Jovens
Agriculfores

REVISTA TRIMESTRAL # 94

ABR|MAI[JUN]| 2013 | DISTRIBUIGAO GRATUITA

Associagao dos Jovens Agricultores de Portugal




EDITORIAL 3
Exportar Com Sucesso
Ricardo Brito Paes | Presidente da AJAP
DOSSIER CENTRAL 4
Jovens Agricultores: Empreendedorismo, Competitividade e Inovagdo

Franquelim Alves | Secretario de Estado do Empreendedorismo, da Competitividade e da Inovacdo

Promover a Competitividade da Agricultura pela Internacionalizagdo do Agroalimentar
Gabinete de Planeamento e Politicas

Como Receber uma Visita de Importadores
Helena Paula Pires | Coordenadora da Direc¢do PME da AICEP

Como Preparar uma Desloca¢do ao Mercado
Miguel Fontoura | Director do Centro de Negdcios da AICEP no Reino Unido

Barreiras Nao Tarifarias a Exportacdo de Géneros Alimenticios de Origem Animal
Maria José Marques Pinto | Directora de Servicos de Estratégia, Comunicac&o e Internacionalizado
da DGAV

As Exportagdes dos Vinhos da Regido Demarcada do Douro

Manuel de Novaes Cabral | Presidente do Instituto dos Vinhos do Douro e do Porto, I.P.
SER JOVEM AGRICULTOR 14

Jovem Empreendedora | Na Fruticultura

Rita Nobre

Jovem Empreendedor | Na Vitivinicultura
Anténio Maganita

REFERENCIAS DO MUNDO RURAL 16

Péra Rocha, Referéncia de Portugal
Sofia Comporta | Associagcao Nacional de Produtores de Péra Rocha

A Exportac¢do de Produtos do Mundo Rural e a Internacionalizacdo das Empresas

Portuguesas
Davide Freitas | WinResources

UM SECTOR EM ANALISE 18

Portugal Fresh
Manuel Evora | Presidente da Portugal Fresh

A Evolucgdo da Exportacgdo e Principais Constrangimentos
Amandio Santos | Presidente do Conselho de Administra¢do da PORTUGALFOODS

ASSOCIATIVISMO 20

Novo Regime Fiscal na Agricultura
Antdnio Vitorino | Técnico Oficial de Contas da AJAP

Produtos Fitofarmacéuticos - Nova Lei Aprovada
Fruitgrading — AJAP Participa em Projecto Europeu Inovador

BRASIL - OPORTUNIDADES 24

Estado da Bahia- Potencialidades e Oportunidades Sectoriais

Jairo Pinto Vaz | Superintendente de Agronegdcios e Atragdo de Investimentos do Estado da Bahia - Brasil
MOCAMBIQUE - OPORTUNIDADES 28

TransformagGes Paradigmaticas da Economia Mogambicana
Salim Cripton Vala | Secretdrio Permanente do Ministério da Planificagdo e Desenvolvimento
(MPD) em Mocambique

Federagdo Nacional das AssociagGes Agrarias de Mogambique
Samuel Chissico | Presidente da FENAGRI - Federac¢do Nacional das Associa¢bes Agrdrias de

Mogambique

Associacdo de Jovens Agricultores de Mogambique
Simdo Sevene | Presidente da AJAM - Associagdo de Jovens Agricultores de Mogambique

PUBLICIDADE 32

Visabeira Industria

AJAP#94 | Jovens Agricultores




EDITORIAL | 3

EXPORTAR COM SUCESSO

Ricardo Brito Paes | Presidente da AJAP

=

Atendendo a actual conjuntura econdémica e financeira europeia e nomeadamente a verificada em
Portugal, e consequentemente as dificuldades com que se deparam a maior parte das empresas, a
palavra exportagao passou a estar na ordem do dia.

No sector agricola os factores limitantes do sucesso da exportagdo dos nossos produtos estdo prin-
cipalmente relacionados com o marketing e o desenvolvimento organizacional. A forma como as
empresas se apresentam nos mercados internacionais constitui uma limitacdo, que é maior quando
pensamos nas embalagens, nos rétulos, na imagem e sobretudo na comunicagdo, aspectos que im-
porta melhorar.

A inovacdo organizacional e de marketing deve por isso constar das prioridades para o sector agricola,
nos préoximos anos.

Na maior parte dos casos o sucesso da exportagdo tem por base a inovagao do “produto”, do “pro-
cesso” e do “marketing”. E determinante, para exportar com sucesso, enfrentar a concorréncia inter-
nacional nos seus proprios mercados, importa referir que as empresas estdo actualmente, cada vez
mais, condicionadas pelo factor concorréncia, devido a globalizacgao.

Portugal, atendendo a sua escala, tem que apostar na diferenciacdo dos seus produtos, caso contrario
continuamos a ter produtos com qualidade acima da média e a comercializa-los a pregos abaixo da
média.

Temos que continuar a trabalhar para que a exceléncia dos nossos produtos possa ser reconhecida
e devidamente valorizada nos mercados internacionais.

Consciente desta realidade a AJAP tem, no passado recente realizado varias iniciativas em prol desta
solugdo para muitas empresas. Internamente pela via da sensibilizacdo dos responsaveis das
exploracdes através da realizagdo de varios seminarios e publicagGes e externamente pela presenca
com empresarios em certames de renome internacional com sejam a “Coreia Food Expo”, “Facim”,
“Bahia Farm Show”, estando ainda prevista uma Missdo Técnica exploratdria a Angola.

Ricardo Brito Paes
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JOVENS AGRICULTORES: EMPREENDEDORISMO,
COMPETITIVIDADE E INOVACAO

Franquelim Alves | Secretdrio de Estado do Empreendedorismo,
da Competitividade e da Inovagao

Um dos objetivos centrais da politica econdmica do Governo
esta associado a retoma do crescimento econdmico e a criagao
de emprego.

Ndo é contudo possivel abordar estes temas sem reconhecer
gue a economia portuguesa se encontra sob a forte pressdo
do processo de ajustamento determinado pelo Programa de
Assisténcia Econdmica e Financeira, em curso.

Porém, com as principais reformas estruturais ja lancadas,
importa agora investir em medidas que, rapida e sustentada-
mente, estimulem a recupera¢do da economia e promovam
o rapido regresso de Portugal ao caminho do crescimento e
da criagdo de riqueza.

Falamos de medidas para induzir melhorias na capacidade
competitiva das PME, para aumentar as exportagdes, para
reforcar o peso da industria no PIB, para promover uma aposta
determinada na qualificacdo e na criacdo de emprego. Falamos
ainda de construir e desenvolver uma estratégia centrada na
competitividade e na subida da cadeia de valor da produgao
nacional, claramente orientada para o reforgo das exportagGes.
Queremos criar as melhores condi¢es para que as empresas
portuguesas e, em especial as PME, possam resolver as suas
debilidades financeiras, consolidar e melhorar as suas posi¢Ges
competitivas no acesso aos mercados, para que o ambiente
de negdcios seja mais amigo do investimento, para que se
revele todo o potencial do espirito empreendedor e inovador
da sociedade portuguesa.

Nestas condicOes e para além da necessidade de assegurar
uma consolidagdo sustentdvel das contas publicas e a solidez
do sistema financeiro, ha que acelerar o processo de transfor-
macdo da economia portuguesa.

Embora num contexto que se mantém adverso, sdo inques-
tionaveis os elevados niveis de resiliéncia e de desempenho
das empresas mais expostas aos mercados internacionais.
Esta circunstancia é comprovada pelo comportamento das
exportagBes portuguesas que se mantém bem mais favoravel
do que o antecipado pela generalidade das previsdes de
organismos nacionais e internacionais.

Nestes termos e desafiando o impacto negativo das quebras
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““Queremos criar as melhores condic¢bes
para que as empresas portuguesas e,
em especial as PME, possam resolver
as suas debilidades financeiras,
consolidar e melhorar as suas posicoes
competitivas no acesso aos mercados,
para que o ambiente de negdcios

seja mais amigo do investimento,

para que se revele todo o potencial

do espirito empreendedor e inovador

da sociedade portuguesa.”

registadas na evolugdo da procura externa, importa que as
empresas saibam aproveitar este momento para investir em
ganhos de competitividade, apostando na inovacgdo, na
qualificagdo do produto e na diversificagdo de mercados, con-
solidando posicoes naqueles que apresentem melhores pers-
petivas de crescimento.

De igual forma e antecipando a retoma da procura externa,
ha que promover o alargamento da nossa base de empresas
exportadoras, quer através do reforco da capacidade compe-
titiva das empresas com potencial ja revelado, quer através
da entrada de novas empresas.

E, nesta matéria, sabemos que existe um forte potencial no
setor primdrio e na agroindustria traduzido por uma crescente
atracdo de jovens empreendedores qualificados, pelo reposi-
cionamento estratégico que se verifica em muitas empresas
do setor e pela emergéncia de um diversificado conjunto de
novos produtos que conquistam novos mercados.

Reforcando a articulagdo dos diversos mecanismos de apoio
disponiveis, queremos melhorar o conjunto de instrumentos
que os empreendedores e as empresas tém ao seu dispor
para qualificar as suas estratégias de investimento, de
consolidagdo e de crescimento. Este objetivo requer uma
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atuacdo determinada, centrada em eixos como a promogao
do investimento, da inovagdao e do empreendedorismo e, a
facilitagdo do acesso ao financiamento, entre outros.

Assim, em linha com a “Estratégia para o Crescimento, Empre-
go e Fomento Industrial 2013-2020”, o Governo decidiu imple-
mentar iniciativas destinadas ao reforgo das agdes destinadas
a criagdo de condigdes mais eficazes no apoio a empreen-
dedores e empresarios que concorram para criar riqueza,
internacionalizar e, criar empregos.

Neste dominio, estamos a melhorar a oferta de solu¢Ges ade-
quadas a sua promogao e financiamento, reconhecendo a
importancia de disponibilizar fundos de apoio a projetos pré-
-seed e early-stage. Para apoio a start-ups, destas areas de
atividade, estdo disponiveis em diversos bancos as linhas de
crédito FINICIA (micro crédito e early-stage) e fundos de cré-
dito municipal em diversos municipios protocolados. Por
outro lado e, reconhecendo também a importancia de facilitar
apoios ao nivel das atitudes e competéncias, estdo ja em de-
senvolvimento diversas a¢gdes no ambito do programa estra-
tégico para o empreendedorismo e para a inovagdo. Assumem
especial relevancia iniciativas como o Passaporte para o
Empreendedorismo, o Vale Empreendedorismo, a Rede Nacio-
nal de Mentores, os apoios a Business Angels e o Programa
de Ignicdo da Portugal Ventures. Estas iniciativas totalizam
mais de 170 milhGes de euros de apoio.

Por outro lado, sabendo que o tecido empresarial em geral,
incluindo o que opera nos setores agricolas e agroindustriais,
carece de um processo de consolidagdo, estamos a reforgar
instrumentos e incentivos financeiros para apoiar as operages
de revitalizagdo e para fomentar fusdes e aquisi¢cdes. Estes
processos tendem, alids, a constituir-se como uma fonte de
oportunidades de negdcio para jovens empreendedores que,
em alternativa ao desenvolvimento de um projeto partindo
do seu ponto zero, muito poderdo beneficiar da possibilidade
de adquirir e reconverter projetos ja existentes, aumentando
o controlo sobre o risco e evitando a destrui¢ao de valor.

Em matéria de apoios ao investimento ha que referir a impor-
tante mobilizacdo dos fundos comunitarios e dos diversos
mecanismos de incentivos especificos destinados aos opera-
dores do setor, bem como promover a utilizagdo dos mecanis-
mos de financiamento associados ao Capital de Risco espe-
cifico.

Ja no que se refere a facilitacdo do acesso a financiamento,
saliento a oportunidade de acesso a Linha de Crédito PME
Crescimento 2013 que apresenta uma dota¢do de 2 mil
milhdes de euros e uma utilizagdo da ordem dos 16%! . Neste
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momento e, apesar de uma capacidade de afetagao proxima
de 200 milhdes de euros, o setor primdrio conta apenas com
129 operagdes enquadradas, num montante de 5 milhGes
euros (2%) e com um valor médio por operagdo de 42 mil
euros. Estas 129 operagdes correspondem a 128 empresas,
com uma dimensdo média de 7 trabalhadores, envolvendo
mais de 900 postos de trabalho. As condi¢des desta linha
serdo alteradas nas proximas semanas, com ajustes nas
maturidades, periodos de caréncia e spreads praticados,
permitindo assim condi¢des mais vantajosas para as empresas.
Da mesma forma e, para garantir que as empresas tém acesso
a crédito para fazer face as suas despesas nos processos de
exportacdo em que se envolvem, esta em fase final de nego-
ciacdo uma Linha de Crédito PME ExportagGes, dotada de um
montante entre 500 a 1000 milhGes de euros e que estara
operacional ainda neste semestre.

Por dltimo, importa sinalizar que estamos a apoiar iniciativas
que contribuam para a redugdo da dependéncia da divida
bancdria tradicional. Trata-se de produtos que, situados na
esfera do capital de risco, apresentam um conjunto de carac-
teristicas especificas, ajustaveis de acordo com o desempenho
financeiro das empresa e com as opgGes em “equity”. Nesta
matéria, destaca-se desde ja a criagdo da linha Caixa Capita-
lizagdo no valor de 500 milhGes de euros.

Sem prejuizo da diversidade das iniciativas em curso e do
cuidado na sua monitorizacdo, estamos também empenhados
em acompanhar a evolugdo do contexto econémico para ga-
rantir a oportunidade e a eficdcia das solugdes de apoio dis-
ponibilizadas aos empreendedores e as empresas.

