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Duca Economia

Vem meu povo conhecer esse outro movimento
Que agrupa e faz viver mais longe do sofrimento

Muitos homens e mulheres que buscam melhoramentos

E um fogo que aquece, mas n3o é fogo de palha.
E uma outra economia que se espalha

Partilhando e avangando sendo mais solidaria

Vem em grupos informais e também cooperativas
Tem as associagdes que agora sao mais vivas

Tudoisso em agdes, bem juntas, bem coletivas

Elastém um jeito novo de olhar, de produzir, de comercializar

E também de consumir, respeitando a natureza e sem ela destruir.

Essa outra economia surge para alterar.
Elando é utopia e veio paraficar, para além de gerar trabalho um sonho realizar.
O sonho de sermos todos mais unidos, mais iguais.

Com asociedade vivida cada vez mais. Mudando a sociedade querendo ser muito mais.

Ndo queremosinclusdo nesse sistema vigente.
Queremos um espaco para viver diferente.

Dentro de uma economia que tem a cara da gente.

(Poesia recitada na abertura da Feira Estadual de Economia soliddria da Paraiba em dezembro

de 2006. Maria Ivanise Gongalves de Lima)
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A Economia Solidaria busca construir novas relagdes que tenham como
base o respeito ao ser humano na sua totalidade, visando a transformacdo para
uma sociedade mais justa, onde a vida das pessoas e do planeta seja mais
importante que o lucro e a ganancia.

Essas novas relagdes devem perpassar também as atividades
econdmicas, onde homens e mulheres possam de fato se constituir enquanto
sujeitos que fazem histdria e constroem um mundo melhor através de suas
acoes.

A Economia Soliddria s6 é possivel com a participacdo e a construcao
coletiva dos que acreditam em uma “outra economia que acontece”, onde o ser
humano é sujeito e finalidade da atividade econémica.

Os empreendimentos soliddrios enfrentam grandes desafios
atualmente. Um deles, sem duvida, é o de aliar solidariedade com viabilidade
econOmica. Lutar por um desenvolvimento sustentavel e ao mesmo tempo,
garantir condi¢des dignas de trabalho e renda as pessoas que participam dos
empreendimentos.

Diante disso, a Cdritas Brasileira Regional Santa Catarina, com
patrocinio da Petrobras, desenvolve o Projeto “Fortalecendo Experiéncias de
Economia Solidaria em Santa Catarina”. O objetivo é “contribuir para a
viabilidade econ6mica de Empreendimentos de Economia Solidaria - EES como
alternativas de geracdo de trabalho e renda, em vista ao protagonismo de
grupos sociais em situacao de exclusdo em SC”.

Assim, este subsidio levanta alguns pontos basicos para serem
aprofundados nos Cursos de Gestao e Viabilidade EconGmica e para a visita dos
articuladores deste Projeto. Este material busca contribuir com a gestdo e a
viabilidade econémica dos empreendimentos solidarios em seus diferentes
estagios de implementacdo. Alicercando, dessa forma, novas relagdes sociais a
partir do fortalecimento da proximidade e confianca entre produtores,
consumidores, empreendimentos, .organizacdes e instituicdes locais,
formando uma grande rede solidaria.

Através de Cursos de Gestdao e Viabilidade EconGmica descobre-se
ferramentas necessdrias para que as pessoas sejam as protagonistas desta
nova forma de viver e trabalhar, onde os principios sejam pautados nos valores
davida, dasolidariedade e da confianga.

Este subsidio quer ser um instrumento tedrico e pratico, que traz
conceitos e cdlculos necessdrios para a operacionalizacdo de praticas eficientes
e eficazes junto aos empreendimentos Solidarios: o Plano de Negdcios.

fpresentacdo



fpresentacdo

Esta cartilha esclarece o passo-a-passo de como elaborar o plano,
criando assim, condi¢des mais favoraveis para a construcdo coletiva e
democratica da gestdo dos grupos solidarios.

Convidamos vocés para seguirem conosco, construindo essa nova
forma de organizacdo, producdo, distribuicdo e consumo de bens e servigos,
baseados na cooperacdo e na solidariedade, construindo aqui e agora um
mundo mais justo, humano, sustentavel e solidario.

Economia Soliddria: “em nossas maos” a mudanga que sonhamos,
acreditamos e esperamos. Fagamo-la acontecer!

Roque Ademir Favarin
Secretdrio Regional



Economia Solkdactas

Outra Economta em nossas m3os
“Nas cirandas do povo, estd nascendo
um mundo novo”. (Lenita Gripa)

Para melhor entendermos o que é a Economia Solidaria, é importante antes refletirmos
sobre economia.

Eco = casa + Nomia = administragao

E significa:
“geréncia da casa, cuidado do lar, ambiente doméstico"

&

Podemos dizer que apesar da origem do termo se remeter a uma dimensdo da vida
doméstica, a economia é uma atividade social porque envolve relagdes que se estabelece entre as
pessoas de uma comunidade, de uma cidade, de um pais, do mundo e do nosso planeta. Por isso,
podemos entender a “casa” de forma mais ampla, ou seja, o lugar onde vivemos, o ambiente onde
estamos com outras pessoas, com as instituicdes (econémicas, politicas, culturais e sociais).

A ciéncia “economia” estuda as atividades de producdo, distribuicdo, comercializagdo e
consumo de bens e servigos.

Agora que ja conversamos sobre Economia, vamos refletir sobre a solidariedade. A
solidariedade é um sentimento que leva as pessoas a se ajudarem mutuamente, através de relagdes
de responsabilidade e cuidado uns com os outros, e com a vida, de modo geral. Solidariedade
implica responsabilidade paracom o outro: pessoas, lugares, seres vivos, natureza, futuro...

Uma sociedade que se organiza de forma solidaria produz, distribui e consome seus bens e
servicos através de umarelagdo de troca, de responsabilidade e cuidado com o ser humanoecoma
natureza. Assim, quando falamos de experiéncias de “economia solidaria” estamos nos referindo a
grupos de trabalho que se organizam de forma cooperada, igualitaria e democratica.

ECONOMIA SOLIDARIA é um jeito diferente de produzir, vender, comprar e
trocar o que é preciso para viver, sem explorar ninguém, sem querer levar vantagem,

sem destruir o meio ambiente, organizado de forma associativa e cooperativa, voltada

para a produgdo, consumo e comercializagdo de bens e servigos através da autogestao. om




Esta Economia, de “sobrenome” Soliddria, pretende ser diferente da economia praticada
atualmente, isto é, a capitalista. E Soliddria, porque ndo visa lucros a qualquer custo, mas coloca no
centro de seus objetivos a valorizacao do ser humano, do trabalho e do meio ambiente.

Nos grupos de economia solidaria ndo ha patrdes/as e empregados/as. Todos/as tém
responsabilidades e decidem juntos/as sobre questdes do grupo. Assim, o excedente ou sobra,
gerado pelo trabalho do grupo é repartido para garantir a sobrevivéncia dos seus membros e do
proprio empreendimento.

Dessa forma, ndao ha relacdo de assalariamento e, sim, uma relacao de cooperacgao,
solidariedade, colaboracdo, etc. Também os meios de producdo (maquinas, instalagdes,
tecnologias, saberes) sdo de propriedade e de uso coletivo do empreendimento. A essa forma
igualitaria de se organizar e de se relacionar, chamamos autogestdo, que é um dos principios da
Economia Solidaria.

Economia Solidaria no Brasil

Essa nova forma de fazer economia é uma luta antiga, que surgiu na Inglaterra no século
XIX. Surgiu como um movimento dos/as trabalhadores/as que lutavam contra a exploragdo
capitalista que vivenciavam na época: longas jornadas de trabalho e saldrio baixissimos. A luta
desses trabalhadores/as buscava novas formas de se organizar, criando espacos alternativos, onde
otrabalho fosseigualitario e solidario, sem donos/as e empregados/as.

Assim, a Economia Solidaria surgiu e foi sendo fomentada a partir de lutas dos/as
trabalhadores/as, de movimentos populares, de grupos engajados nas universidades
e nas igrejas, como uma alternativa ao modelo capitalista. Suas praticas, na verdade,
gueriam dizer: ndo queremos mais este modelo, queremos outro!

No Brasil durante esta uUltima década, percebe-se a crescente organizacdo da economia
soliddria enquanto um movimento, que ultrapassa a dimensdo de iniciativas isoladas e
fragmentadas inserindo-se nas cadeias produtivas, em redes locais e orientando-se para uma
articulacdo nacional.

O movimento de economia soliddria ja realizou duas Conferéncias Nacionais (2006 e 2010)
e, na ultima, reafirmou que, para a constru¢do de uma estratégia de desenvolvimento sustentavel e
solidario é necessario o reconhecimento da economia solidaria como direito de cidadania,
entendido como direito dos trabalhadores/as as condi¢6es socialmente necessarias de producdo e
como deverdo Estado.

Para o movimento um dos grandes desafios é avangar na institucionalizacdo e ampliagao
das politicas publicas de Economia Solidaria, tornando-a permanente na estrutura do Estado
Brasileiro. A consolidagdao da Economia solidaria enquanto Politica Publica possibilitara grandes
avangos e garantird a continuidade desse novo jeito de fazer economia.

Economia capitalista

Palavras como emprego, mercado de trabalho, consumismo, lucro, patrdo,
empregado, concorréncia, propriedade privada etc. sdo usadas para expressar valores e praticas



capitalistas. A economia capitalista vive em fungdo do lucro, sem se preocupar com a vida
humana, o capitalismo tem relagdo com um jeito de ser egoista, competidor, individualista.

Jaaeconomiasolidaria, esta preocupada e a servigo da vida!

Por isso, suas praticas e valores sdo bem diferentes do capitalismo: grupo, trabalho,
cooperacao, solidariedade, autogestao, afeto, partilha, cuidado com a vida do ser humano e do
planeta... Esta forma de organizagdo estd relacionada com o coletivo, com a participa¢do de todos e
busca uma nova formade viver e de se relacionar.

Economia Capitalista X Economia SoIida’riaV

Q
Utiliza-se o “eu” Tudo pela vida
Tudo pelo lucro e a propriedade Utiliza-se o “nés”
Esperteza, egoismo, individualismo Solidariedade, fraternidade

Competigdo e concorréncia - eliminar pessoas ou grupos | Cooperagéio - acolher e agregar pessoas ou grupos

Trabalho humano é mercadoria Trabalho humano é construtor de vida
Acumulagdo de riqueza, propriedade privada Partilha de bens, propriedade coletiva
Natureza é mercadoria e precisa ser explorada Natureza é vida e precisa ser cuidada
Hierarquia Autogestéo

Patriarcado Homem e mulher participam em igualdade

Fonte: Outro Consumo é Possivel, CEFURIA, 2009.

Na economia capitalista, as atividades econémicas visam gerar riquezas e lucros com base
na propriedade privada dos bens, dos recursos e dos meios de produgdo. Esse sistema funciona
acumulando e concentrando bens nas maos de quem ja os tem, em conseqiéncia disso, gerando
grande desigualdade entre as pessoas.

