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1. APRESENTACAD

Esse documento registra o processo de exportacdo de uma safra de Baru (Dipterix alata),
améndoa nativa do Cerrado brasileiro.

Durante o més de junho e julho de 2021 acompanhou-se as etapas de compra e beneficia-
mento do baru por parte da Cooperativa de Agricultura Familiar Sustentdvel com Base em
Economia Solidaria — Copabase, e os tramites para a exportacdo pela Cooperativa Central do
Cerrado. Para esta atividade foram consultadas diversas referéncias bibliograficas, bem como
entrevistadas pessoas chave em todas as etapas da exportacao.

Foram obtidas e documentadas, informagdes do processo de producdo até o embarque, assim
como, aprendizados, oportunidades e dificuldades de todo o processo.

A etapa de entrevistas foi estruturada por trés temas orientadores:
e Temal - aimportancia das comunidades e das cooperativas;
e Tema 2 - analise de risco da cadeia do baru;
e Tema 3 - registro do processo de exportagao com a parceria da empresa Botanica Origins.

Para a elaboragao deste documento foram entrevistadas as seguintes pessoas.

e Kolbe Wombral Soares Santos / WWF-Brasil;

e Dionete Figueiredo / Cooperativa de Agricultura Familiar Sustentdvel com Base em
Economia Solidaria / Copabase;

e Luis Roberto Carrazza / Cooperativa Central do Cerrado;
e Bianca Dias de Souza / Wicca Office - Assessoria em Comércio Exterior;

e Camila Gusmao / Empresa Botanica Origins.

1.1 CONTEXTUALIZAGAO DO TRABALHO DO WWF-BRASIL NA CADEIA
DO BARU

O WWEF-Brasil trabalha no bioma Cerrado desde a década de 90, iniciando suas atividades na
regidao do Parque Nacional da Chapada dos Veadeiros. A partir de 2010, ampliou seus traba-
lhos com a sociobiodiverdade para a regido do Mosaico de Areas Protegidas Sertdo Veredas
Peruacu no Estado de Minas Gerais. Em 2018 foi criada internamente a Iniciativa Cerrado, ten-
do como um dos objetivos intensificar as acGes de sociobiodiversidade para outras regioes do
bioma, assim como estabelecer parcerias com as organizacbes comunitarias e diversificacao
nas cadeias extrativistas.
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Foram iniciadas as acdes em apoio a cadeia extrativista do baru e o fortalecimento da parceria
com a Central do Cerrado e suas organiza¢Ges comunitarias afiliadas. A atuac¢do e apoio a essa
cadeia extrativista objetivaram fortalecer a produc¢do e comercializagdo, bem como, contribuir
para torna-la mais justa e sustentavel. A Central do Cerrado é uma rede de Cooperativas e As-
sociac6es Comunitarias do Cerrado que tem por finalidade promover a divulgacdo e insercado
dos produtos comunitarios de uso sustentdvel do Cerrado nos mercados locais, regionais e
internacionais, atuando também como centro de disseminagdo de informagdes, intercambio
e apoio técnico para as comunidades na melhoria dos seus processos produtivos, organizacio-
nais e de gestao.

O fortalecimento da parceria com a Central do Cerrado, considerando outras a¢des além da
cadeia do Baru, contribuiu para uma expansao da comercializacdao desta cooperativa, assim
como expansdo da producado de algumas organizac¢des filiadas. Destaca-se a amplia¢do da rede
de negdcios da Central do Cerrado, como no caso as relagées comerciais com a rede Carrefour,
Americanas.com (loja virtual), entre outras. Também se incentivou a comercializagdo no mer-
cado externo do baru, tendo num horizonte mais recente, o arranjo comercial da Central do
Cerrado com a empresa Botanica Origins.

Além de outras ag0es e parcerias do WWF-Brasil em fortalecimento da cadeia do Baru, merece
destaque o trabalho que vem sendo feito com a Conexsus desde 2019, ressaltando algumas
oficinas realizadas nestes dois ultimos anos com intuito de promover discussGes tematicas re-
lacionadas a cadeia do baru, além de integrar e fortalecer a relacdao entre os multiplos atores
atuantes na cadeia, considerando organizagdes comunitdrias, empresas, 6rgaos publicos de
pesquisa e extensdo, Universidades, organizagdes de apoio como ONGs, entre outras.

Desta parceria do WWEF-Brasil com a Central do Cerrado para fortalecer a exportag¢do do baru,
foram identificadas algumas dificuldades, bem como, aprendizados importantes para o aprimo-
ramento da cadeia produtiva. Surge entdo, a necessidade do registro de todo esse processo de
exportacdo, considerando desde a etapa de produgao a partir da Cooperativa de Agricultura
Familiar Sustentavel com Base na Economia Solidaria (Copabase), a comercializacdo por parte
da Central do Cerrado, o trabalho de assessoria em Comércio Exterior feito pela empresa Wicca
Office, até chegar ao destino nos Estados Unidos para a empresa Botanica Origins.
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2. INFORMACOES SOBRE 0 PRODUTO

O Baru (Dipteryx alba) é uma arvore nativa da fami-
lia das Fabaceae que ocorre nas matas de Cerrados
/. e Cerraddes do Brasil. A castanha de baru (se-
)% mente) é obtida com a quebra do fruto produzi-
o . do pelas arvores do baru (baruzeiros). O baru é o

)5 &' principal produto da Cooperativa de Agricultura

‘E‘\@ I,:a.miliar Sustentavel com Base em Economia Soli-

daria — Copabase, baseada no Noroeste do Estado
27" de Minas Gerais, regidao da bacia hidrografica do rio
Urucuia. Essa Cooperativa promove o manejo sustenta-
vel da produgdo junto aos agricultores familiares e extrativistas filiados. Na
Cooperativa a producdo segue um protocolo de boas praticas ambientais,
sanitdrias, de higiene, de seguranca, organizacado social e de rastreabilidade
qgue devem ser seguidas em todas as etapas da cadeia produtiva que contem-
pla a coleta, transporte, armazenamento, beneficiamento e distribuicdo do

produto.

