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A metodologia de venda conjunta apresenta-se como uma base para
alavancaro processode comercializaçãodos produtos agrícolavisto ser
consideradoum dos principaisgargalosna agricultura familiar. Além dos
processos de vendas, diversos tipos de organizações podem ser
constituídas de modo a contribuir para o meio rural criando formas de
comercialização, oferecendo oportunidade ao agricultor familiar de se
capitalizar, dando uma nova dinâmica e tornando-o mais atrativo e
sustentável.

Em Moçambique existem cerca de 1.047.111 exploraçõesque possuem
cajueiros,dosquais94,7%sãopequenasexploraçõesfamiliares. A formade
trabalho independente destas famílias torna mais difícil as suas
negociações,com vista a defenderem os seus interesses, com outros
intervenientesnacadeia.

Parareforçar o poder de negociaçãocoletivados produtores,a Nitidae (a
partir da sua experiênciano projecto ACAMOZ) em colaboraçãocom o
IAM,IP, implementaramna provínciadaZambéziaa partir de 2020, distritos
de Pebanee Gilé,umametodologiapara a vendaconjunta dos produtores
de caju. Paraalém disso,a metodologia pode criar uma dinâmica para
organizaçõesassociativasfuturas.
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Introdução

https://iam.gov.mz/index.php/projectos/acamoz/


Combasena experienciada aplicaçãodesta metodologiana provínciada
Zambéziafoi elaboradoo presentemanualpara auxiliar os extensionistas
no processode preparaçãode venda da produção (caju e outros) das
associaçõesde produtores, cooperativase outras iniciativas, ao nível do
país.

O Manualsobrea metodologiada vendaconjuntaé compostapor sete (7)
tópicos a saber: (1) metodologiade venda conjunta; (2) organizaçãodos
grupos,(3) organizaçãoda comissãode vendaconjunta,(4) preparaçãodos
grupos para a venda conjunta; (5) difusão sobre as boas praticaspara a
melhoria da qualidadeda castanha; (6) funcionamentodo mercadoe (7)
negociaçãocomoscomerciantes.

Com a metodologia,os produtores conseguemvender uma castanhade
qualidade a um preço mais elevado que o preço de venda individual,
atravésdumavendaem grupo, com transparênciae controlo, que reduzem
osintermediários.

Os resultados da venda conjunta durante o projecto ACAMOZestão
apresentadosnaspaginasa seguir.
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Introdução - Resultado da venda conjunta 2020-21 & 2021-22 
Projecto ACAMOZ
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Å A participaçãonastrês campanhasde comercializaçãoem Gilé e Pebane,aumentouem termo de numero de
grupose membrosenvolvidosnavendaconjunta:

Å Foram feitos 132 testes de out turn em 2020 e 248 testes
de out turn em 2021, comos gruposde produtoresde castanha
de cajude Gilée Pebane.

Å A implementaçãode boas práticas de colheita e pós-colheita
influenciou de forma positiva a qualidade da castanhabruta
(usandonasformações,asimagensao lado).

Å A maioria dos comerciantesque comprarama castanhacom os
gruposde vendaconjunta,confirmarama melhoriada qualidade
e dosprocedimentosde pos-colheita.

Material pedagogico usado pela melhoria da 
qualidade da castanha

A evolução do numero de grupos e membros 
acompanhados desde o inicio do projecto
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Å Difusão da informação de mercado via SMS,os quadros de informação na comunidade e a radio
comunitária.

Å 44% dos produtores que receberama informaçãode mercadoN'kalo via SMSmandadoda plataforma
ConnectCaju,usarama informaçãoparanegociaro preçodacastanha(Technoserve/Nitidae,2021).

Å Os produtores conseguiram negociar preços de venda conjunta a 
mais de 45% (Campanha 2020-21) e mais de 18% (Campanha 2021-
22) comparando aos preços das vendas individuais realizadas nas 
mesmas comunidades.

Å O volume comercializadoatravés da
venda conjunta aumentou de 27
toneladas em 2019/20 para 182
toneladasem 2020/21 e 385toneladas
em2021/22 (graficoembaixo).

Å 43% das associaçõesfizeram a venda
conjuntacom novoscompradorescom
o apoio da lista de contactos de
compradoresfornecidopeloprojecto.

