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Introducao

O Guia de Boas Praticas para Mercados Res-
ponsaveis foi idealizado para orientar empresas
e negocios comunitarios gue atuam na comer-
Cializacao de produtos da sociobiodiversidade
em um contexto de bioeconomia sustentavel e
inclusiva. A publicacao de forma simples e dire-
ta visa a promocao de relacdes comerciais eticas,
equilibradas e transparentes, baseadas nos prin-
cipios da conservacao da biodiversidade e repar-
ticao justa de beneficios.

No mundo contemporaneo, as relacdes econd-
micas, mais do gque fomentarem a geracao de
emprego e renda, estao orientadas a favorecer
o0 desenvolvimento dos setores que atuam com
a biodiversidade. Essa dinamica chega para va-
lorizar todos os elos da cadeia produtiva e para
garantir a competitividade de fornecedores e
compradores, frente aos outros setores conven-
cionais.

Atrajetoria paraelaboracao do guia se consolidou
a partir de algumas etapas programadas como
avaliacao de estudos de caso, benchmarks e pro-
Cessos de CO-Criagaon, Processos esses, que conta-
ram com a participacao direta de representantes
de empresas e de negocios comunitarios. A pu-
blicacao do guia oferece a vocé leitor um conjun-
to de praticas claras para a consolidacao das re-
lacbes comerciais, fundamentadas em conceitos
do comeércio justo e ético e praticas social e am-
bientalmente sustentaveis quanto as exigéncias
do mercado atual.

O gue buscamos com esse guia? Estabelecer
uma referéncia para melhorar o planejamento
e a comunicacao entre empresas, organizacoes
e comunidades, visando garantir maior transpa-
réncia NOSs Processos comerciais e assegurar o
cumprimento dos acordos gquanto aos critéerios
especificos. Uma vez, assimiladas e executadas,
as boas praticas elencadas nas proximas paginas,



tendem a fortalecer as cadeias de fornecimento, aumentar
a competitividade e minimizar riscos no ambito dos inves-
tidores considerando que as praticas do ESG se encontram
amplamente difundidas e que estdao em constante melho-
rias em busca de acdes sociais e ambientais assertivas nas
suas operacoes. Nesse processo 0s negocios de impacto e
as comunidades também serao beneficiadas uma vez que
ganham na organizacao de sua oferta orientada ac acesso
a mercados justos, eticos e mais sustentaveis.

O Guia de Boas praticas para mercados responsaveis, tem
um publico-alvo bastante amplo, mas em especial, é des-
tinado as empresas compradoras de produtos da socio-
biodiversidade que tem buscado adotar praticas mais as-
sertivas e responsaveis em suas cadeias de valor, visando
fortalecer ou ampliar relacdes pré-existentes.

Além de definir um roteiro para a adocao de boas prati-
cas comerciais, este guia também pode ser utilizado como
um material de consulta, tanto por negocios comunitarios
que desejam empreender ou fortalecer relacdes comer-
Ciais com empresas, quanto por organizacdes que facili-
tam o desenvolvimento desses arranjos.

Boa leitura!




Contexto e Definicoes

Definimos como negécios comunitdrios aqueles
que envolvem organizacdes locais de base comu-
Nitaria, associacdes ou cooperativas compostas por
coletores de produtos florestais, agricultores fami-
liares e populacdes tradicionais e indigenas, situ-
ados em areas protegidas ou territorios rurais sob
pressao de desmatamento. S3o organizacdes de
grande importancia para a resiliéncia de varios ter-
ritorios pelo pais, sobretudo na Amazonia, pois ge-
ram renda em areas rurais e florestais ao mesmo
tempo em gue contribuem para a manutencao de
floretas e biomas.

O acesso a mercados de circuito longo, sobretudo
0Ss corporativos, € um grande desafio para mui-
tos produtos da sociobiodiversidade, dada a baixa
qualificacao dos negodcios comunitarios frente as
exigéncias impostas pelos compradores. Paralela-
mente, 0os negocios comunitarios enfrentam difi-
culdades na hora de oferecer insumos dentro dos
padroes de qualidade exigidos, sobretudo no que

O Plano Nacional de Promocgao das Cadeias de
Produtos da Sociobiodiversidade (2009), define
produtos da sociobiodiversidade como “bens

e servicos (produtos finais, matérias primas

ou beneficios) gerados a partir de recursos da
biodiversidade com a participacao de povos e
comunidades tradicionais e de agricultores fa-
miliares, que promovem a manutencao e valori-
zacao de suas praticas e saberes e asseguram os
direitos decorrentes, gerando renda e promo-
vendo a melhoria de sua qualidade de vida e do

ambiente em que vivem.




tange garantir frequéncia, prazo, e volume da oferta e em
fornecer indicadores de rastreabilidade e de impacto so-
cioambiental. Alem disso, esses Nnegocios estao sujeitos a
relacdes de dependéncia desequilibradas com empresas
compradoras, que geralmente tém mais influéncia sobre
a dinamica do mercado e, por isso, exercem maior contro-
le na definicao dos termos comerciais e dos acordos de ne-
gociacao.

Quando falamos sobre relacdes comerciais convencionais
é importante lembrar que algumas delas podem estar as-
sociadas diretamente com praticas degradantes, como
desmatamento e a violacao aos direitos humanos, situa-
coes essas que trazem riscos a reputacao e operacao das
empresas. Tais praticas podem por exemplo desvalorizar
a marca dado os impactos negativos que ocasionam na
Imagem dessas corporacoes, fazendo com que consumi-
dores mais conscientes quanto a origem e impacto dos
produtos que consomem deixem de adquirir esses bens.
Do ponto de vista operacional, relacdes pouco confiaveis
podem levar a escassez de oferta, desabastecimento ou
volatilidade de precos.

A relacao comercial entre empresas e negocios comuni-
tarios na bioeconomia sustentavel € inclusiva e deve ser
orientada pelos valores de respeito, transparéncia, parti-
cipacdo e corresponsabilidade.

O decreto n° 12.044, que institui a Estratégia Nacional de
Bioeconomia. Neste decreto, a bioeconomia é definida
como “o modelo de desenvolvimento produtivo e eco-
nomico baseado em valores de justica, ética e inclusao,

capaz de gerar produtos, processos e servicos, de forma

eficiente, com base no uso sustentavel, na regeneracao e
na conservacao da biodiversidade, norteado pelos conhe-
cimentos cientificos e tradicionais e pelas suas inovacoes
e tecnologias, com vistas a agregacao de valor, a geracao
de trabalho e renda, a sustentabilidade e ao equilibrio
climatico”.




Referéncias de Comeércio Sustentavel

A questao da conservacao do meio ambiente e
do uso sustentavel dos recursos naturais teve
seu marco em 1992, no Rio de Janeiro, durante
a Conferéncia Mundial sobre Meio Ambiente
e Desenvolvimento. Nesta ocasido, foi aberta
para assinatura a Convencao sobre a Diversida-
de Biologica (CDB), que estabeleceu trés obje-
tivos: a conservacao da diversidade biologica e
do seu patrimdnio genetico, 0 uso sustentavel
dos seus componentes e a reparticao de be-
neficios decorrente da utilizacao dos recursos
geneticos (UNITED NATIONS, 1992).

Uma segunda referéncia € a Iniciativa do BioCo-
mércio (do inglés BioTrade) foi criada em 1996,
refere-se a um conjunto de atividades relacio-
nadas ao extrativismo ou cultivo, transformacao
e comercializacao de bens e servicos derivados
da biodiversidade (recursos genéeticos, especies e
ecossistemas) de acordo com critérios de susten-
tabilidade ambientais, sociais e econdmMicos.

Os Principios e Critérios de BioComeércio, de-
senvolvidos a partir da iniciativa, sao a principal
referénciainternacional paraacomercializacao
de produtos e servicos da sociobiodiversidade.
Trata-se de um conjunto de sete principios e
25 critérios que orientam as relacdes comer-
Ciais entre empresas e Nnegocios comunitarios.

