tipo de agricultura e produtos agricolas produzidos,
percebendo nas vérias 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 exploracao agricola, venda porta-a-porta, mercado
municipal, venda a intermediarios, ou outros.

d)Oi e a proximidade de i interessados
em adquirir produtos locais de qualidade.

e) Adi ibilidade e ivagao dos prod , 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
territorio e que possam servir de facilitadores durante o processo
de comercializagao.

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

«O futuro dos territdrios 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 territorio como um
processo interno feito e executado por elas»




Realizar o diagnéstico significa documentar o problema identificado,
percebendo quais as causas e 0s seus intervenientes e que percepcoes
existem, tentando identificar questdes-chave que permitam formular
uma intervengdo especifica para aquele territorio.

No decorrer do projecto PROVE e na anélise dos diversos
apontamentos do trabalho de campo, € notdria a existéncia de trés
factores que impedem o desenvolvimento dos territdrios rurais. Sdo
eles: a falta de associativismo e trabalho de cooperagéo; a burocracia
instituida a nivel nacional e local; a falta de coordenacao entre as
politicas comunitarias e nacionais adoptadas para as regides, o que.
causa muitas vezes a dispersao de trabalho das entidades locais e a
falta de complementaridade. Para que ocorram mudangas durante
0 processo de comercializagao ¢ fundamental um conhecimento
profundo das pessoas e do territério onde se pensa adoptar a
metodologia PROVE.

Experiéncia PROVE

O projecto-piloto PROVE decorreu nos concelhos de Palmel

elhantes,

qua e muitas v

bassa palavra, ban

A aplicacao da presente metodologia € facilitada se for aplicada
proximo de nucleos urbanos, de modo a estimular o contacto
entre quem produz e quem consome. Os locais de produgéo e
comercializagao devem ser proximos, evitando longos percursos de
transporte, CUStos MONEt4rios e energeticos.
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1.2 Problematica

A problemética assenta na existéncia de pequenos produtores que ndo
conseguem escoar as suas produgdes nos locais habituais de venda,
originando a comercializaao informal ou o abandono das terras
agricolas.

Os pequenos produtores apresentam produgoes desajustadas e por
vezes com pouca qualidade, assim como uma reduzida iniciativa
economica, fracos conhecimentos de gestao 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 comercializagao de proximidade, bem como
falta de tempo, falta de sensibilidade ética e social, desconhecimento
de variedades hortofruticolas locais, sua producao e utilizagdo, 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 desvalorizagéo por parte das populagdes locais
relativamente a actividade agricola. Estes microprodutores tém todo
um historial familiar ligado a agricultura e producéo, culpabilizando-
se muitas vezes por ndo 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 desvalorizagao junto da sociedade.



A fraca inovacdo das instituicoes locais potencia também esta
realidade. A existéncia de Cooperativas e Associagdes que se
encontram desajustadas as realidades e dinamicas inerentes a estes
territorios dificultam a actividade dos microprodutores, que mesmo
estando associados nao encontram nelas um apoio significativo. No
entanto, estes organismos deverao 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 comercializagao.

«E tem uma coisa boa, olhe, ja c esta 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
servigos rurais por parte dos consumidores urbanos. Procuram
produtos locais de qualidade, espagos de lazer e recreio, actividades
turisticas que associem as tradigoes locais & historia da regido, entre
outros. E neste contexto que reside a grande oportunidade dos
territdrios rurais: encontrar dindmicas e oportunidades de negdcio que
aumentem a interacgao e a consolidagao entre o rural e o urbano.

O esquema que se segue ressume as probleméticas associadas a falta
de comercializagao dos territorios rurais, sistematizando alguns dos
pontos mais relevantes.

PRODUTORES CONSUMIDORES CARACTERIZAGAO LOCAL
- Produgdes agricolas - Pouca consciéncia - Centros urbanos préximo
desajustadas a0 mercado, das vantagens de das zonas rurais.

adquiri produtos locais
- Fracos conhecimentos SUraves de processos - Desajuste e
de gestao e comercializacio. e comercializagao de desresponsabilizagio

das instituictes locais
face & problemtica dos
- Desvalorizagao da microprodutores.
actividade agricola por parte
da populagio,

- Baixa iniciativa econémica,  Proximidade.

- Dificuldade de escoamento

da produgdo agricola - Desconhecimento

da importancia da

- Desconhecimento dos actividade agricola para

produtos e tradicoes locais.  a sustentabilidade &
desenvolvimento do

- Comercializagao informal
e fraco contacto com os
consumidores.

~Desordenamento das Pouca dentificagiocom  tericrio
Piaibe iy os tertitérios rurais, sua ’
ploragoes ag populacio, produtos e - Redugao das possibilidades
 Inexistancia de espirito servicos de comercializacdo, devido
associativo, a0 desenvolvimento da
-Desconhecimento de grande distribuicdo que se

variedade hortofruticolas e 3padtece a partir das zonas
seus usos. de produgdo intensiva.
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Face ao exposto depreende-se que existe a necessidade de construir
com os pequenos agricultores novas estratégias que permitam
superar as dificuldades da comercializagao de uma forma original e
inovadora, dando-lhes a possibilidade de se organizarem localmente
e encontrarem novas formas de mobilizacao e valorizagdo dos seus
recursos, e novas vias de revitalizagao social e economica.

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

Experiéncia Prove

evido a proximidade dos gr. 2ntros urbanos, s teritérios rurais
e Palmela e Sesimbra sofre

ndustrial quéncia de

o imobiliaria e

ompra
da activida

or cima de linhas d
em e descaracterizacao da
quada uti
problemas ambientais,

1.3. Parceria, Mediagéo e Desenvolvimento do
Processo

Segundo o The Copenhagen Centre a parceria surge quando “pessoas

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

Apds a fase de diagndstico e com a deteccao da problemética é
aconselhavel encontrar um conjunto de parceiros que possam
facilitar a implementacéao da metodologia PROVE. A parceria surge
como um instrumento organizacional privilegiado que permite a
procura de respostas para um determinado territdrio, respondendo
a especificidades locais de modo a encontrar solugées viaveis para
determinadas problematicas.
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Na realidade as parcerias sdo hoje chamadas a tarefas que vdo para
além das questdes sociais ou do emprego, assumindo muitas vezes
um papel de coordenagao do desenvolvimento integrado de um
dado territdrio. A um nimero crescente de redes de parcerias tem sido
pedido que desenhem uma estratégia de desenvolvimento adaptada
a0 seu territorio 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
territorion»

No caso da metodologia PROVE a parceria deve assentar na
constituicdo de uma rede de relagées e solidariedades territoriais
com o objectivo de valorizar potencialidades e promover a reflexao
conjunta de uma intervencao transversal. Este tipo de abordagem
permite perspectivar o desenvolvimento local através da interacgao
de varias entidades com diferentes fungées e com capacidade de
negociagao 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 obtengao de
resultados comuns.»

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

ONG's e as Zonas Agrarias sdo quem melhor conhece a realidade dos
pequenos agricultores. No caso dos consumidores aconselhamos
aintegracao na parceria de empresas que apresentem experiéncia

de venda de produtos e servigos no territério 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 regizo 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 relagao
entre produtores e
consumidores.

A Evitar

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

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

o processo é fundamental a auscultagao 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 relacdo
entre produtores e consumidores.

Devem ser excluidas todas as pessoas e entidades que no entendam
a metodologia de comercializacdo 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 ndo permitir o avango dos
trabalhos.

Nao devemos esquecer que sempre que falamos de parceria estamos
a falar de uma relagéo 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 os
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 resolugdes alternativas
para combater as fragilidades e constrangimentos dos circuitos de
comercializagao e escoamento dos produtos. Este tipo de iniciativa
implica um esforco financeiro que pensamos ser compensado

com a riqueza 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 territorio.

A parceria ou a entidade que queira incorporar a metodologia PROVE
deve ter em atencdo que no desenvolvimento centrado nas pessoas
e nos territdrios locais, a participagao activa dos cidaddos e das
comunidades é uma questdo essencial. Tal participagao 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 interac¢do, da consciencializagao,
da aquisi¢éo de poder, do ganho de capacidade de intervencao e de
auto-mobilizagao para a mudanga. Nao é apenas um envolvimento
passivo, meramente consultivo ou decorativo.



As parcerias sao um espago privilegiado para a concretizagao do
empowerment, uma vez que permitem a integragao de diversos
mecanismos:

-D ias de api

e compromisso entre os actores locais;

a0, relagao, negociagao

- Envolver actores sociais no planeamento e avaliagao
do projecto p do a melhoria da izacdo e
implementacao das acti

lades;

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

- Envolver os actores locais em actividades e acgées,
beneficiando de novas experiéncias de participagao 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.

Mediagéo

No caso da metodologia do PROVE a mediagao surge como uma
interaccao entre produtores e consumidores, que sao ajudados por
um mediador, na procura de um encontro de interesses que permita
satisfazer os objectivos de forma adequada e satisfatéria para as partes.
Através do processo de mediagéo, produtores e consumidores podem
criar a sua propria solugdo, e muitas ideias podem surgir permitindo a
descoberta de interesses comuns.

Existem beneficios claros na utilizagao da mediacao:

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

2. Impulsiona os interessados a tomar a decisao final, evitando que
terceiros o fagam por eles.

3. Facilita e encoraja a divulgagao de informagao importante.

Oficina de produtores

Almogo de divulgagao - Produtores

-
A Integrar
Um mediador/facilitador
que auxilie no processo
de implementacao da
metodologia PROVE
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A actividade de mediagdo pode ser realizada por uma Unica pessoa
ou mais em equipa de mediadores. Cabe & parceria ou a entidade que
adopte a presente metodologia a escolha do mediador/facilitador do
processo.

Selecgéo do Mediador

A selecgdo do mediador é um factor-chave para o sucesso do processo
de facilitagdo entre produtores e consumidores. £ fundamental
escolher uma ou mais pessoas que conhegam o territério, a
problematica 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 e muitos outros sentimentos e comportamentos negativos ou
néo cooperativos, modifiquem gradualmente a sua atitude para um
comportamento mais aberlo, construtivo, cooperante e dinamizador.

Para conseguir avancar 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 comercializagao.

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

Mediador(a)/Facilitador(a)

Capacidades Pessoais Capacidades Técnicas

Técnicas de atribuigao de poder
(empowerment) e gesto
de confiitos. Conhecimentos

de planeamento estratégico.
Técnicas de transformagao de
discurso centrado na atribuicdo
de culpa e no passado

para discurso centrado nas
oportunidades de negocio.




O mediador/facilitador da metodologia PROVE deve estar ciente que
a mediagéo 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 proprio futuro.

No desenvolvimento centrado nas pessoas e nos territorios &

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

Experiéncia Prove
Para a aplicagdo c
Sesimbra foi con
e fungoes dif
ADREPES - Associas
como entidade inte!

an to da par

senvolvimento Local que
utora com fungées de coor
Conhecimento profund

perié|
MOGAO territc

tivo que pel

tos com visit:

cilidade em
encontrar alternativas que ajudem os produtores a prestar um melhor
servico de venda.

00
mediadores/

prove .
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idade Territorial

1.4. Competi

O contributo para a criagao 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 comercializagao local.

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

«Desde que aderi ao PROVE percebo a importancia que

tem conhecer as pessoas que todas semanas DVOdL m oS
alimentos que dou a minha familia

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

A competitividade territorial esta 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 vérias 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 insergao da
economia local na dinamica territorial.

Quando os produtores descobrem uma nova forma de se organizarem e
planearem o seu negécio tornam-se mais empreendedores e capazes de
descobrir novas formas de utilizagao dos seus recursos e conhecimentos.
Por sua vez, os consumidores encontram na ligagao directa com os
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produtores novas formas de adquirir produtos, servicos, histérias e
tradi¢des que estimulam uma maior interac¢do 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 renovagéo de conhecimento dos
produtores e consumidores face as rapidas mudangas e obsoléncia

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

A aplicagao da metodologia PROVE e a construgdo de processos
territoriais de proximidade estimulam a competitividade territorial

uma vez que ancoram a sua intervencao no estabelecimento de uma
rede de parceiros, produtores e consumidores obtendo sinergias que
revertem na criagao de factores, originando territorios mais competitivos
e valorizados.
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2. Produtores

2.1. Caracterizagao dos Produtores

A principal caracteristica que deve apresentar o grupo de produtores

& serem pequenos produtores com dificuldades em escoar os seus
produtos. Caracteristicas como a idade, a formagao profissional, a
dedicagao exclusiva ou parcial a agricultura, a posse ou arrendamento
dos terrenos agricolas, a larga ou parca experiéncia de comercializagao,
n&o sdo determinantes para a participagdo de produtores em processos
de comercializagéo de proximidade.

No momento da caracterizagao do territério e definicao da problemética
& importante ter em consideragao os seguintes elementos:

- Ao nivel do produtor perceber se existe disponibilidade para
participar num processo de comercializagao 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 exploragao perceber os antecedentes de producao
e comercializagao, a natureza da mao-de-obra, a qualidade do solo
e da 4gua, a organizagao e ordenamento da exploragao agricola e
as potenciais fontes de poluigao.

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

que o desempenho da actividade agricola e comercial pela mulher tem
Gbvios 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 atencao acrescida. Por este motivo sera necessaria
uma atengao especial por parte do mediador/facilitador que acompanha
0 processo para a tematica 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 comercializagao, uma vez
que Ihe é atribuido e reconhecido mais poder por parte da comunidade.

A Integrar

0O mediador/facilitador
deve estar atento a
perspectiva da igualdade
de género e a experiéncias
de associativismo.

Uma outra caracteristica que podera ter uma importancia relevante é a
experiéncia de associativismo, ou auséncia da mesma. Uma experiéncia
passada positiva de associativismo pode ser um catalisador para a
adesao dos produtores, enquanto que uma experiéncia negativa podera
levar a uma grande desconfianca que dificulte a adesdo.
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A Integrar
Contactar e dialogar com
os produtores num local
que Ihe seja familiar.

A caracterizagdo dos produtores poderd ser feita directamente na
exploragao, num café ou local de convivio e deveré contar com a

ajuda de um dos técnicos locais que trabalhe frequentemente com

os 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 motivagoes e experiéncias de vida.

A qualificagdo e participagao dos produtores e consumidores neste
processo sao igualmente fundamentais. Eles sao os actores e receptores
da metodologia e devem ser envolvidos desde o inicio, desenvolvendo
dinamicas de empenho e responsabilizagao.

