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RESUMO

O presente trabalho consistiu na realizacdo de inquéritos junto dos
produtores e operadores da péra de Sdo Bartolomeu e respectivo fruto
secado, tendo por objectivo a recolha de informagdes que permitam uma
caracterizacao global da realidade do sector no que respeita a produgdo desta
variedade de péra, que é utilizada para secar originando a Péra Passa de
Viseu.

A partir da informacao recolhida foi feita uma avaliagcdo da situagao
presente em relacdo a producdo e comercializacdo deste produto tradicional,
a qual envolveu uma analise SWOT, ou seja, uma analise dos pontos fortes,
pontos fracos, oportunidades e ameacgas, com vista ao estabelecimento de um
plano de accdo. De acordo com os resultados obtidos no diagndstico
efectuado, o plano de accdo a propor compreende accbes especificas a
implementar na area da producdo da péra em fresco, e na area da
comercializacdo da péra secada, por terem estes sido aspectos identificados
como fragilidades no sector. Por fim é feita uma avaliacdo do interesse dos
intervenientes do sector, a fim de se avancar para a proteccdo da péra de Sao
Bartolomeu como produto tradicional (DOP - Denominacdo de Origem
Protegida).

1. INTRODUCAO

1.1. Identificacdao do produto e da producao

A Péra de Passa de Viseu é um produto tradicional Portugués, com
raizes na Beira Alta, e que é produzido segundo habitos ancestrais,
potenciando o0s recursos humanos existentes, gerando postos de
trabalho e contribuindo para a subsisténcia de algumas familias que
véem na Péra Passa de Viseu uma importante fonte de rendimento,
melhorando dessa forma a qualidade de vida das populacdes e
ajudando a sua fixagdo no interior do pais. A tradicdo consiste na
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secagem ao sol da péra de Sao Bartolomeu (Figura 1) (Barroca et al,
2006; Guiné et al, 2001; Guiné et al, 2007), resultando uma pequena
péra secada que é bastante apreciada pelo consumidor. O processo de
secagem provoca alteracdes do sabor, da cor e da textura, e o
resultado é uma péra de cor castanho avermelhado com propriedades
elasticas (Ferreira, 2003; Ferreira et al, 2002).

A designagcao qualitativa “de Viseu” deve-se ao facto da feira
franca de Viseu, realizada todos os anos em Setembro, desde 1392,
nesta cidade Beira, ter sido em tempos o local mais importante de
venda deste produto a nivel nacional. A Péra Passa de Viseu é
tradicionalmente obtida a partir de peras da variedade de Sao
Bartolomeu (Pyrus Communis L), sendo cultivada na regidao da Beira
Alta.

A Péra Passa de Viseu, por seu lado, agrupa uma pandplia de
sabores que se afinaram de geracdao em geracdao e que actualmente
urge em se aperfeicoar, como forma de preservar este importante
recurso enddgeno.

COLHEITA

(Por varejamento)

e

DESCASQUE

v

PRIMEIRA SECAGEM

(aproximadamente 5 dias)

e

EMBARRELAMENTO

v

ESPALMA

e

SEGUNDA SECAGEM
(entre 2 a 4 dias)

Figura 1 - Fluxograma do método tradicional da obtencao da Péra
Passa de Viseu.
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1.2. Diagndstico da comercializagao

A Péra de Sdo Bartolomeu atinge em todas as campanhas valores
aliciantes para quem a produz. Na maioria das vezes, a forma de
escoamento é garantida por um distribuidor que as adquire a granel,
transportando-as para os grandes mercados do Porto e Lisboa.

No ano de 2007 porém, ocorreram grandes mudangas no que a
Péra Passa de Viseu diz respeito, devido as novas exigéncias de
higiene e transporte. Os distribuidores, alertados para estas rapidas
alteracdes, comecaram a abdicar do produto, visto que os produtores
ndao tém condicdes para obedecer ao conjunto de normas que
actualmente |hes sao exigidas, designadamente rotulagem,
facturacao, higiene e seguranca alimentar.

Presentemente, um sério problema transversal a todo o sector, é o
envelhecimento dos actores da fileira, maioritariamente com idade
superior a 65 anos. Estes, habituados aos tradicionais métodos de
concepcgao do produto (descasque a mao, secagem e espalma) véem-
se desenquadrados das novas exigéncias de mercado, sendo este um
sério problema que pde em causa a propria existéncia desta tradicdo,
podendo contribuir para o abandono da actividade por parte de quem
a produz.

O interesse por parte dos jovens empresarios € uma realidade,
podendo tornar-se numa séria oportunidade para o garante da
expansdao deste produto no mercado. Estes, porém, sentem-se
desapoiados, pois necessitam de equipas técnicas capazes de
desenvolver trabalhos de experimentacdao, assim como de garantir
apoio técnico na producdo. Entre as varias tematicas que os jovens
investidores mais necessitam de informacgdo estdo incluidas os porta
enxertos, rega, densidade de plantacdo e questdes de higiene e
seguranca alimentar, assim como um conjunto de acgdes de
marketing/promocdao de produtos, que permitam uma melhor
penetracao do produto nos mercados nacionais e internacionais.

