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Este manual de apresentacao foi redigido com o
objetivo de apresentar a metodologia de apoio ao
agro — empreendedorismo e, em particular, a atividade
de comercializagao.

Este trabalho € o resultado de uma colaboragao frutuo-
sa entre as equipas ESSOR, as equipas operacionais
dos parceiros e os produtores e empresarios agricolas.

Muito obrigado as equipas no terreno e na sede pelas
suas inestimaveis contribuigdes.

Em particular, gostariamos de agradecer aos produ-
tores e empresarios agricolas que participaram no
curso de formag&o e nos permitiram experimentar a
metodologia de intervencéo.

Gostariamos de agradecer particularmente aos nossos
parceiros locais que ajudaram a construir a estratégia
e esta nova metodologia, gragas a sua dedicagao e
empenhamento diarios no terreno.

Gostariamos também de agradecer aos parceiros
financeiros da ESSOR que, renovando a sua confian-
¢a em nés, nos permitem cumprir a nossa missao e
trabalhar significativamente para melhorar as condi-
¢0Oes de vida dos produtores e empresarios agricolas
em Mogambique, Congo e Guiné-Bissau, ajudando a
estruturar sistemas alimentares sustentaveis.

ESSOR, UMA ONG DE SOLIDARIEDADE
INTERNACIONAL FUNDADA EM 1992

Missao: ajudar as populagdes mais vulneraveis a adquirir os recursos
necessarios para melhorar as suas condi¢des de vida a longo prazo.

Em parceria com associagdes locais, a ESSOR desenvolve projectos de desen-
volvimento no Brasil, Mogambique, Guiné-Bissau, Chade e Congo. AESSOR
também esta ativa na regido Hauts-de-France no dominio da educagéo para a
cidadania e da solidariedade internacional.

Areas de especializagio:

Educacgao: Formagao dos atores da educagéo formal e ndo
formal para o acompanhamento de criancas e jovens na aqui-
sicdo das competéncias socioafetivas, cognitivas e cidadas
necessarias a sua boa insergao social e escolar, através de
metodologias educativas que os tornam protagonistas da sua apren-
dizagem, promovem os seus direitos e favorecem a sua autonomia:
Aprender brincando (3-5 anos), Estimulagdo do desenvolvimento
infantil (6 meses-6 anos), Infancia Cidada (7-12 anos), Percurso
Cidadao (13-17 anos) e Clubes de Jovens (14-25 anos).

Formacao e Insercao Profissional: Criacdo de um processo
individualizado de formacéo e insergao, envolvendo agentes publi-
cos e privados locais: formag&o humana, formagao profissional,
estagios, apoio a insercao.

Desenvolvimento agricola: Apoio aos produtores e as suas
organizagdes para melhorar a produgao, valorizar os seus produtos
e comercializa-los: formag&o agroecoldgica, apoio a agro-proces-
samento e comercializagao dos produtos e apoio a criagao de
associagdes/ cooperativas.

Protecao Social: Promover o acesso de todos a cidadania e
aos servicos de insergdo social, educativa e profissional através dos
BIOSP (gabinetes de informagao e orientagao social e profissional).

Em suma, a ESSOR é:

- Cerca de dez projetos de desenvolvimento;

- 77.000 beneficiarios diretos
e 323.500 beneficiarios indiretos;

- Uma equipa de 165 profissionais,
entre colaboradores e voluntarios;

- 39 parceiros no terreno;
- 35 parceiros financeiros.

Dados do relatério anual de 2024.




AESSOR tem estado a trabalhar em Mogambique,
no Congo e na Guiné-Bissau no ambito das suas
iniciativas de desenvolvimento agricola desde 2010
(ver diagrama). O apoio a comercializagéo e ao
empreendedorismo agricola faz parte da estra-
tégia mais ampla do sector agricola da ESSOR.
Este apoio é prestado apds uma fase de projeto,
durante a qual o acento é colocado na formagao

As trés fases do projeto multi-paises e o programa
landa Guinea Hortas! No Baloura Balur na Bis-
sau, implementados pela ESSOR e pelos seus
parceiros Asas De Socorro, ABIODES e AGRI-
DEV, tém como objetivo ajudar os produtores a
melhorar a sua produtividade através da adogao
de praticas mais respeitosas da sua saude e do
ambiente, combater a inseguranga alimentar e
melhorar as condi¢des de vida daqueles que sao

técnica, centrada nos aspectos da produgéo, em
especial na produgao agro-ecoldgica. A Formacéo
Agricola Participativa (FAP) é o ponto de entrada
dos projectos implementados pela ESSOR. As
varias fases do projeto permitiram a introdugéo
de varios ciclos de formag&o agricola e a criagédo
de redes de produtores envolvidos na transigao
agro-ecolégica da sua area.

essenciais para a soberania alimentar local. A
ESSOR promove a agroecologia, que tem 3 pilares
interdependentes: ecolégico, econémico e social. O
empreendedorismo agricola e as redes solidarias
de produtores que se estéo a construir a medida
que os cursos de formagao técnica avangam sao
alavancas para a construgéo de sistemas alimen-
tares relocalizados mais sustentaveis.

O emprendedorismo agricola, e a comercializagao

em particular, &, por conseguinte, uma etapa es-
sencial para assegurar a viabilidade a longo prazo
das iniciativas. De facto, os produtores sao todos
agro-empresarios e devem dominar as regras do
mercado, qualquer que seja o canal de distribui-
¢ao preferido, para tornar o seu negdcio rentavel
e sustentavel. Em Mogambique, os trabalhos
comegaram em 2019 com o recrutamento de um
responsavel de agroempreendedorismo para a
segunda fase do projeto. Antes do inicio do projeto,
entre junho e agosto de 2018, foi realizado um
estudo de mercado. Os seus objetivos consisti-
ram em mapear as zonas de produgéo de produ-
tos horticolas (convencionais e agroecolégicos)
numa zona de intervengao, identificar os principais
atores do setor, caraterizar a oferta de produtos
horticolas em Nampula e analisar a distribuicao do
valor acrescentado no setor. Também examinou a
procura de produtos horticolas, o interesse pelos
produtos agroecoldgicos e a competitividade do
sector. Finalmente, foram apresentadas propos-
tas estratégicas para melhorar a qualidade dos
produtos e facilitar a comercializagao.

No Congo, a componente de comercializagéo foi
langada em 2021 para responder a uma necessi-
dade crescente dos produtores e transformadores
de apoio a gestéo das suas exploragdes agricolas
e facilitar a comercializagéo dos seus produtos.
Na Guiné-Bissau, as acgdes de reforgo das
competéncias empresariais e das estratégias de
comercializagao tiveram inicio em 2020, no segui-
mento dos primeiros ciclos de formagéo agricola.

E importante recordar que n3o se trata apenas de
reforcar as capacidades economicas e organiza-
cionais, mas também as capacidades técnicas.
Com efeito, o desafio consiste em apoiar os em-
presarios agricolas que, para desenvolverem a sua
atividade, tém de otimizar os seus rendimentos
e, por vezes, conciliar varias fungdes na cadeia
de valor. Os agricultores enfrentam dificuldades
reais em planear e projetar-se a longo prazo com
uma visédo empresarial da sua atividade. E igual-
mente necessario sensibilizar a opinido publica
para normalizar a procura e, consequentemente,
o consumo de produtos agroecolégicos. Estes
produtos séo valorizados pela sua qualidade e,
ao mesmo tempo, sdo acessiveis, permitindo a
todos desfrutar de uma alimentagéo saudavel.
O objetivo é tornar estes alimentos sustentaveis
e respeitosos do ambiente acessiveis a todos,
promovendo simultaneamente habitos alimentares
mais equilibrados e benéficos para a satude.

O programa, baseado numa estratégia de mar-
keting, apoia os produtores na melhoria das suas
actividades, ao mesmo tempo que sensibiliza e
informa o publico sobre a agroecologia e os be-
neficios do consumo de produtos horticolas locais
e «agroecologicos».

As diferentes fases do projeto
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Diagnostico e identificagdo de Capacitagao-

zonas metodologia

2019 - 2020 FAP 1/FAP 2
2020-2024

o

Viagens e intercambios
2022 - 2024 Apoio técnico e financeiro /
capacitagdo/estruturagao
comercial de uma associagéo de
horticultores AE
2022 - 2024

Objetivo principal: convers&o a praticas AE e elaboragio de uma estratégia comercial para aumento do rendimento
dos horticultores locais e suas familias.
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PERCURSO DO BENEFICIARIO AGRICOLA

A chave do percurso de comercializagdo e de
empreendedorismo agricola continua a ser os
cursos de formagao técnica, FAP ou FAPr. Du-
rante estes cursos, é langada uma introdugéo a
comercializagdo com a realizagao de 3 moédulos

Em média, os produtores formados em agroe-
cologia, bem como os pontos de venda e outros
micro-projectos de agro-empreendedorismo agroe-
coldgico, recebem apoio por um periodo de 3 anos.
Este periodo pode ser prolongado se estes actores
continuarem a receber apoio da ESSOR e dos seus
parceiros. Para que uma estrutura empresarial
se torne auténoma, recomenda-se que 0 apoio
continue por um periodo minimo de 8 anos.

macao, os produtores sao orientados para um
apoio especifico a gestdo das suas exploragoes
do ponto de vista econdmico, organizacional e
de marketing.

Uma vez selecionados os beneficiarios do percur-
so agro-empreendedorismo, o apoio em termos
de formagao é prestado semanalmente e pode
conduzir a atribuigdo de dotagdes materiais apds
um concurso para microempresarios (ou néo). O
acompanhamento € semanal para os produtores,
mensal para os microempresarios e para os pontos
de venda, com reunides quinzenais para analisar
0S progressos.
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PERCURSO DE IMPLEMENTAGAQ

DEFINICAO DE AGRO-EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo agricola ou agro-empreende-
dorismo refere-se a todas as actividades e iniciati-
vas empresariais que tém lugar no sector agricola.
Inclui a criacdo, a gestéo e o desenvolvimento
de empresas agricolas, quer sejam exploragbes
agricolas individuais, cooperativas ou empresas
agro-alimentares.

O empreendedorismo agricola envolve varios
aspectos:

1. Inovacgao: Os agricultores procuram frequen-
temente introduzir novas praticas, tecnologias
ou produtos para melhorar a produtividade, a
sustentabilidade e a rentabilidade das suas
actividades.

Gestao: inclui a planificagéo, a organizagao,
adiregdo e o controlo dos recursos (humanos,
financeiros, materiais) para atingir objectivos
econémicos e sociais.

Marketing: Os empresarios devem também
dedicar-se a comercializagdo dos seus produ-
tos, desenvolvendo estratégias para chegar ao
mercado, compreendendo a procura dos consu-
midores e estabelecendo redes de distribuicéo.

4. Adaptabilidade: O empreendedorismo
agricola exige a capacidade de adaptagao as
flutuagdes do mercado, as alteragdes climaticas
e as mudangas nas politicas agricolas.

5. Sustentabilidade: Cada vez mais, os em-
presarios agricolas estéo a incorporar praticas
sustentaveis que respeitam o ambiente e pro-
movem o bem-estar das comunidades.

Em suma, o empreendedorismo agricola desem-
penha um papel crucial no desenvolvimento econo-
mico, na seguranga alimentar e na sustentabilidade
dos sistemas alimentares.

A comercializagao agricola, o objetivo final de
todos os empreendimentos empresariais, refere-se
atodas as actividades e processos envolvidos na
venda e distribuigao de produtos agricolas, desde
a exploragéo agricola até ao consumidor final.
Inclui a recolha, o transporte, a armazenagem, a
transformago (se necessario), a comercializagdo
e a venda de produtos agricolas, quer se trate
de culturas alimentares, de produtos horticolas
ou de animais.

O objetivo da comercializag&o agricola € otimizar a
rentabilidade das exploragdes, assegurar o acesso
aos mercados, estabelecer redes de distribuicao
eficazes e garantir um abastecimento regular de
produtos de qualidade aos consumidores. Trata-se
igualmente de gerir os precos, os intermediarios
e os diferentes canais de distribuicdo (mercados
locais, grossistas, retalhistas, cooperativas, etc.).

Uma boa estratégia de comercializagéo agricola
contribui para a soberania econémica dos produ-
tores e para a estabilidade das cadeias de abas-
tecimento alimentar.

Com este objetivo, a ESSOR e os seus parceiros
desenvolveram e testaram uma estratégia de
comercializagdo e de apoio ao agro-empreende-
dorismo adaptada aos contextos respectivos
dos paises em que operam. Para tal, as equipas
elaboraram um percurso de implementagao
que define as principais etapas a seguir para
desenvolver esta atividade.

CONTEXTO AGRO-EMPRESARIAL NO CONGO,
MOCAMBIQUE E GUINE-BISSAU

Mocambique

Nas provincias de Maputo e Nampula, os produ-
tores produzem e vendem legumes, bem como
frutas como bananas, papaias, limées e laranjas.
Eles também aumentam a sua gama vendendo
mudas e insumos (composto, biofertilizantes).
O objetivo é diversificar a gama e as fontes de
rendimento e desenvolver sistemas agroflorestais.
Assim, os produtores tém uma dupla fungdo: pro-
dutores, transformadores (produgéo de insumos)
e comerciantes. Complementam esta atividade
empresarial com a venda de servigos, podendo
assim contribuir para a produgao agricola de outros
agricultores.

Os produtos agricolas sdo comercializados em
Maputo e Nampula através de varios canais:

¥ Mercados grossistas (WaResta, Zim-
peto): os grossistas compram grandes quan-
tidades de produtos horticolas diretamente aos
produtores.

B Intermediarios: compram os produtos hortico-
las por grosso no campo e vendem a grossistas
ou em mercados.

& Vendedores ambulantes («flechadores»):
compram diretamente aos produtores no campo
e vendem nas ruas ou ao longo de estradas
movimentadas.

g ll(lw

8 Mercados locais: alguns produtores vendem
os seus produtos diretamente nos mercados,
mas a maioria dos vendedores sao comerciantes
que obtém os seus produtos de intermediarios
ou grossistas.

8 Pontos de venda: alguns comerciantes mon-
tam as suas proprias bancas fora dos mercados,
em locais estratégicos como as bermas das
estradas, nos bairros ou em frente as suas casas.

B Vendas diretas aos consumidores: por
vezes, os produtores vendem diretamente no
local ou fazem entregas ao domicilio.

& Supermercados e mercearias: a maior
parte dos produtos vendidos nos supermer-
cados é importada (principalmente da Africa do
Sul), embora alguns oferegam produtos locais,
como alface e couve, que sao frequentemente
danificados durante o transporte. As mercearias
dispdem geralmente de uma gama limitada
de produtos horticolas de base, como batatas,
cebolas e tomates.
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CONTEXTO AGRO-EMPRESARIAL NO CONGO,
MOCAMBIQUE E GUINE-BISSAU

Congo

O empreendedorismo agricola congolés é também
principalmente conduzido por produtores, que
também usam o chapéu de comerciantes. Podem
comercializar os seus produtos sozinhos ou
aderir a estruturas colectivas como cooperativas,
associagdes e redes.

Os produtos agricolas sdo geralmente distribuidos
na Republica do Congo através de varios canais :

B Mercados locais: Os produtores vendem os
seus produtos diretamente nos mercados locais.
Esta é a forma mais comum de distribuicao de
produtos agricolas. Estes mercados oferecem
uma variedade de produtos horticolas frescos e
sao frequentemente frequentados por pessoas
de zonas urbanas e rurais.

& Supermercados e mercearias:
Alguns produtos horticolas sdo também
vendidos em mercearias e lojas especia-
lizadas, nomeadamente em zonas urba-
nas onde a procura de produtos frescos
€ elevada. Estas lojas oferecem muitas
vezes uma selegao mais vasta de produ-
tos horticolas e podem oferecer produtos
importados como complemento.