O Baru foi escolhido como uma das fortalezas do movimento global Slow
Food, sendo a Copabase reconhecida como uma referéncia dessa fortaleza
pelo seu trabalho de conservagao da biodiversidade, bem como guardia da
valorizacdo dessa cadeia extrativista no territério ecoturistico Urucuia Gran-
de Sertao. Este trabalho tendo o baru como fortaleza, contribui para conec-
tar agricultores e extrativistas, com mercados mais sensiveis que valorizam
os seus produtos. Fortalece também os processos produtivos da Cooperati-
va, valorizando os modos de vida tradicionais, a identidade dos territérios, a
conservacao das paisagens e gerando seguranga alimentar e renda para as
comunidades locais.

A Copabase é uma das organizagdes filiadas a Central do Cerrado, atuando
em parceria na cadeia do baru e de outros frutos do Cerrado. Embora pos-
sua capacidade para comercializar seus produtos de maneira independente,
na cadeia do baru, optou pela comercializagdo conjunta com a Central do
Cerrado. Arranjos comerciais mais robustos, favorecem a comercializagao de
grandes volumes e obtencdo de um valor mais justo, sendo que a Central do
Cerrado recebe baru de organizacoes filiadas de outras regides do Cerrado
como Mato Grosso, Mato Grosso do Sul, Goias, entre outros.
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3. TEMA 1- AIMPORTANCIA DAS COMUNIDADES E DAS

COOPERATIVAS

Foto: Gui Teixeira/WWF-Brasil

3.1 A COPABASE

Em 2016 a Central do Cerrado apresenta para a Co-
pabase uma proposta de arranjo comercial. Em 2017
iniciam uma articulacdo com a empresa Mae Terra,
lider no segmento de alimentos naturais e organicos
no Brasil. Esta negociag¢dao se amplia, e no mesmo ano,
conhecem e aderem ao movimento Slow food. A par-
tir de entdo foi iniciado um processo de construgao
coletiva com as comunidades, resultando numa me-
todologia de beneficiamento do baru, desde a coleta,
até a producdo processual, chegando-se em um pro-
tocolo de boas praticas na produgdo do baru.

Em 2018 a Mae Terra renova o contrato com a Copaba-
se e assina um contrato de compra de seis toneladas
de baru. Com estes processos amadurecendo, foram
cada vez mais aprimorando e ampliando o espago de
atuacdo nas comunidades. Também em 2018 foi forma-
lizado com a empresa Barukas um acordo pontual para
uma grande compra.

Em 2019, a Copabase inicia a execu¢ao de um proje-
to apoiado pelo Fundo de Parceria para Ecossistemas
Criticos - CEPF do Cerrado, que incluia o fortalecimen-
to e estruturagao da cadeia do baru.

Foto: Copabase

“Espero que consigamos consolidar de
fato a cadeia. Tudo é muito novo como
modelo de negdcio. Se conseguirmos
consolidar a cadeia do baru, dos frutos
do cerrado e do extrativismo como um
todo, podemos fazer com que estas fami-
lias permaneg¢am, e, consequentemente
o cerrado permanece. A conservagdo da
dgua é um fator primordial e a regido
pode sobressair ainda muito mais do que
com a monocultura.

Sdo inumeros pivés que estdo surgindo
no territorio a cada dia, deixando a gen-
te muito assustada. Vdrios rios e corre-
gos que conhecemos ndo existem mais.
Eu ndo estou na Copabase por um nego-
cio, é por uma causa. E por acreditar que
é possivel sim que a gente se torne um
motivo de redugéo neste impacto. Ques-
tdo de resisténcia para fazer funcionar.
Para nos e para a proxima gerac¢do”.

Dionete Figueiredo - Copabase
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Em setembro de 2019, durante o IX Encontro
e Feira dos Povos do Cerrado, a Copabase
promoveu a Oficina de Comercio Justo na

“A iniciativa comegou com duas toneladas. Fize-
mos um teste. Houve uma aceita¢do enorme de
mercado. Isto levou a um pedido maior e ai, se

planejou a principio seis toneladas anuais para
garantir um determinado tempo. Acredito que
esta iniciativa tende a levar o produto no merca-
do e sendo aceito como acreditamos que é, pois
onde chega fica.

Cadeia do Baru, evento que envolveu mais de
90 participantes, entre liderangas comunita-
rias, representantes de empresas, ONGs, pes-
quisadores, representantes governamentais,
entre outros, sendo elaborado um relatério
contendo informacdes de produgdao, comer-
cializagdao e beneficiamento do baru, e seus
desafios para que a cadeia se consolide.

Hd de fato, como resultado um ganho de escala
de mercado de producgdo e nos leva a saber o nos-
so limite. Hoje ndo sabemos. Entdo esta agdo con-
tribui para a gente ver e entender qual é o nosso
ganho de escala possivel”.

No ano de 2020, foi estabelecido a primeira
parceria comercial entre a Central do Cerrado
e Copabase com a empresa Botanica Origins,
com sede nos Estados Unidos. Foram identifi-
cados como um dos gargalos neste processo,
a auséncia de um capital de giro para aquisi-
cdo da safra por parte da Copabase. Neste quesito, a empresa se colocou no processo como
uma fonte de garantia de recurso, consolidando a primeira venda em outubro 2020 de duas
toneladas de baru para o mercado estadunidense. Esta carga, ao chegar ao destino, foi fracio-
nada e vendida a partir de dezembro, tendo a empresa iniciado a comercializacdo do baru via
plataforma Amazon a partir de fevereiro de 2021, sendo todo o produto ofertado comerciali-

Dionete Figueiredo - Copabase

zado em menos de 30 dias, garantindo uma boa aceitacdo do produto e um sucesso inicial do
processo. Devido ao sucesso, foi renovada essa parceria por mais cinco anos, resultando em
uma nova remessa de 6.400 quilos enviada em julho de 2021. Isto garantiu que a Cooperativa
e a Central do Cerrado possuam de fato, uma proposta estruturada, sustentavel e com uma
fidelidade de fornecimento de baru com beneficio garantido para muitas comunidades produ-
toras envolvidas nesse arranjo.