1.3. Analise SWOT

A Analise SWOT compreende a anadlise dos pontos Fortes
(Strenghts) e Fracos (Weaknesses) de uma organizacdao e a sua
relacdo com as Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats) do
meio envolvente.

A analise SWOT é uma ferramenta de suporte importante para a
tomada-de-decisdo e ¢é frequentemente usada como forma de
sistematicamente analisar os ambientes interno e externo da
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organizacdo (Kotler, 1988). Através da identificacdao dos pontos fortes,
das fraquezas, das oportunidades e das ameagas, a organizagdao pode
construir estratégias em face dos postos fortes, eliminar as suas
fraquezas, e explorar as oportunidades para as usar como contra-
ameacas.

A ferramenta SWOT subdivide-se em duas analises
complementares entre si: a anadlise externa e a analise interna
(Dyson, 2004).

Anadlise Externa

A andlise externa corresponde as principais perspectivas de
evolucdo do mercado em que a organizacao actua. Compreende
factores provenientes do mercado e do meio envolvente, e portanto
decisdes e circunstancias fora do controlo directo da organizacdo. Esta
deve tirar partido dessas circunstancias quando elas constituam
oportunidades, isto €, quando signifiquem aspectos positivos da
envolvente, com impacto significativo no negdcio da organizacdo; ou
alternativamente proteger-se, construindo barreiras defensivas contra
as ameacas externas, relacionadas com os aspectos negativos da
envolvente, com impacto importante no negédcio da organizacao.

Analise Interna

A andlise interna corresponde aos principais aspectos que
diferenciam a organizacao ou o(s) produto(s) dos seus concorrentes.
Sao provenientes do produto e da organizacao, e portanto constituem
decisdbes e niveis de performance que a empresa pode gerir. Os
pontos fortes sdao as vantagens internas da organizacao ou produto(s)
em relagdo aos seus principais concorrentes; enquanto que nos
pontos fracos se enquadram as desvantagens internas da organizacao
ou produto(s) em relacdao aos concorrentes.

A anadlise SWOT sumaria os factores internos e externos mais
importantes que podem influenciar o futuro da organizacao, e que sao
referidos como factores estratégicos (Kangas et al, 2003). Os
ambientes interno e externo consistem em varidveis que estdo dentro
e fora da organizacao, respectivamente. A gestao da organizagao nao
tem efeito a curto prazo em qualquer deste tipo de varidveis (Houben
et al, 1999).

Uma andlise ambiental cuidada €& importante para o
reconhecimento da variedade de forgas internas e externas com as
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quais a organizacdo é confrontada. Estas forcas podem incluir
potenciais estimulos, mas por outro lado, podem constituir potenciais
limitacbes no que respeita ao desempenho da organizacao ou aos
objectivos que esta pretende atingir (Houben et al, 1999). A
informacao obtida pode ser sistematicamente representada numa
matriz (Ulgen & Mirze, 2004), ou entao diferentes combinagcdes dos
quatro factores da matriz (Dincer, 2004) podem ajudar na
determinacdo das estratégias para o longo prazo.

Quando utilizada correctamente, a analise SWOT pode fornecer
uma boa base para a formulagdao estratégica (Kajanus et al, 2004).
Contudo, a propria analise também apresenta algumas fragilidades,
associadas as proprias etapas de identificacdo, medicdo e avaliagdo
(Hill & Westbrook, 1997; McDonald, 1993). Na analise SWOT
convencional a magnitude dos factores nao é quantificada para
determinar o efeito de cada factor no plano estratégico proposto
(Masozera, 2006). Assim, esta nao fornece um meio analitico de
determinar a importancia relativa dos factores, ou a possibilidade de
aceder a decisOes alternativas baseadas nestes factores (Kajanus et
al, 2004). A analise SWOT possibilita a categorizacdao pelos analistas
dos factores como sendo internos (pontos fortes e fracos) e externos
(oportunidades e ameacas) em relagcdao a uma determinada decisao, e
como tal permite-lhes a comparacao das oportunidades e ameacas
com as fraquezas e pontos fortes (Shrestha et a/, 2004). Ainda assim,
o resultado da analise SWOT € muitas das vezes uma mera listagem
ou um exame qualitativo incompleto dos factores internos e externos
(Kangas et al, 2003).

Kurttila et al (2000) desenvolveram um método hibrido para
eliminar as fraquezas nos passos de medicdo e avaliacdao da analise
SWOT. Esta técnica denominada por processo hierarquico analitico
(AHP - Analitical Hierarchy Process) foi mais tarde referenciada como
A'WOT (Leskinen et al, 2006). Este método hibrido foi testado e
utilizado em varios estudos (Leskien et al, 2006; Masozera et al,
2006; Stewart et al, 2006).

1.4. Certificacao

A Unido Europeia concede uma proteccao especial aos produtores
de especialidades regionais (Regulamento (CE) n© 510/2006 do
Conselho, de 20 de Marco de 2006: proteccao das Indicacoes
Geograficas e Denominacdes de Origem dos produtos agricolas e dos
géneros alimenticios; Regulamento (CE) n® 509/2006 do Conselho, de
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20 de Margo de 2006: Especialidades Tradicionais Garantidas dos
produtos agricolas e dos géneros alimenticios).