¥ Distribuicao através de redes de gros-
sistas e intermediarios: os produtores
vendem os seus produtos horticolas a grossistas
ou intermediarios que depois os distribuem nos
mercados locais ou os revendem a retalhistas.
Estas redes podem ajudar a alargar o alcance
dos produtos agricolas a mercados mais dis-
tantes.

¥ Vendas diretas aos consumidores: Por
ultimo, outros produtores preferem vender os
seus produtos diretamente aos consumidores,
nomeadamente através de pontos de venda nas
suas exploragdes ou em feiras. Esta abordagem
da aos consumidores acesso direto a produtos
frescos e permite aos agricultores beneficiar de
margens mais elevadas.
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CONTEXTO AGRO-EMPRESARIAL NO CONGO,
MOCAMBIQUE E GUINE-BISSAU

Guiné-Bissau

A agricultura representa 50% do PIB do pais, se-
gundo o Banco Mundial (fonte 2019), e assegura
uma grande parte do emprego no pais (80%).
Atualmente, no SAB (Setor Autonomo de Bissau),
existem cerca de 1.400 ha de planicies aluviais
utilizadas para a cultura do arroz e mais de 140 ha
de hortas, algumas das quais também localizadas
nessas mesmas planicies aluviais, e ainda mais em
zonas periurbanas. A agricultura € um sector muito
importante, pois contribui para a subsisténcia de
muitas familias. A horticultura na Guiné-Bissau é
uma atividade feminina herdada da tradigao familiar.

Em Bissau, existem dois tipos principais de produ-
tores: os que praticam a agricultura doméstica, com
a plantagao de arroz dominada pelos homens e a
producao de horticolas pelas mulheres.
Estas praticas agricolas tém aspectos
semelhantes em termos de funciona-
mento e de objectivos (composigéo,
actividades, sistema de exploragéo e
resultados econémicos). As mulheres
sempre desempenharam, e continuam
a desempenhar, um papel importante
na agricultura, nomeadamente nas
hortas, desde o cultivo até a comer-
cializagado dos produtos, contribuindo
assim para assegurar o abastecimento
alimentar das familias. E importante
ter uma boa perceg¢édo do mercado de
horticolas em Bissau, pois o perfil do
horticultor guineense é também o de
vender diretamente no mercado. No
entanto, a venda de horticolas a re-
vendedores e a clientes permanentes,
diretamente nas hortas, € também
comum. Note-se que a sazonalidade
na Guiné-Bissau, com uma estagao
chuvosa cada vez mais longa, de jul-
ho a setembro, limita a capacidade de produgéo
horticola durante este periodo. As necessidades
locais ndo séo cobertas pela produgéo interna e a
concorréncia dos produtos importados do Senegal
esta a penalizar fortemente os produtores locais.
As mulheres empresarias agricolas, retalhistas e
grossistas séo sobretudo horticultoras que muitas
vezes nao tiveram acesso a uma escolarizagéo
adequada. Estes actores-chave da autossuficiéncia
alimentar local ttm um baixo nivel de literacia e
nao possuem as competéncias necessarias para
gerir corretamente a sua atividade.

Os inquéritos sobre a comercializagdo em Bissau
(2022 - 2023) realizados pela ONG ESSOR, que
implementa o programa landa Guiné Hortas! e

ACTA, mostram que os cidad&os guineenses co-
mem em média 3 refei¢des por dia. Estas refeicbes
sdo geralmente efectuadas em casa e 2 delas
contém uma porgéo de legumes. Em média, os
guineenses gastam 3.326 FCFA (cerca de 5 euros)
por semana em alimentag&o, e 28,31% deste total
€ gasto em produtos horticolas. Estes produtos sao
comprados principalmente nos mercados, sendo o
mercado de Bandim o mais importante da cidade,
nomeadamente para a distribuicdo de produtos
agroecologicos. Os consumidores escolhem o local
de compra dos produtos horticolas em fungao da
proximidade do seu local de residéncia.

Aagroecologia € um tema pouco conhecido entre
os consumidores locais, mas € bem conhecido
entre os consumidores expatriados, que acreditam

Avenida de Bandim, a mais frequentada da cidade

que os produtos sdo mais saudaveis. O nimero
de pessoas que consomem produtos agro-ecold-
gicos ainda é baixo, e a sensibilizagao para estas
questdes continua a ser um fator chave na estru-
turagéo de sistemas alimentares sustentaveis.

.
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Os canais de distribuigao dos produtos
agricolas em Bissau séo :

8 Mercados locais: sdo os locais
onde se encontram mais produtos
horticolas. Os produtores vendem
os seus produtos horticolas a co-
merciantes, mas também os vendem
muitas vezes por conta propria no
mercado. As condigdes sanitarias e de
seguranca destes mercados s&o por
vezes muito criticas e ndo favorecem
as condigdes ideais para o desenvol-
vimento de uma atividade comercial,
nomeadamente para a promogéao de
produtos do sector agroecoldgico.

B Supermercados e mercearias:
aqui encontra legumes congelados ou

. Mercado
transformados, muito raramente fres-

cos. Amaior parte destes produtos séo
importados.

popular em Bandim - Bissau

8 Vendas diretas aos consumidores: os

¥ Vendas a grossistas: revendedores: os
produtores vendem geralmente diretamente

produtores vendem a esta categoria, por gros-
aos consumidores nestes trés casos diferentes, S0, ao nivel dos seus campos de produgao e,
nos campos de producéo, no mercado local e frequentemente, no seu local de atividade.
por encomenda.

Ponto de venda fixo para as iniciativas comerciais como as OP e as associagoes -
Ponto de venda Kabas di Vida no Centro Cultural Franco-Bissau Guineense




PLANIFICACAO DA PRODUGAO: UMA ALAVANCA ESTRATE-
GICA PARA APOIAR OS EMPRESARIOS AGRICOLAS

A produgéo agricola ndo € homogénea ao longo
do ano. Depende das estagdes do ano, que tém
um grande impacto na producéo.

A produgao de horticolas é geralmente praticada
na estacéo seca e fresca, quando nao chove, o
que permite que as plantas se desenvolvam de
forma ideal.

E possivel produzir na época baixa, mas os
produtores deparam-se muitas vezes com difi-
culdades devido a maior presenca de pragas e
doencas. Além disso, as chuvas fortes podem
levar a destruicao de canteiros, e algumas zonas
ficam inundadas.

Mocambique

Aproducao de horticolas em

Maputo e Nampula caracteri-

za-se por uma diversidade de
culturas, com grande destaque para as horticolas
de folha, como a alface, a couve e o amaranto,
devido ao seu curto ciclo de produgéo (cerca de
30 dias). O periodo normal de produgéo é entre
abril e setembro/outubro, um periodo seco e frio.
Durante este periodo, a produgéo pode variar de
zona para zona, consoante a disponibilidade de
agua. A disponibilidade de agua ndo é homogé-

Durante a estacéo seca, a produgéo de horticolas
depende da presenga de agua suficiente. No final
da estag3o fria, as dificuldades de irrigacao intensi-
ficam-se e ja ndo permitem uma produgéao optima.

Cada pais tem as suas proprias carateristicas em
termos de produgao, o que tem automaticamente
um impacto na comercializagéo.

Esta situacao é detalhada a seguir para cada pais
de intervengéo.

nea em todas as zonas, havendo alguns cursos
de agua permanentes que secam a dada altura.

Durante a estagao das chuvas (de dezembro a
margo-abril), alguns produtores conseguem manter
a sua produgao horticola, mas enfrentam desafios
como a presenca de pragas e doengas, bem como
chuvas fortes que podem arrastar as culturas e até
causar inundagoes.

% , @ ' i . :
A procura de produtos horticolas é constante ao longo de todo o ano, mas como ha menos disponibi-

lidade de produtos durante a estagéo das chuvas (dezembro-margo) ou durante os periodos de seca,
os pregos sobem. O caracter sazonal da produg&o faz com que, nos periodos de baixa produgéo, se
verifique uma forte presenca de produtos provenientes de outros paises (Africa do Sul, Zimbabué, Malawi).

O calendario seguinte mostra a disponibilidade de certos produtos principais e os seus precos de
mercado em diferentes alturas do ano.
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Congo
A produgéo de horticolas no
Congo caracteriza-se por
uma diversidade de produtos

horticolas cultivados e por periodos de produgédo
variados. Os horticultores cultivam uma grande va-
riedade de produtos horticolas, incluindo produtos
horticolas de folha, raizes e frutos, adaptados as
condigdes climaticas locais. No entanto, a produgao
nao é constante ao longo do ano. Ha periodos de
grande producdo, geralmente durante as estacoes
secas. No entanto, durante as estagdes das chuvas,
a produgao diminui devido a abundancia de agua,
que provoca inundag¢des em algumas zonas de
cultivo de produtos horticolas. As culturas séo
também mais susceptiveis de serem atacadas e,
por conseguinte, requerem duas a trés vezes mais
ateng@o e manutengéo. Os principais periodos de
venda de produtos horticolas coincidem frequen-
temente com estas épocas de produgdo, embora
algumas técnicas permitam a produgao fora de
época, estabilizando o abastecimento ao longo
do ano, para além das importacoes.

Tipo de legume

As vendas de produtos horticolas seguem também
um ciclo sazonal. Durante os periodos de elevada
producéo, os produtos horticolas s&o abundantes
no mercado e os pregos sdo geralmente mais
baixos. Durante os periodos de baixa produgao, a
oferta de produtos horticolas no mercado diminui e
os pregos sobem. No entanto, a irregularidade da
produgao de produtos horticolas coloca desafios a
comercializagdo. Quando a produgéo é elevada,
o mercado fica saturado e os horticultores podem
ter dificuldade em vender todos os seus produ-
tos horticolas antes de se estragarem. Quando a
producao é baixa, podem néo dispor de produtos
horticolas suficientes para satisfazer a procura
dos consumidores.

Agosto

Legumes folha

Legumes raize

Legumes fruta
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Guiné-Bissau

A producdo horticola em Bis-

sau caracteriza-se por uma

diversidade de culturas, com
uma forte énfase nas horticolas de folha como o
alface, a couve e o amaranto, devido a sua espe-
cializagdo em termos de produgdo mas também em
relacdo aos habitos de consumo dos guineenses.
O ciclo de produgao destes produtos horticolas é
curto (cerca de 30 dias).

O periodo normal de produgdo decorre entre ou-
tubro e meados de abiril, que é o periodo fresco e
seco. Durante este periodo, a produgéo pode variar
de zona para zona, em fungao da disponibilidade
de agua, que néo é uniforme em todas as zonas,
chegando alguns cursos
de agua permanentes
a secar. O estado dos
solos e dos campos &
muitas vezes afetado
pela abundancia de
terra (como na Granja),
onde muitos produtores
registam atrasos no ini-
cio da produgéo, e por
condigdes climaticas
extremas (avango da

Legumes Janeiro
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agua salgada, erosao)...

Durante a estagéo das chuvas (junho a novembro),
alguns produtores conseguem manter a sua pro-
dugao horticola, mas enfrentam desafios como a
presenca de pragas e doengas, bem como chuvas
fortes que podem arrastar as culturas e até causar
inundagoes.

A procura de produtos horticolas é constante ao
longo de todo o0 ano, mas a escassez de produtos
durante a estagéo das chuvas (junho a novembro)
faz aumentar os pregos. O caracter sazonal da
produgéo, a falta de apoio financeiro e técnico
das instituigdes publicas competentes, a falta de
acesso a terra, as sementes e a capacidade de
conservagao dos produtos, fazem com que a pre-
senga de produtos provenientes de outros paises,
como o Senegal e a Gambia, seja muito forte.

O calendario seguinte mostra a disponibilidade

de certos produtos principais e os seus pregos de
mercado em diferentes alturas do ano.
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BENEFICIARIOS E ESTRUTURAS APOIADAS

Dominios de atividade empresarial agricola:

Atividades agricolas Atividades nao agricolas

Produgao de horticolas

Criagédo Prestagao de servigos

Sequeiro

Arboricultura

Beneficiarios e tipo de organizagao:

Agri e Agro
empreendedor individual

Iniciativas colectivas

Rede multi-atores

As iniciativas de comercializagao estdo
no centro do desenvolvimento econémico e social
dos beneficiarios do projeto. Uma iniciativa de
comercializagao é definida como uma entidade
(fisica ou moral) que implementa um conjunto
de acgoes e estratégias destinadas a melhorar
a produgéo, a distribuicdo e a venda de produtos
agroalimentares locais. Estas iniciativas
desempenham um papel crucial na capacitagéo dos
produtores locais, na melhoria das suas condi¢bes
de vida e das populagdes locais e na promogao
do «consumo local» e da agroecologia.

Em Mogambique, na Guiné-Bissau e na Republica
do Congo, foram identificados e desenvolvidos
varios tipos de iniciativas de comercializagao. Estas
iniciativas dividem-se em sete categorias principais:
pontos de venda, Unidades de Produgao e Servigos
de Insumos (UPIS), associagbes de produtores,
cooperativas agricolas, redes de comercializagéo,
microempresas e Agrupamentos de Interesse
Econdmico (AIE).

Transformagao agroalimentar

Distribuicao

Produgao de insumos

A maneira de empreender pode
variar de uma atividade para outra,
e 0 sector agricola apoia uma vasta
gama de intervenientes e estruturas
na sua atividade empresarial.

Produtores agricolas
Processadores de alimentos
Produtores de insumos
Prestadores de servigos
Retalhistas, pontos de venda
Grossistas
Microempresas

Associagdes
Cooperativas

UPIS: Unidades de produgéo de insumos e servigos

Microprojectos

Um conjunto de iniciativas colectivas e/ou individuos de
um ou mais sectores agroecolégicos

& Pontos de venda: Estas estruturas sdo
dedicadas a venda direta de produtos locais,
tais como produtos horticolas, insumos
agroecoldgicos ou produtos agroalimentares.
Permitem aos produtores vender os seus
produtos diretamente aos consumidores,
aumentando assim o seu rendimento e o seu
acesso ao mercado.

¥ Unidades de Producao e Servicos de
Insumos (UPIS): As UPIS s3o entidades que
produzem e fornecem insumos agroecolégicos,
em especial biopesticidas e biofertilizantes.
Também oferecem servigos como treinamento
e assisténcia técnica a produtores ou pessoas
fisicas, contribuindo para a melhoria da
produtividade e disseminagao de praticas
agricolas sustentaveis.

¥ Associacoes de produtores: Estes
grupos séo constituidos por produtores locais
que trabalham em conjunto para melhorar a

produgéo e a comercializagao. As associagdes
permitem uma melhor organizagéo, facilitam
0 acesso aos recursos e reforcam o poder de
negociagao dos agricultores nos mercados.

B Cooperativas agricolas: As cooperativas
s30 organizagdes democraticas e autbnomas de
produtores que se associam voluntariamente para
satisfazer as suas necessidades econémicas,
sociais e culturais comuns. Desempenham um
papel crucial na partilha de recursos, na melhoria
do acesso aos mercados e no aumento do valor
dos produtos agricolas. Podem também ser de
caracter familiar.

¥ Redes de comercializagao: De momento,
estas redes apenas retinem horticultores e UPIS.
No entanto, o objetivo é reunir nestas redes
varios intervenientes na cadeia de valor agricola,
tais como produtores, distribuidores e UPIS.
Estas redes ajudam a ligar os produtores aos
mercados, melhorando assim a eficiéncia e a
rentabilidade da comercializagao dos produtos
agricolas.

¥ Microempresas: Embora os pontos de
venda, as UPIS e outras estruturas possam
ser consideradas microempresas, € feita uma
distingdo entre as que foram objeto de um apoio
especifico apds terem vencido um concurso para
microempresarios, nomeadamente na Republica

do Congo. Estas microempresas recebem um
apoio especial em termos de formacgao, de
apoio material e de acompanhamento, que lhes
permite desenvolverem-se de forma significativa
e sustentavel.

¥ Grupos de Interesse Econémico (GIE):
Os GIE sao estruturas que permitem que varios
agentes econémicos se juntem para realizar
actividades econémicas. Combinam recursos e
competéncias para melhorar a competitividade e
a eficiéncia dos membros. Os GIE incentivam as
sinergias entre os membros, optimizam os custos
de produgdo e de comercializagéo e facilitam
0 acesso ao financiamento e aos mercados.