Balanço sobre os preços da campanha 2020-21

Balanço sobre os preços da campanha 2021-22

Introdução - Resultado da venda conjunta 2020-21 & 2021-22 
Projecto ACAMOZ

A evolução do volume comercializado desde o 
inicio do projecto

https://www.nkalo.com/home
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1. Para quem está accessível esta 
metodologia, como o grupo de 

produtores organiza- se e como o técnico 
acompanha osprodutoresna venda 

conjunta da castanha?
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Paradiferentesníveisdeorganizaçõesdeprodutores,seja:

ÅUmaassociaçãodeprodutores

ÅUmComitêdeGestãodeRecursosNaturais(CGRN)

ÅUmacooperativadeprodutores

ÅUmgrupodeprodutores, nãoorganizado,que

gostariadevendercastanhaemconjunto

Priorizar os grupos de produtores já existentes na 
comunidade onde tem membros bem relacionados e 

onde existe confiança entre eles, mesmo que não 
vendam castanha juntos.

1.1. Para quem está accessível esta metodologia? 

Novo grupo de produtores

10

Grupos de produtores ja 
existentes

Objectivo: reforçar a 
dinâmica e a confiança 

entre os membros



ÅUmgrupodeprodutores,nãoorganizado,que

gostariadevendercastanhaemconjunto

Como formar um novo grupo de produtores? 

O técnico pode avaliar na localidade onde actua, o potencial dos
«produtores líderes». Não pode ser um único produtor como pessoa
chaveparaum únicogrupo.

Nesteâmbito, o técnicopode realizarum diagnósticona baseda Ficha1
de diagnósticodosprodutores líderesde vendaconjunta.

Definição dos produtores líderes:
Å produtores que já estavam a agregar castanhas;
Å empresários;
Å provedores de serviço de pulverização; 
Å produtores influentesna comunidade.
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Novo grupo de produtores

Produtor líder

1.2. Como formar um novo grupo de produtores? 



Ficha 1 de diagnóstico dos
produtores líderesde 

venda conjunta

Å Identificação do produtor
Å Nível de influência na 

comunidade
Å Experiência de venda 

conjunta
Å Aspeito específico da 

qualidade da castanha

Produtores líderes
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1.2. Como formar um novo grupo de produtores? 



Recomendação: O grupo de produtoresdecideda sua própria organização,segundoos conselhos
queforam explicadosaqui. 13

1.3. Como o grupo de produtores organiza-se na venda conjunta?

Comissão da venda conjunta
Entre 3 até 4 produtores, incluindo os 

produtores líderes
Não pode ser um único produtor a liderar 

Grupo de produtores da venda conjunta
Entre 10 e 40 produtores

No caso de uma cooperativa: acima de 10 produtores

Comissão da venda conjunta
Os membros da Comissão são os pontos focais do grupo, 

são responsaveis da fiscalização dos membros e da 
negociação com os compradores

Grupo de produtores da venda conjunta
Os produtores implementam as boa praticas de 

produçao, colheita e pos-colheita para ter uma castanha 
de qualidade

Produtores líderes



Qualé o papelda comissãoda vendaconjunta?

A comissãoda venda conjunta passade casaem casa,ver cada produtor do grupo,
durantea colheitadacastanha,para:

1. Verificar a qualidade da castanha (de forma individual = por cada membro do
grupo)

2. Selecionaro produto deboaqualidade

3. Pesarcoma balançae registrarosestoquesverificadosnaguiade remessa

4. Entregara 2ª copianaguiade remessaaoprodutor

5. Verificar o armazenamentodo produto em casa (conformedescritono poster de
boaspraticas)

Transparência 
& Controlo
= Confiança 
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1. 4. Como a comissão da venda conjunta organiza-se?

Recomendação: Sefor uma cooperativa,constituídapor váriasassociaçõese produtoresindividuais: sugerimosà
cadaassociaçãoque tinha suaprópria comissãode vendaconjunta, suaprópria guia de registo de quantidadee
suaprópria balança. Assim,cria maisconfiançae maiscontrolodentro da cooperativa.
Também,recomendamosencontrosregularesao nível da cooperativa ao longo da campanha,para adicionar
todas as quantidadesde castanha. Assim,as quantidadessão sempreconhecidase se o mercadofor favorável,
podehavervendasrapidamente.



Vários produtores na comissão de VC  = 
menos riscos e menos problemas = mais 

autocontrolo + melhor tomada de 
decisão

Comissões recomendadas

Comissão da venda 
conjunta

Comissão da venda 
conjunta

Comissão da venda 
conjunta
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Comissão da venda 
conjunta

Comissões não recomendadas

Comissão da venda 
conjunta

Comissão da venda 
conjunta

1. 4. Como a comissão da venda conjunta organiza-se?