Principio 1 - Conservacao da Biodiversi-
dade: promover atividades que contribuam
para manter ou melhorar a biodiversidade,
incluindo a conservacao de ecossistemas e
habitats naturais.

Principio 2 - Uso Sustentavel da Biodiversi-
dade: promover praticas que assegurem a via-
bilidade a longo prazo dos recursos biologicos.

Principio 3 - Reparticdao Justa e Equitativa
dos Beneficios: garantir que os beneficios
do uso da biodiversidade sejam distribuidos
de forma justa entre todos os atores envolvi-
dos na cadeia de valor.




Uma terceira referéncia sdo os Padroes Voluntarios de Sus-
tentabilidade (VSS, para a sigla em inglés) que muitas em-

presas recorrem para se orientar quanto as suas politicas
de sustentabilidade, buscando ferramentas para compro-
varem seus resultados e impactos socicambientais. Eles

especificam requisitos a serem cumpridos por produto-
res, fabricantes, distribuidores, varejistas ou prestadores de
servicos, incluindo o: respeito aos direitos humanos basi-
Cos, saude e seguranca dos trabalhadores, impactos am-
bientais, relacbes comunitarias, planejamento do uso da
terra e outros.

Atualmente, existem 350 padrdes voluntarios de susten-
tabilidade, codigos de conduta, protocolos de auditoria,
referéncias de monitoramento e programas empresariais
de sustentabilidade registrados no Mapa de Padrbes, do
International Trade Center (ITC)2. Nesse documento, fo-
ram selecionados 11 padroes associados com O comercio
de produtos e servicos da sociobiodiversidade, amplamen-
te utilizados e que tém aderéncia aos Principios do BioCo-
mercio.



réncia. Os padroes Rainforest Alliance, Proterra e FSA da
plataforma SAl tambem demonstraram alta aderéncia
com os principios de BioComeércio, cobrindo ao menos
20 critérios.

VSS com aderéncia aos Principios e Critérios do

BioComércio

Union for Ethical Biotrade (UEBT) Cosméticos e Alimenticio

Forest Stewardship Council- FSC Cadeia de
Custodia

Produtos florestais

Rainforest Alliance— Certificagdo de agricultura

i Produtos agricolas e florestais
sustentavel (2020)

Outro aspecto interessante apontado pelo estudo da
UNCTAD é gue nove critérios de BioComeércio sao aborda-
dos em todos os 11 VSS estudados, indicando a relevancia
desses critérios para empresas gque atuam com produtos

Proterra Produtos agricolas

Iniciativa da Agricultura Sustentavel / SAIl Platform- | .
o Produtos agricolas e horticultura
Farm Sustainability Assessment (FSA)

agricolas e florestais, em particular agqueles provenientes

Fairtrade International- Padrdao para mao de obra . ) ) )
da sociobiodiversidade.

Produtos agricolas, incluindo

contratada commodities, e téxtil

ER TR Produtos agricolas, pescados e
arfortite 1.1 Atividades contribuem para manter, restaurar ou

melhorar a biodiversidade

manufaturados

IFOAM - Federacgdo Internacional dos Movimentos .,
) o Produtos agricolas
de Agricultura Organica

: L _ 2.1 O uso da biodiversidade é sustentavel, baseado em
Global Sustainable Tourism Criteria (GSTC) Turismo

Marine Stewardship Council (MSC)

LIFE Certification

Produtos de pesca selvagem

Qualquer setor que quantifica
objetivamente seus impactos em

praticas de manejo adaptativo que prolongam a via-
bilidade a longo prazo dos recursos biologicos utili-
zados, baseadas em treinamento de trabalhadores

recursos naturais

e produtores em boas praticas de manejo, coleta,
Tabela 1: Padroes Voluntarios de Sustentabilidade com aderéncia aos principios e crite-
rios de BioComercio, utilizados para o estudo da UNCTAD.

extracao ou cultivo

2.2 Medidas sao tomadas para prevenir ou mitigar os

Dentre os 11 padrdes analisados, apenas dois cobriram : : . . -
P - ap Impactos ambientais negativos das atividades

todos os critérios de BioComeércio: UEBT e FSC. E impor-
3.1 Atividades sdo acordadas e estabelecidas basea-

das em transparéncia, didlogo e parcerias de lon-
go prazo entre todas as organizacoes envolvidas na
cadeia

tante ressaltar que o padrao da UEBT, amplamente di-
fundido no setor de cosmeéticos, foi desenhado a partir
dos Principios e Critérios de BioComeércio e com a copar-
ticipacao do setor privado, o que justifica sua alta ade-



5.1 A organizacao esta em conformidade com requisi-
tos legais e administrativos nos niveis local, nacional
e regional.

5.2 Asatividadesrespeitam principios e obrigacdes de acor-
dos internacionais relevantes e instrumentos como:
CDB, Protocolo de Nagoya, CITES, OMT, Declaracao da
ONU sobre os Direitos de Povos Indigenas etc.

6.1 A organizacao respeita direitos humanos fundamen-
tais, de acordo com o Guia da ONU sobre Negdcios e
Direitos Humanos e as convencoes relevantes da OMT

6.2 A organizacao respeita os direitos dos trabalhado-
res, providencia condicoes de trabalho adequadas e
previne impactos negativos na salde e seguranca
dos trabalhadores

7.1 A organizacao usa recursos naturais em conformi-
dade com todas as leis e regulamentos relevantes
e evita impactos negativos na saude, seguranca e
pem-estar das populacdes do entorno.

Tabela 2: Critérios de BioComeércio abordados pelos 11 VSS estudados

Uma quarta referéncia € a rede Origens Brasil®. A iniciativa
atua em areas protegidas da Amazonia, com foco em Uni-
dades de Conservacao e Territorios Indigenas e possui um
sistema de garantia com plataforma proprietaria, € uma go-
vernanca participativa com os atores envolvidos. Ele nao e um

sistema de certificacao e, portanto, Nnao esta cadastrada no
Mapa de Padroes do ITC. A rede tem como principal objetivo
conectar comunidades tradicionais, povos indigenas, empre-
sas e consumidores, promovendo a valorizacdao de produtos e
servicos que respeitam tanto a conservacao ambiental quanto
a cultura e osdireitos das populacdes locais que vivem e prote-
gem esses territorios. Dessa forma, a rede ajuda a gerar renda
nas regides de floresta, promovendo um modelo econdmico
que favorece o bioma e valoriza os povos da floresta, em uma
clara contraposicao as praticas de desmatamento.

O sistema de garantia proporcionado pela rede Origens
Brasil® apoia-se em quatro pilares fundamentais: (1) garan-
tia de origem e rastreabilidade: (2) governanca; (3) promo-
cao de comercio ético; (4) monitoramento de resultados e
iImpacto. Os critérios® de comeércio ético que permeiam as
relacbes comerciais articuladas pela rede sao:

m Diadlogo entre as partes;
m Equilibrio e igualdade nas relacdes comerciais;
m  [ransparéncia na Negociagao,

m Pagamento de precos justos, construidos e revisados
de acordo com regras pré-estabelecidas;

m Busca de solucdes conjuntas para as restricoes e as di-
ficuldades inerentes as populacdes tradicionais € aos
povos indigenas e suas realidades;
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m Estabelecimento de acordos e contratos que assegu-
rem as duas partes e suas necessidades.

s Mas porque um sistema de avaliacao destinado as
empresas e organizacdes comunitarias gue comer-
cializam através da rede é tao importante? A resposta
é simples, ele permite verificar o nivel de cumprimen-
to desses principios na pratica.

Arede Origens Brasil® atua em areas protegidas da Ama-
zOnia, com foco em Unidades de Conservacao e Territorios
Indigenas e possui um sistema de governanca baseado na
membresia dos atores envolvidos. Ele nao € um sistema de
certificacao e, portanto, nao esta cadastrada no Mapa de
Padroes do ITC.