O regime possibilita aos produtores registarem-se num sistema
comunitario de proteccdo obrigatéoria de determinados produtos
agricolas e géneros alimenticios com denominacao de origem. Assim,
os elementos diferenciadores e identificadores assumem uma
importancia acrescida, quer para os produtores quer para o0s
consumidores, para quem é importante poder dispor de produtos
reconhecidamente tradicionais, com caracteristicas de qualidade,
reportadas quer a regido de onde sdo originarios quer aos modos de
producao.

Pretende-se estudar a possibilidade de certificacdo da péra de Sao
Bartolomeu com a designacao de Péra Passa de Viseu, enquanto DOP
(Denominagdo de Origem Protegida), o que seria uma extraordinaria
mais-valia para a regiao e populagdes que trabalham dia a dia no
sector primario.

Com a obtencao desta -certificacdo poder-se-dao verificar as
seguintes mais-valias:

- Incentivo da producao agricola diversificada;

- Proteccao do nome contra imitagdes e utilizagdes indevidas;

- Estratégias de promocao deste produto tradicional em nome da

regiao;

- Melhoramento do rendimento dos agricultores;

- Fixacao da populacao rural;

- Ajuda aos consumidores, fornecendo-lhes informagdes relativas

as caracteristicas especificas dos produtos.

A entidade gestora e promotora para a certificacdo da péra de S.
Bartolomeu é a FELBA - Promocdo das Frutas e Legumes da Beira
Alta, A.C.E., que é um agrupamento de empresas da regido da Beira
Alta. Esta iniciou actividade em 23 de Outubro de 2003, e tem por
missdo promover e gerir produtos hortofruticolas qualificados,
definindo e implementando regras na produgdao, conservacao e
comercializagdo de acordo com os mais elevados padrdoes de
qualidade e exigéncias do consumidor.

2. METODOLOGIA

2.1. Realizacao dos inquéritos aos produtores

De um total de 100 produtores de péra de Sao Bartolomeu
existente em cadastro na FELBA - Promogao das Frutas e Legumes da
Beira Alta, A.C.E., foram seleccionados 20, correspondendo a uma
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amostragem de 20% do total. Para a seleccao foram consideradas as
seguintes premissas:

- Pertencer a éarea geografica de producdo de Péra de S.
Bartolomeu;

- Possuir no minimo uma pereira de Sao Bartolomeu;

- Distribuicao pelos concelhos com maior produgao da seguinte
forma: Oliveira do Hospital-10, Seia-6, Tabua-2, Nelas-1, Mangualde-
1.

No total de produtores inquiridos, 55% pertence ao sexo
masculino e 45% ao sexo feminino.

2.2. Entrevistas aos operadores

No ambito do presente trabalho foram entrevistados os seguintes
operadores: Cooperativa Agricola de Fruticultores da Beira Alta CRL e
Cooperativa Agricola de Mangualde CRL.

A Cooperativa Agricola de Mangualde CRL tem 387 associados,
204 dos quais estdo activos, tendo apenas um associado que produz
péra de Sdo Bartolomeu. A Cooperativa tem capacidade de
armazenamento total de 5100 toneladas (2300 toneladas em
atmosfera controlada (ATC) e 2800 em atmosfera normal (ATN)). A
area de producdo abrangida é de 326 hectares, tendo implementado o
sistema de controlo de qualidade HACCP assim como o sistema de
controlo a entrada e saida. Os concelhos de actuacdo sdo: Mangualde,
Nelas, Carregal do Sal, Santa Comba Dao, Oliveira do Hospital, Seia,
Gouveia, Celorico da Beira, Guarda, Covilha, Penalva do Castelo,
Aguiar da Beira, Viseu, Sao Pedro do Sul e Tondela.

A Cooperativa Agricola de Fruticultores da Beira Alta CRL tem 640
associados, 104 dos quais estao activos tendo apenas um associado
que produz péra de S3ao Bartolomeu. A Cooperativa tem capacidade
de armazenamento total para 4000 toneladas (3200 toneladas em
atmosfera controlada (ATC) e 800 toneladas em atmosfera natural
(ATN)). A area de producdao abrangida é de 250 hectares, tendo
implementado o sistema de controlo de qualidade HACCP. A zona de
intervencdo é: Fornos de Algodres, Trancoso, Pinhel, Alfandega da Fé,
Mangualde, Nelas, Carregal do Sal, Santa Comba D&o, Oliveira do
Hospital, Seia, Gouveia, Guarda, Covilhda, Penalva do Castelo, Aguiar
da Beira, Viseu, Sao Pedro do Sul e Tondela.

23



3. RESULTADOS E DISCUSSAO

3.1. Inquéritos aos produtores

Dos inquéritos realizados aos produtores, verifica-se que a maioria
(55 % dos inquiridos) tem mais de 65 anos. Com um peso
significativo estdao os produtores com idades compreendidas entre 25
e 40, que apresentam interesse crescente a nivel do investimento na
producao da péra de Sdo Bartolomeu (30 % dos inquiridos). Os
produtores incluidos na faixa etaria 25-40 aparecem associados as
exploragdes de maiores dimensdes e maior densidade de plantacgao.
Os produtores incluidos na faixa etaria superior a 65 apresentam
baixa densidade de plantacdo (uma a cinco pereiras dispersas),
normalmente na bordadura dos campos de cultivo.