Cada tipo de iniciativa de comercializagéo tem
as suas proprias carateristicas especificas,
adaptadas aos contextos locais dos trés paises.
No seu conjunto, estas iniciativas contribuem
para dinamizar as economias locais, melhorar as
condicdes de vida das populagdes e promover
uma agricultura sustentavel e resiliente.
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Os 3 projetos multi-paises permitiram as equipas dos 3 paises de intervengao apoiar diferentes modelos
e formatos empresariais e tirar partido dessas experiéncias.

Eis alguns dos casos observados em cada pais:

O caso de Mocambique

Em Mogambique, foram criados varios sistemas de comercializag&o e formas de empreendedorismo,
desde o MP1, MP2 e MP3. A ESSOR, em parceria com a ABIODES, sempre buscou inovagdes es-
tratégicas para impulsionar a comercializagao de hortalicas agroecoldgicas. Entre as varias iniciativas
desenvolvidas nas duas cidades de Mogambique (Maputo e Nampula), destacam-se duas:

Em Mogambique, as cooperativas comegaram a
ser criadas em 2021, no dmbito do projeto MP2,
existindo atualmente duas cooperativas em funcio-
namento, uma na cidade de Maputo, denominada
Cooperativa Agroecoldgica Irmaos Unidos,
atualmente com 12 membros, e outra na cidade
de Nampula, denominada Cooperativa dos Hor-
ticultores de Nampula - COOPHONA, com 7
membros. O principal objetivo destas cooperativas
é promover a producao de horticolas agroecolé-
gicas e dinamizar a comercializagdo de produtos
horticolas e fruticolas.

¥ Tipos de clientes:

As cooperativas destinam-se a consumidores in-
dividuais e colectivos que vivem nas cidades onde
o projeto esta a ser implementado. E importante
notar que as duas cooperativas tém mais de 50
clientes regulares, incluindo :

Restaurantes e bares
Escolas

Funcionarios publicos
Residentes de zonas urbanas
Takeaways e revendedores

¥ Volume de negocios médio anual:

Cerca de 100.000,00 Mts (ou seja, cerca de
1.500 €), gerado pela venda de produtos horticolas,
frutas e tubérculos. Os produtos comercializados
provém dos campos de produgéo dos membros
e de certos fornecedores registados na sua base
de dados. Estes produtos sdo vendidos de acordo
com as seguintes estratégias:

Instalagao de pontos de venda em mer-
cados e padarias estratégicos da cidade;
Entrega ao domicilio em residéncias,
restaurantes e takeaways da cidade;

Vendas nos locais de produgéo dos
membros.

& Modo de funcionamento:

As cooperativas funcionam com a seguinte es-
trutura:

Presidente
Vice-presidente
Fiscal
Secretario
Conselheiro
Tesoureiro

Responsavel de produgéo e marketing /
comunicagao

Nota: As duas cooperativas existentes em Mo-
cambique foram criadas no &mbito do projeto, mas
apenas uma foi legalizada. O projeto necessita
ainda de as tornar plenamente funcionais, para
que possam gerir e executar autonomamente as
actividades do projeto, desde a produgéo de pro-
dutos horticolas agroecolégicos até a certificagédo
e comercializagéo dos produtos.

& Comunicacao e distribuicao:

Os produtos s&o promovidos e distribuidos através
de varias plataformas de comunicagéo, tais como :

Grupos do WhatsApp
Pontos de venda / bancas

Vendas porta-a-porta em motociclos e trans-
portes publicos.

Os pontos de venda fixos foram criados em 2021
no ambito do projeto MP2. A gestao destes pontos
de venda, também conhecidos como bancas na
regiao sul de Mogambique, evoluiu. Inicialmente,
as bancas eram geridas pelo conjunto das as-
sociagoes, separadamente pelos produtores, ou
pelos comerciantes/micro-empresarios e a coo-
perativa. Atualmente, dois tipos de gestao sao os
mais eficazes:

B Pontos de venda de comerciantes/mi-
croempresarios:

Sé&o os mais estaveis em termos de regularidade
de venda de produtos, pois o proprietario concen-
tra-se apenas na comercializagao de hortalicas
e outros produtos alimentares complementares.
Localizam-se em frente a padarias e outros locais
estratégicos da cidade, como mercados em bairros
periféricos, com vendas médias anuais de cerca
de 70.000,00 Mts (ou seja, cerca de 1.000 €) e um
numero médio de 3.000 clientes por ano.

¥ Pontos de venda das cooperativas:

E necessario trabalhar mais a quest&o da organi-
zagao, para que cada membro saiba o seu papel.
As cooperativas devem compreender que nao lhes
€ possivel assumir todas as fungdes da cadeia
de valor, pelo que devem contratar agentes co-
merciais e concentrar-se apenas na produgao e
no abastecimento dos seus pontos de venda. No
entanto, se a cooperativa estiver estruturalmente
bem organizada em todos os sectores vitais, pode
ser bem sucedida, mesmo com deficiéncias fun-
cionais. Com um volume de negdcios médio anual
de cerca de 100 000 toneladas (ou cerca de 1
500 €), tem apenas 5 membros e 3 pontos de
venda funcionais.

N Tipos de clientes:

Os principais clientes dos pontos de venda ou
bancas s&o os consumidores que vivem nas proxi-
midades, embora possam também aparecer outros
clientes de passagem.

Nota: Os pontos de venda das cooperativas fun-
cionam de forma irregular devido a sobreposicao
de responsabilidades na cadeia, o que explica
que atualmente colaborem com os comerciantes,
alugando-lhes parte das suas bancas e contratando
pessoas para realizar as suas vendas.
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DESAFIOS ENFRENTADOS PELAS INICIATIVAS

As iniciativas enfrentam frequentemente os mesmos desafios, embora alguns estejam mais
relacionados com questdes internas. Eis alguns desafios comuns:

Deficiéncias organizacionais das coopera-
tivas e dos gestores de pontos de venda
no desenvolvimento empresarial;

Crescimento gradual, mas falta de diver-
sificagdo e consolidagdo do mercado ;

Os clientes existem, mas os processos de
venda e entrega sdo fracos;

Flutuagao e incoeréncia na oferta de pro-
dutos agroecoldgicos, especialmente em
pontos de venda fixos;

PRODUTORES COMERCIANTES

Produtor 2

COOPERATIVAS

Produtor 3

Associacoes

PONTOS DE
VENDA FIXOS

9

Associacoes

Poucas iniciativas de venda de produtos
pelos agricultores da cadeia agroecoldgica.
Pouco conhecimento dos mecanismos de
comercializagéo dos produtos;

Anecessidade de aumentar a visibilidade
e o reconhecimento publico da cadeia de
produgao agroecoldgica.

CONSUMIDORES

i
TAKE AWAY

RESTAURANTES '.l

Apoio técnico
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O caso da Guiné-Bissau

Eis os diferentes tipos de iniciativas e as especificidades do marketing em Bissau:
PME » Associagoes ¢ GIE « Cooperativas ¢« UPIS

Destacam-se dois tipos de iniciativas de
marketing:

AKUSSAS DI TCHON SARL, que significa «coisas
da terray, foi criada em fevereiro de 2023 por 3
socios cidadaos com experiéncia em outros paises,
como a Costa do Marfim, e € uma média empresa
legalizada, que comercializa produtos locais.

B Os seus principais objectivos sao:

Distribuir e vender todos os tipos de produtos
fabricados e transformados na Guiné-Bissau

Melhorar a cadeia de valor da distribuicédo
e a acessibilidade dos produtos locais

Promover os esforgos dos grupos, ONG,
agro-processadores e produtores inde-
pendentes ao servigo do desenvolvimento
socioeconémico da Guiné-Bissau

Melhoria da saude nutricional dos bis-
sau-guineenses

Com um capital social de 1.000.000 FCFA (cerca
de 1.500 €), a sua loja esta situada no coragédo da
cidade, mais precisamente no mercado central.
Trabalham com 5 a 10 iniciativas de comercia-
lizagdo (empresarios, pequenas associagdes e
grupos privados) para abastecer a sua banca.
Os parceiros/fornecedores que se destacam sao :

ZAH COSSAM Yogurtes - venda e distri-
buicéo de iogurtes locais na Guiné-Bissau

Awara Entreprenariat - venda e distribuigéo,
oferecendo varios sabores de nozes de caju
(local)

Sabores de Tabanca - venda e distribuigio
de amendoim ralado, farinha de milho preto,
arroz local e farinha de baoba

B Os critérios de parceria sao:
100% de produtos locais

Produtos bem apresentados (rétulos, em-
balagens, informagdes sobre os produtos)

Manter o stock disponivel (para que os pro-
dutos estejam sempre disponiveis para os
clientes)

Comegam por testar a capacidade de venda de
um produto com amostras, para estabelecer uma
possivel parceria. Utilizam as suas redes sociais
para realizar campanhas de comunicacéo para
promover estes produtos e verificar as oportuni-
dades de mercado.
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& Modo de funcionamento:

Trata-se de uma PME legalizada, com 3 acionistas
e pessoal no local (na loja).

% Tipo de cliente:

Populagéo local e expatriados de todas as cate-
gorias socioprofissionais.

& Comunicacao e distribuicao:

Facebook:
https://iwww.facebook.com/KussasDiTchon

Correio eletronico:
kusasditchon@gmail.com

Instagram: kussasditchon
Tiktok: kussasditchon

Adistribuigao é feita a partir do produtor ou forne-
cedor para a loja, com uma quantidade de cerca
de 10 por cada produto, que é vendido diretamente
na loja, com a possibilidade de encomendar e
levantar no local. A loja fica com 20% do prego
fixado para cada produto.
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O coletivo Kabas Di Vida é um grupo de mulheres
formado pela associagao de 21 mulheres produtoras
dos ciclos completos da FAP realizados em Bissau.
O grupo foi criado em resposta a dificuldades
de comercializagado e, mais especificamente,
para trabalhar em conjunto em campanhas de
sensibilizagdo sobre os beneficios da agroecologia
para a saude e para experimentar uma abordagem
de mercado itinerante.

¥ Os seus principais objectivos:

Permitir que os horticultores obtenham
um bom rendimento da comercializagao
dos seus produtos horticolas (parte do seu
rendimento é gasto no investimento apds
uma colheita)

Promover uma campanha de sensibilizagao
para o valor dos produtos locais, os
beneficios de comer localmente, os legumes
agroecoldgicos, falar sobre agroecologia e
nutricao, alimentagéo saudavel/equilibrada,
etc.

Vender a um prego acessivel a todos: permitir
que cada cidadado da Guiné-Bissau tenha na
sua mesa um produto alimentar saudavel,
sem quimicos, fresco e local.

& Modo de funcionamento:
Com 21 membros, a associagdo tem uma
assembleia de 10 pessoas:

Presidente (1)

Vice-presidente (1)

Secretario (2)

Tesoureiro (2)

Gestor de vendas (2)

Gestor de logistica (2)

Gestor de comunicagoes (3)

Todos estes cargos séo ocupados por um periodo
de 2 meses e mudam sucessivamente. O objetivo
& dar a cada membro do grupo um sentido de
responsabilidade, para que possa aprender a gerir
€ a organizar-se para que a sua empresa funcione
melhor e de forma independente.

¥ Tipos de cliente:

A populagao local

CSP+/- , com ensino superior ou
secundario, com idades compreendidas
entre os 20 e os 50 anos, residentes em
Bissau.

Expatriados

CSP+, com formagao superior,

oriundos do estrangeiro, com idades
compreendidas entre os 30 e os 50 anos,
residentes em Bissau.

¥ Distribuicao:

Atualmente, a associagéo dispde apenas de um
ponto de venda, no CCFBG (Centre Culturel
Franco Bissau Guinéen). As vendas tém lugar
todas as semanas (sextas-feiras e sabados). Os
produtores vendem produtos horticolas frescos e
transformados, biopesticidas, estrume e sementes.

No que diz respeito aos produtos transformados,
comercializam também produtos de outras
unidades ou grupos de transformagao, desde que
possam garantir a rastreabilidade agro-ecoldgica.

Produtores

Restaurantes/Hotéis
Supermercados

Parceiros de distribuigao: pontos
de venda locais, representantes de
vendas independentes, financiadores,
investidores, etc.

g llﬂw

Para controlar o fluxo dos produtos, os legumes sao
pesados no inicio e no fim da venda. De manha,
os responsaveis pela logistica verificam também o
aspeto e a qualidade dos produtos. Kabas DiVida
esta também a desenvolver a encomenda online,
diretamente através do Whatsapp. A associagao
organiza entregas ao domicilio para responder a
este novo canal de distribuigéo.

Consumidores

Ponto de venda fixo

Legumes frescos

Insumos AE
1 Associagao

21 produtores
Legumes

Sextas e sabados

Centro cultural

transformados
/ Franco Bissau -

Guineense

Participagéo de feiras e eventos
Difus@o spots radio

Difusdo spots visuais e
contetidos nas Redes sociais

‘ Parcerias para visibilidade e
sensibilizagao

(1) CSP+: Sao as categorias socioprofissionais mais elevadas, geralmente pessoas com um emprego qualificado, um
elevado nivel de educacgdo (por exemplo, gestores, profissionais, diretores de empresas) e um rendimento mais elevado.
CSP-: S4o as categorias socioprofissionais mais baixas, incluindo os operarios, os empregados e outras profissées com um nivel de

educagéo e de rendimento geralmente inferior ao dos CSP+.
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O caso da Republica do Congo

No Congo, foram criadas varias iniciativas de comercializagéo para responder as necessidades dos
produtores agroecoldgicos formados, nomeadamente através da Formagao Agricola Participativa re-
duzida (FAPr). Estas iniciativas incluem cooperativas agricolas, Unidades de Produgéo e Servigos de
Insumos (UPIS), pontos de venda, microempresase, finalmente, uma cooperativa de comercializagao,

Bilanga Brazza..

Uma das iniciativas mais notaveis é a cooperativa
Bilanga Brazza, langada em agosto de 2021.
Ela retne 12 cooperativas agroecoldgicas de
Brazzaville, além de produtores independentes
e Unidades de Produgao e Servigos de Insumos
(UPIS). Foi criado para promover a comercializagdo
de produtos agroecoldgicos, estabelecendo uma
ligagéo direta entre os produtores e os consu-
midores locais.

Essa cooperativa é a primeira iniciativa real de
comercializagéo de produtos agroecoldgicos em
Brazzaville. Permite que as cooperativas vendam
os seus produtos e que as Unidades de Pro-
ducao e Servigos de Insumos (UPIS) vendam
0s insumos agroecoldgicos que produziram. A
cooperativa beneficiou de apoio material e técnico,
incluindo triciclos motorizados, caixas e balangas
para facilitar as transagdes.

& Modo de funcionamento:

A cooperativa funciona através de uma divisao

de papéis entre os horticultores. Eis algumas das

principais fungdes:
Um intermediario: encarregado de rece-
ber as encomendas dos clientes e de as
transmitir aos horticultores. Para além da
pessoa responsavel pela comercializagao
na ESSOR, o intermediario € a ponte entre
os horticultores e os clientes.

Um entregador: depois de recolher as mer-
cadorias nas hortas, entrega-as e recolhe o
dinheiro dos clientes, que depois transfere
para as cooperativas na propor¢édo da quan-
tidade de mercadorias fornecidas.

Um planificador: Esta pessoa é responsavel
pelo apoio a planificagéo das culturas de
todas as cooperativas da rede, em fungéo
da procura do mercado. Ele recebe 20%
do volume de negdcios da cooperativa por
este servigo.

Um tesoureiro: gere as contribuicdes dos
membros e o pagamento das despesas de
funcionamento.

Um motorista: ndo faz parte das coope-

rativas, € empregado pela cooperativa e &
pago por entrega.