Dessa forma, os trabalhadores, sem outra op¢do, precisam vender seu Unico bem: a forca
de seu trabalho, por um salario injusto e incapaz de satisfazer as suas necessidades basicas de
alimentacao, moradia, salide, educacao etc.

A economia soliddria através de seus principios se caracteriza como uma estratégia de
enfrentamento desses processos de exclusdo social e da degradagdo das condi¢des de trabalho que
retira os direitos dos/as trabalhadores/as, situagdes estas, proprias do sistema capitalista. O
capitalismo é marcado por essa contradi¢do: produzir riquezas, gerando miséria e morte.

Contrario a tudo isso, a Economia Soliddria tem em vista a

construcdo de um novo projeto de desenvolvimento, que seja sustentavel,

solidario global e coletivo.




Quais s30 os principios da ECONOMIA SOLIDARIA?

Cooperacdo: Existéncia de interesses e objetivos comuns, unido dos esforcos e
capacidades, propriedade coletiva parcial ou total de bens, partilha dos resultados e
responsabilidade soliddria diante das dificuldades.

Autogestao: exercicio de praticas participativas de autogestdo nos processos de trabalho,
nas defini¢Ges estratégicas e cotidianas dos empreendimentos, na direcdo e coordenacao
dasagdes nos seus diversos graus e interesses.

Atividade Econ6mica: Agregacdo de esforcos, recursos e conhecimentos para viabilizar as
iniciativas coletivas de produgdo, prestacdo de servicos, beneficiamento, crédito,
comercializagdo e consumo.

Solidariedade: Preocupacdo permanente com a justa distribuicdo dos resultados e a
melhoria das condi¢Bes de vida dos/as participantes. Comprometimento com o meio
ambiente saudavel e com a comunidade, com movimentos emancipatérios e com o bem-
estar de trabalhadores/as e consumidores/as (BRASIL, 2006, p.12).

Ao conhecer os principios dessa nova economia, logo percebemos que ela traz na sua
proposta bases para a construcdo de um novo sistema social e econémico, a favor da vida, capaz de
integrar solidariamente toda a sociedade, oferecendo a todos/as oportunidade de trabalhar,
consumir e viver com qualidade, de forma digna e ética.

A Economia Solidaria faz parte de uma proposta maior, que é a consolidacdao de uma vida
soliddria e cuidante, da vivéncia concreta e cotidiana de outro mundo possivel. Para que essa
proposta se torne cada vez mais uma realidade em nosso grupo, em nossa comunidade, em nossa
sociedade, precisamos nos organizar e buscar formas para concretiza-la.

“Vou construindo uma rede soliddria

Que vive o sonho de uma vida melhor

A rede cresce no sonho da liberdade

Que une nossas utopias, vidas e coragoes!”
(Eliel Freitas)
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O Plano de Negdcios é um instrumento de planejamento que contém informacgdes
sobre varios aspectos: econémicos, organizacionais, legais, ambientais, técnicos e

financeiros que envolvem uma determinada atividade econémica (negécio) de um

-

empreendimento.
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O Plano de Negdcio se torna uma ferramenta para que o empreendimento se torne vidvel.
Pois permite conhecer profundamente o negdcio e o ambiente no qual estd inserido. Ele determina
o melhor caminho, diminuindo riscos e incertezas. Também, indica o que é preciso fazer para
alcancar os objetivos estabelecidos.

O Plano nao deve ser algo engessado, mas, sim um processo, um caminho feito passo a
passo. Assim, ele ajuda a avaliar se estamos alcancando os resultados pretendidos; podemos
corrigir desvios e nos adaptar a novas situacgdes.

Eimportante lembrar que o Plano de Negécio deve ser feito com a participagdo de

todos os membros do empreendimento. As decises sdo de comum acordo ou de
consenso da maioria. Quando todos/as ajudam a fazer o planejamento, todos/as também
ajudarao a coloca-lo em pratica. “

Também, o Plano de Negdcio contribui para conseguir novos sdcios, para fazer parcerias
com fornecedores e consumidores; ou mesmo para a solicitacdo de financiamentos ou
empréstimos. No entanto, quem mais usard o plano é o préprio empreendimento.

Entdo, mdos a obra! Vamos elaborar juntos/as um Plano de Negédcio e veremos como é
facil! .



Conbhecendo nosso
Empreendimento SoRaaro




Esta primeira etapa é o momento de conhecer o empreendimento, sendo necessario
levantar algumas informacdes sobre ele: dados, histérico, origem, os sécios, finalidades, entre

outros.
| | |
¢ § ¢

Para isso é importante refletir:

Quando surgiu, qual era o objetivo?

Como é o nosso empreendimento (é uma associagdo,
cooperativa, grupo de pessoas)?

Que documentagdo possui? (CNPJ, Registros, livros Contadbeis, etc.)
Onde estd localizado o empreendimento?

Quantas pessoas trabalham no empreendimento?

O montante de capital inicial investido?

Quais os principais produtos e/ou servicos que produzimos (o que
produzimos, quanto produzimos)?

Qual é o faturamento mensal?

Em quanto tempo espera que o capital investido retorne?

O que se espera obter do empreendimento atualmente; onde se
quer chegar?

2.1 Missao do empreendimento

Todo empreendimento tem uma finalidade, uma razdo para existir A missdo do
empreendimento é o papel que ele desempenha em sua area de atuacdo, identificando e dando
rumo a atividade econémica.

| | |
o o )

(e 2]

Para definir a misséo, vamos responder das seguintes perguntas:

Qual é nosso produto ou servico?

Qual é o nosso ramo de atividade (Ex. alimentacdo, confeccdo, informatica)?

Que valores sdo importantes destacar ndo apenas para conquistar consumidores, mas,
para ser outra economia?

Qual é o propdsito do nosso empreendimento em produzir tal bem ou prestar tal servigo?

Com que intenc¢do ou razao o fazemos?

O que apresentamos de diferente por sermos da economia solidaria?

\3




Veja alguns exemplos de misséo:

Cooperativa de mandioca (Economia Soliddria): Proporcionar alternativas de geracdo de
trabalho e renda, contribuindo para a transformacdo da vida social, econémica e cultural dos
cooperados/as e dacomunidade local, de maneira solidaria e sustentavel.

Grupo “Sabao da cidadania”: Proporcionar alternativa de trabalho e renda, oferecendo
sabdo de qualidade, feito de forma artesanal, contribuindo com a natureza de maneira solidaria e
sustentavel.

2.2 Dados dos membros do empreendimento, experiéncia profissional e atribui¢oes

As informagdes sobre os dados dos membros do empreendimento e demais
trabalhadores/as sdo importantes para conhecer melhor suas habilidades, seus conhecimentos e
experiéncias anteriores, isso ajudara a definir onde cada um/a podera, da melhor forma possivel,
colocar suas habilidades a servico no empreendimento. Os'membros devem usar suas experiéncias
de vida e seus saberes acumulados a servico do empreendimento e da atividade econémica. Estas
coisas ndo podem ser medidas em dinheiro, mas, valem mais que tudo o que o empreendimento
possuiou produz.

2.3 Formas juridicas de empreendimentos solidarios

A maneira como os empreendimentos de economia soliddria se organiza pode ser
diferente. Geralmente sdo constituidos legalmente como cooperativa ou associagao. Mas também
pode ser um grupo informal ou até mesmo como microempresa. Depende das condi¢bes e objetivo
de cada empreendimento. Eis que ai surgem as duvidas: qual a diferenca entre uma coisa e outra?’

Adiferenca essencial esta na natureza destas formas:

Cooperativa: E uma sociedade de pessoas, unidas pela cooperacdo e ajuda mutua, gerenciada de
forma democratica e participativa, com objetivos econdmicos e sociais comuns. Tém finalidade
essencialmente econdmica. Seu principal objetivo é o de viabilizar um negdcio produtivo de seus
associados junto ao mercado, e retirar dele o préprio sustento. A cooperativa precisa ter no
minimo 20 sécios de acordo com a Lei atual. (Lein.5764/1971)

1 F " o af AR
Para maiores informacgdes pode consultar informagdes na pagina eletrénica:
http://www.sebraemg.com.br/culturadacooperacao/associacoes/05.htm

\9



20

Associagdo: E uma organizacdo que tém por finalidade a promocdo de assisténcia social,

» educacional, cultural, representacdo politica, defesa de interesses de classe, filantrdpicas.
Qualquer que seja o tipo de associagdo ou seu objetivo pode-se dizer que a associagdo é uma
forma de legalizar a unido de pessoas em torno de interesses coletivos, assim, terdo maiores e
melhores condigdes para realizar seus objetivos do que se estivessem sozinhas. Pela facilidade
legal, muitos empreendimentos utilizam esta forma. (Cddigo Civil, Art.n. 512 61) y

Microempresa: E uma sociedade constituida por pessoas que se obrigam a contribuir com bens

) ouservicos para o exercicio de atividade econémica e a partilha, entre si, dos resultados. Ela pode
ser individual ou limitada, com dois ou mais sécios/as, ndo tendo um limite. Os/as sdcios/as
integrantes podem ser remunerados pelo trabalho desenvolvido. Como neste caso exige-se em
um elevado grau de formalizacdo e regularizacgdo do empreendimento, a maioria dos
empreendimentos ndo opta por estaforma de organizac¢do. (Lei Complementar 12/2006). y

\

Grupo Informal: E um grupo de pessoas que se unem para trabalhar juntos/as para o exercicio de
uma atividade econ6mica. Os/as integrantes podem ser remunerados pelo trabalho
desenvolvido, a partir de regras simples, a partir de uma ata ou regimento interno. Esta pode ser
uma fase inicial para grupos de economia solidaria, mas, a medida que o grupo se firma serd
necessario uma formalizagdo maior para adequar-se a legislacdo e ndo sofrer penalizacGes.

— &

Os grupos informais encontram inUmeros entraves perante a legislacdo, pois ndo sao
considerados com pessoas juridicas. Assim, podera ter sérias dificuldades, como a impossibilidade
de firmar convénios, de conseguir empréstimos e financiamentos, de comprar matéria-prima e de
vender sua produgdo e servigos (pois ndo tém nota fiscal em nome do grupo). Por isso, as vezes
precisam se sujeitar a vender a um preco menor que a média do mercado e correm o risco de
intervencao dos érgaos de fiscalizacao.

Este € um dos maiores desafios da Economia Solidaria atualmente no Brasil: a adequacao
perante a legislacdo de seus empreendimentos. Como micro e pequenas empresas, podem até
legalizar a atividade econOGmica, mas, essa legislacdo nao atende a realidade e os principios da
Economia Solidaria. A natureza de microempresa e do empreendimento solidario é diferente. Por
isso, é necessario participar e lutar para que haja mudancas na legislacdo e politicas publicas paraa
Economia Solidaria para que os EES possam continuar sobrevivendo.
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A gestdo ou administracdo de um empreendimento abrange as atividades de planejar,
decidir, de controlar e de avaliar. Em outras palavras, significa planejar tudo o que precisa ser feito
no empreendimento e acompanhar para que tudo acontega conforme o previsto.
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3.2 Autogestao nos EES

A autogestdo caracteriza-se, antes de tudo, como um processo em construg¢do, um
exercicio, no qual o trabalho e a relagdo entre as pessoas devem resgatar seu dimensionamento
humano, enquanto sujeitos que produzem e decidem.