1.5. Como o técnico organiza-se para selecionar os grupos a ser 
acompanhados na venda conjunta (VC)?

Depoisde,
Åum período de diagnóstico para

encontrar άǇǊƻŘǳǘƻǊŜǎƭƛŘŜǊŜǎέnas
localidades;

ÅVarias conversas com os potenciais
grupos interessadospara vender em
conjuntoa castanha;

Åda explicação das vantagens e
desvantagensdesteprocesso;

Åda eleção pelo grupo (e não pelo
Técnico) da sua comissão de venda
conjunta: 3 até 4 produtores do grupo
quesãoresponsaveisdavendaconjunta
e quetem afinidade;
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Vantagens da VC: Preço acima dos preços
individuais.
Desvantagensda VC: O momento de venda é
combinadoemconjunto

O Técnico recapitula as informações chaves sobre cada grupo de produtores que vai ser
acompanhado,naFicha2 de registodosgruposde vendaconjunta.

Ao nívelprovincial,a Ficha2 estarecapituladana Tabela1 de seguimentodos gruposde venda
conjunta.



Ficha 2 de registo dos grupos de venda 
conjunta a ser acompanhado pelo Técnico

Tabela 1 de seguimento dos grupos de
vendaconjunta (ficheiro excel)
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1.6. Monitoria do grupo de produtores da venda conjunta (VC)

Recomendação: O grupo precisaseracompanhadopelo técnico,em cadaduas(2) semanasdurante a
campanha(para reforçar a confiançaentre osmembros). Adaptar o númerode gruposem funçãoda
capacidadede trabalho do técnico: eleassisteno máximo10grupos.
Sefor maisde 10 grupos,o trabalho de acompanhamentodo técnicoao longo da campanhanão será
eficiente.



1.6. Monitoria do grupo de produtores da venda conjunta (VC)

Pelamonitoria dosgrupos,o Técnicousao seuLivrode Actapararegistrarasinformações
importantesque foram discutidasdurantecadaencontroe selembrardospassosa seguir
paramelhorarcadavezmaiso seuapoioaogrupo.

Ogrupode produtoresdavendaconjuntatambém

tem seupróprio Livrode Acta,parapoderregistrar

asinformações(mesmomodelo).

Livro de acta do Técnico:
Possibilidade de digitalizar 

o livro (ODK)
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Livro de acta do grupo de produtores



2. Como preparar os diferentes tipos de 
grupos de produtoresna venda conjunta 
e melhorar a qualidade da castanha de 

caju?

19



ANTES
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO

1. Reunião de preparação dos 
representantes dos grupos de venda 

conjunta 

Conteúdo da formação : Formação 1 até 4 
Duração da formação: 2 dias

2. O grupo de produtores de venda conjunta (VC) prepara a campanha e o seu 
funcionamento, através de 3 Assembleias Gerais, sob a facilitação do Técnico, (Formação 1)

20

Reunião de preparação na vila de Pebane (Out. 2021)

AG1no CGRN Vassele 
(2021, Distrito de Gile)

AG2no grupo de Etaga 
(2021, Distrito de Pebane)

AG3no grupo de Malema 
(2021, Distrito de Pebane)

Definição do funcionamento do 
grupo e estimação da 

quantidade

Calendário das 
actividades

Plano financeiro pela 
venda conjunta



O Grupo de produtores da venda conjunta:
- implementa as boas práticas de colheita e pós colheita (Formação 2) 

- entende a informação do mercado que recebe (SMS, quadros de informações, rádio nacional e 
comunitária) (Formação 3)

A comissão da venda conjunta:
- passade casaem casaparadifundir asboaspráticas,avaliara qualidade,
selecionaro produto de boaqualidade,verificaro armazenamento
do produto e registrarasquantidadesde castanhanaguiade remessa
(Formação2)

- informaosmembrossobreasnegociaçõesem curso(Formação4)

OGrupodeprodutoresdavendaconjuntatoma umadecisãojuntos:
sobrea vendado volumedeterminado,durantea AG4 comtodosos
participantesdaVC(Formação1, 3, 4)

AO LONGO
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO
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Capacitação dos produtores ao redor do Parque Nacional de Gile sobre 
o teste OUT TURN (2021)

Venda conjuntaemNaburi 
(Distrito de Pebane, 2021)



Sob a facilitaçãodo Técnico,o Grupo de produtores da venda conjunta realizao Balançoda venda
conjuntadurantea AG5 comtodososparticipantes (Formação1)

A partir do 2º ou 3º ano de vendaconjunta, seja apósa confiançaestabelecer-se entre os participantes,sugerira
implementaçãode um sistemade contribuiçãoda parte de todososparticipantesda vendaconjuntaparadesenvolver
projectosem comum (criandoplanosde negócio): comprade sacosde juta em conjunto,construção de armazém,
compraevendadesementes,... (Formação4)

DEPOIS
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO

?