Experiéncia Prove
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2.2. Identificagdo e Mobilizagéo dos Produtores LT
Numa primeira fase é necessério identificar quais os produtores que A Integrar
estarao interessados e tém condigoes para participar na comercializagao Os primeiros contactos
de proximidade, para isso deveréo ser efectuados diversos contactos deverdo o efectuados
com técnicos locais (Zonas Agrérias, Cooperativas de Produtores, por dols técnicos/

v A S facilitadores.
Camaras Municipais, Associagdes, entre outros) que permitirdo o

reconhecimento dos pequenos produtores.

Em seguida far-se-4 uma primeira abordagem aos produtores
directamente no local de produgéo, onde o facilitador devera ter o
cuidado de valorizar a actividade de producéo agricola e sugerir uma
forma diferente de comercializagao.

Os primeiros contactos deverao ser sempre feitos por dois técnicos

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

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

1. Iniciar e Mobilizar: Visitas as exploracoes dos produtores para
estabelecer um primeiro contacto. A conversa deve ser simples e
informal, com uma breve apresentagao 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 opinioes, perceber as
dificuldades e os interesses de cada participante, de forma a definir
consensos. £ extremamente importante que o dinamizador da reuniao
clarifique os objectivos do encontro e do processo de comercializacao,
para que ocorra a seleccao natural do grupo de produtores. A divulgagéo
da reunido 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 comercializagao
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).

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 comercializagdo de proximidade e o cartoon conta duas
histérias distintas: a histria de um agricultor de sucesso que opta por
boas préticas agricolas e comerciais e a histéria antagdnica do agricultor
que continua a optar por decisoes desactualizadas e incorrectas. Esta
etapa implica um grande esforgo por parte do mediador/facilitador, uma
Vvez que exige muito tempo para definir a estratégia com os produtores,

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

5. Avaliar e Relancar: A avaliacao permite apreciar e ajuizar de forma
rigorosa e coerente todo o processo de comercializagao. A avaliagao
deve ser participada garantindo uma maior eficécia, responsabilizacéo

e consciencializacdo do momento, de modo a corrigir o que possa

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

«Fizeram uma reunido com todos os agricultores daqui da
zona, do concelho, da freguesia do Castelo, convidaram
para uma sessao de esclarecimento e de informagao (.
Fomos a essa reuniao, apareceram uma quantidade deles
e a Dra. Manuela foi clara, disse logo “Néao 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 ndo havia subsidios,
era para as pessoas cultivarem um pouco mais, para que
pudéssemos desenvolver um pouco mais 0 meio rural para
que as terras nao se perdessem, nao ficassem por cultivar
(...). Apareceram tanta gente...

Na segunda reunido 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 Graga. ...
Somos quatro.»



Mobilizagao de Produtores
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0O quadro que se segue apresenta um resumo das etapas de
desenvolvimento da mobilizagao de produtores ao longo da
metodologia PROVE e respectivas necessidades de material e dinamica
proposta. Relembramos que a mobilizagdo ocorre durante o inicio

do processo, mas o acompanhamento e avaliagdo devem ser uma
constante.

Etapas de Desenvolvimento

2.Reflectire | 3.Montare |4.Realizare | 5.Avaliare
Esclarecer | Organizar |Acompanhar | Relancar
Participantes | Produtores e | Produtorese | Produtorese | Produtores e | Produtores e
Facilitadores | Parceiros | Facilitadores | Facilitadores |  Parceria
Encontro Reunido Reunidode | Reunizode  |Reunizo de
Individual: | Colectiva: Grupo: Grupo: Grupo;
-Conversa |- Exploragao | -Identificagdo| - Identificar |- Avaliar pro-
simplese | dos contextos,| derecursos | eanalisar | cedimentos
Dinamica \nfolrma\ na |interessese | pefiniczo | dificuldades | conigir fa-
SXP °’ﬂd¢ﬂ° 55”3[99;5 das possibi- | - Planear Ihas e redefinir|
o produtor | dosprodu- | lidadesde | melhorias na | estratégia
ounmlocal | tores acgao organizacio |- analisar
fomiliar ~Identificacio | - Repartiao | 909IUPO€ | opiniges dos
decomver | deesponsa- | NOPIOCESSO | consumidores
géncias e bilidades © comerciali-
objectivos 2agao
Material e ) Flipcharte | Espaco para | Espagopara | Flipcharte
Ferramentas | N0 se aplica | espaco para reunir reunir Espago para
reunir reunir
Decisao Individual Individual Colectiva Colectiva Colectiva
Poriniciativa | Acanhamento | Dificuldade | Dificuldade | Dificuldade
daparceria, |emexporas | emdefinir | emassumir | em assumir
@ " sendo menos |suas ideias umaestra- | otrabalho | responsabili-
valorizada tégia colectivo | dades
pelos eaceitara
produtores opiniao do
outro

Eimportante que a parceria esteja presente na fase inicial, deste
modo as entidades envolvidas poderéo 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 mobilizagao de produtores
é extremamente exigente e que conta com algumas adversidades
(desconfiangas, receios e duvidas) que nem sempre conseguem ser
dissipadas. Aconselha-se que no inicio das reunioes 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 intervencao.
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Nova mobilizagao

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

O mais importante é explicar ao novo produtor toda a dinamica
do processo de comercializagao 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 preparagao dos cabazes, desde
0 momento da sua elaboracéo até a venda, para ficar com a ideia
completa de todos os procedimentos.

Aentrada de um novo produtor deve ter o consentimento de todos os
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 néo tém sido... o

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

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

2.3. Organizagao do Grupo de Produtores

Apbs a identificacdo e mobilizagao do grupo de produtores é necessario
proceder a sua organizacao, através da definicdo de uma estratégia
conjunta, onde é fundamental criar uma relagao de confianca entre
produtores e entre produtores e equipa técnica, facilitando a auscultagéo
e a partilha de solucoes para questdes como: o local de organizacao

e entrega de cabazes, a periodicidade do cabaz, o preco do cabaz, a
quantidade de produtos que constituem o cabaz, a fungao 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 comercializagao se
puderem visualizar outras praticas e contactar com outros produtores.



Visita a outras experiéncias

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

a sua logica de comercializagdo, uma vez que existem aspectos
diferenciadores: a localizagao geogréfica, as caracteristicas socio-
economicas dos consumidores, a ambicao do grupo de produtores, a
estrutura social, a acessibilidade, entre outros.

A visita a outras experiéncias, ou a visualizagao de videos de outros
projectos, deve ser visto como uma forma de estimular o espirito critico
e analitico dos produtores, que é essencial para a operacionalizagdo da
comercializagao.

A preparacdo para a organizagao dos cabazes é essencial para que

0s produtores se apercebam das dificuldades que poderéo surgir e
observem todas as etapas: organizacdo das fichas de encomenda,
definicdo da quantidade de produtos, definicao do produtor responsavel
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 responséveis pela
venda dos cabazes e respectiva rotatividade.

£ necessdrio 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
comercializagao de proximidade:

> Ajuste da capacidade produtiva;
> Defini¢ao dos aspectos logfsticos;
> Definicao de responsabilidades e tarefas.

Ajuste da Capacidade Produtiva

O facilitador, juntamente com os produtores, deve fazer o levantamento
da produgdo 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
producdo. Aconselhamos que o facilitador efectue visitas frequentes as
exploracdes 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 produgao a
diversidade e quantidade dos produtos hortofruticolas.

O conhecimento das caracteristicas dos terrenos agricolas permitira
a0s produtores saber quais os produtos mais adequados para a sua
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A Evitar

Adoptar uma prética de
outra regido sem ter em
atengao o diagnostico do
territorio em causa.
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A Evitar

Distancia entre o local de
organizagao dos cabazes e
o local de venda.

exploracdo, o que facilitard a organizacao do cabaz na divisdo de
produtos por produtor.

Durante a partilha de informagao sobre a capacidade produtiva de cada
produtor, o facilitador deve estimular a entreajuda entre produtores:
conselhos e préticas produtivas, partilha de sementes, ajuda nas proprias
exploragdes, etc.

«Ja aprendi muito com as minhas parceiras, principalmente

sobre agricultura biologica»

Local de Preparagao e Organizagao dos Cabazes

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

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

2. Estar préximo do local de entrega dos cabazes, para que durante o
transporte os produtos nao fiquem 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 nao fiquem deteriorados.

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

5.Ter agua, caixotes do lixo, bancadas e nao estar proximo de
fitofarmacos.

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

Durante a elaboracdo dos cabazes nao deverd haver qualquer tipo de
animal por perto. Por exemplo se a exploragao tiver cées ou gatos, 0s
mesmos devem estar confinados a um local, evitando a libertagéo de
pélos e o contacto com os produtos.
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Encomendas e Preparacao 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 comercializagao os produtores devem definir o tipo
de caixa a utilizar para o cabaz, por exemplo de pléstico, verga ou cartao.
Se o cabaz for de cartao, o fundo deve ser protegido com uma folha

de plastico, evitando que algum produto molhado deteriore o cartao.
Relembramos que o pléstico e a verga sao mais caros mas também mais
resistentes e duradouros, levantando no entanto o problema da logistica
de recolha para reutilizagao.

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

E necessério sensibilizar os produtores para a forma mais indicada
de"arrumacao” do cabaz. Deve ter-se em atengao 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. Nao se devem juntar produtos com
cheiros activos (por exemplo cenouras e laranjas) pois os aromas ficam
deturpados e alteram os sabores.
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A Integrar

Todos os produtores
devem ter um caderno de
campo onde registam as
praticas e procedimentos
a0 longo da produgéo.

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

Qualidade dos Produtos

A qualidade dos produtos é essencial para a comercializago 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 produgéo 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 responséveis pela seguranga dos
alimentos, o que determina que devem recorrer com frequéncia a
sistemas de controlo. Desta forma, é indispensavel que os produtores
conhegam todo o percurso dos produtos que compdem o cabaz:
matérias-primas utilizadas, produtos fitofdrmacos, técnicas de produgéo,
entre outros.

Aconselha-se que frequentemente os produtores visitem as exploragoes
uns dos outros, para que percebam qual o tipo de produgao 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
produgéo;

- Determinar a causa de algum problema;



- Criar confianca perante os consumidores;

- Fortalecer relagoes 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 servigos.
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.

Definigao do Prego e Divisao do Dinheiro

Antes de iniciar a comercializagdo, os produtores devem definir o preco
do cabaz e o prego dos produtos que véo 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

Definigao do Preco do Cabaz

Sesimbra ¢ do cabaz (ver site) fo

O prego dos produtos deve ser igual para todos os produtores e a divisao
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 gue N&o se perca Muito tempo com a
divisdo do dinheiro.

Durante a divisdo do dinheiro devem ser consideradas outras despesas:
0 pagamento do transporte dos cabazes aos produtores que utilizaram a
viatura e o pagamento do telemével ao produtor que contactou com os
consumidores. Aquando da definigao do valor do cabaz essas despesas
devem ser consideradas e acrescentadas ao seu valor base.
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«Todas 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 fagam as contas apenas ao
dinheiro que ganharam naquela semana.

Se sobrar dinheiro, um dos produtores fica responsavel por guardar o
dinheiro e num caderno fica escrito o dinheiro que sobrou, com a data e
aassinatura 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 poderé ser reposto com o dinheiro em caixa.

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

e assumam o que deliberaram. A mediagdo 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 obrigagoes 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 Seguranga Social e
Finangas.

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

Estratégias para a Superagao de Dificuldades

Normalmente o processo de comercializagdo esté 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 produgéo
) Receio de trabalhar em grupo

d) Receio na integracdo de iniciativas deste género por mas
experiéncias passadas



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 criagdo de oficinas ou momentos de partilha,
onde os produtores podem desabafar, redefinir a estratégia e adquirir
ferramentas para superar ddvidas e dificuldades existentes.

2.4. Processo de Organizagao do Cabaz

O cabaz seré constituido por produtos locais de qualidade, cuja
constituicao serd varidvel ao longo das estacoes do ano, uma vez que os

produtos hortofruticolas estdo dependentes das condigoes atmosféricas.

O cabaz deve ser diversificado (dentro das condigoes impostas pelo
territorio e época do ano) na sua constituicao, o que resultara de um
escalonamento positivo da produgéo de semana para semana. Apesar
de ser variado nao deverd apresentar os mesmos produtos semana apos
semana.

Cada cabaz dever 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 constituicdo do cabaz deveré ser feita por produtos variados do
territério e que apresentem sempre qualidade, devendo o conjunto
de produtos conciliar um prego 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 comercializacao,
inclusive na interpretacao
das fichas de encomenda
€ no contacto directo com
0s consumidores,

Preparacao dos cabazes

0 Cabaz

Primeiro decide-se a quantidade a fornecer e s6 depois o tipo de
recipiente.

A base do cabaz devera 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 podera 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
consideragao, podendo ter como oferta diferentes tipos de cabazes.

Recipientes Vantagens Desvantagens
Cartéo - Barato - Pouco resistente
Diversos fornecedores Necessita de um pldstico para a base,
creos fomecedore devido 5 hurmidadk dos prbdutos, o
- Flexiv que implica um Custo ac
- Facil de arrurnar em pal - Biodegradavel
Asti ~Resistente
Plastico § e arrumar se no for rebativel
- Durével ’
§ X Implica retorno ou deposito
- Facil de transportar - Pode néo ser biodegradave!
Verga Bonito e agradavel parao | - 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
orgamentos, de modo a seleccionar a melhor opgao para a elaboragao
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 questoes ambientais, convém optar sempre por
um material biodegradavel e de preferéncia com baixo custo.

Experiéncia Prove




As Encomendas

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

As encomendas poderao ser feitas através da ficha de inscri¢do on-line,
ou nos locais de comercializagao de cabazes, através do preenchimento
da ficha de inscricao (ver Anexo VI) que deve conter a lista de produtos,
0s locais de distribuicao com os respectivos horérios e identificagao do
consumidor.

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

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

Durante o preenchimento da ficha de inscri¢ao, 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 saide. O ideal &
que a pagina web tenha fichas sobre todos os produtos.

G-PROVE - Sistema de Gestao PROVE

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

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

Adeséo e actualizacdo de dados de encomenda

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 operagoes 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 sistea de
encomendas do website, cria um novo registo de cliente. Este novo

prove

Entrega de cabaz

45

46

registo de cliente fica no estado de “Cliente Pendente”e s6 serd incluido
no planeamento do cabaz depois do produtor validar os dados e passar
o cliente a“Cliente Activo”.

No final do processo de adesao, € indicado ao cliente que a sua adesao
sera confirmada durante o préximo dia atil. Assim sendo, a adesdo de
um novo cliente, pressupde a confirmagéo da disponibilidade do cabaz
através de uma mensagem de correio electronico ou de um contacto
telefonico 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 prego,
sao editaveis através do sistema de gestao do cabaz. Assim sendo, é
necessario um especial cuidado na defini¢éo 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
definigoes 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 defini¢oes de: produtos; locais de entrega; produtores e
clientes.