O nivel de escolaridade dos produtores é muito reduzido, sendo
que 30 % dos inquiridos tem escolaridade igual ou inferior a 42 classe.
Porém, 10% dos inquiridos tem o 12° ano e outros 10 % tem
formacao superior. Os produtores com mais escolaridade apresentam
um interesse maior neste produto enddgeno, o que se traduz numa
maior densidade de plantacao de pereiras de Sao Bartolomeu (Figura
2).

Habilitagoes literarias

-4

O Sem escolaridade

B < 42 classe

O1°%ciclo

O2%ciclo

03¢ ciclo

O Ensino Secundario
¢ B Ensino Superior

Figura 2 - Nivel de escolaridade.
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Tendo em consideracdo a actividade agricola, para 45 % dos
inquiridos, a agricultura é a sua principal fonte de rendimento,
enquanto que 55 % dos produtores apresenta como principal fonte de
rendimento actividades ndo agricolas (sector secundario, sector
terciario, ou reformas) (Figura 3). Quanto a natureza juridica verifica-
se que 85 % sdo agricultores autonomos e 15 % sdao empresarios
agricolas.

Situacao Profissional

O Agricultor a tempo inteiro
O Ag.Tp/Act.princ.sect.sec
OAg.Tp/Act.princ.sect.ter

O Reformado

e

Figura 3 - Situacao profissional.

Quanto a actividade principal da exploracao, 25 % dos produtores
inquiridos apresenta como actividade principal a fruticultura.
Destacam-se ainda os produtores em que a actividade da producdo é
a vinha (20 %), produgao de queijos, compotas e pastagens (15 %),
o olival (10 %) e turismo rural (5 %). Dos produtores inquiridos, 25
% tem pequenas areas cultivadas (um pouco de tudo), nao se
evidenciando nenhuma actividade principal (Figura 4).

Verifica-se que 65 % dos produtores inquiridos nao estao
associados a nenhuma organizacao de produtores. Os 35 % dos
produtores que estdo associados, distribuem-se pelas seguintes
organizacgdes: Ancose, Estrelacoop, Adega Cooperativa de Nogueira do
Cravo, Adega Cooperativa de Nelas, SOGRAPE e AAPIM.

No que respeita aos tratamentos fitossanitarios o atomizador

evidencia-se como sendo o mais utilizado na aplicacdao de produtos
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fitofarmacéuticos de acordo com 50% dos inquiridos. Dos inquiridos,
30% utilizam o pulverizador com turbina estando este associado as
exploragdes com maiores dimensdes. Os restantes 20 % nao aplica
tratamentos ou ndo responde a questao colocada.

Actividade principal da exploracao

O Fruticultura

B Vinha

OOQlival

OTurismo Rural

O Prod.Queijos Compotas Past
O Outros

Figura 4 - Actividade principal da exploracdo.

A rega gota-a-gota é utilizada por 15 % dos inquiridos e esta associada as
exploragdes com maior area e densidade de pereiras de S3ao Bartolomeu
sendo igualmente as exploragdes mais modernas. O sistema de rega mais
utilizado por maior nimero de inquiridos é a gravidade, com 30 %. Na sua
maioria, 40 %, ndo tém sistema de rega (Figura 5).
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Rega

40% OGota -a -Gota

O Gravidade
OMicroaspersao
OOutra

Figura 5 — Sistemas de rega da exploragao.

Dos produtores inquiridos, apenas 16 % referem ter preocupacgdes a nivel
da adubacao, quer pela fertirrigagdo (conceito cada vez mais actual e
indispensavel) quer pela aplicacdo de adubos foliares. Esta é uma tematica
cada vez mais importante para o equilibrio de uma cultura, pelo que no futuro
terdo que ser conceitos correntes no dia-a-dia do produtor da péra de Séao
Bartolomeu e dos fruticultores em geral (Figura 6).

Adubacao

O Fertirrigacao

B Adubos Foliares

O Distribuidor de adubo
ONao responde/Estrume

Figura 6 - Tipos de adubacgao efectuados pelos produtores da péra
de Sao Bartolomeu.

27



Metade dos produtores inquiridos (50 %) nao faz qualquer
controlo de infestantes, sendo a utilizacdo de herbicidas e as
mobilizacdes as formas mais referidas pelos inquiridos (Figura 7).

Controlo de infestantes

O Herbicidas
O Mobilizagbes
OManual
ONao Faz

Figura 7 — Controlo de infestantes na producdo da péra de S&o Bartolomeu.

A maior parte dos inquiridos (65 %) nao faz monda de frutos e 35
% fazem-na manualmente. Quanto ao controlo de maturacao,
verifica-se que nenhum dos inquiridos faz, nem por meios proprios
nem através de assisténcia técnica.

Dos produtores inquiridos, 75 % nao fazem correccdao organo-
mineral. As analises ao solo, a correccao calcaria e a correccao
organica sao feitas pelos restantes produtores estando estes ligados a
exploragdbes com dimensdes superiores a 5 hectares. Este
acompanhamento é feito com regularidade média de 2 em 2 anos.