Para suprir alacuna de um referencial de comércio susten-
tavel voltado para o setor privado, considerando as espe-
cificidades do contexto nacional e com uma abordagem
ampla sobre o territorio brasileiro e suas diversas cadeias
de valor da sociobiodiversidade, o Projeto Bioeconomia e
Cadeias de Valor lancou, em 2023, as “Diretrizes para a
relacdao comercial entre empresas e comunidades na
bioeconomia sustentavel e inclusiva” . O documento
apresenta um conjunto de valores, diretrizes e estratégias
que devem pautar a relacao comercial No contexto dessas
cadeias.

As seis diretrizes elencadas no documento sao:




ciais, favorecendo um ambiente colaborativo e de
confiancga.

Diretriz 6 - Remuneracao distribuicao justa dos
resultados e formalizagcao da relagao comercial:
esta diretriz trata do compartilhamento dos benefi-
cios gerados ao longo dos elos da cadeia e dos ins-
trumentos de formalizacao dos acordos existentes.

Essas diretrizes podem servir como um referencial estra-
tégico para empresas e comunidades na construcao de
uma relacao comercial mais justa, transparente e susten-
tavel oferecendo um conjunto de perguntas orientado-
ras gque permitem avaliar as praticas comerciais atuais e
identificar areas de melhoria em termos de inclusao, va-
lorizacao da sociobiodiversidade e equidade na relacao.

O foco nas relagcdes e desenvolvimento das cadeias de
suprimento nao é tratado com a mesma profundidade
nos principios de BioComeércio ou nos Padrdes Volun-
tarios de Sustentabilidade, evidenciando assim uma di-
ferenca de abordagem entre esses referenciais, 0 que
reforca o valor de um guia de boas praticas comerciais.




Boas Praticas de Relacionamento
Comercial entre Empresas e
Negodcios Comunitarios

O guia tem como proposta ser aplicado em
qualguer setor que atue com a comercializa-
cao de produtos da sociobiodiversidade inde-
pendentemente dos canais de comercializa-
cao. O documento utiliza como referéncia o
fluxo comercial convencional buscando orien-
tar de forma pratica 0os pontos em gque sao
tratados os valores para uma relacao ética e
inclusiva.

Neste contexto, as relacdes comerciais preten-
didas a partir da aplicacao das praticas deste
guia, vao além dos interesses puramente eco-
NnOMIcos e buscam integrar principios de sus-
tentabilidade e responsabilidade. O foco esta
em garantir gue as decisdes empresariais consi-
derem os impactos a longo prazo sobre a socie-

dade, o meio ambiente e a economia, buscando
maior alinhamento com os interesses de todas
as partes envolvidas, em particular dos seus for-
necedores e dos seus clientes.

Empresas que aderem ao comercio responsavel
buscam garantir que suas cadeias de suprimen-
to estejam livres de exploracao, como o traba-
Iho infantil ou condicdes de trabalho abusivas,
Nao esgotem 0Ss recursos naturais nem preju-
diguem o ecossistema, além de promoverem a
transparéncia e relacao ganha-ganha em suas
operacdes. Dessa forma, o comercio responsa-
vel e amplamente relacionado a governanca so-
cial e ambiental, incorporando critérios de ESG
(Environmental, Social, and Governance) nas
decisbdes emypresariais.




O fluxo da relacao comercial

Um fluxo da relacao comercial envolve uma série de etapas que integram o processo de compra e venda de produtos
entre uma empresa compradora e seu fornecedor. Comeca com a identificacao da necessidade ou demanda por parte
da empresa compradora.

PROGRAMA / LONGO PRAZO

Formalizacao
da venda

Realizacao da

compra e venda \

Definicao das
condigdes comerciais

Avaliacgdo SIM

Pré-requisitos

Plano de
qualificacao

PROGRAMA / LONGO PRAZO



Planejamento

O planejamento adequado da demanda ¢ fun-
damental para garantir que a relacao comer-
Cial entre negodcios comunitarios e empresas
compradoras seja responsavel e alinhada com
as expectativas de ambas as partes. Trata-se de
uma etapa importante para garantir que as in-
tencgoes, expectativas e resultados esperados
sejam claramente estabelecidos. Para isso, é
importante contar com formulario de requisitos
gue contenha exigéncias minimas e critérios ine-
gociaveis. A clareza, transparéncia e respeito No
compartilhamento das informacdes sao funda-
mentais para o sucesso de qualgquer negociagao.

E crucial garantir que os interlocutores adequados
participem das negociagoes, bern como estabele-
cer um canal de comunicacao dedicado, que deve
contar Nao apenas com um representante da area
de suprimentos, mas deve incluir também o setor
de compras sustentaveis, caso ele exista na empre-
sa, OuU ainda a area de sustentabilidade. Empreendi-

Mentos que Nao possuem areas de sustentabilidade
podem recorrer a um externo (consultoria, auditoria
OU organizacao de apoio), garantindo uma aborda-
gem mais abrangente e especializada.

O canal de comunicacao definido na etapa de
planejamento deve permanecer ativo ao longo
de todo o ciclo de negociacao. A importancia do
bindmio compras + sustentabilidade ¢ garan-
tir que a finalidade comercial nao seja desviada
ao longo do processo, ou seja, © cumprimento
das metas e resultados comerciais € perseguido
e assegurado pela equipe de suprimentos, en-
qguanto a area de sustentabilidade ou parceiro
externo € responsavel por salvaguardar o alinha-
mMento com as expectativas e intencoes de todas
as partes envolvidas e proporcionar um dialogo
respeitoso e transparente.

A sustentabilidade, portanto, age como um ponto
de convergéncia para equilibrar os interesses das




organizacoes e das partes interessadas, evitando conflitos e
promovendo uma abordagem que considera o bem-estar
coletivo e a responsabilidade ambiental. Cabe destacar que
um canal de comunicacao dedicado envolve Nndo apenas
o fornecimento de informacdes de maneira acessivel e ho-
nesta, mas também engloba estar disposto a ouvir e consi-
derar as preocupacoes e sugestoes das partes envolvidas.

Outra pratica recomendada é realizar uma autoavaliagao
ou diagnéstico sobre o cumprimento dos requisitos de
compras responsaveis. Esse processo pode seguir mode-
los j& existentes, como o de BioComeércio* ou o roteiro das
Diretrizes®, e deve considerar a relevancia e a dependén-
cia da cadeia produtiva para a empresa. A autoavaliacdo
pode ser feita internamente ou com o auxilio de um par-
ceiro especializado. Independentemente da forma esco-
lhida, € importante que a empresa tenha uma politica ou
protocolo que promova o abastecimento sustentavel.
Caso esse precedente ainda nao exista, ele pode ser desen-
volvido durante o processo de negociacao, alinhada as me-
tas ESG (ambientais, sociais e de governanca) da empresa
e ao caderno de requisitos acordado entre as partes.

Aempresatambém pode se basear em protocolos ou acor-
dos setoriais ja estabelecidos, como por exemplo os Dialo-
gos do Pro-Acal ou o Observatorio da Castanha. Quanto
maior for a relevancia da cadeia para a empresa, mais
especifica deve ser sua politica, abordando critérios de

qualidade, conformidade, direitos humanos, direitos dos
trabalhadores e conservacao da biodiversidade, garantin-
do, assim, que a atuacao seja responsavel e alinhada com
as melhores praticas de sustentabilidade.

A definicao da relevancia do produto e da cadeia para a
empresa para o estabelecimento de praticas comerciais
mais responsaveis e consiste em uma atividade importan-
te da etapa de planejamento. Uma ferramenta adequada
para esta avaliacao pode ser a matriz de materialidade do
Clobal Reporting Initiative (CGRI), que permite identificar e
priorizar os temas mais relevantes (ou “materiais”’) em ter-
mMos de impacto social, ambiental e econdmico, tanto para

a organizacao quanto para seus stakeholders. Esses temas




mMateriais sao aqueles que influenciam significati-
vamente as decisdes de todas as partes interessa-
das e impactam a propria estratégia de negocios
da empresa.

