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Programa CAP

O Programa CAP nasceu de uma parceria en-
tre o Ministério da Agricultura, Pecudria e Abas-
tecimento (Mapa) e a Deutsche Gesellschaft fur
Internationale Zusammenarbeit (GIZ) GmbH, com
o apoio do Ministério Federal da Cooperag¢do Eco-
ndmica e do Desenvolvimento (BMZ) da Alema-
nha, em parceria com a Eco Consult e o Instituto
de Pesquisa Ambiental da Amazénia (Ipam), em
2018. O Programa CAP (www.programacap.org.
br) também tem formagdes implementadas por
parceiros, como o WWF-Brasil e o Instituto Socie-
dade, Populacdo e Natureza (ISPN). Essas Caixas
de Ferramentas foram desenvolvidas pelo proje-
to Bioeconomia e Cadeias de Valor desenvolvido
pela GIZ, em parceria com o Mapa, com o apoio
do Consorcio 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 DE
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O Programa CapGestdo possui um ecossistema de
conceitos, ferramentas, referenciais, publicagoes
e redes de contato que visa o fortalecimento de
capacidades para a gestdo de empreendimentos
da agricultura familiar, povos indigenas e comuni-
dades tradicionais.

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

O que sdao ferramentas de gestdo

Ferramentas sdo conceitos, dindmicas, exercicios,
jogos e instrumentos de gestdo utilizados ou reco-
mendados pelo CapGestdo.

O que sdo as “Caixas de Ferramentas CapGestdo”

Cada Caixa de Ferramentas do CapGestdo € um
conjunto de conceitos e atividades ligados a um
tema ou competéncia da gestdo de empreendi-
mentos da agricultura familiar e bioeconomia.

Publico

+  Docentes das instituicdes de ensino formal
profissionalizante

+  Estudantes das instituicoes de ensino formal
profissionalizante

+  Profissionais de assessoriqg, liderangas e mem-
bros de organizagdes econdmicas de agricul-
tores familiares, povos e comunidades tradi-
cionais e de micro e pequends empresas que
trabalham prioritariamente com produtos da
sociobiodiversidade e da agroecologia

Institucionalizacdo

As oficinas e a publicacdo das “Caixas de Ferra-
mentas CapGestdo” fazem parte da instituciona-
lizacdo do CapGestdo. Elas buscam incorporar as
metodologias participativas de formacdo para
profissionais que atuardo na assisténcia técnica
as propostas pedagdgicas de instituicdes publi-
cas de educacgdo profissional que atuam na Ama-
z6nia. O objetivo do CapGestdo é orientar docen-
tes, profissionais e estudantes a se engajarem e
atuarem de forma participativa na assessoria a
gestdo das organizagdes econdmicas de produto-
res, buscando ampliar a comercializa¢do dos pro-
dutos da agroecologia, da sociobiodiversidade e
da agricultura familiar.
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Objetivo das “Caixas de Ferramentas CapGestdo”

Servir de apoio e inspira¢do para quem esteja tra-
balhando com o fortalecimento de capacidades
para a gestdo de empreendimentos da agricultu-
ra familiar, povos e comunidades tradicionais com
enfoque nos produtos da sociobiodiversidade e
na bioeconomia.

Possibilidades de uso

As ferramentas podem ser usadas em diferentes
contextos: na assessoria a empreendimentos, ofi-
cinas, cursos, capacitagdes e aulas.

As Caixas de Ferramentas CapGestdo podem
ajudar a:

- aprimorar a formacdo/ensino profissionali-
zante na Amazonia com o uso de ferramen-
tas para a gestdo dos empreendimentos da
agricultura familiar;

- aperfeicoar os servicos de formagdo profissio-
nal (ofertados por instituicdes de educacdo);

+ disseminar o conhecimento da bioecono-
mia sustentdavel e inclusiva na Amazénia;

+ inserir as ferramentas disponibilizadas pelo
CapGestdo no ensino médio, graduacdo,
pds-graduacdo e cursos extracurriculares;

+ formar em gestdo de empreendimentos da
agricultura familiar, povos e comunidades
tradicionais na drea da bioeconomia anco-
rada em instituicoes de ensino profissionali-
zante na Amazénia;

- divulgar e mobilizar profissionais e organi-
zagoes para o tema e atividades da bioe-
conomia.



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

Essa € uma Caixa de Ferramentas que
faz parte do Programa CAP, o CapGestdo
Amazbénia - Formagdo de Formadores.
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 Amazdnia e que estdo diretamente re-
lacionados aos empreendimentos de base
familiar e comunitdrios da regido.

O propodsito é ser um ferramental metodo-
l6gico Util & formagdo de professores/as,
pesquisadores/as e estudantes contribuin-
do para a formacgdo de profissionais para
atuarem no fortalecimento da bioecono-
mia de base comunitdria na Amazénia.

Nesta Caixa de Ferramentas “Desenvolvi-
mento de Planos de Negdcios’, professo-
ras/es e profissionais de ATER encontrardo
conceitos e ferramentas para o assesso-
ramento Os organizagdes econOmicas de
base familiar quanto a seus negécios. A
elaborag¢do de bons modelos e Plano de
Negdcios relacionados as cadeias de valor
da bioeconomia na Amazénia é um passo

essencial para as boas prdticas de gestdo
e comercializagdo, o que fortalece as orga-
nizagoes produtivas locais. Essa é uma das
formas de fortalecer e valorizar os territo-
rios da agricultura familiar e de povos e co-
munidades tradicionais, contribuindo para
o0 combate ao desmatamento ilegal e pro-
movendo a manutengdo da floresta em pé.

Esta Caixa de Ferramentas apresenta con-
ceitos-chave e um passo a passo, com ele-
mentos relevantes, para a elaboragdo de
Planos de Negodcios para empreendimen-
tos da agricultura familiar, povos e comuni-
dades tradicionais, focando na competiti-
vidade e inovacdo. Outros guias e manuais
de Elaboracdo podem incluir ou suprimir
etapas na elaboracdo de um Plano de Ne-
gocios. Sendo assim, outras ferramentas e
dindmicas do “mundo dos negdcios” po-
dem complementar o presente manual.

Ressaltamos que a nossa intencdo aqui é
apresentar um percurso metodoldgico de
aplicagdo de algumas ferramentas essen-
ciais para a constru¢do de um documento
simples, objetivo e que de fato possa con-

tribuir para o desenvolvimento de novos
empreendimentos ou empreendimentos ja
existentes, mas com necessidade de mo-
dificagoes significativas. Assim, o material
pode contribuir para o planejamento pro-
dutivo e defini¢cdo da proposta de valor, na
andlise estratégica do mercado e na cons-
trugcdo do Plano de Marketing, assim como
no Planejamento Financeiro e na viabilida-
de econémica dos negdcios.

Assim como nas Caixas de Ferramentas
anteriores, dos Mddulos de Ferramentas
participativas e do Desenvolvimento Or-
ganizacional Participativo do CapGes-
tdo Amazdénia, todas as ferramentas aqui
apresentadas foram concebidas com base
em Metodologias Participativas, com a fi-
nalidade de construir o conhecimento co-
letivo de diferentes atores e facilitar a apli-
cacdo dos conceitos e teorias no cotidiano
das organizagodes. Principalmente, partin-
do do principio de que os atores sociais
locais sdo agentes de mudanca e fomen-
tando o protagonismo de familias de agri-
cultores e povos tradicionais nos processos
de desenvolvimento de seus negdcios.
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Introducao ao Plano de Negdcios
para organizagoes da
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Os empreendimentos, em seus diferentes setores de atuagdo e
distintas naturezas juridicas, necessitam de uma andlise preli-
minar do seu negdcio. O negdcio nada mais é que um esforco
organizado por determinadas pessoas para produzir e comer-
cializar bens e servicos, tendo o objetivo de alcangcar um ou al-
guns mercados e obter um retorno financeiro pelo seu esforco.
Ou seja, todo negdcio envolve um produto ou servico. E o que é
produto e servico? O produto € um bem concreto, algo que vocé
pode tocar, que serd destinado ao consumo ou para a produ-
¢do de outros bens. Ja o servico € uma atividade especializada.

No caso da agricultura familiar e seus empreendimentos cole-
tivos, como as cooperativas e associacoes, os empreendedores
do projeto coletivo sdo agricultores familiares. Uma empreende-
dora ou um empreendedor € alguém que sonha e que identifica
uma oportunidade de investimento. Como os empreendedores
neste contexto representam um coletivo de pessoas, o processo
de desenvolvimento do Plano de Negdcios deve ser construido
em conjunto com as pessoas envolvidas no negdcio. Dessa for-
ma, o Plano de Negdcios nos empreendimentos da agricultura
familiar visa fortalecer as organizacgoes locais, incluindo os ato-
res socidis como agentes do processo de constru¢do do negdcio.
Para isto, € necessdrio incluir metodologias participativas para
estimular a interagdo dos agricultores familiares.

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

1. Ajuda a realizar uma leitura do mercado e das formas de al-
cancd-lo.

2. Auxilia na compreensdo do potencial, dos riscos e dos possi-
veis resultados de uma oportunidade de negdcio .

3. Apoia na andlise do contexto do negdcio e dos recursos ne-
cessdrios para tornd-lo real,

4. E uma forma de avaliar a viabilidade das ideias,

5. Ajuda a focar em ideias especificas bem definidas, tornan-
do-as acgoes.

E importante lembrarmos de que o Plano de Negdcios é um ro-
teiro norteador. Vocé precisa colocd-lo em prdtica para tornda-lo
Util e operacional. Aqui cabem algumas reflexdes orientadoras
para a construcdo do Plano de Negdcios:

1. O que vamos fazer com o Plano de Negdcios construido?

R

Como operacionalizar o que foi planejado?

W

A partir do que analisei no Plano de Negdcios, o que posso fa-
zer a mais para ndo entregar “mais do mesmo” ao mercado?

! Essas ideias sdo relatadas no livro “Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreen-

dedor” de Idalberto Chiavenato, 2008.

2 Segundo Dornelas e colaboradores (2008) no livro “Planos de Negdcios que ddo certo: um

guia para pequenas empresas”.

3 |ldem.
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Ferramentas 1.1
Planos de Negécios

GUIA PARA FACILITACAO

adaptados para as
organizacgoes da
agricultura familiar

OBJETIVOS

Ao final da atividade, o
participante serd capaz de:

+ Descrever os elementos
que consideram essenciais
para a construgdo do Plano
de Negécios direcionado
aos empreendimentos da
agricultura familiar.

+ Distinguir as diferentes etapas
do Plano de Negdcios.

RECURSOS NECESSARIOS

da agricultura familiar

Materiais

para as organizagdes

+ Tarjetas verdes e amarelas

* Pincel atébmico ou canetas

Ferramentas 1.1 | Planos de Negécios adaptados
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TRABALHO EM GRUPOS

Apresentacdo - 5’

Vamos nos dividir nos grupos criados para
cada negécio.

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 constru¢cao do Plano de
Negocios.

+ Nas tarjetas de cor verde o grupo deve
descrever elementos diferenciais para a
construcdo do Plano de Negécios voltados
aos empreendimentos da agricultura
familiar

Plenaria final - 5’

Apresentar em plendria e agrupar por
similaridade os elementos discutidos nos
grupos.
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Planos de Negédcios adaptados

Ferramentas 1.1

TRABALHO EM GRUPOS

da agricultura familiar

para as organizogoes

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

Elementos diferenciais da agricultura familiar
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empreendimento;
produto e a producadao

v
CapGestao

AMAZONIA



Para iniciar um Plano de Negdcios precisamos ter bem defini-
das algumas questdes. Vamos falar um pouco sobre o produ-
to. Suponhamos que 25 agricultoras e agricultores familiares
da regido Amazodnica, almejam constituir uma cooperativa, a
CoopBuriti (exemplo ficticio). Todos eles produzem um mesmo
produto: o buriti. Eles ainda estdo em “ponto de partida’, dis-
cutindo se devem comercializar o fruto in natura ou a polpa.
Antes de iniciar o negdcio, os futuros cooperados perceberam
a importdncia de desenvolver um Plano de Negodcios simplifi-
cado. Como primeiro passo para conhecimento geral do ne-
gocio, eles se reuniram para discutir algumas perguntas:

+  Qual produto pretendemos comercializar?

+  Qual volume conseguimos entregar semanalmente, men-
salmente e anualmente?

- Quais municipios vamos atender?
- Quais mercados iremos atender?

+  Qual aceitabilidade do produto nos locais que pretende-
mos 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 pro-
curam em um produto?

+  Quais serdo as caracteristicas e diferenciais do produto
que terdo valor para os clientes?

Todas as questdoes mencionadas fazem parte do mapeamen-
to produtivo e auxiliam na definicdo da proposta de valor do
negdcio, ou seja, o que estamos propondo de diferente e ino-
vador que terd valor agregado para o mercado. A Proposta de
Valor diz respeito ao que vocé estd realmente entregando para
atender alguma necessidade, resolver algum problema ou me-
lhorar alguma situacdo existente”.

Compreender as necessidades e os interesses dos clientes é
fundamental, pois responder ds demandas com uma propos-
ta de valor que se encaixa no perfil dos possiveis clientes € um
dos primeiros passos para a constru¢do do Plano de Negé-
cios®. Segundo Rosa (2015), em um mundo de negdcios hiper-
competitivo, construir uma boa proposta de valor € o caminho
para o sucesso.

“ 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.

> 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+Guia+essencial.pdf>. Acesso em 08 de
jan. 2023.
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http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20de%20A%20a%20Z/Volume3_Modelagem+e+Proposta+de+Valor+Guia+essencial.pdf
http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20de%20A%20a%20Z/Volume3_Modelagem+e+Proposta+de+Valor+Guia+essencial.pdf
http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20de%20A%20a%20Z/Volume3_Modelagem+e+Proposta+de+Valor+Guia+essencial.pdf
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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

T
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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 e o grupo precisa
estar organizado juridicamente em formato de COOPERATIVA OU
ASSOCIACAO. O formato juridico deve ser definido coletivamente
a partir das aptidoes do grupo. Para isto, vocé pode recorrer
a Ferramenta 1.1: “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

NOME DO PRODUTO

FORMATO JURIDICO DO
EMPREENDIMENTO

MODO DE
COMERCIALIZAQZ\O

ESSENCIALIDADE
DO PRODUTO

DIFERENCIAIS
DO PRODUTO

CANAIS DE
COMERCIALIZAGAO

GO

CARACTERISTICAS

[0 Cooperativa
[0 Associacdo

O In natura
[d Minimamente processado

Essencial
Supérfluo

oo

Aspectos sociais

Identidade local ou regional

Questodes culturais

Aspectos ambientais (sustentabilidade)
Tecnologia e inovagdo

Cooperacao e desenvolvimento local
Agricultura familiar e economia soliddria

ooooooo

Lojas parceiras
Lojas préprias
Vendas on-line
Atravessadores
Feiras

oooooo

Mercados institucionais

\V/
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JUSTIFICATIVA

—~ N

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 producdo

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.

\\/
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 2.2 | Mapeamento da producdo

PRODUTO

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

ESTIMATIVA DE
QUANTIDADE
PRODUZIDA

NUMERO DE
COOPERADOS
ASSOCIADOS COM
PRODUGAO MENSAL

Por que é importante
as cooperativas
e associagdes da
agricultura familiar
preencherem o
formuldrio de
mapeamento da
producdo?

Como deve

ser realizado o \

planejamento

\ de producdo e
comercializagdo

do produto?

Quois\\

alternativas
para evitar déficit

\ .

de receitas em

\Lperiodos de baixa
producdo? /

Quais meses
sdo mais propicios
a producgdo,
considerando a
sazonalidade de
produgdo?

N\
REFLEXAO

A\




CAIXA DE
FERRAMENTAS 3

Analise de mercado
consumidor, dos fornecedores
e concorrentes
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Um dos pontos cruciais para que um empreendimento tenha
sucesso é a elaboracdo de uma pesquisa de mercado, seja ela
relacionada ao mercado consumidor, aos fornecedores ou aos
concorrentes; servindo para identificar qual é o potencial do
produto no mercado. De acordo com Kotler (2000), o mercado
potencial € o agrupamento de consumidores que demonstram
um nivel de interesse suficiente para uma oferta ao mercado.

Além disso, a Andlise do Mercado deve compreender as opor-
tunidades, os desafios e os possiveis riscos presentes no de-
senvolvimento da atividade econdmica. Para a realizagdo da
pesquisa é importante que se delimite qual é o “nicho de mer-
cado” ou seja, um grupo especifico para o qual pretende-se
vender o produto.

A partir dai devemos coletar o mdximo de informacgoes pri-
mdrias relacionadas a esse mercado encontradas em pes-
quisas de opinido, entrevistas ou observac¢do participante, e
informagdes secunddrias como reportagens, arquivos, estu-
dos e censos agropecudrios. Quando se tem um produto novo
para o mercado é importante despender um tempo para
saber qual serd sua aceita¢do por parte do mercado consu-
midor. Algumas perguntas chaves devem ser consideradas
para a realizagdo de uma pesquisa de mercado consumidor:

-+ Como estdo a oferta e a demanda do meu produto nos
locais que pretendo alcangar?

- Quais informagdes devemos considerar?

- Qual a aceitabilidade do produto?

- Qual o perfil dos consumidores? (idade, sexo, renda)
- Onde estdo localizados?

- Quais sdo os seus interesses? O que eles buscam?

- Onde iremos atuar? (ho meu municipio, minha regido, no
meu estado?)