Na sua maioria, 85 % dos inquiridos, ndao tem qualquer tipo de
acompanhamento fitossanitario. O acompanhamento fitossanitario
para os 15 % de inquiridos que respondem bom e razoavel é feito
sobretudo pelo corpo técnico das associagdes de proteccao integrada,
servico de avisos oficiais, técnicos da cooperativa e fornecedores de
agroquimicos. Na sua maioria (85 %), os produtores ndo conhecem
nem nunca utilizaram a linha telefénica da Estacdao Agraria de Viseu
(EAV).
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O porta enxerto mais representativo é o franco, utilizado por 85 %
dos inquiridos. O marmeleiro é utilizado por 15 % dos inquiridos,
sendo estes proprietarios das areas com maior densidade e com
pereiras mais jovens.

O escoamento da producdo da péra de Sdo Bartolomeu é
garantido sobretudo através de distribuidor (64 %). O escoamento
através do mercado local, do mercado abastecedor, de operadores
privados e as feiras representam na totalidade 16 % das respostas
dos produtores a forma como escoam o seu produto. Dos inquiridos,
20 % ficam com a produgdo, quer para consumo proprio quer para
utilizar na alimentacdo dos animais. O escoamento da péra de Sao
Bartolomeu é feito na maioria como produto secado, ja transformado
em Péra Passa de Viseu (Figura 8).

Escoamento da Péra S.Bartolomeu

O Mercado local

OMercado abastecedor
O Operador privado
O Distribuidor

O Feiras
B Outro (consumo proprio)

64%

Figura 8 - Escoamento da péra passa.

Dos produtores inquiridos, 95 % comercializam a péra de Sao
Bartolomeu como produto final secado a granel. Apenas um inquirido
admite comercializar o seu produto devidamente embalado, mas sem
qualquer rétulo.

Dos produtores inquiridos, 95 % tem um bom relacionamento com
0os outros produtores. Relativamente ao relacionamento com os
servicos do Ministério da Agricultura de Desenvolvimento Rural e
Pescas (MADRP), 41 % admite desconhecer e 53 % consideram este
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relacionamento razoavel ou bom. Dos produtores inquiridos, 76 %
desconhece a FELBA, os restantes 24 % consideram este
relacionamento bom ou razoavel.

Quanto a realizacao pessoal, 15 % dos inquiridos admite ser m3,
enquanto os 85 % restantes se encontram realizados (35 %) ou muito
realizados (50 %). De um modo geral, o seu descontentamento deve-
se ao sentimento de que as dificuldades de escoamento se tém vindo
a acentuar, o que leva a algum pessimismo em relacao ao futuro,
apesar da rentabilidade do produto.

Quanto a remuneragdo obtida na venda da Péra Passa de Viseu, as
opinides dividem-se: enquanto 60 % dos inquiridos admite ser
razoavel ou boa, 40 % considera que é ma, muito ma ou desconhece
(Figura 9). Relativamente a péra de Sdo Bartolomeu secada como
produto final, os produtores nao estao satisfeitos com a remuneracao
actual porque ndo tém garantia de escoamento do produto, ao
contrario do que acontecia em anos anteriores onde a péra era uma
preciosa fonte de rendimento para varias familias da regido. Nos
pomares mais recentes, a maioria em segundo ano, aguarda-se por
proximas campanhas para atingirem melhores resultados ao nivel
produtivo.

Remuneracao

¥

40% OBom

O Razoavel
OMau

O Muito Mau
O Desconhego

Figura 9 - Remuneracdo obtida na venda da Péra Passa de Viseu.

Relativamente a produtividade, 65 % dos inquiridos refere que é
boa e 20 % que é razoavel. Os inquiridos que responderam mau (15
30



%) geralmente estdo associados as exploracbes de maior area e
maior densidade de plantagcdo. Neste grupo incluem-se ainda as
plantacdes jovens, a maioria delas ainda em fase experimental
principalmente no que diz respeito ao porta-enxerto. Na maior parte
destas plantacbes jovens é utilizado o marmeleiro com resultados
ainda insatisfatérios. Apesar de tudo, os problemas de produtividade
poderdo ndo estar directamente ligados a utilizacdo do marmeleiro
enquanto porta enxerto, mas também poderda haver contributos
importantes ao nivel da rega, da densidade da plantacao, entre outros
aspectos que terao forcgosamente de ser estudados.

Quanto as perspectivas futuras em relacao a Péra Passa de Viseu,
os produtores na sua maioria estdo confiantes. Os 20 % que
responderam mau sao, regra geral, os produtores com idade superior
a 65 anos, produtores estes que ndo tém quem lhes dé seguimento e
sO estdo interessados em escoar a producao que tém (Figura 10).

Prespectivas futuras

O Muito Bom
OBom
ORazoavel
40% OMau

Figura 10 - Perspectivas futuras em relacdo a Péra Passa Viseu.