Nessa renovagdo de contrato a empresa concordou em fazer adiantamentos financeiros para
compra de safra, mesmo fora da época de producgdo que vai de julho a outubro. Isso possibi-
litou a Copabase fazer um estoque minimo para atendimento da demanda da empresa nessa
fase inicial de contrato.

Esse arranjo comercial com a Empresa Botanica Origins trouxe alguns aprendizados e adequa-
¢Oes. Um deles foi o fato da Cooperativa ter terceirizado o processo de embalagem do baru na
primeira remessa enviada, que ocasionou um alto custo e diminuiu a margem de recurso para
pagamento dos extrativistas. Na segunda remessa, com um volume maior e adiantamento da
compra, e através do apoio do Projeto CEPF Cerrado que ja estava na fase final, foi possivel
comprar uma maquina empacotadora a vacuo, possibilitando maiores garantias e seguranca
no processo de embalagem de acordo com a demanda do cliente, além de diminui¢do dos cus-
tos e consequente aumento no valor de pagamento do baru para os extrativistas cooperados.
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Com a chegada da maquina em meados do més de maio 2021, se intensificou o trabalho da
cooperativa na torra e empacotamento.

Outra adequacao feita nesse processo foi o uso de embalagem pldstica metalizada, fechada a
vacuo, que garante o prazo de validade do produto por um ano, quando em embalagem origi-
nal em condi¢Ges de armazenamento recomendadas. No Quadro 1 abaixo, constam as especi-
ficagBes técnicas sobre a embalagem escolhida, dimensdes de peso e largura, e detalhamento
das dimensdes para a preparac¢do do produto para a exportacao.

Quadro 1 - Caracteristicas técnicas da embalagem.

Embalagem Embalagem Dimensoes e peso da
Produto . e .
Primaria Secundaria caixa
Castanha de Baru torrada = Peso lig: 20Kg. Embala- Peso Lig: 20 Kg. Caixa A:15cm L:39 cm A:105cm
sem Sal. gem plastica metalizada de papeldo ondulado, C:58 cm L: 100 cm
fechada a vacuo. contendo Peso Lig.: 20 Kg C:120cm
1 embal lasti Peso bruto: 20,6 Kg 30 caixas.
e:‘ |'a adge:;‘ ngsrca Peso Lig.: 600 Kg
metalizada de g Peso bruto: 630 Kg
*Obs: 0 peso bruto do pallet pode variar entre 1.045 e 1.070 kg.
Figura 02 — Selecdo das améndoas de baru para em- Figura 03 — Torrefacdo da carga de 6.400 quilos de
balagem. baru enviada para a exportacgdo.

-

Foto: Copabase Foto: Copabase

Outro ponto de destaque em termos de aprendizados e adequacdes foi o fato de que ao avaliarem
o risco de o produto perder o vacuo no manuseio da carga e descarga entre varios caminhdes, foi
decidido que os 6.400 quilos da ultima remessa seriam transportados em apenas um caminhdo até
o Porto de Santos.
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Figura 04 - Empacotamento da carga de baru. Figura 05 — Carga de 6.400 quilos de baru enviada
para a exportagdo.

Foto: Copabase Foto: Copabase

Da mesma forma foi percebido que poderiam otimizar a quantidade de baru por pacote, au-
mentando cinco quilos de améndoa em cada, tornando a carga mais compacta, com pacotes
possuindo 25 quilos.

Figura 06 — Embalagens de 25 quilos de baru a vacuo
enviada para a exportagdo.

“O caminhdo partiu carregado de Arinos até
Brasilia, sendo que a nota fiscal foi emitida
pela Copabase e a carga enviada direta-
mente a transportadora no porto de Santos,
evidenciando o compromisso da Coopera-
tiva na entrega do produto, prezando pela
qualidade, durabilidade e a fidelidade ao
nosso cliente. Isso resultou numa redugdo
de custos e diminui¢éo do manejo demasia-
do da carga.”

Dionete Figueiredo - Copabase

Foto: Copabase

18



3.2 COOPERATIVA CENTRAL DO CERRADO

O baru é um produto que vem sendo trabalhado desde a
criacao da Cooperativa Central do Cerrado em 2005, quan-
do o mercado estava ainda menos estruturado e o produto
era ainda menos conhecido. Inicialmente, fez-se a divulga-
¢do do produto em feiras, eventos nacionais e internacio-
nais. A fortaleza dos eventos se deu em encontros do Slow
food nacionais e internacionais. Com varios chefs de cozi-
nhas no Brasil e no exterior.

“Esta trajetdria de promogdo do
produto e de fazé-lo conhecido
de vdrias atividades, festivais
gastronémicos, encontros, even-
tos, feiras, fez do baru se tornar
conhecido para além do Brasil.”

Luis Carrazza — Central do Cerrado

Todas estas a¢des foram realizadas com o intuito de impul-
sionar e favorecer a cadeia produtiva do baru. A partir des-
tas primeiras iniciativas, a Central do Cerrado comecgou a se
relacionar com vdrias intaigdes que produzem o baru, entre
elas, a Copabase.

A Copabase inclusive, depois de alguns anos, por meio de uma condicao diferenciada, intro-
duziu o baru em negdcios com a industria e com outros consumidores. Anteriormente, era
trabalhado o comércio direto ao consumidor, venda para lojas de produtos naturais, restau-
rantes, sem escala ou exigéncia de um padrdo. Atualmente, sdo comuns exigéncias de logisti-
ca, fiscais, de apresentacdo do produto a vacuo.

A partir de 2014 foi iniciado um relacionamento da Central do Cerrado com industrias, sendo
primeiramente com a Flormel - empresa de Bauru - SP, que trabalhava com uma linha de pro-
dutos como amendoim, doce, pacoquinhas, pé-de-moleque. Foi lancado um produto, mas nao
houve condicbes de fornecer volume de producdo e condi¢cdes desejadas. Posteriormente,
também numa relacdo com a Copabase iniciou-se uma conversa com a empresa Mae Terra,
antes desta ser comprada pela Unilever. Foi negociado o fornecimento de um mix de castanha
para a Gol cookies (distribuicdo em voos), havendo um ganho de escala.