AG5 com os membros da Cooperativa de Mamala Centro (Distrito de Gile, 2021)

Contribuição na caixa do grupo 
Projecto em comum de construção de armazém (Capacidade maximal de 

16 toneladas) na Associação de Nacarara, Distrito de Gilé



As4 formaçõesparapreparara vendaconjuntae melhorara qualidadeda castanhade
cajudosprodutores,são:

Metodologia da Nitidae

23

Venda em conjunto de 
maneira tranparente

Agregação de 
quantidade de castanha 

de boa qualidade

Entender o 
funcionamento do 

mercado da castanha

Poder de negociação 
para conseguir 

melhores preços



3. As 4 formações

24



Formação 1: Estabelecer o plano da venda conjunta
Å Estabelecerum planode campanhaatravésde 5 assembleias.
Å Definir o funcionamento do grupo de venda conjunta: comissão,

contribuiçõesdosprodutores,planode negocioparaum projectocomum.

Resultado: Venda em conjunto de maneira transparente
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1. Reunião de preparação dos 
representantes dos grupos de venda 

conjunta 

Conteúdo da formação : Formação 1 até 4 
Duração da formação: 2 dias

2. O grupo de produtores de venda conjunta (VC) prepara a campanha e o seu 
funcionamento, através de 3 Assembleias Gerais, sob a facilitação do Técnico, (Formação 1)
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Reunião de preparação na vila de Pebane (Out. 2021)

AG1no CGRN Vassele 
(2021, Distrito de Gile)

AG2no grupo de Etaga 
(2021, Distrito de Pebane)

AG3no grupo de Malema 
(2021, Distrito de Pebane)

Definição do funcionamento do 
grupo e estimação da 

quantidade

Calendário das 
actividades

Plano financeiro pela 
venda conjunta

A

ANTES
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO



Como preparar a venda conjunta?
Para saber a quantidade que o grupo vai vender, o grupo de produtores precisa estimar o volume de 
castanha que vai ser vendido para determinar as actividades necessárias e os custos ligados a essas 

actividades antes da venda

Definição do 
funcionamentodo 
grupo e Estimação
da quantidade de 

castanha disponivel
10 Toneladas

AG1

Qual é o material 
necessário e quanto 
custapara vender 

essas 10T?
Plano financeiro. Custa 

5.000mt

AG3

Quais são as actividades 
necessáriaspara vender 

10 T?
Calendário das actividades

AG2

A. Antes da campanha de comercialização

-Para o grupo ser organizado e
forte
-Parao grupo de VCconhecero
seuobjectivo(quantidade)
-Para iniciar o contacto com os
comerciantes

-Paraorganizar-se
-Paradiminuir os riscos
e as surpresas que
podem surgir, ao longo
dacampanha

-Paraassegurarque o grupo
tem o material necessário
para vender a quantidade
estimada.
-Para ter o dinheiro, no
momentoadequado
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AG1
(2-3h)

AG3
(2-3h)

AG2
(2-3h)

Recomendação:
- A partir da AG1, o grupo de VC pode iniciar os contactos com os comerciantes,

apresentandoa quantidade estimada. Recomendaro uso da Lista de contacto dos
produtorese compradores

- A partir do ANO 2 ou ANO 3 de venda conjunta: iniciar as conversascom os
produtores sobre o sistema de contribuição e o projecto comum para melhorar a
produçãoe vendada castanha.

- As assembleiasgerais não podem ser realizadas no mesmo dia, nem na mesma
semanapara não sobrecarregarosprodutoresquetem suasactividadespessoais.

- CadaAG tem que ser registada no Livro de acta do Tecnico,para poder seguir o
grupo.
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A. Antes da campanha de comercialização

Pagina 30 & 31 Pagina 32 & 33 Pagina 34 & 35



Nome produtor Bom ano (kg) Fraco ano (kg)
Estimaçao  

produçao 2021 (kg)
Compromisso VC 

(kg)

ESTIMAÇÃO TOTAL de castanha disponivel para a venda conjunta (kg)

AG1MODELODA LISTA DE PRODUTORES COM A ESTIMAÇÃO

Qual é a quantidade 
produzida durante um 

bom ano e um ano 
fraco?