No que respeita a disponibilidade de mao-de-obra, na sua maioria,
os produtores entrevistados (70 %) responderam razoavel e boa
(Figura 11). Nas familias em que esta tradicdo foi passando de
geragcdao em geracao a disponibilidade de mao-de-obra existe, nao
havendo dificuldades a este nivel. Nos locais de producao da péra de
Sao Bartolomeu, regra geral, ndao havera dificuldade em encontrar
mado-de-obra disponivel para colaborar nas diversas transformagoes
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associadas, verificando-se igualmente, de acordo com o grafico da
Figura 12, uma elevada percentagem de mdo-de-obra razoavelmente
qualificada para o efeito (68 %).

Disponibilidade da mao-de-obra

OBom

O Razoavel
OMau

O Muito Mau

Figura 11 - Disponibilidade de m&o-de-obra para a producdo de Péra Passa.

Qualificacao da mao-de-obra

O Muito Bom
O Razoavel
OMau

O Muito Mau

Figura 12 - Qualificagdo da mao-de-obra utilizada na producdo de Péra Passa.
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Dos produtores entrevistados, apenas 35 % referiram estar
razoavelmente (25 %) ou bem equipados (10%) a nivel de maquinas
agricolas. Este foi um aspecto verificado e identificado como sendo um
estrangulamento importante visto que para no futuro existirem
plantagdes com maior dimensdo ter-se-a que forgosamente
modernizar a exploragao, comegando por esta importante componente
da mecanizagao. De facto, 60 % dos inquiridos dizem-se mal
equipados e 5 % muito mal equipados.

Os principais problemas, mais evidenciados e referidos pelos
inquiridos  prendem-se  sobretudo com a dificuldade de
comercializacdo, desorganizacdo dos operadores comerciais, area
reduzida das exploracdes, falta de apoio técnico e outros que incluem
a idade dos produtores, variacdes climaticas ou o pedrado, importante
doencga da fruticultura nacional (Figura 13).

Principais Problemas

16

14

12

10

1 1 1
Falta de apoio Mecanizagédo  Dificuldades de Falta de Areareduzida Falta de mao de Desorganizagao Outros
Técnico insufeciente  comercializagao formacao das exploragoes obra qualificada dos operadores
profissional dos comerciais
produtores

Figura 13 - Principais problemas ligados ao sector da Péra Passa.

As solugdes mais apontadas pelos produtores para a resolucao dos
problemas referidos anteriormente foram a implementagcdo de
campanhas de marketing que valorizem a péra passa, exploracao de
novos mercados e maior apoio técnico (Figura 14).
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Solucbes possiveis

Campanhas de Melhor apoio Qualificagdo Emparcelamento Centralizagdo da  Exploragéo de Outras
marketing e técnico profissional produgdo novos mercados
promocéao dos produtores e mao- (orgaizacdes de
produtos de-obra produtores)

Figura 14 - Algumas das possiveis solugdes para o sector.

Dos inquiridos, 60 % conhece a Estacdo Agraria de Viseu e 50 %
admite conhecer os seus trabalhos. A experimentagao de novas
tecnologias para a fileira fruticola é considerada muito importante por
todos os inquiridos (100 %). Dos produtores inquiridos, 40 % admite
ter participado nas sessbes de divulgacao da experimentacao
realizada pela Estacdo Agraria de Viseu.

Quanto a participacdo em accdes de formacdo, 80 % dos
inquiridos nunca frequentou qualquer tipo de accdao de formacao.
Quanto a formacado frequentada sobressaem os cursos de empresario
agricola, aplicacdo de produtos fitofarmacéuticos e operador de
maquinas agricolas (Figura 15).

A importancia da formacdo profissional frequentada, de acordo
com a opinido dos inquiridos, reside na utilizacdo de técnicas que
permitam a troca de experiéncias (42 %), o0 aumento da
produtividade (29 %), a melhoria da qualidade dos produtos (22 %) e
a proteccao do ambiente (7 %).

Dos produtores inquiridos, 75 % tem interesse em investir na
producdo da péra de Sdo Bartolomeu, desde que haja garantias de
escoamento. Os restantes 25 % dos produtores, que responderam
negativamente, justificaram-se com a idade e falta de seguidores com
interesse.
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Accoes de formagao frequentadas

Nenhum Empresario Operador de Poda e enxertia Aplicagao de Protecgédo Outros
agricola maquinas de pomoideas produtos integrada de
agricolas fitofarmacéuticos pomdideas

Figura 15 - Acgdes de formagao frequentadas.

Dos produtores inquiridos, 80 % responderam achar importante a
atribuicdo de uma DOP (Denominacao de Origem Protegida) a Péra
Passa de Viseu. Os produtores querem proteger o mais possivel a
péra, sendo a atribuicdo de uma DOP uma mais-valia tanto para a
péra como para a zona de producdo e até mesmo para os produtores.
Também haveria uma maior divulgacdo do produto, que certamente
originaria uma maior procura dos mercados e uma motivacao dos
produtores pela actividade. Trata-se de um produto Unico, de
exceléncia, tipico, com uma componente social muito forte, que
comegca novamente a despertar a atencao da producdo e dos
mercados, encontrando-se a procura de garantir o seu espago
merecido.