Acreditamos no contributo das politicas publicas para a
superacdo das adversidades e das falhas de mercado mas,
nao sera demais sublinhar o insubstituivel protagonismo re-
servado aos empreendedores e aos empresarios.

1 linha de Crédito PME Crescimento 2013 - valores com referéncia a 30 abril 2013
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<2 gabinete
de planeamento
e politicas

PROMOVER A COMPETITIVIDADE DA AGRICULTURA
PELA INTERNACIONALIZACAO DO AGROALIMENTAR

Gabinete de Planeamento e Politicas

O complexo agroalimentar apresenta uma dinamica de aber-
tura para o exterior que é muito significativa. Estamos em
presenga de um setor produtor de bens transacionaveis e com
uma orientag¢do exportadora crescente.

E necessario responder ao desafio de recuperar e fortalecer
a nossa capacidade produtiva de bens transacionaveis.

Efetivamente, s6 com o reforco desta estrutura, com a sua
matriz assente nas PME, sera possivel estimular um cresci-
mento sustentado do emprego e do rendimento dos empre-
sarios do setor.

A Internacionalizagdo é uma das vertentes prioritdrias da
politica de reforco e dinamizagdo da competitividade da eco-
nomia portuguesa face aos efeitos decorrentes e simultaneos
da debilidade da procura interna e a exigéncia de globalizacdo
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dos mercados naturais dos produtos nacionais.

O setor agroalimentar assume atualmente uma enorme
importancia na economia nacional, pelo que representa no
PIB (3%) e pelo n? de empregados diretamente na agricultura
(661.000 pessoas). O seu efeito estruturante ndo se circunscre-
ve, contudo, ao valor gerado na economia, desempenhando
igualmente um papel relevante no desenvolvimento das zonas
rurais, na preservacgao da biodiversidade e na coesao social.

As atividades do complexo alimentar tém um papel importante
no comércio internacional representando, atualmente, cerca
de 8,4% e 14,4%, respetivamente, dos valores das exportacoes
e das importacGes da Economia (bens e servigos). As expor-
tagGes do complexo alimentar cresceram, no periodo 2007-
2012, a uma taxa média anual de 7,9%, superior as do conjunto
da economia (3,3%).

“A Internacionalizacao é uma das vertentes
prioritdrias da politica de reforco

e dinamiza¢do da competitividade

da economia portuguesa face aos efeitos
decorrentes e simultaneos da debilidade

da procura interna e a exigéncia

de globalizacdo dos mercados naturais

dos produtos nacionais.”

Neste quadro, é essencial contribuir para potenciar este nivel
de desempenho do setor, retirando entraves ao seu dinamismo
e apresentando solucgdes e opgdes para o seu fortalecimento
naquilo que sdo as dificuldades sentidas pelos agentes econo-
micos no seu acesso aos mercados. O éxito desta dinamizacdo
depende ainda de se conseguir definir instrumentos de politi-
cas publicas que garantam a utilizagdo dos recursos de finan-
ciamento comunitdrio e nacional, com o objetivo de mobilizar
o investimento das empresas agricolas e das industrias agroa-
limentares, tendo em consideragdo a importancia econémica,
social e territorial que estas tém no tecido empresarial portu-
gués e na propria sociedade.
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Este investimento deve ser capaz de fortalecer a compe-
titividade do setor agroalimentar através de trés eixos que
se afiguram interdependentes e estratégicos: primeiro, a
promogao de uma integracdo interna no setor, partilhada e
corresponsavel; segundo, a capacitacdo das empresas para
a satisfacdo da procura interna, substituindo progressiva-
mente, e dentro dos limites possiveis, a incorporagdo de ma-
térias-primas importadas; terceiro, o refor¢o da capacidade
de exportagdo de produtos de maior valor acrescentado, no
quadro de uma via de internacionalizagdo, elemento crucial
da sustentabilidade competitiva do setor.

Considerando a importancia que assume a internacionalizagdo
no desenvolvimento econémico em geral, e, em particular
do setor agroalimentar, o MAMAQOT, tem vindo a desenvolver,
diversas iniciativas que pretendem contribuir para estimular
e capacitar os agentes econémicos no acesso aos mercados
internacionais e na melhoria das condicGes de atuacdo e de
competitividade nesses mercados. Este trabalho tem vindo
a ser desenvolvido em estreita cooperagdo entre a administra-
¢do e as organizagGes e empresas do setor, com a coordenagdo
do Gabinete de Planeamento e Politicas, que para além do
trabalho continuado de coordenacdo da participacdo de em-
presas em iniciativas de promoc¢dao no exterior, tem a
preocupacdo de garantir a disponibilizagdo de informacao e
de procura de solugdes adequadas, no quadro da
administragdo publica, para dificuldades identificadas pelos
operadores no processo de exportagao, designadamente as
chamadas barreiras ndo tarifarias ao comércio internacional.

Este trabalho conjunto resultou ja no desenvolvimento de
dois projetos relevantes:

Um diz respeito a criagdo da plataforma eletrénica GlobalAgriMar
(www.gpp.pt/GlobalAgriMar/), através da qual é disponibi-
lizado as empresas que exportam ou queiram exportar, um
manancial significativo de informacdo sobre os mercados e
os seus perfis, bem como guias de orienta¢do para resolucdo
de problemas junto dos diferentes organismos competentes
da administracdo publica. Esta plataforma incorpora ainda
uma ferramenta de identificagdo de novos problemas, os
quais, depois de notificados pelas empresas (através de formu-
lario especifico), desencadeiam um mecanismo de coordena-
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¢do entre departamentos publicos com vista a um rdpido
solucionamento.

Outro projeto em desenvolvimento, visa a definicdo de uma
Estratégia para a Internacionalizagdo do Setor Agroalimentar,
através da qual se pretende definir as linhas de orientagédo
para atuagao futura, em termos de prioridades, metas e obje-
tivos, indicadores e instrumentos de gestao e de financia-
mento. Este trabalho foi realizado com a cooperagao das prin-
cipais organizagGes com incidéncia exportadora, e encontra-
-se em fase final de consensualizagdo e decisdo tendo em
vista a sua implementacdo, no periodo de programacao
2014/20, tendo em conta o novo modelo de governacdo e a
articulagao entre os programas de incentivo associados aos
diversos fundos europeus.

Neste contexto de adversidade em tempos de crise interna,
deve ser assegurado aos agentes econdmicos capacidade
para enfrentarem desafios e potenciar as oportunidades que
se Ihes apresentam, para as quais os jovens agricultores e
empreendedores tém um papel muito relevante a desempe-
nhar, pois ndo so6 asseguram o fortalecimento do setor, mas
também sdo veiculos para a introducdo de inovagdo (em pro-
dutos, areas de negdcio, metodologias de producdo) e promo-
¢do, assegurando uma evolugdo qualitativa positiva no
desempenho da economia agricola e agroalimentar.

“Neste contexto de adversidade

em tempos de crise interna,

deve ser assegurado aos agentes
econdmicos capacidade para enfrentarem
desafios e potenciar as oportunidades
que se lhes apresentam, para as quais

os jovens agricultores e empreendedores
tém um papel muito relevante

a desempenhar, pois nao sé assegura

o fortalecimento do setor, mas também
sao veiculos para a introducao de inovagao

(em produtos, areas de negdcio,
metodologias de producdo)

e promog¢ao, assegurando uma evolugao
qualitativa positiva no desempenho
da economia agricola e agroalimentar.”
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COMO RECEBER UMA VISITA DE IMPORTADORES

Helena Paula Pires | Coordenadora da Direccdo PME da AICEP

Entre as varias ac¢des de demonstracdo da capacidade de
oferta de que uma empresa dispGe para dar a conhecer a
novos clientes o seu produto ou servico, esta a organizagao
de visitas de importadores, agentes, distribuidores, prescri-
tores ou outros interlocutores privilegiados no mercado.
Refira-se ainda que, por mercado, se entende a relagdo dico-
tomica entre produto/servigo e pais/consumidor de destino.

S3do importantes as vantagens que este tipo de acgdo de
promocdo oferece, tanto a empresa visitada como ao visitante.
Trata-se de uma oportunidade para dar a conhecer in situ ndo
s6 o produto ou servigo que se tem para oferecer, como ainda
de tomar contacto directo com o processo de fabrico, insta-
lagcBes da empresa, ambiente de trabalho, dimens&o técnica
e humana das equipas decisoras, gestoras e executantes.

Assim, a primeira tarefa devera ser conhecer antecipadamente
quem nos visita:

Perfil do visitante

* Nome da entidade, data de fundagdo, numero de empregados, volume de
facturagdo, localizagdo da sede e das filiais, website;

¢ Qual o posicionamento no mercado que esta entidade detém;

* Quais os outros fornecedores com o mesmo segmento de servigos ou
de produtos concorrentes com que ja trabalha;

e Quais os processos e tempos de avaliagdo, encomenda, aquisi¢do e
pagamento que habitualmente aplica;

¢ Se estdo adequados ao que se pretende e se os pode executar;

e Qual a lingua de trabalho;

* Regime de importagdo no pais de destino.

Seguidamente dever-se-do estabelecer os objectivos que a
empresa visitada pretende atingir com esta acgao:

Objectivos do visitado

¢ Contactar pessoalmente com este cliente;

e Demonstrar as vantagens competitivas do seu produto ou servigo;

¢ Dar a conhecer o processo produtivo e a envolvente da empresa;

* Fornecer uma imagem completa da empresa por tras do produto ou servico;
e Cativar o cliente, criando um ambiente favordvel ao negécio;

¢ Vender.

Acolhimento ao visitante

e Fazer o plano da visita: quanto tempo no total sera destinado a visita, qual
o percurso a fazer dentro da empresa, ou seja, primeiro a apresentagao
verbal, depois o conhecimento do processo produtivo, visita as instalagdes
e reunido com a equipa comercial;

e Contratar, se necessario, um tradutor e intérprete que deve ser instruido
antes sobre o que se espera dele neste trabalho de tradugdo, devendo-
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-se verificar que domina o léxico técnico das matérias a abordar, ja que
muitas vezes os tradutores emitem opiniGes préprias ou interpretam
subjectivamente respostas;

Preparar uma apresentagdo na lingua de trabalho do visitante;

Reunir a equipa com competéncia por area de modo a serem os espe-
cialistas a fazer as respectivas apresentagbes — director de Planeamento
e Marketing, director de Produgdo, director de Controlo e Qualidade,
director Comercial/internacional, etc.;

Detalhar tecnicamente a informagdo da apresentagdo de modo a interessar
o visitante, mas deixando o detalhe maior para a documentagdo de suporte
a entregar em mao, depois de feita a reunido com a equipa comercial, e
integrando ja respostas a questdes que o visitante tenha feito aquando da
apresentagdo da empresa. Esta documentagdo deve ser entregue preferen-
cialmente em CD ou USB e ndo em papel, muito pesado para quem viajard
de regresso por avido;

e Entregar, quando for o caso, amostras;

o Estabelecer os passos seguintes, afectando tarefas de parte a parte, tempos

e recursos das naturezas necessdrias a sua prossecu¢do — humanos,
materiais, financeiros, outros.

Dos and Don’ts a ter em conta do ponto de vista cultural:

¢ Se possivel, hastear, a entrada da empresa, uma bandeira do pais de
onde vem o visitante;

Ser o responsavel maximo da empresa a receber pessoalmente o visi-
tante. Se vier uma equipa, sera necessario respeitar a importancia
hierdrquica dentro do grupo;

Dar as boas-vindas, mas destinar pouco tempo a conversa de circunstancia
sem relevancia para a utilidade da visita;

Ter preparadas todas as instalagdes da empresa que vao ser visitadas, a
sala para a apresentagdo inicial, equipamentos a utilizar em condigdes de
bom funcionamento, etc.;

Mesa de reunides com blocos de notas e canetas, agua, café ou cha
disponivel, ndo outras bebidas;

N3&o fazer perguntas pessoais nem contar anedotas com traducéo literal;
Ndo atender o telemdvel, telefone ou outras pessoas enquanto se esta a
atender a visita;

Ter preparada uma oferta na despedida, muito habitual junto de visitantes
do Oriente;

Convidar para o almogo ou jantar se a visita se prolongar até esse ho-
rario, mas limitar a refei¢do a uma hora no maximo, em local onde possa
haver uma escolha pessoal do visitante sobre aquilo que vai comer. Nem
sempre quem nos visita em trabalho esta disponivel para experimentar
uma gastronomia a que ndo estd habituado;

Disponibilizar-se para informar ou ajudar o visitante nalgum outro
assunto em que ele tenha interesse, turistico por exemplo, mas deixar
a decisdo com ele;

Registar socialmente a visita — com fotos, noticias locais, referéncia em
newsletter prépria, outra;

Apds o regresso do visitante, agradecer a visita, e verificar a execugdo
dos passos seguintes identificados no final da reunido comercial.

E o resto? E bom senso! Boas vendas!
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COMO PREPARAR UMA DESLOCACAO AO MERCADO

Miguel Fontoura | Director do Centro de Negdcios da AICEP no Reino Unido

Como preparar uma deslocacdo a um mercado externo? A resposta
é simples. Cuidadosamente, com muita atengdo. Qualquer pais
é uma realidade distinta da portuguesa em muitos aspectos; por
vezes para melhor, outras para pior, ou simplesmente diferente.

O viajante, turista ou empresario, que se prepara para embar-
car para um destino desconhecido tem consciéncia de que
vai encontrar uma realidade prépria. E é claro que as suas
expectativas, positivas ou negativas, vao ser contrariadas.
Afinal, ainda esta para ser editado o guia de viagem que
reproduza fielmente uma realidade tdo complexa como a de
uma cidade onde se acotovelam milhGes de pessoas.