Este ano, como esta a 
estimar sua produção? 

Avaliar a produção 
comparando as condições 

climáticas e técnicas 
atuais com as de um bom 

ano

Desta produção prevista, 
qual é a quantidade que 

pode assegurar para 
vender no grupo? 
(compromisso do 

produtor ao grupo)

ESTIMAÇÃO REALISTICA

30

A. Antes da campanha de comercialização

Monitoria:
- A partir do Livro de acta, o técnico disponibiliza para a delegação: a data da AG1, a 
estimação do volume (em kg) e o numero de participantes (H/M).
- A delegação regista os dados na Tabela 1 de seguimento dos grupos de venda 
conjunta



Recomendação:
- A estimação de castanhapara vendaconjunta dependeda capacidadede produçãode cada produtor e

deve ser realísticapara a comissãoter dadosrealísticos,na negociação,com os vários comerciantes. O
técnico,comofacilitador, avisao productorse estivera dar umaquantidadenãorealista.

- A negociaçãoinicia logo antesda campanhadecomercialização.
- No final da campanha,o grupo vai comparar a quantidade estimada com a quantidade vendida: pode

haverdiferencase vai acontecer. Nosanosa seguir,o grupo vai melhorara suaestimaçãopara melhorar
a suanegociação.

Exemplo de diferencia entre a quantidade estimada e a 
quantidade vendida, no primeiro ano de venda conjunta

31

AG1MODELODA LISTA DE PRODUTORES COM A ESTIMAÇÃO

A. Antes da campanha de comercialização



Actividades O N D J

Actividade 1 X

Actividade2 X

Actividade 3 X

Actividade 4 X X

Actividade 5 X X X

..... X X

Organizar as actividades necessárias (por mês) para vender 
juntosa quantidade estimada

32

Sugestão de actividade para o grupo de produtor conseguir 
vender o volume estimado:
- Escolhado lugar de venda(um ou vários lugares. Depende

dasdistanciasentre osprodutores)
- Conquistar vários comerciantes(e não um único ςver

Formação 4 & Lista de contactos de produtores e de
comercianteslocais,processadorese exportadores)

- Organização do grupo e do seus responsáveisseja: a
comissãodevendaconjunta

- Controloda qualidade,pesageme registodasquantidades
- Vendado lote decastanha
- Balançoda vendaconjunta

AG2 MODELO DO CALENDARIO ςPARA A PROVINCIA DA ZAMBEZIA

A. Antes da campanha de comercialização

Cuidado, no calendário, não entram as 
compras !!!



Recomendação:
- No final de cadamês,durante a campanha,o técnicotem queacompanharo grupo de VCno
seguimentodo calendário. Significaque no final de cadamês,reunir-secom o grupo para ver
seasactividadesprevistasforam realizadas(ou não) a actualizar(seprecisar)a ferramenta.
- Pensarem atualizar seulivro deacta tambem.
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AG2

A. Antes da campanha de comercialização

Monitoria:
- A partir do Livro de acta, o técnico disponibiliza 
para a delegação: a data da AG2, a foto do 
calendário e o numero de participantes (H/M).
- A delegação regista os dados na Tabela 1 de 
seguimento dos grupos de venda conjunta

MODELO DO CALENDARIO ςPARA A PROVINCIA DA ZAMBEZIA



Material 
necessario 

Material
Disponivel 

Material em 
falta

Custo unitario 
(MT)

Custo total 
(MT)

Fonte

3 x Material1 3 x Material1 - - - -

1 x Material 2 - 1 x Material 2 100 mt 100 mt
Dinheiro campanha

anterior

1 x Material 3 - 1 x Material 3 500 mt 500 mt
Dinheiro campanha

anterior

125 x Material 4 100 x Material 4 25 x Material 4 125 mt
25 x 125 mt 
=3 125mt

Contribuição dos 
membros

TOTAL DAS DESPESAS

Na base das actividades necessárias pela venda conjunta (Calendário realizado na AG2), o grupo de 
venda conjunta determina seu plano financeiro:

Para ter preços certos deve se contactar as lojas. 
Este plano pode ser iniciado com o técnico e 

finalizado ao longo da semana.
O técnico pode disponibilizar contactos. O grupo de 
produtores é responsável da procura dos preços e 

da negociação.