Dos produtores inquiridos, 65 % estao dispostos a associar-se a
uma Organizacao de produtores (OP), logo que esta lhes dé garantia
de escoamento. Tendo a nogao que juntos podem todos ganhar mais,
pois € uma forma de trocar experiéncias e enriquecer conhecimentos.
Porém, poucos querem entregar a péra em fresco, preferindo entrega-
la como produto final. Quanto aos 35 % dos produtores que
respondem negativamente, verifica-se que estes tém mais de 65 anos
e s6 querem vender o que tém, nao tendo ninguém para seguimento
da transformacao da péra em produto secado.
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3.2. Entrevistas aos operadores

A partir das entrevistas conduzidas junto das duas cooperativas
consultadas, foi possivel verificar que os seus objectivos principais sao
a recepcdao, armazenamento, conservacao e comercializacdo da
producao dos associados, apelando a uma politica de concentracdo e
congregacao. O tipo de servico prestado é o escoamento,
armazenamento, conservacao, apoio técnico, incluindo a evolucao da
maturacdo, bem como o fornecimento de adubos e pesticidas.

No que respeita aos equipamentos disponiveis, nas instalacoes dos
operadores entrevistados constata-se a importancia das camaras de
conservacao de atmosfera normal, calibradores, empilhadores,
camides de transporte refrigerados, embaladora e cémaras de
atmosfera controlada.

Quanto aos produtos comercializados pelos operadores, constata-
se que a maca é o produto mais comercializado em ambas as
cooperativas (90 %), mas sdao também comercializados, em menor
quantidade (10 %), o marmelo a péra e a avela.

No que respeita aos circuitos de comercializacao, verifica-se que
na Cooperativa Agricola de Mangualde CRL o escoamento principal do
seu produto (50-74 %) se efectua através das grandes superficies,
sendo o produto remanescente escoado através do mercado local e do
mercado abastecedor.

A Cooperativa Agricola de Fruticultores da Beira Alta CRL tem
como principal circuito de comercializagao o mercado abastecedor (40
%) e o distribuidor (40 %), escoando menos de 25 % para o mercado
local.

Os principais problemas que se colocam actualmente ao sector,
segundo o0s operadores entrevistados, sao a dificuldade de
comercializacdo, a area reduzida das exploragdes, a falta de apoio
técnico e a falta de mao-de-obra qualificada. Na sua opinido, as
solugdes possiveis para resolver os actuais problemas do sector sdo as
campanhas de marketing e promocao de produtos, um maior apoio
técnico, a centralizacdo de producdo e a exploragdo de novos
mercados.

Os entrevistados estdao de acordo quanto as caracteristicas do
perfil de um agricultor moderno. Estes devem ser jovens, com
elevado nivel de formacdo agricola e que estejam ligados a
exploracdes com dimensao superior a 3 hectares.

No que respeita a estratégias de marketing, as principais linhas
mestras a desenvolver na producao de produtos de qualidade (DOP,
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IGP, Agricultura Bioldgica, Producdo Integrada) passam por dar
conhecimento ao consumidor e a quem vende sobre o que sao estes
produtos, e quais as suas potencialidades e vantagens competitivas.
Organizar provas de degustacao, por exemplo, pode ser uma forma
de aumentar a procura por estas designacdes. Também se deve
estimular potenciais aderentes a certificacdo através da reducdao de
custos do processo e salientando a sua importancia futura.

Os inquiridos afirmam que a certificacdo s6 é credivel se houver
fiscalizacao eficiente e se houver um apoio aos produtores no sentido
de os ajudar a cumprir as especificagbes exigidas.

Quanto a projectos de investigacao e desenvolvimento, os
inquiridos sugerem a realizacdo de alguns estudos em dreas
consideradas por si importantes: ensaios de novos porta-enxertos,
monda quimica de frutos, sistemas de rega, projectos de
experimentagao e divulgagao.

Quando colocados perante a questdo: “Pretende incentivar os
associados a produzir novos produtos, como por exemplo a péra de
Sao Bartolomeu?”, os inquiridos responderam afirmativamente,
considerando a possibilidade de ser um complemento a produgao
actual, pelo facto de ser um produto com potencial e
consequentemente com mercado garantido.

No que respeita a sugestdes para recuperar e implementar a péra
de Sao Bartolomeu, os inquiridos sugerem que se facam varios
estudos sobre a pereira de Sao Bartolomeu (porta enxerto e
compasso) e que se incentive os produtores para que estes
aumentem a producdo. E ainda importante procurar novos mercados
e demonstrar a mais valia da Péra Passa.

Em relacdo a formacdo profissional para agricultores, as areas de
interesse a promover em futuros cursos de formacdo destinados aos
fruticultores devem incidir, segundo os entrevistados, nas tematicas
das podas, instalacdo de pomares (porta enxertos e cuidados a ter
com a plantacao), rega, fertilizacao, fitossanidade da cultura, higiene
e segurancga no trabalho e incentivos financeiros disponiveis. As areas
de interesse a promover em futuros cursos de formacao destinados
aos técnicos agricolas devem incidir, segundo os entrevistados, nas
tematicas das podas, porta-enxertos, fertilidade e rega.