N3o basta ser sdcio/a, possuir quotas-partes de uma propriedade coletiva e participar
apenas de decisdes periddicas. Quando se fala em gestdo democratica pretende-se que os/as
trabalhadores/as possam decidir sobre tudo o que acontece no empreendimento: na escolha dos
dirigentes, na coordenacdo das a¢des, nas definicdes dos processos de trabalho, nas decisGes sobre
aaplicacdo e distribuicao dos resultados e excedentes, nas metas de producao, etc.

A AUTOGESTAO é um conjunto de praticas democraticas e participativas nas decisdes
estratégicas e cotidianas do empreendimento. Assim, a autogestdao é um sistema cujo

funcionamento esta intimamente ligado a participacdo do/a trabalhador/a.

Trabalhar com a autogestdo nos empreendimentos soliddrios significa criar alternativas
para superar “contra-valores” como competicdo, individualismo e exploragdo. Contra isso que
construimos uma nova proposta de economia, baseada na solidariedade, na integracdo, na
confianca e na cooperacao.

\

Vamos refletir: Sendo a autogestdo um processo onde os/as trabalhadores/as gerenciam todo o
processo de produgao e distribuigdo, de forma coletiva e igualitdria, como percebemos hoje, o
andamento de nosso Empreendimento Soliddrio? O que precisa melhorar para ser “mais”

autogestiondrio?

Quando um grupo de pessoas desempregadas ou que trabalham individualmente se
agrupam e se tornam sécio-trabalhadores/as de empreendimentos autogestionarios, mudam do
regime de trabalho empregaticio (assalariado) para o associativo (cooperado). A partir dai, terdo
guerealizar coletivamente tarefas necessarias ao bom funcionamento do empreendimento.

Nesse processo, muitas vezes aparecem os conflitos: dificuldades de relacionamento
interpessoal, pouco envolvimento de algumas pessoas com as questdes do empreendimento,
enfim, no dia a dia do empreendimento muitas dificuldades podem surgir.

E ai como resolver essas questdes para que ndo afetem o bom desenvolvimento do

empreendimento?
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A solugdo possivel para esses acontecimentos deve ser a permanente negociagdo dos
interesses e das possibilidades coletivas dos/as trabalhadores/as, através do didlogo e do respeito
ao/a outro/a. Em qualquer grupo existem pessoas diferentes, com pensamentos e formas distintas
de se relacionar, no entanto, é importante que a soma dessas diferencas individuais se transformem
em solugdes para os problemas e conflitos coletivos.

[Num empreendimento, cada um/a exerce uma fungio especifica para servir ao coletivo!)
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Um empreendimento autogestionario exige
gue seus/suas trabalhadores/as sejam protagonistas
na construcao de um novo jeito de produzir, de vender
e de consumir produtos, e para isso é importante se
apropriar das ferramentas e técnicas da gestdo,
buscando aprimorar essa forma de organizagao.

3.3 Ferramentas e técnicas da gestao

[ Planejamento, organizagao, coordenacdo (Conselho gestor) e controle (avaliagdo). J
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Essas fun¢des devem ser entendidas como um ciclo que se repete no empreendimento e
estdorelacionadas com a previsao, a organizacao, a execu¢ao e o acompanhamento do trabalho.

Planejamento: tem a finalidade de preparar o empreendimento para enfrentar o futuro,
tracar seus objetivos e definir os recursos e os meios necessarios para atingi-los, avaliando
os riscos, aproveitando oportunidades e ndo desperdicando recursos.

A organizagdo: para que o empreendimento tenha sucesso, ndo basta definiraonde se quer
chegar, é fundamental organizar o trabalho a ser realizado estabelecendo atribuigdes,
responsabilidades, distribuindo recursos e definindo formas de trabalho de modo a
garantir que os objetivos sejam alcangados.

Coordenagio e/ou Conselho Administrativo: por meio dessa funcdo se determina como
atingir os objetivos. E uma funcdo extremamente dindmica e exige daquele/a que exerce
esta funcdo a capacidade de coordenar os trabalhos, fixando prioridades e exercendo a
lideranga junto aos demais membros do empreendimento de forma a motiva-los. Cada
sécio/a deve escolher os representantes neste conselho. E bom estabelecer um prazo ou
mandato para os escolhidos/as de modo alternado.

Avaliagao ou controle: mostrard se os objetivos planejados foram alcangados. A avaliagdo
se consolida por meio dos indicadores que sdo: a eficiéncia (a melhor forma de fazer algo
com os recursos disponiveis); a eficacia: (fazer o que deve ser feito, isto €, cumprir o objetivo
determinado) e a efetividade: (capacidade de atender as expectativas dos consumidores).
E através da avaliacdo dos resultados que o empreendimento pode rever seus rumos,
iniciando uma nova etapa de planejamento.

E necessario lembrar que a comunicagdo e a troca de informac&es sdo fundamentais num
empreendimento. Para isso é importante criar espagos onde as pessoas possam estudar, refletir e
fazer propostas. Os grupos de trabalho e comissGes sdao exemplos desses espagos, assim, como
reunioes, encontros e assembleias.

A autogestdo é um processo vivo e dinamico, é um exercicio de democracia e de poder da
maioria, mas é importante e necessaria a constru¢do de uma pratica em que todos/as possam
exercer os direitos de dar opinido, criticar, argumentar, decidir.

Um empreendimento autogestionario é aquele cujos membros governam a si mesmos/as e
deve contar com trabalhadores/as envolvidos/as, que desejam, decidam e ajam coletivamente
superando valores decorrentes da cultura do individualismo para uma pratica efetivamente
soliddria.

A assembleia é onde acontecem as tomadas de decisdes de um empreendimento, ou seja,
ela que define as metas a serem alcangadas e também avalia o desenvolvimento do

trabalho. Todos/as os trabalhadores/as sdo responsaveis pelas decisées tomadas em
assembleia, e uma vez assumidas coletivamente, todos se tornam co-responsaveis pela
execucgao dessas.




Conhecendo o Meccado




A

Originalmente o termo “mercado” designava o espa¢o onde compradores e vendedores se
encontravam para trocar os seus bens. Contudo, hoje, os vendedores e produtores sao vistos como
“industria” e os compradores como “mercado” (consumidores). Os vendedores enviam os seus
produtos, servicos e comunicagdes para o mercado. Recebem dinheiro e informacdo em troca. Na
sociedade atual os mercados ndo necessitam necessariamente de lugares fisicos, por exemplo, o
mercado virtual (Internet).

Assim, o conceito de “mercado” assume inUmeras dimensdes que variam conforme a
época. Elas vao desde as primeiras trocas, conhecidas como “escambo”, as feiras medievais que nao
ultrapassavam os limites das cidades até os grandes centros comerciais, mercados globalizados e
virtuais.””

N3o existe um mercado Unico e acabado, mas sim inUmeros mercados com interesses e
perfis diferenciados. Porém, o modelo predominante de mercado, atualmente, se funda no
estimulo a padrdes de consumo e produgdao que favorecem a apropriacdo e concentragdo de
capital’, enriquecendo uma pequena minoria.

Ha também os “mercados solidarios” como reagao as profundas desigualdades provocadas
pelas relacdes comerciais do mercado capitalista. Mercado solidario abrange o comércio justo,
responsavel e consciente, demonstra o exercicio da cidadania por meio de decisdes individuais de
consumo, contra situagdes injustas ou desiguais””.

Portanto, nosso empreendimento deve refletir. Como vamos nos relacionar com
consumidores, fornecedores e concorrentes de modo a construir um mercado soliddrio? A analise de
mercado é uma das etapas maisimportantes da elaboracao do plano.

4.1 Consumidores

O mercado consumidor pode ser entendido como o conjunto de pessoas, empresas e
entidades dispostas a adquirir bens ou servigos que satisfacam suas necessidades.

Afinal, sem consumidores/as ndo hd como vender o que produzimos. Os/as
consumidores/as ndo compram apenas produtos, mas solucdes para algo que precisam ou
desejam.

Esta etapa nos proporciona um conhecimento sobre o/a consumidor/a e suas
necessidades, identifica a concorréncia e seu posicionamento no mercado, conhece os
fornecedores e sua politica comercial e orienta a localizagdo do empreendimento e seu tamanho.

Para obtermos estes dados necessitamos de algumas técnicas para pesquisar os/as
consumidores/as. Essas técnicas vdo desde a aplicacdo de questiondarios, entrevistas e conversas
informais com consumidores/as até a observacdo dos concorrentes. Nesse levantamento, é
importante:

. CUT. A comercializagdo na economia Solidaria. 2002
Renata Pisteliem Mercado para quem?... KNH/CAPINA. Economia dos setores populares.
CUT. A comercializagdo na economia Solidaria. 2002
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Identificar os principais fatores que motivam a compra de nossos

Identificar os potenciais consumidores/as.

consumidores (preco, qualidade, embalagem, comodidade na
compra...).

Identificar os locais de compra mais utilizados pelo/a consumidor/a.
Definir os nossos consumidores/as (para quem mesmo vamos vender
nosso produto?).

Listar os pontos de comercializagdo ou drea de abrangéncia.
Determinararegularidade do consumo:

Especificaras condi¢des de compra.

Estimar a participacao atual do empreendimento no mercado

consumidor.

A L

4.2 Concorrentes

Os concorrentes sao aquelas empresas que atuam no mesmo ramo de atividade do nosso
empreendimento e que buscam satisfazer as necessidades das pessoas que também trabalhamos.
Na Economia Solidaria ndo podemos encarar os outros empreendimentos como adversarios, mas
como parceiros, como integrantes da mesma rede, que podemos aprender com eles e até nos
ajudar.

Nds podemos aprender muito observando e visitando outros empreendimentos mesmo os
gue nao fazem parte da economia solidaria. O mais importante nisto é perceber: Quais e quantas
empresas vendem o mesmo produto que o grupo vai oferecer? Ainda ha espago no bairro/regido
paraa mercadoria que sera produzida? Qual o diferencial do nosso produto em relagdo aos outros?

Pararesponder essas perguntas, o grupo precisa:

Y

Identificar, se possivel, que fatia do mercado consumidor ja esta atendida e qual a que nag
foi ainda alcangada.

Observar a qualidade do atendimento, a facilidade de acesso.

Apontar pontos fortes e fracos em relagao a: qualidade dos materiais empregados (cores,
tamanhos, embalagem, variedade, etc.); preco cobrado; localizagdo; condi¢Ges de
pagamento (prazos concedidos, descontos praticados, etc.); atendimento prestado;
servicos disponibilizados (horario de funcionamento, entrega em domicilio, tele-
atendimento, etc.); garantias oferecidas...

Investigar a dimensdao do mercado: ha muitos oferecendo essa mercadoria ou servigo?

Quantos estdo instalados no espaco onde pretendemos atuar? Sdo muitos? De que porte?

Em que nés podemos nos distinguir?

A
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Depois disso podemos fazer uma boa analise sobre as chances de venda de nosso produto:
como sera nossa relacdo com outros que ja estdo a mais tempo no ramo? Ha espaco para todos,
incluindonés?

Se a resposta for sim, explique os motivos disso. Caso contrdrio, que mudang¢as devem ser
feitas?

4.3 Fornecedores

Sdo todas as empresas ou pessoas que fornecerdo a matéria-prima, os equipamentos,
mercadorias e outros materiais necessarios. Para escolher bem os fornecedores, precisamos levar
em consideragdo a qualidade, o prego, o prazo e forma de entrega, o prazo e forma de pagamento.
Para equipamentos, verificar garantia e assisténcia técnica. E importante a organizacdo de um
cadastro de fornecedores.

A pesquisa e a comparagao de pregos facilitam a coleta de informagdes sobre aquilo que
desejamos comprar, aumentando as chances de se tomar decisdes mais acertadas. Importante:
verificar se é exigida quantidade minima de compra e lembrar-se de evitar intermediarios, sempre
gue possivel: comprar direto do fabricante geralmente é mais barato.

Para fortalecer a economia soliddria seria muito bom adquirir produtos e equipamentos de
outros empreendimentos de economia soliddria ou incentivar pessoas a produzir o que precisamos.

4.4 Localizagao

Quanto ao local onde pretendemos instalar o empreendimento, precisamos observar:

/1 )

Afacilidade de acesso, comunicagdo e visibilidade.

Volume de trafego, existéncia de local para estacionamento, indice de ruido ao redor.

As condig¢Ges de higiene e seguranga.

A proximidade de concorrentes.

Afacilidade paraaquisicao de matéria-prima.

Ainfra-estrutura de servicos - energia elétrica, gas, 4gua encanada.

Podemos nos unir a outros empreendimentos e ter um ponto coletivo de
comercializagao?

e S

Lembrete: o local é fator de importancia estratégica para todo negdcio. Porém,

para certos negdcios estaimportancia € muito maior. Conseguir um bom "ponto" é um dos

fatores de sucesso.
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5.1 Layout (configuragao)

E um “desenho” da forma como esta distribuido os espacos da producdo. Onde fica os
instrumentos de trabalho (maquinas, ferramentas...) e onde acontece a producdo, a distribuicao,
estoques, venda dos produtos, etc. E planta das instalagdes onde acontece a atividade do
empreendimento.

O layout pode ser simplesmente o arranjar ou o rearranjar das varias maquinas ou
equipamentos até se obter a disposicdo mais agradavel. Por meio do layout define-se como sera a
distribuicdo dos diversos setores da producdo: mercadorias, matérias-primas, produtos acabados,
estantes, gondolas, vitrines, prateleiras, equipamentos, mdveis, matéria-prima e das pessoas no
espaco disponivel. Um bom arranjo fisico traz uma série de beneficios, como:

aumento da produtividade;

diminui¢do do desperdicio e do retrabalho;

maior facilidade na localizagdo dos produtos pelos trabalhadores/as;
melhoria na comunicagdo entre os setores e as pessoas.

Devemos verificar se ha exigéncias especificas quanto ao layout, conforme a legislacdo
vigente para cada tipo de producdo. E possivel adequar o layout para pessoas portadoras de
necessidades especiais.

5.2 O processo de produgdo

Para melhor organizarmos e planejarmos a estrutura do nosso empreendimento é
importante verificar que pessoas e fungdes serdo necessarias para o funcionamento do negdcio.
Esse item inclui o/a sdcio/a, os familiares (se for o caso) e como cada um/a vai trabalhar no
empreendimento.



Um exemplo de como acontece o processo de produgao de pao:

Recepcado e depdsito
da farinha de trigo ( Tabuleiros j

( Balanga ' ( Forno Elétrico j

\ 4 #

( Amassadeira ' ( Modeladora j

\ 4

( Mesa de Servico ) ( Cilindro e pia j

O caminho a ser seguido, para distribuicdo de tarefas e fungdes pode ter a seguinte
sequéncia:

Definir as Definir as Agrupar os
fungdes do |::> atribuicdes da |::> cooperados e
empreendimento funcao colaboradores
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O primeiro passo é listar todas as fung¢des que o empreendimento precisa para funcionar.
Ex: producdo, vendas, administracdo, contabilidade, financas...

Na seqliéncia, associar as responsabilidades de cada funcdo, e agrupar os/as
cooperados/as, associados/as, colaboradores/as posicionando-os/as em cada fun¢do da estrutura
organizacional. As pessoas que trabalham diretamente no empreendimento precisam escolher e
saber claramente qual é sua tarefa.

Esse é o momento de registrar como o empreendimento funcionard. E importante

pensar como serdo feitas as varias atividades, descrevendo, etapa por etapa, as rotinas
administrativas.

E bom lembrar que, apesar do grupo ter distribuido responsabilidades ou fungdes, ndo
isenta ninguém das atividades gerais, nem do compromisso com o todo, visto que o trabalho
coletivo sé acontece quando todos contribuem e assumem o empreendimento como
responsabilidade comum.



Um pouco de Contabiitdade
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6.1 Livro-caixa

O livro-caixa é uma ferramenta importante para a contabilidade do empreendimento. E
nesse livro que se registram todas as entradas e saidas de dinheiro da atividade realizada. O livro-
caixa pode ser bem simples. Pode ser feito até em um caderno. Hoje com uso de computador pode
ser mais facil. Tudo o que é recebido ou pago deve ser registrado, para se ter o total controle
financeiro do empreendimento.

O livro-caixa deve ser atualizado diariamente. Poucos minutos no fim do dia sdo suficientes
paraanotartudo o que entrou e tudo o que saiu de dinheiro no dia.

O livro caixa é um instrumento de controle que facilita muito no

momento de fazer as contas do empreendimento.

Abaixo segue um exemplo

Livro-caixa
Data Historico Documento Entrada Saida Saldo
01/06/11 | Saldo do dia anterior 0,00 0,00
01/06/11 | Ajuda de Maria (a devolver) 100,00 100,00
02/11/11 | Compra de 20kg de farinha - Moinho CCA| Nota Fiscal n. 54 40,00 60,00
04/06/11 | Venda de 50 paes Nota Fiscal n. 30 100,00 160,00
04/06/11 | Pagamento da conta de energia elétrica Fatura n. 5539 22,00 138,00
Total 200,00 62,00

6.2 Controle de Conta Bancaria’

A gestdo financeira necessariamente passa pela elaboragdo de seu planejamento. Os
recursos financeiros do empreendimento podem ser depositados em conta corrente num banco.
Isto requer um acompanhamento didrio e rigoroso da movimentagao dessa conta.

Os bancos fornecem aos seus clientes os “extratos da conta corrente”, que sao relatdrios
discriminando a movimentacdo de entrada e saida de recursos da conta corrente. Existem também
os relatdrios das aplicacdes financeiras. E necessario fazer a conciliagdo bancéria.

A conciliacdo bancaria, na verdade é uma comparagdo entre a movimentagao financeira
expressa nos extratos fornecidos pelos bancos, com a movimentacgao registrada pela contabilidade.
E fundamental fazer essa conciliagdo, pois sé assim temos certeza de que as informagdes declaradas
nos extratos correspondem aquela efetivada pelo empreendimento.

No caso de possuir varias contas correntes em varios bancos é necessario fazer o controle
individual de cada conta. O controle de cada conta corrente deve ser feito com base nos extratos
fornecidos pelos bancos e ndo apenas pelos canhotos de taldes de cheques e recibos de depdsitos.

5
Baseado no texto Controle de Bancos: disponivel em http://www.sebrae.com.br/uf/goias/para-minha-
empresa/controles-gerenciais/controle-de-bancos



Aolado um modelo de extrato de conta corrente:

Abaixo apresentamos o relatério do controle da conta
corrente bancaria preenchido:

CONTROLE DE BANCO

Banco Comunitario
Ag. 123-2 Conta: 1234-56

Dia

Histérico

Saldo anterior

Deposito em Dinheiro
Pgto.Dupl. 025 Ind. JR S/ACH.
Pgto. Dupl. 432 Coml. Estrela
Tarifa bancaria

Pgto. Dupl. 057 Ind. Alfa Ltda.
Pgto. Saldrios de Junho

Pgto. Simples ref. Junho

IOF

Suprimento para o caixa
Deposito em Dinheiro

Tarifa extrato da c/c

Tarifa manutencgdo da c/c
Pgto. Energia elétrica

Pgto. Conta telefone
Deposito em Dinheiro

Pgto. Dupl. 123 Cia. Rio Verde
Deposito em Dinheiro

Pgto. Aluguel ref. Julho

Doc. Entrada

2567 600,00
101
CH. 102

CH. 100
CH. 103
CH. 104

1278
3256 350,00

145
658
8578 150,00
CH. 105
5267 1.620,00
CH. 106

Més: Julho
Dia Histdrico
Saldo anterior
1 CH. Compensado
1  Deposito Dinheiro
3  CH. Compensado
4  Tarifa
4  CH. Compensado
5 CH. Compensado
10 CH. Compensado
10 IOF
11  Saque ¢/ cartdo
15 Deposito Dinheiro
16 Tarifa extrato
20 Tar. Manut. C/C -
21 Deb. Cta. Energia
22 Deb. Cta. Telefone
23 Deposito Dinheiro
25 CH. Compensado
27 Depodsito Dinheiro

Saldo em 31/07

Meés: Julho

Saida Saldo
3.250,00
3.850,00
360,00 3.490,00
120,00 3.370,00
18,00 3.352,00
1.125,00 2.227,00
1.450,00 777,00
230,00 547,00
12,00 535,00
100,00 435,00
785,00
5,00 780,00
20,00 760,00
210,00 550,00
380,00 170,00
320,00
380,00 -60,00
1.560,00
650,00 910,00

Doc.

101
2567
102

100
103
104

1278
3256

145
658
8578
105
5267

Valor
3.250,00
360,00
600,00
-120,00
-18,00
-1.125,00
-1.450,00
-230,00
-12,00
-100,00
350,00
-5,00
20,00
-210,00
-380,00
150,00
380,00
1.620,00

1.360,00
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O preenchimento do relatério de controle de bancos ndo é uma tarefa dificil, no entanto, é
necessario acompanhar a movimentagao da conta no banco e com base na documentagao,
preenché-lo corretamente.

E importante destacar que o saldo dos extratos pode néo coincidir com o do controle da
conta corrente, tendo em vista os cheques emitidos podem demorar para compensatr, e os depdsitos
em cheque aguardarem o prazo de compensagdo para serem liberado na conta.

ATENCAO: No nosso exemplo, temos na conta do Banco RS 1.560,00, mas
realmente s6 dispomos de 910,00 Reais, pois o cheque n. 106 ndo foi compensado no

mesmo dia de sua emissdo.

6.3 Contas a pagar V
Q

Muitas compras que o empreendimento faz de seus fornecedores sao feitas a prazo, para
pagar em boleto, em cheque ou de outra forma.

E muito importante termos um controle das contas a pagar, para ndo esquecer de pagar
todas no prazo, bem como para termos dinheiro disponivel no diaem que as contas vencem.

Atrasos nos pagamentos das contas podem gerar multas, juros e tarifas bancarias, além de
prejudicaraimagem do empreendimento perante os fornecedores.

Porisso, segue um exemplo de controle de contas a pagar:

Data Data do Valores
e cirnontd Fornecedor Documento Valor pagamento Valor pago a pagar
02/06/11  Moinho Colonial Boleto 59/1 50,00 02/06/11 50,00
20/06/11 Pacotes e Pacotes Ltda ~ Cheque pré n 030 150,00 150,00
25/06/11 Celesc Fatura n. 5540 25,00 25,00
Total 50,00 175,00
Como preencher:

7 Terumatabela para cada més. Exemplo: as contas que terdo que ser pagas em junho de 2011
sdo anotadas na tabela de junho/2011. Se tiver contas que vencem em julho, ja ter outra
tabela para coloca-las. Isso facilita a organiza¢do para nao esquecer de nenhuma;

V" Quando uma compra é feita, ja preencher o fornecedor, documento, data do vencimento e
valor;

V' Quando a conta é paga ou o cheque entra no banco, preencher data do pagamento e valor
pago.



6.4 Controle: Contas a receber

Da mesma forma, é preciso ter uma tabela para controlar as contas a receber (vendas a
prazo, o “fiado”).Esse controle ajuda na administracdo do dinheiro, pois assim se tem a previsdo de
guando e quanto dinheiro vai entrar. Também ajuda a controlar os clientes que estdao com dividas
atrasadas.

E bom lembrar que isso é somente para nosso controle, ndo tendo valor legal. Ou seja: se a
pessoa ndo pagar, ndao poderemos:cobrar ela na justica somente pela anotacdo do caderno. Para

isso, é preciso também que o cliente assine um documento quando comprar a prazo (duplicada ou
nota promissdria).

Segue um exemplo de controle de contas a receber:

Més: junho/2011

D_ata Cliente Valor Data do Valqr Valores
vencimento pagamento recebido a receber
05/06/11 Fulano 20,00 08/06/11 20,00
18/06/11 Ciclano 32,00 32,00
26/06/11 Beltrano 15,00 15,00
Total 20,00 47,00

6.5 Demonstrativo dos resultados do Exercicio

E uma tabela que permite uma visualizacdo da situacdo contéabil do empreendimento. E um
resumo da movimentacao financeira do grupo durante um periodo (més, trimestre, ano). Inclui
receitas, estoque, retiradas, contas a pagar, contas a receber, lucro bruto, valor disponivel, etc. O
Inventario ajuda muito pois, também é usado na contabilidade para fazer o balanco patrimonial. E
uma lista detalhada das quantidades e valores de tudo o que o empreendimento possui: bens,
equipamentos, maquinas, créditos e dividas, obrigagdes, etc.

39



40

Exemplo: Demonstrativo do Resultado-Junhode 2011

| 1- Receita em Conta (+) | 1.048,00
1 No caixa (confira no livro caixa) 138,00
2 No caixa (confira no livro branco) 910,00
Il - Estoque (+) | 70,98 |
Matéria-Prima 70,98
1 100 kg de trigo 53,00
2 10 kg de agtcar 5,00
3 3 latas de dleo 3,48
4 2 kg de fermento 6,50
5 10kg de sal 3,00
Il - Retiradas | 70,00 |
il Adolfo (12 paes) 12,00
2 Maria (12 p3es) 12,00
3 Carlos (12 paes) 12,00
4 Joaquim 9retirada dia 10/06 para farmdcia) 10,00
5 Ana (12 paes) 12,00
5 Jodo (12 paes) 12,00
| IV - Contas a pagar (-) | 275,00 |
01/06/11 Empréstimo Maria 100,00
20/06/11  Pacotes e Pacotes Ltda 150,00
25/06/11 Celesc 25,00
| V - Contas a receber (+) | 47,00 |
18/06/11 Ciclano 32,00
26/06/11 Beltrano 15,00
| VI-LUCRO BRUTO (I + 11 + 11l + IV + V) | 960,98 |
| VII - VALOR DISPONIVEL (VII - 11 - 11l - V) | 773,00 |




Plano Fnancesro




Calcolos e

concesyos basicos

O planejamento financeiro é essencial para garantir a sustentabilidade e viabilidade do
empreendimento. Por isso é necessario fazer alguns cdlculos para que ndo dé prejuizos e também
possa gerar renda necessaria as pessoas.

7.1 Investimento Inicial

Investimento Inicial é tudo aquilo que precisamos para iniciar as atividades do
empreendimento. Estes gastos incluem: registros e licencas do governo, maquinas, moveis,
equipamentos, pesquisas de mercado, etc. Além disso, contempla, também, os recursos
financeiros que o empreendimento devera ter para cumprir com seus compromissos. Empréstimos
ou contribui¢do inicial dos sdcios para comprar as mdquinas e equipamentos. Estes investimentos
podem também ser realizados em diversos momentos, ndo sé no inicio do empreendimento.

7.2 Capital de Giro

E uma quantidade de recursos necessarios para que haja funcionamento normal da
atividade e do empreendimento. Para que a atividade produtiva aconteca sempre precisa uma
quantidade de dinheiro que fica “circulando”. Vem do consumidor para a nossa mao, vai paraa mao
do fornecedor, volta para nossa mao, ou seja, circula sempre dentro do processo produtivo sem
poder parar.

O CAPITAL DE GIRO é o valor que o empreendimento necessita para produzir e pagar

as despesas, antes da entrada do capital que vem com as vendas dos produtos. J

E importante sabermos calcular o Capital de Giro. Para isso, precisamos considerar as
seguintes questdes:

a. O estoque de matéria prima: a atividade ndo pode parar por falta de matéria prima. Por
isso, sempre tem que haver matéria prima em estoque. Esse é um dinheiro “parado” que
compde o capital de giro.

b. O estoque de produtos acabados. Os empreendimentos ndo conseguem vender, no
mesmo dia, toda a sua producdo. O normal é haver um estoque de produto acabado, que

, vai saindo na medida em que é vendido. Quando a capacidade de produgdo é muito
pequena, acontece de ser preciso fazer um estoque de produtos acabados até que se atinja
a quantidade necessdria para entregar os pedidos. Este estoque também é um dinheiro
“parado” e faz parte do capital de giro.



c. Prazo de pagamento das vendas: quando vendemos “fiado”, o dinheiro que deveria entrar
para pagar as despesas fica parado na mao do cliente. Ai esta mais um componente do
Capital de Giro.

d. Caixa minimo: trata-se de uma pequena quantia que é preciso ter sempre em caixa para
pagar pequenas despesas que sempre surgem como, por exemplo, o pagamento de algum
frete.

O grupo deve ter muito cuidado com vendas a prazo e com o costume de vender fiado, pois
isso vai aumentar muito o valor do Capital de Giro necessario. E muito comum os grupos
enfrentarem dificuldades porque vendem a prazo sem terem a reserva necessaria, com isso o
capital de giro vai desaparecendo, o que compromete, num primeiro momento, a compra de
matéria prima e, mais tarde, a prépria continuidade do empreendimento.

Outro fator que compromete o Capital de Giro é a falta de vendas. Estocar o produto por
falta de venda ou por qualquer outro motivo significa guardar na prateleira mercadorias que ja
deviam se transformar em dinheiro. A conclusdo é de que, para estocar mercadoria é necessario ter
folga de dinheiro no caixa para ndo comprometer as compras normais necessarias para a producao.

7.3 Controle de Estoque

Controle de estoque’ é o procedimento adotado para registrar, fiscalizar e gerir a entrada e
saida de mercadorias e produtos do empreendimento. Deve ser utilizado tanto para matéria prima,
com mercadorias produzidas e as vendidas. |

Administrar estoques significa decidir os niveis de estoques e os prazos de permanéncia, de
forma pratica, de modo que o empreendimento consiga o melhor retorno de seus investimentos. O
ideal é que ndo haja estoque “parado” por muito tempo.

Isso implica na programacdo e controle das compras, consumo, vendas e niveis de
estoques, pois, estoques e compras representam significativas saidas de recursos, ao mesmo
tempo em que absorvem grande parte das necessidades de capital de giro, ou seja, consideravel
investimento.

Vejamos um exemplo: Controle de Estoque Semanal

Periodo de 10/06/11 11/06/11 12/06/11
tempo Segunda Terca Quarta

Produto - Entrada  Saida Saldo Entrada Saida Saldo Entrada Saida Saldo
Trigo 1.000 Kg 100 900 F 150 550 100 450
Agucar 110 Kg 10 100 - 15 65 10 55
Ovos
Fermento
Sal
Aipim

6
Baseado no texto Controle de Estoque: disponivel em http://www.sebrae.com.br/uf/goias/para-minha-
empresa/controles-gerenciais/controle-de-estoque.
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7.4 Depreciagoes: O que é? Como se calcula?

Quando compramos uma maquina sabemos que ela ndo vai durar a vida toda. A
depreciacdo é a reserva que se precisa fazer para que, apds um determinado periodo de uso,
tenhamos dinheiro em caixa para trocar a maquina. Ou seja, ndo basta ter o dinheiro para pagar a
prestacdao da maquina comprada, mas ter uma reserva para substituir a maquina depois de certo
tempo de uso.

Para calcular a deprecia¢do precisa-se saber:

O prego de compra da maquina.

Asuavida util, ou seja, a quantidade de anos em que ela consegue operar bem;

O seu valor residual, ou seja, por quanto pode ser vendida essa mdquina quando a
suavida util chegarao fim.

Exemplo:
A) Preco de comprade umaamassadeirade pdoindustrial.......... RS 1.000,00
B)RValorPesidual.. L ST R e I s N T ] RS 100,00
C) Totalde perdadovalorda maquina (A-B)........cccceeeeecrieeeennnnee. RS 900,00
Vida Vit TR RS T WA | s S O L e L el 10anos

Observagao: Para estimar a vida Util de uma maquina, podemos pedir informagdes ao
fabricante e também visitar outras atividades que ja utilizem um equipamento semelhante ao que
iremos comprar.

Dividindo a perda de valor da maquina pelo nimero de anos de sua vida (til, teremos o
valor dareserva que deve ser feita a cada ano: R$ 900,00+ 10 = R$ 90,00 ano.

Assim a depreciacdo mensal damaquina serd R$ 90,00+ 12meses = RS 7,50/ més.

Isso significa que precisamos incluir como custos fixos o valor de RS 7,50 ao més. N3o sai
dinheiro do caixa para pagar a depreciagdo. Mas daqui a 10 anos, vendendo estd maquina (usada)
por RS 100,00 e economizando RS 7,50 por més, teremos 0s recursos necessarios para comprar
uma maquina nova para substitui-la. Porisso vale a pena fazer um Fundo de Reserva com estes RS
7,50 mensais.

Atencao!

As reservas para depreciacdo devem ser incluidas no célculo dos custos fixos (RS 7,50
mensais no nosso caso). Os custos fixos envolvem alguns custos que ndo sdo desembolsados todo
dia. E o caso, por exemplo, da manutencdo de maquinas e equipamentos. O mesmo ocorre com a



reserva para depreciacdo. E comum considerar qualquer sobra como sendo lucro, desconhecendo-
se a necessidade de fazer esta reserva para os gastos com a manutencdo e depreciacdo dos
equipamentos. Com isso cria-se a ilusao de uma rentabilidade aparente que, com ocorrer do
tempo, podeinviabilizar o projeto.

7.5 Calculo dos custos de producdo

Identifica-se como CUSTOS todas as despesas com matéria-prima, maquinas, luz e dgua,
materiais, combustiveis, aluguel, impostos, etc. necessdrios para a produ¢do ou prestacdo de
servicos. Os Custos se dividem em variaveis e fixos. Mas primeiro devemos calcular o custo unitario
de nosso produto.

7.5.1 Custo Unitario

E o custo com todos os materiais (matéria-prima,
embalagens...) que precisamos para produzir cada unidade de nosso
produto. Vamos usar um exemplo pratico para entender melhor.

Um grupo de pessoas resolveu se reunir para produzir e
vender p3es. Eles fixaram o preco de venda em RS 4,00 cada p3o, mas
nao sabem se vao ter lucro vendendo a este preco.

ﬂgora Vamos
entdo calcular o Custo
Unt¥acto do paoY

Este cdlculo é a soma de tudo o que se utiliza
para fazer uma unidade do produto (1 pado), conforme
exemplo abaixo:

Aecetta pdo de apim
\ kg de Fqo
\ lata de oleo
00 gramas de fermento
\ kg de agucar
\ g de a¥pim
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Primeiramente precisamos ter os ingredientes, ou seja, o que é necessario para fazer o pao:

Produtos e custos para fazer 10 paes

Produto Prego do produto Quantidade para 10 pdes Custos RS

Trigo 1kg=RS$ 2,17 10kg de trigo 10,85
Oleo de soja 1 lata = RS 3,05 % de lata de dleo 0,77
Fermento 60g=RS$ 1,90 120 g de fermento 3,80
Aclcar 1 kg=RS 2,70 1 kg de agucar 2,70
Aipim 1 kg =RS 2,50 1 kg de aipim 2,50
sal, agua, gas, outros. Kk A 8% dos custos acima 1,64
Embalagens 120 = RS 10,00 10 embalagens 0,83

Subtotal (Custo de 10 paes) 23,07

Custo para fazer um pdo: (dividir o subtotal por 10, que é a quantidade de pdes do
calculo do quadro acima)

RS 23,70+10=RS 2,30
Total (custo por p3o) RS 2,30

Concluimos que o custo para produzir um PAO DE AIPIM é de RS 2,30. Lembrando que est3
incluso nesse valorapenas o custo da matéria prima.

Custos Unitario da matéria-prima = RS 2,30

7.5.2 Custos Variaveis

Estes custos sdo proporcionais a quantidade produzida e vendida. Estes custos variam
conforme aumenta ou diminui a quantidade produzida. O exemplo mais claro de custo variavel é a
matéria-prima. Consideram-se custos varidveis os gastos necessdrios para comprar matéria prima,
vender os produtos, pagar certos impostos.

Além da matéria-prima como vimos acima, sdo custos varidveis alguns custos de
comercializacdo como os gastos com impostos. Esse tipo de despesa incide diretamente sobre as
vendas. Para calcula-los, basta aplicar, sobre o total das vendas previstas, o percentual (aliquota)
dosimpostos de acordo com a lei. Exemplo destes impostos é o ICMS, o IPI, ISS.

Podera ter uma parcela de Custos varidveis com comissdes de venda. Por exemplo: se o
grupo precisa vender seu produto e ndo tem um ponto de comercializacdo pode contratar um
vendedor. Como ele ndo é sdcio do empreendimento podemos pagda-lo na forma de “comissao de
venda”.

Para calcular os custos proporcionais ao preco da venda, os integrantes do
empreendimento ja devem ter combinado com o vendedor o valor de sua comissdo e conhecer os
impostos devidos.



Primeiramente precisamos ter osingredientes, ou seja, o que é necessario para fazer o pao:

r

Custos proporcionais ao preco (comercializagdo) = 10% X RS 4,00
o v

CUSTOS VARIAVEIS PARA CADA PAO

Matéria-prima RS 2,30
Comercializagao (Impostos, comissdes) RS 0,40
CUSTO UNITARIO RS 2,70

Olha Caclos.
Tz 4 confa de cabeca ¢
W que sobra A% 1,30 cada pao vendido.
Esse ¢ lucro que feremos

de cada pao?
veja como ele fez a conta

.“N-__,
f = Preco da venda Custo de produgdo [ Margem de contribuicdao
@ RS 4,00 . R$ 2,70 e RS 1,30
x"}}
o
(]

X Moo bem, AidolSo.

\oc es8 apreendendo. Mas essa
sobra atnda ndo ¢ 0 lucro liguido. Essa sobra
¢ chamada de margem Oe CoN'rbuteao.
Ela secve para pagar 0s custos $0s
e para saber 0 gue sobra (lucro ligptdo)
Para a8 (evrada mensal dos soctos.
Ent30 vamos calcvlar
0s custos §wos?.
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7.5.3 Custos Fixos

Os custos fixos ocorrem, independentemente de haver venda ou mesmo produgdo. Porque
“sdo todos os gastos que nao se alteram em fung¢do do volume de producdo ou da quantidade
vendida em um determinado periodo” Os custos fixos podem ser: aluguel, telefone, honorarios do
contador, depreciacdo das maquinas, retiradas dos sdécios, Impostos como o IPTU, etc. Nao é
conveniente estabelecer previamente uma retirada fixa por sdcio. Adiante explicamos por que.

Vamos calcular os Custos Fixos:

De acordo com nosso exemplo, digamos que o grupo alugou uma sala para a producado do

Re0 Calculos fixos do empreendimento no més
' Valor RS

Energia Elétrica e Agua RS 135,00
Pgto. Forno (2/10 Parcela) RS 80,00
Melhoria nas instalag¢des (1/5 Parcela) RS 100,00
Aluguel (espago cedido) RS 0,00
Depreciagdo (maquinas, instalagGes, veiculos) RS 95,00

Subtotal RS 410,00

CUSTO TOTAL custos fixos variaveis

Para calcularmos o custo total de um més pegaremos o que foi gasto para a producdo da
unidade do pdo vezes a quantidade produzida.

Custos da matéria-prima RS 2,30 x 50 p3es (quantidade produzida por dia) = R$ 115,00
por dia (RS 115,00 x 20 dias/més = R$ 2.300,00)

Custos de Comercializagdo (RS 0,04 x 50 p3es x 20 dias) = RS 400,00
Custos Fixos = RS 410,00

CUSTO TOTAL (a+b+c) = R$ 3.110,00

Podemos dizer que produziremos 1000 pdes por més. Devemos acrescentar o custo fixo
também em cada unidade de p3o. Basta dividir os custos fixos pela quantidade R$ 410,00 + 1.000
pdes=R$ 0,41 cadapio. Agora concluimos que:

- o custo unitario total de cada p3o é R$ 3,11
-olucroliquido de cada pdo é R$ 0,89.



7.6 Receita Total V
\)

Para termos a receita total, precisamos do preco da unidade do produto multiplicado pela
guantidade vendida.

(@ \

RECEITATOTAL _ Prego por unidade X Quantidade produzida

Entende-se por RECEITA TOTAL os recursos obtidos com a venda de mercadorias, produtos,

bens e servigos em geral. E o total de dinheiro que entra das vendas durante um periodo de

tempo ‘
0

Vamos calcular a RECEITATOTALde um dia.

Preco por unidade = RS 4,00 x quantidade: 50
RECEITA TOTAL = RS 4,00 x 50 = R$ 200,00 por dia

Digamos que a padaria abre em 5 dias na semana nas 4 semanas do més, teriamos entdo 20
dias por més.

QUANTIDADE PRODUZIDA: (50 pdes/dia X 20 dias) = 1000 paes mensais

RECEITA TOTAL: RS 200,00 X 20 (dias) = R$ 4.000,00

7.7 Resultado da Atividade V
Q

Resultado da atividade é o que vamos obter da venda de nossos produtos descontando os

custos totais. Atencdo: Renda é diferente de Receita. Quando o resultado é positivo é

g

Renda (lucro) e quando é negativo é um Prejuizo.

[ RECEITA TOTAL - CUSTO TOTAL — RESULTADO DA ATIVIDADE J

Resultado por unidade

Prego por unidade Custo por unidade
o S F el 153 et e

Quantidade Quantidade Quantidade

L]
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As receitas dependem do preco e da quantidade vendida. Para que os resultados nao sejam
negativos (prejuizo) no empreendimento, as receitas devem cobrir todos os custos, logo é
fundamental conhecer a composigao destes custos.

[ RECEITA TOTAL CUSTO TOTAL RESULTADO DA ATIVIDADE j

R$ 4.000,00 l C] RS 3.110,00 l C] RS 890,00 '

Assim, podemos concluir que a venda de pdes gera o resultado de RS 890 por més.

Para Debater: Que critérios serdo utilizados para a distribuicdo desta renda aos/as
sécios/as? Como foi combinado noinicio do empreendimento?

Resumindo de forma simplificada, podemos sugerir quatro formulas para o calculo do
resultado:

Quantidade vendida preco liquido Receita Mensal
1.000 RS 4,00 RS 4.000,00
a )
Quantidade vendida custo variavel unitario Custos variaveis mensais
1.000 RS 2,70 RS 2.700,00
o J
a )
Custos fixos custo variaveis mensais Custos total mensal
RS 410,00 RS 2.700,00
(aluguel eLuz) (producdo) i ELE
\ J

Receita Mensal Custo Mensal Resultado Mensal
RS 4.000,00 D RS 3.110,00 C] RS 890,00



7.8 Determinando o pre¢o da venda

Como vimos acima, para que nosso empreendimento tenha um retorno satisfatério, as
receitas deverdo ser suficientes para cobrir o custo total e propiciar um retorno razoavel. Portanto,
o preco de venda deve cobrir todos os custos e ainda gerar uma sobra (lucro) para que as pessoas
gue trabalharam no empreendimento recebam uma renda.

Nos empreendimentos solidarios ndo se paga salarios, mas, uma parcela das sobras

(também chamado de pré-labore ou retiradas).

Para calcular o prego de venda, precisamos considerar os seguintes fatores:

Custos por unidade: o preco deve ser sempre maior ao custo por unidade do produto;
Precos de mercado: quanto o/a consumidor/a costuma pagar por aquele tipo de
produto;

Concorrentes: qual o preco praticado por outros empreendimentos do mesmo ramo;
Qualidade: produtos melhores podem ter um preco melhor. Produtos mais simples
precisam ser mais baratos.

Voltando ao exemplo da padaria: '

Na hora de comegar a vender os paes, o grupo foi pesquisar em outras padarias e
descobriram que os precos variavam entre RS 4,25 e RS 4,50. O grupo decidiu vender os paes
produzidos por RS 4,00 cada.

Para Debater: Reduzir o pre¢o abaixo dos concorrentes para conquistar os
consumidores/as é a melhor estratégia para um empreendimento soliddrio?

7.9 Indicadores de Viabilidade

S&o algumas ferramentas necessarias para avaliar e planejar a nossa atividade econémica. E
como um “raio-x” de como esta a producdo. Todos/as os/as sécios/as do empreendimento devem
estar por dentro destes indicadores. Por isso eles devem ser apresentados nas assembleias ou
reunies de planejamento e avaliagdo com todos/as os/as sécios/as. Afinal todos tém o direito de
saber o que acontece com o seu empreendimento.

7.9.1 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio é a quantidade minima que precisa ser produzida e vendida para que
o empreendimento consiga pagar todos os seus custos.

Calculamos o Ponto de Equilibrio para saber quanto precisa ser vendido para que tudo fique
“empatado”. Vendendo menos que o Ponto de Equilibrio, teremos prejuizo. Vendendo mais,
teremos Renda.

5\
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Como calcular o ponto de equilibrio?

Voltamos ao exemplo do pdo. Antes falamos da Margem de Contribuicdo, que é quanto
sobra da venda de cada produto para pagar os custos fixos. Chegamos a ela, diminuindo do preco de
venda os custos varidveis e proporcionais.

Recordando:
Prego da Venda Custo da Produgdo Margem de Contribui¢ao
R$4,00 RS 2,70 RS 1,30

Ou seja, cada pdo vendido contribui com RS 1,30 para pagar os custos variaveis.
No més, a margem de contribui¢io sera RS 1.300,00 (Receita total RS 4.000,00 menos Custos
varidveis: RS 2.700,00).

Primeiro é necessario calcular o indice da Margem de Contribuig3o:

) Margem de Contribuicdo
Indice da Margem de Contribuicdo
Receita Total

Usando nosso exemplo: RS 1300,00 dividindo por 4.000,00 teremos um indice de 0,325.
Agora:

Custo Fixo Mensal
Ponto de Equilibrio -
Indice da Magem de Contribuicdo

Usando nosso Exemplo:
Ponto de Equilibrio=R$ 1.261,54 (410,00/0,325)

Isto significa que quando alcancarmos uma Receita Total de R$ 1261,54 estamos no Ponto
de Equilibrio — dividindo RS 1.261,54 por RS 4,00 (preco de cada p3do) precisaremos produzir 315
paes. Acima distoteremos renda e abaixo prejuizo.

O ponto de equilibrio também pode ser calculado em unidades vendidas. Mas, para quem
trabalha com uma grande variedade de produtos ou servicos, é recomendavel calcular o ponto de
equilibrio pelo faturamento.

Vejamos como ficaria o ponto de equilibrio calculado em unidades vendidas:

Custo Fixo Mensal (R$/més) Margem de Contribui¢do (RS/unid.) onto de Equilibrio (unid/més)
R$410,00 RS 1,30 315 paes




No nosso exemplo, o Ponto de Equilibrio é de 315 unidades. Ou seja, precisamos vender
315 pdes por més para comecar a ter sobras (lucros).

Diante disso, podemos projetar os trés cenarios possiveis:

12 cenario: vendas do més ndo atingem o Ponto de Equilibrio
Nesse caso, os custos fixos ndo sdo suficientemente cobertos e o resultado é um prejuizo.

e N

Exemplo: 275 unid vendidas no més RS 1,30 RS 357,50
RS 357,50 RS 410,00 (custos fixos)

PREJUIZO de RS 52,50
m) 3

| v

22 cenario: vendas do més foram maiores que o Ponto de Equilibrio
A quantidade de unidades vendidas é superior ao necessario para a cobertura dos custos
fixos. Nesse caso os custos fixos sdo cobertos com sobra:

F \

Exemplo: 1.000 unid. vendidas RS 1,30 RS 1.300,00
RS 1.300,00 RS 410,00 (custos fixos)

RENDA de RS 890,00

32 cenario: vendas do més sdo iguais ao Ponto de Equilibrio
A quantidade de unidades vendidas é exatamente igual a necessaria para a cobertura dos
custos fixos.

i~ \

Exemplo: 315 unid. vendidas RS 1,30 RS 409,50
RS 409,50 RS 410,00 (custos fixos)

RENDA NULA Nao deu lucro nem prejuizo
d

7.9.2 Prazo de retorno do investimento

Indica o tempo necessario para que o empreendimento recupere o valor que investiu. Ou
seja, ajudara saber quanto tempo levara para pagar as maquinas ou melhoria nasinstalagées ou um
financiamento.

Investimento Total
Prazo de retorno do Investimento
Lucro Liquido
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Exemplo: | Investimento Total RS 1400,00
Renda Liquida RS 890,00

De acordo com nosso exemplo o empreendimento investiu RS 800,00 em 10 parcelas num
forno, mais RS 500,00 em 5 parcelas e o empréstimo de dona Maria para o capital de giro,
totalizando R4 1400,00.

Aplicando a férmula teremos (RS 1400,00/ RS 890,00) = 1,57 (meses). Isso quer dizer que,
levaremos um més e meio para pagar tudo o que gastamos com o Investimento. Mas claro, nem
toda arenda serd para pagar as maquinas, pois ndo sobraria nada para os/as sdcios/as

Por exemplo, se os/as sdcios/as, na reunido abrem mao de retirar RS 150,00 mensais
(considerando que seja 3 sdcios/as e cada um abra mao de RS 50,00) para pagar um investimento
demorara 10 meses para liquidar o investimento.

7.9.3 Lucratividade

E um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas. E um dos indicadores
econOmicos que nos ajuda a descobrir nossa capacidade de investimento. Se o nosso
empreendimento possui uma boa lucratividade, poderd investir mais em divulgacdo, na
diversificagao dos produtos e servigos, na aquisigao de novos equipamentos e numa retirada maior

para os/a socios/as. o, Renda Liquida s
Renda Total
Receita Total RS 4.000,00
Exemplo: | Renda Liquida R$ 890,00

Isto significa que com os RS 4.000,00 de receita total “sobram” RS 890,00 na forma de renda
liquida, depois de pagas todas as despesas e impostos, o que indica uma lucratividade de 22,25% ao
més.

7.9.4 Rentabilidade

Mede o retorno do capital investido aos/as sécios/as. E obtido sob a forma de percentual
por unidade de tempo (més ouano). E calculada por meio da divisdo da renda liquida pelo

investimento total. Renda Liquida
Rentabilidade 100
Investimento Total
Exemplo: | Investimento Total R$ 1.400,00
Renda Liquida RS 890,00

Isso significa que, a cada més, o empreendimento recupera 63,57% do valor investido
através dos lucros obtidos no negdcio. Mas retomando o outro célculo temos que apenas RS 150,00
da renda sera usado para pagar os investimentos. Entdo 150+1400=0,1071 X 100 = 10,71%. Nossa
rentabilidade serade 10,71 % ao més.
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Market em inglés significa “mercado”, comércio, feira, bazar, comprar ou vender, por a
venda...

Marketing, portanto, € um conjunto de agdes como desenvolvimento dos produtos,
promocdes, divulgacdo, logistica, relacionamento com consumidores, etc., que podemos fazer para
atender necessidades do publicointeressado em nossos produtos ou servicos.

As estratégias de marketing sdo os meios que deveremos utilizar para alcangar os nossos
objetivos, através da divulgacdo dos produtos no mercado. Importante lembrar que o mercado esta
sempre mudando, por isso é preciso ficar sempre atento e acompanhar essas mudangas.

Com base em algumas informacgbes (pesquisas), o marketing identifica as necessidades
dos/as consumidores/as e busca a melhor forma de satisfazé-los/as. E importante lembrar que,
como o mercado sempre estd mudando, também as necessidades dos/as consumidores/as mudam
de acordo com os interesses e culturas de cada regido ou publicos especificos (jovens, criancas,

Eic) '\-.-_,...._
A H“h" O marketing esta apoiado em quatro bases,~conhecidas como
ek s 4 Ps: PRODUTO, PRECO, PONTO E PROMOCAO.
| Promogdo
R$400 =~

7

A fungdo principal do marketing é satisfazer as necessidades dos/as

consumidores/as, oferecendo-lhes produtos, servicos, idéias de qualidade e valor.

8.1 Produto !

Produto é aquilo que temos para vender ou um servico. Lembre-se de que a qualidade do
produto é aquela que o/a consumidor/a “enxerga”. Quando decidimos melhorar um produto ou um
servico, temos sempre que pensar sob o ponto de vista do/a consumidor/a.

Alguns elementos importantes que o produto devera conter:

Marca: nome, sinal, simbolo, validade, visando identificar o produto;

Logomarca: simbolo grafico que conjuga o nome do produto, com um modo especial de
apresentacgao;

Embalagem:tem porfungdo proteger o produto e ajudar avendé-lo;

Cor: fator de motivagao da compra;

Design: forma e tamanho do produto.

Lembre-se que para uma boa apresentagcdo do produto, é importante prestar bastante
atencgdo nas seguintes questoes:

Rétulo: para uma boa apresentagdo do produto, o rétulo é fundamental e possui um duplo
aspecto: legal e comercial. Sob o aspecto legal, o rétulo deve estar em conformidade com a
legislacdo, que varia de acordo com o produto. Vejamos algumas orientacGes que o rotulo deve
conter:



Identificacdo do produto

Identificacdo do produtor

Identificacdo do responsavel pelo produto

Identificacdo da data de fabricagdo do produto

Identificacdo davalidade do produto

Identificacdo do lote de fabricacdo do produto

Identificacdo do registro no Ministério da Saide ou Ministério da Agricultura (se for o
caso)

Identificacdo dos componentes do produto.

Outrasidentificagdes, como: Empreendimento de Economia Solidaria...

Sob o aspecto comercial, o rétulo se constitui num grande veiculo de propaganda, é um
instrumento de venda que deve ser bem aproveitado. Um rétulo bem feito vende mais que um
vendedor.

8.2 Preco

Para determinarmos o pre¢o do produto, devemos considerar os custos da producdo e
ainda garantir um retorno desejado, como vimos acima. Ao avaliar o quanto o/a consumidory/a esta
disposto a pagar, poderemos verificar se nosso preco sera compativel com aquele praticado no
mercado pelos concorrentes diretos.

A seguir, estdo relacionadas algumas estratégias que poderemos utilizar para a divulgacao
de produtos e precos:

Através de catdlogos e panfletos de produtos que apresentam o empreendimento de
forma organizada e detalhada, com fotos, informacdes, técnicas e formas de utilizacado.
Uma alternativainteressante é a divulgacao em revistas especializadas ou em jornais de
bairro. Esses anulncios sdo mais baratos e atingem diretamente nosso publico-alvo.
Feiras sdo bons locais para apresentar nosso empreendimento, pois nelas encontramos
consumidores/as, especialistas, demais empreendimentos e fornecedores, além de
gerarvendas.

8.3 Ponto (Praga)

A localizagdo ideal ou o ponto de distribuigdo vai muito além do endereco de onde 0 nosso
empreendimento esta localizado. Ele indica se os nossos produtos ou servigos oferecidos serao
encontrados com facilidade pelos/as consumidores/as.

Por isso, antes de pensar num local como ponto de vendas ou formas de distribuicdao dos
produtos, é importante pensarmos onde estardo os/as possiveis consumidores/as, e quais as
facilidades de acesso e contato que o empreendimento estd oferecendo.

Nesse sentido é recomendavel sempre avaliar levando em consideragdo alguns fatores:

E um local movimentado, que facilita o acesso das pessoas.
Local defacilidentificacdo.

Sl



5%

Facilidade de transporte.

Disponibilidades de infraestrutura e servicos publicos.
Condigdes de vida e integracao cooperativa.
Comercializagdo junto dos demais EES.

8.4 Promogao

Promocao é toda agdo que tem como objetivo apresentar, informar, convencer ou lembrar
os consumidores para comprar nossos produtos ou servicos. Ea PROMOCAO o que ajuda a divulgar
0 PRODUTO, O PRECO e 0 PONTO.

As estratégias de promoc¢do podem ser de divulgacdo, de relagdes publicas, de venda dos
produtos, de eventos, de lembranca da marca ou dos produtos, etc.

Uma boa promoc¢do depende bastante da criatividade, muito mais do que do dinheiro que é
gasto com ela. Propagandas sdao pagas (jornais, folders, sites, etc) e devem ser simples, claras e
objetivas. Pode-se utilizar de Publicidade, que sao agdes sem custo, para divulgar as a¢des de
promocao (radios comunitarias, boca-a-boca, participacdo em eventos, feiras, etc).

Para fazer boas propagandas é importante conhecer bem o mercado, além disso, a
propaganda precisa ser simples, clara e objetiva. SGo muitas alternativas para nossa escolha:
panfletos, participa¢éo em feiras, nos eventos, nas rddios comunitdrias, etc.

8.5 Marca
De maneira simples, Marca é um sinal (visual ou ndo) que diferencia determinados
produtos e servigos e podem ser:

Nominativas: formadas por palavras, letras e nimeros;

Figurativas: formadas por figuras e desenhos;

Mistas: formada por combinacgdo de figuras, palavras, nimeros e letras;

Sonoras: compostas de sons;

Tridimensionais: compostas pelo formato singular do objeto, pela forma distintiva e
incomum do produto.

De modo mais abrangente, Marca é o conjunto de valores expressos pelo Empreendimento
compreendidos como os descritos logo abaixo. Esses valores devem ficar presentes na mente dos
consumidores. A credibilidade da marca estd associada a lembranca positiva que esses
consumidores tém sobre os produtos e servicos do empreendimento.

E desejavel que os consumidores possam identificar com facilidade os produtos e servicos
da economia soliddria com base em marcas adequadas. Essas marcas devem portar os valores e
principios defendidos por essa forma de fazer economia, que zela pelo bem viver do/a
consumidor/a, pela protecdo dos ecossistemas e pela transformac&o global da sociedade, para que
ela sejamais justa, livre e sustentavel.

O importante é ter a certeza que o mercado consumidor sabe que nosso
empreendimento existe!
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9.1 Andlise do Empreendimento

A matriz F.O.F.A. é um instrumento de andlise simples e valioso. Seu objetivo é detectar
pontos fortes e fracos, com a finalidade de tornar o empreendimento mais eficiente e corrigindo
assim suas deficiéncias. F.O.F.A. significa: Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas.

Esta anadlise nos levard a pensar nos aspectos favoraveis e desfavoraveis do
empreendimento, dos membros, colaboradores e do mercado.

E uma “matriz” com quatro quadrados iguais. Em cada quadrado s3o registrados fatores
positivos e negativos para a avaliacdo do empreendimento.

Saiba como construir a matriz lendo as explica¢des abaixo:

Aspectos EXTERNOS ao empreendimento Aspectos INTERNOS do empreendimento
OPORTUNIDADES

Sdo situagles positivas do ambiente
externo que permitem ao nosso

FORCAS
Sdo caracteristicas internas do nosso
empreendimento ou de seus sdcios/as,

empreendimento alcangar seus objetivos
ou melhorar sua posi¢cao no mercado.
Exemplos:

Existéncia de linhas de financiamento
Poucos concorrentes naregiao

Aumento crescente dademanda
Disponibilidade de iméveis paralocagao;
Boa aceitacdo de produtos “ecoldgicos” e

cooperados/as, colaboradores/as, que
representam vantagens sobre os concorrentes
ou uma facilidade para atingir os objetivos
propostos.

Exemplos:

Atendimento personalizado ao cliente, venda
de produtos artesanais, ecoldgicos...

Preco de venda competitivo

Grupo motivado

Localizacdo estratégica do empreendimento

AMEACAS
Sao situagdes externas nas quais se tém
pouco controle e que colocam nosso
empreendimento diante de dificuldades,
ocasionando a perda de mercado ou a
reducao de sua lucratividade.
Exemplos:

Impostos elevados e exigéncias legais
rigorosas

Existéncia de poucos fornecedores
Escassez de mdo-de-obra qualificada
Inseguranca e violéncia na regiao.

FRAQUEZAS

Sdo fatores internos que colocam nosso
empreendimento em situacdo de desvantagem
ou que prejudicam sua atuagdo no ramo
escolhido.

Exemplos:

Pouca qualificacao
Indisponibilidade de recursos financeiros
(capital)

Falta de experiéncia anterior noramo

Custos de manutencgao elevados.




9.2 Analise ambiental

A matriz estudada acima ajuda a perceber que a influéncia do ambiente é decisiva em
gualqueriniciativa que o grupo venha a fazer.
Estainfluéncia pode ser:
de ordem geral/global: compreende os fatores sobre os quais o grupo ndo tem grande
capacidade de exercer influéncia (economia do pais, inflacdo, taxa de juros, etc.).
de ordem especifico/local: aspectos sobre os quais o grupo pode exercer alguma
influéncia (consumidores, concorrentes, fornecedores, localizacdo, etc.).
do ambiente interno: aspectos que envolvem as relagdes internas do grupo, a
distribuicdo de tarefas, a missdao do empreendimento, etc.

Influéncias de ordem geral (oportunidades ou ameagas)

S3do os aspectos que se localizam fora do controle do grupo. Elas podem ser de ordem:

econémica: taxas de juros, taxas de inflacdo, regulamentacdo de impostos, dados sdcio-
econdmicos, perspectivas do ramo comercial, niveis de empregos...

legal : legislacdo para servicos e produtos, leis ambientais, legislacdo sobre impostos,
legislagdo sobre taxa de juros, leis de defesa do consumidor, necessidade de
fiscalizacdo...

social : atitude dos consumidores, a tendéncia do estilo de vida, a qualidade de vida, as

mudangas demograficas, mudangas na ética social e no trabalho, movimentos
religiosos, tendéncias e questdes étnicas.
tecnoldgicas: novosequipamentos... novasformasde producgao.

Embora ndao podemos exercer a influéncia sobre estes aspectos, eles interferem
diretamente no planejamento do empreendimento.

Vamos refletir: Até que ponto esses elementos estdo interferindo no funcionamento do
nosso empreendimento?

Influéncias de ordem local (oportunidades ou ameagas)

O grupo precisa conhecer o local em que vai atuar (seu bairro, municipio, regido). Isto
envolve uma andlise da area urbana ou rural, incluindo ai, aspectos de natureza socioeconémica,
como por exemplo, renda familiar, nimero de familias, habitos, costumes, expectativas etc. e
outrasinformacdes que fazem parte darealidade na qual o grupo esta envolvido.

O grupo deve indicar os fatores externos ao empreendimento que possam afetar
positivamente (oportunidade) ou negativamente (ameacas) o desempenho do empreendimento.

0\
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Influéncia do Ambiente Interno (forgas e fraquezas)

Consiste num levantamento das necessidades para o funcionamento do empreendimento
e adefinicdo de como as coisas serdo organizadas internamente.

Processo Operacional

E a clareza de “como as coisas serdo feitas”. Isto s6 se consegue com bastante didlogo entre
os membros do grupo.
Descrever, etapa por etapa, o processo que esta sendo utilizado na fabrica¢do e/ou
venda das mercadorias ou na prestacdo de servicos.
Anotar que trabalho é feito, quem o estd fazendo, com que material e com que
equipamento.
Verificar quem do grupo tem experiéncia e conhecimento no ramo.

Volume de Producgdo, de Vendas ou de Prestagdo de Servigos

A projecao do volume de producgao, de vendas ou de servicos, devera considerar:
os tipos de mercadorias ou servigos a serem colocados no mercado;
aquantidade de pessoas envolvidas;
os recursos materiais disponiveis, como maquinas, ferramentas e instalacdes;
osrecursos financeiros disponiveis; :
afacilidade de encontrar matéria-prima, embalagens e outros materiais necessarios;
anecessidade e a procura do mercado consumidor.
os canais de distribuicdo

Estratégia de venda e assisténcia técnica

E um relato da estratégia de vendas a ser adotada pelo empreendimento, destacando-se as
formas de comercializacdo (ex: vendedores préprios, telemarketing, vendas a varejo e atacado, e-
commerce, etc.), e as formas de assisténcia apds a venda.

Necessidade Pessoal

E necessario saber quem vai fazer o que e quantas pessoas serdo necessarias para cada tipo
de novo trabalho. Por exemplo, quem serd a pessoa responsavel pela parte administrativa do
empreendimento.

A partir do que foi visto acima, é importante identificar os fatores internos do
empreendimento e do mercado que possam impactar a atividade futura do grupo. Depois desta
relacdo é necessario eleger algumas, consideradas mais importantes. Concluindo, a matriz F.O.F.A
nos possibilita:



Elaborar estratégias, no sentido de usar nossas forcas; aproveitar as oportunidades;
diminuir nossas fraquezas; e evitar que as ameacas comprometam as a¢des e objetivos de nosso
empreendimento.

Elaborar estratégias, no sentido de usar nossas forgas; aproveitar as oportunidades;
diminuir nossas fraquezas; e evitar que as ameagas comprometam as agoes e

objetivos de nosso empreendimento.

9.3 Revisao do Plano de Negdcio e novos planejamentos

Como podemos observar nesta cartilha, o Plano de Negdcio é um valioso instrumento de
planejamento. Ele deve ser consultado e acompanhado constantemente. Por isso, é importante
avaliarmos cada uma das informagdes e lembrarmos de que o PLANO DE NEGOCIO tem por objetivo
nos ajudar a manter, sustentar economicamente, mas também os valores e principios de nosso
empreendimento solidario.

Atencao!

O mundo e o mercado estdo sujeitos a mudangas, a cada dia surgem novas\
oportunidades e ameagas. Assim, é necessario sempre adaptar o planejamento as
novas realidades. O préprio empreendimento por ser feito de um coletivo pode
enfraquecer nos seus objetivos. E por este motivo que um plano de negdcio é
“feito a lapis”, para que possa ser corrigido, alterado e ajustado. Procure refazer
seu plano de tempos em tempos. J

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento, sem a participacao
de todos e de parceiros é um risco que pode ser evitado. O Plano de Negdcio, apesar de ndo ser a
garantia de sucesso, nos auxiliard a tomar decisGes mais acertadas e contribuird para que ndo nos
desviemos de nossos objetivos.
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