Em geral as definicoes de produtos, locais de entrega e produtores, s&
raramente sdo 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 preparagao 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
que os consumidores nao querem receber aparecem no plano como
produtos a substituir.

Depois de introduzir um cabaz de referéncia, os produtores devem



consultar o plano de entregas e proceder aos ajustes necessarios ao
cabaz de referéncia, de modo a que:

+O 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 preparagao 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 restri¢oes de produtos de cada
consumidor).

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

Aterceira 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 relatorios de aprovisionamento de
semanas anteriores tém de estar fechados.

Q relatério de aprovisionamento s6 pode ser efectuado quando

se conhecerem as quantidades que cada produtor entregou ou

vai entregar, e quando estiver estabelecido o prego de referéncia

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

A opgao 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.

célculo da: antidades

a entregar e a substituir)

0O acesso ao G-PROVE é feito pela atribuicao do nome de utilizador e
palavra-passe a cada nuicleo de produtores. Cada ntcleo fica com uma
adesao independente que pode gerir de acordo com as alteragoes dos
consumidores e as necessidades do ciclo de planeamento.

P1 - «Juntamo-nos as 14.30h, o Tiago (facilitador) traz-nos
as fichas de encomenda. N6s vamos ver as fichas, porque
normalmente as pessoas cruzam aquilo que néo querem,
pois ha algumas pessoas que também tém coisas delas, e
né&o querem. Ha pessoas que também tém os seus quintais.
E depois ha aquelas que querem tudo. Nao é dificil é sé
equilibrar as coisas.

P2 - «OTiago da-nos logo as fichas pequeninas para
saber o que cada pessoa nao quer. Ele verifica e da-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»
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A Reuniao de Produtores

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

1. Dividir o dinheiro da semana anterior.

2. Avaliar e corrigir 0s aspectos que nao 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 manhé, porque é quando o consumidor tem maior
disponibilidade para interagir com os produtores, conversar com eles
e ter acesso a um conjunto de informagdes de interesse sobre variados
assuntos, como por exemplo, praticas agricolas, receitas e tradi¢oes
locais, conhecimento sobre os produtos da época e os seus ciclos de.
produgéo.
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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 espago onde os produtores possam descarregar os cabazes.

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

4. Exista um espago onde os produtores possam guardar os cabazes,
enquanto esperam a chegada dos consumidores.

5. Seja um espago onde nao é necessario pagar aluguer de renda,
podendo os parceiros auxiliar na procura ou cedéncia de um espago.

Durante a comercializagdo podem ocorrer solicitagdes de venda de
cabazes noutros locais, por exemplo, em empresas, fabricas, refeitérios,
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 condi¢oes gerais para aderir
ao sisterna de entrega do cabaz, caso ndo se estabeleca um contrato
periédico:

1. 0 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 ndo o consiga deve dar autorizagao
aos produtores para poderem vender o cabaz. Se os produtores nao
conseguirem vender o cabaz, o consumidor devera 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, terd
que O pagar na semana segumte,

Aentrega de cabazes é um servico personalizado que aproxima
produtores e consumidores, renovando relagoes de confianga que foram
perdidas, ou até mesmo criando relagdes inexistentes. E um encontro
que possibilita a (re)educagéo 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 comercializagao, ajuda os pequenos
produtores a escoar os seus produtos e os consumidores a adquirirem
produtos de qualidade. Esta iniciativa promove ainda o desenvolvimento
de territdrios rurais, recuperando e valorizando a actividade agricola.
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3. Consumidores

3.1. Caracterizagao dos Consumidores

Apos existir a consolidagdo da comercializagéo, efectuou-se
um inquérito estatstico facultativo e anénimo (Anexo lll) aos
consumidores, com dois objectivos:

1. Definicao do seu perfil pessoal e social.
2. Recolha de opinido sobre a comercializagao de proximidade.

Deste modo foi possivel efectuar a caracterizagao dos consumidores e
perceber quais 5o as suas intengoes e expectativas quando aderem a
um novo processo de comercializaggo.

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 sao 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
formagao académica é média ou superior, decorrendo deste aspecto
uma elevada preocupacao na qualidade dos produtos a consumir.

«Para mim é muito im portante saber como frutas e os

Os consumidores sao na sua maioria funcionarios do sector ptiblico
(administragdo e educagao) e vivem préximo do local onde trabalham.
Os consumidores que residem ou nao trabalham nos locais onde

sdo 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 comercializagdo de proximidade e apresenta como principal

razao de aderir a este tipo de oferta, a valorizagdo 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
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o horério de entrega dos cabazes a sexta-feira deveria ser mais
prolongado, uma vez que por vezes ocorrem atrasos no transito ou
na saida do trabalho. A maior parte dos consumidores tem uma vida
muito ocupada e atarefada, ndo podendo dedicar muito tempo &
relagdo com os produtores.

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

3.2. Mobilizagao e Organizagao 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 ac¢oes de sensibilizagao.

Investir nos consumidores é muito importante para a sustentabilidade
do processo de comercializagao, 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 comunicagao privilegiado pelos consumidores.

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

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

5. Deve ser considerada a possibilidade de divulgar a comercializacao
de proximidade nos meios de comunicagao social (jornais e radio) e
nos meios de comunicagao dos parceiros (site ou e-mail). Devem ser
feitos todos os esfor¢os necessérios para que a comercializagéo tenha a
méxima divulgago no territorio.

Todas as estratégias que permitam uma maior projec¢ao 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
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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 mobilizagéo e organizagao
dos consumidores estes sejam sensibilizados para as suas
responsabilidades e que este assunto seja trabalhado em diversas
iniciativas decorrentes da mobilizagao.

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 realgando os pontos positivos.

A partilha de informagao entre produtores e consumidores é
fundamental para a sustentabilidade da comercializagéo de
proximidade, decorrendo uma reciprocidade de esforgos entre as
partes.

Aconselha-se a leitura atenta do subproduto PROVE - Contributo

para uma Estratégia de Comunicagao, de forma a compreender toda a
dinamica subjacente na mobilizagdo dos consumidores. Outro aspecto
importante a ter em conta é a utilizacao da imagem dos actores
envolvidos (produtores e consumidores) e do territério (exploragoes
agricolas e locais de venda), ocorrendo uma maior identificagao do
processo de comercializagao.
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A Integrar

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

Logétipo
A criagao de um logdtipo 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 utilizagao 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 elaboragao do logatipo e restante
material promocional.

Folheto

O Folheto PROVE surgiu como uma forma de divulgar a
comercializagdo de proximidade junto dos consumidores que n&o tém
acesso a Internet ou para promogao em feiras ou noutros locais (Postos
de Venda, Postos de Turismo, Reparti¢oes 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 comercializagao, 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 elaboracéo do folheto e antes da sua impressao, o mesmo deve
ser analisado por um ou dois potenciais consumidores, devendo ser
incorporada a sua opinido.

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

Testemunho

«Foi uma vizinha levou o panfleto e nos explicou

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

Consumidora d




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

Aconselha-se a visualizagao do folheto PROVE que se encontra no
Anexo VIIl.

Disponibilizagao on-line do Site

Adisponibilizacao on-line de um site (www.prove.com.pt) &
essencial para a divulgagéo do processo de comercializagao de
proximidade podendo conter toda e qualquer informagéao que
estimule o consumidor para adquirir os produtos. Aconselha-se a
inclusao dos seguintes itens: territorio e tradigoes, produtores e seus
contactos, produtos e receitas, processo de adesao 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 informagdes pertinentes. Um dos aspectos a considerar € que

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

a sua execugao por qualquer dos responséveis do processo de
comercializagdo. O endereco do site deve constar de toda a informagao
promocional (folheto, e-mails, artigos de jornais ou revistas, entre
outros).

O site deve ser dindmico, aconselhando-se a alteragao de fotografias e
informagdo.

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

Foi ali a nossa amiga na net, ela anda sempre a nav:

nao €? Entao conseguiu entrar no site.»

entre P e C

Antes e depois da comercializagdo aconselha-se a realizagao de
encontros entre produtores e consumidores que podem ser almogos
ou lanches. Os produtores disponibilizam a sua exploracao para
receber os consumidores, que pagam um valor pela refeicéo 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 preparagao destes encontros, os produtores devem ter as
exploragdes 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
exploragoes, percebendo a potencialidade para este servico.
Aconselha-se a utilizagao do cartoon que se encontra no final do
documento.

Estes encontros promovem o contacto entre produtores e
consumidores, potenciando o desenvolvimento de uma relagao de
confianga e solidariedade, permitindo a percep¢ao das necessidades e
constrangimentos de cada uma das partes envolvidas.

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

Semana Experimental

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

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

Folha Informativa Semanal

Aintegracao no cabaz de uma informagao semanal é uma excelente
forma de aproximagao com os consumidores. Pode ser encontrado um
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nome sugestivo, como por exemplo, Folha de Couve (ver Anexo IX) e Um grupo fidelizado respeita os contratempos dos produtores, por
os contetidos podem ser diversos: exemplo, se numa semana ocorreu alguma intempérie, os produtos
podem apresentar um aspecto menos apetitoso, o que requer da parte

gheceiias dos consumidores a compreensao de perceber as dificuldades dos
- Mensagem dos produtores produtores.
- Histérias tradicionais A fidelizagao do grupo de consumidores ndo é um processo facil, exige

tempo, disponibilidade e perseveranca, uma vez que implica uma
mudanga de hébitos de consumo e de atitudes.

- Avisos, como o caso de feriados e alteragées de datas ou
horérios

- Outros assuntos relevantes

Numa primesira fase a folha informativa deve ser elaborada pelo ores ja onhecem, j& sabem quem nds
facilitador ou por um dos parceiros, no entanto o ideal é responsabilizar Somos e j& nos tratam pelo nome.»

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.

Os consumidores devem ser sensibilizados para as questoes

de solidariedade e ética, percebendo que o seu papel durante

o processo de comercializagao de proximidade é tdo ou mais
importante que o papel do produtor. Para que os consumidores
percebam a real importancia do seu envolvimento é necessario que
exista um documento que retina os compromissos de produtores

e consumidores. Esse documento encontra-se no subproduto

Esclarecimento de Davidas

E importante disponibilizar meios a partir dos quais os consumidores
possam esclarecer diversas questoes, para tal aconselha-se a

Gl PG ita A T it LT ?ma” € um telemovel que estard PROVE - Carta de Qualidade e Compromisso Territorial. Aconselha-
SR CiEE e [P uEiE ek, se o facilitador a ler com atencao o documento e tentar colocar a
Sempre que possivel o esclarecimento de duvidas deve ser efectuado sua metodologia em pratica, que pode ser uma mais valia para a
pelos produtores, responsabilizando-os de toda a informagéo que percepcdo dos beneficios da comercializacdo de proximidade.

circula em torno da processo de comercializagao. A Carta de Qualidade Territorial deve ser entregue aos consumidores
no inicio de adesao aos cabazes, decorrendo uma breve explicagdo
sobre o assunto, salvaguardando principalmente os beneficios da
comercializagao.

Visitas a Escolas

Uma das experiéncias mais interessantes foi a integracao das visitas dos
produtores nas escolas. A sensibilizagdo das criangas cativou a maior
parte dos pais para ser cliente do cabaz. A visita deve ser dinamica e
interactiva. Aconselha-se a realizagdo de um primeiro encontro com as

; ve conservacao dos produtos é melh
educadoras ou professoras da escola, para preparar a visita. | de CONservacao do DILdUth é melhor,

duram muito mais tempo no frigorifico,
Os produtores devem levar sementes, terra, frutas e legumes para
explicar a importancia da agricultura e uma alimentagao saudavel.

pa outro sabor, ndo
supermercado.

3.3. Fidelizagao do Grupo de Consumidores Produtores vistam escola
A fidelizagdo do grupo de consumidores é extremamente importante
para o decorrer do processo de comercializagdo de proximidade e para
a sua sustentabilidade.

No decorrer da comercializagdo pode ser acordada uma relagao de
compromisso entre consumidores e produtores, que pode surgir sob



a forma de um “contrato” de aquisi¢ao 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 0 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 ndo aceitam um
compromisso a longo prazo, evocando que poderao nao conseguir
ir buscar o cabaz numa determinada semana, mas principalmente
porque nao estao dispostos a pagar adiantado.

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

1. A qualidade e o prego dos produtos.
2.0 contacto directo com os produtores.

3. A valorizagdo dos produtos e servigos ligados as actividades
agricolas.

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

A comercializagdo de proximidade aumenta a competitividade do
territorio, uma vez que promove as relagoes entre os dois grupos
(produtores e consumidores) que estimulam directamente a economia.
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4. Comercializagao

4.1. Processos de Comercializagao de Proximidade
O modelo baseado na comercializacao de proximidade permite
testar uma nova aproximagao entre comunidades rurais e urbanas,
fomentando a solidariedade entre os micro empresérios locais
- pequenos produtores - e os consumidores, sendo construidas
dinamicas e intervengdes que proporcionam e estimulam a aquisi¢ao
de conceitos, instrumentos e metodologias para definir novas
estratégias de comercializacdo local.

Estas novas estratégias de comercializagao 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 intermediarios no processo de
comercializagdo e facilidade no escoamento de produtos.

Entrega de cabaz

Testemunho

Consumidora de Sesimbra

Ne Cabazes Vendidos
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O contacto directo entre produtores e consumidores promove as
relagoes de proximidade, possibilitando ao produtor perceber quais
as necessidades do consumidor, o que podera permitir um ajuste
da produgdo. Do mesmo modo o consumidor poderd perceber os
constrangimentos do produtor (intempéries, ocorréncia de pragas
e doengas, entre outros) compreendendo as limitagdes do processo
agricola, bem como as exigéncias vividas pelos produtores.

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

1. Venda de cabazes (metodologia PROVE).
2. Venda directa nas exploragdes agricolas.

3. Venda de produtos agricolas em espago 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 no invalida o outro.

4.2. Anélise de Vendas dos Cabazes PROVE

A comercializagao de cabazes dinamizou os produtores para novas
formas de organizagao 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 comercializagdo dos cabazes PROVE, analisamos

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

Cabazes Vendidos em Sesimbra

o

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

Meses



Ne Cabazes Vendidos

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¢do de em determinado periodo, ndao
levantar o cabaz.

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

Cabazes Vendidos em Palmela

De acordo com o ntimero 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 &
comercializagdo:

- Custos de produgéo: depende da érea da exploragao e dos produtos
produzidos;

-Transporte: considerar o valor do km;

- Caixas: considerar o valor das caixas;

- Telemdvel: considerar o nimero de chamadas e optar sempre por
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se utilizar o mesmo telemével sendo mais facil, o controle dos custos.
Aconselha-se que sempre que seja utilizado o telemdvel 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, elaboragao e comercializagdo de cabazes, deve ser
assegurada por todos e ndo apenas por alguns.