A construcao da matriz de materialidade segue
uma metodologia estruturada, sendo dividida em
etapas. Primeiramente se realiza uma analise am-
pla do ambiente em que esta inserida, identifican-
do os temas mais criticos relacionados as questoes
de sustentabilidade, como mudancas climaticas,
gestao de residuos, direitos humanos, diversida-
de, entre outros. Esse levantamento pode ser feito
com base em padrdes setoriais, benchmarks, re-
visdes de documentos internos e analises de ten-
déncias globais.

Em seguida realiza-se consulta aos stakeholders —
como clientes, colaboradores, investidores e ONGs

6 Stakeholders sdao os publicos de interesse,
ou “as partes interessadas de um determi-

nado assunto / iniciativa - no caso em ques-

tdo, partes interessadas de uma empresa.
Eles sao influenciados e afetados pela em-
presa, assim como também a influenciam”

— para entender quais temas sao mais relevantes
para cada grupo. Essa fase envolve, geralmente,
entrevistas, pesquisas ou wWorkshops, e garante que
a matriz reflita as expectativas e preocupacodes das
partes interessadas. Com base nos dados coleta-
dos, os temas sao priorizados de acordo com dois
eixos: (i) o impacto e a importancia que esses temas
tém para aempresa e (ii) o impacto e a importancia
que esses temas tém para os stakeholders. Assim,
a matriz de materialidade € construida como um
grafico, como na Figura 1, onde 0s temas sao posi-
cionados de acordo com essas duas dimensoes.

A

Alta prioridade
para stakeholders,
baixa prioridade
para a empresa.

Alta prioridade
para empresa
e stakeholders

Baixa prioridade
para stakeholders,

Baixa prioridade
para stakeholders,
e para empresa

e para empresa

PRIORIDADES PARA STAKEHOLDERS

>

PRIORIDADES PARA A EMPRESA

Figura 1: Temas conforme prioridades



Os temas gque aparecem No quadrante superior da ma-
triz — ou seja, com maior relevancia para a empresa e
para os stakeholders — sdo os que devem ser priorizados
nas estratégias de sustentabilidade.

Essa avaliacao pode ser aplicada de forma simplifi-
cada para definir a materialidade da relacdo comer-
cial, considerando apenas a empresa, os fornecedores

Equidade e
.8 Diversidade .
< Gestao de .
. . Residuos e Crescimento econémico
0 A P efluentes e operacional
x Gestao e Etica e
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=4 Projetos e com praticas Humanos Conservacao da
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‘" Energia
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\
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. Social (Trabalhadores) . Meio Ambiente . Governanga e Negécios . Social (Comunidades e
Fornecedores

Figura 2: Exemplo de matriz materialidade.

(negocios comunitarios) e eventuais atores envolvi-
dos na cadeia de suprimentos. Pode ser interessante
gue tanto a empresa gquanto 0s Nnegocios comunita-
rios construam suas matrizes de materialidade. Temas
materiais para ambos representam oportunidades de
fortalecimento da relacao comercial e de engajamen-
to. Temas que sejam materiais apenas para uma das
partes, mas nNao para a outra, podem representar even-
tuais conflitos e também devem ser gerenciados. Para
maiores informacodes sobre a construcao da matriz de
materialidade, recomenda-se o acesso ao Manual de
Compras Sustentaveis, elaborado pelo Conselho Em-
presarial Brasileiro para o Desenvolvimento Sustenta-
vel (CEBDS).

Em resumo, boas praticas que devem ser priorizadas na
etapa de planejamento para o estabelecimento de rela-
coes comercials responsaveis:

s Alinhamento de intencdes: as partes devem esta-
belecer, desde o inicio, quais sao os objetivos e re-
sultados esperados da relacao comercial, incluindo
metas de longo prazo, expectativas de volume de
producao e critérios de qualidade.

m  Autoavaliacao ou diagnostico: as empresas podem
realizar uma autoavaliagcao com base em critérios de
sustentabilidade ou utilizar ferramentas disponiveis



para entender seu nivel de aderéncia a praticas
responsaveis.

Estabelecimento de um canal de comunicacao
dedicado e adequado: as empresas devem defi-
Nir um canal de comunicacao que ficara respon-

savel pelas trocas com os fornecedores ao longo

da negociacao. Prioritariamente, o canal deve in-
cluir representantes das areas de suprimentos e
sustentabilidade.

Analise de materialidade da cadeia: [dentificar a
relevancia e o impacto da cadeia de suprimento
para ambas as partes.




Avaliacao de Pré-Requisitos

A avaliacao de pré-requisitos € um processo deta-
Ihado que vai aléem da simples verificacao de con-
formidade. Ela € uma etapa fundamental para o
desenvolvimento de uma relacao comercial base-
ada em transparéncia, qualidade e responsabilida-
de socioambiental. Esse processo busca assegurar
que todas as partes envolvidas cumpram critérios
MiNiMos que garantam a qualidade do produto, a
conformidade legal, o respeito aos direitos huma-
Nos € 0 IMmpacto socioambiental positivo.

Uma das primeiras etapas na avaliacao de pre-re-
quisitos € analisar o historico do fornecedor ou da
cadeia produtiva. As empresas podem utilizar fer-
ramentas proprias, Como um questionario de ho-
mologacao de fornecedor, ou desenvolvidas por
parceiros, ou ainda referir-se a avaliacdes prévias
do negdcio comunitario. O objetivo € medir a ca-
pacidade de gestao do fornecedor e sua experién-
Cia anterior da organizacao em relacdes comerciais
semelhantes a que se pretende estabelecer. Essa

avaliacao prévia e fundamental para garantir que
o fornecedor tenha capacidade de atender as exi-
géncias estabelecidas pelo comprador.

Nesta etapa o comprador deve compartilhar
uma especificacao minima do produto que es-
pera receber. Para garantir o cumprimento des-
sas especificacdes, € comum solicitar amostras
do fornecedor, sendo que 0s custos dessa ope-
racao podem ser assumidos pelo comprador.
Outro recurso amplamente utilizado € a emissao
de laudos por uma terceira parte independente,
gue atesta a qualidade do produto e garante a
imparcialidade da analise.

Para facilitar a realizacao desta etapa, a empresa
compradora pode disponibilizar um checklist dos
requisitos minimos obrigatorios, gue pode ser ve-
rificado com o apoio da equipe responsavel pelo
desenvolvimento da relacao comercial estabeleci-
da na etapa de planejamento (o bindmio compras



+ sustentabilidade ou o parceiro externo). Esses documen-
tos ou formularios devem conter critérios de conformidade
que abrangem aspectos legais, regulatorios, de qualidade,
Impacto socioambiental e rastreabilidade. Exemplos desses
documentos incluem codigos de conduta, especificacdes
técnicas e guias de boas praticas de manejo ou producao.
Para negocios comunitarios, € recomendavel utilizar um
protocolo simplificado que inclua requisitos obrigatorios
imediatos, requisitos a serem cumpridos em determinado
prazo e requisitos desejaveis para o futuro. Essa classificacao
pode ser construida com base nos temas materiais identifi-
cados na etapa precedente.

Por fim, conhecer a realidade local do fornecedor € uma
parte crucial da avaliacao. Isso pode ser feito por meio de
visitas de campo regulares, realizadas por equipes proprias
Oou parceiras. Essas visitas ajudam a verificar se o fornece-
dor cumipre com 0s requisitos estabelecidos, além de per-
mMitir a construcao de uma relacao de confianca e coope-
racao entre as partes.

Em resumo, as boas praticas que devem ser priorizadas na
etapa de pré-requisitos para o desenvolvimento de uma
relacao comercial responsavel sgo:

m Checklists de requisitos minimos: Um checklist deve
ser utilizado para avaliar a maturidade do fornecedor

e a conformidade com critérios legais, regulatorios, de
qualidade e de impacto socioambiental. E recomenda-
vel que seja realizado um checklist simplificado para ne-
gocios comunitarios e que ele seja aplicado com apoio
da equipe do comprador responsavel pelo desenvolvi-
mento da relacao comercial.

m Visitas técnicas em campo: Visitas regulares as comuni-
dades produtoras sao essenciais para conhecer a reali-
dade local, gerar empatia e fortalecer a confianca.

m Amostras de produtos: A avaliacao da qualidade pode
INcluir a solicitagcao de amostras e a emissao de laudos
por terceiras partes independentes, cujo custo pode ser

compartilhado ou coberto pela empresa compradora.