Existem seis obrigacGes na preparacdao de uma viagem de
negocios. H4 uma outra, a sétima, tdo obrigatdéria como as
outras, que é a de estarmos preparados para os imprevistos...
Mas comegando pela primeira: planeamento. E obrigatério
planear a viagem que se vai fazer, desde os pormenores mais
evidentes — hotéis, transfers, refeicGes — até aos menos
comuns: transformadores de electricidade, acessorios de
computador e comunicacdo, entre outros. O objectivo é
reduzir os imprevistos ao minimo possivel.

Ao mesmo tempo que se planeia, é necessario delinear os
objectivos da viagem. O que se quer alcangar com a mesma?
Identificar potenciais clientes? Compreender melhor o
mercado? Alargar a base de clientes locais? A defini¢cdo destes
objectivos condiciona a preparagdo e execugdo da viagem.

Em terceiro lugar, o viajante deve, na medida do possivel, ter
uma agenda prévia de contactos. As viagens de negdcio
representam um custo financeiro e um dispéndio de tempo que
obriga a um planeamento muito rigoroso. Imagine-se alguém
que chegue a uma cidade desconhecida sem um plano prévio

de contactos: os resultados da viagem serdo certamente menos
proveitosos e, porventura, até inexistentes.

Preparar contactos é, também, saber o que se vai comunicar
previamente. Esta é a quarta recomendagdo: preparar o material
(folhetos, catdlogos, amostras, pregdrios, apresentacoes, entre
outros) que se queira mostrar aos potenciais clientes. O sucesso
de uma reunido depende, também, do grau de preparagdo do
empresario e dos suportes informaticos ou outros que se levam.

Em quinto lugar, é conveniente que, apos se ter uma agenda
de contactos a realizar estabilizada, se envie, de preferéncia

por e-mail, informacéo introdutoéria sobre a empresa e os seus
produtos. Este envio faz com que o interlocutor tenha a oportu-
nidade de preparar também melhor a reunido e elimina a
necessidade de introdug¢des no momento do encontro.

Finalmente, depois da preparagdo da viagem e da execugao
da agenda de contactos, chega a altura de regressar a Portugal.
E aqui surge a sexta recomendac3o: follow-up. E fundamental
gue os contactos realizados na viagem sejam continuados,
por e-mail e telefone. Na maior parte das vezes, as reunides
tidas no mercado que se visita sdo apenas a primeira etapa
de uma relagdo comercial de longo alcance. E imperativo n3o
deixar arrefecer o interesse suscitado no primeiro contacto.

Finalmente, uma palavra de recomendagdo: fazer negdcios é criar
canais de comunicagao, estabelecer pontes e construir confianga
reciproca. E essas pontes criam-se com a descoberta de pontos
de contacto, de interesses comuns, de afinidades culturais e
histdricas. O que para nds, portugueses, com mais de cinco séculos
em contacto com mercados, ndo é particularmente dificil.

ABR | MAI | JUN | 2013
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BARREIRAS NAO TARIFARIAS A EXPORTACAO
DE GENEROS ALIMENTICIOS DE ORIGEM ANIMAL

Maria José Marques Pinto | Directora de Servicos de Estratégia, Comunicac¢do
e Internacionaliza¢do da DGAV

De acordo com as linhas estratégicas do Governo, a Dire¢do
Geral de Alimentacdo e Veterinaria tem como um dos seus
objetivos estratégicos desenvolver os processos com vista a
exportagdo para novos mercados.

Assim na recente reorganizagao destes servigos cabe a Dire¢do
de Servicos de Estratégia, Comunicagdo e Internacionalizagdo
coordenar as agoes respeitantes a apresentacdo de dossiers
conducentes a negociagdo de acordos com paises terceiros
com vista a exportagdo de animais, produtos animais, produtos
de origem animal e subprodutos de origem animal, bem
como organizar e acompanhar as inspecdes de paises terceiros
com vista a habilitagdo a exportacdo.

Desta forma tem vindo a ser desenvolvido todo um trabalho
que visa ultrapassar as barreiras nao tarifarias as exportacdes
e que muitas das vezes sdo tanto ou mais dificeis de ultrapassar.

Esta Direcdo Geral tem tido nos Ultimos anos uma participacdo
activa na execucgdo da estratégia definida para a internacio-
nalizagdo das empresas produtoras de produtos de origem
animal para consumo humano, como reflexo da aposta do
sector produtivo na conquista de novos mercados que per-
mitam as mesmas o escoamento da sua produgao.

Efectivamente os produtos nacionais sdo, na sua generalidade,
produtos de valor acrescentado, em boa parte produtos
tradicionais, e produtos muito apreciados nos mercados
"gourmet", para os quais a capacidade de escoamento no
mercado nacional tem vindo a diminuir, face a alteragdes e
ajustamentos dos habitos de compra dos portugueses.

Os géneros alimenticios exportados da Unido Europeia para
serem colocados no mercado de um pais terceiro devem
cumprir os requisitos relevantes da legislagdo alimentar da
UE, salvo pedido em contrario das autoridades do pais de
importacdo ou disposi¢cdo contraria das leis, regulamentos,
normas, codigos de boas praticas e outros procedimentos
legais e administrativos que possam estar em vigor no pais
importador.

A exportacdo deve obedecer ao principio fundamental da
transparéncia em que o pais potencialmente importador
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devera indicar de forma clara e cientificamente valida os
motivos que conduzem a restricdo e o pais exportador ndo
podera omitir informacdo.

E é precisamente aqui que tudo se complica, pois muitas das
vezes ndo existem de facto motivos cientificamente validos
para a restrigdo, e os paises importadores encontram outros
mecanismos protecionistas que tornam os processos de tal
forma complexos e morosos, que levam muitas das vezes a
desisténcia de potenciais exportadores mas acima de tudo
de potenciais importadores, pois o negdcio “é do momento”
nado se compadecendo com longos periodos de espera.

“Esta Direcao Geral tem tido

nos ultimos anos

uma participacao activa

na execu¢ao da estratégia definida

para a internacionalizacao das empresas
produtoras de produtos de origem animal
para consumo humano, como reflexo

da aposta do sector produtivo

na conquista de novos mercados

que permitam as mesmas

0 escoamento da sua produgao.”

Sendo vejamos:

Apds manifestacdo de intengdo de exportacgdo por parte dos
operadores, por regra, o procedimento cumpre com a seguinte
tramitagao:

1. Carta dirigida ao chefe dos servigos veterinarios do pais
terceiro em cujo mercado é manifestado interesse pelos
operadores econdmicos nacionais, requerendo as condi-
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¢Oes sanitarias para a exportagdo do produto em causa
e para acordo quanto ao modelo de certificado sanitario
a utilizar;

2. Resposta por parte das autoridades do pais terceiro com
a indicagdo das condigGes sanitarias e respetiva legislacdo
aplicavel, muitas das vezes acompanhada por um inqué-
rito (geralmente de dimensdo consideravel e podendo
envolver resposta conjunta de diferentes organismos)
para avaliacdo das condi¢Oes sanitarias e dos sistemas
de controlo oficial existentes em Portugal;

3. Envio do inquérito devidamente respondido pela DGAV
a autoridade competente do pais terceiro, a qual, geral-
mente, pede esclarecimentos adicionais sobre matérias
que lhe possam suscitar duvidas durante a analise do
mesmo;

4. Envio de esclarecimentos, pela DGAV, quando aplicavel
e consequente nova analise por parte das Autoridades
do pais de destino;

5. Aceitacdo e reconhecimento, ou ndo, das condi¢Ges
sanitarias e de controlo oficial existentes em Portugal
pelas autoridades competentes do pais terceiro;

6. Compilagao por parte da DGAV dos requisitos especificos
que o operador tera que cumprir, por setor de producdo
e implementacdo de planos de controlo adequados;

7. Sempre que exigido, convite enderegado pela DGAV a
Autoridade do pais de destino para execugdo de uma
missdo de peritos, destinada a avaliar no local as infor-
magoes ja transmitidas na resposta ao inquérito;

8. Realizagdo da missdo de peritos, que avalia as condicGes
sanitarias dos estabelecimentos interessados na expor-
tacdo, o cumprimento especifico das exigéncias legais
do pais de destino e a eficacia e eficiéncia do sistema de
controlo oficial implementado no nosso pais;

9. Elaboracdo de relatério da missdo, comunicacdo a DGAV
do resultado dessa avaliagdo e redagao do Acordo de
exportagdo que geralmente anexa os modelos de certifi-
cado sanitario a utilizar;

10. Inicio da exportagdo pelas empresas habilitadas, ou das
empresas que a DGAV informe estarem em condicGes
de cumprir as exigéncias do pais de destino, nos casos
em que é possivel o acordo de exportagdo com base num
sistema de equivaléncia e pré-listagem.
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Muito embora as dificuldades encontradas a DGAV, em
colaboragdo com outras entidades nomeadamente no ambito
da diplomacia econdmica, tem perseguido o esfor¢o de
abertura de novos mercados. Face ao trabalho desenvolvido
e a dinamica dos operadores, verificou-se, no ultimo ano, um
incremento nas exportagdes de produtos de origem animal,
conforme se pode verificar na tabela seguinte.

2011 2012
Tipo de Produt
el (TOI’]) . Ul (Ton -

Leite e produtos lacteos 42.797,0 47.829,2 33,2

Carne e Produtos
a base de carne

Produtos da Pesca 22.835,8 21,0 31.773,9 22,1
TOTAL 108.647,0 100 143.873,2 100

43.014,2 39,6 64.270,0 44,7

Cientes que esta tarefa ainda tem lugar a melhoria, temos
vindo a estreitar contatos com o MNE, no sentido de agilizar
procedimentos e processos e mais recentemente contamos
com o total apoio da nova Secretaria de Estado da Alimentagdo
e Investigacdo Agro-alimentar.

Precisamos igualmente de trabalhar em conjunto com os
operadores e respetivas associagdes, pois 0s mesmos muitas
das vezes dispdem de informagdo privilegiada sobre o acesso
aos mercados, via contatos que efetuam com os potenciais
importadores, informacgado essa a qual os servigos oficiais ndo
tem acesso e que é fundamental para uma abordagem mais
direcionada num primeiro contato que se estabeleca com as
Autoridades Competentes dos paises importadores.

E ainda importante salientar que é desejavel, a definicdo de
mercados prioritarios, que os agentes econdmicos estabe-
lecam contatos com organizagGes congéneres, quer a nivel
da UE quer mesmo a nivel de paises terceiros, e uma mudanga
de paradigma na dindmica das fileiras, nomeadamente na
elaboragdo de manuais de boas préaticas de fabrico por setor
e tipo de produto, uma vez que serao seguramente uma mais
valia para a facilitagcdo dos processos de exportagao.

ABR | MAI | JUN | 2013
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AS EXPORTACOES DOS VINHOS
DA REGIAO DEMARCADA DO DOURO

Manuel de Novaes Cabral | Presidente do Instituto dos Vinhos do Douro e do Porto, I.P.

Pensar nos mercados internacionais é hoje um imperativo na
perspetiva de crescimento empresarial e o sector agro-ali-
mentar ndo é excegao.

Para quem pretende iniciar uma atividade exportadora, é
preciso conhecer bem os mercados-alvo onde se pretende
investir, para depois retirar rendimento. Também é preciso
conhecer bem a concorréncia.

Ha alguns mercados que, pelos dados macroecondmicos que
apresentam, mostram-se, a partida muito prometedores. Mas
s6 uma analise detalhada de como funciona o consumo, a
distribuicdo e as questdes alfandegarias permite perceber
como desenvolver um modelo de negdcio que possa sustentar
as exportacoes de determinado produto.

A concorréncia é outro fator fundamental de andlise, na medida
em que os mercados sdo eldsticos e é preciso perceber que
forgas ja estdo em jogo e como se desenvolvem. Nesta andlise
é preciso valorizar ndo sé a concorréncia externa de determinado
produto agricola nesse mercado, como também que outras
empresas nacionais ja estdo a trabalhar esse mercado.

Para além de trabalhar os mercados onde se pretende vender
os produtos, a comunicagdo destes ou da empresa que os
produz também é essencial. Deste modo, face as exigéncias
de comunicacdo atuais, as redes sociais e a informacao dispo-
nibilizada na internet, fidedigna, de facil compreensdo e
acesso, sdo fatores determinantes na venda de marcas e
produtos nos mercados que ndo os de origem.

No que diz respeito aos vinhos do Douro e do Porto enquanto
produtos coletivos (ou marcas coletivas), o setor definiu uma
estratégia plurianual de promog¢do com o objetivo de sustentar
e desenvolver o mercado dos vinhos produzidos na regido
demarcada.

A missdo do IVDP para este tema é “contribuir para o aumento
do valor das exportagdes dos vinhos com Denominagdo de
Origem produzidos na Regido Demarcada do Douro (RDD)
nos mercados tradicionais, potenciais e emergentes definidos
através da implementagdo de uma estratégia de promogao
dos seus produtos premium e apoiando a internacionalizagdo
dos agentes econémicos do sector com vista a valorizagao
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econdmica transversal ao territério duriense” (as categorias
especiais e designagdes complementares).

Os seus objetivos passam por aumentar o grau de conheci-
mento do Vinho do Porto, apostando numa estratégia de
educacao e sensibilizagdo do produto, diversificar os momen-
tos de consumo de vinho do Porto e alargar a base de consumi-
dores, promovendo o consumo com a gastronomia local de
cada pais-destino e aumentar a notoriedade internacional
dos Vinhos DO Douro, da RDD e do Territério duriense, sem
0s quais ndo é possivel desenvolver um produto de cariz
regional, como é o vinho.

No que respeita a importancia da regido para a economia
portuguesa é de realcar o facto da RDD ser a regido vitivinicola
com maior peso nas exportagdes portuguesas. Com efeito,
em 2012, as exportagdes de vinhos da RDD - Porto, Douro,
Moscatel e Duriense - com Denominacgdo de Origem (DO) ou
Indicacdo Geogréfica (IG) atingiram 345,7 milhdes de euros,
representando assim a regido, 76% das exportagdes portu-
guesas de vinhos com DO e 49% das exportagdes portuguesas
de vinhos.