Experiéncia Prove

Comercializagao de cabazes em Palmela e Sesimbra

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

- Reforgo da capacidade empresarial local, estimulando a produgéo
tradicional de qualidade;

- Aumento do rendimento dos produtores e das suas familias;

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

- Aquisicao de novas competéncias por parte dos produtores e
técnicos que acompanham a implementagao da metodologia PROVE;
- Dinamizagao de vontades colectivas de mudanca e responsabilizagéo
dos viérios actores;

- Consciencializagdo das entidades promotoras de mudanga, para
instrumentos que estimulam a competitividade territorial.

4.3, Estratégia de Comunicagao

O processo de comercializacao de proximidade deve adoptar a
Responsabilidade Social como atitude, ndo devendo esquecer-se que



a publicidade, como forma de comunicagao, deve evidenciar sempre
esses valores.

Toda a comunicagao publicitéria tem a ganhar com a inclusao

do conceito de Responsabilidade Social, uma vez que permite a
diferenciagéo 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 comunicagao que assume a responsabilidade
social:

> Reflectir sobre a abordagem ecoldgica da comunicacao
(consumo de papel, produgéo de residuos, reciclagem);

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

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

> Desenvolver uma mensagem que ndo encoraje atitudes ou
comportamentos gue cologuem em risco a seguranca ou a sadide;

> Desenvolver uma comunicagao que ndo contrarie a
regulamentacao em vigéncia ou determinados standards de
comportamento ja interiorizados pela sociedade face a questoes
sociais ou ambientais;

> Utilizar na campanha de comunicagao os elementos que se
pretendem promover (ex.: produtores e consumidores durante o
processo de comercializagéo).
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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 reflex&o 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 comunicagao publicitria se debate com problemas
concretos como, por exemplo, em Portugal, a desigualdade entre
homens e mulheres, entdo a marca até pode contribuir para modificar
05 comportamentos.

No mercado estas abordagens podem constituir um factor de
diferenciagao, vendendo ao publico aquela «pequena subtileza» para
além do produto, permitindo construir a credibilidade e a reputacao da
marcaa \ongo 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 comercializagdo pode ser
condicionada por diversos factores:

1. Falta de motivagao e dinamismo dos produtores.

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

4, Saturagao da actividade econémica,

5. Desconfianga entre produtores.

Testemunho

Facilitadora do Projecto PROVE

Desde o inicio do processo de comercializagdo, o facilitador/
mediador deve preparar os produtores e consumidores para a
autonomia de procedimentos: recepgéo e gestao de encomendas,
entrega de cabazes, gestao de duvidas e reclamagées, aspectos
fiscais e econémicos, fornecimento de outros servigos por parte dos
produtores, futuros negécios (entrega de produtos em refeitérios de
escolas, reparticoes publicas, lojas, etc.).

A inter-relagao 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 organi £
importante (EINENE
nac difere

calhar j¢

Produtora PROVE

Sera 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.

£ 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

Manter um didlogo aberto para criar confianga, Debater todos os

Comunicagdo | 2chetos do processo, analisé-lo e revé-lo, quando necessario.

il Permitir a participacio de todos os intervenientes e assequrar a
Flexibilidade | i o cicage de opinioes, Estimular a criatividade e a inovaco.

Reconhecer competénci

Conhecimento nos produtores. Organizar e partilhar

responsabilidades face a uma dada situagao.

5 Conhecer as necessidades dos produtores e consumidores, a fim de
Compreensdo | 5ivar, mobilizar e responsabilizar,
Coordenagao | C202 produtor deve ter uma funéo e uma accao, no sentido de

gerar adesdo e empento.

Produtores e consumidores devem respeitar as decisoes tomadas

Responsabilidade | ;. jonq0 o processo de comercializacio

Assequrar que todos os produtores

0 motivados e empenhados
Integrar a teoria na pratica

Lideranca

o Facilitar o didlogo e o debate sobre a acco e a estratégia para o
Facilitagéo futuro. Capacitar 0s produtores sobre a importancia da eficécia do
processo de comercializagao.

Avaliar o tempo necessério para desenvolver 0s compromissos

Tempo assumidos e os seus condicionalismos.

Desenvolver e sustentar redes de aprendizagem e troca de
Criagio deredes | conhecimentos, onde se podem partilhar boas prticas e envolver
outros potenciais parceiros.

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

Avaliagao

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 n&o entendem alguns constrangimentos da
produgao, como por exemplo a repeticao de produtos da época
durante algumas semanas (caso dos citrinos durante o Inverno) ou
uma redugao 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 comercializacao os ganhos
monetérios ndo sao 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 organizagdo para os produtores mais benéfica e
sustentavel.

As questdes referentes a IVA, IRS, obrigatoriedade de se colectarem
e emissao de recibo estéo interligadas, nao podendo por isso ser
dissociadas, razao pela qual se opta por fazer uma anélise conjunta.

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

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

1. Categoria A - di do Trabalho D .

2. Categoria B - i P! is e P

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 doarte 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, os agricultores em questao exercem uma
actividade agricola pelo que, tém obrigatoriamente de se encontrarem
colectados, na categoria B, para efeitos de IRS.

Assim, existindo a obrigacao de se encontrarem colectados para o
exercicio da respectiva actividade, poder-se-a colocar a questdo, se
& 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 s6 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;

prove
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2.Nao de uma prética previsivel ou

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 situagao de normalidade, isto &, a venda
semanal de cabazes, perdendo por isso as suas caracteristicas de acto
isolado, ficando assim sujeito as regras gerais de tributagéo.

Esclarecidas as questoes relacionadas com o IRS e a obrigatoriedade
dos agricultores se colectarem, cumpre agora uma breve analise 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 transmissoes sobre bens e prestacoes de servigos
efectuadas a titulo oneroso.

Para efeitos de IVA, séo considerados sujeitos passivos, todas as
pessoas singulares ou colectivas que, de um modo independente e
com carécter de habitualidade exer¢am a actividade de produgao,
encontrando-se englobada nesta definicao, aqueles que exercam a
actividade agricola (alinea a), do art 2, do Cédigo do IVA)

Contudo, apesar dos agricultores no exercicio da sua actividade,
estarem sujeitos ao regime do IVA, existe uma excepgao prevista no

ne 36, do art° 9, que isenta de IVA as transmissdes de bens efectuadas
no ambito das exploracdes enunciadas no anexo A, bem como

as prestagdes de servicos agricolas definidas no anexo B, quando
efectuadas com caracter acessorio por um produtor agricola que utilize
0s seus proprios recursos de mao-de-obra e equipamento normal da
respectiva exploragao 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 IVA,
estao dispensados da obrigacao de emitirem facturas ou documentos
equivalentes por cada transmissao efectuada, de enviar mensalmente
declaragéo relativa as operagoes efectuadas, de entregar declaragéo
de informacao contabilistica e fiscal e de dispor de contabilidade
adequada ao apuramento e fiscalizagao de imposto (n.° 3, do art.° 28,
com remissao para as alineas b), c), d) e g), do n.° 1, do mesmo artigo
do Codigo do IVA).

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

O actual sistema de Seguranga Social tem como fim proteger os



trabalhadores e as suas familias nas situagdes de falta ou diminui¢do
da capacidade para o trabalho, de desemprego involuntario, morte,
invalidez e velhice, e garante a compensacao de encargos familiares,
bem como a protecgéo as pessoas que se encontrem em situacao de
falta ou diminuico de meios de subsisténcia.

Os agricultores enquadram-se no regime dos trabalhadores
independentes, pois o resultado da sua actividade nao estd sujeita &
subordinagao de outrem. No exercicio da sua actividade, este escolhe
05 processos € meios a utilizar, ndo se encontrando sujeito a um
qualquer horario de trabalho. Exercem a sua actividade sem sujeicao a
um contrato de trabalho, pelo que ndo se Ihes aplica o regime geral da
seguranga social aplicavel aos trabalhadores por conta de outrem.

Assim, o exercicio da actividade por conta propria, regulado pelo
Decreto Lei 328/93, de 8 de Agosto, que estabelece o regime de
seguranga social dos trabalhadores independentes, obriga-os a sua
inscrigao, com vista a assegurar a efectivacao do direito a seguranga
social. As unicas exclusoes 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 célculo do montante da contribuicdo a pagar pelos trabalhadores
independentes tem por base uma remuneragdo convencional
escolhida pelos proprios, sendo que as unicas situagdes de isengao
de pagamentos de contribuigdes sao as que se aplicam aos jovens
em situagao de primeiro emprego e aos desempregados de longa
duragao, mas mesmo estes, para beneficiarem das isengoes, tém de
preencher determinados requisitos.

Em suma, sendo o regime de contribui¢des um regime obrigatério, e
n&o se aplicando aos agricultores nenhuma das excluses previstas na
lei, estes sao obrigados a contribuir de acordo com o regime aplicavel
aos trabalhadores independentes.

Os produtores que efectuem descontos para a Seguranga Social
através de outra entidade, e cujo salario seja igual ou superior ao
Salario Minimo Nacional, poderao solicitar a isencdo 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 contribuigoes,
tendo apenas de apresentar o comprovativo em como sao reformados.

Aconselha-se a consulta do Anexo X como auxiliar, bem como a
permanente actualizagao desta informagdo.
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5.3. Recomendagbes Politicas

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

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

Como forma de organizagéo, societaria ou cooperativa é a mais
indicada para estes casos, e se pelo menos esta tltima, em termos

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

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

A complexidade burocrética da constituicao de organizages societéria
ou cooperativa, bem como as questées fiscais e legais, originam um
conjunto de recomendacdes politicas:

- As entidades nacionais, regionais e locais devem fazer um esfor¢o
consideravel e sustentado para promover a comercializagao

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 proprios agricultores.

- Criagao de uma linha de apoio no ambito do Programa de
Desenvolvimento Rural 2007 - 2013, que estimule e desenvolva
solugdes inovadoras de comercializagao, para melhorar o acesso
aos mercados. Designadamente ao nivel do Subprograma 3, do
PRODER, Dinamizagao das Zonas Rurais, através do programa
LEADER.

- Criagao de regimes de excepgao de enquadramento fiscal e legal
na actividade dos pequenos produtores.

A disseminagdo do presente documento junto do publico técnico,
cientifico e académico, permitira desenvolver estratégias de
consciencializagdo e mudanga de praticas e politicas, que estimulem o
empreendedorismo dos produtores e a competitividade do territorio.
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6. Disseminacao

O presente documento é encarado por conceptores, beneficiarios,
futuros incorporadores e disseminadores, como uma mais valia, uma
vez que apresenta uma metodologia de intervengao que suscita um
conjunto de dinamicas territoriais que envolvem diversos actores
locais, permitindo a defini¢do, 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 incorporagao da metodologia, bem como
contribuir para uma mudanga de atitude e mentalidade junto dos
profissionais do sector agricola, estimulando a aquisi¢do de novas
formas de organizagao e mobilizacao de grupos de produtores e
consumidores.

A disseminagdo do presente documento pretende transferir para
territorios em gue se conjugam zonas rurais e urbanas, a metodologia
de criagao de processos de comercializagéo de proximidade,
assentes na criacao de lagos de compromisso entre os produtores e
consumidores.

6.1 Fases da Disseminagao

A estratégia de disseminagao inicia-se na divulgagao do produto,
levando a identificagao de potenciais disseminadores e incorporadores.

Estes serdo acompanhados na aquisicdo de competéncias para
implementacao 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 disseminagéo da
metodologia PROVE, devem ser seguidas as seguintes fases:
Apropriagao
« Accoes de divulgacao, sensibilizagdo, comunicagao e marketing
para captar o interesse de disseminadores e de futuros
incorporadores.
- Sessoes de esclarecimento e apresentagéo pormenorizada do

produto, elucidando os futuros incorporadores sobre os requisitos
de utilizagao.

Incorporagao

« Formacéo de tutores/facilitadores para melhorar as competéncias

de utilizagao do produto junto do publico-alvo. Utilizagdo do método
formagao/acgao intercalando periodos de acompanhamento durante a
aplicagdo da metodologia nos territdrios incorporadores.

- Acgdes de demonstragao da implementacao da metodologia nos
concelhos onde o processo foi experimentado e produziu resultados.

- Adeséo ao PROVE em REDE, para partilha de conhecimentos, praticas e
instrumentos de operacionalizagéo da implementagao da metodologia,
que se encontra consubstanciada numa Rede de Experiéncias

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

Influenciar Préticas e Politicas

- Difusao de resultados junto de actores-chave para a mudanca de
préticas e politicas.

« Avaliagdo e divulgagéo dos resultados da disseminagao, em especial
no que diz respeito a0 empowerment, autonomia, empreendedorismo,
competitividade, melhoria de competéncias, processos de organizacao
e trabalho.

- Disseminagao de artigos, documentos e relatdrios elaborados ao
longo do processo de disseminagao da metodologia.

A grande mais valia da disseminagao é poder partilhar metodologias
e processos inovadores, estimulando a divulgacao 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 incorporagdo da metodologia
PROVE sendo possivel criar nticleos de acompanhamento de Norte a
Sul do Pafs,

6.2 Resultados da Disseminagao

De seguida apresentam-se resultados de trés territorios que
dinamizaram o processo de incorporagao 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.



Terras do Sousa

Ao longo da fase de disseminagao do projecto houve varios momentos de
apropriagdo da metodologia PROVE no territério do Vale do Sousa entre

os quais referimos em primeira instancia as reunides de parceria visando o
acompanhamento das diversas actividades propostas em candidatura e as
reunioes territoriais realizadas pela entidade interlocutora aos diversos GAL
no intuito da sua participagao no processo de transmissao e divulgacao

da iniciativa PROVE nos recpectivos territérios. Estas reunides permitiram
Nnao somente a apreensdo e aquisi¢ao de conhecimentos sobre um
processo inovador de comercializagao, bem como, a possibilidade de
debate, discusao de ideias entre as varias entidades parceiras de forma

a aprefeicoar as técnicas quer de promogao, sensibilizagao quer de
adaptacdo e aplicagao 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 apropriagao de elevada importancia foi e
continua a ser o resultado das diversas acgdes de sensibilizagdo aos
grupos alvo (produtores e consumidores). A primeira abordagem com
a realizagao de semindrio de apresentagao 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.

A Integrar
a nticleo PROVE deve
desenvolver os seus

prom

onais,
s do
territorio e das pessoas.
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A Integrar
Estimular o intercam
entre produtores,

mediadores.