Plano de Qualificacao

O plano de qualificacao visa ajudar os fornecedo-
res a se alinharem as expectativas e exigéncias
da empresa compradora, estabelecendo acdes
concretas para melhorar suas praticas produti-
vas e de gestao. Para negocios comunitarios ele
deve ser cuidadosamente elaborado, levando
em consideracao uma série de fatores essenciais
para garantir sua efetividade.

Primeiramente, o plano de qualificagcao precisa
contemplar os aspectos abordados no checklist
de requisitos minimos e deve priorizar topicos
mMateriais tanto para a empresa quanto para o
negocio comunitario. Sua formulacao deve ser
construida de forma colaborativa e em comum
acordo entre todas as partes envolvidas, asse-
gurando que haja entendimento e compro-
Misso Mutuo.

A participacao de uma terceira parte me-
diadora (como uma organizacao de apoio)

pode ser considerada, facilitando o processo
de negociacao e alinhamento dos interesses,
sobretudo em questdes complexas. Alem dis-
so, 0 plano deve estabelecer de forma clara
0s resultados esperados, as acdes a serem
implementadas, 0s prazos para execucao, as
responsabilidades de cada parte e 0s custos
envolvidos. Isso garante um direcionamento
preciso e eficiente das atividades necessarias
para atingir os objetivos propostos.

Outro ponto essencial no plano € a previsao
de solucdes para investimento em infraestru-
tura e aquisicao de insumos, permitindo que
0S Negocios comunitarios possam modernizar
e aprimorar seus processos de producao. Nao
€ necessario gque os aportes financeiros sejam
realizados pela empresa compradora, mas ela
pode facilitar a conexao com possiveis investi-
dores e outros parceiros.



Tambeéem é fundamental incluir acdes de capacitacao, trei-
namento e assisténcia técnica para garantir gue 0s pro-
dutores adquiram as habilidades e o conhecimento ne-
cessarios para alcancar os resultados estabelecidos. Essa
dinamica pode ser fornecida diretamente pela empresa
ou por meio de parceiros especializados, dependendo da
capacidade e dos recursos disponiveis.

Por fim, para assegurar o acompanhamento adequado
do plano de qualificacao, a empresa deve designar uma
pessoa responsavel, cujo papel sera monitorar a execucao
das acdes e garantir gue os objetivos estejam sendo cum-
pridos dentro dos prazos e condicoes estabelecidos (aqui,
novamente, recomenda-se que seja a equipe designada
Na etapa de planejamento).

Em resumo, um plano de adequacao eficiente deve apre-
sentar as seguintes caracteristicas:

m  Desenvolvimento conjunto: o plano deve ser desen-
volvido de forma colaborativa, levando em conside-
racao as necessidades e limitacdes dos negocios co-
MunNIitarios.

m Simples e claro: o plano deve demonstrar de forma
simples e clara os resultados esperados, as acdes a
serem implementadas, 0s prazos para execucao,
as responsabilidades de cada parte e os custos en-

volvidos. Recomenda-se que seja utilizada a ferra-
menta 5W2H para sua elaboracao: o que, por que,
onde, por quem, quando, Como e quanto custa.

Investimentos e assisténcia técnica: empresa coms-
pradora pode oferecer assisténcia técnica ou facili-
tar acesso a parceiros gque fornecam capacitacao e
solucdes de infraestrutura ou financiamento.

Monitoramento continuo: € essencial designar uma
equipe responsavel pelo acompanhamento regular
do progresso dos fornecedores no cumprimento do

plano de qualificacao.




Definicao das Condicoes Comerciais

Um dos primeiros passos para a definicao das con-
dicdes comerciais € o planejamento detalhado dos
parametros da venda que incluem o volume de
producao, os prazos de entrega, as condicoes de
pagamento e o preco final. A definicao desses as-
pectos precisa considerar tanto as necessidades dos
compradores quanto as capacidades de producao
do negocio comunitario, garantindo que o fluxo co-
mercial seja eficiente e vantajoso para amibas as par-
tes. O estabelecimento de volumes e prazos claros
também evita rupturas no fornecimento e melhora
a organizacao interna da cooperativa.

A construcao de uma planilha aberta de precos é
uma ferramenta para promover a transparéncia
nos custos de producao. Esse documento pode
ser utilizado tanto para fins internos (junto aos
produtores) quanto para fins externos (com os
compradores), revelando como o preco final dos
produtos € calculado, contemplando tambéem
todos os atores da cadeia de producao. Esse pro-
cesso deve incluir desde o custo da matéria-pri-

ma ate os servicos de transporte e distribuicao.
Ao considerar todos os envolvidos, garante-se
que cada etapa do processo seja revista, promo-
vendo uma visao justa e realista dos custos e lu-
cros envolvidos na operacao.

Aformacao do preco € um ponto central na defini-
caodascondicdescomerciais. Este e um topicoam-
plamente abordado nas certificacdes de comercio
justo. Normalmente, esses padroes tém como ob-
jetivo garantir que os valores pagos aos produtores
sejam suficientes para cobrir Ndo apenas 0s custos
de produc¢ao, mas tambeém para assegurar uma
remuneracao digna, baseada em critérios como o
living wage, ou salario minimo vital. Esse foco no
pagamento justo € crucial para a manutencao da
sustentabilidade social e econdmica, especialmen-
te em mercados onde a competicao por precos
mais baixos pode comprometer a qualidade de
vida dos produtores. No entanto, a pratica adotada
usualmente, mesmo por empresas que realizam
O comeércio responsavel é estabelecer o preco final



do produto como o preco praticado pelo mercado acrescido
de um valor adicional. Nesse caso, € essencial que sejam ado-
tados critérios claros e transparentes para a diferenciacao de
precos a partir de requisitos de qualidade, de rastreabilidade
ou de servicos socioambientais.

Os acordos tambem devem abordar critérios de comuni-

Produtos da sociobiodiversidade ou que incorporem
praticas socioambientais responsaveis, como aqueles
que contribuem com a manutencao da floresta em pé,
devem ser valorizados, nao apenas pelo valor intrin-
seco, mas também pelo impacto positivo que geram
na comunidade e no meio ambiente. Definir de forma

transparente os valores e condi¢oes para o pagamento

adicional por beneficios de qualidade ou dos servicos
socioambientais associados garante que esses esforcos
sejam recompensados e incentivados no longo prazo.

cacao sobre a relacao comercial estabelecida, garantindo
que toda divulgacao reflita as praticas implementadas e 0s
resultados alcancados. As intencdes sobre a comunicacao
devem ser abordadas desde a etapa de planejamento e
acordadas nas fases atuais, incluindo os parametros a se-
rem comunicados, meios de verificacao, formato e midias
de divulgacao, aléem de remuneracdes para participacao
de produtores em pecas publicitarias.

Outro componente importante nas condicdes comerciais
€ o aporte de capital de giro ou adiantamento para cobrir
0s custos de producao via instituicao financeira ou inves-
tidor. Em alguns empreendimentos 0 acesso a esses re-
cursos financeiros pode fazer a diferenca para gue o nego-
Cio comunitario mantenha sua producao em andamento.
Esse tipo de aporte deve ser alinhado ao fluxo de caixa
da cooperativa e ao planejamento anual de compras, de
Modo a evitar desequilibrios financeiros.

Condicdes comerciais estabelecidas de acordo com prati-
cas responsaveis devem considerar:

m Planejamento conjunto dos parametros da venda:
definir de forma clara o volume, prazos de entrega e
pagamento, e o preco do produto.

m Formacao de preco: a criacao de uma planilha aber-
ta de custos ajuda a garantir a transparéncia na de-
finicao dos precos. Isso inclui custos de producao,
transporte, processamento e pagamentos adicio-
Nnais por diferenciacao.

m Capital de giro: a empresa pode facilitar o acesso
a capital de giro ou adiantar parte do pagamento
para cobrir custos iniciais de producao. O acesso fa-
cilitado ao capital de giro pode ser oferecido em par-
ceria com agentes financeiros e Nao ser um recurso
proprio da empresa.