““Para além de trabalhar

os mercados onde se pretende vender
os produtos, a comunicagdo destes

ou da empresa que os produz
também é essencial. Deste modo,

face as exigéncias de comunicacdo atuais,
as redes sociais e a informacao
disponibilizada na internet,

fidedigna, de facil compreensao

e acesso, sao fatores determinantes
na venda de marcas

e produtos nos mercados

que ndo os de origem.”
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Destaque para o Vinho do Porto que, continua a ser o vinho EUA, 62 no ranking (4,5% em quantidade e 7,8% em valor)
portugués mais exportado (307 milhdes de euros em 2012), | Crescimento de 3,0% na quantidade e de 2,5% no prego
e por si sO representou 68% das exportagdes portuguesas de médio

vinhos com DO e 44% das exportacdes portuguesas de vinhos. - Para a DO Douro (vendido em 95 mercados)

Em 2012 as vendas totais dos vinhos da regido com Denomi-
nacdo de Origem (Porto e Douro) ou com Indica¢do Geografica
(Duriense) atingiram 12,6 milhGes de caixas (151,5 milhdes
de garrafas), com um volume de negdcios de 466,2 milhGes
de euros, o que representou um acréscimo de 1,1% em quanti-
dade e de 1,5% em valor.

Canada, 22 no ranking em valor (6,2%) e 32 em quantidade
(5,7%) | Aumento de 6,2% em quantidade de 4,7% no prego
médio

Angola, 32 no ranking em valor (5,3% - ultrapassou o Brasil)
e 22 em quantidade (6,7% - ultrapassou o Canadd) | Cres-
cimento de 36,0% na quantidade e de 6,7% no prego médio.

Destaque para a evolugdo das vendas de Vinho do Porto em
Portugal, com um aumento de 3,54% em quantidade e de
3,8% em valor e também para as exportagdes de vinho do
Douro que cresceram 9,1% em quantidade e 8,5% em valor.

De notar que em 2004 (quando IVDP comegou a tratar os dados
relativos a DO Douro) Angola era o 102 mercado no ranking em
quantidade para o DO Douro e agora é 22.

A quantidade exportada de DO Douro tem crescido conse-
cutivamente desde 2006 e pela primeira vez em 2012 ultrapas-
sou 0s 40% da quantidade total comercializada desse vinho.

Quanto aos principais mercados, é de destacar pela positiva
em quantidade e preco médio:

- Para o Vinho do Porto (vendido em 109 mercados)

Portugal, 22 no ranking em valor (quota de 14,5%) e 32
em quantidade (13,4%) | Crescimento em quantidade de
3,5% e de 0,2% no prego médio;

Reino Unido, 32 no ranking em valor (12,9% - ultrapassou
Holanda) e 42 em quantidade (11,6% - ultrapassou a Bélgica)
| Aumento de 6,1% em quantidade de 4,5% no preco
médio;

“A missdo do IVDP para este tema

é “contribuir para o aumento do valor
das exportag¢des dos vinhos

com Denominacgdo de Origem produzidos
na Regido Demarcada do Douro (RDD)
nos mercados tradicionais, potenciais

e emergentes definidos através

da implementacdao de uma estratégia

de promocao dos seus produtos premium
e apoiando a internacionaliza¢do

dos agentes econdmicos do sector com vista
a valorizacao econdmica transversal

ao territdrio duriense” (as categorias

especiais e designacdes complementares).”
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JOVEM EMPREENDEDORA

Na Fruticultura

Nome: Rita Nobre

Idade: 32 anos

Estado Civil: Solteira

HabilitagOes: Licenciatura em Ciéncias do Ambiente

Ano de Instalagao: 2010
CARACTERIZACAO GENERICA DA EXPLORACAO

Especializacdao Produtiva: Amoras ao ar livre

Ma3ao-de-Obra Permanente: 1

ENTREVISTA
1. Quais as principais razdes que a motivam a exportar?

As amoras, como todos os pequenos frutos, tém muita procura nos
paises do Norte da Europa, onde atingem valores muito interessantes.
A possibilidade de produzir “fora de época” em relagdo aos restantes
paises europeus, também faz elevar os pregos. Além disso, ainda
ndo existe um bom mercado para estes frutos em Portugal, uma vez
gue ndo fazem parte dos habitos alimentares nacionais.

2. Quais os produtos que pretende exportar e quais os paises para
onde pretende exportar?
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Os produtos a exportar sdo amoras, para os paises nordicos.
3. Qual o maior entrave com que se depara neste processo?

S3do varios... O principal sera que a minha produgao é relativamente
pequena, e é muito dificil pensar em exportar sem estar ligada a
outros produtores. Ai encontro um problema, porque ainda somos
poucos e dispersos pelo territério. Ha ainda poucas associagoes que
aceitem estes frutos e estdo geograficamente distantes da minha
zona de produgao.

4. De que modo a sua empresa pretende exportar? (individual-
mente, através de intermediario nacional, através de distribuidora
internacional/importador,...)

Através de uma Associagdo de Produtores nacional.

UMA MENSAGEM DE UMA JOVEM AGRICULTORA QUE PRETENDE
INICIAR O PROCESSO DE EXPORTAQAO PARA OS JOVENS
AGRICULTORES

E essencial procurar uma Associagdo de Produtores, e esta procura
deve ser feita mesmo antes de iniciar a produgdo. As Associagoes
sdo um meio fundamental para concentrar produgdes, facilitar o
escoamento dos produtos e gerar escala, sem a qual se torna muito
dificil ter poder negocial.
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JOVEM EMPREENDEDOR

Na Vitivinicultura

Nome: Anténio Maganita

Idade: 32 anos

Estado Civil: Casado

HabilitagGes: Licenciado em Enologia
Ano de Instalagdo: 2004

CARACTERIZACAO GENERICA DA EXPLORACAO

Especializacao Produtiva: Produtor de Vinhos

Mao-de-Obra Permanente: 8

ENTREVISTA

1. Quando iniciou o processo de exportacao da sua empresa
agricola? Quais as principais motivacdes?

Iniciamos o processo de exporta¢do da nossa empresa em 2005/2006
guando engarrafamos os nossos primeiros vinhos da vindima de 2004,
O Preta 2004 e o Sexy Tinto 2004. Principal motivagdo para exportar
era o crescimento e reconhecimento internacional do nosso trabalho.
Hoje com cerca de 13 referéncias entre brancos, tintos, rosé e espumantes
estamos a chegar cada vez a mais mercados o que muitos nos orgulha.

2. Quais os produtos e sub-produtos que exporta? Quais os paises

para onde exporta? Qual a percentagem que representa o volume
de exportagdo?

Exportamos apenas vinho engarrafado. Neste momento exportamos
para Estados Unidos da América, Reino Unido, Canada, Brasil, Franga,
Alemanha, Bélgica, Holanda, Luxemburgo, Noruega, Dinamarca,
Suiga, Suécia, Letdnia, Poldnia, Estdnia, Angola e Timor. No ano de
2012, 51% das nossas vendas foram para exportacgdo. Este ano
esperamos aumentar essa percentagem. E estamos no bom caminho.

3. Qual o maior entrave a exportagao?

Cada pais é um caso. E encaramos cada um deles de forma diferente
tentando ultrapassar algumas barreiras que possam surgir, tal como
a linguistica, a distancia, o desconhecimento da nossa marca. Estamos
apenas no mercado desde 2005. Cada problema tem uma solucado
e acreditamos que podemos exportar para qualquer pais. Passo a
passo sempre com um sentimento de “pés bem assentes na terra”.

4. De que modo a sua empresa exporta? (individualmente, através
de intermedidrio nacional, através de distribuidora internacional/
importador,...)

Em Portugal temos varios distribuidores um pouco por todo o pais que
nos asseguram as vendas. Internacionalmente em cada pais que
exportamos temos 1 ou mais importadores consoante o modelo de
mercado e a exclusividade que cada um dos importadores pretende
para o seu portfélio.
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PERA ROCHA, REFERENCIA DE PORTUGAL

KSSOCIACAO NACIONAL
DE PRODUTORES DE PERA ROCHA

Sofia Comporta | Associa¢do Nacional de Produtores de Péra Rocha

Presente no mercado externo ha mais de duas décadas, a péra
rocha é hoje o produto hortofruticola portugués mais exportado,
sendo, juntamente com a castanha, aquele onde a balanga comer-
cial é positiva.

Anualmente sdo produzidas em Portugal 200.000 toneladas de
péra rocha, numa drea de 11.000 hectares, o que representa 99%
dos pomares de péra de todo o Pais.

A avaliar pelos produtores aglutinados na Associa¢do Nacional de
Produtores de Péra Rocha (ANP), que representam 81% do total,
cerca de 50% daquela produgdo destina-se a exportagdo, o que se
traduz num volume de negdcios da ordem dos 100 milhGes de euros.
De facto, s6 os sdcios da ANP exportaram em 2011 cerca de 82.595
toneladas.

A péra rocha vem conquistando cada vez mais mercados em todo
0 mundo, nomeadamente na Europa, nas Américas (com destaque
para o Brasil e 0 Canadd) e Africa (Marrocos). Na Europa, o Reino
Unido, a Franga, a Russia, a Poldnia, a Alemanha e Holanda, sdo os
paises com maiores quotas. O Brasil é o pais que mais péra rocha
tem importado, atingindo mais de 38.461 toneladas em 2011.
Refira-se que Portugal é o quinto maior produtor europeu de péra
e um dos dez maiores a nivel mundial sendo o Unico pais produtor
de péra rocha.

A par do sucesso além-fronteiras, a rocha é também a péra de
exceléncia do consumidor nacional. Trata-se de um produto cuja
origem é reconhecida pelo consumidor, ndo apenas por ser
nacional, mas também pelas suas caracteristicas singulares.
De sublinhar que a péra rocha é detentora de Denominagdo de
Origem Protegida, certificagdo reconhecida pela Unido Europeia,
gue garante as caracteristicas peculiares e Unicas de produgdo e
qualidade de um produto produzido num local delimitado e segun-
do os saberes das suas gentes. Sdo assim escolhidas as melhores
péras, com melhores caracteristicas, sabor, aroma e calibre (tama-
nho) e que sdo por isso certificadas e premiadas com o selo DOP.

Como produto certificado apresenta uma quota importante, cerca
de 40% do total da produgdo de péra, sendo o produto com maior

quota de certificacdo.

A Associagao Nacional de Produtores de Péra Rocha foi constituida
em 1993 com o objectivo de unir toda a fileira, desde a produgdo
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até a comercializagdo, para, a partir dai, coordenar e incentivar
uma politica de qualidade que define a Péra Rocha do Oeste.

A ANP ¢é a responsavel pela gestdo, publicidade e promocgdo da
Péra Rocha do Oeste DOP e pela péra rocha em geral. Os seus
associados representam 81% do sector. A ANP tem assim um
papel aglutinador do sector, representando os interesses do mesmo
em todas as matérias e fazendo a representagdo institucional do
sector e dos associados.

Saliente-se que este produto detém uma importancia primordial
para a economia da regido Oeste. De facto, as empresas do sector
geram emprego e fomentam a economia local. As centrais fruteiras
empregam, dependendo da sua dimensao, entre 20 a 400 pessoas
directamente. J4 os agricultores empregam, a tempo inteiro, um
trabalhador por cada quatro hectares de pomar, além dos
trabalhadores eventuais nos trabalhos sazonais. Durante a colheita
sdo empregadas cerca de 2.500 pessoas diariamente. No mundo
de hoje ser fruticultor é uma actividade exigente, bastante
profissional. Produzir na zona euro, sobretudo em Portugal, é
bastante dispendioso. Os factores de produgdo no nosso pais sao
mais caros e a mao-de-obra além de escassa é muito dispendi-
osa, sendo o factor que mais encarece o custo de produgdo.
Um pomar tem um custo médio de instalacdo na ordem de 20.000
€/hectare. Para ser economicamente viavel, tem de ter uma
produgido média de 80 toneladas/hectare. O custo de produgso,
dependendo do tipo de pomar, e incluindo todas as amortizagGes,
maneio e m3o-de-obra, oscila entre 0,37€/kg e 0,42€/kg. Ja o
custo com todo o processamento, armazenamento e embala-
mento, oscila entre 0,69€/kg e 0,75€/kg.

Todos sabemos o prego a que a fruta chega as prateleiras dos
supermercados e facilmente se depreende que a actividade nem
sempre € a mais rentavel.

E pertinente que os portugueses compreendam que tém em Por-
tugal os melhores produtos hortofruticolas que, no caso da péra,
é exclusivamente produzida em Portugal, com as melhores técnicas
de producdo e com a mais apertada seguranca alimentar e ambiental.
Ao consumirem fruta nacional, os portugueses estdo a contribuir
para uma cadeia de valor que cria receitas directas e deixa riqueza
no Pais. Nesta cadeia foram criados empregos, foi gerado dinheiro
que serd gasto no Pais e foi incrementada a economia nacional.
Questdes importantes, nestes tempos de crise...



A EXPORTACAO DE PRODUTOS DO MUNDO RURAL

EA INTERNACIONALIZAQAO DAS EMPRESAS PORT

Davide Freitas | WinResources
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dinamizagtio de negécios da Mundo Rural

Num contexto econdmico de grande dificuldade, em que o
mercado interno é cada vez mais reduzido, pela dimuigdo do
poder de compra e pela falta de confianga dos consumidores,
que se reflectem de uma forma muito mais profunda nos
seus actos de consumo, torna-se de fundamental importancia
apostar nos mercados externos para escoar as nossas produ-
¢Oes, e desta forma ndo termos que reduzir as nossas produ-
¢Oes agricolas e agro-industriais, com o consequente impacto
na reducdo do PIB, na receita fiscal e na taxa de desemprego.