Entrega de cabaz em Vale do Sousa

A facilidade de adaptacdo da metodologia PROVE deste primeiro

grupo contribufiu em grande parte ao sucesso de implementagao

desta no territorio. A execucao de boas préticas, o espirito de iniciativa,
organizagao e responsabilizagao por parte dos elementos do grupo de
produtores facilitou o desenvolvimento do processo de comercializagao
de proximidade no territorio.

Ainda na fase de apropriacao da metodologia PROVE, foram realizadas
acgoes de sensibilizagao 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
exploragoes agricolas.

Além da boa execugao e adaptabilidade & 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
comercializagao 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 Camara 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 resolugao através da criagao por parte do nicleo PROVE de
Pagos de Ferreira, da modalidade de embalagem de menor dimensao
(peso entre 6 a 7 kg) a metade do prego da embalagem maior (peso
entre 7 a 9 Kg). Estas sao algumas das evidencias demonstrativas da
capacidade de actuagdo e de organizacao de trabalho que permitiram
adaptar alguns aspectos da metodologia PROVE inicial, tendo sido

a modalidade de cabaz pequeno também aplicada noutros nlicleos
de intervengao, gerando-se um processo de disseminagéo de
conhecimento e entre-ajuda no Vale do Sousa

Testemunho

Produtor PROVE



prove .

Outro dos momentos de disseminacao da metodologia prende-se
com a participagdo de varias entidades locais nas diversas acgoes

de sensibilizagao 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
articulagao por concelho resulta a formagdo de um grupo de trabalho
a varios niveis, ou seja, no apoio prestado a angariagdo de produtores
para formar grupo, na divulgagéo e projeccao do processo de
comercializagdo PROVE e na angariacdo de consumidores. Embora em
pequena escala, contribuiram na divulgagao do processo os orgaos de
comunicagao local através de antincios publicitarios e noticias.

A metodologia PROVE tem vindo progressivamente a evoluir
constatando-se 0 aumento do nimero de nuicleos de intervencao
PROVE, bem como, da qualificagdo dos produtores com o aumento
das suas competéncias em algumas areas, nomeadamente gestéo,
informatica, entre outros.

O balango da apropriagao 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 ja implementados no
territrio assegurando deste modo a oferta de produgao. Tem-se
verificado também o interesse no conhecimento e promogao da
iniciativa por parte de algumas escolas profissionais agricolas e

orgaos de comunicagao social. Os consumidores estao cada vez mais
satisfeitos com a diversidade e qualidade da oferta, extendendo-se > %
esta a promogao e comercializagao no local de entrega de cabazes - e
de produtos transformados, como é o caso das compotas, geleias, Entrega de cabazes em Vale do Sousa
marmelada e broa de milho . Existem nalguns nticleos de intervencao

inscricoes de consumidores em lista de espera, ndo havendo

capacidade de resposta ao aumento progressivo de clientes, os

consumidores locais cada vez mais procuram o cabaz PROVE das Terras

de Sousa.

O PROVE revela-se um processo que dd 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 implementagéo da
metodologia.

Houve progressos de melhoria significativos da metodologia de adaptagao e
aplicagdo no territério. O PROVE das Terras do Sousa tem vindo a demonstrar
a capacidade empreendedora e organizativa dos colaboradores e elementos
que constituiem os grupos sendo um processo de aprendizagem continuo
entre 05 MESMOs € NOS Varios grupos gerados.
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A possibilidade de implementagao de um novo grupo de intervengao
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 apropriagao da metodologia PROVE no
Vale do Sousa superou as expectativas quer ao nivel quantitativo
(nimero de ntcleos gerados), quer qualitativamente, na medida em
que permitiu o aperfeicoamento progressivo de formas de intervir,

de promocao e criacao de suportes e de imagem, bem como, de
apresentacao 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
instituigdes representativas concelhias.

Alentejo Central

O conceito de comercializagao de proximidade na regido do Alentejo
Central estd, a semelhanga de outros territérios, fortemente enraizado
e ligado aos mercados locais: € aqui que a relagao directa entre
produtores e consumidores adquire significado.

Nas ultimas décadas as profundas alteragées sofridas nos modelos
de comércio por um lado, e no mercado de trabalho por outro,
modificaram os padrdes de vida e de consumo, conduzindo muitas
vezes ao declinio dos mercados locais.



O conceito do PROVE mais néo significa que o retomar dos valores de
confianga e de qualidade nas praticas da satisfagao das necessidades
de consumo alimentar, ao mesmo tempo que significa uma relagao
mais directa entre a procura e a oferta de bens alimentares.

Aimplementagao do PROVE no territorio de intervengao 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 j satisfaziam procuras locais organizadas, nao existindo
quer excedentes quer vontade em desenvolver novos produtos. Por
outro lado, e no plano dos consumidores as acgoes desenvolvidas
junto da maior concentracao urbana, revelaram uma relagao
aparentemente ainda muito proxima dos meios rurais circundantes
fornecedores de bens alimentares.

Redefiniu-se entdo a implementagao do PROVE no sentido de
procurar um meio 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
ade ja possuirem relagdes com os mercados locais tradicionais para
escoamento da sua produgao.

O sucesso da implementagao do PROVE em Montemor-o-Novo
assenta em varios factores:
- existéncia de uma organizagao de pequenos agricultores,
elemento de facilitagéo para a apresentagao 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 produgao;

- grande parte dos consumidores ndo sao residentes no concelho;

« 0s consumidores locais tém desempenhado um importante
papel na divulgacao do Cabaz, em funcéo das suas redes
profissionais e pessoais.

prove

Entrega de cabazes no Alentejo
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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 comercializacao de proximidade tem ganho dimenséo 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.

0 alargamento da oferta a novos mercados, parece ser o 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 organizagao interna
para serem capazes de responder a procura de bolsas diferentes de
consumidores e necessitam de um maior dominio das ferramentas de
gestao das encomendas disponiveis no ambito do PROVE. Sao passos
decisivos no caminho para a implementacao do Cabaz do Hortelao
na regido do Alentejo Central, que o Monte pretende acompanhar

e dedicar no ambito da sua intervencao para o desenvolvimento
economico e social desta regido.

«Os produtos do supermercado ndo tém a mesma

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

Mafra

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



prov

«Nunca f

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

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

A metodologia PROVE permite:

» mudanca de atitude, motivagao, empenho e espirito
empreendedor;

- transferéncia de conhecimentos entre nicleos de produtores
PROVE;
- satisfacdo dos consumidores;

+aumento da drea agricola;

- criacdo de emprego;

« apoio formativo;

+ novas instituicoes interessadas na metodologia;

« parcerias locais com compromissos territoriais;

- bolsa de colaboradores PROVE.
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préve

PROMOVER € VENDER

PROVE - Carta Local para a Comercializacdo de Proximidade

PROVE - Contributo para uma Estratégia de Comunicagéo

Contributo para um Processo
Territorial de Proximidade

Prove e Aprove

Subprodutos



Subproduto

1. Apresentacao da ideia.

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

b. Quais as bases propostas para a criagao de uma carta
local para a comercializagdo de proximidade.

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

3. Apresentagao de uma proposta de carta para o projecto
PROVE.

1. Apresentacao da Ideia

P

rove

Experiéncia Prove
Conceito: Co-responsabi

Aliniciativa de promover relagoes de proximidade entre consumidores
e produtores lancada no projecto PROVE inscreve-se totalmente

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

ciasterritoriais com contributos importantes para quem pretenda iniciar processos
(em urgencinet) e experiéncia nacional RECIPROCO (Rede LEADER + em
alqualdade de Oportunidades (INDE, em inde.pr)




1. A linha condutora da comercializagao de proxi

2. Um instrumento de referéncia:

3. O Territério

P

rove

Experiéncia Prove
Territério: 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 area
geografica quer fora, sendo polos de atracgao para os habitantes das
grandes zonas urbanas proximas. Esta oportunidade, identificada na fase
de diagnéstico (Acgao 1), foi uma vantagem incorporada na iniciativa
PROVE que ajudou a mobilizagao dos beneficidrios, em particular os
consumidores urbanos, que facilmente identificam os produtos locais
que procuram quando querem assumir o compromisso de compra.

4.0 Compromisso




2. Proposta Metodoldgica




prove .

2 Para mais detalhe sobre este tema consultar:O desenvolvimento local em meio rural face ao desafio
da sustentabilidade’, drea temética 1 e 2. Célula de Animagao da Rede Portuguesa LEADERII, INDE. 2001.
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Experiéncia Prove

Carta para a comercializagao PROVE: ponto de partida

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

0 processo de comercializagdo propriamente dito sem o qual os
produtores ndo iriam aderir as restantes actividades, nomeadamente a
formagao 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
debrugam sobre aspectos conceptuais. £ necessério criar documentos
simples (ver inquéritos aos consumidores e “folha de couve”) e formas
de mobilizagao atractivas (por exemplo, provas de produtos organizadas
pelos produtores) em horarios compativeis. No entanto, a “falta de
tempo”é um obstéculo que é preciso encarar a partida mas que, com o
avangcar do projecto, vai sendo cada vez mais contornavel face aos lacos
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 & 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 questoes em causa.

3. Proposta de Documento Final
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Carta Local para a Comercializagao de Proximidade

3 A definicio de terrtdrio ndo tem de ter uma natureza administrativa, isto & n3o tém e pertencer  mesma freguesia ou concelho. Pelo
contréio,a natureza da proximidade pode surgir porque os agriculores partiham uma determinada érea geografica 0 vale de um rio,uma zona
ontanhosa, etc) com dificuldades e oportunidades semelhantes com as quais se identificam e a parir das quas se deve iniciar o processo.







Subproduto

1. Enquadramento )
2 - Diagnéstico Existencial
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3 - Alvos da Comunicagao

4 - Objectivos da Comunicagao




5 - Plano de Comunicagao

6 - Operacionalizagao










Anexo | - Cronograma de aplicacdo da Metodologia PROVE
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NOTA: O cronograma apresentado € apenas um exemplo de como o processo de aplicagio da metodologia PROVE pode decorrer

lizagdo, entre outros.

|, considerando varias condigoes: existéncia de grupos de consumidores, produtores identificados, condigoes

realidade terri

Anexo Il - Ficha de Caracterizacdo 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
4.1dade do chefe de exploragao 5.Grau de instrugao

6.0 chefe de exploracdo exerce actividade remunerada fora da exploragdo?

Que actividade? Em que sector?

7.0 rendimento do agregado doméstico é originado

8.Tipo de mao-de-obra que trabalha na exploracao
9. Agregado doméstico (incluindo) o inquirido
Ne total de elementos

Ne total de elementos que trabalha na exploragao

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

12.Tipo de culturas

13. Modo de Produgéo

14.Tem algum tipo de acompanhamento técnico? Qual?

15. Utiliza produtos fitofarmacéuticos? Quais?

16. Sabe identificar a praga e a doenga?

B\ Equal



17. Normalmente utiliza os produtos fitofarmacéuticos como preventivo ou curativo? Porqué?

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

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

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

21.0 que faz, geralmente, ao excedente do produto depois de terminado o tratamento?

22.0 que faz as embalagens de pesticidas vazias?

23. Equipamentos da exploragdo

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

C) Comercializagao e escoamento do produto

25.0nde vende a produgao?

26.Qual o tipo de embalagem utilizada?

27.Qual o tipo de transporte utilizado?

28.Como é feita a preparacao dos produtos agricolas?

29. Quais os produtos que mais vende?

Porqué?

30. Quais os clientes?

31. Prego dos produtos

M| Equal

32.0 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) Guiao de Observagao

Motivagao Pessoal 1.Muito Bom 2Bom 3.Satisfaz4.No Satisfaz
Organizagao da Exploracao 1.Muito Bom 2Bom 3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
Apresentagdo das Culturas 1.Muito Bom 2.Bom 3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
Apresentagao dos Animais 1.Muito Bom 2.Bom 3.Satisfaz4.No Satisfaz
Estado de Conservacao 1.Muito Bom 2.Bom 3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
Embelezamento Exploracao 1.Muito Bom 2.Bom 3.Satisfaz4.Nao Satisfaz
Outros
- - =qual




Anexo lIl - Ficha de Caracterizagdo dos Consumidores
prove Inquérito Estatistico
ASSINALE NO ESPACO QUE SE ENCONTRA A FRENTE DA OPGAO PRETENDIDA

Sexo: FO MO
Idade: 16-2500 26-3500 36-4500 46-5500 Mais 55

Situagdo conjugal: Solteiro [0 Casado/Unido [0 Divorciado/Separado O Viivo OO

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

Escolaridade: Licenciatura ou superior [J 120 ano ou 72 ano liceu O 9°ano ou 50 ano liceu 0 Outra O

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

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

Dimenséo da organizagao onde trabalha: Menos 10 pessoas 0 11a50 0 51a2000 Mais 200 O
Sector de actividade: Educacdo [J Saude [J Defesa/Seguranca [J Investigacdo [J

Administragao Publica [0 Comércio/Distribuicao [0 Industria Tradicional ou Pesada [J IndUstria Novas
Tecnologias[] Servicos Novas TecnologiasEd - Servicos Financeiros/Seguros/Consultorial] Comunicacdo/
Publicidade/Imagem/Moda[d Transportes[d Turismo [0

Outro [0 Qual?

Local de residéncia (concelho): Palmela £ Setuibal £ Sesimbra £ = Almada-Seixal-Barreiro-Moita-Montijo-
Alcochete [ Lisboa [0 Oeiras-Amadora-Cascais-Sintra-Odivelas-Loures [J Alcacer-Grandola-Vendas Novas-
Montemor O Outro O

Costuma cozinhar em casa: Todas as refei¢des da semana [J S6 jantares [ S6 almogos [

S6 ao fim de semana Nunca ao fim de semana[]  As vezes [

Equal

Como conheceu o projecto PROVE (pela primeira vez): Informagéo de amigos/conhecidos ] Comunicagao social [J
Internet O Informacéo no local de trabalho O Folhetos/BrochurasCd Informacéo por uma instituicdo/empresa do
projecto ]

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

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

A sua participagao como consumidor existe porque (escolha apenas a opgao mais importante): Apoia a
manutengao de uma agricultura familiar na Peninsula de Setdbal [ Valoriza os produtos e os produtores locais [J
0Os produtos adquiridos sdo de qualidade superior [J € pratico o acesso a produtos de primeira necessidade []

O prego do cabaz é muito agradavel 1 Tornou-se um habito OJ

Considera que o Cabaz PROVE: Tem variedade, quantidade e limpeza/arrumacéo certas OJ

Tem problemas na quantidade [J Tem problemas na variedade [0 Tem problemas de limpeza/arrumacao OJ

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

Nao[d Sim[Od
Se Sim, até quanto mais: 1 Euro 0 2Euro 0 3Eurod 4Eurod SEurod 6Eurod Mais O

Estaria disposto a ir buscar o seu cabaz a outro local: Ndo [0 Sim, até 5Km[J Sim,até 10Km [ Sim, até 20 Km [J
Sim, na exploracdo dos produtores, dentro da regido (até 25 Km) O

Estaria disposto a manter um contrato permanente (periodo de trés meses renovaveis) de aquisicao:

Nao, nunca 0 Sim, sem problemas [0 Sim, se tivesse beneficio de preco [J

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

Sim, sempre O Sim, mas jé falhei O Falho algumas vezes O Sou pouco cumpridor I

Agradecemos a sua participacao.

[ - Equal




Anexo IV - Oficinas de Produtores

Temas

Sub-temas

1. Comercializagéo de Proximidade
2 Horas

1.1. Circuitos comerciais (curto/proximidade; longo)
1.2. Importancia dos intermediarios no processo
13. A organizaao e gestio de um circuito curto

13.1. Produtores

1.3.2. Produtos

133. Consumidores

134, Comercializacio

13.5. Explorades agricolas

2.Produtores
4 Horas

2.1.Produgio
2.1.1. Factores de produgio
212, Qualidade
213, Escalonamento da produgao
2.4 Agroguimicos e intervalos de seguranca
215, Variedades e quantidades produzidas

2.2. Associativismo
22.1. Responsabilidade, solidariedade e cidadania
22.2. Motivagao, organizagao e autonomia

23, Subsidios e financiamentos

3. Produtos
2 Horas

3.1. Epocas de colheita e comercializagao
3.2, Apresentacdo e imagem dos produtos
3.3.Variedade e frescura dos produtos

4. Consumidores
2 Horas

4.1. Andlise sensorial

42 Relagdo qualidade/preco

43 Relagéo produtor/consumidor
43.1. Apresentagao e comunicagio
43.2. Saber-fazer
433.Tradicoes
4.34.Visitas as explorages

5. Comercializagao
2 Horas

5.1. Formagéo do prego do cabaz
5.2, Organizacdo e logistica
5.1 Constituicéo dos cabazes
5.2 Espago de elaboragao dos cabazes
5.2.3.Higiene e Segurana
524, Transporte do cabaz
5.25. Espago de comercializagao dos cabazes
5.3, Fiscalidade e legalidade

6. Exploragdes Agricolas
2 Horas

6.1. Ambiente e gestao de residuos
6.2, Ordenamento e embelezamento
63. Multifuncionalidade da agricultura

Equal ,

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.

2.0s dias e respectivo horario das oficinas deve ser decidido com o grupo de produtores.

3. Sempre que possivel a oficina deve conter uma parte prética, com a intengao de estimular os produtores para a ideia doaprender
fazendo!

4. Deve ser estimulada a participagéo do grupo de produtores através da solicitagao de exemplos préticos do seu dia-a-dia.

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

Objectivos da Oficina
Apresentagao geral dos temas das oficinas.

Novas abordagens da agricultura face & PAC - Politica Agricola Comum.
Agricultura Familiar e Tradicional - Apresentagao de conceitos.

Apresentagéo do conceito de multifuncionalidade Agricola.

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

Apresentagao e detalhe das cinco fungdes da agricultura (multfuncionalidade). Importancia do papel da agricultura na sustentabilidade
do territério.

Introdugdo a comercializagéo de proximidade.

Resultados a atingir com a Oficina

Valorizagao do trabalho dos pequenos agricultores que praticam a agricultura familiar. Melhorar a auto-estima do grupo face & forma de
produgdo e participagdo no processo de comercializagao,

Apresentagao dos conceitos actuais ligados & sua actividade.

Espago de debate e esclarecimentos gerais

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

Folhas A4 e canetas.

Oficina 2A: Produtores e Produgao

Objectivos da Oficina

1.Ter consciéncia dos factores de produgdo: solo, gua, sol, nutrientes, sementes, agroquimicos, trabalho dos produtores, vento
(protecgéo e polinizaao), animais (polinizagéo e controlo de pragas).

2.Tecnicas de produgéo.

3. Disponibilidade e preco dos produtos.

4.Relagtes entre produtor e consumidor.

5. Conhecer a qualidade.

6. Factores que influenciam a qualidade,
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7. Avaliagao da qualidade.
8 Breve introdugao & qualidade e seguranca alimentar.

Conteudos apresentados na Oficina

1. Apresentar e debater os factores de produgao: sua importancia, preservagao e sustentabilidade.

2. Analisar as diferentes técnicas de produgdo: préticas agricolas tradicionals e técnicas ‘amigas do ambiente”

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

. 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 fiquem sensibilizados para novas técnicas de produgéo e que utilizem os recursos de forma sustentavel e
equilibrada

Através da utilizagio de imagens e de diversos produtos hortofruticolas foi estimulada a autonomia dos produtores para identificar
produtos nao comercializaveis e comercializaveis, com andlise de diversos factores de qualidade,

Perceber a importancia da opiniao dos consumidores. Saber auscultar as suas opinioes e vontades.

Material utilizado durante a Oficina

1. Computador, videoprojector e CD: Fruta e Produtos Horticolas ~ Produgéo, Comercializagdo e Qualidade, edigéo 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 Produgao - Agricultura Bioldgica

Objectivos da Oficina

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

Indicar os principios de produgao e as principais préticas agricolas da agricultura biolégica, de acordo com a legislagao comunitaria em
vigor (Regulamento CEE e 2092/91, modificado).

Esclarecer quanto as principais diferengas entre a agricultura biologica e a ‘convencional; em particular nos aspectos que mais
condicionam a qualidade e seguranga alimentar nos frutos e horticolas - 0s adubos azotados e os pesticidas de uso agricola
Conteiidos apresentados na Oficina

1. Qualidade alimentar e modo de produgdo - o caso dos nitratos e dos pesticidas

2. Principios de produgao e principais praticas agricolas da agricultura biolégica

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
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quimica, na qualidade dos alimentos e, em particular no caso de aplicagdo excessiva ou incorrecta
2.Que os produtores participantes soubessem indicar as principais diferengas entre as praticas de agricultura biologica e as de
agricultura “convencional’ no que diz respeito 3 adubagao e & protecgao fitossanitaria (combate a pragas e doengas)

Material utilizado durante a Oficina

Apresentagdo oral em Power Point.

Equipamento de andlise de nitratos na dgua

Oficina 3: Produtos e Produgao

Objectivos da Oficina
Promogao de uma utilizagéo/manipulagao responsével dos produtos fitofarmaceuticos.
Promogéo da segurana na aplicagdo de produtos fitofarmacéuticos.

Apresentagao de solugdes para horticultura e fruticultura utilizéveis numa Gptica de agricultura sustentével e ambientalmente
responsavel

Transmissao de informagao bisica sobre prevengao/actuagao no caso de acidentes com produtos fitofarmacéuticos.
Transmisso de informagao bisica sobre o armazenamento de produtos fitofarmacéuticos na exploragdo.

Actualizagao sobre a legislagao relativa a0 manuseamento e eliminagao das embalagens vazias de produtos fitofarmacéuticos

Conteiidos apresentados na Oficina
Boas Priticas Fitossanitarias;

Produto Fitofarmacéutico;

Leitura e interpretagao do rétulo;

Caracteristicas dos EPI's (Equipamento Protecgao Individual);

Redugéo do risco para consumidor e ambiente;

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

Armazenamento de Produto Fitofarmacéutico na exploragao

Resultados a atingir com a Oficina

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

Melhorar a manipulagdo e utiizagao 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 relagao de confianga entre 0s produtores e os consumidores,

Material utilizado durante a Oficina

- Material retirado da brochura:

Ganhar a Confianga do Consumidor ~ Agroquimicos e Seguranga Alimentar — Edicao Syngenta

- Listas de Usos Menores da Direcgao Geral de Proteccao das Culturas

- Catélogo Syngenta
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Oficina 4: Consumidores

Objectivos da Oficina

- os bre a visao d

0 mercado é uma nogao empresarial que passa um pouco ao lado dos pequenos produtores, mas j4 no é tio 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 530 s
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 0s 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 pos venda e reclamagées

- Conceitos de valorizagao de produtos

Aimportancia da moda e dos valores nao tangiveis de muitos produtos do dia a dia (roupa, automovesis, electrodomésticos,
comunicagdes, ...). 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 informagdo 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.

- Aimportancia da criagao de redes  Fazer com que as pessoas que ‘consome” e que ‘produzem’ se conhegam bem e que consigam
ccomunicar facilmente entre si

- O criar um perfil comum - Como as pessoas tém determinadas caracteristicas que as tormam 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‘razéo dos clientes” e a verdadeira razéo das coisas.

Utilizando e discutindo em assembleia a frase "0 cliente tem sempre razaof, Discutir sobre a veracidade de tal frase e a implicagéo que ela
tem na postura de ambas as partes do negécio.

As diferentes visdes sobre os produtos e sobre os pregos.

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

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

Analise comparativa de pregos no retalho regional de horto fruticolas.

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

Resultados a atingir com a Oficina

- i do acreditar d nasua i ial.

Mostrar que o sucesso se alcanga pela tenacidade e capacidade de trabalho, N&o s6 o trabalho de produgao, mas também o de
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comercializagao. No valorizar nenhum deles em prejuizo do outro.

Percepgao da realidade de de i

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

- Definigao de um “perfil emocional” e de uma “relacé ional” com

Aimportancia de criagao de uma relagdo de amizade e de afectividade dos consumidores com os produtos, com o local onde sao
produzidos, entre produtores e consumidores e entre os préprios produtores a fim de garantir a criagdo de trabalho em bloco e na
mesma ditecgdo com menor esforco e maior vantagem individual (sinergias)

Material utilizado durante a Oficina

Sala de reunices,

Flipchart e marcadores.

Oficina 5: Comercializagao

Objectivos da Oficina

- Sensibilizar para novas formas de comercializagao;

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

- Adquirir nogdes basicas de mercados agricolas e economia - definigao do prego dos produtos e do cabaz.

Conteudos apresentados na Oficina
Anlise dos ganhos e perdas da comercializagao

- No pais que exporta, ganham os produtores (que produzem mais e mais caro) e perdem os consumidores (que tém menos quantidade
€ mais cara para consumir),

- No pais que importa, ganham os consumidores (que tém mais & 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 &
bom porque estimula o trabalho nos teritdrios rurais, diminuindo os custos de transporte e aumentando o consumo dos produtos locais
de qualidade.

Aoficina deve conter uma parte prética, onde uns produtores simulem a comercializagao, apresentando diversas situagdes:
1. Aquisicdo de cabaz;

2. Reclamagao de um produto podre;

3. Explicagdo sobre um produto que o consumidor no conhece;

4.Outras situagdes que os agricultores considerem pertinentes,

Resultados a atingir com a Oficina
Importa estimular o envolvimento dos produtores, para auscultar as suas experiéncias e opinices, de forma a consciencializa-los para a

sua responsabilidade e necessidade de adaptagéo ao longo do processo de comercializagéo de proximidade.

Material utilizado durante a Oficina

Sala de reunices com diversos cabazes e produtos.
Flipchart e canetas.

Data show para projectar fotografias.
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Oficina 6: Explorages Agricolas Anexo V — Registo de Campo do Facilitador

Objectivos da Oficina

- Sensibilizar 0s produtores para a boa adequagao das caracteristicas da exploragao & produgao agricola;

- Promover o espirito inovador dos produtores e estimular o interesse na aquisicao de novos conhecimentos de ordenamento e Data:

embelezamento da exploragao agricola; Local

- Estruturar a produgao, exploragao, distribuicao e comercializagéo, de forma a tirar o maximo partido do agregado familiar; Pessoa(s) Contactada(s):
- Melhorar a organizagao da exploragao agricola: disposicao de espécies agricolas por ano e exigéncias de recursos, separagao de Assuntos tratados:

resfduos, reciclagem de materiais, arrumagao de produtos fitoférmacos e higiene dos locais criticos,

Conteudos apresentados na Oficina

Méquinas e Equipamentos: arrumar num local coberto e isolado.

Instalages: limpas e organizadas segundo os produtos e materiais. Guardar num armazém devidamente fechado e isolado os produtos
fitoférmacos, evitando o contacto de criangas e animais. Acondicionar as sementes, adubos, ertilizantes e outros recursos num local
préprio com pouca humidade, Higienizar com o maximo cuidado os locais onde 0 produtos agricolas sdo manuseados e preparados.

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

Espaco exterior: arrumado e limpo, embelezado com &rvores, arbustos e flores.

Resultados a atingir com a Oficina

Pretende-se que os produtores adquiram conhecimentos sobre formas de melhorar as suas condicbes de trabalho e organizagdo do

espago. Principais conclusdes:

Material utilizado durante a Oficina

Esta oficina deve ter lugar preferencialmente numa das exploragdes dos produtores, uma vez que a parte prética & fundamental para
conhecer alguns conceitos.

Observagoes:

Assinatura do Facilitador:
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Anexo VI - Ficha de Encomenda Anexo VIl - Lista de Controlo de Produtos e Produtores

Data:
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Anexo VIII - Folheto

EU PROVO
TU PROVAS...

NOS APROVAM

RELACAO DE CONFIANGA
PADDUTOS DE QUALIDADE

Anexo IXA - Folha de Couve

Ola!

Gostariamos de contar com a sua colaboragdo 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 di de leite

250 g de farinha

500 g de cenoura cozida

sal, 6leo, aglcar e canela q.b.

Preparacio

Comece por dissolver o fermente 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. Cologque em local aquecido e deixe levedar. Em seguida, com uma colher retire
pedagos 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 aglicar e canela
enquanto estiverem momos.

Requeijao com mel e améndoas

Lembramos-lhe que podera servir uma deliciosa e rapida sobremesa, servindo requeijao
[fresco 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 j& os seus produtos para a Consoada.
ICouves, Batatas, Cebolas e Nabos para acompanhar o Bacalhau.

IAbSbora para os Sonhos e Laranjas para as Filhoses

IDiga-nos quando deseja receber e os produtos serao entregues com o seu cabaz PROVE e}

ipagos directamente ao produtor.

lUm Cabaz PROVE, um presente de Natal!

Este Natal pode fazer do cabaz PROVE um presente. Nos locais de entrega dos cabazes vall

ser possivel adquirir um vale-oferta (€8) que permite oferecer um cabaz de produtos frescos|

la uma outra pessoa. Esse cabaz serd semelhante ao que recebe normalmente, composto por|

lum conjunto variado de produtos frescos.

IQuem recebe o vale-oferta podera levantar o seu cabaz no espago de um més mediante |
a0 do respectivo vale-oferta nos dias e locais normais de entrega. Para isso terd|

lapenas de informar antecipadamente o dia no qual deseja levantar o seu cabaz utilizando os|

lcontactos que se encontram disponivels.

Para mais informagGes sobre esta iniciativa visite www.prove.com.pt ou contacte-nos em|

prove@prove.com.pt onde poderéd encontrar toda a informacao relativa a este|

projecto.

Neste Natal PROVE Connosco...

prove
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Anexo IXB - Folha de Couve

ICaro Consumidor

iCaso a sua caixa de cartao estej bom estado, que a devolva na préxima

semana. Deste modo podemos reutilizar o material e evitar desperdicios.

0s produtores PROVE evitam a utilizacéo de plésticos porque é um dos materiais mais

l e com menor taxa de degradagéo no meio natural. A solugao mais comum para
lestes materiais, o aterros, revela-se altamente ineficaz, persistindo este material no solo
durante centenas de anos.

Hoje uma receit:

Sobremesa de Abébora

1 talhada de abébora menina

1 pouco de dgua

3 cascas de limao

1 pau canela

Canela

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

Coza a abobora com um pouco de 4gua, as cascas de limao e o pau de canela, até conseguir
reduzir a puré. Junte o leite condensado, mexa e leve ao frigorifico. Sirva em tagas e polvilhe
icom canela a gosto. Bom apetite!

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

lUm abrago dos produtores PROVE
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Folha de Couve

No fim-de-semana de 6 a 8 de Julho decorre o 6.° FIG - Festival Internacional de
Gigantes do Pinhal Novo que este ano conta com um espago exclusivamente
dedicado & promogao e comercializagio de produtos de gastronomia e artesanato
locais. O Projecto Prove estaréa 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 magés, 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 Simdes: 962 551 028 — Produtora hortofruticola

Produtores de Sesimbra

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

(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 informagGes
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 deverao estar
colectados para o exercicio da actividade cujos rendimentos se enquadram na categoria 8 de IRS, nos termos da alinea a) do n° 1 do art*3° do
respectivo codigo.

Para efeito de IVA, tratando-se da venda de produtos agricolas efectuadas pelos agricultores que se dedicam & explorago da terra, as transmissoes
beneficiam da isengao prevista no n® 36° do art° 9° do Cédigo. A aplicagao esta isengao néo dispensa o registo para efeito de imposto sobre o
valor acrescentado mas dispensa a emissdo de factura conforme disposto no n° 3 do arte 28° do Codigo do IVA

Artigo 9.2
Isengbes
ISENGOES - CIVA
Actualizado em 2000-10-31

Estéo isentas do imposto:

1- As prestagoes de servigos efectuadas no exercicio das profissoes seguintes

2) (Revogada pelo Decreto-Lei n.2 290/88, de 24 de Agosto, a partir de 15 de Setembro);
b) Médico, odontologista, parteiro, enfermeiro e outras profissoes paramédicas;

o) (Eliminada pela Lei n2 30-C/92, de 28 de Dezembro (1));

d)Tradutor, intérprete, guia-intérprete, guia regional, ransferista e correio de turismo (REVOGADA a partir de 1 de Janeiro de 1999, pelo no2 do
artigo 1.2 do Decreto-Lei n° 323/98, de 30 de Outubro)

2-As prestagoes de servigos médicos e sanitarios e as operagdes com elas estreitamente conexas efectuadas por estabelecimentos hospitalares,
clinicas, dispensérios e similares;

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

4~ (Revogado pelo artigo 32 da Lei n° 42/85, de 22 de Agosto);
5 - As transmissGes de 6rgaos, sangue e leite humanos;
6-0 transporte de doentes ou feridos em ambulancias ou outros veiculos efectuado por utorizad

7- As transmissGes de bens e as prestagdes de servios ligadas 4 segurana e assisténcia sociais e as transmissoes de bens com elas conexas,
efectuadas pelo sistema de seguranca social, incluindo as instituigdes particulares de solidariedade social. Da mesma isengao beneficiam as
pessoas fisicas ou juridicas que efectuem prestagdes de seguranga ou assisténcia social por conta do respectivo sistema nacional desde que néo
recebam em troca das mesmas qualquer contraprestagdo dos adauirentes dos bens ou destinatérios dos servigos;

8- As prestagdes de servicos e as transmissies 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 reabilitagdo de invélidos, lares de idosos, centros
de dia e centros de convivio para idosos, colénias de férias, albergues de juventude ou outros equipamentos sociais, pertencentes a pessoas
colectivas de direito pablico ou instituiges particulares de solidariedade social ou cuja utiidade social seja, em qualquer caso, reconhecida pelas
autoridades competentes;

9- As prestagdes de servigos efectuadas por organismos sem finalidade lucrativa que explorem estabelecimentos ou instalagbes destinados &
prética de actividades artisticas, desportivas, recreativas & de educagao fisica a pessoas que pratiquem essas actividades (Redacgdo dada pela Lei
n.°9/86, de 30 de Abril);

10~ As prestagoes de servigos que tenham por abjecto o ensino, bem como as transmissdes de bens e prestages de servigos conexas, como
sejam o fornecimento de alojamento e alimentago, efectuadas por estabelecimentos integrados no Sistema Nacional de Educagdo ou
reconhecidos como tendo fins anlogos pelos ministérios competentes;

11~ As prestagdes de servigos que tenham por objecto a formagao profissional, bem como as transmissGes de bens e as prestages de servigos



conexas, como sejam o fornecimento de alojamento, alimentagdo e material didéctico, efectuadas por organismos de direito publico ou por
entidades reconhecidas como tendo competéncia nos dominios da formagao e reabilitagao profissionais pelos ministérios competentes
(Redacgo dada pelo Decreto-Lei no 198/90, de 19 de Junho);

12- As prestagdes de servigos que consistam em ligées 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
prestagoes de servigos e 5
lucrativa;

de bens com aquel conexas, desde que efectuadas por organismos sem finalidade

14~ As prestagGes de servigos que consistam em proporcionar a visita, guiada ou ndo, a museus, galerias e arte, castelos, palcios, monumentos,
parques, perimetros florestais, jardins botanicos, zooldgicos e semelhantes, pertencentes ao Estado, outras pessoas colectivas de direito publico
ou organismo sem finalidade lucrativa, desde que efectuadas tinica e exclusivamente por intermédio dos seus proprios agentes. A presente
isengao abrange também as transmissbes de bens estreitamente conexas com as prestagoes de servigos referidas;

15 - As prestacoes de servicos e as transmissoes 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 manifestagoes analogas de natureza cientifica,
cultural, educativa ou técnica;

16~ As prestagbes de servigos efectuadas aos respectivos promotores:

a) (Revogada pelo Decreto-Lei n 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 execugao de
especticulos teatrais, cinematograficos, coreograficos, musicais, de music-hall, e circo e outros, para a realizagao de filmes e para a edicéo 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 espectéculos
tauroméquicos.

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

18- Atransmissao de exemplares de qualquer obra literdria, cientifica, técnica ou artistica editada sob a forma bibliogrfica 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° 199/96, de 18 de Outubro (2));

20- A cedencia de pessoal por instituiges religiosas ou filosficas para a realizagio de actividades isentas nos termos deste diploma ou para fins
de assisténcia espiritual;

21 - As prestacoes de servigos e as transmissoes 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, humanitaria, filantropica,
recreativa, desportiva, cultural, civica ou de representagao de interesses econémicos e a tnica contraprestagao seja uma quota fixada nos termos
dos estatutos (Redacgao dada pelo Decreto-Lei n.2 195/89, de 12 de Junho);

22- As transmissGes de bens e as prestagoes de servigos efectuadas por entidades cujas actividades habituais se encontram isentas nos termos
dosns2,7,8,9,10,11,13,14,15, 21 deste artigo, aquando de manifestagoes ocasionais destinadas a angariago de fundos em seu proveito
exclusivo, desde que esta isencao nao provoque distorcaes de concorréncia;

23 - As prestagoes de servigos fornecidas aos seus membros por grupos autonomos de pessoas que exercam uma actividade isenta, desde que
tais servicos sejam directamente necessarios ao exercicio da actividade e 0s grupos se limitem a exigir dos seus membros o reembolso exacto da
parte que lhes incumbe nas despesas comuns, desde que, porém, esta isengao nao seja susceptivel de provocar distorgdes de concorréncia;
23-A- Para efeitos do disposto no numero anterior, considera-se que os membros do grupo autonomo ainda exercem uma actividade isenta,
desde que a percentagem de dedugao determinada nos termos do artigo 232 nao seja superior a 10% (Redacgao dada pela Lei n.2 87-8/98, de 31
de Dezembro) - OF);

24~ As prestagoes de servigos e as transmissoes de bens conexas efectuadas pelos servigos publicos postais, com excepgéo das
telecomunicagdes;

25 - As transmisses, pelo seu valor facial, de selos do correio em circulagao ou de valores selados, e bem assim as respectivas comissoes de venda;

26- O servico publico de remogéo de fixos;

27 - As prestagbes de servicos efectuadas por empresas funerdrias e de cremagao, bem como as transmisses de bens acessorias a0s mesmos
servicos;

28- As operagGes sequintes(Redacgao dada pelo Decreto-Lei ne 195/89, de 12 de Junho).

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

b) A negociagéo e a prestado de fiangas, avales, caugbes e outras garantias, bem como a administragao ou gestdo de garantias de créditos
efectuada por quem os concedeu;

©) As operagdes, compreendendo a negociagao, relativamente a depésitos de fundos, contas correntes, pagamentos, transferéncias,
recebimentos, cheques, efeitos de comércio e afins, com excepgo das operagdes de simples cobranga de dividas;

d) As operagdes, incluindo a negociago, que tenham por objecto divisas, notas bancarias e moedas, que sejam meios legais de pagamento, com
excepgdo das moedas & notas que no sejam normalmente utilizadas como tal ou que tenham interesse numismatico. (Redacgao dada pelo
Decreto-Lei n° 362/99, de 16 de Setembro)

€) (Revogada pelo Decreto-Lei n° 362/99, de 16 de Setembro)

) Os operagbes e servigos, incluindo a negociagao, mas com excluso da simples guarda e administragdo ou gestao, relativos a acgdes, outras
participages em sociedades ou associagdes, obrigagdes e demals titulos, com excluséo 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);

) Os servigos e operagdes relativos & colocagao, tomada e compra firmes de emissdes de titulos pblicos ou privados;

h) A administragéo ou gestio de fundos de investimento, (Redacao dada pelo Decreto-Lei ne 195/89 de 12 de Junho).

29- As operagBes de sequro e resseguro, bem como as prestagdes de servigos conexas efectuadas pelos correctores e intermedirios de seguro;
30 - Alocagao de bens imoveis. Esta isengao no abrange:

a) As prestagdes de servigos de alojamento, efectuadas no ambito da actividade hoteleira ou de outras com fungdes andlogas, incluindo parques
de campismo;

b) A locagdo de dreas para recolha ou estacionamento colectivo de veiculos (Decreto-Lei ne 198/90, de 19 de Junho).

©) Alocagéo de maquinas e outros equipamentos de instalagao fixa, bem como qualquer outra locagéo de bens iméveis de que resulte a
transferéncia onerosa da exploragao de estabelecimento comercial ou industrial;

d) Alocagéo de cofres-fortes;

) Alocagio de espagos para exposigdes ou publicidade (Redacgo dada pelo Decreto-Lei n° 198/90, de 19 de Junho).

31 - As operagGes sujeitas a ssa;

32- Alotaria da Santa Casa da Misericérdia, as apostas mituas, o bingo, 0s sorteios e as lotarias instantaneas devidamente autorizados, bem como
as respectivas comissdes e todas as actividades sujeitas aimpostos especiais sobre o jogo (Redacg@o dada pelo Decreto-Lei e 195/89 de 12 de
Junho.

33- As transmissGes de bens afectos exclusivamente a uma actividade isenta, quando ndo tenham sido objecto do direito & dedugdo, e bem
assim as transmisses de bens cuja aquisigio ou afectagao tenha sido feita com exclusio do direito & dedugao nos termos do n2 1 do artigo 21.%
34 (Revogado pela Lei n 2/92, de 9 de Marco)

35 - (Revogado pelo Decreto-Lei n° 198/90, de 19 de Junho)

36-As de b no ambito d: 5 no anexo A ao presente Cédigo, bem como as
i icolas definidas 8, quand carécter io por um produtor agri utiliza
os seus préprios recursos de mao-de-obra e equipamento normal da respectiva exploragdo agricola e silvicola (Redacgéo dada pelo

Decreto-Lei n.© 195/89 de 12 de Junho);

37- As prestagdes de servigos efectuadas por cooperativas que, ndo sendo de produgso agricola, desenvolvam uma actividade de prestagao de
servigos aos seus associados agricultores;

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

a) Cedéncia de bandas de musica;

b) Sessées de teatro; e

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



40 - Os servigos de alimentagdo e bebidas fornecidos pelas entidades patronais aos seus empregados (Redacgao dada pelo Decreto-Lei no
198/90, de 19 de Junho);

41 - As actividades das empresas piiblicas de rédio e televisio que nao tenham carécter comercial (Aditado pelo Decreto-Lei ne 195/89 de 12 de
Junho).

Artigo 282

Outras obrigagbes dos sujeitos passivos

CIVA - Obrigagdes de quem retém imposto - Obri passivos

Actualizado em 2006-12-22

1 - Para além da obrigagdo do pagamento do imposto, os sujeitos passivos referidos na alinea a) do n® 1 do artigo 22 sdo obrigados, sem prejuizo
do previsto em disposigoes especiais, a: [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n© 55/2000, de 14 de Abril]

a) Entregar segundo as modalidades e formas prescritas na lei, uma declaragao de inicio, de alteragdo ou de cessagao da sua actividade;

b) Emitir uma factura ou documento equivalente (2) por cada transmissao de bens ou prestagao de servigos, tal como vém definidas nos artigos
3 42 do presente diploma, bem como pelos pagamentos que Ihes sejam efectuados antes da data da transmissao de bens ou da prestagéo de
servigos;

) Enviar mensalmente uma declaragao relativa as operagbes efectuadas no exercicio da sua actividade no decurso do segundo més precedente,
com aindicagao do imposto devido ou do crédito existente e dos elementos que serviram de base a0 respectivo calculo;

d) Entregar uma declaragdo de informagao contabilstica e fiscal e anexos respeitantes & aplicagao do Decreto-Lei n.2 347/85, de 23 de Agosto, e
dos regimes especiais previstos em legislagao complementar a este diploma, relativos 35 operagdes efectuadas no ano anterior, 0s quals fazem
parte integrante da declaragéo anual a que se referem os Codigos do IRC e do IRS; [Redacgdo dada pelo Decreto-Lei ne 55/2000, de 14 de Abril
e) Entregar um mapa recapitulativo com identificagéo dos sujeitos passivos seus clientes, donde conste o montante total das operages internas
realizadas com cada um deles no ano anterior, desde que superior a € 25,000, 0 qual é parte integrante da declaragéo anual a que se referem os
Codigos do RS e do IR [Redacgdo dada pela Lei n 107-8/2003, de 31 de Dezembro - OF)

) Entregar um mapa recapitulativo com a identificagso dos sujeitos passivos seus fornecedores, donde conste o montante total das operages
internas realizadas com cada um deles no ano anterior, desde que superior a € 25.000, 0 qual & parte integrante da declaragao anual a que se
eferem 0s Cdigos do IRS e do IRC; [Redacgao dada pela Lei n 107-8/2003, de 31 de Dezembro - OF]

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

h) Enviar, por transmisso electrénica de dados, a declaragdo, anexos e mapas recapitulativos a que se referem as alineas d), e) e ) até ao final
domés de Junho ou, em caso de adopgao de um periodo de tributagdo em IRC diferente do ano civil, até ao final do 6 més posterior & data do
termo desse perfodo; [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n> 238/2006, de 20 de Dezembro]

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

2- Aobrigagao de declaragso periddica prevista no ntimero anterior subsiste mesmo que ndo haja, no periodo correspondente, operages
tributavesis.

3-Estéo dispensados das obrigagdes referidas nas alineas b), c), d) e g) do nimero 1 os sujeits pratiquem
exclusivamente operagdes isentas de imposto, excepto quando essas operagdes déem direito a dedugdo nos termos da alinea b) do n.o
1 do artigo 20.°. [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n. 166/94, de 9 de Junho]

4-Se, por motivos de alteragao da actividade, o sujeito passivo passar a praticar exclusivamente operagdes isentas que nao conferem direito
dedugao, a dispensa do envio da declaragao referida na alinea c) do n. 1 produz efeitos a partir de 1 de Janeiro do ano civil sequinte aquele em
que é apresentada a respectiva declarago. [Aditado pelo Decreto-Lei ne 185/86, de 14 de Julhol

5- O disposto no ne 3 no se aplica aos sujeitos passivos que, embora passando a praticar exclusivamente operagdes isentas que ngo conferem o
direito & dedugdo, tenham de efectuar as regularizages previstas nos artigos 242 & 252 05 quals, No entanto, s6 ficam obrigados a apresentagao
de uma declaragéo com referéncia ao ultimo periodo de imposto anual. [Aditado pelo Decreto-Lei ne 185/86, de 14 de Julho]

6 - Quando o julgue conveniente, o sujeito passivo pode recorrer ao processamento de facturas globas, respeitantes a cada meés ou a periodos
inferiores, desde que por cada transacgdo seja emitida guia ou nota de remessa e do conjunto dos dois documentos resultem os elementos
referidos no n° 5 do artigo 35.° [Redacgao dada pelo Decreto-Lei ne 238/2006, de 20 de Dezembro]

7- Deverd ainda ser emitida factura ou documento equivalente quando o valor tributavel de uma operagao ou o imposto correspondente sejam
alterados por qualquer outro motivo, incluindo inexactidgo. [Anterior n 5; Passou a n2 7 pelo Decreto-Lei n° 185/86, de 14 de Julho]
8- As transmissGes de bens e as prestages de servigos isentas ao abrigo das alineas a) a ), p) e q) do n 1 do artigo 142 e das alineas b), ), d)

& , ndo havendo obrigagao legal de
intervengao dos servigos aduaneiros, de declaragdes emitidas pelo adquirente dos bens ou utilizador dos servigos, indicando o destino que hes
ir4 ser dado. [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n2 290/92, de 28 de Dezembro]

ee)done1doartigo 152 deverdo ser comprovadas através dos documentos alfa

9- Afalta dos documentos comprovativos referidos no némero anterior determina a obrigagdo para o transmitente dos bens ou prestador dos
servigos de liquidar o imposto correspondente. [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n. 323/98, de 30 de Outubro]

10- O mapa recapitulativo a que se refere a alinea e) do n2 1 ndo incluir, em qualquer caso, os clientes que efectuem despesas com bens e
servigos previstos nas alineas b), ), d) e e) do artigo 21.. [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n.° 323/98, de 30 de Outubro]

11-0 Ministro das Finangas pode dispensar a obrigagao da apresentagao dos mapas recapitulativos referidos nas alineas ¢) e f) do n 1
relativamente a operagGes em que seja especialmente dificil o seu cumprimento. [Redacgao dada pelo Decreto-Lei n° 55/2000, de 14 de Abil]

12 S0 regulamentados por portaria do Ministro das Finangas o mbito de obrigatoriedade, os suportes, o inicio de vigéncia e os procedimentos
do envio de declaragtes por transmisséo electronica de dados. [Aditado pela Lei n 109/2001, de 27 de Dezembro - OF]

13 - Consideram-se documentos equivalentes a factura os documentos e, no caso de facturagao electronica, as mensagens que, contendo os
requisitos exigidos para as facturas, visem alterar a factura inicial e para ela fagam remisséo, () [Aditado pelo Decreto-Lei n° 256/2003, de 21 de
Outubro]

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

15 - Os sujeitos passivos referidos na alinea i) do n 1 do artigo 22 s&o obrigados a emitir uma factura por cada aquisigo de bens ou de servios
af mencionados quando o respectivo transmitente ou prestador nao seja um sujeito passivo, ndo se aplicando, nesse caso, os condicionalismos
previstos no ne 11 do artigo 352 [Aditado pela Lei n° 33/2006, de 28 de Julho]

Artigo 39.0
Dispensa de facturagio
CIVA - DISPENSA DE FACTURA
Actualizado em 2007-01-03

1-E brigagao de facturagao nas eguir qt i ja um particular que nao
destine os bens ou servig icio d ividad ial, industrial ou profissional e a transaccao seja efectuada
adinheiro:

a) Transmissoes de bens efectuadas por retalhistas ou vendedores ambulantes;
b) Transmissoes de bens feitas através de aparelhos de distribuicao automatica;

o) Prestagoes de servicos em que seja habitual a emissdo de talao, bilhete de ingresso ou de transporte, senha ou outro documento impresso e a0
portador, comprovativo do pagamento;

d) Outras prestagbes de servigos cujo valor seja inferior a 2.0005.

2- Nao obstante o disposto no nimero anterior, 0s retalhistas e os prestadores de servigos s30 obrigados a emitir talso de venda previamente
numerado, nos termos do artigo 5. do Decreto-Lei n° 198/90, de 19 de Junho, ou através de maquinas registadoras, terminais electrénicos ou
balancas electronicas com registo obrigaterio das operagdes no rolo interno da fita da maquina, por cada transmissao de bens ou prestagao de
servigos. (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) Denominagéo social e numero de identificagdo fiscal do fornecedor de bens ou prestador de servigos; [Redacgdo dada pelo Decreto-Lei ne
164/94, de 9 de Junho]

b) Denominagao usual dos bens transmitidos ou dos servicos prestados; () [Redacgao dada pelo Decreto-Lei . 256/2003, de 21 de Outubro]
00 prego liquido de imposto, as taxas aplicéveis e o montante de imposto devido, ou 0 prego com a inclusio do IMpoSto e a taxa ou taxas
aplicavels.



4-0sretalhistas e prestadores de servigos abrangidos pela dispensa de facturagdo prevista no ne 1 estao sempre obrigados a emitir factura
quando transmitam bens ou servigos a sujeitos passivos do imposto, bem como a adquirentes nao sujeitos passivos que exijam a respectiva
emisséo. [Redacgao dada pela Lei n.o 53-4/2006, de 29 de Dezembro - OF]

5- Adispensa de facturago de que trata 0 n° 1 pode ainda ser declarada aplicavel pelo Ministro das Finangas e do Plano a outras categorias de
contribuintes que fornegam ao publico servigos caracterizados pela sua uniformidade, frequéncia e valor limitado, sempre que a exigéncia da
obrigagdo da facturagdo e obrigagdes conexas se revele particularmente onerosa. O Ministro das Financas e do Plano podera ainda, nos casos em
que julgue conveniente, e para os fins previstos nesta lei, equiparar certos documentos de uso comercial habitual a facturas. [Anterior ne 3; Passou
anes pela Lei ne 71/93, de 26 de Novembrol

6-OMinistro das Finangas e do Plano poders, nos casos em que o disposto no n 1 favorega a evasio fiscal, restringi a dispensa da facturagao ai
prevista ou exigir a emissao de documento adequado a comprovagao da operagao efectuada, [Anterior n° 4; Passou an 6 pela Leine 71/93, de
26 de Novembro]

Regime Geral de Seg Social dos
Estéo abrangidos pelo regime geral de sequranga social dos trabalhadores independentes as seguintes categorias profissionais:
- Profissional live, incluindo a actividade de carécter cientlfico, artistico ou técnico;
- Conjuge de profissional livre;
~Trabalhador intelectual, incluindo a actividade de carécter cientifico, artistico ou técnico;
- Artistas intérpretes ou executantes;
- Empresrio em nome individual,inclui a actividade comercial ou industrial
- Conjuge de empresarial em nome individual;
- Produtor agricola;
-~ S6cio ou membro de sociedade de profissionais livres;
-S6cio de sociedades de agricultura de grupo;
- Membros de cooperativas de produgdo e servigos;
~Trabalhador com apoio a criagéo de actividade independente,

Os trabalhadores que iniciem uma nova actividade por conta prépria, cujos rendimentos anuais fliquidos sejam superiores ao valor de 6 vezes a
retribuigao minima mensal, séo obrigados a participar o exercicio de actividade junto das instituicoes de seguranca social da sua residéncia, para
efeitos de enquadramento no Regime Geral de Seguranca Social dos Trabalhadores Independentes, incluindo aqueles que se encontrem nas
condigbes previstas na lei, para obterem a isengo da obrigago de contribu

Pode ficar isento de contribuir o trabalhador independente e respectivo conjuge desde que se verifiquem, as seguintes condices

- Bxercicio de actividade por conta prépria em acumulago com actividade por conta de outrem, enquadrada obrigatoriamente por outro
regime de protecao social que cubra a totalidade das eventualidades abrangidas pelo Regime Geral de Seguranca Social dos Trabalhadores
Independentes,

~Valor da retribuigio mensal considerada para o outro regime de protecgao social nao inferior o valor e retribuigao minima mensal
garantida.

Pode ainda ficar isento do pagamento das contribuigdes, o trabalhador independente que;
- Seja pensionista de invalidez ou velhice de regimes de protecgdo social, nacionals ou estrangeiros;
- Seja titular de pensao resultante de verificado de risco profissional, com incapacidade para o trabalho igual ou superior a 70%.

O direito & isengao de contribuigao ¢ reconhecido, oficiosamente, pelos Servicos da Seguranca Social, desde que o interessado seja beneficidrio
dosistema de seguranga social e deixe de efectuar o pagamento das contribuigées como trabalhador independente:
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Historia de Manuel Carlos, o Agricultorido Futuro
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um conjunto da apoi
produtivos. Por ter niqui igas do ambient 2
ligeire @ Inaialar um eistama de poindis solaras, ganhanda

uma nova fonte d energia mals limpa.

modernizada
casa do bisa, mantendo o seu estilo tradicional
Muitos visitantes acabam por parar para comprar pmﬂlm:
a Escola

As migincias dos mercados urbanos para onda 880 sscondos o8 produtos de




agricut um projecta da venda

Porque o8 tampos estdo @ mudar, Manusl Carlos - Manuel Carios em conjun
3 de cabazes ds Frutas ¢ legumes.
Semanalmente os conpumidores levantam o seu cabez na colectividads local & aproveiram para
sanviver & trocar Idelas com os produtores.

Tadas as semanns, dois dlas antes da entrega dos cakazes, Gnem-sa parn acertarem dn semana
erior, de cada um boz.
os abel a8 produtares uma da confianga mitua, acredita na qualidade &

escotha do produtor ¢ mantém com este o compramissa de comprar semanakmente o cabaz.

Perlodicaments Manuel Carlas.
participa numa feira da

" | entratenimenta entr on
e habitantes locas.
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Ao fins-de-semana o quintal de Manuel Carlos transforma-se numa pequena feira de produtas (@) B : .
agricales, tal como manda a tradigao famillar desde o tempa do seu bisavd. eS u nta A
Alertados par um bonlto cartaz de belra da sstrads, os visltantes habitusls ou acasionals s %
surpreandidos por um bonito espaco de compras e lazer. Manuel Carlos adora a sua terra, por lsso ¥
coloca contos tradicionals nas embalagens dos seus produtos para publicitar a sua regido.

Historia de Carlos Manuel, o Agricultor Condenado
TP
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Carlos Manue! foi um dos jovens agricultores que se candidatou a um conjunto de apolos de moderizaclo dos métodos
produtivos. ‘adagiriu m 2.qus lha permitiu comprar um Joep de granda

cllindrada e uma perta de caga na resarva turistica do cunhado.
Claro que as miquinas semi-novas sempra vbo dando aiguns problens, que 8 pericia da aos do vizinho mecinica nem sempre
resoham. Tambrém prender a utiizilo...

novo, mals cedo ou

iditantes, Pordiad & qive algudn havarss da b I
Ele acha que o campo ko d local para furistas.

trabaiho

aambalar

kst ol
interassado em ssbe usl  provaoci doe producs..




Tal coma seus antepaseados, Carlos Manivel Aos fins-de-semana é montada 3 beira da estrada uma banca de venda de produtos agricolas,
uﬁmmnd--lr-dcau Fumﬂlardudwr-mpoda uanad-amumm

d_v‘uron-ﬂmkn ﬁamdammmmhhgmqmpmmmpmr
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ExpLicacio Do PROJECTO

VALUE é um Projecto Transnacional Equal que tem como principal objectivo a
promogio de redes territoriais de empresas familiares que trabalham em
actividades rurais, dando-lhes a possibilidade de se organizarem para que possam
fazer face &s dificuldades e descubram novas oportunidades de trabalho.

0 cartoon & um dos trés produtas Equal que se baseiam na experiéncia do projecto
e que é produzido pelos parceiros de forma a dotar técnicos, utilizadores e

beneficiarios de navas ferramentas e métodos para melhorar as suas actividades.

A parceria do projecto PROVE - Promover e Vender fez parte do grupo de trabalho
do VALUE.

O PROVE desemvolveu e testou novas formas de comercializacho de crcuito curto,
entre pequenos produtores e consumidores, de modo a resolver os problemas de
escoamento dos produtos locais e melhorar as relagdes de proximidade entre quem
produz & quem consome.

Para mais informagées consulte

www, prove.com. pt

prove ¥’ VALU
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