Como? 
Dinheiro da castanha do ano 

passado? 
Dinheiro da venda de um outro 

produto? Contribuição dos 
membros?

34

Exemplo de material: balança 100kg, 

guia de remessa ou caderno de 

registo, sacos de juta, poster sobre as 

ōƻŀǎ ǇǊłǘƛŎŀǎΣ ŎǊŜŘƛǘƻΣ Χ 

AG3MODELO DO PLANO FINANCEIRO DA VENDA CONJUNTA

A. Antes da campanha de comercialização

Monitoria:
- A partir do Livro de acta, o técnico disponibiliza para a delegação: a data da AG3, a foto do plano 
financeiro e o numero de participantes (H/M).
- A delegação regista os dados na Tabela 1 de seguimento dos grupos de venda conjunta



Recomendação:
- No final decadamês,durante a campanha,o técnicotem queacompanharo grupo deVCno
seguimentoda aquisiçãodo material em falta. Significaque no final de cadamês,reunir-seà
com o grupo para ver se as actividadesprevistasforam realizadas(ou não) a actualizar (se
precisar)a ferramenta.
- Pensarem atualizar seulivro deacta tambem.
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AG3MODELO DO PLANO FINANCEIRO DA VENDA CONJUNTA

A. Antes da campanha de comercialização



O Grupo de produtores da venda conjunta:
- implementa as boas práticas de colheita e pós colheita (Formação 2) 

- entende a informação do mercado que recebe (SMS, quadros de informações, rádio nacional e 
comunitária) (Formação 3)

A comissão da venda conjunta:
- passade casaem casaparadifundir asboaspráticas,avaliara qualidade,
selecionaro produto de boaqualidade,verificaro armazenamento
do produto e registrarasquantidadesde castanhanaguiade remessa
(Formação2)

- informaosmembrossobreasnegociaçõesem curso(Formação4)

OGrupodeprodutoresdavendaconjuntatoma umadecisãojuntos:
sobrea vendado volumedeterminado,durantea AG4 comtodosos
participantesdaVC(Formação1, 3, 4) 36

Capacitação dos produtores ao redor do Parque Nacional de Gile sobre 
o teste OUT TURN (2021)

Venda conjuntaemNaburi 
(Distrito de Pebane, 2021)

B

AO LONGO
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO



A AssembleiaGeral4 (AG4) reunetodososmembrosdo grupocom objectivode discutir
e votar a(s)proposta(s)de venda. Muitas vezesnosgruposde produtoresnãohá partilha
de informação,nosmomentoschaves.

Por isso,a AG4 é a reunião mais importante na venda conjunta e permite reforçar a
confiançaentre osparticipantesdavendaconjunta.

1. A comissãode vendaanunciaos dadossobre quantidades,preço e nome do
comprador

2. Ogrupodiscutesobrea proposta

3. Votodapropostae registodadecisãono Livrode Acta

Recomendação: Paraevitar constrangimentos,o técniconão entra na venda.
O técniconão carregao camião no tempo da venda. O técnicoactua como facilitador,
asseguraque a decisãofoi tomada em conjunto e ajuda os produtoresna organização
da vendada castanhadeboa qualidade.

AG4

B. Ao longo da campanha de comercialização
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ASSEMBLEIA GERAL PARA VOTAR A(S) PROPOSTA(S) DE VENDA

Monitoria:
- A partir do Livro de acta, o técnico disponibiliza para a delegação: a data da AG4, o numero de 
participantes (H/M), o nome do comprador, o preço de venda e a quantidade por ser vendida.
- A delegação regista os dados na Tabela 1 de seguimento dos grupos de venda conjunta



Sob a facilitaçãodo Técnico,o Grupo de produtores da venda conjunta realizao Balançoda venda
conjuntadurantea AG5 comtodososparticipantes (Formação1)

A partir do 2º ou 3º ano de vendaconjunta, seja apósa confiançaestabelecer-se entre os participantes,sugerira
implementaçãode um sistemade contribuiçãoda parte de todososparticipantesda vendaconjuntaparadesenvolver
projectosem comum (criandoplanosde negócio): comprade sacosde juta em conjunto,construção de armazém,
compraevendadesementes,... (Formação4)

?