Formalizacao da Relacao Comercial

A formalizacao dos acordos € fundamental para
assegurar o cumprimento das condi¢coes esta-
belecidas e fortalecer a confianca entre as partes.
Esta etapa garante gue os envolvidos compreen-
dam as decistes acordadas conjuntamente e se
comprometam a respeita-las.

Além disso, é recomendado que essa formali-
Zacao seja feita por meio de um documento de
linguagem simples. O uso de uma comunicacao
acessivel € um ponto chave para assegurar que
todos os envolvidos compreendam os termos e
condicdes, independentemente do nivel de co-
Nnhecimento técnico ou juridico. A simplificacao
da linguagem contribui para uma negociacao
mMais inclusiva, permitindo que os Nnegocios co-
MUuNItarios sejam protagonistas No Processo.

Uma recomendacao importante € a assinatura
de um termo de adesao por parte dos produ-
tores, formalizando o compromisso de participa-
Cao. Isso nao apenas valida o acordo, mas tam-

bém assegura o comprometimento deles com
as praticas e padrdes acordados. O documento
deve conter, de forma clara, os papéis e respon-
sabilidades de cada agricultor ou extrativista, do
negocio comunitario e da empresa No cCUMpPri-
mento dos acordos comerciais e estabelecer as
medidas adotadas em caso de nao cumprimen-
to, principalmente no que diz respeito a relacao
com o associado. Por exemplo, aléem de incluir os
beneficios esperados, como a remuneracaoc esta-
belecida para o produtor, deve exemplificar o pa-
drdao de qualidade pretendido e o processo para
obté-lo ou a forma de verificacao.

O contrato/acordo comercial também deve deixar
explicitas as obrigacdes que a organizacao comuni-
taria deve cumprir ao longo da vigéncia da relacao
comercial, como participacao em treinamentos ou
praticas de manejo a serem seguidas, e as consequ-
éncias em caso de ndo cumprimento. E importante
que todas essas condicdes tenham sido discutidas
previamente de forma clara e transparente entre a



empresa e 0 negocio comunitario e que o documento reflita
informacoes que ja foram compartilhadas com os agricultores
e extrativistas nas etapas anteriores,

Na opcao da inclusao de um contrato formal de compra e
venda, quando se trata de comércio ético e Comercio jus-
to, recomenda-se que esses contratos tenham uma dura-
cao minima de trés anos. Contratos mais longos propor-
cionam estabilidade tanto para as empresas quanto para
0s produtores, permitindo um planejamento mais solido
e previsivel. Isso beneficia os negocios comunitarios, ofere-
cendo uma seguranca financeira que incentiva a continui-
dade da producao.

A formalizacao atraveés de contrato nao é obrigatdria, mas
recomendada, e deve ser avaliada caso a caso, consideran-
do a relevancia do produto para a empresa e a dependén-
cia do negocio comunitario. De qualguer maneira, caso
ambas as partes optem pela nao formalizacao através de
um documento, pelo menos um pedido de comypras deve
ser emitido pela empresa, contendo as principais condi-
coes acordadas na etapa anterior.

Portanto, a formalizacao das relacdes comerciais entre
empresas e negocios comunitarios, quando feita de ma-
Nneira estruturada, transparente e comprometida, promo-
ve o crescimento mutuo e fortalece o elo entre as partes

envolvidas. Em uma relacao responsavel, a formalizacao
deve seguir as seguintes recomendacoes:

m Documento simples: deve ocorrer atraves de ins-
trumentos escritos, como pedidos de compra ou
acordos comerciais, utilizando linguagem simples e
acessivel, e refletindo todos os acordos anteriores.

s Comprometimento do fornecimento: termos de
adesao com produtores podem ser assinados para
garantir a compreensao e o comprometimento
com as praticas estabelecidas.

m Compromisso de longo prazo: sempre que possivel,

recomenda-se a criacao de contratos comerciais de
Nno MINiMo trés anos para garantir a continuidade e
previsibilidade da relacaoc comercial.




Realizacao da Compra e Venda

A concretizacao da compra e venda € a realiza-
cao de todos os acordos realizados e formaliza-
dos nas etapas precedentes.

Dentro do universo de compra envolvendo nego-
Cios comunitarios € comum a pratica de um adian-
tamento para a producao. O adiantamento permi-
te que o negdocio comunitario organize a producao
e tenha recurso financeiro em caixa para pagar os
produtores a vista, N0 momento da entrega para a
cooperativa. Esse pagamento inicial ajuda a garan-
tir que os produtores possaMm CuMprir seus com-
promissos. O instrumento de contrato Nesses casos
ajuda a formalizar o adiantamento assegurando o
compromisso de entrega do produto.

A responsabilidade da entrega com a organiza-
cao logistica vai depender do que fol negociado
entre comprador e fornecedor. Em muitos casos
O Negocio comunitario se responsabiliza pela or-
ganizacao da logistica entre o produtor e sede

da cooperativa e prepara a entrega aoc comprador
conforme acordado nas condicdes comerciais.
Nessa fase, o objetivo € garantir que tudo esteja
pronto para a entrega dos produtos conforme as
especificacoes acordadas.

O neg6cio comunitario é responsavel pela emis-
sdao da nota fiscal , que formaliza a transacao,

documenta a entrega dos produtos e garante a

regularidade fiscal.

A logistica de entrega pode ser de responsabilidade
tanto do negocio comunitario quanto da empresa,
dependendo do que foi acordado durante a nego-
ciacdo comercial. E imprescindivel que a entrega
ocorra dentro dos prazos estabelecidos, e caso haja
qualguer atraso, ele deve ser prontamente comuni-
cado a empresa. Nessas situacdes, amlbas as partes
podem acordar um plano de remediacao, buscando
mMinimizar os impactos negativos.



ApOs a entrega, a empresa realiza o recebimento e ava-
liacao da conformidade dos produtos fornecidos. Nesta
etapa, € verificado se 0s bens atendem aos parametros
previamente acordados, tais como qualidade, quantidade,
embalagem e outros requisitos especificos. A conformida-
de é crucial, pois ela nao so assegura gque 0s produtos en-
tregues estao de acordo com o pedido, mas também pode
influenciar diretamente No pagamento de precos adicio-
Nnais acordados. No caso de nao conformidade, as partes
devem seguir os procedimentos estabelecidos durante a
definicao das condicdes comerciais, buscando uma solu-
cao justa e eficiente.

O pagamento do preco acordado deve ser efetuado pela
empresa compradora dentro do prazo estabelecido nas
condicoes comerciais. O cumprimento dessa etapa final
€ a consolidagcao de todo o processo de compra e venda,
garantindo a satisfacao de ambas as partes e possibilitan-
do a continuidade da parceria comercial.

Em resumo, a realizacao da compra e venda deve ser rea-
lizadas de acordo com as condi¢cdes comerciais acordadas,
seguindo as seguintes etapas:

m Consolidacao da producao: o negocio comunitario
organiza producao junto aos seus cooperados e ga-
rante a logistica até a sua sede.

Preparacao e envio: 0 negocio comunitario prepara
os lotes e emite a nota fiscal. Dependendo das con-
dicbes comerciais acordadas, o envio pode ser orga-
nizado pelo proprio negodcio comunitario ou a em-
presa compradora ficar responsavel pela retirada.

Verificacao de conformidade e pagamento: a em-
presa compradora verifica a conformidade com a
especificacao tecnica acordada, calcula o preco final
(caso esteja condicionado a algum parametro verifi-
cado no recebimento) e realiza os pagamentos den-

tro dos prazos acordados.




Avaliacao da Relacao Comercial

Em um modelo de comeércio responsavel, € im-
prescindivel que exista algum mecanismo ou
ferramenta de avaliacdao da relacao comercial .
O sucesso de relacdes comerciais entre empre-
sas e negocios comunitarios depende nao ape-
Nnas da execucao precisa dos acordos firmados,
mMas também da existéncia de canais de comu-
nicacao adequados e bem estabelecidos, que
permitam o planejamento conjunto, © compar-
tilhamento e a verificacao dos resultados e a ava-
liacao da relacao comercial em si, provocando a
repactuacao de acordos sempre que Necessario.

Uma das principais instancias para garantir esse
alinhamento continuo € o estabelecimento de
mecanismos de compartilhamento de resul-
tados. Essas instancias devem ser periodicas e
permitir a revisao das praticas implementadas,
dos impactos gerados e dos indicadores de de-
sempenho definidos previamente. O objetivo
€ gque amlbas as partes, tanto 0 Negocio comu-

nitario quanto a empresa, possam avaliar se as
metas estao sendo cumpridas, se os resultados
sao satisfatorios e quais sao 0s pontos de melho-
ria. Para garantir a efetividade dessas reunioes,
recomenda-se que sejam preferencialmente
presenciais, envolvendo os tomadores de deci-
sao de ambos os lados. A presenca desses atores
estratégicos assegura que 0s ajustes necessarios
possam ser debatidos e implementados rapida-
mente, sem a necessidade de longos processos
de aprovacao.

Além do compartilhamento de resultados, es-
ses momentos sao oportunidades importantes
para o planejamento conjunto e a repactuacao
de acordos. A natureza dinamica dos negocios
exige gque as condicdes comerciais sejam flexi-
veis o suficiente para se adaptarem a mudan-
cas no mercado, na producac ou em outras
variaveis externas. A repactuacao de acordos,
guando feita de forma transparente e partici-



pativa, permite que as parcerias continuem sendo van-
tajosas para todas as partes envolvidas. Essas reunides de
planejamento devem ser vistas como um espaco de dia-
logo aberto, onde novas estratégias podem ser tracadas e
eventuais obstaculos podem ser discutidos com antece-
déncia, prevenindo conflitos futuros.

Recomenda-se a criacdo de uma ouvidoria. Embora os acor-
dos iniciais busguem prever e evitar possiveis desenten-
dimentos, € natural que divergéncias surjam ao longo do
tempo. A existéncia de um canal acessivel, sequro e confia-
vel onde as partes possam apresentar dendncias ou apon-
tar problemas que estejam afetando a parceria aumenta o
engajamento e a seguranca do produtor e contribuiu com a
Mitigacao dos riscos associados a gestao do relacionamento
com fornecedores por parte da empresa. Esse canal ndao deve
apenas registrar queixas, mas também atuar como uma via
para a mediacao de conflitos, buscando solucdes que sejam
benéficas para ambos os lados.

A avaliacao continua da relacao comercial permite ajus-
tes e melhorias ao longo do tempo, e deve se basear em:

m Mecanismos de monitoramento e avaliacao: enque-
tes ou reunides regulares para avaliar o cumprimen-
to das condicdes contratuais, © progresso e o desems-
penho da relacao comercial e a satisfacao das partes.

Reunides periodicas: podem ser organizadas reuni-
des regulares entre as partes para avaliar o progres-
so da relacao, discutir desafios e propor melhorias.
Preferencialmente, reunides mais estratégicas de-
vem ser presenciais e com a presenca dos tomado-
res de decisao.

Revisao de acordos: a partir dos mecanismos de ava-
liacao, os termos do contrato podem ser ajustados,
com base nos resultados obtidos e nas novas condi-

coes de mercado.




Complemento ao fluxo comercial

Como o arranjo financeiro pode auxiliar na comercializacao e
ainda impulsionar negdécios comunitarios

Arranjos financeiros como propulsores
da relagao comercial

O acesso a financiamento adequado € um dos
grandes gargalos para a entrada dos produtos da
sociobiodiversidade em mercados convencionais.
Sem acesso a recursos financeiros, muitos nego-
Cios comunitarios nao conseguem se adequar
ao0s requisitos de mercado. Portanto, o estabeleci-
mento de mecanismos financeiros para Negocios
comunitarios pode ser um diferencial de atrativi-
dade para empresas que compram produtos da
sociobiodiversidade. O arranjo financeiro é uma
operacao estruturada de crédito que envolve ne-
gOCios comunitarios que possuem uma operacao
de venda estruturada com um ou varios compra-
dores, de modo a mitigar os riscos e viabilizar um
maior volume de crédito para capital de giro ou
antecipacao de recebiveis.

As etapas do arranjo financeiro sao:

1. Durante uma negociacaoc comercial, 0 nego-
CiO comunitario e a empresa estimam a ne-
cessidade de capital de giro ou antecipacao
de recebiveis para concretizar a venda.

2. Aempresa ou 0 negocio comunitario buscam
algum parceiro que possa realizar a estrutu-
racao do arranjo.

3. O negocio comunitario faz a venda acorda-
da para o comprador, apos o recebimento do
credito.

4. O comprador realiza o pagamento acordado
para 0 Negocio comunitario.

5. O negdcio comunitario utiliza o pagamento
para pagar 0s juros e as parcelas de amortiza-
cao do crédito ao parceiro.



Etapas do Arranjo Financeiro
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As etapas do arranjo financeiro podem ser integradas ao
arranjo comercial. Nesta nova configuracao, sao realizadas
as seguintes praticas:

Avaliacao de pré-requisitos: nesta etapa, aléem da avalia-
cao sobre os requisitos de conformidade, qualidade e veri-
ficacao de impacto socioambiental, € tambéem avaliada a
necessidade do arranjo de crédito.

Definicao das condigdes comerciais: esta etapa inclui a
estruturacao do arranjo de créedito, sua operagao e carac-
teristicas, a partir dos parametros comerciais ja definidos
normalmente e da analise de credito dos negocios comu-
nitarios (econdmico-financeira, risco do negocio, da opera-
¢cao e de impacto socioambiental).

Operacao do arranjo financeiro: apos a formalizacdo da
venda, ocorre a operagao do arranjo financeiro, gue viabili-
Za a concretizacao da venda.

Entrega e pagamento: nesta etapa, adicionalmente aos
Processos comerciais habituais, ocorre o monitoramento e
O pagamento da operacao de credito pelo negdcio comu-
nitario.



Exemplos de boas praticas

Veja - Cadeia da Borracha

A Veja € uma empresa francesa de calcados sus-
tentaveis. Desde sua fundacao, em 2004, o foco
da empresa foi trabalhar com abastecimento
apoiado nas praticas de comeércio justo, incluin-
do pagamento de preco diferenciado e busca por
relacbes mais equilibradas. As principais mate-
rias-primas da empresa sao a borracha extrativa
da Amazbdnia e o0 algodao agroecoldgico, prove-
niente do Nordeste. O processo de estruturacao
da cadeia de fornecimento da borracha foi ini-
ciado em 2007, no Acre, com um volume ainda
modesto (cerca de 5 toneladas). O aumento mais
expressivo de escala iniciou-se em 2017, quando
a empresa comprava 40 toneladas de borracha,
provenientes de 3 associacoes, beneficiando 100
familias. Em 2022, apds 18 anos de atuacao na re-
giao, a empresa ja havia comprado no acumula-
do do periodo, 2600 toneladas de borracha. Na ul-
tima safra, 21 cooperativas de 5 estados diferentes

da Amazoénia forneceram borracha para a empre-
sa, beneficiando mais de 2000 familias.

Em 2019, a empresa desenvolveu um projeto junto
com o Partnerships for Forest (P4F) para aprimo-
rar processos e ferramentas buscando desenvolver
uma plataforma de monitoramento do desmata-
mento, ja que esse era um problema importante no
estado do Acre. O objetivo da empresa nao era fisca-
lizar, mas monitorar o impacto e definir critérios para
que as familias produtoras pudessem integrar seu
programa de abastecimento. A partir da plataforma
de monitoramento, a Veja estabeleceu um protoco-
lo da borracha sustentavel, uma cartilha com as di-
retrizes de trabalho da empresa, definindo as regras
de fornecimento, ou os combinados, com as fami-
lias produtoras. Esse protocolo foi construido em co-
participacao com as comunidades e baseia-se em
quatro pilares, os chamados zelos: floresta, borracha,
seringueira e cooperativa. Esses pilares tratam dos
limites de desmatamento permitidos nas proprie-




dades, dos critérios de qualidade da borracha, das praticas de
Manejo para as seringueiras e da organizacao da producao
atraves das cooperativas ou associacdes. A empresa teve um
extenso trabalho de campo para apresentar a cartilha as fa-
milias produtoras que, ao decidirem participar do programa,
devem assinar um termo de adesdo. Este termo tambéem
estabelece as consequéncias para 0 Naoc cumprimento das
regras determinadas na cartilha.

O preco da borracha € composto por trés parametros: (1)
O preco de mercado da commodity; (2) o preco do servico
socioambiental, gue € o pagamento de um valor adicional
pelo cumprimento dos zelos, pago tanto para a familia pro-
dutora, quanto para a cooperativa e para a Cooperacre; (3)
o preco prémio definido pela certificacdo de comercio justo,
que estabelece um recurso que deve ser utilizado de forma
coletiva para a melhoria da sustentabilidade da borracha. A
certificacao de comercio justo trouxe algumas dificuldades
iNniciais de implementacao, mas acelerou a profissionaliza-
cdo da cadeia. E importante ressaltar que o arranjo propos-
to pela Veja remunera todos os atores envolvidos na cadeia:
as familias produtoras, as cooperativas e a Cooperacre (res-
ponsavel pelo beneficiamento final). A empresa também
dispde de um mecanismo de adiantamento, para que a fa-
milia produtora possa receber pela borracha no momento
do fornecimento. A Cooperacre gerencia a distribuicao do
adiantamento, sendo que cada cooperativa pode receber




um adiantamento equivalente a até 10 toneladas. Os acor-
dos sao formalizados através de um contrato tripartite de
longo prazo (3 anos) envolvendo a Veja, a Cooperacre e a
cooperativa.

Anualmente, a empresa organiza o comité da borracha,
onde as liderancas participam de discussoes sobre o pro-
grama de fornecimento. Em 2024, pela primeira vez, o en-
contro do comité da borracha contou também com re-
presentantes das familias produtoras de cada cooperativa,
alem das liderancas.

A empresa destaca o fortalecimento das organizacoes co-
munitarias como uma fortaleza do programa e reconhe-
ce o papel fundamental da certificacao nesse processo. A
compra de volumes relevantes, o pagamento de precos
atrativos, e a garantia de compra também sao critérios
fundamentais para o sucesso do programa de abasteci-
mento. Os principais desafios enfrentados pelo programa
sa0 O risco de desmatamento, principalmente no estado
do Acre onde historicamente as taxas sao mais elevadas, e
a baixa organizacao das associacoes mais recentes, que se
integram ao programa com o aumento de escala. O apoio
de organizacdes parceiras € fundamental para mitigar es-
sSas questoes.




Dengo - Cadeia de Cacau

A Dengo € um negocio de impacto social de chocolates
premium, membro da associacao Bean to Bar. O principal
ingrediente da empresa € 0 cacau e, portanto, existem po-
liticas bem estabelecidas para o abastecimento da ameén-
doa. Aempresa conta com um quadro de 210 fornecedores
de cacau, entre produtores familiares, assentados, peque-
nos, medios e grandes produtores. Existe uma cota para
grandes produtores, visando aumentar a representativida-
de das minorias, em um modelo de inclusao produtiva.

Existe um modelo de relacionamento com produtores de
cacau que nao e baseado em contratos formais de com-
pra e venda, mas no estabelecimento de uma relagcao de
confianca e longo prazo com os fornecedores, apoiada em
uma logica de crescimento gradual de volume de com-
pra. A empresa tem uma politica de precos bem definida,
transparente e igualitaria. O preco do cacau é definido pela
qualidade da améndoa, padrao sensorial, modelo produti-
VO (Organico ou nao) e uma séerie de critérios ESG da fazen-
da ou do produtor, podendo resultar em um pagamento
total entre 70% e 245% acima do preco da bolsa. Para redu-
Zirem o impacto da alta volatidade do preco da commodi-
ty, definiram um mecanismo adicional, que estabelece um
pPiISO e um teto, sendo que O piso esta associado ao living

Income (ou seja, o valor minimo de subsisténcia para uma
familia em uma determinada regiao).

Para a inclusao de um novo fornecedor, a equipe de abas-
tecimento da empresa realiza uma visita inicial a fazenda e
avalia um checklist de questdes cruciais (0s 7 inegociaveis
determinados pela empresa). Como muitos fornecedores
nao tém capital para manter uma certificacao anual, a em-
presa também realiza um processo simplificado de “certi-
ficacao sem selo”. Na visita, sao avaliadas questdes relacio-
nadas a fazenda e a qualidade do cacau. As amostras sao
avaliadas pelo CIC (Centrode Inovacao do Cacau), gue emite
um laudo técnico atestando sua qualidade. A empresa pos-
sul critérios minimos de qualidade que permitem ao pro-
dutor fazer uma oferta de venda, quando atingidos. Apos
0 acordo de compra, a entrega ¢ realizada em alguns dias
pelo produtor e ha uma verificacao de conformidade aos
padrdes estabelecidos na recepcao. Em geral, ha bastante
coeréncia. A empresa comypartilha uma cartilha de relacio-
namento com o produtor.

Anualmente, todo produtor cadastrado recebe uma visita,
passa por uma avaliacao dos critérios ESG, um conjunto de
5a 10 atributos sobre a fazenda e as condicdes de trabalho,
e responde a um censo onde sao avaliadas questdes Mmais
sensivels, Como acesso a agua tratada. A pontuacao ESG do
produtor corresponde a até 30% do valor do preco adicional



pago pela empresa. A média atual do prémio pago esta en-
tre15e 20%, o que indica que ainda ha espaco para melhoria
nesses critérios. Existe também uma medicao de satisfacao,
paraavaliar avisao do produtor sobre o relacionamento com
a empresa, e um encontro anual de produtores, com o ob-
jetivo de compartilhar o resultado do ano, o planejamento
do ano seguinte, avaliar as oportunidades de melhoria e as
possibilidades de servicos e solucdes parceiras, COmo acesso
a microcrédito ou pagamento de créditos de carbono pelas
areas preservadas.

Alguns riscos apontados pela empresa relacionados ao for-
necimento de cacau sao: (1) mudancas climaticas,; (2) vola-
tilidade de preco; (3) incidéncia de pragas e insetos. Todos
esses riscos tém um impacto direto na disponibilidade da
oferta de matéria-prima e, consequentemente, na margem
ou No preco do produto acabado. Ha também um risco re-
lacionado a qualidade do cacau, monitorado através da taxa
de aprovacao dos lotes nos centros de inovagao; para mi-
tigar esse risco, a empresa conta com equipe técnica para
fazer a capacitacao agricola dos produtores.




Referéncias

1 BRASIL. Presidéncia da Republica, Casa Civil. Decreto N° 12.044, De 5 De Junho De 2024. Acessivel em:
https//www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2023-2026/2024/decreto/d12044.htm

2 International Trade Center. Standards Map. Acessivel em: https//www.standardsmap.org/en/home%20
-%20acessado%20em%2012/9

3 Origens Brasil. Manual de Funcionamento da Rede Origens Brasil. Acessivel em: https;//origensbrasil.
org.br/public/media/arquivos/1712002543-final_-_manual_de_funcionamento.pdf

4 Internatinal Trade Center. BioTrade Knowledge Sharing & Self-Assessment Tool. Acessivel em: https://
www.sustainabilitymap.org/biotrade_unctad

5CIZ-MDA Diretrizes para a relacao comercial entre empresas e comunidades na bioeconomia susten-
tavel e inclusiva. Maio 2023. Acessivel em: https//www.programacap.org.br/material/diretrizes-para-a-re-
lacao-comercial-entre-empresas-e-comunidades-na-bioeconomia-sustentavel-e-inclusiva/