Tanto a Flormel e a Mde Terra possibilitaram para Central do Cerrado, uma demanda e uma
programacdo de compra que favoreceu os extrativistas e os empreendimentos comunitarios.

A Central do Cerrado é constituida por 18 empreendimentos comunitarios, sendo que alguns
destes possuem atuagao na cadeia do baru. Historicamente tiveram parceria, como a Agrotec
— Centro de Tecnologia Agroecoldgica de Pequenos Agricultores (GO), Promessa de Futuro em
Pirendpolis, Cenesc - Centro de Estudos e Exploracdo Sustentdvel do Cerrado (GO), CEPPEC
-Centro de Producao, Pesquisa e Capacitacdao do Cerrado- MS, e Coperfruto - TO. Em 2010,
quando se constitui formalmente a Central do Cerrado, se agregaram outras organizagdes com
atuacdo na cadeia do baru, como no caso a Copabase, a Comprup - Cooperativa dos Produ-
tores Rurais de Poconé — MS, a Cooperfan - Cooperativa Mista dos Assentados e Agricultores
Familiares do Noroeste de Minas, entre outras.
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Em fungdo do histdrico do trabalho e fortalecimento das relagdes da Central do Cerrado com
a Copabase, e com o arranjo comercial com a Empresa Botanica Origins, abriu-se esse canal
de negociacdo, que foi consolidado, apds seis meses de didlogo, considerando as etapas de
apresentacao do produto, envio de amostra, ficha técnica, fotos das unidades de producao
da agroindustria. Na consolida¢do deste processo, além da negociagao por preco, prazos de
entrega, entre outros fatores, teve-se o intuito de demonstrar a histdria e os valores socioam-

bientais da produgdo do baru.

3.3 COMO SE DEU O PLANEJAMENTO DA INICIATIVA COM RELAGCAO
AO PROCESSO DE PARTICIPACAO SOCIAL NAS COOPERATIVAS?

Para o ano de 2020, a venda para a Botanica Origins foi plane-
jada considerando a capacidade de entrega no container, sen-
do esse o volume dimensionado para 2021 e o ano seguinte,
até que se inicie um novo processo de exportacao.

Devido ao impacto da crise de saude global decorrente da
pandemia da Covid-19, houve dificuldades para a compra das
embalagens de papeldo de acordo com a dimensdo padrdo
(20 quilos por pacote). Como houve uma sobra de espagco em
cada pacote, ampliou-se para 25 quilos, assim foi possivel re-
duzir a fragilidade, sem risco de perder o vacuo. Com esta es-
tratégia, a cada cinco caixas se economizou uma, havendo a
possiblidade de mais um pallet.

Figura 07 - Pallets com empilhamento de até cinco
caixas de 25 quilos com baru.

Foto: Copabase

“Com o planejamento antes da
safra, foi realizado um trabalho
dentro do principio do comércio
justo.

Era necessdrio obter adianta-
mento, para ir as comunidades
e fazer mobilizagéo. Uma ativi-
dade de rotina em boas prdti-
cas, formagdo, orienta¢cdo com
a cartilha, dindmica de engaja-
mento no processo, o entender o
contexto do propdsito, tudo isto,
gera alternativa para o extrati-
vista se manter no campo, con-
servando o cerrado.”

Luis Carraza - Central do Cerrado

Foto: Roberto Xavier
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O planejamento de captacdo de recursos para fazer a producao da safra foi um esforco de ambos
os lados. O adiantamento de recursos por parte da empresa, com metade do valor com a previsao
de embarque, e metade ao chegar ao destino no final, possibilitou um giro de capital para iniciar
a compra da proxima safra junto aos extrativistas cooperados da Copabase.

Esta parceria estabelecida com a Botanica Origins pode ser considerada inovadora pelo fato, de a
empresa ter concordado em estabelecer um contrato a longo prazo, onde ja se prevé os adianta-
mentos por safra. Isto é necessario, porque a Copabase necessita ter baru em estoque e recursos
financeiros para adquirir a nova safra que se inicia a partir de julho.

“Quando eu vi este contrato eu jd pensei que seria muito gratificante,
quando eu puder chegar nas comunidades e falar olhe, durante cinco anos
poderemos fazer um planejamento, vocé pode contar com a cooperativa,
e a cooperativa pode contar com vocé. Na safra de 2019 / 2020 estamos
falando de um universo de 300 familias. Tem gente que vai ld e entrega
uma unica vez e recebe aquele dinheirinho. Mas tem gente que tirou
quase vinte mil reais de baru.”

Dionete Figueiredo - Copabase
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4. TEMA 2 - ANALISE DE RISCO DO PROCESSO DE EXPORTACAO

4.1 COMO SE DEU A GOVERNANCA E A GESTAO DA PRATICA NO PROCESSO
DE PRODUCAO

A construgdo de todo o processo de gestao e governanga envolveu conjuntamente as coopera-
tivas e empresa. Inicialmente, a Central do Cerrado estabeleceu os primeiros relacionamentos
com a Botanica Origins para compreender as necessidades de volume, perfil de operacdo de
vendas e marca. Coube também a Central do Cerrado, a construcdo do que seria um preco
justo e os tramites para a exporta¢do. A gestao operacional ficou a cargo da Copabase. A Bo-
tanica Origins acompanhou e monitorou todo o processo da exportacdo, por meio troca de
informacdes entre as partes, onde sempre eram enviadas relatorias ilustradas, primando pelo
didlogo transparente e franco. Em uma reunido técnica se estabeleceu a forma de trabalhar,
e quais seriam as responsabilidades de cada ator. Ao estabelecer a atribuicdo de cada um dos
parceiros foi criado um canal de comunicacdo e responsabilidades. Ambas as cooperativas
estabeleceram um plano de riscos e investimentos e focaram a parceria nos principios e nos
valores do preco justo, transparéncia e protagonismo. Apresentaram a Botanica Origins a ne-
cessidade de possuirem recursos antecipados para a safra, para se chegar no que as institui-
¢Oes entendiam ser a capacidade maxima de producao e logistica na obtenc¢do das améndoas.
Com base neste planejamento, conseguiram determinar e negociar um preco justo para todas
as instituicdes envolvidas.

A Central do Cerrado ficou responsavel pela logistica de exportacdo. Porém até Brasilia a res-
ponsabilidade do envio foi da Copabase e esta teve que estabelecer o preco considerando essa
logistica. De Brasilia até o porto de Santos e do porto até os Estados Unidos, coube a Central do
Cerrado organizar com o cliente e com o despachante, registros, e demais documentos adua-
neiros. Apesar da Central do Cerrado ja possuir experiéncias anteriores de exportagdao, com
envio de pequi para o Japdo e artesanato de capim dourado para a Franca, levou-se quatro
meses as negociacdes com a Botanica Origins para o envio das primeiras duas toneladas. Foi
necessario registro sanitario, elaboragao e traducdo para o inglés da ficha técnica no padrao
exigido para exportacao.

Nesse processo foi emitido um contrato de fidelidade entre a Copabase e a empresa Botanica
Origins. Caso a Cooperativa produza uma quantidade que exceda a demanda da empresa, exis-
te a possibilidade de venda para outras empresas ou outros mercados. Caso a Botanica Origins
necessite de mais toneladas, possui a preferéncia ao produto excedente.
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4.2 QUAIS OS PRINCIPAIS RISCOS IDENTIFICADOS PARA A CADEIA DO BARU?

Entre as partes envolvidas na exportagao, o prego ficou para ser definido em cada safra. Os en-
trevistados reconhecem como principais riscos para a cadeia produtiva do baru primeiramen-
te a Oscilacdo dos pregos, pois as cooperativas lidam com muito atravessadores que chegam
na regido e alteram os precos, pressionando todo o arranjo local entre compra e venda.

Outro fator considerado de risco foi a Sazonalidade do produto. Como se trata um produto
extrativista do Cerrado, ha safras que se produz mais, outras menos. Para superar isto, a es-
tratégia da Copabase e Central do Cerrado foi de ampliarem a presenca em mais regides. A
Copabase por exemplo, atua em dez municipios produtores.

Falta de capital de giro no ato da negociagdo. As cooperativas reconhecem que este processo
foi exitoso, porque no momento que precisavam comprar a safra dos produtores, havia capital
de giro disponivel, para aquisicdo e logistica.

A falta de tecnologias para a quebra do fruto é outro fator limitante para o aprimoramento
da cadeia do baru. O torrefador deve fornecer uma torra eficiente e a empacotadora deve ga-
rantir o vacuo da embalagem. A auséncia destes equipamentos fundamentais acarreta riscos
atrelados ao prazo de cumprimento da entrega e a qualidade do produto. Geralmente as fa-
milias que dependem quase que exclusivamente do baru como principal renda, quebram ma-
nualmente e gradualmente. A medida que quebram, levam para a Cooperativa. Mesmo com
este processo lento, porém gradual, conseguiram reunir de fevereiro a maio seis toneladas de
baru. Os produtores extrativistas ja possuiam uma quantidade de baru estocado, porém nao é
possivel afirmar, que essa sera uma pratica continua. Sabe-se que em safras futuras dependera
muito de outros fatores tais como a concorréncia e a pressdo dos atravessadores. Os atraves-
sadores sao também considerados um risco para a cadeia do baru, pois além de tirarem o
produto da regido, determinam o prego.

4.3 COMO A INICIATIVA CONTRIBUIU PARA O ALCANCE DE OBIJETIVOS
DE GANHO DE ESCALA NA PRODUGCAOQ?

A iniciativa envolvendo esta parceria entre a Copabase, Central do Cerrado e a Botanica Ori-
gins comec¢ou com a ja citada venda de duas toneladas, como forma de testar o mercado dos
Estados Unidos, notando-se uma boa aceitacdo. Este sucesso na exportacdo demandou um
pedido ainda maior, havendo de fato um ganho de escala, onde foi possivel avaliar os limites
de demanda e entrega.

Organizou-se toda a parte de registro documental, cadastro pelo CNPJ da Central do Cerrado
no SISCOMEX, por meio do suporte de uma empresa especializada em exportacdo e comércio
exterior, e da experiéncia adquirida ao longo do tempo para entrar neste canal de venda.
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Os parceiros desta empreitada enfatizaram que esta experiéncia aprimorou o profissionalismo
em todo o processo da cadeia produtiva. Porém, ressaltaram que a parceria entre as coopera-
tivas e a Botanica Origins, no mundo dos negdcios padrao é atipico, pois ndo existia no merca-
do normal este comprometimento da parte compradora, em adiantar valores financeiros para
a aquisicdo da safra.

A Copabase e a Central do Cerrado concordam como licdo para as proximas negociacdes, a ne-
cessidade de reavaliacdo dos custos / producdo dos precos que praticam, pois estdo interessa-
das em avangar neste processo do comércio justo. E importante para os cooperados de que o
preco gque se paga, possa garantir os custos e mais uma renda extra, além de uma margem que
cubra os custos e um recurso de margem para as cooperativas, viabilizando todo o arranjo e os
compromissos de entrega com a empresa. Na légica de uma reparticao de beneficios em no-
vos contratos ha uma tendéncia de melhorar esta margem de recursos das partes envolvidas.

Ambos os parceiros sao unanimes em afirmar que uma das principais experiéncias
tiradas deste processo de exportagdo foram:

e Amadurecimento cada vez maior na parte gerencial;
e Controle de qualidade;

® Preocupagdao no cumprimento de prazos de entrega;
e Comprometimento como um fator relevante;

e Visibilidade;

e Atributos, valores socioambientais como diferencial;
e Habilidade de negociacao;

e Narrativa para conseguir vender os atributos.
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Para auxiliar o processo de exportacao a Central do Cerra-
do contratou os servicos da Wicca Office, empresa paulista
especializada em comércio exterior, responsavel por todo o
tramite burocratico desta exportacgao.

O processo de exportagdo se iniciou com a negociagao de
prec¢o, onde foram estabelecidos os termos da negociacdo
com o importador. Este termo de negocia¢dao é o documento
que pré-define responsabilidades de cada parte, tanto para
o exportador, como para o importador. No caso especifico
deste processo de exportacdo, utilizou-se o termo interna-
cional de negociagao que atribui toda a responsabilidade de
pagamento trazido para a origem, quer dizer, o exportador.

Os termos usuais do comércio exterior sdo geralmente em inglés.
Para este processo de exportacdo em tela, utilizou-se o Termo
Internacional de Comércio, conhecido como Incoterms, que
é a abreviatura do inglés, para International Commercial
Terms. Neste caso especifico, se tem valores e dados de todo

“Ninguém consegue transferir a
seguranca, transparéncia e acha
vai dar certo, o cronograma no
prazo, sem investir no elemento
mais forte que é a comunicacdo e
didlogo constante entre a Copaba-
se e cooperados. Relacionamento
de confianca é a questdo. Trans-
paréncia e confian¢a antes de as-
sinar o contrato.

Nos fechamentos do contrato, co-
locamos uma avaliagdo da neces-
sidade de melhorar nos préoximos
anos os registros e contratos das
partes em didlogo.”

Dionete Figueiredo - Copabase

o processo até a chegada e entrega no armazém do destino. Esta foi a opcao escolhida. Porém,
existem outras. Os mais utilizados sdao o FOB - Free on Board, CIF - Cost Insurance and Freight e
CFR - Cost and Freigh.

Toda exportacdo possui processos burocraticos por se tratar de bens e relagdes internacionais.
No direito internacional existem estratégias para minimizar os riscos para quem exporta/im-
porta. Hd como forma de garantir a seguranca da carga, uma carta de crédito, (CADE - Cash
Embassy Documents), que é uma negociacdo entre bancos. Se as partes se sentem inseguras, as
negociacdes de seguro sdo realizadas entre bancos.

Com relacdo aos termos da negociacdo e condicdes de pagamento, se a venda é feita totalmen-
te antecipada, é necessdrio saber quais sdo os documentos basicos para a exportacdo: Invoice,
packing list e o conhecimento de embarque, ou seja, no minimo sdo estes trés.

Também é necessario considerar as particularidades que dependem para cada mercadoria, no
caso do baru, que ja é um produto acabado, ndo hd a necessidade de um certificado fitossanita-
rio do Ministério da Agricultura — MAPA (diferente do café, que tem que fazer para quase todos
os paises). Antes de emitir o /nvoice, se € um pagamento antecipado como é o caso para o baru,
é necessario elaborar o pro-form, um tipo de rascunho (draft) deste contrato.

Elaborado o pro-form, se remete ao exportador para ele efetivar o pagamento. Confirmado o
pagamento, ja se tem a liberagao, e autorizacao para o envio da mercadoria.
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N3o existe uma regra, mas a maioria dos processos para exportacao sao realizados com o
pagamento antecipado. Por isto a vantagem da exportacdo, do comércio exterior, ndo é so
na margem, variagdo cambial, mas sdao varios os fatores existentes. Estes adiantamentos
favorecem a producao, podendo negociar mais recursos e principalmente, a garantia do rece-
bimento, ndo havendo na maioria dos casos inadimpléncia.

Engquanto no mercado interno para se faturar, se espera até 120 dias de prazo, em uma expor-
tacdo um dos principais fatores deste tipo de negociacdo é o pagamento antecipado. Por outro
lado, pode se pensar que pode haver uma desconfianca pelo lado de quem compra, mas ja é
praxe do mercado. Da mesma forma quando é realizado a importa¢do, também é feito a an-
tecipacao, seja 50% para inicio da producdo e 50% para embarcar, ou seja, € 100% antecipado
antes do embarque da mercadoria no porto.

Depois de concretizada a venda se da inicio ao processo documental. As partes envolvidas no
processo replicariam o mesmo processo DAP - Delivery and Paid. Porque é uma juncdo de em-
presas. Para o exportador é até melhor o Ex Works — EXW, quando a responsabilidade de toda
a operacao fica com o importador.

Importante destacar que o cenario global no setor de exportacdo como um todo, em detri-
mento da pandemia de Covid-19 se encontra totalmente atipico. E se trata de um processo
mundial ndo somente do Brasil. Com algumas dificuldades especificas na parte do embarque.
A empresa contratada para realizar este comércio exterior, sugere que para a proxima, as ne-
gociacdes sejam realizadas em délar justamente para evitar a oscilagdo dos precos do produto
em reais. Importante destacar, ainda, que para o baru a exportagao é 100% subsidiada no
Brasil. E nos Estados Unidos, para incentivar a exportacao deste produto, ndo existe taxacao
de impostos devido ser um produto original do pais exportador.
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Quadro 2 -Exemplo de fluxograma para o Termo Internacional de Comércio utilizado para a exportacdo do baru.

o W 1 Y[ 2 YO( 3 )

DE VENDA
ANTECIPADA
(DAP - DELIVERY

AND PAID) Elaborar o pro-form, Remeter ao ez(portador Confirmado o
(um tipo de rascunho). para efetivagdo do pagamento, ja se
pagamento (Invoice). tem a liberagdo, e
autorizagdo para o
envio da

mercadoria.

4

~— ~————

6

Chegando ao porto de destino, Liberagéo para embarque. 0 DUE - Declaragéo Unica de
o procedimento é inverso, mas A carga ja se encontra no terminal de Exportagéo, que é quando
semelhante. Se coleta toda a embarque aguardando a data fornecida “nasce” o produto para a
informacdo, entrega para o pelo armador, (dono do navio). receita federal e quando a
despachante, (agente local), Dgpendendo do termo de negociagdo mercadoria pronta para a
para ele dar entrada na feito, (por exemplo o Free on Board - entrega no terminal de
mercadoria. FOB). Neste caso, o container dentro do embarque é emitida.

navio ja ndo é mais responsabilidade do

exportador.

A A NG AN ——

Por ser um produto Ap6s um novo checklist Com essa liberagéo, o Se reinicia um novo
alimenticio tem que ter da documentagéo no baru enfim chega no ciclo com a venda
licenga da FDA - Food and Drug desembarque, dé-se a armazém da Botanica do produto e inicio
Administration, - (6rgéo do entrada da Origins para o processo de compra de uma
governo norte-americano, documentagéo da de industrializag&o. nova safra.
responsavel pela liberagao de mercadoria.

produtos, neste caso,
alimenticios). Todas as
empresas envolvidas tém que
estar registradas no FDA.

Todo processo de exportagdo ndo se caracteriza por ser um caminho curto e nem existem ata-
Ihos. Proforma é o documento resultante do processo de negociagdo entre o exportador e o
importador. Derivado do inglés Pro Forma Invoice, a emissdo da Fatura Pro Forma é fundamen-
tal para o fechamento do cdmbio no caso de pagamento antecipado, como foi o caso desta
exportacdo de baru. Nesta etapa existe outro documento chamado de DUE — Declaracdo Unica
de Exportagao, que é quando “nasce” o produto para a receita federal e quando a mercadoria
pronta para a entrega no terminal de embarque é emitida.
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A préxima etapa é a liberacdo para embar-
gue. A carga ja se encontra no terminal de
embarque aguardando a data fornecida pelo
armador, que é o dono do navio. Dependendo
do termo de negociacdo feito, por exemplo
o0 FOB, desta etapa para a frente ndo existe
mais responsabilidade. O container dentro
do navio ja ndo é mais responsabilidade do
exportador. No caso da exportag¢dao do baru,
foi feito a DAP - Delivery and Paid. para ter
o valor de ponta a ponta, porque ndo existe
um despachante, um agente 1d nos EUA por
parte do exportador, existindo o papel de um
agente nos Estados Unidos (como se fosse um
Fedex) sendo a carga entregue diretamen-
te para a Botanica Origins. Comercialmente
falando, mesmo para o caso de um FOB, foi
acompanhado a entrega da mercadoria, ava-
liando se deu certo todo processo, se foi libe-
rado a remessa para que possa ser feito um
novo pedido, mas teoricamente, ndo existe a
responsabilidade para o exportador.

O tempo total de transito desta exportacdo
de baru para os Estados Unidos de navio até

“Para exportar uma caixa ou container, o
processo é o mesmo. Hd necessidade de
emiss@o da proforma, da Invoice, da nota
fiscal, da packinglist, contratar frete, con-
tratar terceirizados e desembaragar uma
mercadoria.”

“Por conta da pandemia, ndo tem tido um
fluxo de importacdo como se tinha an-
tes, muitas companhias estdo com over-
booking, que é quando os navios estdo
sem espaco — semelhante a aviagdo, e
black sailing, que é quando simplesmente
eles abortam o porto. Para esta exporta-
¢do, aguardamos mais de um més a reser-
va do navio. O processo de reserva de uma
vaga no navio em épocas normais, ocorre
em média em 15 dias, entre reservar navio,
pegar mercadoria e embarcar. Estamos
trabalhando neste processo desde abril
para conseguir agora embarcar o baru. E
com muito custo.”

Bianca Dias de Souza - Wicca Office

Los Angeles, California foi de 37 dias. Chegando ao porto de destino, o procedimento é inver-
so, mas semelhante. Se coleta toda a informacdo, entrega para o despachante, (agente local),
para ele dar entrada na mercadoria. Por ser um produto alimenticio, tem que ter licenca da

FDA - Food and Drug Administration, — érgao do governo norte-americano, responsavel pela

liberagdo de produtos, neste caso, alimenticios. Todas as empresas envolvidas tém que estar

registradas no FDA. Apds um novo checklist da documentagdao no desembarque, da-se a entra-
da da documentagdo da mercadoria. Com essa liberagdo, o baru enfim chega no armazém da
Botanica Origins para o processo de industrializacado.
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A Ultima parte envolvida neste processo da comercializa-
¢do de améndoas de baru é a Botanica Origins. A empre-
sa foi fundada por duas irmas paraenses residentes em
Seattle — Washington, que vislumbraram um segmento de
venda para o mercado estadunidense de produtos de ori-
gem na sociobiodiversidade brasileira.

Basicamente comercializam seis produtos: acai, cacau em
po, cacau nibs, (que sdo pequenos pedacos de graos de
cacau triturados, e que possuem um sabor de chocolate
amargo), castanha-da-Amazonia, castanha-de-caju e baru.

Cada um destes produtos é um projeto diferente que
apoia comunidades distintas.

Por exemplo, o Projeto de cacau nibs é um projeto na
Amazonia que esta revivendo todo processo da cadeia do
cacau nativo que é superimportante para as pessoas locais
qgue trabalham com o cacau. O cacau em pd é um Proje-
to agroflorestal na Amaz6nia que vem recuperando uma
area degradada no Xingu. Cada produto é de um projeto
diferente.

E assim a empresa chegou no baru, por meio de pesquisas em termos da sustentabilidade
da produgao e da constatacdao do alto valor nutricional, facilitando a aceita¢do por parte do
consumidor estadunidense. Ainda é uma castanha nova no mercado local e que ainda nao
possui muita demanda, porém a aceitacdao vem crescendo e resultando em um aumento da
comercializagdo.

A empresa buscou entender todo o processo de importagdo e exportagao, iniciando as vendas
do baru em fevereiro de 2021 na plataforma Amazon.com, criando a prépria loja digital na
plataforma, e conforme ia recebendo solicitagdes de compra, enviava os produtos para os con-
sumidores. Cada produto que se cria na plataforma, tem um produto de marketing e um gasto
substantivo, e como os trabalhos de comercializacdo do baru foram iniciados em fevereiro de
2021, é possivel a ampliacdo futura para a comercializagdo deste produto.

Uma parcela grande dos consumidores, percebem a sustentabilidade do produto por meio do
trabalho de marketing feito pela empresa. O produto é comercializado em pacotes de aproxi-
madamente 28 gramas (10 oncas) e de 680 gramas (24 oncgas).
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Esta relacdo de exportacdo e importacdo ainda é nova, para todos os parceiros desde o
controle de qualidade, qual a torra adequada, por quanto tempo o baru fica crocante, por
quanto tempo da para se manter em estoque, qual a embalagem que se precisa.

Nesta experiéncia, houve casos de devolucdo de produtos de consumidores para a empresa
Botanica Origins, que alegaram que a castanha ndo estava crocante. Apesar do processo de
embalagem ser sempre o mesmo, este produto é novo no mercado e falta, ainda, estabelecer
dados de conservacao.

Com relagdo aos valores, constatou-se que o primeiro processo de exportacdo foi realizado
durante a pandemia do Covid 19, onde o custo foi cotado em um valor diferente do segundo
envio, que ficou duas vezes e meia mais alto que o primeiro, demonstrando, que os precos
estdo volateis e, conforme ja reportado anteriormente, falta espago nos navios.

O envio da segunda carga demorou mais ou menos cinco meses entre tramites até a chegada.
Esta demora pressiona os estoques disponiveis para o consumidor. Quando o consumidor ao
tentar comprar varias vezes constata que o produto se encontra indisponivel, acaba desistindo
da compra fazendo com que a empresa e seus parceiros percam o mercado. Na plataforma
Amazon.com sdo quatro os concorrentes. Existem outras trés empresas comercializando Baru
nos Estados Unidos, algumas praticam pregos menores e com produto de qualidade diferen-
te, considerando o processo de torrefacdo, comprometendo a aceitacdo do produto e conse-
guentemente a comercializagao.

Como se trata de um produto ainda exdtico no mercado externo, uma ma impressao na pri-
meira compra faz com que o consumidor nunca mais compre, e ainda comprometa negativa-
mente a experiéncia.

e Empresa se considera iniciante na comercializagdo do baru com informag¢des de apenas
alguns meses de comercializacdo e ainda havendo necessidade de maior seguranca para
fazer novos pedidos;

e Dificuldade de estimacdo da taxa de crescimento de compra do produto, o que dificulta o
estabelecimento de uma previsao de compra da Central do Cerrado e Copabase;

e Pensar em certificagcdes do produto, como por exemplo a certificagdo organica, sendo que
a empresa se prontificou a colaborar nesse processo;
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Outra possiblidade de se diferenciar dos concorrentes seria o estabelecimento de uma
parceria com o WWF-Brasil na construgdo de um selo ou marketing que pudesse agregar
ao produto, informacdes sobre o importante trabalho de conservacao do bioma e geracao
de renda para as comunidades por meio da comercializagdo do baru no mercado externo;

Questao financeira da empresa. Pelo fato de ainda ser considerada de “pequeno porte”
para os padrdes dos Estados Unidos, a empresa possui dificuldades em termos de capital
de giro, pois quando fazem a compra necessitam de fazer a revenda de imediato e isso
nem sempre é possivel, dificultando fazer o financiamento das a¢des das Cooperativas
parceiras na compra da producdo durante as safras e possivel estoque;

Acesso por parte das cooperativas a linhas de crédito especificas a juros baixos no mercado
financeiro brasileiro.
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6. LICOES APRENDIDAS NO PROCESSO



6. LICOES APRENDIDAS NO PROCESSO

6.1 PONTOS POSITIVOS

e Para a Copabase, no meio de uma pandemia e de uma crise de mercado, principalmente
com o decréscimo da comercializacdo via programas de compras publicas como o PNAE e
PAA (80% da renda da Copabase provinha da venda das polpas para a merenda escolar via
PNAE), o baru se tornou um produto e uma operagdao comercial muito importante enquan-
to estratégia de sobrevivéncia e manutengao de suas atividades;

e Geracdo de renda alternativa regional para mais de 300 familias em meio a uma crise eco-
ndémica e em meio a uma pandemia;

e Ao ganhar visibilidade de mercado e busca de consumo tornou-se de fato um vetor impor-
tante na sustentabilidade e preservagao do Cerrado;

e E uma acdo que envolve as familias como um todo, garante as praticas de producdo fami-
liar, agregando renda e trazendo possiblidade de manuteng¢ao das familias no meio rural
e preservagao de seus meios de vida;

¢ O capital de giro ter vindo da Botanica Origins e de outras fontes como por exemplo um
projeto com a Conexsus foi um elemento positivo;

e Aquisicdo de uma esteira elétrica disponibilizada por um projeto com a Conexsus para
reduzir esforgo e risco de acidente com as sacas de 50 quilos de frutos;

e Ha também licdes aprendidas no processo na questao da torrefagao e da logistica da ex-
portacgao direta.




6.2 PONTOS NEGATIVOS

A falta de tecnologias na quebra como um fator limitante;

Sazonalidade do produto;

Atravessadores sdo um risco;

As distancias dos extrativistas fornecedores do baru relatadas como um desafio a mais;

Com o real desvalorizando frente ao délar, a compra do produto fixada em real propiciou
menores rendimentos caso a compra tivesse sido fixada em ddlar;

Para as préximas negociacGes, ha a necessidade de estabelecer uma regra de participagao
no resultado da operagao que faz parte do negécio justo, ou prémio, bonificagdo ao final
da operagdao como possibilidades de melhoramento de proposta;

A oscilagao do preco no mercado interno que reflete no fechamento da venda para o mer-
cado externo;

Falhas de comunicagdo entre os parceiros gerando um novo aprendizado;
Divergéncias em relagdo a construgao do prego do produto entre os parceiros;

Falta de melhor verificacdo das participacdes de cada parte no processo, podendo ser apri-
morado nas proximas negociacoes;

Falta de capital de giro no ato da negociacao;
Necessidade de acesso a crédito com juros baixos no mercado brasileiro;
Calculo da demanda para mitigar os riscos;

Desconhecimento da taxa de crescimento, o que dificulta o estabelecimento de uma previ-
sdo de compra.
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