AG5 com os membros da Cooperativa de Mamala Centro (Distrito de Gile, 2021)

Contribuição na caixa do grupo 
Projecto em comum de construção de armazém (Capacidade entre 

6,4 e 16 toneladas) na Associaçao de Nacarara, Distrito de Gile

C

DEPOIS
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO



C. Depois da campanha de comercialização

AG5
Soba facilitaçãodo Técnico,o Grupode VCrealizao balançodavendaconjuntadurantea Assembleia
Geral5 (AG5) com todos os participantes,usando a Ficha3 de balançoe a Guia de remessa onde
TODASQUANTIDADESvendidasforam registradas.

Monitoria:
- O técnico disponibiliza para a delegação uma foto da Ficha 3.
- A delegação regista os dados na Tabela 1de seguimento dos grupos de venda conjunta
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ASSEMBLEIA GERAL PARA REALIZAR O BALANÇO DA VENDA CONJUNTA 
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Formação 2: Como melhorar a qualidade da castanha de caju?
Å Poster- Difusãodasboaspraticasde colheitae pós-colheita pela comissãode

vendaconjunta(complementaresaoManeioIntegradodo Cajueiro).
Å Poster- AvaliaçãodaqualidadeOUTTURNpelacomissãode vendaconjunta.

Resultado: Agregação de quantidade de castanha de boa qualidade
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O Grupo de produtores da venda conjunta:
- implementa as boas práticas de colheita e pós colheita (Formação 2) 

- entende a informação do mercado que recebe (SMS, quadros de informações, rádio nacional e 
comunitária) (Formação 3)

A comissão da venda conjunta:
- passade casaem casaparadifundir asboaspráticas,avaliara qualidade,
selecionaro produto de boaqualidade,verificaro armazenamento
do produto e registrarasquantidadesde castanhanaguiade remessa
(Formação2)

- informaosmembrossobreasnegociaçõesem curso(Formação4)

OGrupodeprodutoresdavendaconjuntatoma umadecisãojuntos:
sobrea vendado volumedeterminado,durantea AG4 comtodosos
participantesdaVC(Formação1, 3, 4) 42

Capacitação dos produtores ao redor do Parque Nacional de Gile sobre 
o teste OUT TURN (2021)

Venda conjuntaemNaburi 
(Distrito de Pebane, 2021)

A

B

AO LONGO
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO



Soba facilitaçãodo Técnicoe da comissãode venda
conjunta, o grupo implementa as boas práticas de
colheita e pós-colheita (complementaresao Maneio
Integradodo Cajueiro),usandoo postera seguir:

Recomendação: Por cada etapa das práticas
recomendadas, realizaruma demonstração:

Å Colheitano chão

Å Separaçãodo cajue da castanha,comum fio

Å Mostrar comoespalhara castanhano chão

Å Mostrar comoselecionara castanhae armazenar
a castanhapor cima de uma copade madeira em
casa

A. Difusão das boas praticas de colheita e pós-colheita 
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Material pedagógico 1: 
Poster Boas praticas na colheita e pós-colheita da castanha



Osprodutoresda comissãoda vendaconjuntasãoospontos focaisdo grupo
e são responsaveisda fiscalização dos membros e da negociação com os
compradores.

A comissãoda vendaconjuntapassade casaem casa,ver cadaprodutor do
grupo,durantea colheitadacastanha,para:

1. Verificar a qualidade da castanha (de forma individual = por cada
membrodo grupo)

2. Selecionaro produto deboaqualidade

3. Pesar com a balança e registrar os estoquesverificadosna guia de
remessa

4. Entregara 2ª copiana guiade remessaaoprodutor

5. Verificaro armazenamentodo produto em casa

B. Avaliação da qualidade pela comissão de venda conjunta

Transparência 
& Controlo
= Confiança 
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Pagina 
45 & 46

Pagina 
47

Comissão da venda conjunta



1. Verificação da qualidade ςTeste de Out turn & Teste de densidade 

O técnico capacita e anda com a comissãoda VC para
realizar teste do balde e/ou teste de out-turn, quando a
comissãoestivera pesarascastanhasnascasas.

1. Pelo teste de out-turn (teste que precisade pratica,de
tempo e de cuidadoe queserveparanegociação):

- Material pedagógico2 & 3 (pagina45& 46)
- Ficha4 de registodos teste de OUTTURNpararegistrar

osresultado,por cadagrupoqueo técnicoacompanha

2. Comoalternativa, existeo teste de densidade(testede
balde,quenãoserveparanegociação):

- Um balde ou uma panela (encontra-se na casa do
produtor) comagua

- Contar100castanhas,colocarno baldede aguae avaliar
quantascastanhasestãoa flutuar.