Acontece que a exportac¢do e a internacionalizacdo das empre-
sas portuguesas é mais facil de falar do que de fazer. Em pri-
meiro lugar a concorréncia internacional é extremamente
agressiva e possui argumentos que as empresas portuguesas
nao tém, quer pelo facto dos seus paises terem maior notorie-
dade do que Portugal, quer pelo facto de possuirem dimen-
sdo/factores de produgdo mais competitivos do que os nossos.

Por outro lado, estes processos nos mercados internacionais
obrigam a negocia¢des complexas e demoradas, para as quais
as empresas portuguesas, na sua maioria, ndo estdo devida-
mente formatadas para aguentar.

Uma das solugdes para mitigar as dificuldades de trabalhar
com os mercados internacionais, passa obrigatoriamente por
parcerias a montante e a jusante, permitindo por um lado,
ganhar escala e dimensdao comercial e de marketing, e por
outro lado, controlar de um modo mais activo os processos
de compra por parte dos players internacionais.

Certos produtos portugueses do sector agricola e agro-in-
dustrial tém forte apeténcia natural para serem competitivos
nos mercados internacionais, mas sempre em segmentos de
mercado, e obedecendo as especificidades das nossas produ-
¢Oes, geralmente de pequena dimensdo. O vinho, o azeite,
o mel, o queijo, certos horticolas e fruticolas, tém potencial
de entrar com sucesso nos mercados internacionais, mas de-
vem ter em atengdao um conjunto de especificidades a que
devem obedecer.

Devem ter preparado um plano de negdcios coerente e adap-
tado aos seus produtos e aos mercados que pretendem atingir.
Devem definir um plano de marketing, com projec¢Ges a
curto, médio e longo prazo. Devem imprimir uma dinamica

de contacto permanente com os mercados, devem ler com
toda a atengdo os sinais transmitidos pelos players dos mer-
cados internacionais e acima de tudo devem estar preparados
para processos de insucesso, sem que isso os leve a desistir.

Os potenciais exportadores portugueses devem perceber que
a solugdo da exportagdo ndo é uma solugao facil nem imediata,
obriga a um grande esforgo e dedicagdo, obriga a implemen-
tacdo de solugdes inovadoras ao nivel dos produtos, do seu
packaging, e dos mecanismos de abordagem aos mercados.

Por outro lado, os mercados tradicionais de Portugal estdo
esgotados e com redugBes no seu consumo interno, o que
complica ainda mais esta dinamica, mas outros mercados
estdo a crescer e ou tém afinidades linguisticas e culturais
com Portugal, ou estdo abertos a produtos exéticos e diferen-
ciados.
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portugal

fresh!

fruits . vegetables . flowers

PORTUGAL FRESH

Manuel Evora | Presidente da Portugal Fresh

O sector das Frutas Legumes e Flores é sem duvida um ex-li-
bris da agricultura portuguesa. Existem condi¢Ges edafo-
-climéticas de exceléncia em Portugal para a produgdo destes
produtos quer pela exposi¢ao especifica ao atlantico quer
pela variedade regional do nosso pais.

Este é sem duvida um setor de atividade onde a evolugdo
tecnoldgica utilizada e o elevado profissionalismo dos nossos
agricultores tem permitido construir etapas para conquistar
os mercados nacionais e internacionais.

Nos ultimos dois anos coincidentes com a formacdo e
desenvolvimento da Portugal Fresh o setor das frutas, legumes
e flores cresceu na exportacdo 15% em média com a indicagdo
que se tera atingido os histdricos 1000 milhdes de euros de
produtos exportados.

Este desiderato sé tem sido possivel porque temos neste
setor muitos jovens agricultores de elevada formacao, e
reconhecidos méritos profissionais que permitem produzir
produtos de exceléncia para consolidar mercados ja con-
quistados e abrir caminhos seguros para novos mercados no
mundo.

Na verdade Portugal é hoje uma reconhecida origem de
producdo de frutas, legumes e flores que se tem destacado
pela presenca sucessiva das suas empresas nos maiores even-
tos mundiais de promogao deste setor. A Portugal Fresh tem
colaborado com as empresas exportadoras na sua conquista
pelo mercado externo e muitos negdcios tém sido potenciali-
zados e projetados com real implicagdo positiva na produgao
portuguesa.

Este é um setor de elevada empregabilidade na agricultura,
ou seja, é responsavel por mais de 30% do emprego no setor
agricola como tal é claramente uma face da nossa economia
gue contraria a tendéncia do desemprego. O aumento sucessi-
vo das exportagdes implica o crescimento das empresas, e 0
retorno do seu sucesso possibilita o refor¢o dos investimentos,
e a aposta em variadissimas dreas do desenvolvimento em-
presarial.

Neste caminho que se deseja frutuoso e conquistador existem
constrangimentos que podem constituir dificuldades que
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todos desejamos ultrapassar. Estas dificuldades baseiam-se
em barreiras alfandegarias criadas pelos paises destino e que
muitas vezes estdo diretamente relacionadas por questdes
fitossanitarias que limitam a entrada de produtos nesses
paises. Outras vezes existem situagdes de barreiras alfandega-
rias baseadas em quest&es de indole tributdria e que nos
retira competitividade com paises concorrentes.

A Portugal Fresh em consonancia com as associa¢Ges do setor
tem percorrido um caminho solidario com as entidades oficiais
do Ministério de Agricultura, da Economia e dos Negdcios
Estrangeiros de forma a podermos ir ultrapassando estas
questdes de natureza alfandegdria que restringem as expor-
tagOes para muitos paises.

A estratégia de exportacao e de conquista dos mercados
externos deve fazer-se pela diferenciagdo dos nossos produtos.

A exceléncia da cor, da textura, do aroma e do sabor inconfun-
divel das nossas frutas e legumes fazem a diferenca face aos
produtos produzidos pelos paises concorrentes que assentam
a sua atuagdo em dimensao e prego.

Esta valorizagdo dos produtos portugueses assente na espe-
cificidade diferenciadora permite conquistar mercados exigen-
tes e que nos possam retribuir com o valor justo das nossas
producbes. Temos ainda que saber promover a consciéncia
exemplar dos nossos agricultores, que sao reconhecidos por
produzirem de forma absolutamente responsdvel face ao
ambiente e a seguranca alimentar dos consumidores.

Somos também a consciéncia e a bandeira de um povo que
luta sempre por saber fazer muito melhor em defesa de
Portugal e dos portugueses.



A EVOLUGCAO DA EXPORTACAO
E PRINCIPAIS CONSTRANGIMENTOS
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Amandio Santos | Presidente do Conselho de Administracdo da PORTUGALFOODS

From Knowledge to Change

A PORTUGALFOODS é uma plataforma que conta com cerca
de 80 Associados, entre empresas, entidades do sistema
cientifico nacional e outras entidades representativas do setor
agroalimentar.

A sua missdo consiste em reforgar a competitividade das
empresas do setor agroalimentar, através do aumento do
seu indice tecnoldgico, promovendo a producdo, a transfe-
réncia e a aplicagdo do conhecimento, orientado para a valo-
rizagao e a diferenciagdo dos produtos e das empresas, bem
como promover a internacionaliza¢do das empresas através
da sua capacitac¢ao, identificacdo e captagdo de oportunidades
orientadas para a internacionalizagdo.

O setor agroalimentar caracteriza-se por possuir uma grande
dispersdo e pulverizagdo, sendo ao mesmo tempo, no seu
todo, um espago muito importante da Economia Europeia e
Nacional. Paralelamente, a Industria Alimentar e de Bebidas
€ aquela que gera maior Volume de Negdcios das Industrias
Transformadoras. Ndo obstante, o setor agroalimentar ser
um pilar da economia nacional, bem como o setor de bens
transaciondveis que mais contribui para o Valor Acrescentado
Bruto nacional, as empresas, fruto de um mercado doméstico
sem dimensdo, ndo conseguem por si sO atingir os patamares
de competitividade necessarios para operar em mercados
globais sem suporte a internacionaliza¢do. Identifica-se assim
um efeito de escala a vencer. Por outro lado, o setor agroali-
mentar é claramente um dos setores econdmicos com maior
exposicdo a concorréncia mundial.

Diversos fatores tém contribuido para a inibicdo do desenvol-
vimento de uma indUstria mais competitiva e mais ligada ao
territdrio. A falta de ancoragem do setor primario a industria
alimentar, com vista a incorporagao de maior valor acres-
centado nacional, a par da falta de uma intera¢do mais vincu-
lativa entre o setor primario, as industrias e as Entidades do
Sistema Cientifico e Tecnoldgico Nacional, levaram a que nas
ultimas décadas Portugal ndo tenha conseguido ser autossu-
ficiente, competitivo e apresentando pouca sofisticagdo
tecnoldgica ao longo da cadeia de valor.

Esta desvinculagdo da agricultura a industria teve impactos
diretos ao nivel das abordagens politicas e, como conse-
quéncia, na falta de reconhecimento e estratégia, de tal forma

que Agricultura e a Economia tém promovido politicas de
apoio de elevada dispersdao em alternativa a incentivos que
promovam uma melhor eficiéncia coletiva. Neste enqua-
dramento, e desde a sua génese, a PortugalFoods sentiu que
era necessario haver uma estratégia de internacionaliza¢do
para todo o setor agroalimentar e, por isso, aceitou o desafio
langado, em 2012, pela Ministra da Agricultura promovendo
a participacdo ativa dos diversos parceiros institucionais e
setoriais e, principalmente, das empresas, na construgdo de
uma estratégia coletiva de suporte a internacionalizagdo do
setor agroalimentar. Para se cumprir este designio, é neces-
sario que haja uma entidade coletiva que garanta um posicio-
namento internacional cooperativo, mais eficiente, e sobretu-
do, que seja capaz de fazer a diferenca no momento de obter
resultados.

O foco na internacionalizagdo implicara evidenciar atuagGes
nas seguintes vertentes:

1. Aumento das exportagdes e concomitante redugao das
importagdes;

2. Capacitagdo das empresas para melhores praticas nos
processos de internacionalizagdo;

3. Atracdo de investimento direto estrangeiro;

4. Constituicdo de agrupamentos de empresas que possam
agregar competéncia e dimensdo ou complementaridade,
aproveitando a dinamica e o papel de empresas com maior
vocacdo internacional;

5. Promogdo de Networking e pertenga a redes internacionais.
Neste contexto, é fundamental trabalhar no sentido de que
Portugal seja reconhecido nos mercados externos como um

pais “Produtor de Exceléncia” e é esse o caminho que a
PortugalFoods tem vindo a tragar.
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NOVO REGIME FISCAL NA AGRICULTURA

Anténio Vitorino | Técnico Oficial de Contas da AJAP

Até 31/03/2013 a actividade agricola estava isenta de IVA,
significando que o produtor, quando vendia os seus produtos,
nao liquidava IVA mas também nado podia deduzir o imposto
suportado nas compras, a menos que renunciasse a isengdo.
A Lei do Orcamento de Estado para 2013 (Lei n® 66-B/2012
de 31/12) transpds para o ordenamento juridico nacional a
Directiva da UE que obriga a actividade agricola a sujeicdo
do IVA, através da anulagdo do n2 33 do art? 92 do CIVA. Este
novo regime fiscal foi apresentado com algum desenvolvi-
mento na brochura inserida no site da AJAP (www.ajap.pt),
cuja leitura recomendamos.

Desta alteragdo legislativa resultou, desde logo, a obrigatoriedade
dos agricultores apresentarem nas Finangas a declaragao de inicio
de actividade cujo prazo foi fixado até 31/05/2013, com efeitos a
partir de 01/04/2013. Esta obrigatoriedade é extensivel a quem
acumula a actividade agricola com trabalho dependente e a quem,
da actividade agricola, apenas obtém de rendimento os subsidios
a exploragdo (caso do RPU).

Na declaragdo de inicio de actividade vai ser feita a opgdo de
enquadramento no IRS, isto &, regime simplificado para os
agricultores que ndo ultrapassem um valor anual iliquido de
rendimentos (categoria B: vendas de produtos e subsidios)
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de 150.000€; ou regime de contabilidade organizada para
valores superiores a 150.000€. Se os rendimentos anuais, das
diversas categorias, ndao ultrapassarem 22.637,88€, os
rendimentos da actividade agricola ficam excluidos de
tributacdo em IRS. Ficam obrigados a apresentar no ano
seguinte a declaragdo Modelo 3 do IRS, juntamente com o
Anexo B (se estiverem no regime simplificado) ou Anexo C
(se no regime de contabilidade organizada) bem como o
Anexo SS (informacdo para a Seguranga Social).

Ainda na declaragdo de inicio de actividade ira ser feita a op-
¢do de enquadramento no IVA, ou seja, Regime Geral, para
guem tiver um volume de negdcios (valor das vendas de pro-
dutos e prestagGes de servigos com exclusdo dos subsidios)
superior a 10.000€, sujeito a taxa reduzida de 6%; ou regime
especial de isencdo-art? 532 do CIVA- para quem tiver um
volume de negdcios até 10.000€: ndo liquida IVA nas vendas
mas também ndo deduz nas compras.

Ao apresentar a declaragdo de inicio de actividade nas Finan-
¢as, estas comunicam o facto a Segurancga Social que fara o
enquadramento do agricultor, definindo o escaldo de
contribuicdo que terd de pagar, com base no chamado
Rendimento Relevante Anual. Este, tem por base: 70% das
prestagcOes de servigos e 20% das vendas de produtos, e é
calculado todos anos a partir ao Anexo SS do Modelo 3 do
IRS, ficando sujeito a taxa de 28,3%. Nos primeiros 12 meses,
fica isento de contribuicdo. Apds estes 12 meses, se a soma
das vendas com os subsidios for inferior a 12.500€ continua
isento, caso contrario ficara sujeito a contribuicdo. Ficam
igualmente isentos os pensionistas e quem acumular
actividade independente com trabalho dependente. Estas
regras ndo levantam duvidas para quem nunca pagou
seguranca social. O problema é para quem ja alguma vez
pagou seguranga social e que depois deu baixa, situacao
chamada de “reinicio de actividade”. Neste caso o agricultor
ndo tera direito a isen¢do dos primeiros 12 meses nem apds este
periodo, mesmo que reuna condigdes para tal, é evidente
gue se trata de uma injustica que urge corrigir.

Face as novas regras de facturagao iniciadas em Janeiro de
2013, os agricultores terdo de passar facturas pelas vendas
de produtos ou pela prestagao de servigos. Contudo, quem
ficar no regime especial de iseng¢do do IVA (volume de negdcios
até 10.000€) fica dispensado da emissdo de facturas, excepto



Y 4
.

se o cliente exigir. Neste caso a factura tem de levar a mengdo
“IVA-Regime de Isenc¢do”. As facturas podem ser emitidas
manualmente, pré-impressas tipograficamente, para volume
de negdcios até 100.00€ anuais. Quando superior a este
montante, terdo de ser emitidas por programas informaticos.
As facturas emitidas terdo de ser comunicadas as Finangas
até ao dia 25 do més seguinte, podendo ser inseridas directa-
mente no Portal das Financas (e-factura/Menu/ comerciante/
recolher facturas). Nas entregas de produtos as Cooperativas
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de 2013, para volumes de negdcios até 500.000€, toda a
facturagdo passa a levar aquela mengdo, é o chamado regi-
me “IVA de caixa”.

Em Julho de 2013 entra em vigor o novo regime dos bens em
circulagdo, segundo o qual todos os bens em circulagdo tém
de ser acompanhados por documentos de transporte com a
obrigatoriedade destes serem comunicados previamente as
Finangas, com excepcao de quem tiver um volume de negdcios

agricolas, para quem estiver no regime geral do IVA, as facturas até 100.00€.
terdo de levar a mencgéo “Exigibilidade do IVA”, significando
que so terdo de pagar o IVA ao Estado quando receberem da

Cooperativa. Alids, tudo leva a crer que, a partir de Outubro Aspectos mais relevantes a reter:

Declaragdo de inicio de actividade ou declaragdo de alteragdes a entregar até 31/05/2013 nas Finangas

- Regime simplificado — Rendimentos (vendas + subsidios) até 150.000€ anuais
- Regime de contabilidade organizada — Rendimentos superiores

Enquadramento no IRS

- Declaracao Modelo 3 — Anexo B — Regime simplificado e Anexo SS
- Declaracao Modelo 3 — Anexo C — Regime de contabilidade organizada e Anexo SS

- Regime especial de isenc¢ao — Volume de negdcios (vendas) até 10.000€ anuais

Enquadramento no IVA

- Regime Geral — Volume de negdcios superior a 10.000€ - Taxa reduzida de 6%

- Pensionistas
- Isentos: | - Acumulagio actividade independente/dependente
- Primeiros 12 meses de actividade

Enquadramento na Seguranga Social i .
- Apds 12 meses: se vendas+subsidios inferior 12.500€

- Sujeicdo: - ApOs 12 meses: se vendas+subsidios superior a 12.500€

- Os enquadrados no regime de isengao do IVA, ficam dispensados de emitir facturas
- Excepto se o cliente exigir a factura — mencgdo: “IVA-Regime de isengdo”

- Facturas manuais (pré-impressas) — para volume negdcios até 100.000€ anuais
Facturagao - Facturas emitidas por programas informaticos — para volume negdcios superior a 100.000€

- Comunicar as Finangas facturas emitidas até dia 25 do més seguinte:
(e-factura/menu/comerciante/recolher facturas)

- Entregas as cooperativas agricolas — factura leva mengdo: "Exigibilidade de caixa”
(regime geral do IVA)

- Rendimentos excluidos de tributagdo — Até 22.637,88€ anuais, das diferentes categorias

J
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PRODUTOS FITOFARMACEUTICOS - NOVA LEI APROVADA

Foi aprovada, a 11 de Abril, a Lei n2 26/2013 que regula as acti-
vidades de distribuicdo, venda e aplicagdo de produtos fitofar-
macéuticos para uso profissional e de adjuvantes de produtos
fitofarmacéuticos, definindo ainda os procedimentos de moni-
torizagdo a utilizagdo destes produtos. O novo regime nao é apli-
cavel aos produtos fitofarmacéuticos para uso ndo profissional.

Entre outros aspectos relativos as actividades de distribuicdo,
venda e aplicacdo dos produtos fitofarmacéuticos e adjuvantes
presentes no referido diploma, destaca-se o facto de que, a
partir de 26 de Novembro de 2015, sé serd permitida a venda
de produtos fitofarmacéuticos a aplicadores habilitados, me-
diante apresentagdo de cartdo de identificagdo personalizado
emitido pela respectiva DRAP; bem como sé serd permitida
a venda de um produto fitofarmacéutico de aplicagcdo especi-
alizada a aplicadores acreditados para o efeito, tal como men-
cionado no seu cartdo de identificagdo emitido pela DGAV.
Aidentificagdo como aplicador especializado confere igualmente
ao seu titular a qualidade de aplicador habilitado. Sdo também
considerados como aplicadores habilitados e identificados os
operadores aéreos agricolas devidamente certificados.

"A partir de 1de Janeiro de 2014, a tomada de
decisdo e a aplicacao de produtos
fitofarmacéuticos pelo utilizador profissional
deve considerar os principios da proteccao

integrada constantes na referida Lei"

A Lei em questdo determina ainda as regras e medidas de re-
dugdo do risco na aplicagao de produtos fitofarmacéuticos,
nomeadamente, que a partir de 1 de Janeiro de 2014, a toma-
da de decisdo e a aplicagdo de produtos fitofarmacéuticos
pelo utilizador profissional deve considerar os principios da
proteccdo integrada constantes na referida lei.

Relativamente as restri¢des de aplicacdo de produtos fitofar-
macéuticos, a Lei n2 26 proibe em todo o territdrio nacional:

- A aplicagdo de produtos fitofarmacéuticos ndo autorizados
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pela DGAV;

- A aplicagdo de produtos fitofarmacéuticos que ndo respeite
as indicagdes e condiges de utilizagdo expressamente autorizadas;

- A aplicagdo de produtos fitofarmacéuticos que ndo respeite
as indicagdes e condigdes de utilizagdo autorizadas e expressas
no rétulo das respectivas embalagens, salvo quando estejam
em causa indicagdes e condi¢Oes de utilizagdo de produtos
fitofarmacéuticos autorizadas e divulgadas pela DGAV no
seu sitio da Internet que, por razdes legais, ainda ndo constem
do rétulo das embalagens dos produtos fitofarmacéuticos;

- A aplicagdo aérea de produtos fitofarmacéuticos nas explo-
ragOes agricolas e florestais, salvo nas situagdes com autoriza¢do
concedida pela DGAV, em casos excepcionais de emergéncia
ou outras situagdes adversas ndo previstas; ou com autorizagdo
concedida pelas DRAP, com base em Planos de Aplicagdo
Aérea (PAA), previamente aprovadas pela DGAV.

A partir de 26 de Novembro de 2015, os produtos fitofarma-
céuticos apenas poderao ser aplicados por aplicadores habi-
litados e como tal identificados, e a sua aplicagdo deve obri-
gatoriamente cumprir:

- As normas e os critérios para a delimitacdao de perimetros
de protecgdo de captagdes de aguas subterraneas destina-
das ao abastecimento publico;

- As medidas de protec¢do das captacOes de agua e condicio-
nantes a adoptar nas zonas de infiltracdo maxima;

- As medidas de protecgdo das albufeiras de aguas publicas
de servigo publico e das lagoas ou lagos de aguas publicas;

- As medidas de protecgdo das zonas integradas no dominio
hidrico.

Todos os aplicadores devem efectuar e manter os registos
das aplicacGes dos produtos fitofarmacéuticos, durante pelo
menos trés anos, o registo de quaisquer tratamentos efectu-
ados com produtos fitofarmacéuticos em territdrio nacional,
designadamente como anexo ao caderno de campo, quando
este exista, incluindo a referéncia ao nome comercial e ao
numero de autorizacdo de venda do produto, o nome e nime-
ro de autorizagdo de exercicio de actividade do estabeleci-
mento de venda onde o produto foi adquirido, a data e a
dose ou concentragdo e volume de calda da aplicagdo, a area,
culturas e respectivo inimigo, ou outra finalidade para que o
produto foi utilizado.



FRUITGRADING - AJAP PARTICIPA
EM PROJECTO EUROPEU INOVADOR

A AJAP é parceira num inovador projecto europeu que tem
como principal objectivo a classificacdo da fruta baseada na
avaliacdo da sua qualidade interna, indo de encontro ao
objectivo da Politica Agricola Comum (PAC): aumentar a
qualidade da fruta produzida e promover o consumo de
comida saudavel pelos cidadaos europeus.

O projecto, denominado Fruitgrading, assenta numa tecno-
logia que visa proporcionar aos produtores de fruta uma nova
solugdo para a sua classificagdo baseada em classes de quali-
dade e com baixo custo para o sector. Esta tecnologia pretende
optimizar a triagem da fruta de acordo com a sua qualidade,
avaliando as suas caracteristicas internas. Desta forma, os
produtores poderdo identificar e seleccionar o produto de
melhor qualidade, garantindo ao consumidor fruta premium
ao melhor prego.
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fruiTgroding

A tecnologia Fruitgrading recorre a métodos baseados em
sensores ndo invasivos, como a Espectroscopia por Inducdo
Magnética e Espectroscopia por Reflectancia Difusa, de forma
a medir as propriedades internas, avaliar a qualidade e o es-
tado de maturagao da fruta. Sendo, actualmente, a classifica-
¢do efectuada através da triagem com base no tamanho,
forma, peso, cor, danos na casca/pele e/ou defeitos na super-
ficie, esta inovadora tecnologia permitira uma triagem baseada
no teor de sélidos soltveis e de polpa, matéria seca, firmeza,
sabor e aroma.

O projecto, que tem duragdo de 3 anos, retne especialistas

em diversas areas como engenharia, ciéncia, marketing, sector
fruticola, direito entre outras.
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ESTADO DA BAHIA - POTENCIALIDADES E OPORTUNIDADES

SECTORIAIS

Jairo Pinto Vaz | Superintendente de Agronegdcios e Atracdo de Investimentos
do Estado da Bahia - Brasil

1. Quais as principais caracteristicas demograficas do Estado
da Bahia, nomeadamente populagdo urbana e rural, princi-
pais actividades econdmicas, entre outros?

A Bahia é o 42 Estado brasileiro mais populoso, sendo a nossa
Capital Salvador, a 32 maior do Brasil, possui no total uma
populagdo de 14 milhdes de habitantes, sendo 67,12% urbana
e 32,88% rural, distribuida em uma area de 56 milh&es hecta-
res, uma area maior do que a Franga, para fazermos uma com-
paracdo. A Bahia reine a maior populagdo rural do Brasil, o
que demonstra a importancia do Campo para o nosso Estado.

Com relagdo a nossa forga econémica, o Estado baiano possui
0 62 maior PIB do Brasil, aproximadamente US$100,4 bilhdes,
baseado no setor industrial, na agropecudria, turismo e servigos.

A Bahia possui uma diversificada e consolidada atividade
agropecudria, presente em todos os 417 municipios baianos;
o setor ocupa uma area de 29 milhGes de hectares, assim
distribuidas: 6 milhGes ha com as mais diversas lavouras; 12
milhdes ha com pastagens; 9 milhdes de ha com matas natu-
rais; e 2 milhdes de areas agricultaveis disponiveis. Esse espaco
conta com 761 mil estabelecimentos agropecuadrios, em sua
maioria, 87,4%, pequenas propriedades de agricultura familiar.

As condicBes edafoclimaticas privilegiadas, os solos férteis,
a disponibilidade de recursos naturais, principalmente a agua
(42 maior area irrigada do Brasil), a inigualdvel biodiversidade,
além da mao-de-obra criativa e qualificada, colocam a Bahia
em condicdo especial para o agronegdcio, com posi¢oes
destacadas no ranking nacional da agropecudaria, como é
possivel acompanhar no quadro abaixo:

BAHIA NO RANKING BRASILEIRO

Agricola Ranking Pecuadria Ranking
Coco, Manga, Sisal, Cacau, Guarana, Mamona, Mamado, Maracuja 12 Caprinos, Asininos, Muar 1@
Laranja, Algoddo, Cebola, Dendé, Melancia, Banana, Borracha, Limdo, Marmelo, Palmito 29 Ovinos, Equinos 20
Mandioca, Feijdao, Meldo, Pimenta do Reino 30 Bovinocultura de Leite, Pesca 3¢
Café, Abacaxi, Tomate 40 Suinos 7°
Uva, Alho, Amendoim, Batata, Fumo, Girassol, Sorgo 52 Aquicultura 8¢
Castanha de Caju, Maga 62 Avicultura, Apicultura 82
Soja 79 Bovinocultura (corte e leite) 9¢

A industria tem forte participacdo econdmica, com reservas
consideraveis de minérios e petréleo que fazem com que a
Bahia se destaque no cendrio nacional da industria quimica,
petroquimica, mineragdo, automobilistica. J& no segmento
econdmico da agropecuaria, os destaques sdo as agroindus-
trias de papel e celulose, alimentos, bebidas e a diversificada
producdo agropecudria que detalharemos mais adiante.

A pluraridade de paisagens e a singular riqueza cultural baiana
fazem do segmento do turismo bastante atrativo que atrelada
a moderna rede de servigos contribui também para o cresci-
mento da economia do Estado.

2. Qual o perfil do segmento agropecuario da Bahia? Quais
as atividades que mais se destacam?
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Considerando as lavouras tradicionais, as novas e modernas
exploragdes, podemos apontar mais de 50 cultivos desen-
volvidos no Estado: graos (soja, milho, algodao, feijao, arroz,
mamona, amendoim, café, girassol e sorgo), frutas (banana,
uva, manga, abacaxi, mamao, pinha, meldncia, maracuja,
graviola, laranja, tangerina, limdo, goiaba, coco, meldo etc)
e produtos horticolas (cenoura, cebola, tomate, batata,
abdbora, pimentao, alho, chuchu, quiabo, beterraba, diversas
folhosas etc) e floricultura.

Além de outras importantes e tradicionais lavouras como:
cacau, fumo, cana-de-agucar, dendé, mandioca, sisal, borracha,
guarana, palmito, etc. completando um vasto conjunto de
aptiddo e vocagao para a produgao agricola sustentdvel. Vale
mencionar ainda o segmento da silvicultura e extragao vegetal.



)

Com relagdo a pecudria, a diversidade de vegetagao e extensdo
territorial permite a produgdo de bovinos de corte e leite,
uma importante criacdo de caprinos e ovinos, a estratégica
avicultura e suinocultura, além da apicultura e aquicultura/pes-
ca, que tém protagonizado verdadeiros saltos modernizantes.

Ambas as atividades (agricultura e pecuaria), exibem como
marcas caracteristicas a introdu¢do de novos sistemas de pro-
ducdo, o aporte de tecnologias avangadas, assim como o
ingresso de capitais expressivos para a exploracdo em bases
empresariais, que agrega, na sua expansao, a produ¢do em
pequena escala ou mesmo em esquema familiar.

3. Muito sucintamente, pode dizer-nos em quais sectores
da agro-pecuaria e agro-industria o Estado mais procura
investidores estrangeiros?

Bom, pela diversificada producdo agropecuaria que acabei
de descrever, d4 para concordar com Pero Vaz de Caminhal
quando aqui chegou em 1500 que disse na carta ao Rei de
Portugal: “A terra em si é de muito bons ares...dguas séo
muitas e infinitas. Querendo aproveitar dar-se-d nela tudo”.
E assim tem sido. Os resultados sdo significativos em quantida-
de e qualidade e demonstram a aptidao e capricho dos nossos
produtores. Precisamos, contudo, agregar mais valor ao seg-
mento, ou seja, somos grandes produtores de matérias primas
e é necessario industrializar a nossa producao.

Por isso, estamos em busca de parceiros que queiram investir
na agroindustrializagdo do nosso algodao (industria téxtil),
cacau (industria de chocolates finos e outros derivados), cana-
-de-acucar (producdo de etanol e expansdo do parque sucroal-
cooleiro), dos graos (implanta¢do de industrias para producdo
de alimentos e ragdo animal), da fruticultura (agroindustrias
de sucos concentrados, doces diversos, polpas de frutas, fru-
tas cristalizadas) e na produgado de frutas subtropicais.
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Ha espaco ainda para as oportunidades na pecudria para
implantar um parque industrial com frigorificos habilitados
a exportagao, curtumes, maquinas e equipamentos. Na bovi-
nocultura de leite podemos ampliar significativamente a
industria de producdo de leite em pd, queijos e iogurtes, as-
sim como, na caprinovinocultura com a produgao de queijos
especiais, leite e derivados. Nao podemos deixar de citar a
avicultura e suinocultura que, com a disponibilidade de graos
do Estado e o mercado consumidor crescente faz essa ativi-
dade estar em expansdo, com oportunidades para a producdo
de ragdo, matrizes e pinto de um dia e novas integradoras (frigo-
rificos/abatedouros).

Considerando ainda uma grande aptidao de Portugal, tenho
que falar da oportunidade de novos investimentos na vitivini-
cultura. A Bahia tem se apresentado como um novo pélo
produtor brasileiro de uvas viniferas, com destaque para a
regido do Vale do Sdo Francisco (ja consolidada) e a Chapada
Diamantina (iniciando seu plantio). Nesse segmento, a vinda
da experiéncia e a expertise de empresarios portugueses iria
rapidamente elevar-nos no cenario brasileiro na producao
de vinhos, espumantes e suco de uva para atender ao crescen-
te mercado interno e de exportacdo de bebidas.

4. Dentro dos actuais investidores, quais os paises que,
percentualmente, mais tém investido na Bahia?

Nos ultimos anos temos realmente buscado investidores fora
do Brasil, por meio da nossa Superintendéncia de Agrone-
gbcios e Atracdo e Investimentos, temos implementado uma
politica forte para atrair novos empreendimentos para a
Bahia. Viajamos quase todos os continentes, com a ideia de
buscar quem realmente sabe produzir ou produz com qualida-
de, habilidade e competéncia em determinado setor.

1 Carta de Pero Vaz de Caminha a El Rei D. Manuel. Porto Seguro, Ilha de Vera Cruz, Sexta-feira, 12 de maio de 1500
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Podemos citar o segmento de Leite, fizemos uma abordagem
na Nova Zelandia que tradicionalmente possui uma das
maiores produtividades do mundo. Agora a Bahia ja conta
com um projeto no municipio de Jaborandi da empresa Leitis-
simo, na regido Oeste do Estado. Um empreendimento neo-
-zelandés moderno e que conseguiu produtividades superiores
aos indices da Nova Zelandia, o que provocou a curiosidade
de outros empresarios que ja estdo se instalando na Bahia.

Podemos citar também investimentos da Venezuela (Fabrica
de Banana Chips), do Peru (Industria de Refrigerantes), Argen-
tina (Moinho de Trigo), Itdlia (Curtume) etc. Fomos também
ao México, convidados por empresdrios que visitaram a Bahia
com o interesse em realizar investimentos no sisal (a Bahia
€ o maior produtor no Brasil), a ideia é introduzir novas varie-
dades de sisal (agave azul), com possibilidade de industri-
alizar além da fibra, avancar na produc¢do de etanol, agucar
e outros derivados do agave. Estes sdao investimentos que
estdo em andamento.

Recentemente estivemos na Francga, Espanha e Portugal, onde
identificamos como oportunidades especiais os queijos finos,
os vinhos e os enchidos, conversamos com a tradicional Casa
Matias que ja nos sinalizou muito positivamente e a Coope-
rativa de Produtores de Queijos de ldanha-a-Nova, além de
algumas casas de vinhos como a Vinicola Quinta do Casal Branco.

Na vitivinicultura que fomos buscar na Franca (nas regides
de Bourdeaux e Champagne), estamos construindo uma co-
operagdo técnica com a Cave Coopérative Des Riceys; visitamos
0s queijos especiais na regido de Roquefort. Ou seja, fizemos
a abordagem inicial, oferecemos as oportunidades, o apoio
do Governo baiano, agora é aguardar a avaliagcdo de quem
quer expandir esses empreendimentos para o Brasil.

No entanto, a China tem se mostrado a maior parceira do
Brasil, ja é a maior importadora dos produtos brasileiros e
tem destinado investimentos em varios segmentos no pais,
sendo que a Bahia se destaca como o principal destino desses
investimentos, razdo pela qual instalamos um Escritdrio de
Negdcios da Bahia em Pequim para atuarmos mais eficiente-
mente com os empresarios da regido asiatica.

De forma geral o quadro abaixo mostra que o trabalho do
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Estado na atragdo de investimentos internacionais tem surtido
efeitos positivos, o governo como indutor do desenvolvimento
e crescimento, cumpre a sua parte nos acordos e o setor pri-
vado vem contribuir gerando emprego, melhorando a renda
e principalmente agregando valor ao que produzimos.

Paises e segmentos que estdo investindo na Bahia:

5. Face ao Protocolo de Entendimento, recentemente assi-
nado, entre a AJAP e o Estado da Bahia, quais as oportuni-
dades/facilidades que possiveis investidores portugueses,
nomeadamente Jovens Agricultores, podem obter?

As oportunidade de investimentos estdo nos setores indicados
anteriormente. Hoje, a nossa economia agricola encontra-se
em elevada expansdo e modernizagao, proporcionada, sobre-
tudo pela economia estabilizada, pela internacionalizagdo
dos produtos agricolas, assim como o trabalho de parceria
desempenhado pelo Governo e o setor privado.

Os investidores vao poder contar com uma localizagdo geogra-
fica estratégica em relagdo aos principais mercados do mundo,
0 que é um ponto bastante favordvel. O Estado dispde ainda
de infraestrutura que permite facil acesso a todos os principais
centros consumidores através de estradas que interligam to-
da a Bahia e esta ao resto do pais.

Possui portos, aeroportos, pdlos e distritos industriais com infra-
estrutura de energia e telecomunicagdes, além de oferta local
de matérias-primas e commodities. Disponibiliza suporte
tecnoldgico de universidades e centros de pesquisas e orienta-
¢do aos necessarios licenciamentos ambientais dos
empreendi-mentos. Além de estabilidade politico-
administrativa, finangas publicas equilibradas e incentivos fiscais
do Programa DESENVOLVE do Governo do Estado. Nés
acompanhamos o empresario desde a intengao de realizar o
investimento até sua implanta-¢do propriamente dita, com
orientacdo e informagdo com o intuito de permitir aos
investidores, decidir com seguranca e confiabilidade, investir
no agronegocio do Estado.

6. Face a actual conjuntura econémica que se vive em Portugal,
e atendendo a vontade de alguns dos nossos Jovens em
investir na Bahia, vislumbra algumas solugGes de agrupa-
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mento entre eles que possam ajudar a ultrapassar este pro-
blema? A solucdo pode passar pela criagao de pequenas
Cooperativas Agricolas, como é o caso da Globalcoop - Co-
operativa Agricola nascida no seio da AJAP? Por exemplo,
seria viavel o investimento de um conjunto de 20 Jovens,
em que cada um investisse 5 000€?

O cooperativismo é uma ferramenta importante na articulagao
do desenvolvimento econdmico e social de qualquer seg-
mento, em especial o agricola.

Acreditamos que, no caso da Globalcoop, o principal caminho
sera o da PARCERIA. Buscar parceiros na Bahia, outras associa-
¢Oes de jovens produtores baianos, que tem o mesmo ideal
de produzir, crescer e desenvolver em coletividade pode dar
certo. Com este capital inicial de 100.000€ é possivel sim se
iniciar um negdcio, por exemplo de producdo de leite de ca-
bras ou ovelhas para produgdo de queijos finos. Neste caso
esta parceria contaria, sem duvidas, com o apoio das institui-
¢Oes financeiras do nosso Estado para alavancar o empreen-
dimento, bem como do SEBRAE — Servigco de Apoio as
Pequenas e Médias Empresas.
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7. Por fim, pode deixar uma mensagem para possiveis inves-
tidores portugueses na Bahia?

Quando falamos especialmente para os jovens, penso em
futuro. E pensando no futuro que seremos no mundo 9 bi-
IhGes de pessoas, penso que devemos produzir cada vez mais
e melhor! A seguranca alimentar do mundo esta nas maos
dos jovens agricultores que acreditam na atividade que
comecou |a atrds com o bisavo, avb e o pai. Que com toda a
dificuldade de se produzir alimentos em qualquer lugar no
mundo, continuam empreendendo seus negdcios, ndo
desistem da tradigdo, do conhecimento e da competéncia
que tem para continuar produzindo.

Assim, convidamos os jovens empreendedores portugueses
a conhecerem mais a Bahia, suas potencialidades, oportu-
nidades setoriais que tem espaco para receber novos inves-
timentos e como paises irmdos essa parceria (via de mao
dupla é claro!) possa iniciar na Bahia e retornar para Portugal.
Acredito que nossa disponibilidade de area para produgao,
tecnologia moderna, mao de obra qualificada, o profissi-
onalismo indispensaveis, se forem atreladas as aliancas
estratégicas com outros paises, podem inserir a agricultura
do mundo no rumo certo para o crescimento de todos.
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TRANSFORMACOES PARADIGMATICAS
DA ECONOMIA MOCAMBICANA

Salim Cripton Vala | Secretdrio Permanente do Ministério da Planificagdo e Desenvolvimento
(MPD) em Mogambique

1. Crescimento econdémico alto e os desafios do
desenvolvimento

Apesar da conjuntura econdémica internacional adversa,
caracterizada pela crise econdmica internacional e a crise da
divida soberana na Zona do Euro, que se traduz em incerteza
e volatilidade dos mercados, o desempenho da economia
mogambicana foi positivo.

Segundo o Plano Econdmico e Social (PES) para 2013, cerca
de 13% dos recursos do Orcamento do Estado serdo alocados
para a agricultural, o que mostra a importancia estratégica
gue este sector tem estado a receber nos ultimos quatro anos,
se comparado com a década 2000, em que o sector recebeu
em média 4%, muito abaixo do preconizado pela Declaragdo
de Maputo da NEPAD (pelo menos 10% dos or¢gamentos dos
paises africanos).

N&o obstante o comportamento positivo, a economia mogam-
bicana apresenta ainda um conjunto de desafios que é neces-
sario ultrapassar. Entre esses desafios sdo de destacar os seguintes:

i) Reforgo do capital humano e social, formagdo vocacional
e promogdo do emprego
ii) Desenvolvimento de infra-estruturas (fisicas e insti-
tucionais) de suporte a producdo
iii) Incremento da competitividade, produtividade e
acumulagdo de riqueza

As perspectivas de continuidade de crescimento do pais a
médio e longo prazo sdo uma realidade, o desempenho eco-
némico positivo tem tendéncia a prevalecer e a economia
mostra sinais de continuar a ser resiliente ao contexto econé-
mico global adverso.

2.Fortalecer a economia multisectorial

A economia mogambicana esta a deslizar para um estagio de
maior autonomia e uma situagao gerencial mais confortavel,
porque gradualmente menos dependente de apoio externo.
Mogambique terd recursos significativos a sua disposi¢ao

para investir na maneira que considerar mais adequada para
o seu desenvolvimento humano e sustentavel.

As bases para a expansdo econdmica assentam no sector
agrario, no investimento em infra-estruturas, na area de
construgdo, nos transportes e comunicagdes, nos recursos
minerais, na energia, no seu posicionamento territorial, “por-
ta” para o Oceano indico e a Asia, e na percepgdo de que o
pais encontra-se numa dinamica virtuosa. Essa trajectoria
ascendente deve ser igualmente impulsionada pelo dinamismo
do mercado interno, com a ascensdo de uma classe média
mais significativa?.

Hoje, Mogambique afirma-se no mercado global como um
territério de mdltiplas e diversificadas oportunidades. Assume-
se como o pais da agricultura e da agro-industria, das madeiras
valiosas e dos recursos pesqueiros, de belas praias para o
desenvolvimento do turismo sustentavel, é reconhecido como
o pais do aluminio, das areias pesadas, do gas e do carvao,
e também dos servigos de transporte com ligacao para o
hinterland. Portanto, é um pais bem posicionado para erguer
uma pujante economia multissectorial.

E motivo para dizer que Mogambique ja ndo é um pais apenas
de esperanca para o futuro. E um pais que ja esta a explorar
o seu potencial actualmente, o que vai requerer o “calibra-
mento” das politicas publicas no sentido de garantir que os
ganhos do elevado crescimento econdmico tenham impli-
cac¢Oes mais directas na melhoria das condi¢Ges de vida e do
desenvolvimento humano da populacgao.

3. A “febre dos recursos minerais” e a transformacgao
estrutural da economia.

A “corrida aos recursos naturais”, mormente minerais, é
apenas parte da histdria. Na equagdo estdo presentes, embora
com menor presenca mediatica e visibilidade, o sector agrario
e as PME’s, por serem os veiculos determinantes para a cons-
trucdo de uma economia mais ampla, diversificada e crescen-
temente inclusiva.

1 Républica de Mogambique (2012). Plano econémico e Social (PES) para 2013. Maputo: MPD.
2 MOSCA, J.; ABBAS, M. & BRUNA, N. (2013). Economia de Mogambique 2001-2010: Um mix de populismo econémico e mercado selvagem. Maputo: Escolar
Editora, fazem uma analise interessante dos primeiros 10 anos do século XXI e levantam algumas das grandes questdes que o pais terd de enfrentar e

solucionar no futuro, como o ambiente de negdcios e competitividade da economia, orgamento do Estado, balanca de pagamentos, investimento, crédito

a economia, cooperagdo, entre outras tematicas.
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Tem sido propalado “aos quatro ventos” que o crescimento
econdémico nacional tem sido impulsionado, em grande parte,
pelos investimentos nos megaprojectos, pela industria extrac-
-tiva e pelas infra-estruturas a ela relacionadas. E preciso
questionar a inevitabilidade hegemdnica dessa visdo e desse
paradigma de desenvolvimento ndo aceitando, portanto, “de
animo leve” que a agricultura, a manufactura e os servigos
relacionados estejam a crescer a taxas muito mais modestas.
Essa é uma questdo central de politica econdmica, se
considerarmos que a paisagem econdmica nacional é
dominada pelas PME’s.

Ao propor-se a mudanga de paradigma, advoga-se uma expla-
nada de desenvolvimento onde haja uma maior articulagdo
e entrosamento entre a abordagem do Desenvolvimento
Econdmico Local, liderada pelo incremento da produtividade
na agricultura e pesca e o potenciamento da industria trans-
formadora, e as iniciativas de capital intensivo estrangeiro,
em que estdo na vanguarda os grandes projectos do complexo
mineral-energético e o desenvolvimento do turismo de alta
renda. Essas quatro dreas sdo os sectores prioritarios de pro-
ducdo de bens materiais, que deverdo ser suportados pelos
sectores de servigos, como a educacdo, salde, agua e sanea-
mento, transportes e comunicagdes, energia, investigacdo e
comércio.
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4. Mudangas paradigmaticas sustentaveis vao depender da
agricultura e das PME’s

O foco prioritario de atenc¢do na actualidade é assegurar a
sustentabilidade do processo de desenvolvimento econdmico,
ou seja, como disseminar melhor os frutos do crescimento
econdmico para a populagdo de baixa renda, expandir o
mercado doméstico, proceder a transformagao estrutural da
economia e estabelecer as bases administrativas, institucionais,
gerenciais e fiscais por forma a pavimentar programas eficazes
de combate a pobreza, crescimento inclusivo, fomento do
emprego e reduc¢do das desigualdades sociais.

Ndo ha duvida que a grande batalha vai ter de travar-se nas
areas rurais e na agricultura3. Alids, os recursos minerais e
hidrocarbonetos de que tanto se fala localizam-se, maioritari-
amente, em regides ndo urbanizadas. Uma etapa prévia para
trilhar o caminho para a prosperidade passa inevitavelmente
pela revolugdo na produtividade agricola, fomento da industria
transformadora e integragdo dos mercados. Os fundos a obter
da exploragdo dos recursos minerais devem ser investidos
nas areas atras referidas, e também na moderniza¢do das
infra-estruturas, na melhoria do ambiente de negdcios, no
reforgco do capital humano e no potenciamento das PME’s.

3 No seu livro Politicas Agrarias de (em) Mogambique (1975-2009). Maputo: Escolar Editora, Jodo MOSCA refere que as mudangas estruturais fundamentais

na agricultura ndo tiveram lugar no periodo estudado, o que esta associado a concepgdo estatizante e consequente marginalizagdo dos camponeses,

considerado o principal erro da politica econdmica agraria apds a independéncia.

ABR | MAI | JUN | 2013



30 | MOGAMBIQUE - OPORTUNIDADES

FEDERACAO NACIONAL DAS ASSOCIAGOES AGRARIAS
DE MOCAMBIQUE

Samuel Chissico | Presidente da FENAGRI - Federagao Nacional
das Associa¢Oes Agrérias de Mogambique

A 29 de Abril de 2011 foi fundada, em Mog¢ambique, a
FENAGRI — Federagdo Nacional das AssociagGes Agrarias de
Mocambique, funcionando como organiza¢do umbrela das
Associacbes membro, representando-as nos dialogos com o
Governo, principal parceiro da FENAGRI, bem como com ou-
tros parceiros nacionais e internacionais.

Constituida por um grupo de vinte e quatro Associa¢Ges e duas
Cooperativas Agro-pecuarias, a FENAGRI esta assim repre-
sentada nas 10 Provincias de Mogambique, numa média de
duas Associagdes por Provincia.

Os principais objectivos desta Federagao visam a promogao
e o desenvolvimento do associativismo agrario, de forma a
permitir o crescimento dos pequenos e médios agricultores
e 0 apoio aos de maiores dimensdes, objectivando o desenvol-
vimento agrario em Mogambique.

A Federagdo existe como intermedidrio entre o Governo
Mocambicano e os agricultores, trabalhando para o desenho
de projectos de desenvolvimento agrério, planificacdo e con-
cepcdo de um plano nacional de producdo agraria de forma
a garantir a reserva alimentar do Pais. A FENAGRI, instituicdo
privada, luta pela realizagdo dos seus objectivos de forma a
beneficiar os consumidores nacionais e internacionais e pro-
teger os produtores.

AJAP#94 | Jovens Agricultores

“Os principais objectivos

desta Federacao

visam a promoc¢ao

e o desenvolvimento

do associativismo agrario,

de forma a permitir o crescimento

dos pequenos e médios agricultores

e 0 apoio aos de maiores dimensdes,
objectivando o desenvolvimento agrario

em Mogambique.”

A FENAGRI assinou ja protocolos com algumas organizagoes,
nacionais e internacionais, como forma de procurar beneficiar
das suas experiéncias e conhecimentos técnicos, nomeada-
mente no que diz respeito a tecnologias modernas na area
da agricultura (producdo, agro-processamento, produgdo de
sementes de alta qualidade, venda de insumos agricolas e
equipamentos agrarios, entre outros), estando sempre disponi-
vel para colaboragdo e cooperagdo com outras organizagdes
nacionais e internacionais.

Como projectos prioritdrios encontram-se os de Formagao e
Capacitagao das nossas associadas e dos pequenos e médios
produtores agrarios, bem como a instalagdo de servigos de
apoio técnico aos pequenos e médios produtores agrarios,
incluindo os do sub-sector pecuario.

A AJAP, organizagao com 30 anos de experiéncia em Portugal,
pode ser um excelente contributo, em parceria com a FENAGRI,
para podermos levar por diante um programa de propostas
ambiciosas em Mocambique.

A FENAGRI esta disponivel. Mocambique precisa.
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ASSOCIACAO DOS JOVENS AGRICULTORES

DE MOCAMBIQUE

Simao Sevene | Presidente da AJAM — Associagao de Jovens Agricultores de Mogambique

1. Quais os actuais desafios da AJAM, apds um percurso de 21
anos de existéncia?

O principal bloqueio para a operacionalizacdo das expectativas
dos membros da AJAM, esta intimamente relacionado com a falta
de recursos financeiros. Até este momento, a Unica e irregular
fonte de captagdo de receitas é a contribuigao dos associados,
através da taxa anual de inscri¢do e o pagamento da joia de ins-
crigdo, muito insignificantes, mesmo para custear despesas basicas
do funcionamento dos escritdrios (saldrios, renda, comunicagdes,
agua, electricidade, etc.). Existe ainda uma falta de experiéncia ou
conhecimento, o chamado "know how", no uso de técnicas ele-
mentares de produgdo, processamento e conservagao da produgdo,
por parte de muitos candidatos a membros da AJAM, seria neces-
sario desenvolver varios planos de Formacédo junto da populacdo
agricola e rural.

2. Considera que o actual contexto politico em Mogambique é
favoravel a uma aposta de ingresso Jovem na agricultura?

Sim, o ambiente de negdcios € ja muito favoravel, tendo em conta
a Politica actual de investimentos no Pais que incentiva a implanta-
¢do de empresas privadas e criagdo de associa¢bes para diferentes
esferas de desenvolvimento e o Plano Quinquenal do Governo,
na area da agricultura, como seja o Plano de Desenvolvimento do
Sector Agrario (PEDSA).

3. Em que medida a AJAP pode colaborar com a Associa¢do a
que preside, por forma a desenvolver um programa nacional de
instalacao de Jovens Agricultores em Mogambique?

Seria importante a AJAP colaborar com a AJAM na base do Plano
Estratégico da AJAM, cuja implementac¢do tem sido adiada por
falta de financiamento das actividades nele constantes.

4. Com base na sua experiéncia, quais as iniciativas que podem
desde ja ser desenvolvidas por forma a iniciar um projecto dessa
natureza?

- Contemplar os membros da AJAM com treinamento,
equipamento de centros de agronegdcios pré-definidos, ja
com magquinaria agricola (tractores, alfaias agricolas,
equipamentos de irrigacdo, moageiras, meios de transporte
diversos instrumentos e afins) e outros factores de produgdo.

- Construgdes de infra-estruturas - cooperativas de prestagao
de servigos (currais, pocilgas, capoeiras, incluindo o pagamento

de taxas de ocupagdo de terra)

5. Quais as areas de investimento, na area agricola e pecudria,
que mais facilmente podem ter retorno para jovens nacionais
e outros que apostem em Mogambique?

Conjugando as necessidades de retorno e de aumento da possi-
bilidade de contribui¢cdo do agronegdcio na produgao agraria
nacional, possibilidade de aumento do valor acrescentado dos
produtos agrarios, aumentando a contribuicdo da agricultura e
agro-industria no Produto Interno Bruto (PIB), as dreas que posso
considerar como podendo assegurar o retorno do devido investi-
mento, quer dos jovens agricultores nacionais, quer de outros,
sejam estrangeiros que apostem em Mogambique, sdo:

Cereais (milho para as ragGes, arroz); avicultura (galinhas poedeiras
e frangos de carne); oleaginosas (soja, gergelim e amendoim);
frutas (bananas, citrinos, lichias); pecuaria (bovinos de carne e
leite, caprinos); leguminosas; raizes e tubérculos (mandioca e
batata-doce de polpa alaranjada); horticolas; cana-de-agucar;
algoddo e agroprocessamento.

6. Qual a representatividade da AJAM nas diferentes provincias
do Pais?

Sendo uma associagdo de ambito nacional, a AJAM possui
actualmente cerca de 2.000 associados/membros (aproximada-
mente 30% sdao mulheres) distribuidos numa drea agro-pecuaria
de cerca de 32.000 hectares. Com sede na Cidade de Maputo,
possui as representagdes provinciais em Maputo, Gaza, Manica,
Zambézia e Niassa, havendo numerosos outros candidatos e inte-
ressados ndo contabilizados nas regides acima referidos, incluindo
demais provincias do Pais.

7. Que conselho pode deixar aos Jovens Agricultores Portugueses
que pretendam investir em Mogambique?

- Conhecer a legislagdo mogambicana que regula os in-
vestimentos no Pais, sob égide do Centro de Promocao de
Investimentos (CPI, Ministério da Agricultura, como seja, Lei
de Terras e o seu Regulamento);

- Participar em eventos/seminarios de troca de informac&o e
experiéncia para o conhecimento da realidade de Mogambique,
tendo em conta os projectos, erros e sucessos do passado;

- Saber ser e estar, coabitando com demais investimentos
nacionais e estrangeiros em curso e advindos, o que seria mui-
to bom em termos de complementaridade.
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