Para fazer parte de Bilanga Brazza, os produtores
devem cumprir requisitos de qualidade de produ-
¢ao. Seus produtos devem ser agroecolégicos.
Isto é verificado e confirmado através da Grelha
de Avaliacdo do Nivel de Adogao de Praticas
Agroecologicas (GANAPA). Os membros devem
também pagar uma quotizacdo semanal para as
despesas de funcionamento, incluindo a manu-
tencao do veiculo utilizado para as entregas e os
custos associados a essas entregas, bem como
as poupangas.

Além disso, fora de Bilanga Brazza, os horticul-
tores organizados em cooperativas ou a titulo
individual vendem muitas vezes na exploragéo
ou deslocam-se ao mercado, onde podem op-
tar por vender a grossistas ou diretamente aos
consumidores finais.

Duas vezes por més, realizam-se reunioes in-
ter-cooperativas para fazer o balango dos éxitos
e dos desafios. E importante saber que o modo de
funcionamento evoluiu desde maio de 2025. A coo-
perativa organizou-se em quatro polos: Marketing,
Distribuicdo, Gestao, e Monitoria e planificagéo.

_ (il

Com o tempo, a cooperativa evoluiu e a sua estratégia mudou. Dado que os horticultores produzem ‘

¥ Distribuicao:

principalmente produtos horticolas adaptados aos mercados locais, foi necessario redefinir o mer-
cado-alvo. Bilanga Brazza da agora prioridade as vendas em circuito curto, sem abandonar os seus
principais clientes. A organizagéo da cooperativa também sofreu alteragdes. A partir de julho de 2024,
a distribuicdo dos legumes agroecoldgicos foi confiada a um horticultor lider que dispde de um ponto

de venda (LGD Business). O sistema funciona da seguinte forma:

Parceiro para a

" entrega aos

Produtores Distribuidores

RESTAURANT

__> D T

Membro da Bilanga

Brazza Restaurantes

Produtor
individual

—

P 4

o7 N\
“

Venda de insumos agroecolégicos

Agricultores

& Comunigao:

l @
Painéis

Feiras Panfletos publicitarios ~ WhatsApp

Consumidores

Bilanga Brazza contribuiu para aumentar a visibilidade dos produtos agroecoldgicos, orientando-os
mais eficazmente para os mercados locais e capacitando os produtores. Gragas a uma melhor organi-
zagao logistica, os produtores podem entregar os seus produtos de forma eficaz e satisfazer a procura
local. No entanto, os obstaculos logisticos e de coordenacéo dificultaram, por vezes, a expanséo da
cooperativa, nomeadamente no que respeita as entregas em grande escala. Além disso, a gestdo de
uma cooperativa tdo vasta representa um verdadeiro desafio para os produtores, que nem sempre
estdo habituados a trabalhar numa comunidade, quanto mais num grupo tao vasto. As dificuldades de
organizagdo persistem e os custos de funcionamento, apesar dos apoios recebidos, continuam a ser

um obstaculo a estabilidade financeira da rede.
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Asegunda iniciativa-chave é a cooperativa GCAM,
uma cooperativa familiar formalizada em 2020 sob
a presidéncia do Sr. MBOUNGOU Jean Joseph,
um dos principais produtor lider. Para além da
producao de produtos horticolas agroecoldgicos,
a cooperativa gere uma UPIS e uma pequena
exploragao avicola, o que lhe permite diversificar
as suas actividades através da venda de produtos
horticolas, de insumos bioldgicos e de ovos.

O modelo cooperativo da GCAM baseia-se numa
abordagem local e integrada. Alguns dos legumes
sao vendidos através de Bilanga Brazza, enquanto
os ovos sao vendidos diretamente as familias
vizinhas. Os insumos agroecoldgicos sédo comer-
cializados a agricultores formados pela ESSOR
e a outros produtores, tanto em zonas urbanas
como rurais. Através de acgoes de sensibilizagdo
e formacgéo, o Sr. MBOUNGOU esta ativamente
envolvido na divulgagéo de praticas agroecoldgicas
com a ajuda de ONGs como a GESCOD (projeto
OSCAgri-Pool), ajudando assim a promover estas
praticas para além de Brazzaville.

Testemunho - MBOUNGOU Jean Joseph,
produtor lider e presidente da coopera-
tiva GCAM

Gragas a Formag&o Agricola Par-
ticipativa, posso agora ter mais lucro re-
duzindo os meus custos de produgéo,
porque agora cultivo legumes sem
a utilizagdo de insumos sintéticos. Aprendi
também a viver em comunidade e adquiri uma
série de competéncias complementares. O meu
objetivo agora é fornecer apenas alimentos
saudaveis ao povo congolés e a minha familia.
Também tenciono desenvolver a nossa empre-
sa familiar para melhorar as nossas condi¢ées
de vida. Considero-me rico, rico pelo que posso
fazer hoje, mas também pelo que consegui e
pelo que tenciono conseguir.

Sou um homem de negécios, pois eu e a minha
familia dedicamo-nos a agricultura ecologica, a
avicultura e a transformagao agroalimentar. Sou
bem conhecido no sector agricola em Braz-
zaville e arredores. De facto, tive a oportunidade
de formar seis chefe do sector agricola em
parceria com a AGRIDEV e 700 pessoas no
departamento de Pool com a ONG GESCOD.
Em breve, estarei a fornecer estrume curtido a
FAO, e devo tudo a formagéo que recebi com a
ESSOR e a AGRIDEV. , ,

A cooperativa GCAM capitalizou a procura cres-
cente de insumos e de produtos agroecoldgicos.
O apoio financeiro recebido do governo aleméao
através da ONG AGRIDEYV tem sido uma alavanca
para reforgar a sua capacidade e aumentar o seu
impacto nos produtores locais e rurais. Gragas ao
empenhamento do seu presidente, a cooperativa
contribuiu também para a difusao de praticas agroe-
coldgicas nas zonas rurais. No entanto, tal como
noutras iniciativas, subsistem desafios logisticos,
nomeadamente para a comercializagdo em maior
escala. O envolvimento local continua a ser forte,
mas a capacidade de responder a uma procura
mais alargada exige ajustamentos organizacionais
e financeiros.

Analise comparativa das acées de comercializacao

Desde o langamento das actividades
de apoio ao empreendedorismo e a
comercializagao agricola no Congo,
na Guiné-Bissau e em Mogambique,
as equipas operacionais tém agora
a capacidade de analisar os pontos
fortes e fracos destas varias inicia-
tivas.

Durante o intercdmbio Sul-Sul na
Guiné-Bissau, em abril de 2023, fo-
ram organizados workshops sobre
temas relacionados com a comer-
cializagdo. Em particular, foram ini-
ciadas discussdes sobre questdes
comuns de comercializagao.

Durante o workshop, foram identificadas trés
questdes comuns a todos os paises. Estas foram:
a regularidade e a diversidade dos produtos
horticolas; a autonomizagao dos horticultores;
e a sensibilizagdo dos consumidores para a
agroecologia. Foram propostas solu¢des para
todas estas questdes.

No que respeita a regularidade e diver-
sidade dos produtos horticolas :

Realizagéo de estudos de mercado
Formagéo dos agricultores (planificagéo
da produgéo, ciclo de produgao, etc.)
Acompanhar estas acgdes de formagéo
Criar um calendario cultural

Avaliar o processo numa base continua

No que respeita a autonomizacao dos
horticultores :

Incentivar os horticultores a fazerem as
suas proprias actividades

Transferéncia das praticas ESSOR para
os horticultores

Definir critérios de motivacéo antes de
selecionar os horticultores

Sempre que possivel, reunir pessoas que
ja se conhecem

Incentivar os horticultores a terem uma
conta bancaria ou, pelo menos, uma
conta de mobile banking

Elaboragéo de referencial de competén-
cias para os horticultores, com vista ao
reforgco das capacidades. Em fungao das
competéncias, capacitar as pessoas

Integrar a formag&o humana na AGRI,
com destaque para os moédulos de comu-
nicacdo, empregabilidade e empreende-
dorismo.

Criagdo de um espago de concertagao
entre horticultores

Organizar um grupo poupanga para
facilitar a poupanga e os investimentos.
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No que respeita a sensibilizagao: foram propostas atividades para trés grupos-alvo
¥ Alvo 1 - a populacéao:
Mostrar videos sobre agroe-
cologia em automoveis com
ecras

Criagdo de um teatro mével
ou imével no espago publico

Colocar cartazes ou banners
na cidade

Aparecer na televisdo e na
radio

Criar uma parceria com um
artista para comunicar sobre
os horticultores e as feiras.

8 Alvo 2 - horticultores:

Campanhas de sensibiliza-
¢ao nas hortas

Ter ferramentas de comuni-
cagao

Afixagdo em grandes pai-
néis na cidade (rotunda)

¥ Alvo 3 - autoridades publicas:

Realizar uma visita com as autoridades locais das zonas de produgéo para as informar dos
esforgos ja efectuados.

Envolver as autoridades publicas em cada atividade realizada

Publicar os nossos relatorios de atividade junto dos ministérios ligados ao nosso sector de
atividade.
o @

O quadro que resume a analise das acgdes encontra-se no Anexo 3. °
®
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ETAPAS DO PROCESSO DE ACOMPANHAMENTO
DOS EMPRESARIOS AGRICOLAS

Definicao do percurso de agro-empreendedorismo

O percurso de Empreendedorismo Agricola € o préximo passo légico apds a formacao técnica, para
permitir que os produtores tecnicamente reforcados comercializem os seus produtos agroecolégicos

de forma eficaz e rentavel.

ESTUDO DE PRE-SELEGAO

MERCADO DOS
PRODUTORES

@) 1™MEs €) 2 SEMANAS

MERCADO, COMERCIALIZACAO,
QUESTIONARIO DE = FICHA DE SELECAO
PESQUISA

SELEGAO DE
PRODUTORES

© 2 SEMANAS
I ANALISE GLOBAL DO l APRESENTACAO DA I RFI\UZACADDAGAN/\P/\IMICROPRCJETO/

o, o
%, &
Oderat™

~ MONITORIA

@) 6 MESES O 3 ANOS

] MONITORAMENTO DA
TREINAMENTO/SUPORTE h PRODUGAO E DAS VENDAS

MATERIAL/VISIBILIDADE GRELHA DE AVALIAGAO

- coe @

UM MES - SELEGAO DE PONTOS DE VENDA

FICHA DE CARACTERIZACAO

CCONSCIENTIZAGAO SOBRE OS PERIGOS DOS PESTICIDAS QUIMICOS, SOBRE O CONSUMO LOCAL E DE QUALIDADE / VISIBILIDADE DOS PRODUTOS AGROECOLGGICOS

¥ 1. Estudo de mercado:

A primeira fase é geralmente langada antes do
inicio de qualquer atividade, quer em conjunto com
o diagndstico agrario, quer em simultdneo com a
formagéo técnica, a fim de recolher informacdes
e dados suficientes para orientar o processo de
apoio aos produtores. Se um estudo de mercado
nao puder ser financiado, é pelo menos necessaria
uma fase de observagédo do mercado.

Focaliza-se em todos os atores na comerciali-
zagao de produtos horticolas (mercados locais,
supermercados, pontos de venda, hotéis e res-
taurantes, transformadores e produtores), a fim de
compreender melhor o funcionamento/estrutura
do mercado e as suas tendéncias.

Uma vez recolhidas estas informagdes, estas
serao utilizadas para desenvolver uma estratégia
de marketing adaptada ao modelo e ao contexto
economico do pais, com o objetivo, acima de tudo,

de sensibilizar e gerir a visibilidade dos produtos
agroecologicos locais para que possam ser im-
plementados no mercado.

Estudos de mercado para
os 3 paises disponiveis aqui:

& 2, Pré-selecao:

Produtores - 2 semanas

Esta fase, conduzida pelo responsavel agro-em-
preendedorismo (RAP), dura duas semanas e
consiste em fazer uma triagem dos beneficiarios
formados, com base numa ficha de selecao e nas
recomendagdes do animador da FAPr. Sao tidos
em conta varios critérios, como a motivagao, a pro-
ducao, a transicao agroecologica, a capacidade
de trabalhar numa comunidade e a disponibili-
dade. Os produtores pré-selecionados sao entéo

convidados para uma reunido de apresentagao
do percurso de agro-empreendedorismo, onde
podem decidir se querem ou nao participar. Serédo
selecionados entre 2 e 4 produtores por grupo.

N 3. Selecao:

Produtores - 2 semanas

O animador agroecoldgico realiza a GANAPA nos
campos dos produtores. Os que tém um cartao
amarelo ou verde sao automaticamente selecio-
nadas para acgdes futuras. Aqueles com cartéo
vermelho ou laranja sdo cuidadosamente acom-
panhados pelo animador agroecoldgico (AAE) até
que estejam em conformidade. Simultaneamente,
o responsavel agro-empreendedorismo (RAP)
seleciona os pontos de venda (durante um més,
incluindo o periodo de pré-selecédo), com base
numa ficha de caraterizagéo para determinar o
seu potencial em termos de localizagao, produtos,
gestao, necessidades, capacidade de desenvol-
vimento, etc.

Ferramentas - GANAPA

Pontos de venda - 1 més

O RAP desempenha um papel fundamental na
identificagdo e selegdo dos pontos de venda da
rede agroecoldgica. Esses pontos de venda se
dividem em duas categorias. A primeira é a dos
que nunca venderam produtos agroecolégicos.
Idealmente, sé&o identificados durante o estudo
de mercado, através da identificagdo de oportu-
nidades locais e de potenciais actores. A segunda
categoria inclui os pontos de venda que ja comer-
cializaram estes produtos, quer como produtores,
quer como clientes regulares dos produtores. Sao
identificados com base nas informagdes fornecidas
pelos produtores.

Uma vez identificados, estes pontos de venda
passam por uma fase de selegéo através de uma
ficha de caraterizagao. Esta ferramenta recolhe
dados essenciais sobre cada ponto de venda. Estas
informagdes incluem a sua localizago, o tipo de
produtos que vende, a sua experiéncia na venda
deste tipo de produtos e a sua motivagao. Esta
ultima é um critério essencial: os pontos de venda
devem demonstrar a sua vontade de se empen-
harem plenamente, nomeadamente participando
nas reunides e nas eventuais acgdes de formagao
propostas. Os pontos de venda que ja venderam
produtos agroecolégicos tém prioridade, pois a
sua experiéncia pode acelerar a sua integracao
e garantir uma melhor dindmica no seio da rede.

A selecgao final é feita por um processo de elimina-
¢ao com base nos critérios da ficha de carateriza-
¢ao. O objetivo € manter os pontos de venda mais
promissores, identificando os que necessitam de
apoio adicional. A ficha de caraterizagdo desem-
penha também um papel importante na analise
das necessidades dos pontos de venda, seja em
termos de formagéo, de equipamento ou de apoio
organizacional. Isto permite ao RAP planear um
acompanhamento personalizado e prestar um
apoio adaptado a cada estabelecimento.

Ferramentas - Ficha de caraterizagao

¥ 4. Apoio e acompanhamento
-6 meses

Refere-se a todas as acgdes postas em pratica
para apoiar os produtores na melhoria das suas
competéncias técnicas e de gestéo agricola, a fim
de os ajudar a tornarem-se mais auto-suficientes.

Isto envolve varios aspectos, tais como:

A - Apoio financeiro

* Microempresas: é langado um concurso com
base em Termos de Referéncia. Este concur-
So permite aos beneficiarios apresentar uma
proposta de projeto agro-empresarial ligado a
comercializag&o.

Para selecionar os projectos a apoiar, séo tidos
em conta critérios como a sustentabilidade, a
seguranga, a pertinéncia, a inovagéo, etc. Uma
vez selecionados os projectos, estes recebem
apoio sob a forma de formagao e equipamento
em conformidade com o projeto apresentado.

Beneficiarios: produtores individuais, iniciativas
colectivas, pontos de venda

Ferramentas de apoio

as microempresas:

- TdR do concurso

- Modelo/formulario de proposta de
projeto

- Grelha de avaliagao das microempresas

- Ficha de receg¢édo do equipamento

- Contrato de utilizacao de equipamento

- Ficha de acompanhamento as microem-
presas - BDD de monitoria

.




* Dotagao em pequeno material: iniciativas de
comercializagdo podem ser criadas, para facilitar
e apoiar as suas acgoes, podem ser fornecidos
pequenos equipamentos (como caixas, mesas,
gazebos, etc.). Esta atribuigdo baseia-se em
critérios como a motivagéo, a capacidade de
promover os produtos agroecologicos, o po-
tencial de venda, a sobreposigdo com outras
actividades, etc.

Beneficiarios: produtores individuais, iniciativas
colectivas, pontos de venda

Ferramentas - Ficha de rece¢do do
equipamento/ Contrato de utilizacdo
de equipamento

B - Acompanhamento

Os produtores e as iniciativas colectivas sao
apoiados, a nivel técnico, pelo animador de agroe-
cologia e, a nivel empresarial, pelo responsavel
agro-empreendedorismo.

* Acompanhamento na criagao e estruturagao
de actividades agro-empresariais:

O apoio pode ser prestado numa base individual

ou em grupo e tem uma duragdo minima de 2

anos. Em ambos os casos, recomenda-se realizar :

1. Diagnéstico inicial: Aa efetuar de forma sis-
tematica aquando do langamento de uma ini-
ciativa de comercializag&o.

2. Avaliagées periédicas: Uma avaliagdo de
6 em 6 meses com base nos formularios de
avaliagdo dos animadores.

3. FOFA ou ferramentas semelhantes (Speed
Boat): incluir este exercicio numa avaliagdo
anual para antecipar as necessidades e ajustar
0 apoio.

Mais especificamente:

Os produtores: sdo apoiados pelos anima-
dores de agroecologia que prestam aconsel-
hamento técnico. A GANAPA ¢ utilizada para
efetuar uma avaliagao pelo menos uma vez por
ano/época. As recomendagoes feitas durante a
avaliagdo sao seguidas pelos animadores. Os
responsaveis agro-empreendedorismo seguem
as recomendagdes técnicas dadas pelos anima-
dores de agroecologia. De facto, séo os produ-
tores que implementam praticas agroecoldgicas
(cartdes verdes e amarelos) que tém prioridade
nas feiras e outras oportunidades de promogao
dos produtos agroecolégicos.

Monitoria: um seguimento mais especifico das
despesas, dos rendimentos e das margens €
efectuado pelo RAP, a fim de analisar a evolugéo
do rendimento do produtor.

Ferramentas - GANAPA / ficha de
monitoria de receitas

Microempresas/iniciativas empresa-
riais: uma vez financiadas, as iniciativas re-
cebem um apoio mensal. De 6 em 6 meses, &
efectuada uma avaliagdo com os beneficiarios
das iniciativas, para analisar a evolugao da
iniciativa e sugerir formas de melhorar o seu
funcionamento.

Monitoria: O RAP monitoriza as receitas, as
quantidades vendidas, os pregos e o numero
de clientes da iniciativa, a fim de avaliar a sua
funcionalidade.

Ferramentas - Ficha de acompanhamento ®

as microempresas

]

Iniciativas coletivas (por exemplo, coope-
rativas, redes/unides, associagdes): as necessi-
dades sao identificadas através dos retornos do
acompanhamento regular ou de mini-diagnésticos
realizados ao longo do programa. Estas avaliagbes
sao utilizadas como instrumentos analiticos para
definir necessidades exactas.No caso das coope-
rativas, redes/unides e associagdes (COOPHONA,
Irmées Unidos, Bilanga Brazza, Kabas di Vida), o
apoio é feito semanalmente para que as iniciativas
tenham o melhor suporte possivel.

Monitoria: o RAP regista as receitas, as quan-
tidades vendidas, os pregos e o nimero de
clientes da iniciativa, a fim de avaliar a sua
funcionalidade.

%% Ferramentas - Estratégia de iniciativas
S e plano de acao

Pontos de venda: a ficha de caraterizagéo
é utilizada para identificar as necessidades es-
pecificas em termos de apoio, seja em termos
de reforgo de capacidades, fornecimento de
equipamento ou apoio especifico, a realizar de
6 em 6 meses.

Monitoria: E efectuado uma monitoria mensal
para acompanhar as receitas, as quantidades
vendidas, os precos e o numero de clientes
no ponto de venda, a fim de avaliar a sua fun-
cionalidade.

Ferramentas - Caracterizagdo e
acompanhamento
do ponto de venda

*Percurso de formagao: os participantes no pro-

Jeto podem necessitar de reforgo de capacidades
ou de cursos de reciclagem em comercializagéo,
gestao, marketing ou comunicagdo. A ESSOR
presta apoio a formagéo. Por exemplo, sGo adminis-
trados médulos sobre a prospegao e a fidelizagédo
de clientes, bem como médulos sobre a gestdo
de um ponto de venda.

O programa de formagao inclui 14 sessées de for-
magao a realizar durante um periodo de 6 meses,
com formagao de 2 em 2 semanas - exceto em:

Gestéo e prospecao das relagdes e da fidelizagao
dos clientes

Calculo do custo de produgao e determinagao do
preco de venda e Gestao de tesouraria

que sera efectuada durante um periodo de 2 se-
manas (1 sesséo de formagao por semana).

Alguns médulos ja foram concluidos durante a
FAP/FAPT:

Introdugédo a comercializagao

Planificagdo da produgao

Gestao econdmica de uma pequena explora-
¢ao agricola

Se varios grupos de 25 pessoas estiverem en-
volvidos no processo de formagao, é necessario
elaborar um calendario de formagao para cada
grupo. Uma vez que as acgdes de formagao séo
realizadas de 2 em 2 semanas, € possivel seguir
0 mesmo padréo que para a FAP reduzida, em
que 5 grupos recebem formagéo de 2 em 2 sema-
nas. Desta forma, cada grupo escolhe um dia de
formagdo em cada 2 semanas, deixando 5 dias
livres para o RAP realizar outras actividades de
monitorizagao, relatérios, reunides, etc.

O programa de
formacgao esta
detalhado na
tabela da pdgi-
na seguinte
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COMUNICAGAO, MARKETING, COMERCIO
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GESTAO FINANCEIRA

Iniciagéo a comercializagao

Gestéo do relacionamento
com o cliente e
Fidelizagdo de clientes

Prospegéao comercial

Gestao de um ponto de
venda

Técnicas de vendas
Comunicagdo comercial

Marketing nas midias
sociais

Definigdo de uma estraté-
gia de marketing

Planificagao cultural

Iniciagéo ao empreende-
dorismo e Redacéo de um
plano de negdcios

Organizagao das ativi-
dades comerciais

Reporting de atividades
e Iniciagdo a gestdo de
dados

10 Governanca e gestdo das
organizagdes rurais

Gestao econdmica de uma
exploragao agricola

Gestao de caixa

Calculo do custo de
produgdo e determinagao
do prego de venda

Previsdo financeira

Poupanga e investimento

OBJETIVOS
Dominar as bases da venda de produtos/servigos, do mercado alvo a oferta

- Desenvolver uma abordagem estruturada para manter
relagdes duraveis com os clientes
- Compreender e aplicar estratégias para manter
a satisfagéo dos clientes a longo prazo

Adquirir competéncias para identificar e atrair novos clientes potenciais
Saber gerenciar os aspectos operacionais e comerciais de um ponto de venda
Formagao em métodos e ferramentas para melhorar o desempenho comercial

Aprender a conceber mensagens publicitarias eficazes

Compreender a importancia das redes sociais na estratégia de
marketing

Aprender a conceber e implementar uma estratégia de marketing global

Aprender a organizar e planejar os ciclos de produgao agricola de acordo com
as estacgdes, os recursos disponiveis e os objetivos de producao

- Descobrir as bases da criagéo e gestdo de uma empresa, da ideia do projeto
a sua implementagao pratica
- Adquirir as competéncias necessarias para redigir um plano de negécios
solido e estruturado, incluindo os aspectos financeiros, operacionais e
estratégicos

Fornecer aos produtores as competéncias necessarias para estruturar e
otimizar suas atividades

- Saber elaborar relatérios de atividades claros e precisos para avaliar
o desempenho, informar as partes interessadas e ajustar as estratégias
- Compreender as bases da gestdo de dados, sua coleta, anélise e uso para
tomar decisdes informadas

Reforcar a capacidade dos membros para gerir eficazmente a sua organiza-
¢&o, tendo em vista a comercializag&o: trabalho coletivo,
divisdo de fungdes no seio do grupo, etc.

Dominar as técnicas de gestdo econdmica para otimizar a rentabilidade de
uma exploragao agricola, considerando custos, receitas e investimentos
necessarios

Registo de entradas/saidas/saldos, contagem de dinheiro
Aprender a calcular com precisdo os custos de producéo para definir pregos
de venda competitivos, garantindo uma rentabilidade suficiente

Saber realizar previsdes financeiras para antecipar as necessidades de finan-
ciamento a curto e longo prazo e preparar um orgamento previsional

Compreender os mecanismos de poupanga e investimento
para desenvolver estratégias financeiras sélidas e assegurar a
sustentabilidade da empresa
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Produtores

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Produtores

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

Produtores

Produtores

Produtores e
pontos de venda

Produtores

Produtores e
pontos de venda

Produtores e
pontos de venda

RAP/TAP + AFAPr

RC

RC

RC

RC

RC

RC

AAE/AFAPT + RC

AAE/AFAPT + RC

Madulo FAPr

Por fazer em 2 semanas (1 tema por semana)

3h por dia (durante dois dias)

Fazer apenas uma introdugéo se os produtores nao estiverem “ligados”. Fornecer
uma formagao mais aprofundada se as estruturas estiverem habituadas ou para as
iniciativas-chave (Bilanga Brazza, Kabas di Vida, cooperativas, etc.).

3h por dia (durante dois dias)

Madulo FAPr

"3h - introdugdo ao empreendedorismo
3 horas por dia (durante trés dias) - plano de negécios"

3h por dia (durante dois dias)

Madulo FAPr

Fazer a mesma semana que Calculo de custo




& 5. Monitoria técnica e financeira
- 3 anos

Baseia-se em ferramentas de comercializagao
que permitem ao RAP acompanhar e analisar os
progressos/resultados produzidos pelo beneficiario
em relagdo a formagao e as actividades (grelhas,
fichas, base de dados).

Idealmente, a monitoria é efectuado durante um
periodo de 3 anos, a fim de prestar o melhor apoio
possivel a capacitagdo dos beneficiarios/iniciativas.
Para o efeito, é criada uma grelha de avaliagao
do acompanhamento com critérios para validar
os marcos alcangados pelo beneficiario/iniciativa,
permitindo ajustar o apoio com vista a capacitagao.

Os produtores: durante as visitas de acom-
panhamento no terreno, realizadas pelo menos
uma vez por més, o RAP visita a parcela do
agricultor para fazer o balango da produgao e
registar dados como as despesas, os rendimen-
tos e as margens, a fim de analisar a evolugéo
do rendimento do agricultor.

Ferramentas - Ficha de monitoria da
producgéo e das despe-
sas/receitas

Microprojectos/iniciativas empresariais:
a iniciativa € monitorizada mensalmente para
recolher dados sobre as receitas, as quantidades
vendidas, os pregos e o numero de clientes da
iniciativa, a fim de avaliar a sua funcionalidade.

Ferramentas - BDD de monitoria das
microempresas

Iniciativas coletivas: durante as reuniées
semanais com as iniciativas, o RAP recolhe
igualmente dados sobre as receitas da iniciativa,
as quantidades vendidas, os pregos e 0 numero
de clientes, a fim de avaliar a sua funcionalidade.

Pontos de venda: durante o acompanhamento
mensal, verificamos o estado das bancas e
outros equipamentos, as existéncias, a limpeza
das instalagdes e os elementos de comunicagao.
Em seguida, fazemos perguntas ao responsavel
do ponto de venda sobre as vendas, verifican-
do a correspondéncia dos dados da caixa (ou
facturas) e com os outros elementos recolhidos
durante a monitoria (tipo de cliente, dificuldade,
etc.). Sao recolhidos dados sobre as receitas, as
quantidades vendidas, os pregos e o nimero de
clientes do ponto de venda para avaliar a sua
funcionalidade.

Ferramentas - BDD de monitoria do
ponto de venda

O RAP e 0 AAE trabalham em estreita colaboragao.
O AAE faz a ligagdo com a RAP no que respeita aos
produtores que tém produtos horticolas disponiveis
para comercializagéo ao nivel da iniciativa.

As planificagdes da produgdes sao disponibilizados
ao RAP, pelo que é possivel saber quando é que
os produtos horticolas estarao disponiveis.

Para a organizagéo de eventos como feiras, o
RAP é o lider, mas o AAE fornece os nomes dos
produtores e a lista de produtos disponiveis.

O RAP pode também efetuar visitas «surpresa»
aos campos para controlar a utilizagdo de pesti-
cidas. O mesmo se aplica aos pontos de venda
(visita do AAE).

O RAP e o AAE controlam o preenchimento dos
cadernos, fichas de monitoria ao longo do ano.

A diferenca entre o acompanhamento e a
monitoria reside no seu grau de envolvi-
mento e no seu objetivo:

* A monitoria consiste na observagao, no
controlo e na avaliagao dos progressos.
Trata-se de um acompanhamento regular,
mas com uma intervengéo limitada. Por
exemplo, o RAP recolhe dados sobre
as quantidades vendidas, as receitas e
o numero de clientes, a fim de ajustar a
estratégia.

* O acompanhamento, por outro lado, é
mais empenhado e interativo. Implica
uma presenca ativa para ajudar, orientar e
apoiar. Por exemplo, o RAP faz o balango
das necessidades de reforgo das iniciativas
para definir acgbes que respondam a essas
necessidades, como a formagéo, a defini-
¢do de estratégias, a reflexao e o apoio a
criagdo de ferramentas de comunicagéo,
efc.

Em poucas palavras:

* Monitoria = observacdo e avaliagdo. E uti-
lizado para analisar a evolugéo das acgdes
implementadas.

* Acompanhamento = apoio ativo e
personalizado

M 6. Acoes de sensibilizacao e comuni-
cacao -em continuo

A questao crucial para o sucesso e a sustentabili-

dade das iniciativas agro-empresariais baseadas

na agroecologia continua a ser a comunicagao.

Para comercializar estes produtos, € necessario
sensibilizar as pessoas para a sua importancia. E

aqui que entra a ESSOR, através da sensibiliza-

¢&o e da comunicagédo com os participantes. O

sector & pouco conhecido e carece de promogao

junto da populacgéo local. No ambito das acgdes de
sensibilizag&o, sdo organizados eventos como as

feiras mensais e anuais de produtos alimentares,

os mercados ambulantes e semanais, as microfeiras,
teatro de rua e o festival AlimenTerre. Sao igualmente
organizados eventos no ambito de certos dias mundiais,
como o Dia Internacional das Leguminosas e o Dia Mundial
do Ambiente. Estes eventos s&o enumerados no Anexo
1. Os agricultores s&o igualmente sensibilizados sobre os
perigos dos pesticidas quimicos para a sua saude, a sua
producéo e a fertilidade dos seus solos.

O material de comunicagao (folhetos, banners, kake-
mono, gazebos personalizadas, aventais personalizados,
desenhos de sensibilizagdo, musica de sensibilizagao,
etc.) pode ser utilizado em eventos de sensibilizagdo. No
Anexo 2 sao apresentados alguns exemplos.

O marketing € uma das melhores formas de dar
visibilidade aos produtos, mas também um meio
de reconhecimento pelos consumidores. O objetivo
€ ajudar os produtores a definir um logétipo e um
nome que possa ser faciimente distribuido.

O selo, que vem na sequéncia do sistema de garan-
tia participativa, € também uma forma de promover
os produtos do sector

no mercado local.
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TABELA RECAPITULATIVA DAS ETAPAS
Atabela resume as diferentes etapas do percurso de agro-empreendedorismo e as ferramentas associadas:
ETAPA ‘ N° ‘ FERRAMENTAS g

Estudo de

mercado Questiondrio

Pre-selecao

dos produtores Ficha de selegao

Selegao dos

produtores CANZA

Ficha de caracterizagao
Selegao dos

pontos de
venda

BDD dos agro-em-
preendedores

Apoio e acompanhamento

TDR concurso micro-
projetos

Modele de

OBJECTIVOS DA FERRAMENTA

Selecionar os produtores que serao acompanhados na
tividade de col i

Avaliar o nivel de adogdo de prati agre logi para
selecionar os produtores que serao acompanhados na
idade de co

Caracterizar os pontos de venda no inicio do
projeto/apoio para destacar os seus pontos fortes
e fracos, o que permitira implementar um plano
de reforgo.

as informago asi lati aos agroem-
preendedores e pontos de venda acompanhados.

Definir os critérios de apoio as iniciativas apresenta-
das, as modalidades do concurso (montantes, prazos,
temas...)

Permlte aos beneficiarios beneficiar de um quadro

proposta de projeto

Grelha de avaliagdo
dos microprojetos
Microprojetos

Ficha de rece¢do do
material

Contrato de utilizagdo
do material

Ficha de caracterizagao
e acompanhamento do
microprojeto

Ficha de recegédo do
material

Contrato de utilizagdo
do material

p! ido para a ap do seu micro-
projeto

Avaliar de forma objetiva os diferentes micropro-
jetos apresentados, com base em critérios de perti-
néncia, inovagao, sustentabilidade, entre outros

Certificar a recegao do material pelos beneficiarios e a
entrega do material pelo projeto

Definir os termos de utilizagao do material entregue no
ambito do concurso de microprojetos

Permite identificar os pontos fortes e
fracos do microprojeto e definir um plano
de agéo de reforgo

Certificar a recegdo do material pelos beneficiarios e a
entrega do material pelo projeto

Definir os termos de utilizagdo do material entregue no
ambito do concurso de microprojetos

‘ QUEM USA ?

QUANDO USAR ? ‘

RAP/TAP - Apoio

AFAP Apés a FAP/FAPa

Minimo de 6 meses apés o fim da
formagao, no momento de iniciar
o processo de sele¢cdo
para comercializagdo

No inicio do apoio
aos pontos de venda,
durante a sua selegdo

No inicio do percurso, apés a
selecdo

Antes do langamento do
concurso

RC - produtores

No momento da redagéo das
que preenchem

propostas

No momento da

O QUE VEM A SEGUIR? ‘ RECOMENDAGOES DE UTILIZAGAO
O estudo de mercado é realizado antes da atividade de comer-
cializagao. Permite reunir elementos e dados que orientam o
processo de acompanhamento dos produtores
Ele V|sa todos os atores lvidos na col do de
locais, suf , pontos de venda,
hotels e restaurantes, prot ) para p! melhor
o funcionamento/estruturagdo do mercado e quais sdo as
tendéncias. Uma vez recolhidas, estas informagoes permitirao
elaborar uma estratégia de marketing adaptada ao modelo
econdmico e contextual do pais, com o objetivo principal de
sensibilizar e gerir a visibilidade dos produtos agroecolégicos
locais para a sua implementagao no mercado. Nao existe uma
ferramenta padrao, pois pode ser reallzada por um prestador de
servigos externo e, da ibilidade fi
pode durar 6 meses (|dea| paraum dlagnostlco completo).

GANAPA

Aficha deve ser utilizada no minimo 6 meses apés
o fim da formagao, mas preenchida em um periodo
adequado, durante a época de produgéo.

Apoio e acompanhamento

Apoio e acompanhamento

Esta base de dados pode ser atualizada a medida que o

Apololelacompanhiamento agroempreendedor é acompanhado.

Langamento do concurso

Redagéo e avaliagao dos
microprojetos

A equipa do projeto pode ter de retrabalhar as propostas
com os beneficiarios se alguns aspetos nao estiverem

iagdo das
propostas

RC - produtores
que preenchem

No momento da entre-
ga do material

RC - produtores
que preenchem

No momento da entre-
ga do material

Semestralmente

RC - produtores
que preenchem

No momento da entre-
ga do material

RC - produtores
que preenchem

No momento da entre-
ga do material

Deliberago e di

resultados em conformidade com os TDR, ou se alguns pontos me-

recerem ser orientados de outra forma, mas a proposta
global estiver correta e merecer ser selecionada.

Assinatura do contrato de
utilizacao

Utilizacao do material

Acompanhamento do plano
de agdo

Assinatura do contrato de
utilizagao

Utilizagao do material

/




TABELA RECAPITULATIVA DAS ETAPAS (CONTIN UAQI\O)
Atabela resume as diferentes etapas do percurso de agro-empreendedorismo e as ferramentas associadas:

OBJECTIVOS DA FERRAMENTA ‘ QUEM USA ? QUANDO USAR ? ‘ O QUE VEM A SEGUIR? ‘ RECOMENDAGOES DE UTILIZAGAO

ETAPA ‘ N° ‘ FERRAMENTAS ‘

Acompanhamento das
recomendagdes da
GENAPA e ligagdao com

Durante a época de produ-

Avaliar o nivel de adogao das praticas =
Gao, pelo menos uma vez

Acompanhamento

Formacgao

Visibilidade e
sensibilizagao
(feiras)

GANAPA

Estratégia das
iniciativas e plano
de agdo

Ficha de caracteriza-
¢4o e acompanha-
mento do ponto de

venda

Programa de
formagao

Panfletos

Guia de
formacéo

Ficha do expositor
- Base de dados de
compilagao

BDD de acompanha-
mento das receitas,
despesas e margens
das iniciativas

Ficha de acompanha-
mento da produgao

BDD de acom-
panhamento do
microprojeto

BDD de acompanha-
mento do ponto de
venda

Grelha de avalia-
¢do do apoio as
iniciativas

agroecolégicas

Permite definir as atividades a realizar
a curto, médio e longo prazo pela
iniciativa, de acordo com a sua visdo.
O apoio do projeto ou apoio externo
também podem aparecer.

Permite identificar os pontos fortes e
fracos do ponto de venda e definir um
plano de acéo de reforgo

Define a ordem e a temporalidade
das formagoes

Resume o tema da formagéo

Permite ao Responsavel de Comercia-
lizag&o orientar as suas formagdes

Permite acompanhar as vendas
durante feiras ou eventos, bem como
o numero de clientes

Permite compilar e acompanhar as
quantidades de produtos vendidos e
os seus respetivos precos de venda,

as receitas mensais e o niimero de

clientes das iniciativas.

Permite acompanhar as quantidades
produzidas para cada cultura.

Al har as
vendidas, pregcos e numero de clientes
do microprojeto para avaliar a sua
funcionalidade

Al har as
vendidas, pregos e numero de clientes
do ponto de venda para avaliar a sua
funcionalidade

Avaliar a evolugéo das iniciativas com
base em critérios como a capacidade
de gerir a caixa, fidelizar a clientela,
estabelecer um plano de agdo... para,
alongo prazo, poder retirar o apoio
prestado

Iniciativas (rede, asso-
ciagoes, cooperativas,
microempresas...)

- Acompanhamento
pelo RC

RC - produtores que
preenchem

RC - apoio AAE

por ano

A realizar no inicio da im-
plementacéo da iniciativa,

depois acompanhar e
atualizar anualmente

Semestralmente

Antes de iniciar as
formagoes

No final da formagdo

Durante o processo de
formacao

Durante feiras ou eventos

de vendas pontuais

Mensalmente

Trimestralmente

Mensalmente

Mensalmente

Anualmente

a RC para comercia-
lizagao

Acompanhamento do
plano de agdo

Acompanhamento do
plano de agédo

Realizacao das for-
magoes

Andlise de dados

Anélise de dados

Andlise de dados

Andlise de dados

O plano de agao pode ser elaborado em fungao da
temporalidade do projeto (permite visualizar em que
momento o projeto pode intervir) ou com uma visdo

de longo prazo, nao dependente do projeto, mas
mostrando a visao da iniciativa

Esta base de dados também permite identificar
os produtores/iniciativas que fornecem produ-
tos agroecolégicos ao setor (folha especifica
de compilagao). Sao inseridos folhas de analise
para ter uma visdo a mais longo prazo (por ano,
por exemplo) da evolugao das iniciativas em
termos de vendas
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RECURGCOS HUMANOS
¥ As principais tarefas do Responsavel de
Agro-Empreendedorismo (RAP) s3o:

1. Coordenagéo do eixo agro-emprendedorismo
(em colaboragdo com o coordenador agricola,
0s responsaveis e os referentes técnicos e o
responsavel pelos programas agricolas)

2. Intervengdo comunitaria (em conjunto com o
animador agroecoldgico e os técnicos)

3. Comunicagao

4. Capitalizagdo

Eis um exemplo de TDR
para a posicao RAP:

B As principais tarefas do Técnico de Agro-Em-
preendedorismo (TAP) séo:

1. Intervengdo comunitaria
2. Comunicagao

3. Capitalizagao

Eis um exemplo de TDR
para a posicao TAP:

Os RAP e os TAP devem ter um perfil técnico
agricola (com formagao em agronomia) ou be-
neficiar de uma formagéo agricola inicial com os
animadores agroecolégicos. E essencial poder
acompanhar os produtores nos aspectos técnicos
da atividade, como a planificagéo.

ORGCAMENTACAO DA ATIVIDADE

Para levar a cabo corretamente a atividade de
apoio ao empreendedorismo agricola, € necessario
prever certos custos, tais como :

dotacdes materiais (no &mbito de concursos ou
de apoios especificos)

visibilidade

acodes de sensibilizagdo (feiras, equipamentos
como camaras, megafones, altifalantes, micro-
fones, etc.)

workshops/reunides/formagdo

PERSPETIVAS

Este guido de apresentacao da metodologia de
acompanhamento do agro-empreendedorismo sera
também acompanhado de um manual de formagao
para o Responsavel de Agro-Empreendedorismo
e para o Técnico de Agro-Empreendedorismo,
ainda por produzir. O seu objetivo sera de formar
os recursos humanos nas metodologias utilizadas
no dominio do agro-empreendedorismo.

Estao em curso discussdes mais amplas sobre o
aspeto do empreendedorismo, que também esta
presente no sector FIP da ESSOR.

O sector AGRI quer integrar incubadoras na sua
metodologia para permitir que os jovens em in-
ser¢ao desenvolvam projectos agro-empresariais
que nao necessitem de terras, como o biofabrico
de insumos ou a apicultura...

Os responsaveis pelos projectos terdo acesso a
um espaco de teste agricola e a um laboratério

Gestio da incubagio

Acompanhamento '/PL FAPP

Estruturagio

INCUBADOR

Sitio FIPA
Sitio FAPP

de biofabrico para testar o seu projeto. Receberéo
igualmente apoio na criagéo e desenvolvimento
do seu projeto, bem como na gest&o dos seus
rendimentos. No final do periodo de incubagéo, a
ESSOR pode conceder uma pequena subvengao
de arranque, para além da contribui¢cdo pessoal
do proprietario do projeto economizada durante o
periodo de incubagao.

As incubadoras seréo instaladas em locais ge-
ridos por produtores, idealmente envolvidos no
processo de formagao pelos pares. Aincubadora
sera um verdadeiro espaco de experimentagao
e de adaptacgao do projeto agro-empresarial que,
no final do periodo de incubagao, estara em fase
de crescimento.

Desta forma, o apoio financeiro através de mi-
croempresas (concurso) seria substituido por este
processo de incubadora, que garante uma certa
sustentabilidade dos projetos.

apoio técnico/pratico ' )
RAP/TAP
\ apoio gestao, estrategia,

Apoio financeiro

s
0
A 0
. 2
$ %
94
Contribuicdo  Contribuicdo do
/apoio da beneficiario
ESSOR

Desenvolvimento de
projetos de
empreendedorismo
agricola

Formagoes em

Os detalhes dos orgamentos para cada pais podem ser encontrados no Anexo 4 e e A
(custos listados para o projeto ACTA - 2022-2025). agricola
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ANEXO 1: LISTA DOS DIAS MUNDIAIS AGRI

Organiza-
Dia Mundial Data cao res- Ligacoes
ponsavel

|
|

Dia Internacional 10 de .
das Leguminosas | fevereiro FAO https://www.fao.org/world-pulses-day/fr
Semana das De 20
alternativas aos a 30 de
pesticidas margo

Associagado Gé-

Tt G https://www.semaine-sans-pesticides.fr/

Dia Mundial da 07 de OMS https://www.who.int/fr/campaigns/world-
Saude abril health-day/2022

Dia Mundial da 17 de
Luta Camponesa abril

i https://lesjourneesmondiales.fr/agenda/

Ll e Jjournee-mondiale-des-luttes-paysannes/

Dia Internacional

da Mae Terra/Dia
da Terra

22 de

abril ONU (PNUA?) | https://www.un.org/fr/observances/earth-day

https://www.fao.org/3/cb7056fr/online/src/
FAO html/legacy-and-way-forward-international-
day-of-plant-health.html|

Dia Internacional 12 de
da Fitossanidade maio

Dia Mundial das 20 de .
Abelhas e ONU https.//www.un.org/fr/observances/bee-day

Dia Internacional

da Diversidade
Biolégica

22 de https://www.unesco.org/fr/days/biological-di-
maio UNESCO versity

Dia Mundial do 05 de

e fkE UNESCO https://www.worldenvironmentday.global/fr FE\RA E @R@@ @& m@%@& TERRA

Biglutepasegsl 07 de https://www.who.int/fr/campaigns/world- » . EDA0E )

da Seguranga 5 OMS
Alimentar Jjunho food-safety-day/2022 4 ) v

AgBo implementada por ESSOR
€ ASAS DE SOCORRO.

Dia da Gastrono- 18 de https://www.un.org/fr/observances/sustai-
mia Sustentavel junho LEsTerg nable-gastronomy-day F El RA

AGROEcOLOGICA

Dia Mundial da 16 de FAO (PAM no

Alimentagao e Congo) https://www.fao.org/world-food-day/fr

“LABUR CANSADUY, MA |
TENE BALUR, VivA
LEGUMES DI TERRA, VIVA

LEG 00 a
UMES SiN Qlﬂ"lco"‘ Local: Mercado Novo Ambiente, em Das 08:00 as

29-30 -NOVEMBRO frente do R. Sporting de Nampula  16:00 horas

Centro cultural Franco

Bissau Guineense



https://www.fao.org/world-pulses-day/fr
https://www.semaine-sans-pesticides.fr/ 
https://www.who.int/fr/campaigns/world-health-day/2022
https://www.who.int/fr/campaigns/world-health-day/2022
https://lesjourneesmondiales.fr/agenda/journee-mondiale-des-luttes-paysannes/
https://lesjourneesmondiales.fr/agenda/journee-mondiale-des-luttes-paysannes/
https://www.un.org/fr/observances/earth-day 
https://openknowledge.fao.org/server/api/core/bitstreams/565e75b0-e3a0-4292-84be-c3347e0b41a9/content/src/html/legacy-and-way-forward-international-day-of-plant-health.html
https://openknowledge.fao.org/server/api/core/bitstreams/565e75b0-e3a0-4292-84be-c3347e0b41a9/content/src/html/legacy-and-way-forward-international-day-of-plant-health.html
https://openknowledge.fao.org/server/api/core/bitstreams/565e75b0-e3a0-4292-84be-c3347e0b41a9/content/src/html/legacy-and-way-forward-international-day-of-plant-health.html
https://www.un.org/fr/observances/bee-day 
https://www.unesco.org/fr/days/biological-diversity
https://www.unesco.org/fr/days/biological-diversity
https://www.worldenvironmentday.global/fr
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https://www.who.int/fr/campaigns/world-food-safety-day/2022
https://www.un.org/fr/observances/sustainable-gastronomy-day 
https://www.un.org/fr/observances/sustainable-gastronomy-day 
https://www.fao.org/world-food-day/fr
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ANEXO 3: TABELA COMPARATIVA DAS INICIATIVAS - CONGO

Tipo de
estrutura

Cooperativa

Microem-
presas

Quais sao os sucessos/
os pontos positivos?

O mercado dos produtos horticolas biologi-
cos em Brazzaville ndo é muito competitivo.
Os produtos sao de boa qualidade e o
equipamento necessario ao bom fun-
cionamento do sistema esta disponivel.
Arede ja dispde de uma base de dados de
clientes e & bem conhecida no sector das
ONG de Brazzaville.

Amaioria dos gestores dos estabelecimen-
tos tem uma solida experiéncia no sector.
Tém, por conseguinte, um bom conhecimen-
to do mercado e séo capazes de adaptar a
sua estratégia as flutuagdes do mercado.

Os pontos de venda de produtos trans-
formados sao totalmente auténomos. Os
transformadores beneficiaram da formagao
da UTAA no ambito do programa PAMTAC.
Este programa constitui uma excelente com-
binagdo de competéncias técnicas e de
gestdo empresarial/comercial.

Os membros da cooperativa s&o agricultores
experientes. Sdo também auténomos em
termos de produgéo.

As cooperativas criadas no dmbito do PAM-
TAC séo viaveis e as cooperativas familiares
ja tiveram o seu tempo. Além disso, os novos
grupos que se formaram criaram as suas
préprias cooperativas.

As UPIS receberam equipamento que lhes
permite levar a cabo as suas actividades. E
algumas delas continuam a receber equi-
pamento adicional. O caracter inovador
e sustentavel das UPIS esta a suscitar
interesse

Os microempresarios sdo frequentemente
auténomos na gestdo das suas actividades.

Comentarios

Quais desafios ainda precisam ser
enfrentados/
Quais sao os pontos negativos?

- Falta de autonomia: Os membros da rede to-
mam pouca ou nenhuma iniciativa; esperam
praticamente tudo da ESSOR e da AGRIDEV.

- Sensibilizagdo: Os consumidores tém muito
pouca informag&o sobre a agro-ecologia, pelo
que nao podem efetuar as suas compras com
base neste critério. Por conseguinte, € necessario
maximizar a sensibilizagao e dar visibilidade aos
produtos agro-ecoldgicos.

- Planificagado da producao: para ter legumes
disponiveis e diversificados nos momentos cer-
tos, os membros da rede precisam de comegar
a planear as suas culturas em conjunto, o que
nao acontece atualmente.

- Gestao financeira: os gestores de outlets ndo
estdo habituados a gerir o seu dinheiro de forma
a continuar a investir, a poupar e a utilizar apenas
uma parte dos lucros.

- Inovagao e perspetiva: as técnicas de gestao
sd0 quase inexistentes ou ndo estéo actualizadas.
Além disso, os gestores dos estabelecimentos
nao tém uma visdo clara do futuro.

- Acesso a terra: dificil acesso a terra nas zonas
urbanas, quer seja arrendatario ou proprietario.

- Gestao e comercializacao: falta de competéncias
de gestdo e comerciais - - Espirito de equipa:
por vezes falta de coeséo entre os membros
da cooperativa Relagdes com os clientes: baixo
poder de negociagao

- Desconhecimento do seu potencial empresarial

- Dificuldade em obter a aprovacéo da embalagem

- Falta de conhecimento dos processos de conser-
vagao e dos materiais activos

- Problemas logisticos: transporte de matérias-pri-
mas

- Falta de conhecimentos de gestdo comercial e
de marketing

- Gestao financeira deficiente, sem separacédo
entre os fundos da microempresa e os seus
préprios fundos

- Auséncia de objectivos fixos reais ou de planea-
mento, pelo que ndo ha acompanhamento porque
os objectivos e os indicadores s&o inexistentes

Os pontos positivos e negativos citados dizem respeito principalmente aos
pontos de venda de produtos horticolas e ndo de produtos transformados. Estes
estabelecimentos nao estao incluidos na lista de iniciativas porque as negocia-
¢oes ainda estdo em curso e ndo sao beneficidrios da nossa formagao.

_({ll

ANEXO 3: TABELA COMPARATIVA DAS INICIATIVAS

Tipo de
estrutura

Associa-

Ponto de
venda

Microem-

presa

Coopera-
tiva

- GUINE-BISSAU

Quais sao os sucessos/
os pontos positivos?

- A possibilidade de ser visto e ouvido , de
poder comunicar, sensiblizar .

- Conseguir fundos e financiamentos através
de investidores .

- De aprender e ganhar novas experiencias

- Possibilidade de expor os seus produtos,

- Dar mais visibilidade e ter um espaco fisico
onde a clientela pode fazer as compras, e
saber mais sobre o seu trabalho

- Espaco para poder guardar em seguranca
os seus produtos e para ter o seu stock com
possibilidade de conservagéo dos produtos

-Possibilidade de gerir um rendi-
mento socio economico (gerir empre-
go) para a populagédo. Oportunidade
de parcerias de compras e vendas
Serve como referéncia para conscien-
toizar e sensibilizar os jovens sobre o em-
preendedorismo

- A possibilidade de ser visto e ouvido, de
poder comunicar, sensiblizar .

- Conseguir fundos e financiamentos através
de investidores .

- De aprender e ganhar novas experiencias

- Possibilidade de financiamento

- Garantia de ter e dar visibilidade (sensi-
bilizagao , valorizagdo dos produtos locais)

- Abertura de oportunidade a nivel da su-
bregido e internacional (eventos, feiras etc)

Quais desafios ainda precisam ser
enfrentados/
Quais sao os pontos negativos?

- Legalizagao da associagao: permite uma melhor
organizacao e estruturagao do seu funcionamento
através do estatuto e regulamento interno que
sera feito na plénaria. Também ird permitir de ter
uma credibilidade diante de assuntos institucio-
nais, e clientes, mais muitas pessoas nao tém
o conhecimento da importancia desta etapa .

- Apoioffinanciamento: num pais como a Gui-
ne-Bissau , em geral, iniciativas de comerciali-
zacdo nunca faltam... Mais para sustentar uma
associa¢do ou pelos para iniciar uma atividade
& preciso um certo fundo ou montante que in-
felizmente a maioria parte da populagdo néo
consegue obter por falta de apoio tanto do go-
verno , de empresas (privadas ou publicas, de
bancos etc).

- Espaco adequado de venda e produgao: sem
restricdes e um plano com espaco adequado
ao comercio (zona estratégica, espaco,higie-
ne,segurancga)

- Dificuldade em conseguir um espaco para
vender (mercado saturado, preco de aluguel
elevado)

- Falta de financiamento ou fundo

- Boa estruturagao e organizagao (numa visao
em longo termo)

- Legalizagao da associagao: permite uma melhor
organizacao e estruturagao do seu funcionamento
através do estatuto e regulamento interno que
sera feito na plénaria. Também ira permitir de ter
uma credibilidade diante de assuntos institucio-
nais, e clientes, mais muitas pessoas nao tém
o conhecimento da importancia desta etapa .

- Apoioffinanciamento: num pais como a Gui-
ne-Bissau , em geral, iniciativas de comerciali-
zagdo nunca faltam... Mais para sustentar uma
associagéo ou pelos para iniciar uma atividade
& preciso um certo fundo ou montante que in-
felizmente a maioria parte da populagdo ndo
consegue obter por falta de apoio tanto do go-
verno , de empresas (privadas ou publicas, de
bancos efc).

- Espago adequado de venda e produgao: sem
restricdes e um plano com espaco adequado
ao comercio (zona estratégica, espaco,higie-
ne,segurancga)

- Boa estrutura e organizagao (sustentabilidade
e viabilidade da continuagao da estrutura)

)/




estrutura
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ANEXO 3: TABELA COMPARATIVA DAS INICIATIVAS ‘
gt Quais sao os sucessos/os pontos positivos? Quais desafios ainda precisam ser enfrentados/Quais sao os pontos negativos?

- Legalizagao da cooperativa: a legalidade de qualquer entidade

comercial/empresarial torna mais visivel e transmite confianga . Espaco de produgio e de venda: incapacidade na busca

4 . . ' -Conhecimento do contexto envolvente e - .- aos demais atores da cadeia, e assim como as instituices de solucoes de forma conjunta, para a efectivacao das suas

- Grupo mais restrito e orientado ao negocio; direcionamento do mercado. financiadoras. Todavia, a cooperativa existente em Nampula  actividades. Sempre esperam que o tecnico traga uma solucao.

- Oportunidade doacessoaiformagdo das ONGS _Alguns membros mutomotivados ecomoriade | 3 d necessi o sua egaliacao para il el eresee 19% - lanifcagdo o eftivagdo: 8 mporantsgue ilaum plano

e Institui¢cbes do Estado, o que permite mais de ver a cooperativa com agendas e accdes com E um dos desafi incipal dad W claro e exequivel e compartilhado. Alem, de existir um plano
visibilidade; grande impacto. o gr? O_Z 653 105 P"nClll))a adessa ?O:Pefs_ﬂ‘/t,a € ad gersever:ngg os membros precisam ser escravos daquilo que planeiam.

- . el N e ucidez aos membros em prol ao objetivo mesma e 5 . P . =

- Possibilidade de comunicar, sensibilizar os - Existéncia de uma instituigio que tem apoiado no dinamizagéo da cadeia AE; Estrutura financeira: as cooperativas néo possuem uma

consumidores de forma direta; registo e legalizago da cooperativa . : . ¥y ) estrutura financeira que Ihes permite alavancar as suas

> - i g - . - - Gestéo do negocio e o ato cooperativo: precisa ainda criar um actividades, isto porque, ndo tem o habito de pagar cotas

Cooperativa |~ Facilidade de participar e organizar eventos - Todos membros participaram nas formagdes sistema de gestéo claro e preciso de modo que cada membro elou criar reservas financeiras para responder o seu plano

publicitarios com ONGs, Institui¢des de ensino da ABIODES e ESSOR e tem conhecimento de saiba qual & o0 seu contributo na cooperativa e sua respectiva  de ag3o, ¢ essencial que esta estrutura funcione de modo a

e demais parceiros; técnicas de produgio agroecologica. g obrigagzo e direitos. eliminarem o espirito de dependéncia.

- Oportunidade de firmar parcerias robustas com - Tem como local de venda, o (FPT), feira onde podem " - Suporte técnico: esforcos técnicos sobre a produgdo e gestao . Falta de organizago e falta de plano de atividades.

produtores da cadeia e governo local; levar os seus produtos e divulgar como forma de no seu todo cujo s&o evidenciados, mas os membros necessitam .- e contratos com grandes restaurantes e supermercados.
. . t is client saber efetivar as recomendagdes com exatiddo e autoconfianga - 1 g F
- Oportunidade de acesso ao financiamento; er mais clientes. . no almejado de forma coletiva; - Falta de infraestruturas proprias (ex: escritorio ou um terreno
- Facilidade de acesso de informagées técnicas - Oportunidade de trabalhar com uma mercearia que - Desvio de focos: 0s membros restantes necessitam trabalharna 98 cooperativa).
através de trocas de experiéncias; se dedica na venda de produtos agroecologicos autoconfianga de modo a criarem um ambiente de funcionamento - Nao existéncia de meio transporte para entregas, que de certa
e localizado numa zona de elite. favoravel aos demais intervenientes da cadeia AE. E que ndo  forma influencia para que os produtores n&o consigam fazer
permitam que os interesses pessoais ganhem mais peso em  €ntregas cedo por depender de transporte publico.
relagdo aos coletivo;

- Fraca organizagao do negocio: apesar de estarem no negocio a
tantos anos, os comerciantes néo tem feito uma gestéo efetiva, Ao H
isto porque lhes falta uma meta clara sobre o seu negocio. Eles QS mlnlmlza\%a € qustots d;) tranzp(t)rte g08 coglermanteis
N N . d empreendem com uma vis&o do seu sustento e salvaguarda de O oS e e o e o C oSmasiabanca pes
-Agente com muita experiéncia de negcios de vegetais/ pequenas necessidades diarias do agregado. E dificiimente as coop_e;atlveli, mast pachiotvelsistentablicateltevicolaos)
horticolas e informagdes do negocio disponibilizam na totalidade. Seosi e: € emzn los. et .
) L : i .
- Gestédo de negocio minimamente controlado - Dificuldade de transporte: mesmo que a ligagdo com os produtores :gggtsosfhg:'lt?cgl arger:a%ga%/:s 02'|§ %';foo g?;}}ﬁ;c.'a" )
_ Posicionamento do mercado minimo e clientes locais seja feita, eles possuem um enorme desafio no acesso de produtos P! - p P P "
eI AE, devido a falta de transporte, o que lhes leva a optarem aos + Produtos que n&o respondem as expectativas do
q , produtos comercializados no mercado grossista. consumidor, , isto porque os clientes dos comerciantes
procuram produtos com tamanhos enormes e
com brilhos. E todos sabemos que os produtos
agroecologicos dificiimente possuem esses atributos
qualitativos.;
+Afalta de compreens&o do comerciante no ato da
negociagéo, querendo puxar a vantagem para seu
lado, sem compreender as necessidades lucrativas
da cooperativa;

- Relacionamento com Cooperativa: uma das estratégias

- Vendas consistentes o - - Marketing/publicidade: os comerciantes tém negligenciado as
- Envolvimento dos familiares na gestéo do negocio recomendacdes em prol a organizagdo das vendas e aumento
A . £ - da visibilidade dos produtos agroecologicos.
-Acesso a informagao sobre focos de producédo de . - N
horticolas agroecologicas e convencionais. - Negociagao e desvalorizagdo do produtor: os comerciantes
querem obter uma margem de lucro acima do normal, deixando
prejudicado o produtor. Eles precisam saber que toda producéo
tem custos e que essencial que se paute pelo equilibrio negocial
que satisfaz ambas as partes envolvidas.

- Visdo do negocio clara e os seus respectivos - Facilidade de acesso seguro e de qualidade aos g . - Incapacidade financeira para a absorg&o de quantidades de modo a evitar perdas;
" ObJell\{OS; g ! ) consumidores; ) . 3 p o satisfatorias no mercado; - Falta de perseveranga nos socios em prol as exigéncias
Microem- - Legalizagéo do micro empreendimento; - Facilidade de acesso a financiamento e subvencgdes; 5 N - Falta de ateng&o nas politicas de implementagédo do negocio; do negocio;

presa - Criagédo de oportunidades de emprego e focos de - Fonte de inspiragéo para incremento do agronegé- - Contratag&o de mao-de-obra com pouca visdo e rustica na - Falta de publicidade/sensibilizacao sobre agroecologia
fonte de rendimentos dos produtores e do pessoal; cio para jovens desempregados. mudanca; a nivel dos pontos de vendas (destribuicao de panfletes e

- Facilidade de obtengdo de parcerias; - Boa estruturagao e organizagao do negocio. - Incapacidade de um bom acondicionamento dos produtos, fixagio de cartazes).

A ] Y ) y . iy . - Dificuldades de gestao do pessoal e do negocio: devido afalta - Falta de honestidade da lideranga: muita das vezes os lideres
- Oportunidade de se interagir com o consumidor final - Localizagao estratégica para o incremento da sua : de confianca entre os membros condiciona a ndo sustentabilidade  das associagoes tem Ihes faltado um pouco de transparéncia
€ propor melhorias na sua produg&o; produg&o e assim como a comercializagéo. i f das actividades. Nesta senda, € essencial que haja ou seja incutido na sua gestao, favorecendo apenas a eles em tudo que s&o
. - Obtengéo do poder de negociagado com os revendedores - Aumento da sua visibilibilidade e atrair mais apoios/ geis al\r,lg?« U O GO OIS @D ggg%ﬂidg zdfsi%%?]rt%%%nfllrtg[s)im%rsr}gﬁ/%ggngg qL:SBéemente
Associacao e balanceamento de mercados; financiamentos; . - . A . ) A . 9 ° O 3 g i |
- Falta de uma visd@o conjunta: os associados tém fraquejado na - Falta da robustez associativa, originado por factores como:
- Produzir e comercializar produtos de acordo a demanda - Possibilidade de sensibilizar e ganhar experiéncias efetivagéo de uma atividade em prol ao alcance de um objetivo desorganizagdo dos membros, afaﬁa de confianga e conflitos
para evitar quebras pos-colheita; de forma direta com instituiges de suporte a cadeia comum, isto porque ndo tem existido clareza dos seus interesses de interesses, a falta da vis&o coletiva promissora/sustentavel
produtiva. coletivos e colocam os pessoais a tona... Dificilmente usam o e entre outros fenémenos, tem contribuido a n&o acesso ao

termo: “nos queremos”, mas sim “eu quero”. apoio financeiro/material.

- Conhecimento da cadeia de fornecimento de produtos; e informais dentro do municipio.

- Possibilidade de diversificar seus pontos de vendas - Existéncia de mercado fértil e interessado e consumir - Incapacidade de lidar com a competitividade com os diferentes
(campo de produgéo e nos mercados préximos); produtos mais saudaveis. concorrentes da cadeia de horticolas;

- Oportunidade de interagir e fornecer seus produtosa - Capacidade de erguer bancas em locais onde os - Dificuldade de escoamento de produtos devido & falta de transporte; - Demasiados desvios de aplicagéo do material alocado e das

i i lientes; it 1e hecil i ist - i i
diverses tipoeide SlishieSs Fs)ir&ﬁgaoégsdgngr?:rn cggdfgscmggtrpelisrg: xrg‘,l:ggg%se - Falta de habilidades de gestao de pluriactividade dentro da cadeia receitas obtidas.

[ > de valor (ex: gerir a producao e as vendas nas bancas); - Falta de clientes com alto poder de compra e que estejam
confianga com os clientes. . (ex: g p ) dispostos a pagar o prego justo.

- Dificuldades para gerir o campo de produg&o e estar presente

- Possibilidade de criar e expor os seus produtos e
sua imagem aos demais consumidores e outros N ~ e 0
stakeholders da cadeia; - Garantia na qualidade dos produtos produzidos, - Fraca inclus&o dos seus membros familiares no negocio;

- Dar maiis visibilidade a sua produgéo e seus produtos, ~ Uma vez que estes produtos s&o dos campos dos () - Fraca vis&o do proprietario dentro do negocio; no local de vendas.
atraindo mais interesses aos demais potenciais donos das bancas. \ / - Fraco poder de negociagéo de espagos e do prego de aluguer;,  _ Limitagdes em rela&o a diversidade de produtos disponiveis
parceiros/financiadores; - Conhecimentos de técnicas faceis que podem ajudar - Fraca gestao do negocio e da sua logistica pessoal; nas bancas.

- Possibilidade de obter uma leitura clara das na divulgagao da sua banca e produtos. . () - Pouco conhecimento do real impacto que a agroecologia tem
necessidades do mercado e do seu negocio; - Existéncia de Gazebos informativos sobre agrocologia na satide e para o meio ambiente por parte da sociedade

- Disponibilidade de espagos nos mercados informais em alguns pontos de venda. . ()
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ANEXO 4: ORCAMENTO DETALHADO PARA O CONGO

TAXA DE CAMBIO - CONGO XAF - 655

Rubricas

unidade

D 6 iais para iniciativas de

( para Proje ou apoio
Rede Bilanga Brazza
Txopela/mota cargo

Seguro Txopela/mota cargo ano 1
Smartphone

Caixa de plastico

Balanca

Caixa

Cooperativa

Caixa de plastico

Painéis de visibilidade 1 m/1,5 m
Carrinho de mao

Regador

Equipamento agricola (enxada, pa, ancinho,
forquilha, etc.)

Lona (para estrume) 12 m

Bidao 200L

Botas

Sementes

Pulverizador

Arcos para estufas

Sombrita/plastico para estufa

UPIS

Cisterna 1000L

Triturador artesanal

Bidao 200L

Painéis de visibilidade

Tanque 1000L

Ponto de venda

Cadeira

Prateleira

Estante

Cesto

Guarda-sol com marca/selo

Mesa desmontavel em plastico

Avental

Pequena balanga

Caixa

Microprojeto

Financiamento fixo

Visibilidade

Desdobravel A5

Roll up

Painéis de visibilidade
Autocolante com logétipo
Flyer A6

Etiquetas de preco garrafa
Etiquetas de prego bidao/saco
Camisetas

Cracha

Sensibilizagées : organizagao de feiras, debates...
Exposigéo (painéis grandes)

Pequena feira

Grande feira

Ciné - debate

Visita pedagégica

Oficina pratica

Porta a porta (casas / mercado / campo)

Material de comunicagdo
Magquina fotografica
Megafone

Material de som

Microfone de gravata
Computador

Tripé

Microfones portateis
Organizagéo de
Alimentagéo (sande + bebida)
Transporte beneficiario
Flip chart

Marcadores

Paperborad

Tachinha

Fita cola

Post it

Pacote
Ano
Pacote
Pacote
Pacote
Pacote

Unidade
Unidade
Unidade
Unidade

Pacote

Unidade
Unidade
Unidade
Pacote
Unidade
Unidade
Unidade

Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade

Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade

Pacote

Anual
Pacote
Unidade
Pacote
Anual
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade

més
Pacote
Pacote
sesséo
sesséo
sessdo
sesséo

Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade
Unidade

Unidade
Unidade
Anual
Unidade
Unidade
Anual
Anual
Anual

N° uni-
dades

com base em critérios)

1
1
1

10

slalaaloan o v N s
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Custo unitario local
(XOF, XAF, MZN)

2500000
80000
70000

6500
70000
65000

6500
75000
35000

5000

250000

7500
35000
10000

200000
35000
125000
90000

150000
650000
35000
75000
130000

11000
30250
50000

6000
23000
13500

5000
25000
50000

650000

1000
90000
90000

300
750
300

1000

4500

1200

240000
250000
2700000
100000
250000
250000
50000

300000
15000
150000
25000
400000
40000
80000

2500
2000
6000
5000
150000
1000
2000
500

custo | Total local (XOF,

unitario €

36765
176
1029

96
1029
956

96
1103
515
74
3676
110
515
147
2941
515

XAF, MZN)

5620000 82647,05882

2500000
80000
70000
65000
70000
65000

26000
150000
70000
10000

250000

15000
35000
50000
200000
35000
125000
90000

150000
650000
35000
75000
130000

44000
181500
100000

60000
138000

40500

35000

25000

50000

650000

3267000
600000
180000
270000

30000

1500000
150000
300000
225000

12000

7330000
1680000
750000
2700000
400000
500000
1250000
50000

1115000
300000
15000
150000
50000
400000
40000
160000

276500
2500
2000

42000
25000

150000

5000
30000
15000

36765
1176
1029

956
1029
956

382
2206
1029

147

3676

221
515
735
2941
515
1838
1324

2206
9559

515
1103
1912

647
2669
1471

882
2029

596

515

368

735

9559

48044
8824
2647
3971

441

22059
2206
4412
3309

176

107794
24706
11029
39706
5882
7353
18382
735

16397
4412
221
2206
735
5882
588
2353

4066
37
29

618
368

2206

74

ANEXO 4: ORCAMENTO DETALHADO PARA O MOCAMBIQUE

TAXA DE CAMBIO - MOGAMBIQUE - 68

Rubricas

unidade

D iais para iniciativas de

n° uni-
dades

( para Proje ou apoio

Cooperativa
Txopela/mota cargo
Mesas plésticas
Cadeiras plasticas
Prateleiras

Gazebos personalizados
Cestos plasticos
Balangas electronicas
Ponto de venda
Prateleiras

Cadeiras plasticas
Balangas electronicas
Cestos plasticos

Visibilidade

Flyers das cooperativas ¢/ vinil

Roll up das cooperativas

Folhetos s/ Agroecologia

Cartazes publicitarios c/ selo

Camisetas e chapeus dos cooperativistas
Banner p/ pontos de vendas

Aventais personalizados ¢/ selo

Sacolas personalizadas c/ selo

Sensibilizagoes : organizagao de feiras, debates...

Aluguer de sala/espago

Material de comunicagéo (Banner, folhetos e
cartazes)

Aluguer de transporte

Pagamento de espago municipal/feira
Refeicdes (pequeno almogo e almogo)

Material de comunicagao
Maquina fotografica
Megafone

Material de som

Microfone de gravata

o izacdo de 7 = 5

Refeicoes

Transporte

Flip Chart Pad 25 Sheets
Marcadores

Impresséo do manual do participante
Esferograficas

Blocos de notas

Certificados

Arquivos

Quadroltripé

Organizagao de
Oficinas/reunioes

Aluguer de espago/salas de conferéncias
Refeicdes

com base em

unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade

unidade
unidade
unidade
unidade

unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade

unidade
unidade
unidade
unidade
unidade

unidade
unidade
unidade
unidade

kits
unidade
unidade
Caixas
unidade
caixas
unidade
unidade
unidade
unidade

unidade
Bufett

320
320
16
5
320
5
320
320
320
2

2
100

custo unitario local
(XOF, XAF, MZN)

250000
2000
500
10000
48000
450
2500

10000
500
2500
450

15000
125000
12000
10000
500

70000
4000
35000
1000

500
300
350
370

450
50

100

15000
1100

custo | Total local (XOF,

unitario €

59

15

221
16

AF, MZN)

817500

500000
8000
2000

40000

192000

9000
10000

40000
2000
10000
4500

317000
20000
30000
20000
30000
60000
36000
21000

100000

384000
30000
250000
24000
20000
60000

110000
70000
4000
35000
1000

543900

160000
96000
5600
1850
51200
2250
16000
32000
32000
7000

543900
140000

30000
110000

12022

1618
1029
59
515
15

7999

2353
1412
82
27
753
33
235
471
471
103

7999
2058

441
1618

‘, )
Total €

’ o
TOTAL 2172400 31947
\
\J

\\




TAXA DE CAMBIO - GUINE-BISSAU - XOF -

Rubricas

655

unidade

D iais para iniciativas de

( para Proje ou apoio
Financiamento Micro projeto
Construgao de ponto de venda

Mesa

Cadeira

Balanga

Bacia

Embalagens GM

Embalagens PM

Sombrita

Geleira

Meios de comunicagéo (smartphone)

Apoio a Kabas Di Vida
Ponto de venda (gazebo)
Table

Cadeiras

Balanga

Balde

Bacia

Embalagens GM
Embalagens PM
Sombrita

Geleira

Fogéo

Meios de comunicag&o (smartphone)
Txopela/mota cargo

Apoio ao ponto de venda (Aeroporto) 260 000,00 396,37

Mesa
Banner

Apoio ao ponto de venda (Pinto Lopes, 255 000,00 388,74

Banner
Mesa

Visibilidade

Flyers

Roll up

Cartazes A3

Cartazes A5

Camisetas personalizadas
Aventais personalizados
Sacolas personalizadas
Banners GM

Banners PM

Cartdes de visita
Etiquetas

pacote

unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade

unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade
unidade

DSINIEN
N

B N N E =TSN
(St

unidade 1
unidade 2

unidade 2
unidade 1

unidade 1000
unidade 2
unidade 10
unidade 5
unidade 50
unidade 25
unidade 200
unidade 1
unidade 2
unidade

unidade

Sensibilizagées : organizagao de feiras, debates...

Aluguer de sala/espago
Prestagdes artistas
Feiras

Material de comunicagao
Maquina fotografica
Megafone

Material de som
Organizagao de
Formagées

Alimentacao

Fita cola

Impressdes de manuais coloridas

Impressdes fichas receitas coloridas

Impressao /panfleto /suportes de formagao preto
branco

Marcadores

Flipchart

Certificado de fim de formagéo

Oficinas/reunioes

Alimentagdo

Agua

Transporte (parceiros, atores sociedade civil,
membro do governo, consultor)

Transporte (beneficiarios)

TOTAL

unidade
pacote
pacote

unidade
unidade
unidade

sessdo
sessdo
sessdo
pacote
pacote
n° de manuais
n° de receitas

n° de panfletos

pacote de 6
unidade
n° de atestado

sessdo
sessao

sessdo
sessdo

n° uni-
dades

com base em critérios)

custo unitario local
(XOF, XAF, MZN)

150 000,00
15 000,00
10 000,00
13 000,00

1500,00
1500,00
600,00
15 000,00

100 000,00
60 000,00

1300 000,00
35 000,00

5 000,00

13 000,00
1500,00

2 500,00
2900,00
1750,00

15 000,00
100 000,00
280 000,00
60 000,00
1900 000,00

20 000,00
120 000,00

120 000,00
15 000,00

400,00
75 000,00
6000,00
650,00

4 000,00

6 000,00
120 000,00
51.000,00
300,00
1500,00

80 000,00
50 000,00
1000 000,00

650 000,00
12 000,00
100 000,00

custo
unitario €

228,67
22,87
15,24
19,82

2,29
2,29
0,91
22,87

152,45

91,47

1981,84
53,36
7,62
19,82
2,29
3,81
4,42
2,67
22,87
152,45

30,49
182,94

182,94
22,87

0,61
114,34
9,15
0,99
6,10
3,05
9,15
182,94
77,75
0,46
2,29

121,96
76,22
1524,49

990,92
18,29
152,45

Total local (XOF,
XAF, MZN)

6104 000,00

1217 500,00 1 856,07

150 000,00
15 000,00
20 000,00
13 000,00

4 500,00

600 000,00

240 000,00
15 000,00

100 000,00
60 000,00

4371 500,00
1300 000,00
70 000,00
125 000,00
26 000,00
3000,00

12 500,00
290 000,00
175 000,00
30 000,00
100 000,00
280 000,00
60 000,00
1900 000,00

20 000,00
240 000,00

240 000,00
15 000,00

2975 250,00
400 000,00
150 000,00

60 000,00
3 250,00
200 000,00
50 000,00

1200 000,00
120 000,00
102 000,00

90 000,00
600 000,00

4130 000,00
80 000,00
50 000,00
4 000 000,00

874 000,00
650 000,00

24 000,00
200 000,00

3270 500,00
1930 500,00
360 000
224000

360 000
7500

4000
285000
20000

552 000

30 000

60 000

28 000

1340 000 |

250 000
60 000

1000 000
30 000

9 305,49

228,67

6 664,31
1981,84
106,71
190,56
39,64
4,57
19,06
442,10
266,79
45,73
152,45

30,49
365,88

365,88
22,87

453574
609,80
228,67

91,47
4,95

6 296,14
121,96
76,22

6 097,96

1332,40
990,92
36,59
304,90

4985,85
2943,03
549

341

549

1

6

434

30

842

46

91

43

2043
381
91
1524
46
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Este trabalho é disponibilizado ao abrigo dos termos da licenga Creative Commons Atribuicdo - Sem
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original da forma indicada pelo autor da obra ou pelo titular dos direitos que Ihe concede esta autori-
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PARCEIROS FINANCEIROS PUBLICOS:

France i 1

AGENCE FRANCAISE
DE DEVELOPPEMENT

PARCEIROS FINANCEIROS PRIVADOS:




- . a ) (]
- ... YO
Hawg _ 00 0.
A-:- - .. :.........-.
-l [ ] @ @S0y
-c=®0, o 33ii
- _m : e Qsee
 m® %o ® elntuil
-‘-.C-.. ® ® 0% e
: ‘ _‘ ‘ . . ([ ) ......:.
R N0 @ % e
R 9 PY @ %Y
o -ws§ e @ ...

IMPLEMENTADO PELA ESSOR

www.essor-ong.org

92 RUE DE LA REINE ASTRID
59700 MARCQ-EN-BAROEUL - FRANCA

€ +33 (0)3 20 83 04 15

LAACONTACT@ESSOR-ONG.ORG

@WWW.ESSOR-ONG.ORG

o4
‘o


mailto:contact%40essor-ong.org?subject=
http://www.essor-ong.org