3.3. Analise SWOT
A anadlise SWOT apresentada nesse trabalho resultou das
informacgoes recolhidas através das entrevistas feitas aos operadores e
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dos inquéritos realizados aos produtores. A Tabela 1 resume os
pontos fortes e pontos fracos identificados no estudo, e a Tabela 2
apresenta as oportunidades e as ameagas que se colocam perante
este produto.

Tabela 1 - Pontos Fortes e Pontos Fracos.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS

® Demonstracao de interesse em ® Populagdo envelhecida
investir por parte de jovens ® Baixo nivel de escolaridade
empresarios Agricolas ¢ Dificuldade de comercializagao

® (Cadastro parcelar dos produtores ® Desorganizacdo dos Operadores
actualizado e Area reduzida das exploracSes

® Pregos de venda muito aliciantes ® Variagdes climaticas

® (O mercado aprecia o produto ® Seguranga Alimentar ndo garantida

® Condigdes edafoclimaticas ® Falta de apoio técnico
favoraveis ao aumento da ® Inexisténcia de politicas de marketing /
producdo da Péra de Sdo promogao
Bartolomeu ® N3ao existe controlo de qualidade

sistematizado
e Insuficiente nivel tecnoldgico
® Falta de m3o-de-obra qualificada
® Pomares envelhecidos
® Reduzida quantidade da Péra Sao
Bartolomeu disponivel no mercado

® Reduzida mecanizagao das exploracdes
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Tabela 2 - Oportunidades e Ameacgas.

OPORTUNIDADES AMEACAS

¢ Implementagdo de campanhas de Marketing ® Populagdo Agricola envelhecida

/ Promocao do produto ® Desunido dos operadores
® Exploracdao de Novos Mercados (Nacional e comerciais

Internacional) ® Desmotivagao dos jovens pelo
® Maior apoio técnico sector agricola
® Certificacao e diferenciacao dos produtos ® Modos de producgao ultrapassados
® Garantir a Seguranca Alimentar e Deficiente nivel de conhecimentos
® Apoio a modernizagdo das exploragdes em algumas areas especificas
® Unido dos operadores comerciais ® Baixa qualificacdo dos produtores

® Incentivos financeiros no ambito do QREN
prevéem fortes apoios aos produtos
regionais

® Actividade complementar a outros modos de
Produgao (Vinha, Produgao de queijos, etc.)

® Importancia de realizar diversos trabalhos de
investigacdao/ Experimentacdo para
revitalizar a Péra de Sdo Bartolomeu

4. CONCLUSAO

De acordo com os resultados obtidos no diagndstico efectuado, o
plano de accao a propor compreende a implementacao de acgoes
especificas que se enquadram na area da producdo da péra de Sao
Bartolomeu, em fresco (AP), e na area da comercializacdo da péra
secada (AC).

No que respeita a area de producao (AP), serd importante a

formacao dos fruticultores no sentido do aumento da produtividade e
implementacdo de boas praticas agricolas, bem como a formagao para
técnicos, visando a reciclagem, aperfeicoamento e actualizagdo de
conhecimentos em novas técnicas produtivas emergentes, no sentido
de responder a necessidade de acompanhamento dos fruticultores e
da modernizacao das exploragoes.

Aponta-se ainda para a definicao de um plano de experimentacao
e implementacdo de campos de ensaio, onde se promova a
experimentacdo de novas praticas culturais adequadas as novas
exigéncias produtivas, novos equipamentos e novos produtos que
permitam, no final, o aumento da produtividade dos pomares, da

39



rentabilidade da mao-de-obra e da qualidade final do produto, com
divulgacdo dos resultados obtidos, envolvendo todos os
intervenientes.

Finalmente, seria (til a elaboragdo de um manual técnico de cariz
essencialmente pratico, que aborde de forma transversal todas as
operacgodes inerentes a boa pratica fruticola.

Em relacdo a area de comercializacdo (AC), deve-se intensificar a
formacdo de técnicos, directores, gestores e operadores. Deve-se
elaborar um plano de formagao que permita aumentar a qualidade e
apresentacdo da péra de S3do Bartolomeu, bem como estimular o
recurso a técnicas de marketing inerentes a sua promocdo e
divulgacao.

No que respeita a promocdo da Péra de Sao Bartolomeu, seria
importante promover a divulgacao junto do consumidor, por exemplo,
através de organizacdo de provas de degustacao. Por outro lado, a
consolidacao e gestdo centralizada das marcas DOP/IGP pode também
desempenhar um papel fundamental.

Sera ainda importante promover o aproveitamento da péra nao
comercializdvel, através do incentivo ao fabrico de compotas,
aguardentes ou sumos.

Por fim, assume hoje em dia um papel inquestionavel o reforco da
seguranca alimentar, com a implementacao de sistemas de garantia
de qualidade: controlo de qualidade, HACCP e sistemas de
rastreabilidade nos operadores.

A produgdo de um manual técnico com cariz essencialmente
pratico que aborde de forma transversal todas as operagdes inerentes
a boa pratica do armazenamento e comercializagdo da péra, bem
como o aproveitamento de incentivos financeiros disponiveis para
dinamizar a componente de marketing e comercializagdo, podem
também facilitar o desenvolvimento do sector.
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