Recomendação: O maior número de teste de out turn
realizado em conjunto com a comissão,melhor será a
aprendizagempara osprodutores.
A prioridade nesta actividade é de familiarizar os
produtoressobreo testeout-turn.
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Material pedagógico 2: 
Poster Como avaliar a 

qualidade da castanha de caju

B. Avaliação da qualidade pela comissão de venda conjunta



Ficha 4 de registo dosteste de 
OUT-TURN, por cada grupo
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Material pelo testede OUT TURN 

Material pedagógico 3: 
Manual tecnico com o nuancier (imagens) 

1. Verificação da qualidade ςTeste de Out turn 

B. Avaliação da qualidade pela comissão de venda conjunta
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Transparência & Controlo = Confiança 

Recomendação: Seo out turn do lote for calculadocom o Tecnico: o resultado poderia ser
incluindonestaguia de registo,ao lado da quantidaderegistada.

3. Pesagem com a balança e registro dos estoques de qualidade na guia de 
remessa 

B. Avaliação da qualidade pela comissão de venda conjunta
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Formação 3: Entender o funcionamento do mercado da 
castanha de caju 

Å Difusãoda informaçãode mercado(por exemplo:bΩƪŀƭƻvia SMSusandoa
plataforma ConnectCaju,na zona norte), os quadrosde informaçãoe as
radioscomunitárias.

Å Jogoparticipativodumacampanhade comercializaçãodacastanhade caju.

Resultado: Entender o funcionamento do mercado da 
castanha
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O Grupo de produtores da venda conjunta:
- implementa as boas práticas de colheita e pós colheita (Formação 2) 

- entende a informação do mercado que recebe (SMS, quadros de informações, rádio nacional e 
comunitária) (Formação 3)

A comissão da venda conjunta:
- passade casaem casaparadifundir asboaspráticas,avaliara qualidade,
selecionaro produto de boaqualidade,verificaro armazenamento
do produto e registrarasquantidadesde castanhanaguiade remessa
(Formação2)

- informaosmembrossobreasnegociaçõesem curso(Formação4)

OGrupodeprodutoresdavendaconjuntatoma umadecisãojuntos:
sobrea vendado volumedeterminado,durantea AG4 comtodosos
participantesdaVC(Formação1, 3, 4) 50

Capacitação dos produtores ao redor do Parque Nacional de Gile sobre 
o teste OUT TURN (2021)

Venda conjuntaemNaburi 
(Distrito de Pebane, 2021)

A
B

AO LONGO
DA CAMPANHA DE COMERCIALIZAÇÃO



Mercado internacional 

estável. 

Preço de referencia: 43 

MZN/Kg

C.Delgado 36-46 MZN/Kg; 

Nampula 37-42 MZN/kg; 

Zambézia 35-40 MZN/kg; 

Tendência curto prazo: ligeira 

queda do preço.

A. Difusão Řŀ ƛƴŦƻǊƳŀœńƻ ŘŜ ƳŜǊŎŀŘƻ bΩƪŀƭƻ 

Informação do mercado: preços atuais, tendência atual (se os preços vão subir, baixar 
ou ficar estáveis), conselhos 

Como é realizada a difusão da informação do mercado ao longo da campanha? 

Plataforma ConnectCaju Quadros de informação nos 
lugares estratégicos na 

comunidade (feira, 
localidade, cruzamento,...) 

Rádio Moçambique 
& comunitária

Exemplo de SMS
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Exemplo de mensagem



Recomendação:Para este jogo, precisater alguns produtores dentro do grupo de venda conjunta 
que sabem ler.
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Material pedagógico 4: 
Jogo duma campanha de comercialização da castanha de caju

B. Para o grupo de venda conjunta entender o mercado, alguns materiais 
pedagógicos estão disponíveis  

Material pedagógico 5: 
Palestra sobre Barack Obama e ascastanha de caju

Uma das imagens da 
palestra:
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B. Para o grupo de venda conjunta entender o mercado, alguns materiais 
pedagógicos estão disponíveis  

Material pedagógico 6: 
Palestra sobre quem sãoos produtores, processadores e os consumidores da castanha 

no mundo

Material pedagógico 7: 
Palestra para perceber a variação dos preços da castanha de caju

Uma das imagens da 
palestra:

Uma das imagens da 
palestra:


