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Programa CAP

O Programa CAP nasceu de uma parceria entre
o governo brasileiro e a Deutsche Gesellschaft fur
Internationale Zusammenarbeit (GIZ) GmbH, com
o apoio do Ministério Federal da Cooperacgdo Eco-
ndmica e do Desenvolvimento (BMZ) da Alema-
nha, em parceria com a Eco Consult e o Instituto
de Pesquisa Ambiental da Amazdnia (lpam), em
2018. O Programa CAP (www.programacap.org.br)
também tem formacgdes implementadas por par-
ceiros, como o WWF-Brasil e o Instituto Socieda-
de, Populacdo e Natureza (ISPN). Essas Caixas
de Ferramentas foram desenvolvidas pelo proje-
to Bioeconomia e Cadeias de Valor desenvolvido,
em 2023, pela GIZ em parceria com o MDA, com o
apoio do Consdrcio Eco Consult e Conexsus.

CapGestdo

AMAZONIA

O CapGestdo é uma estratégia de fortalecimento de
capacidades para a gestdo de empreendimen-
tos da agricultura familiar, povos indigenas e co-
munidades tradicionais. O CapGestdo foca prin-
cipalmente sua acdo nos empreendimentos que
trabalham prioritariamente com as cadeias da
sociobiodiversidade e da bioeconomia, espalha-
das pelos diferentes biomas brasileiros. Até o mo-
mento, os cursos sdo aplicados em seis mddulos
temdadticos: Participag¢do e multiatores; Gestdo or-
ganizacional dos empreendimentos; Organizagdo
e fomento de cadeias de valor com enfoque em
género; Regularizag¢do sanitdria de agroindUstrias
familiares; Diferencia¢do de mercados para a
producdo familiar e Desenvolvimento de modelos
e plano de negdcios.




FORMACAO
“CAIXAS DE
ERRAMENTAS”

O Programa CapGestdo possui um ecos-
sistema de conceitos, ferramentas, refe-
renciais, publicacdes e redes de contato
que visa o fortalecimento de capacidades
para a gestdo de empreendimentos da
agricultura familiar, povos indigenas e co-
munidades tradicionais.

Estas ferramentas sdo unidades de ati-
vidades que podem ser aplicadas na as-
sessoria da gestdo de empreendimentos e
em oficinas e disciplinas de cursos técnicos
e de graduacgdo. A partir das ferramentas
CapGestdo sdo estruturadas oficinas para
apresentacdo, vivéncia e planejamento da
aplicagdo prdtica.

O que sao ferramentas de gestdo

Ferramentas sdo conceitos, dindmicas, exer-
cicios, jogos e instrumentos de gestdo utili-
zados ou recomendados pelo CapGestdo.

O que sao as
“Caixas de Ferramentas CapGestao”

Cada Caixa de Ferramentas do CapGestdo
€ um conjunto de conceitos e atividades li-
gados a um tema ou competéncia da ges-
tdo de empreendimentos da agricultura
familiar e bioeconomia.

7“5|2

Publico

Docentes das instituicdes de ensino for-
mal profissionalizante.

Estudantes das instituicdes de ensino
formal profissionalizante.

Profissionais de assessoria, liderancas
e membros de organizagdes econbdmi-
cas de agricultores familiares, povos e
comunidades tradicionais e de micro
e pequenas empresas que trabalham
prioritariamente com produtos da so-
ciobiodiversidade e da agroecologia.



Institucionalizacdo

As oficinas e a publicagdo das “Caixas de
Ferramentas CapGestdo” fazem parte da
institucionalizacdo do CapGestdo. Elas
buscam incorporar as metodologias par-
ticipativas de formacgdo para profissionais
que atuardo na assisténcia técnica as pro-
postas pedagdgicas de instituicoes publi-
cas de educagdo profissional que atuam
na Amazonia. O objetivo do CapGestdo é
orientar docentes, profissionais e estudan-
tes a se engajarem e atuarem de forma
participativa na assessoria a gestdo das
organizagdes econdmicas da agricultura
familiar, povos e comunidades tradicionais,
buscando ampliar a comercializagdo prin-
cipalmente dos produtos da agroecologia
e da sociobiodiversidade.

Objetivo das
“Caixas de Ferramentas CapGestao”

Servir de apoio e inspiragdo para guem
esteja trabalhando com o fortalecimento
de capacidades para a gestdo de empre-
endimentos da agricultura familiar, povos
e comunidades tradicionais com enfoque
nos produtos da sociobiodiversidade e na
bioeconomia.

Possibilidades de uso

As ferramentas podem ser usadas em di-
ferentes contextos: na assessoria a empre-
endimentos, oficinas, cursos, capacitagoes
e aulas.
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As Caixas de Ferramentas CapGestdo po-
dem ajudar a:

+ aprimorar a formagdo/ensino profis-
sionalizante na Amazénia com o uso de
ferramentas para a gestdo dos empre-
endimentos da agricultura familiar;

- aperfeicoar os servicos de formacdo
profissional (ofertados por instituicdes de
educacdo);

+ disseminar o conhecimento da bio-
economia sustentdvel e inclusiva na
Amazodnia;

- inserir as ferramentas disponibilizadas
pelo CapGestdo no ensino médio, gra-
duagdo, pods-graduagdo e cursos ex-
tracurriculares;

- formar em gestdo de empreendimen-
tos da agricultura familiar, povos e co-
munidades tradicionais na drea da bio-
economia ancorada em instituicoes de
ensino profissionalizante na Amazonig;

-+ divulgar e mobilizar profissionais e or-
ganizagoes para o tema e atividades
da bioeconomia.



APRESENTAGCAO A CAIXA DE FERRAMENTAS DO
MODULO DESENVOLVIMENTO DE PLANOS DE NEGOCIOS

Essa é uma Caixa de Ferramentas que
faz parte do Programa CAPR o CapGes-
tdo Amazénia - Formagdo de Forma-
dores. Esta formagdo é voltada para
professoras/es de instituicdes de ensino
profissional e profissionais que atuam
em instituicoes de Assisténcia Técnica
e Extensdo Rural (ATER) na Amazdbnia
e gue estdo diretamente relacionados
aos empreendimentos de base familiar
e comunitdrios da regido.

O propdsito é ser um ferramental me-
todoldgico Util a formagdo de profes-
sores/as, pesquisadores/as e estudan-
tes contribuindo para a formacgdo de
profissionais para atuarem no fortale-
cimento da bioeconomia de base co-
munitdria na Amazénia.

Nesta Caixa de Ferramentas “Desen-
volvimento de Planos de Negdcios
professoras/es e profissionais de ATER
encontrardo conceitos e ferramen-
tas para o assessoramento as orga-
nizacoes econémicas de base familiar
quanto a seus negdcios. A elaboragdo
de bons modelos e Plano de Negdcios
relacionados das cadeias de valor da
bioeconomia na Amazdénia é um passo

essencial para as boas prdticas de ges-
tdo e comercializagdo, o que fortalece
as organizagoes produtivas locais. Essa
€ uma das formas de fortalecer e valo-
rizar os territérios da agricultura fami-
liar e de povos e comunidades tradicio-
nais, contribuindo para o combate ao
desmatamento ilegal e promovendo a
manutencdo da floresta em pé.

Esta Caixa de Ferramentas apresenta
conceitos-chave e um passo a passo,
com elementos relevantes, para a ela-
boracdo de Planos de Negdcios para
empreendimentos da agricultura fami-
liar, povos e comunidades tradicionais,
focando na competitividade e inovacado.
Outros guias e manuais de Elaboracgdo
podem incluir ou suprimir etapas na ela-
borag¢do de um Plano de Negécios. Sen-
do assim, outras ferramentas e dindmi-
cas do “mundo dos negdcios” podem
complementar o presente manual.

Ressaltamos que a nossa inteng¢do aqui
€ apresentar um percurso metodoldgi-
co de aplicagdo de algumas ferramen-
tas essenciais para a constru¢do de um
documento simples, objetivo e que de
fato possa contribuir para o desenvol-

vimento de novos empreendimentos ou
empreendimentos jd existentes, mas
com necessidade de modificagoes sig-
nificativas. Assim, o material pode con-
tribuir para o planejamento produtivo e
definicdo da proposta de valor, na and-
lise estratégica do mercado e na cons-
trucdo do Plano de Marketing, assim
como no Planejamento Financeiro e na
viabilidade econémica dos negdcios.

Assim como nas Caixas de Ferramentas
anteriores, dos Moédulos de Ferramen-
tas participativas e do Desenvolvimento
Organizacional Participativo do Cap-
Gestdo Amazdniaq, todas as ferramentas
aqui apresentadas foram concebidas
com base em Metodologias Participati-
vas, com a finalidade de construir o co-
nhecimento coletivo de diferentes ato-
res e facilitar a aplicagdo dos conceitos
e teorias no cotidiano das organizagoes.
Principalmente, partindo do principio
de que os atores sociais locais sdo agen-
tes de mudanga e fomentando o prota-
gonismo de familias de agricultores e
povos tradicionais nos processos de de-
senvolvimento de seus negdcios.




INTRODUGCAO AO CONTEUDO

A pesquisa Causa Mortis - O sucesso e o fracasso de
empresas nos primeiro cinco anos de vida, realizada
pelo SEBRAE em 2013, apontou que cerca de 24%
das micro e pequenas empresas encerram sudads ativi-
dades nos dois primeiros anos de

existéncia, podendo chegar a
50% das empresas com ati-
vidades encerradas com
menos de quatro anos. A
mesma pesquisa reali-
zou um levantamento das
principais causas de falén-
cia dos empreendimentos,
resumidas em trés
principais causas
(SEBRAE, 2014):

1

Falta de
planejamento
prévio

Falta de planejamento
e metas e a dificuldade
em intensificar o contato
com o governo, empresdas,
bancos e entidades para
atuag¢dao em redes

2

Falta de experiéncia
ou conhecimento prévio
sobre gestdo empresarial

e o comportamento do

empreendedor que

deixa a desejar na
antecipacdo dos fatos
e informacgoes

Adentrando a primeira causa apontada
pelo SEBRAE, a falta de planejamento
prévio, apresentou conclusdes impor-
tantes sobre a necessidade de realizar
levantamentos iniciais para sustentacdo
dos novos empreendimentos:

Ao abrir a empresaq, parte dos em-
preendedores ndo levanta informa-
¢oes relevantes sobre o mercado;

Mais da metade dos empreende-
dores entrevistados ndo realizou
o planejamento bdsico antes do
inicio das atividades da empresa;

O planejamento permite que se
conheca melhor o mercado antes
de abrir uma empresa, aumen-
tando suas chances de sucesso.
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No livro Empreendedorismo: Dicas e Planos de Negdcios para o Século XXI de Edelvino Filho (2010) sGo apresentadas uma
série de dicas para se tornar um empreendedor de sucesso. O primeiro grupo com quatro dicas, que mais nos interessa na
discussdo aqui estimulada, refere-se as dicas de planejamento.

@ pica 1 @ DICA 2 . DIcA 3 @ pica Y

Estabelecer
expectativas realistas.

Escolherum

ramo de negdcios
compativel com seus
conhecimentos e sua
satisfacdo pessoal.

Gerenciarde

forma atenta as
transagdes do mundo
empresarial.

Estabelecerum
planejamento
competitivo.

Adaptado de Filho (2010)

O autor refor¢a que ndo é recomendado iniciar qualquer
tipo de novo negdcio sem a realizagdo do planejamento
prévio e que é preciso verificar a viabilidade minima do
empreendimento. Realizar tal planejamento ndo garan-
te o sucesso de um negdcio, mas através dele é possivel
compreender o negdcio em sua integralidade, os possi-
veis riscos, a viabilidade minima, as oportunidades, os
mercados e a sua proposta de valor. A partir da leitura do
empreendimento, determina-se estratégias concretas
para transmitir credibilidade e atrair recursos financeiros
(DORNELAS, 2015). A leitura sistémica e a andlise da via-
bilidade do negdécio podem ser realizadas através da ela-
boragdo do Plano de Negdcios.

Para José Dornelas, um dos principais estudiosos e autores
sobre empreendedorismo e Plano de Negdcios no Brasil, o
Plano de Negdcios € uma forma de transformar o sonho

de empreendedores em realidade, é o cartdo de visitas do
empreendedor. Através dele, os empreendedores devem se
convencer e convencer investidores de que o negdcio € uma
oportunidade inovadora e vidvel economicamente. Apesar
de muito utilizada na criagdo de novos negdcios, deve-se es-
tar ciente de que a ferramenta pode ser usada também no
planejamento de empreendimentos j& existentes, como na
insercdo de um novo produto ou servico no mercado. Além
disso, trata-se de uma ferramenta dindmica, pois planejar é
um processo ciclico e exige revisdo sempre que necessdrio.

Segundo Dornelas (2015) é importante ressaltar que o plano
de negdcios ndo se resume ao aspecto financeiro, trata-se
de um documento-guia descritivo e sistémico do negdcio.
Sendo assim, o autor acredita que a elaboracdo desse guia
envolve um processo de autoaprendizagem e autoconheci-
mento dos empreendedores dos negodcios.
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No presente material trataremos dos empreendedores
que atuam de forma conjunta por meio das organizagdes
coletivas de base comunitdria, como cooperativas e asso-
ciagdes'. Um estudo realizado por Freitas (2022)? aponta
as cooperativas como empreendedoras institucionais que
trabalham em diferentes processos das cadeias produti-
vas, ampliam a rentabilidade e o protagonismo de agricul-
toras e agricultores familiares, que muitas vezes sdo mar-
ginais nos circuitos econémicos.

As cooperativas assumem comportamento empreendedor
[.] Esse comportamento empreendedor das cooperativas,
que perpassa o didlogo com governos e diversas institui¢coes
e a prospeccdo de oportunidades e tecnologias, tem apoia-
do seu papel no desenvolvimento sustentdvel e viabilizado o
acesso a mercados de qualidade, que valorizam os produtos
decorrentes da produgdo familiar sustentdvel [..] e as coope-
rativas sdo, nesse contexto, empreendedoras institucionais,
pois criam e difundem normas e valores, ajudam a criare a
reconfigurar instituicdes que orientam comportamentos in-

Ao tratar as cooperativas como empreendedoras de um
conjunto de profissionais que encontrariam dificuldades
com diferentes atores sociais de maneira individualizada,
assumimos sua relevancia nas cadeias de valor da socio-
biodiversidade. Para uma parcela considerdvel dos agri-
cultores familiares as experiéncias de organizagdo coletiva
sdo importantes na defesa de seus interesses e de suas
comunidades e, para muitos, € o Unico caminho para o es-
coamento da producdo.

Considerando as cooperativas e associagdes como em-
preendedoras, a utilizagdo de ferramentas de gestdo tor-
nam-se também necessdrias para o gerenciamento dos
negocios coletivos de base comunitdria, conforme tratare-
mos neste material.

Para tratar do Plano de Negdcios adaptado & realidade
das cadeias de valor da regido Amazoénica, focaremos em
cinco eixos principais: definicdo do negdcio; definicdo do
produto; andlise de mercado; marketing e vendas; finan-

dividuais entre os sdcios, mas também incidem sobre o am-
biente que as regula e os territérios dos quais fazem parte

(FREITAS, 2022 p.55 e p. 56).

cas. Os eixos supracitados sdo ramificados visando desen-
volver o Plano de Negdcios em etapas, conforme apresen-
tado no infogrdfico a seguir.

1u

De acordo com o Cédigo Civil de 2002 as associag¢des ndo possuem finalidade econémica, sendo as associagdes direcionadas as atividades filantrépicas, de reivindica-
¢6es comunitdrias e politicas, as cooperativas surgem para viabilizar uma determinada atividade econdmica de um grupo de pessoas. Por isso, as cooperativas sdo orga-
nizacdes coletivas ideais para comercializacdo. No entanto, em referéncia legislativa ao Cédigo Civil de 2002, o Conselho da Justica Federal (CJF), entendendo o sentido
polissémico da palavra “econdmica’; define no enunciado n? 534 que as associagdes podem comercializar, quando necessdrio, desde que ndo haja finalidade lucrativa”
(MOREIRA, 2021, p. 46). Sendo assim, neste material considera-se as associacdes como “empreendedoras’ uma vez que em diversas regides hd uma atuacdo pujante de
associagdes com finalidades comerciais. Porém, é necessdrio considerar que hd uma discorddncia legal sobre a comercializagdo via associagdo.

2 FREITAS, A. FE Contribui¢des do cooperativismo para a promog¢do de sistemas alimentares sustentdveis em paises de lingua portuguesa. Relatério de Pesquisa apresenta-
do ao Centro de Estudos Sociais/Faculdade de Economia — CES/FEUC no &dmbito do programa de Estdgio Pés-Doutoral. Coimbra- Portugal, 2022.
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OPORTUNIDADE 'NOY:KAO EMPREENDIMENTO

Empreendimentos

coletivos

Nicho de mercado

AGRICULTURA FAMILIAR
E POVOS E COMUNIDADES

TRADICIONAIS Definicdo Andlise de Concorrente
do negodcio produtos

Cooperativas e
associacoes PLANO DE Fornecedores
NEGOCIOS
Mapeamento \ —
da producdo ) @
e vendas 1
Proposta a
de valor @

, PRAGA PRACA

R %
FINANCAS

Indicadores
de viabilidade
econdmica

Fluxo de caixa

Ponto de
equilibrio

Periodo de
retorno

Taxa interna
de retorno

Projecoes
de vendas

Investimentos

E necessdrio reforcar que as etapas apresentadas contém elementos relevantes para a elaboracdo de Planos de Ne-
gocios para empreendimentos da agricultura familiar, povos e comunidades tradicionais. No entanto, outros guias e
manuais de elabora¢do podem incluir ou suprimir etapas da elaboragdo do Plano de Negdcios, e que podem servir de

complemento ao presente manual.
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CAIXA DE
FERRAMENTAS 1

Introducao ao Plano de Negdcios
para organizagoes econdmicas de
base familiar e comunitdrias

v
CapGestao

AMAZONIA



Os empreendimentos, em seus diferentes setores de atu-
acdo e distintas naturezas juridicas, necessitam de uma
andlise preliminar do seu negdcio. O negdcio nada mais
€ que um esforco organizado por determinadas pessoas
para produzir e comercializar bens e servigos, tendo o ob-
jetivo de alcang¢ar um ou alguns mercados e obter um re-
torno financeiro pelo seu esforco. Ou seja, todo negdcio en-
volve um produto ou servigo. E o que é produto e servigo? O
produto € um bem concreto, algo que vocé pode tocar, que
serd destinado ao consumo ou para a produgdo de outros
bens. J4 o servico € uma atividade especializada®.

No caso da agricultura familiar e seus empreendimentos
coletivos, como as cooperativas e associagdes, os empre-
endedores do projeto coletivo sdo agricultores familiares.
Uma empreendedora ou um empreendedor é alguém que
sonha e que identifica uma oportunidade de investimento.

Os empreendedores de sucesso sdo visiondrios que iden-
tificam iniciativas inovadoras, “negdcios criativos” Tra-
taremos iniciativas inovadoras como aquelas que apre-
sentam impactos positivos para a sociedade e o meio
ambiente, utilizando desses diferenciais para se destaca-
rem em mercados altamente competitivos.

E essencial apresentar produtos e servicos inovadores e
com impactos positivos, sempre identificando as necessi-
dades e interesses dos nichos de mercado, pois conforme
o socidlogo e antropdlogo holandés relata “As pessoas ndo

\\/
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querem sé comprar um produto, querem se envolver emo-
cionalmente com ele” (GZH, 2017). Como empreendedores,
os individuos precisam identificar uma oportunidade de
negdcios, mas uma ideia sozinha ou um sonho sé se torna
real se o/os empreendedor/res souber DESENVOLVE-LAS,
IMPLEMENTA-LAS e CONSTRUIR um negécio de sucesso
(DORNELAS, 2015).

Uma ideia isolada ndo tem valor se
nado for transformada em algo cuja

implementacgdo seja viavel, visando
atender a um publico-alvo que faca parte
de um nicho de mercado mal explorado.
Isso é detectar uma oportunidade

DORNELAS, 2015

Ao identificar uma oportunidade de negdcio, a empre-
endedora ou empreendedor deve desenvolver o Plano de
Negodcios para auxiliar no processo de aprendizado do seu

5 Essas ideias sdo relatadas no livro “Empreendedorismo: dando asas ao espirito em-
preendedor” de Idalberto Chiavenato, 2008.
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empreendimento. No contexto
das cooperativas e associagoes,
os "empreendedores” represen-
tam um coletivo de pessoas, o
processo de desenvolvimento
do Plano de Negodcios deve ser
construido em conjunto de pes-
soas envolvidas no negdcio. Des-
sa forma, o Plano de Negdcios
nos empreendimentos da agri-
cultura familiar visa fortalecer
as organizagdes locais, incluindo
os atores sociais como agentes
do processo de construcdo do
negocio. Para isto, é necessdrio
incluir metodologias participa-
tivas para estimular a interacdo
dos agricultores familiares.

Todo e qualquer tipo de empre-
endimento que se inicia preci-
sa de um Plano de Negodcios.
O Plano de Negdcios auxilia os
empreendedores no processo de
aprendizado do seu empreen-
dimento. Sintetizando, indepen-
dente da drea de atuagdo do
empreendimento, um bom Pla-
no de Negdcios:

PLANO DE NEGOCIOS

Ajuda a realizar uma
leitura do mercado
e das formas de
alcangd-lo*.

E uma forma de

das ideias.
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avaliar a viabilidade

Auxilia na compreensdo do
potencial, dos riscos e dos
possiveis resultados de uma
oportunidade de negodcio®.

Apoia na andlise do
contexto do negdcio e

dos recursos necessdrios

para tornd-lo real.

N

Ajuda a focarem
ideias especificas
bem definidas,
tornando-as agodes.

INN

Para compreender algu-
mas diferencas entre o
Plano de Negdcios para
empreendimentos urba-
nos em comparagdo aos
empreendimentos rurais,
principalmente as coo-
perativas e associagoes
comunitdrias de agricul-
tores familiares, povos e

“ Segundo Dornelas e colaboradores (2008) no livro
"Planos de Negdcios que ddo certo: um guia para
pequenas empresas”

5 |dem.
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comunidades tradicionais, apresentamos o Quadro a seguir contendo seis aspectos: individuos envolvidos; produtos; gestdo
do negdcio; viabilidade; fontes de financiamento; estratégias de marketing direcionadas a pessoas.

PLANO DE NEGOCIOS PARA
NEGOCIOS TRADICIONAIS

PLANO DE NEGOCIOS PARA ORGANIZAGOES
DA AGRICULTURA FAMILIAR

-

Agentes externos especialistas

[

Cooperados e associados em parceria com agentes externos,
especialista vocés tém planos de negdcios. Construcdo

baseada na mobilizagdo social e no aprendizado mutuo.
\_

Envolvidos -
em planos de negdcios.
__ __ _J
F Normalmente é criado a partir
Produtos de um produto central que
pretende-se inserir nos mercados.
\___ \___

I

(

Deve ser construido levando em considerag¢do a diversidade e
a pluriatividade da agricultura familiar.

Gestdo do negdcio

Decisoes centralizadas visam
beneficiar socios e acionistas.

( Deve valorizar a autogestdo, cooperagdo e emancipagdo do
empreendedor.

=

Viabilidade do

=

Muitas vezes é o Unico fator
preponderante para o

JU U

’

Nado pode focar SOMENTE na viabilidade econdmica. Fatores
ambientais, sociais e culturais podem ser levados em considera-

financiamento

___

negocio : : . ~ ) : -
investimento no negocio. ¢Ao para investimento no negocio.
__ I
F Investidores "Anjos”; financiamento ( Financiamento publico (projetos); fundo rotativo; financiamen-
Fontes de privado (bancos e cooperativas de to privado (bancos e cooperativas de crédito); financiamento

crédito); sécio investidor; capital da

L

(empréstimos de amigos e familiares); capital de social e sobras
liquidas, desde que aprovado em assembleia.

riEstrqtégios

de marketing
direcionadas a
pessoas

___

L J L JU L L

Foco no colaborador,
principalmente nas politicas
de contratag¢do, remuneracdo,

avaliagdo e recompensas.

empresa. )
j
_J

L

(

No plano de marketing é primordial também incluir estratégias
de fidelizagdo e atrag¢do de cooperados.

-

7\‘ 15 |2



No plano de marketing é primordial também incluir estratégias de fideliza¢do e atra¢do de cooperados.

Independentemente do tipo de empreendimento e do ramo de atuacdo, é importante lembrarmos que o
Plano de Negdcios € um roteiro norteador. Vocé precisa colocd-lo em prdtica para tornd-lo Util e operacio-
nal. Aqui cabe algumas reflexdes orientadoras para a constru¢do do Plano de Negdcios:

/

O QUE VAMOS FAZER
COM O PLANO
DE NEGOCIOS

\\ CONSTRUIDO?

A PARTIR DO QUE
ANALISEI NO PLANO DE
NEGOCIOS, O QUE POSSO
FAZER A MAIS PARA NAO
ENTREGAR “MAIS DO MESMO”
AO MERCADO ?

COMO
OPERACIONALIZAR O
QUE FOI PLANEJADO?

\V/
3]
NN



GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 1.1 | Planos de negécios adaptados para as

da agricultura familiar e dos povos tradicionais

organizagoes

Ferramentas 1.1

Planos de negocios adaptados
para as organizagoes da
agricultura familiar e dos povos
tradicionais

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o participante
serd capaz de:

+ Descrever os elementos que
consideram essenciais para a
construcdo do Plano de Negécios

direcionado aos empreendimentos

da agricultura familiar povos
tradicionais.

- Distinguir as diferentes etapas do
Plano de Negdcios.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais

+ Tarjetas verdes e amarelas

1\ + Pincel atémico ou canetas
2
Y
- V=
’ ’
\ \' 7/
N’
’ -
I, ré
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TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacédo - 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para
cada negdcio.

Trabalho em grupos - 10’

1. Os grupos devem pegar tarjetas de duas
cores diferentes.

+ Nas tarjetas de cor amarela devem
escrever os elementos que consideram
essenciais para a construcao do Plano de
Negédcios.

* Nas tarjetas de cor verde o grupo deve
descrever elementos diferenciais para a
construgdo do Plano de Negécios voltados
aos empreendimentos da agricultura /N
familiar e dos povos tradicionais. \

Plenaria final - 5’

Apresentar em plendria e agrupar por
similaridade os elementos discutidos nos y
grupos.



Planos de negécios adaptados para as
da agricultura familiar e dos povos tradicionais

Ferramentas 1.1

TRABALHO EM GRUPOS

organizagoes

Elementos que consideram essenciais
para a constru¢do do Plano de Negdcios

Elementos diferenciais da agricultura familiar
e povos tradicionais

\V/
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CAIXA DE
FERRAMENTAS 2

Producao, produto
e proposta de valor

v
CapGestao

AMAZONIA



Para iniciar um Plano de Negdcios precisamos ter bem
definidas algumas questdes. Vamos falar um pouco so-
bre o produto. Suponhamos que 25 agricultoras e agri-
cultores familiares da regido Amazoénica, almejam cons-
tituir uma cooperativa, a CoopBuriti (exemplo ficticio).
Todos eles produzem um mesmo produto: o buriti. Eles
ainda estdo em “ponto de partida’; discutindo se devem
comercializar o fruto in natura ou a polpa. Antes de iniciar
0 negodcio, os futuros cooperados perceberam a impor-
tancia de desenvolver um Plano de Negdcios simplifica-
do. Como primeiro passo para conhecimento geral do
negocio, eles se reuniram para discutir algumas pergun-
tas:

Qual produto pretendemos comercializar?

Qual volume conseguimos entregar semanalmente,
mensalmente e anualmente?

Quais municipios vamos atender?
Quais mercados iremos atender?

Qual aceitabilidade do produto nos locais que pre-
tendemos atuar?

Como estdo a oferta e a demanda do produto?

Qual o perfil dos clientes em potencial?

Quais sdo os interesses dos consumidores? O que eles
procuram em um produto?

Quais serdo as caracteristicas e diferenciais do produ-
to que terdo valor para os clientes?

Todas as questdoes mencionadas fazem parte do mape-
amento produtivo e auxiliam na definicdo da proposta
de valor do negdcio, ou seja, o que estamos propondo
de diferente e inovador que terd valor agregado para o
mercado. A Proposta de Valor diz respeito ao que vocé esta
realmente entregando para atender alguma necessidade,
resolver algum problema ou melhorar alguma situacao
existente®.

Compreenderas necessidades e os interesses dos clientes
é fundamental, pois responder ds demandas com uma
proposta de valor que se encaixa no perfil dos possiveis
clientes € um dos primeiros passos para a construgdo do
Plano de Negécios’. Segundo Rosa (2015), em um mundo
de negdcios hipercompetitivo, construir uma boa propos-
ta de valor € o caminho para o sucesso.

6 REGINATO, Anténio Paulo. Guia de atividades: Desenvolvimento Organizacional,

Empreendedorismo e Comercializagdo para Empreendimentos de Base Comunitdria.
Brasilia-DF: Deutsche Gesellschaft fur Internationale Zusammenarbeit (G1Z), 2020.

7 ROSA, C.A; COUTO, G. M. C,; LAGE, M. G. Modelagem e Proposta de Valor: Guia Essen-
cial para novos empreendedores. Sebrae. Belo Horizonte, 2015. Disponivel em: www.
sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20de%20A%20a%20Z/
Volume3_Modelagem+e+Proposta+de+Valor+Guiatessencial.pdf>. Acesso em 08 de
jan. 2023.
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 2.1 | Criando um negécio

Ferramentas 2.1
Criando
um negdcio

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Apresentar a proposta de
valor do produto que o grupo
almeja comercializar.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
« Ficha impressa
+ Folhas A4
+ Cartolina
« Papel kraft
+ Tarjetas coloridas

* Pincéis atdmicos coloridos

TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo - 10’
Dividir o grupo em trios ou quartetos:

Esses grupos serdo compostos por pessoas que almejam iniciar
um novo negodcio. Para isso, o grupo deverd definir para qual
produto eles vao desenvolver um Plano de Negdcios.

Trabalho em grupos - 40’

1. O grupo deve escolher um produto para comercializar. Lembrando
que o produto deve ser AGRICOLA, da SOCIOBIODIVERSIDADE,
produzido por AGRICULTORES FAMILIARES OU por POVOS
TRADICIONAIS e o grupo precisa estar organizado juridicamente
em formato de COOPERATIVA OU ASSOCIACAO. O formato juridico
deve ser definido coletivamente a partir das aptidées do grupo. Para
isto, vocé pode recorrer a Ferramenta 11: “Painel de caracteristicas”
do Médulo Il - Desenvolvimento Organizacional Participativo.

2. Faca um desenho que represente sua proposta de valor, os
diferenciais do seu produto

3. Preencha o Formuldrio de detalhamento da proposta de valor.

Plenaria final - 15’

Apresentar em plendria.



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 2.1 | Criando um negécio

CRITERIOS CARACTERISTICAS

NOME DO PRODUTO

OBJETIVO DO [0 Cooperativa
EMPREENDIMENTO O Associacdo

TIPO DE PRODUTO Ol In natura
[1 Minimamente processado

ESSENCIALIDADE [ Essencial
DO PRODUTO O Supérfluo

[0 Aspectos sociais
O Identidade local ou regional
O Questdes culturais

DIFERENCIAIS O Aspectos ambientais (sustentabilidade)
DO PRODUTO L -
[O Tecnologia e inovagdo
[d Cooperacdo e desenvolvimento local
[ Agricultura familiar e economia soliddria
O Lojas parceiras
[0 Lojas préprias
CANAIS DE O Vendas on-line
COMERCIALIZACAO O Atravessadores
O Feiras
[O Mercados institucionais
SABERES TRADICIONAIS

Como e com quem aprendeu
a produzir este produto da
bioeconomia?

A0

\V/
5]
N
NN

JUSTIFICATIVA

—~ NV

REFLEXAO

* Apresente o produto em uma frase
e um desenho que represente seus
principais diferenciais.
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 2.2 | Mapeamento da producdo

Ferramentas 2.2
Mapeamento da
producado

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Visualizar as quantidades e
a sazonalidade do produto,
visando estimar a produgao
que pode ser ofertada aos
mercados.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Ficha impressa
+ Papel kraft
+ Tarjetas coloridas

+ Pincéis atémicos e canetas
coloridas

TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo - 10’

1. Vamos nos dividir nos grupos criados

para cada negdcio.

2. Mapear a producao preenchendo o
formuldrio de estimativa da producdo

com base na sazonalidade e na

producdo dos associados/cooperados.

\\/
]

W
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PRODUTO DA BIOECONOMIA:

Estimativa de
quantidade produzida

NUmero de cooperados
associados com
producdo mensal

TRABALHO EM GRUPOS

Fatores climaticos
que podem afetar a
producdo

PRODUTO DA BIOECONOMIA:

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEzZ ANUAL
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ ANUAL

Estimativa de
quantidade produzida

Numero de cooperados
associados com
producdo mensal

()
e

o

()
e

()
e

()
e

BE
iS

_

Fatores climaticos
que podem afetar a
producédo

Q-
REFLEXAO

QOO0

Ferramentas 2.2 | Mapeamento da producdo

Por que é importante as cooperativas e associag¢des da agricultura familiar
e dos povos tradicionais preencherem o formuldrio de mapeamento da produgdo?

Quais meses sdo mais propicios a produg¢do, considerando a sazonalidade de produc¢do?
Como deve ser realizado o planejamento de produgdo e comercializagdo do produto?
Quais alternativas para evitar déficit de receitas em periodos de baixa producdo?

* r * r

Quais as alternativas para evitar desperdicios nos periodos de alta produgdao?
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 2.3
Fluxograma da
producdo

OBJETIVOS

+ Representar o fluxo de
producao e comercializagao
: dos produtos da bioeconomia,
) a fim de conhecer
detalhadamente as etapas
necessdrias para entrega da
proposta de valor ao cliente.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
« Papel kraft
+ Tarjetas coloridas

» Pincéis atdmicos e canetas
coloridas

Ferramentas 2.3 | Fluxograma da producdo

TRABALHO EM GRUPOS - 30

1. O grupo deverd discutir todas as
etapas para producao, desde a
aquisi¢ao de insumos para plantio
até a comercializagdo. Pensar nas
etapas “antes da porteira’; “dentro
da porteira” e “fora da porteira’; ou
seja, tanto os aspectos produtivos
referentes aos custos e etapas
necessdrias para produgdo, assim
como as estratégias para alcancar
clientes e logistica de distribuicdo.

2. Apos discutir e listar todas as
etapas, o grupo deverd desenhar e
detalhar no papel kraft tais etapas,
os custos e atores envolvidos, por
exemplo.

3. Para cada etapa, o grupo deverd
identificar também os principais
desafios e as estratégias para
superd-los.

APRESENTAGAO - 10’

1. Vamos nos dividir nos grupos criados
para cada negdcio.

2. Os grupos serdo orientados a
pensar toda a cadeia de producdao
do (s) produto (s) selecionados na
ferramenta 21.

-

=125 |£

e

DICA:

A Ferramenta 2.2 é uma versdo
simplificada da Ferramenta “Value
Links - Mapeamento da Cadeia de
Valor’, que estd disponivel em “Guia

de Atividades: Desenvolvimento
Organizacional, Empreendedorismo

e Comercializagdo para

Empreendimentos de Base
Comunitdria” de Anténio Paulo
Reginato (2020, p. 31-42).

Para facilitar o desenho das etapas,
o grupo deve seguir as etapas
mencionadas por Reginato (2020)-
insumos-produgdo-beneficiamento-
comercializagdo-consumo.

PLENARIA FINAL - 15

Apresentacao e reflexdes dos grupos em
plendria. Comentdrios e perguntas.

REFLEXOES

* Quais as etapas envolvem a producao,
beneficiamento e a comercializagdo
do determinado produto?

+ Quais as etapas necessitam de mais
atencdo e aprimoramento?



CAIXA DE
FERRAMENTAS 3

Analise de mercado
consumidor, dos fornecedores
e concorrentes

v
CapGestao

AMAZONIA



A partir dai devemos coletar o mdaximo de informagdes
primdrias relacionadas a esse mercado encontradas
em pesquisas de opinido, entrevistas ou observa-
¢do participante, e informacgdes secunddrias como
reportagens, arquivos, estudos e censos agrope-
cudrios. Quando se tem um produto novo para o
mercado é importante despender um tempo para
saber qual serd sua aceitag¢do por parte do merca-
mercado. De acordo com Kotler do consumidor. Algumas perguntas chaves devem
(2000), o mercado potencial é ser consideradas para a realizagdo de uma pesquisa
o agrupamento de consumidores de mercado consumidor:

que demonstram um nivel de interesse
suficiente para uma oferta ao mercado.

Um dos pontos cruciais para que
um empreendimento tenha su-
cesso € a elaboragdo de uma
pesquisa de mercado, seja

ela relacionada ao merca-

do consumidor, aos fornece- <
dores ou aos concorrentes;
servindo para identificar qual

€ o potencial do produto no

Como estdo a oferta e a demanda do meu

, . - i ?
Além disso, a Andlise do Mercado deve compreender as produto nos locais que pretendo alcancar?

oportunidades, os desafios e os possiveis riscos presen- Quais informacées devemos considerar?
tes no desenvolvimento da atividade econdmica. Essa
andlise mostra como o mercado se apresenta ao empre-
endimento, apds a Andlise do Mercado é possivel definir
estratégias do negdcio, sempre procurando se diferenciar sexo, renda)
da concorréncia, agregando valor, e consequentemente
conquistar e fidelizar clientes (DORNELAS, 2015). Para a Onde estdo localizados?
realizagdo desta pesquisa é importante que se delimite
qual é o “nicho de mercado” ou seja, o grupo especifico
que pretendo vender o meu produto, que possui renda, Onde iremos atuar? (no meu municipio, minha
autoridade para decidir pela compra, e deseja adquirir o regido, no meu estado?)

produto/servico (FILHO, 2010).

Qual a aceitabilidade do produto?

Qual o perfil dos consumidores? (idade,

Quais sao os seus interesses? O que eles buscam?

\\/
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Os concorrentes sdo outro fator que devemos levar em con-
sideracdo ao se realizar uma andlise de mercado. Para tan-
to, devemos conhecer os participantes ja existentes no mer-
cado e tentar prever os futuros competidores que possam
vira ameacgar o produto ou servigo prestado. Segundo Kotler
(2000), “a concorréncia inclui todas as ofertas e os substitu-
tos rivais, reais e potenciais que um comprador possa consi-
derar [..]" Para concorrer em um mercado competitivo é ne-
cessdrio, principalmente, se atentar a qualidade e ao prego
que serd praticado.

Levando em considerag¢do que trabalharemos com organi-
zagoes da agricultura familiar e comunidades tradicionais,
também devemos considerar a durabilidade destes pro-
dutos e a sua sazonalidade. A diferenciagcdo do produto, ou
seja, sua proposta de valor, deve ser bem evidenciada para
que os produtos possam ser competitivos em um mercado
dindmico. Os concorrentes também podem ser importantes
para desvendar o funcionamento do mercado e isso deve ser
utilizado a favor de quem pretende se inserir, principalmente
porque é possivel identificar algumas dificuldades que pos-
sam vir a surgir futuramente.

Para que o produto tenha um prego competitivo no mer-
cado é fundamental realizar a andlise dos fornecedores,
que auxilia a organiza¢do na redugdo dos custos, melhora
a eficiéncia e também estabiliza uma cadeia de suprimen-
tos. O fornecedor ndo pode ser visto apenas com aquele
que dispdoe das matérias-primas. O valor do servico dos

fornecedores influencia diretamente no seu negdcio, pois
a responsabilidade do prazo de entrega dele impacta di-
retamente no seu controle de estoque, na produgdo e nos
prazos de entrega dos negdcios®.

& SEBRAE. Como redlizar a pesquisa de fornecedores e fechar parcerias confiaveis. Disponivel
em: https:/www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/pesquisa-de-fornecedores,ea-
78366270963410VgnVCM1000003b74010aRCRD. Acesso em 14 de jan. 2023.
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Os principais fatores que devem ser levados em conside-
racdo para andlise dos fornecedores sdo:

O) Prazo de entrega
e) Qualidade do insumo

o) Preco

0) Histérico de vendas
Q) Estabilidade financeira

Além da andlise de consumidores, concorrentes e fornece-
dores, é necessdrio também realizar uma andlise do am-
biente interno e externo do empreendimento. Essa fase
€ primordial para examinar as oportunidades e amea-
cas que estdo presentes no macro ambiente e as forgas e
fraquezas presentes no ambiente interno organizacional.
Compreender o ambiente externo, por exemplo, possibili-
ta aproveitar as oportunidades e pensar estratégias para
neutralizar as ameacgas. Os aspectos do ambiente inter-
no facilitam a compreensdo das aptiddes da organizagdo
que devem ser aproveitadas e os aspectos negativos a se-
rem evitados. Assim, a andlise do ambiente contribui na
definicdo de estratégias coerentes com os cendrios que
envolvem a organizagado.
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 3.1 | Andlise do mercado consumidor

Ferramentas 3.1

Anadlise do mercado
consumidor

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Identificar o publico-alvo a
partir de indicadores.

+ ldentificar as expectativas dos
clientes.

+ Definir um posicionamento
do empreendimento frente a
outros negocios.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Ficha impressa
« Papel kraft
« Tarjetas coloridas

+ Pincéis atdmicos coloridos

’
TRABALHO EM GRUPOS SN

Apresentacdo 10’

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada negdcio.

Trabalho em grupos - 30’

1. Pesquisa primdria: O grupo deve procurar, no minimo, 10 pessoas com
perfil para “Potencial consumidor” do produto e levantar informagoes
sobre suas necessidades e caracteristicas geogrdficas, demogrdficas e
comportamentais.

2. Para complementar as informacgoes disponibilizadas, realizar uma pesquisa
de mercado na internet (utilizando o Google para encontrar reportagens,
pesquisas, videos) para compreender: Como estdo a oferta e a demanda
do produto? Qual a aceitacdo do produto nos mercados e nos locais que
pretendemos atuar? Quais sdo os interesses dos consumidores? O que eles
procuram em um produto?

3. A partir da definicdo do produto, escolhido através da Ferramenta 2.2,
e com base nas informacgdes das pesquisas primdrias e secunddrias,
preencham o quadro de andlise do mercado consumidor. O grupo pode
optar pela utilizagdo de figuras para o preenchimento do quadro.

Plenaria final - 15’ K
~ ~ Z g Z g |
Apresentacao e reflexdes dos grupos em plendria. Comentdrios e perguntas. \
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res
\
~
Py £\ N
LA W T 'f’l
NJds 7’
] /
\ )/
\ Vi

\\/

S
‘30|

INN



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 3.1 | Andlise do mercado consumidor

GEOGRAFICOS
(paises, regides,
cidades, bairros)

DEMOGRAFICOS
(sexo, idade,
renda, educag¢do)

COMPORTAMENTAIS \
(ocasides de compra,
hdbitos de consumo,

beneficios procurados)

_J

v

N\
REFLEXAO
W\

Qual deve sero
posicionamento do
empreendimento
frente aos outros
negocios?

\

WO

Quais sdo os
comportamentos e as
principais caracteristicas
dos potenciais /
consumidores do
produto?

\

N

O que podemos
fazer para atender
as necessidades )

Quais sdo os
diferenciais que
devemos enaltecer para
tornar nosso produto
competitivo, com base
nas necessidades dos
potenciais clientes?

dos potenciais
consumidores?

Como posso
melhorar o
relacionamento com
os fornecedores e
como isso impacta na
organizagdo?
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 3.2 | Mapa de fornecedores

Ferramentas 3.2

Mapa de
fornecedores

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ ldentificar as fontes de
fornecimento de matéria-
prima com base em uma série
de fatores.

+ Identificar formas de aumentar
a eficacia do negdcio.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
* FFicha impressa
« Papel kraft
+ Tarjetas
* Pincéis atémicos coloridos

+ Etiqueta adesivas coloridas

\ ¢ )
\
{_
\\ I’ RN
TRABALHO EM GRUPOS g/

Apresentacdo -5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada negdcio.

Trabalho em grupos - 10°

1. Listar os possiveis fornecedores do empreendimento. (Considerar todo
processo de producdo e comercializacéo).

2. Preencher a ficha de andlise inserindo fornecedores e itens adquiridos.

+ Preencher as colunas com informacgoes relevantes para comparar os
fornecedores.

O item Classificacdo NAO deve ser preenchido no primeiro momento.
3. Classificar os fornecedores em ordem de importancia com adesivos coloridos.

+ Os fornecedores “mais aptos” recebem adesivos verdes, os que possuem
menor aptiddo devem ser classificados com adesivos vermelhos e os
intermedidrios recebem adesivos amarelos.

4. Reflexdo:

* Quais fornecedores estado mais aptos para fornecimento dos insumos
necessdrios para o funcionamento do empreendimento?

+ Considerar os elementos analisados, como: caracteristicas, prego,
condi¢coes de pagamento, circunstdncias de momento etc.

Plenéria final - 5’

Apresentacgdo dos grupos em plendria. Comentdrios e perguntas.

=]
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 3.2 | Mapa de fornecedores

N\

Caracteristicas
determinantes Preco
do produto

Item

Fornecedor EETHEE

O
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ndico Praz
Contato Condicoes azos
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pagamento entrega

- J

[

=

)

|

1
)

=
)

|

j
)

|

j
)

|

HEEI

)

|

\\/
4]

W

NN

1
)

[

FICHA DE ANALISE DE FORNECEDORES

Localizagdo do

fornecedor

(local, regional,

nacional,
internacional)

7.
Classificacdo
Histérico do (verde,

fornecedor amarelo,

vermelho)
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 3.2 | Mapa de fornecedores

N\

REFLEXAO

* Quais sdo os 3 fornecedores mais aptos, de acordo com as categorias analisadas?
Justifique as escolhas.

FORNECEDORES MAIS APTOS JUSTIFICATIVAS

% Como impulsionar o negdcio com os fornecedores mapeados?
* Quais estratégias para se comunicar com os fornecedores?

* O gque pode ser feito para evitar atrasos, excesso ou insuficiéncia dos produtos?
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 3.3 | Curva de valor

Ferramentas 3.3

Curva de
valor

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

Entender o desempenho do
negdcio no mercado por meio
de representagdo grafica

de atributos de valor para o
cliente.

Comparar visualmente

o empreendimento com
concorrentes e identificar
fatores mais competitivos.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais

+ Ficha impressa
+ Papel kraft
+ Tarjetas

+ Pincéis atémicos coloridos

TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo - 5’

Vamos nos dividir em trios:

1.

Cada grupo representa dois
agricultores familiares e um técnico
de Assisténcia Técnica e Extensdo
Rural (ATER).

Trabalho em grupos - 20’

1.

Identificar seis fatores-chave

para seu negodcio. O grupo deve
optar pelos fatores (diferenciais
comparativos) que realmente
impactam na decisdo de compra dos
seus clientes.

Exemplos de fatores: Atendimento,
diversificagcdo dos produtos,
relacionamento pés-venda etc.

2. Registrar os 3 principais concorrentes.

+ Podem utilizar simbolos, caso ndo
queiram usar o nome.

3. Preencher quadro com os Fatores

Chaves de Sucesso, definidos na
etapa 2.

4. Avaliar os Fatores Chave de

Sucesso: dar notas de 1a 10 para o

=]
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desempenho do empreendimento e
concorrentes.

+ Considerar1a nota mais baixa
e 10 a nota mais alta (melhor
desempenho).

+ Avaliar primeiro o préprio
empreendimento considerando
esses fatores.

+ Avaliar em quais aspectos possuem

vantagens ou desvantagens
competitivas.

Por exemplo: se o preco do produto
da empresa é mais competitivo,
recebe uma pontuacao maior.

5. Elaborar o grafico da Curva de Valor

+ Apartir do quadro de Fatores
Criticos de Sucesso, preencher o
grafico de cada empreendimento.

« Com canetas de cores diferentes,
uma para cada empreendimento,
preencher o grdfico geral.

Plenaria final - 5'

Apresentacdo dos grupos em plendria.
Comentdrios e perguntas.



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 3.3 | Curva de valor

QUADRO DE FATORES CRIiTICOS DE SUCESSO

FATORES CRITICOS DE SUCESSO

SEU EMPREENDIMENTO

NOTAS (1A 5)

CONCORRENTE 1

CONCORRENTE 2

CONCORRENTE 3
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L
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B
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GRAFICOS DA CURVA DE VALOR

GRAFICO/EMPREENDIMENTO

Grafico seu
empreendimento

Grafico Concorrente 1

Grafico Concorrente 2
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s

4
3
2
1

=L

Fatores
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1 2 3 4

5 6

_

1

Fatores
2 3 4
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Fatores
3 4

Grafico Concorrente 3

5

A

4
3
2
1

a

L

Fatores
2 3 4

5 6

GRAFICO GERAL
Cor1l:

Seu empreendimento:

Cor 2:

Empreendimento:

Cor 3:

Empreendimento:

Cor 4:

Empreendimento:




TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 3.3 | Curva de valor

N\

REFLEXAO

Quais atributos podemos ELIMINAR por ndo
trazerem resultados para o empreendimento?

Quais atributos podemos REDUZIR por causarem
mais custo do que beneficio?

Quais atributos podemos AUMENTAR para
ficarem acima do padrdo e possam ser um
diferencial do nosso empreendimento?

Quais atributos que ainda ndo temos e podemos
CRIAR para expandir o nosso negocio?
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GUIA PARA FACILITAGAO

Ferramentas 3.4 | Andlise FOFA

Ferramentas 3.4
Anadlise FOFA

OBJETIVOS

« Identificar e visualizar as
fortalezas, oportunidades,
fraquezas e ameacas de
um grupo, comunidade ou
organizagdo.

+ Realizar um diagnéstico rapido
de uma organizagdo.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
« Tarjetas
+ Papel kraft
+ Pincéis atémicos
+ Fita crepe
+ Alfinetes

DIVISAO EM GRUPOS

+ Dividirem gruposde 3a5
participantes.

+ Se possivel, que participem da
mesma organizagao.

+ Se os participantes ndo forem
da mesma organizagado, realizar
uma apresentacdo, entrevista
ou criar organizacgoes ficticias.

TRABALHO EM GRUPOS - 30’

1. Reflitam sobre a parte positiva da
organizag¢do e anotem em tarjetas
verdes - 10’

+ O que a organizagao tem de melhor?

+ Quais sdo os principais pontos fortes
e vantagens?

+ O que funciona bem? O que tem
qualidade?

2. Reflitam sobre a parte negativa da
organizag¢do e anotem em tarjetas
rosas - 10’

+ Quais as principais dificuldades
internas?

* Quais sdo os pontos fracos e
desvantagens?

+ O que ndo funciona bem? O que ndo
tem boa qualidade?

3. Reflitam sobre as oportunidades que o

ambiente externo oferece e anotem em

tarjetas azuis - 10!

* Que oportunidades o ambiente
externo oferece? (leis, mercados e
instituicdes).

* Que oportunidades podem ser
potencializadas?

\\/
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4. Reflitam sobre a parte negativa que o
ambiente externo oferece e anotem em
tarjetas amarelas - 10!

* Que desafios o ambiente externo
oferece? (leis, mercados e institui¢des).

* Que desafios devem ser tratados de
forma prioritdria?

5. Criar um quadro com as tarjetas,
colando as caracteristicas do ambiente
interno na parte superior e do ambiente
externo na parte inferior.

6. Reflexdo nos grupos - 10!
Refletir sobre as seguintes perguntas:

+ O que deve ser aproveitado e
diminuido das caracteristicas do
ambiente interno?

+ O que deve ser aproveitado e evitado
das caracteristicas do
ambiente externo?
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 3.4 | Andlise FOFA

\ )
{__~
‘\ = REFLEXAO EM PLENARIA - 20’
S " )
N N ’I
~ 1. Apresentagdo de cada

grupo - 5’

O que deve ser aproveitado
e diminuido dos ambientes
interno e externo.

2. Perguntas e reflexdes em
plendria.

\\/
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TRABALHO EM GRUPO

Ferramentas 3.4 | Andlise FOFA

- AMBIENTE INTERNO
7
FORTALEZAS
Aproveite-as!
AMBIENTE EXTERNO

\\V/

OPORTUNIDADES

Use-as!
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FRAQUEZAS

Diminua-as!

/AN

AMEACAS

Evite-as!
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O Plano de Marketing nos ajuda a idealizar estratégias
para que o empreendimento utilize todo seu potencial.
Para tragd-las, no entanto, é necessdrio conhecer seu
mercado-alvo. S6 assim é possivel definir estratégias
para seu produto, formagdo de preco, distribuicdo e
promocdo. Ou seja, é no Plano de Marketing que defi-
nimos as estratégias para alcancar e atrair os clientes/
consumidores. Além de criar o produto, precisamos con-
vencer as pessods a comprd-lo®.

+i i
4 [
+ +

Criar um produto
que atenda aos
desejos dos
clientes

Comunicaro
cliente, por meio
de propaganda
e promog¢do

INSTRUMENTOS
BASICOS DE ACAO
DO MARKETING

Produzir com qualidade e com controle dos custos le-
vantados para produgdo é essencial para organizar
as atividades dos empreendimentos. Porém, & preciso
também saber divulgar o produto de forma clara e di-
reta, gerando o interesse de compra por diferentes con-
sumidores. Para criar formas de identificar melhor os
produtos e divulgd-los de forma adequada, recorremos
ao que chamamos de marketing™.

Tracar estratégias
para a
distribuicdo

Definir prego
certo para os

O marketing é o conjunto de acgodes direcionadas a
produtos

CRIA(;AO DO PRODUTO E AS ESTRATEGIAS PARA

DISPONIBILIZA-LO AO MERCADO, NO LOCAL, . | o | . o o e
° Essas ideias sdo relatadas no livro “Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor”
TEMPO E VOLUME ADEQUADOS". de Idalberto Chiavenato, 2008, ’ e

X - © Com base no livro “Cooperativismo e associativismo na agricultura familiar: aporte técnico e
Dessa forma, o mOrketlng ndo se resume em fazer pro- pedagdgico para apoiar organizacdes coletivas da agricultura familiar” de Alair F de Freitas e cola-

paganda/publicidade de um produto, ele é mais amplo boradores, 2022.

e envolve uma série de questoes. Podemos dizer que ele

. 7 . ~ 12 H ~ H s . . [o)
envolve instrumentos bdsicos de a 0012: Com base em Sebrae Orientagdo, disponivel em: https:/www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20
& Sebrae/UFs/RJ/Anexos/Marketing%20%20roteiro%20a%C3%A7%C3%B5es%20de%20mkt.pdf.

1 CHIAVENATO (2008, p. 202).
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L)
Pensando na amplitude do Marketing e sabendo de O primeiro P se refere ao Produto. E hora de pensar em
sua importancia para os empreendimentos € necessd- estratégias para a apresentacdo do produto aos seus
rio que se insira, durante a constru¢do do Plano de Ne- clientes, as caracteristicas essenciais que precisam ser
gocios, a definicdo de estratégias de Marketing. Vamos destacadas. O seu produto deve conter:
destacar alguns pontos principais que iremos conside-
rar no Plano de Marketing, envolvendo 5 Ps:
* Boa apresentacdo (qualidade)
\
> + Embalagem
N * Rotulagem
PRODUTO o
* Tabela nutricional.
) * Prazo de validade
N . * Logomarca
]
C ' + Contato b/ t
0
* Endereco '
Algumas estratégias de valorizagdo do seu produto es-
. tdo ligadas & exploracdo da sua proposta de valor, de-
‘\. . , monstrando aos clientes seus diferenciais logo ao vi-
PROMOCAO Lo’ M sualizd-lo. Vocé deve mostrar seus valores e investir na
C identidade visual do empreendimento. Ter uma logo-
(O d marca atrativa que representa sua marca e facilite a
v J identificagdo do seu empreendimento e seu produto.
(+)
Q
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O segundo P se refere ao Preco. Vocé deve tracar estraté- O empreendedor precisa ter bem definido onde estd lo-
gias para definir um prego de venda justo para o seu pro- calizado o seu puUblico/nicho, além de levar em conside-
duto. Para isto, e preciso considerar custos como: racdo a logistica, seus recursos e sua capacidade mdxi-

ma e minima de produgdo e comercializagdo.

O Pde Promocgdo estd relacionado d comunicagdo e divul-
gacdo dos empreendimentos e dos produtos. E necessda-
rio conhecer seu puUblico para compreender como chegar
até ele, antes de definir suas estratégias de promocgado.
Vocé pode utilizar dos seguintes canais para se comuni-

Custo para
beneficia-
mento

Custo de

producdo

car com seus clientes:

Para definir um preco justo, tanto para o cliente como tam-
bém para quem estd comercializando, o empreendedor
deve detalhar seus custos fixos e varidveis, além de realizar

um estudo de precificagdo. Se seus custos estiverem eleva- Canais de Canais c .
R . . o, ~ - . . . anais
dos, vocé pode firmar parcerias para diminui-los e ndo levar promocdo digitais . .
C o . " . . . informais, como
prejuizo; nem aumentar de maneira drdstica o prego repas- tradicionais (Instagram e o ae N
. " 1 a “divulgacao
sando ao cliente. (radio e Facebook e

jornais) WhatsApp) boca a boca

A Praca refere-se a como o produto serd colocado & dis-
posicdo dos clientes. Para pensar no P de Praca, vocé pode
considerar as seguintes questoes:

COOPERATIVA
GUARANA APUI

Quais sdao
meus locais
e estrategicos

- de venda?

Quais

mercados irei

\\/
B
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Para os negdcios coletivos da agricultura familiar, o P de
Pessoas ¢ um elemento que merece grande aten¢do. Nas
empresas convencionais, as pessods, principalmente os
colaboradores, sdo peg¢as fundamentais para a opera-
cionalizagdo do negdcio, sendo as responsdveis pela cria-
¢do do produto e pelo relacionamento com os clientes.
No entanto, nas cooperativas e associacgoes, além de es-
tratégias de relacionamento com os colaboradores para
garantir eficiéncia dos resultados da empresa, é preciso
gerenciar as estratégias de Marketing para comunicagdo
e fidelizagcdo dos associados - os donos e usudrios do em-
preendimento. Sendo assim, no contexto das cooperativas
e associagdes da agricultura familiar, vocé pode iniciar as
estratégias para pessoas utilizando alguns pontos-chave:

/.,

Politica de
remuneragdo

Treinamento
de associados,
diretores e co-

laboradores

Fidelidade e
satisfacdo dos
associados

Avaliacdo e
recompensas

Cédigo de
ética

As acgdes para cada P nos auxiliam na definicdo de es-
tratégias concretas de Marketing para atrair e fidelizar
clientes nos diferentes mercados atendidos, possibili-
tando melhorias tanto para a imagem do empreendi-
mento quanto dos produtos ofertados®.

Nos empreendimentos coletivos, cooperativas e asso-
ciagdes, a grande dificuldade é como distribuir e comer-
cializar os produtos. Dar énfase ao Plano de Marketing é
uma forma de contribuir para minimizar essa limitagdo,
uma vez que o conhecimento, mesmo que minimo, do
mercado e o estabelecimento de estratégias condizen-
tes com o mercado viabiliza a distribuicdo e as vendas'.

3 Com base no livro “Cooperativismo e associativismo na agricultura familiar: aporte
técnico e pedagdgico para apoiar organizag¢des coletivas da agricultura familiar” de
Alair F de Freitas e colaboradores, 2022.

" SALLES, Ricardo Henrique. Plano de Negécios para Cooperativas e Associagdes. Rio
de Janeiro: DP&A Fase, 2001.
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As organizagoes precisam gerenciar de forma
flexivel e proativa, significando que seus recursos
devem ser direcionados para responder as
ameacas e aproveitar melhor as oportunidades

surgidas, ou, ainda, explorar melhor os pontos
fortes e buscar aprimorar os pontos fracos de
forma ampliar a competitividade.

FILHO, 2010, p. 118
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

Ferramentas 4.1

Criagao do
Plano de Marketing

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Entender os componentes e
principais a¢des de um Plano
de Marketing.

+ Avaliar as agoes do Plano de
Marketing que jd executa e
identificar quais a¢oes pode
colocar em prdatica.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Ficha impressa
+ Papel kraft
+ Tarjetas
+ Papéis diversos coloridos
+ Recortes de revista

» Pincéis atédmicos coloridos

\\/

TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo - 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados
para cada negdcio.

Trabalho em grupos - 20’

1. Identificar e avaliar os principais
elementos de um plano de agdo: Dé
uma nota para cada item do seu
produto (ver formuldrio 1 de trabalho
em grupo).

2. Logo apds, pensando nos itens do
formuldrio 1, discutam possiveis
estratégias englobando os 5 Ps do
Marketing (ver formuldrio 2).

Plenéria final - 15’

Apresentacdo dos grupos em plendria.
Comentdrios e perguntas.

INN



TRABALHO EM GRUPOS

Dé uma nota para cada item do seu produto:

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

FORMULARIO 1:
Produto: Apresentacdo do produto aos seus clientes, as caracteristicas essenciais que diferenciam o produto

NOTA PROXIMOS PASSOS
( Boa apresentac¢do do produto (qualidade) , (012 3 4 5) )
— -
( Embalagem , (o012 3 4 5) )
— N
( Rotulagem , (o1 2 3 4 5) )
— -
( Tabela nutricional ' (o012 3 4 5) )
— |\
( Prazo de validade ' (o012 3 4 5) )
— -
( Logotipo ' (o012 3 4 5) )
— |\
( Contato ' (o 12 3 4 5) )
— -
( Endereco , (o012 3 4 5) )
— |\

\\/
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

Preco: estratégias para definir um preco de venda justo para o seu produto.

Custo de produgado

Custo para beneficiamento

Custos operacionais

Logistica

NOTA

Praca: estratégias de definicdo dos mercados e pontos de venda.

Defini¢do de onde o produto serd vendido

Definicao de quais mercados irdo acessar

Definicdo de quais sao os locais
estratégicos de venda

NOTA

(o012 3 4 5)

(o 12 3 4 5)

(o 12 3 4 5)

\V/
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PROXIMOS PASSOS

PROXIMOS PASSOS



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

Promocgdo: comunicacgdo e divulgagdo dos empreendimentos e dos produtos. Conhecimento
do publico para compreender como chegar até ele, antes de definir estratégias de promocgdo.

NOTA

Uso de canais de promocgado tradicionais

0 12 3 4 5
(radio e jornais) C )

Uso de canais digitais (Instagram,
Facebook e WhatsApp)

(o012 3 4 5)

Uso de canais informais, como a
"divulgac¢ao boca a boca”

(o 12 3 4 5)

PROXIMOS PASSOS

Chocowny - 100% DE W
(Caced em ¥)

©66e
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

Pessoas: colaboradores, estratégias de Marketing para comunicacgao e fidelizagdo de associados.

NOTA PROXIMOS PASSOS

™

™

(o1 2 3 4 5)

Fidelidade e satisfacdo dos associados

(

[

)

Treinamento de associados, diretores
e colaboradores

:

Politica de remuneracdo

™

Cédigo de ética

.

™

Avaliagdo e recompensas

_
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

FORMULARIO 2;

~ —/

[ ESTRATEGIA ) C INSTRU(;Z\O RESULTADO
Estratégia de Apresentacdao do produto -
apresentacéo do produto Criem logomarca e embalagem

Definir prego com base nos custos e
Estratégias de Preco nos precos praticados nos potenciais
mercados

Definir os mercados e as estratégias de
aproximagdo com os potenciais fornecedores
do seu produto ou com os clientes diretos-
para caso de mercados diretos

Estratégias de Praca

Apresentar os canais de divulgacdo

Estratégias de Promocgao o .
e comunicac¢do com os clientes

Discutir estratégias para selecdo,
Estratégia de Pessoas treinamento e satisfacdo de associados,
diretores e colaboradores

=]
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'Cabe apenas aos colaboradores.



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

REFLEXAO

* Como avaliam as agdes de
Marketing que jd executam?

* Quais ag¢oes do Plano de Marketing
podem colocar em pratica?

* Quais as principais dificuldades
de executar as estratégias de
Marketing definidas?
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FERRAMENTAS 4

Plano de sustentabilidade
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Iniciativas inovadoras precisam apresentarimpactos po-
sitivos para a sociedade e meio ambiente, para assim se
destacarem em mercados, que sdo altamente competiti-
vos. Em suma, negdcios criativos e conscientes sdo nego-
cios que geram impactos positivos. Os empreendimen-
tos precisam ser economicamente vidveis, socialmente
justos e ambientalmente corretos. Para isso é necessdrio
criar solugoes inteligentes para implementacdo de estra-
tégias sustentdveis nas cadeias produtivas.

As estratégias sustentdveis sdo analisadas pelos consu-
midores como diferencial de um empreendimento. No
entanto, ndo sdo apenas os consumidores que se im-
portam com os impactos dos empreendimentos no meio
ambiente e na vida das pessoas. Outros parceiros estra-
tégicos, como por exemplo, os financiadores de proje-
tos, investidores, érgdos reguladores, também levam em
consideracdo a reputacdo e os impactos da organizag¢do
na hora de fazer suas escolhas ou firmar parcerias.

Nesse cendrio emerge a preocupacgdo global relaciona-
da ao meio ambiente, a sustentabilidade e governancga,
expressada no termo “ESG’ utilizado para medir o de-
sempenho sustentdvel dos empreendimentos. "ESG" é
uma abreviatura que simboliza esses trés fundamentos
nos quais as organizag¢oes mundialmente tém integrado

em suas pautas, visando tornarem-se mais sustentd-

%g

veis, responsdveis com seu entorno, estdveis em dmbito
econdmico e atraentes para os clientes e colaboradores.
Nesse sentido, os Objetivos de Desenvolvimento Susten-
tavel (ODS) podem colaborar na construcdo de diretrizes
coerentes de ESG".

> Com base nas discussdes realizadas em: Portal Amazénia. Entenda como
é realizada a utilizagdo sustentdvel de recursos aplicada pelo ESG. Disponi-
vel em: https:/portalamazonia .com/sustentabilidade/entenda-como-e-re-
alizada-a-utilizacao-sustentavel-de-recursos-aplicada-pelo-esg.  Acesso
em 15 de dez. 2023.

CEBDS. Estudo de boas prdticas empresariais na Amazoénia. Disponivel em:
https:/cebds.org/wp-content/uploads/2023/06/Estudo-de-Boas-Prati-
cas-Empresarigis-na-Amazonia_VFEpdf Acesso em 15 de dez. 2023.
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Os empreendimentos devem desenvolver conjunto de
agdes se comprometendo em contribuir com os aspec-
tos ambientais (relacionados & preservacdo e & mini-
mizacdo de efeitos prejudiciais ao meio ambiente); so-
ciais (envolve o relacionamento entre os diversos atores
envolvidos nos processos da atividade desempenhada
pelo empreendimento) e de governanca (abrange a co-
municac¢do clara, transparéncia e o comportamento
ético com a rede de atores da organizac¢do).

Os novos empreendimentos ou empreendimentos con-
solidados precisam se preocupar, por exemplo, com o
uso da dgua, descarte consciente dos residuos, com
o uso de recursos ndo renovdveis (aspectos ambien-
tais), assim como valorizar a diversidade no ambiente
de trabalho, oferecer remuneragdes justas, garantir a
seguranca dos colaboradores no ambiente de traba-
lho e apresentarimpactos positivos de suas operagoes
na sociedade (aspecto social) e precisam ser éticas e
transparentes se preocupando equidade e diversidade
nos conselhos e transparéncia financeira (aspectos da
governanca)'®.

' Consideragdes do manual de Diagndstico ESG do Sistema das Coope-
rativas Brasileiras (OCB). Disponivel em: https:/somoscooperativismo.coop.
br/solucoes/avaliacoop/esg. Acesso em 10 de jan. 2024.
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Ferramentas 5.1

Criagdao do

GUIA PARA FACILITACAO

TRABALHO EM GRUPOS

Plano de Sustentabilidade

Apresentacdo - 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada negdcio.
OBJETIVOS

Ao final da atividade, o participante serd Trabalho em grupos - 40’

capaz de: . . . -
1. Tragar estratégias que os empreendimentos irdo adotar para

reduzir os impactos de sua atividade econdmica considerando
os aspectos ambientais, sociais e governanga. Sendo:

+ Definir estratégias e agées para assegurar
prdticas sustentdveis nas atividades

desenvolvidas pelos empreendimentos;
Ambiental: Aspectos relacionados a preservagdo e a

L] * 1 1 1 1 . . . -~ . . . . . . .
Estabelecer metas ambientais, sociais e de minimizacdo de efeitos prejudiciais ao meio ambiente.

governanga para determinar boas praticas
de gestdo e minimizar os impactos causados
pelas atividades dos empreendimentos no
meio ambiente e na sociedade.

Social: Implica a relagdo entre os diversos atores envolvidos nos
processos da atividade desempenhada pelo empreendimento.

Governanca: Envolve a comunicagdo clara, transparéncia e o
comportamento ético.

2. Para cada aspecto serd necessdrio pensar, no minimo, duas
atividades, detalhando: a justificativa/importancia; o publico
beneficidrio das atividades; os beneficios/impactos esperados;
e os indicadores, ou sejq, os critérios que serdo utilizados para
mensurar se as atividades serdo cumpridas.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Ficha impressa

Ferramenta 5.1 | Criacdo de Sustentabilidade

+ Papel kraft

+ Tarjetas

+ Papéis diversos coloridos
+ Recortes de revista

+ Pincéis atémicos coloridos

\\/

Plenéria final - 15’

Apresentacdo dos grupos em plendria. Comentdrios e perguntas.
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CAIXA DE
FERRAMENTAS 6

Custos, investimentos
e Fluxo de Caixa

v
CapGestao

AMAZONIA



Nas Caixas de Ferramentas “Mddulo Desenvolvimen-
to Organizacional Participativo” abordamos os custos,
que representam a soma de gastos que incidem no pro-
cesso de produgdo de uma mercadoria ou na oferta de
servico. Ndo faremos a diferenciagdo de um custo em
relagdo a uma despesa, serd realizada apenas a com-
paragdo entre os custos fixos e varidveis que sdo impor-
tantes para a realizagdo do planejamento da produg¢do
do seu empreendimento. Além disso, destacamos a im-
portdncia da projecdo de vendas como estratégia de
planejamento da produgdo e comercializagdo. Por Ulti-
mo, tratamos o fluxo de caixa, sendo um demonstrati-
vo importante para medir a capacidade de pagamento
dos empreendimentos.

Os custos fixos sdo aqueles que ndo variam de acordo
com a quantidade produzida, se mantém fixos indepen-
dentemente da producgdo, apresentando pouca ou ne-
nhuma variag¢do - sdo custos mais “constantes” Os custos
fixos sdo, de forma geral, gastos com aluguel de sede/
galpdo, seguro de veiculos, internet, telefone e saldrios,
desde que seja mdo de obra direta, constante. E impor-
tante reforcar que os custos fixos podem sofrer pequenas

alteragoes, desde que ndo estejam ligados & producgdo.

Por outro lado, os custos varidveis tém seus valores al-
terados de acordo com a producgdo. Se a produgdo tem

o

um aumento, aumentam os custos varidveis. Ou se di-
minui a producdo, tendem a diminuir também os custos
varidveis. Detalhar os custos varidveis é de extrema im-
portdncia para que vocé compreenda onde hd margem
para redugdo de custos. Vocé pode reduzir esses custos
negociando com fornecedores ou modificando a estru-
tura operacional do empreendimento. Se os custos va-
ridveis modificam de acordo com a producgdo, os gastos
mensais com custos varidveis podem apresentar grande
variagdo de um més para o outro.
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De modo geral, os custos varidveis estdo relacionados
a aquisicdo de matéria-prima, embalagem e rétulos,
assim como com impostos cobrados sobre o valor da
venda, gastos com logistica de distribuicdo de produ-
tos e mdo de obra paga em forma de didria (espora-
dicamente). No entanto, é importante ressaltar que a
classificagdo de custos fixos e varidveis pode modificar
dependendo do empreendimento. Para um empreendi-
mento que utiliza diversas mdquinas para produc¢do de
um determinado bem, os gastos com energia elétrica se
tornam um custo direto de produgdo e pode apresentar
grande variagdo em diferentes periodos.

Mas como vamos quitartodos os custos? Precisamos das
"entradas de caixa’, que sdo as receitas do empreendi-
mento. No Plano de Negdcios, além de detalhar os cus-
tos, € necessdrio realizaruma projecdo das vendas e das
receitas, sendo a base para o planejamento da produ-
¢do e comercializagdo. A projecdo de vendas € uma esti-
mativa ou uma expectativa das “entradas” A partir dela
conseguimos tragar algumas estratégias para atingir a
meta de vendas determinada previamente. Além disso,
€ uma forma de verificar se as receitas esperadas sdo
suficientes para a sobrevivéncia do empreendimento.

Para realizar a projecdo de vendas, € necessdrio definir
um periodo para estimativa (indicacdo nossa: de 6 a 12




meses) e ter cautela. Ndo estipule valores nem volumes
de vendas incongruentes com a sua produgdo e histoéri-
co de suas vendas. Vocé pode utilizar as seguintes técni-
cas para fazer a projecdo de vendas:

Para os novos
empreendimentos,
utilize dados de
empreendimentos
equivalentes ou £
concorrentes.
ao longo dos
Ultimos anos.

empreendimentos
jd existentes,
observe o histérico
de vendas
ao longo
dos Ultimos

Faca projecoes
baseadas nas
tendéncias de
mercado
para o
periodo
estimado.

Definir os custos e a projecdo das receitas é também im-
portante para o preenchimento do Fluxo de Caixa. No
Plano de Negbcios ¢é realizada uma previsdo (estimati-
va) das entradas e saidas de caixa durante um periodo
predeterminado. Ela nos permite conhecer e planejar as
necessidades de caixa em curto prazo, proporcionando
uma visdo dos recebimentos e os pagamentos previstos
para o periodo.

Quando a previsao do Fluxo de Caixa indica algum ex-
cesso de caixa (mais recebimentos que pagamento), po-
de-se pensar em aplicagoes financeiras do excedente,
por exemplo. Quando, ao contrdrio, a previsdo indica
prejuizo (mais pagamentos do que recebimentos), deve-
-se planejar financiamentos de curto prazo ou pensar
estratégias de reduc¢do dos custos®™.

Para evitar surpresas desagraddveis, o caixa precisa ser
devidamente planejado, de acordo com o ciclo de caixa do
empreendimento. Geralmente, a previsdo do Fluxo de Cai-
xa é realizada em uma planilha de Excel. No entanto, exis-
te a possibilidade de realizar o acompanhamento do caixa
através de aplicativos de celular ou manualmente em fo-
lhas de papel A4, que € o menos recomendado devido ao
alto risco de perda de arquivos importantes. A seguir apre-
sentaremos um modelo de Fluxo de Caixa simplificado.

> Com base em CHIAVENATO, |. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empre-
endedor: um guia eficiente para iniciar e tocar seu préprio negdcio. 3. ed. Sdo Paulo:
Editora Saraiva. 2008.
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 6.1 | Fluxo de Caixa

Ferramentas 6.1

Fluxo
de Caixa

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

* Projetar a disponibilidade
financeira do
empreendimento. O Fluxo
de Caixa possibilita a
identificagdo das sobras e
faltas no caixa, permitindo
planejar melhor suas agoes
futuras ou acompanhar seu
desempenho.

* Prever, com maior segurancga,
as entradas e saidas futuras.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Ficha impressa
+ Calculadora
+ Canetas

+ Pincéis atémicos coloridos

‘~’
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TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada negocio.

Trabalho em grupos

1.

Preencher manualmente a planilha disponivel no formuldrio com
base nas previsdes de receitas e custos. A planilha estd dividida
em ENTRADAS e SAIDAS. Vamos comecar pelas ENTRADAS.

Na parte superior da planilha serdo colocadas as entradas que
o empreendimento prevé receber em cada més, através das
diferentes fontes que foram listadas (vendas, mensalidades etc.).
Vocé pode basear a sua previsdo de entradas na experiéncia dos
meses anteriores ou com base em previsoes de mercado. Leve
em consideragdo que as vendas podem variar conforme épocas
de safra, prazos de pagamento dos contratos de venda, épocas
do ano ou entre as semanas de um mesmo més. Lembre-se de
especificar os mercados em potencial.

. Com as SAIDAS vocé deve proceder da mesma forma. Os custos

previstos podem ser lancados como estimativas, com base no
histérico de gastos do empreendimento. E necessdrio separar os
custos fixos e varidveis na parte inferior da planilha.

No final do més vocé deve calcular o TOTAL de todas as entradas
e saidas realizadas. O total sdo as ENTRADAS subtraidas as
saidas.

. Analise com muita ateng¢do o que foi previsto e realizado em

cada item das entradas e despesas para entender se as suas
previsoes foram realistas.
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 6.1 | Fluxo de Caixa

FLUXO DE CAIXA & ENTRADA (RECEITAS)

DESCRICAO

) ) )
) )
) ) )
) ) )
s ) )
i L A R D B S S S

\\/
3]

(6, ]

NN



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 6.1 | Fluxo de Caixa

DESCRICAO
AGUA
LUZ
TELEFONE
INTERNET

ALUGUEL

SEGURO
VEicuLOS

CONTADOR

IMPOSTOS

PAGAMENTOS
FUNCIONARIOS

HONORARIOS
DIRETORES

GASTOS COM
FRETE

INVESTIMENTOS

FLUXO DE CAIXA ~—=» SAIDA (DESPESAS)

SALDO MENSAL

\\/

[es]

INN



CAIXA DE
FERRAMENTAS 7

Relacdo custo/beneficio:
indicadores de viabilidade
econdmica

v
CapGestao

AMAZONIA



Todo empreendimento precisa de um investimento inicial, ou
seja, dispor de um recurso para obtencdo de equipamentos,
mdquinas, capacitagdes etc., visando aprimorar a logistica, ges-
tdo e produgdo do novo negdcio. Dizemos entdo que, por mais
simples que seja o empreendimento, ele vai precisar de algum
tipo de investimento para ser colocado em prdtica.

Os investimentos mais comuns sdo em aquisicdo de espacgos/
galpdes para armazenamento e produc¢do, aquisi¢cdo de veicu-
los para realizagdo da logistica, aquisicdo de aparelhos eletré-
nicos como celulares e computadores visando realizar a gestdo
e acompanhamento do negdcio, assim para aquisicdo de md-
quinas para desenvolver alguma produc¢do ou beneficiamento.

Investir, segundo o diciondrio Aurélio, significa aplicar o dinheiro
em titulos, imdveis e equipamentos, por exemplo, com propdsito
de aumentar a capacidade produtiva e obter ganhos. E neces-
sdrio se preocupar com as financas do empreendimento, bus-
cando o melhor retorno possivel do investimento (rentabilidade
ou lucratividade) e sua conversdo em dinheiro (liquidez). A renta-
bilidade é alcancada d medida que o empreendimento maximi-
za o retorno do investimento realizado pelos empreendedores'®.

Se todo o0 empreendimento precisa de investimento para iniciar
suas atividades, onde conseguir tais investimentos?

Para realizar um investimento, falamos que antes é necessdrio
um planejamento para compreender os riscos e as potenciali-
dades do capital investido.

O empreendedor ou os integrantes
dos empreendimentos coletivos, como as
cooperativas da agricultura familiar, podem recorrer
ao capital integralizado, que é formado por quotas-
partes, que é o dinheiro “investido” pelos cooperados
na cooperativa, como pode também recorrer a
empréstimos bancdrios. Caso seja necessario recorrer
a fontes de capital externo, sugerimos que se pesquise
sobre linhas de crédito e taxas de juros mais atrativas.
Algumas instituigées de crédito (bancos e
cooperativas de crédito) possuem linhas especiais
para o desenvolvimento de atividades
da agricultura familiar.

-

E necessdrio se perguntar: meu fluxo de caixa demonstra a
possibilidade de quitar tal investimento? E viavel ou nao reali-
zar no momento?

E melhor prevenir do que remediar! E preferivel realizar pre-
visdes buscando compreender se os custos serdo quitados
pelas receitas esperadas (ndo havendo prejuizo), e se apds

6 CHIAVENATO, |. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor: um guia
eficiente para iniciar e tocar seu préprio negdcio. 3. ed. Sdo Paulo: Editora Saraiva. 2008.
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deducdo dos custos, restam recursos para quitar o investimento
e ainda ter lucro ou sobras (no caso das cooperativas).

Para realizar esta andlise podemos utilizar alguns indicadores,
que sdo pardmetros de avaliagdo da viabilidade do empreendi-
mento. Ou seja, um indicador deve apresentar paréGmetros prio-
ritdrios que definem o sucesso ou insucesso do empreendimen-
to. Dessa forma, tais indicadores nos ajudam na compreensdo
do que chamamos de saude financeira.

Nessa Caixa de Ferramentas vamos discutir trés indicadores,
mas existem outros de viabilidade de negdcios.

O primeiro indicador é conhecido como Periodo de Payback ou
Periodo de Retorno (aqui vamos realizar o cdlculo simplificado).
Para chegar ao resultado deste indicador, precisamos dos se-
guintes dados:

1. Somatdrio dos investimentos iniciais

2. Saldo mensal ou anual (o depender do fluxo de caixa que
vocé estd utilizando)

A férmula do cdlculo do periodo de retorno é:

PERIODO
DE RETORNO
SIMPLIFICADO

INVESTIMENTOS

o
=
L

p=

SALDO MENSAL

| 4

Quanto antes o retorno de um investimento, melhor. No entanto,
ndo existe um prazo de retorno ideal para um empreendimento.
Existe um limite de aporte de capital por parte do empreendedor,
que dependerd exclusivamente das possibilidades financeiras
dele. Poristo, é recomendado que os empreendedores realizem o
controle minucioso do Fluxo de Caixa, pois este instrumento po-
derd avisar, com antecedéncia, as mudangas no dmbito finan-
ceiro”.

Outro indicador muito importante é a Taxa Interna de Retorno
(TIR).ATIR é uma taxa hipotética que faz com que o investimento,
com valor corrigido no tempo, se iguale a zero. O critério de de-
cisdo sobre a aceitagdo ou ndo de um determinado projeto (in-
vestimento) é o seguinte: dé preferéncia por investimentos que
possuem retorno, ou seja, a TIR igual ou superior a Taxa Minima
de Atratividade.

Aformula da TIR é um tanto complexa e leva em considerag¢do os
seguintes aspectos:

1. O valor presente liquido (VPL) que é o valor do investimento
inicial corrigido ao dinheiro no tempo presente

2. Asoma dos fluxos de caixa no periodo analisado

7 SEBRAE. Qual o prazo ideal para o retorno do investimento? Disponivel em: https:/www.
sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/qual-o-prazo-ideal-para-o-retorno-do-investi-
mento,4750634e2ca62410VgnVCM100000b272010aRCR D. Acesso em 20 dez. 2022.
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3. O investimento inicial

4. O periodo de andlise

Ndo se preocupe pois o préprio Excel realiza o cdlculo des-
te indicador. S precisamos saber que € importante a TIR ser
maior ou igual a taxa de atratividade. Utilizamos a taxa Selic
que no dia 30/12/2022 estava em 13,75%.

Porque utilizamos a Taxa Selic (taxa bdsica de juros da eco-
nomia) para realizar a comparacdo? A taxa interna de retorno
nada mais é do que o retorno que se € esperado do meu inves-
timento. Assim conseguimos comparar se a oportunidade do
investimento é mais vidvel do que utilizar o dinheiro e aplica-lo
em um banco, pois serd mais rentdvel.

) )

| 0000

LeMBRETE!  |908

A TR & uma Taxa hpoteficay
o estamos redlizando wma
estimativa. Logo, ndo éwposswel
Afiemag com Pv.wsao a
viavilidade do invest imento.

Agora vamos pensar um pouco sobre a viabilidade do negadcio
a partir de andlises dos pagamentos dos custos? A partir das
estimativas das receitas e custos do fluxo de caixa é possivel
compreender se consigo pagar todos meus custos e ainda ter
lucro ou sobras? Para isto podemos utilizar dois indicadores: a
margem de contribui¢cdo e o ponto de equilibrio.

Amargem de contribuigdo é a parcela/percentual do valor total
das vendas que sobra apds deduzir os custos diretos (custos va-
ridveis). Quais dados vou precisar para calcular este indicador?

Custos varidveis
Receita de vendas

O cdlculo da margem de contribuicdo é realizado da seguinte
maneira:

VALOR DAS VENDAS -
(CUSTOS VARIAVEIS +
DESPESAS VARIAVEIS)

MARGEM DE
CONTRIBUICAO

~

L

=
p=
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Conhecer a margem de contribuicdo é essencial para o cadl-
culo de um outro indicador, o Ponto de Equilibrio. O Ponto de
Equilibrio nos apresenta qual o volume minimo de faturamen-
to deve ser atingido para cobrir todos os custos, isto €, em qual

Plano de Negdcios, € necessdrio construir um Fluxo de Caixa
com projegdes realistas. Assim como, no cotidiano do empre-
endimento, é necessdrio manter o Fluxo de Caixa sempre atu-
alizado para acompanhar as vendas, os custos e seus impac-

tos na sustentabilidade do negdcio.

o momento que iguala as receitas e os custos. Quais sdo as in-
formacodes necessdrias para o cdlculo do Ponto de Equilibrio™®?

+  Custos fixos;

+ Margem de contribuigdo;

+ Receita projetada.

(cusTO FIXO
PONTODE _ MARGEM DE CONTRIBUICAO)

EQUILIBRIO ~ X
RECEITA PROJETADA

=
-~
=
-
—
-

| 4

Na administracdo dos negdcios, a utilizagdo de indicadores é
de extrema relev@ncia. Vocé pode encontrar uma série deles,
mas aqui optamos por discutir alguns apenas. Lembrando
que para determinar os indicadores com maior precisdo no

'8 Qutra forma de calcular seria PE = CUSTOS FIXOS/MARGEM DE CONTRIBUIGAO
(EM %).
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 71 | Taxa Interna de Retorno (TIR)

Ferramentas 7.1

Taxa Interna de
Retorno (TIR)

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Avaliar a viabilidade do
negocio com base em uma
taxa hipotética que faz com
que investimento, com valor
corrigido no tempo, se iguale
a zero.

« Analisar se é melhor investir
no negdcio ou em aplicagoes
financeiras.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais

+ Computador com acesso
ao Excel

\\ / )
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TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo - 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada negocio.

Trabalho em Grupo - 35

1.

A partir da planilha disponibilizada e da planilha de Fluxo de
Caixa preenchida, o grupo deve inserir os dados obrigatérios
da planilha “Proje¢do de Fluxo de Caixa” Os itens obrigatérios
sdo: 1. Sobra ou lucro liquido; 2. Investimento Inicial e 3. Capital
de Giro. Os demais itens sdo preenchidos automaticamente na
Planilha.

. Analisar a TIR calculada.

O grupo deve preencher o Formuldrio de andlise de viabilidade
do negécio, com base na TIR. Se a TIR for MAIOR OU IGUAL ao
custo de capital ou de oportunidade do empreendimento, o
projeto deverd ser aceito. Isso significa que o empreendimento
alcangard, na pior das hipdteses, rendimento igual ao custo
dos recursos aplicados.
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 71 | Taxa Interna de Retorno (TIR)

ANALISE DE VIABILIDADE DO NEGOCIO, COM BASE NATIR

Atratividade (TIR) do negécio do negécio

Taxa de \ [ Taxa Interna de Retorno \ [ Analise da viabilidade
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 7.2 | Periodo de retorno

Ferramentas 7.2

Periodo
de retorno

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

« Compreender o periodo
necessdrio para ter retorno
financeiro do investimento
inicial realizado.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Ficha impressa
+ Papel Kraft
+ Tarjetas

» Pincéis atdmicos coloridos

TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacéo 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada
negodcio.

Trabalho em grupo - 30’

1. Com base na Proje¢do do Fluxo de Caixa, o grupo
deve preencher manualmente o formuldrio de
viabilidade do negdcio, com base no periodo de
retorno, comecando pelas colunas 1 e 2, que sao
informacoes presentes no Fluxo de Caixa projetado.
Na coluna 3 deve ser realizado o cdlculo do periodo
de retorno no investimento, sendo necessario dividir o
valor do investimento inicial ao valor do saldo mensal.

1. Analisar o periodo de retorno calculado.
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 7.2 | Periodo de retorno

ANALISE DE VIABILIDADE DO NEGOCIO, COM BASE NO PERIODO DE RETORNO

@'a

Investimento
inicial

v

-

Saldo mensal

(RECEITAS-
DESPESAS
MENSAIS)

Periodo de retorno
do investimento

(INVESTIMENTO =+
SALDO MENSAL)

-

v

v
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Analise da
viabilidade do
negécio
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 7.3 | Margem de contribuicdo

Ferramentas 7.3

Margem de
contribuicao

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Explicar qual a parcela
do preco de um produto é
direcionada aos custos diretos
(custos varidveis).

+ Certificar qual o valor restante
para pagamento dos custos
fixos e para lucro ou sobra
liquida.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
* Ficha impressa
+ Papel Kraft
+ Tarjetas

* Pincéis atédmicos coloridos

\\/
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TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacédo - 5’

Vamos nos dividir nos grupos
criados para cada negdcio.

Trabalho em grupo - 25’

1.

Com base na Projecdo do
Fluxo de Caixa, o grupo deve
preencher manualmente o
formuldrio de viabilidade do
negoécio com base na margem
de contribuigao.
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 7.3 | Margem de contribuicdo

ANALISE DE VIABILIDADE DO NEGOCIO, COM BASE NA MARGEM DE CONTRIBUIQI\O

@'a

Valor das
vendas

v

Custos
variaveis

v

\V/

-

Margem de
contribuicdo

(VALOR DE

VENDAS - CUSTOS

VARIAVEIS)

J
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Analise da
viabilidade do
negécio
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 6.3 | Margem de contribuicdo

REFLEXAO

Qual a importdncia de conhecer os
indicadores financeiros do negdcio?

O que significa os indicadores
apresentados?

Na percep¢do do grupo, é vidvel ou
nao realizar o investimento?

Se a resposta anterior for ndo,
quais as estratégias para tornar o
investimento vidvel?




CAIXA DE
FERRAMENTAS 8

Apresentando
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v
CapGestao

AMAZONIA



Para facilitar a apresentacdo do negé-
cio, vamos aprofundar duas técnicas
de demonstracoes de informacgoes
bdsicas e sistémicas do modelo de ne-
gdcio: Sumdrio Executivo e o Pitch.

O Sumdrio Executivo é um resumo do

Plano de Negodcios e deve ser criado para

consulta rdpida e prdtica. E uma ferramenta sim-

ples e objetiva que tem como fung¢do disponibilizar

informacgdes essenciais do negdcio, sendo um resu-

mo dos principais tépicos que compdem um Plano de

Negocios. A partir desse documento é possivel ter uma visdo
geral do empreendimento.

A seguir apresentaremos um modelo de Sumdrio Executivo
personalizado contendo 3 tépicos principais - Apresentacdo
do empreendimento, perfil da organizagdo e Perfil Orcamen-
tdrio - e 11 subtdpicos, sendo eles:

Nome do empreendimento/razdo social; formato juridico;
missdo e valores; dados dos sécios/numero de cooperados
e suas atividades; localizagdo e drea de atuagdo; mercados
acessados; descri¢cdo das atividades econdmicas; capital so-
cial; orcamento do investimento; fontes de financiamento e
faturamento anual esperado.

A segunda ferramenta, o Pitch, é uma breve apresentacgdo
do negdcio. Muitas vezes o Pitch é uma apresentacdo clara
e objetiva, com informacgdes essenciais do negdcio, de apro-

ximadamente 3 minutos. O seu objetivo é atrair e convencer
potenciais investidores quanto & inovagdo e viabilidade pro-
posta pelo negdcio. Alguns pontos sdo essencidis na apre-
sentagdo do Pitch:

Apresente o PROBLEMA gue o negodcio pretende re-
solver e quais as implicagées do problema para os

potenciais consumidores.

Detalhe a SOLUCAO proposta pelo negdcio e como
ela ird gerar receitas.

Exprima as vantagens competitivas da proposta de
valor, contendo os DIFERENCIAIS do produto.

Apresente os MERCADOS que pretende alcancar,
detalhando os possiveis clientes, o tamanho dos
mercados e a tendéncia de crescimento.

Evidencie os INVESTIMENTOS necessdrios para o
desenvolvimento do negdcio e como os indicadores
demonstram a viabilidade econémica e financeira.
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 8.1 | Sumdrio Executivo

Ferramentas 8.1 N
;. - _
Sumario Ny
. Sy
Executivo Nl
OBJETIVOS TRABALHO EM GRUPOS
Ao final da GtiVidee, o Apresentagao - 45"

participante serd capaz de:
1. Vamos nos dividir nos grupos criados

+ Sintetizar e contextualizar o para cada negdcio.

negoécio de maneira sistémica.
2. O grupo deve preencheros 11

- Fazeraleitura do subtdpicos do Sumdrio Executivo
empreendimento para definir para resumir todos os elementos Lo
objetivos e metas baseadas apresentados no Plano de ,, ”/:\‘\‘
nas informacgGes gerais Negbcios. Escrever no papel kraft ‘ ‘o ) )
apresentadas no Plano de as informacdes para posterior . - !
Negécios. apresentacdo do grupo. s=-

3. Apresentacdo do Sumdrio Executivo
i de cada grupo.
RECURSOS NECESSARIOS

Materiais Lo, o~
{
/ ' ~
+ Papel Kraft ] <)
‘ -
« Tarjetas “
+ Pincéis atémicos coloridos ‘,
L]
!
’ -
\ ~ 27N
- )/ \
-
s
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 7.1 | Sumdrio Executivo

.
@ Nome do empreendimento/razéao social

.
@ Formato juridico

| @ Missdo e valores

@'c Dados dos sécios/niomero de

N cooperados e suas atividades

.
@ Localizagdo e area de atuacdo

2
@ Mercados acessados
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 7.1 | Sumdrio Executivo

.
@ Descricdo das atividades econdmicas

Capital social

.
@ Orcamento do investimento

Fontes de financiamento

.
@ Faturamento anual esperado
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. GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 8.1 | Pitch

Ferramentas 8.2

Pitch

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

« Apresentar elementos para
despertar o interesse de
potenciais investidores ou
parceiros do negdcio.

- Sintetizar e contextualizar o
negoécio de maneira atrativa e
sistémica.

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais

+ Celular com cémera

\\ / I
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TRABALHO EM GRUPOS

Etapas

1.

2.

Vamos nos dividir nos grupos criados para cada negocio.

O grupo deve apresentar um video de aproximadamente 3 minutos
contendo: PROBLEMA que o negécio busca resolver; SOLUCAO;
DIFERENCIAIS do produto; MERCADOS; e os INVESTIMENTOS. - 20’

O video serd apresentado a um grupo de investidores que vai avaliar se
investiria no novo negdcio. - 25’

Os investidores relatam a justificativa para investimento ou ndo nos
negocios apresentados. - 20’

REFLEXAO EM GRUPO:

Se vocé fosse investidor, quais aspectos principais levaria em
consideragdo ao analisar o Sumdrio Executivo e o Pitch de um negécio?

Ao analisar o Sumadrio Executivo e o Pitch, que sdo uma espécie de
resumo do Plano de Negdcios, qual a visdo geral vocés possuem em
relagdo aos novos negocios?

Quais aspectos do Plano de Negécios precisam ser aprimorados?

‘E.']
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 9.1 | Canvas adaptado

Ferramentas 9.1
Canvas
adaptado

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais
+ Papel kraft
+ Pincel atémico de
diferentes cores
+ Tarjetas circulares e
retangulares coloridas

DIVISAO EM GRUPOS

+ Dividirem gruposde 3a 5

participantes.

+ Se possivel, que participem

da mesma organizagdo.

+ Se os participantes

ndo forem da mesma
organizagado, realizar uma
apresentacado, entrevista ou
criar organizagoes ficticias.

TRABALHO EM GRUPOS - 30’

1. O grupo deve responder as

perguntas de cada bloco do
modelo Canvas e escrevé-
las em tarjetas.

2. Fazer um cartaz e colar as

tarjetas em cada bloco.
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REFLEXAO EM PLENARIA - 20’

1. Apresentagdo de cada grupo - 5!

2. Perguntas e reflexdes em plendria.

MATERIAL REFERENCIA
(programacap.org.br/biblioteca)

REGINATO, Anténio Paulo. Guia

de atividades: Desenvolvimento
Organizacional, Empreendedorismo e
Comercializagao para Empreendimentos
de Base Comunitdria. Brasilia-DF:
Deutsche Gesellschaft fur Internationale
Zusammenarbeit (GIZ), 2020.

MOREIRA, Isabela Rend Jorge; SILVA,
Paulo Henrique. Preenchimento do Canvas
utilizando o aplicativo SEBRAE Canvas.
CAPGESTAO Cerrado. Disponivel em:
<https:/youtu.be/nsKArZqgzilE>. 2022



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 9.1 | Canvas adaptado

PRINCIPAIS
PARCERIAS

+ Quem sdo os/as
principais parceiros/as do
empreendimento?

+ Esses/as parceiros/as estdo
disponiveis e acessiveis para
cooperar com mulheres
empreendedoras?

+ Nossos parceiros e parceiras
compartilham a mesma visdo
de igualdade de género?

+ Priorizamos aliancas onde
as mulheres tém cargos de
responsabilidade?

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS SENSIVEL AO GENERO

ATIVIDADES-
CHAVE

+ Quais sdo as principais
atividades a serem
desenvolvidas para ter um
negdcio de sucesso e entregar a
proposta de valor?

+ Essas atividades sdo
gerencidveis por mulheres
empreendedoras?

+ Os papéis pré-estabelecidos
sdo desconstruidos?

- Existem relagdes horizontais
entre as/os trabalhadoras/es?

+ Como sdo administrados os
conflitos de género?

+ Existe um procedimento de
controle e reflexdo caso se
reproduzam relag¢des de poder
desiguais/hierdrquicas?

RECURSOS
NECESSARIOS

Quais sdo os principais recursos
necessdrios para a prestadora de
servigos ter um negdcio de sucesso
e entregar a proposta de valor

(ex: fisicos, intelectuais, humanos,
financeiros)?

Esses recursos estdo disponiveis,
acessiveis e podem ser pagos por
mulheres empreendedoras?

ESTRUTURA DE CUSTOS

+ Qual é o custo que a empreendedora precisa alcangar para entregar a proposta de

valor?

- E vidvel que esses custos sejam pagos por mulheres empreendedoras?
- Existe igualdade na remuneragdo e saldrios justos?

PROPOSTAS
DE VALOR

Quais servigos ou produtos .
sdo oferecidos para/por

mulheres?

O empoderamento das .
mulheres é promovido? O

produto ou servigo oferecido
incorpora uma perspectiva
feminista e estimula a

autonomia das mulheres ou .
cria barreiras a diversidade?
Os seres humanos sd@o .

explorados na geragdo do
produto ou servigo?

O produto ou servigo valoriza
aigualdade de género e
possibilita que diferentes
publicos consigam adquiri-lo?
Qual é a relevancia do
problema que as mulheres
enfrentam em seu papel na
cadeia de valor que o servico
aborda?

pelas mulheres?

RELACIONAMENTO
COM CLIENTES

Qual é a relacdo entre o/a
prestador/a de servigos ou
produtor/a e a cliente mulher?
Prestadores de servicos se
relacionam com seus dientes
de forma acessivel para

as mulheres ou utilizam de
linguagem sexista?
Ainformacgdo e o apoio estdo
disponiveis para as mulheres?
Até que ponto os servigos ou
produtos sdo ajustados as
necessidades das dientes
mulheres?

CANAIS

Através de quais canais é
realizada a comunicagdo
(marketing, informacdes,
feedback) com clientes?
Através de quais canais é feita
a entrega dos servigos ou dos
produtos?

Esses canais estdo disponiveis e
acessiveis para mulheres?

SEGMENTOS DE
CLIENTES

+ Quem é o alvo do negdcio?

_ )

(visa especificamente as
mulheres?)
- Quais sdo as caracteristicas
especificas das mulheres-alvo?
+ Os produtos ou servicos sdo
acessiveis a todos os grupos de
pessoas?

FONTES DE RECEITA

+ O servigo ou produto é financeiramente vidvel?

\V/
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- Como os/as clientes estéo pagando pelo servico? E possivel que o servico seja pago



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 9.1 | Canvas adaptado

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS SENSIVEL AO GENERO

PRINCIPAIS ATIVIDADES- PROPOSTAS RELACIONAMENTO SEGMENTOS DE
PARCERIAS CHAVE DE VALOR COM CLIENTES CLIENTES
( j
RECURSOS
NECESSARIOS CaDa
- ]
ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA
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