Os concorrentes sdo outro fator que devemos levar em conside-
racdo ao se realizar uma andlise de mercado. Para tanto, deve-
mos conhecer os participantes jd existentes no mercado e ten-
tar prever os futuros competidores que possam vir a ameagar o
produto ou servico prestado. Segundo Kotler (2000), “a concor-
réncia inclui todas as ofertas e os substitutos rivais, reais e po-
tenciais que um comprador possa considerar [..]" Para concorrer
em um mercado competitivo € necessdrio, principalmente, se
atentar a qualidade e ao prego que serd praticado. Levando em
consideracdo que trabalharemos com organizagdes da agri-
cultura familiar e comunidades tradicionais, também devemos
considerar a durabilidade destes produtos e a sua sazonalida-
de. A diferenciag¢do 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 tam-
bém 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 possam vir a surgir futuramente.
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Para que o produto tenha um prego competitivo no mercado
é fundamental realizar a andlise dos fornecedores, que auxi-
lia a organiza¢do na redugdo dos custos, melhora a eficién-
cia e também estabiliza uma cadeia de suprimentos. O for-
necedor ndo pode ser visto apenas com aquele que dispoe
das matérias-primas. O valor do servico dos fornecedores
influencia diretamente no seu negdcio, pois a responsabili-
dade do prazo de entrega dele impacta diretamente no seu
controle de estoque, na producdo e nos prazos de entrega
dos negdcios®.

Os principais fatores que devem ser levados em considera-
¢do para andlise dos fornecedores sdo:

j—

Prazo de entrega
Qualidade do insumo
Preco

Historico de vendas

v owN

Estabilidade financeira

Além da andlise de consumidores, concorrentes e fornecedo-
res, € necessdrio também realizar uma andlise do ambiente
interno e externo do empreendimento. Essa fase é primordial
para examinar as oportunidades e ameacas que estdo pre-
sentes no macro ambiente e as forcas e fraquezas presentes
no ambiente interno organizacional. Compreender o am-

biente externo, por exemplo, possibilita aproveitar as opor-
tunidades e pensar estratégias para neutralizar as ameacas.
Os aspectos do ambiente interno facilitam a compreensdo
das aptiddées da organizagcdo que devem ser aproveitadas
e os aspectos negativos a serem evitados. Assim, a andlise
do ambiente contribui na definicdo de estratégias coerentes
com os cendrios que envolvem a organizagdo.

Material referéncia

GOMES, |. M. et al. Como elaborar um plano de marketing. Belo Horizonte:
SEBRAE/MG, 2013.

¢ SEBRAE. Como redlizar a pesquisa de fornecedores e fechar parcerias confiaveis. Dis-
ponivel em: https:/www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/pesquisa-de-forne-
cedores,ea7836627a963410VgnVCM1000003b74010aRCRD. Acesso em 14 de jan. 2023.
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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 informagdes sobre suas
necessidades e caracteristicas geograficas, demogrdficas, psicogrdficas 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.

Plenéria final - 15’

Apresentacdo e reflexdes dos grupos em plendria. Comentdrios e perguntas.
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 3.1 | Andlise do mercado consumidor

\ COMPORTAMENTAIS \

C(iEO’GRAFIEOS DEMOGRAFICOS PSICOGRAFICOS (ocasides de compra,
pouses, reg_loes, (sexo, |d0|de,~ (estilos de vida, atitudes) hdbitos de consumo,
cidades, bairros) renda, educag¢do)

J beneficios procurados)

_J

v J v \

N

O que podemos
fazer para atender
as necessidades )

N\
REFLEXAO
W\

008

Quais sdo os
comportamentos e as

principais ccurcucteristicoy

Qual deve sero
7 posicionamento do
empreendimento
frente aos outros
negocios?

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

dos potenciais
consumidores do
produto?

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

- - -
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TRABALHO EM GRUPOS 5/

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

[\ FICHA DE ANALISE DE FORNECEDORES

)

S UG Classificacdo
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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 negdécio com os fornecedores mapeados?
* Quuais estratégias para se comunicar com os fornecedores?

* O que 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

\f-—
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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.

. Elaborar o grdafico 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.
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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

I

e

L

B

L

L

L

B

)

L

B

B

@

B

B

L

)

L

B

D@

(o[ a)fw][~]=)

L

L

)
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GRAFICOS DA CURVA DE VALOR

GRAFICO/EMPREENDIMENTO

Grafico seu
empreendimento

Grafico Concorrente 1

Grafico Concorrente 2

=

s

4
3
2
1

=L

Fatores

h—-wwqt\ﬁ

1 2 3 4

5 6

_

1

Fatores
2 3 4

s

4
3
2
1

5 6

2

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?

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

Ferramentas 3.4
Anadlise FOFA

OBJETIVOS

- Identificar e visualizar as
fortalezas, oportunidades,
fraquezas e ameacas de
um grupo, comunidade ou
organizacdo.

+ Realizar um diagnéstico rdapido de
uma organizagdo.

RECURSOS NECESSARIOS

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

DIVISAO EM GRUPOS

+ Dividirem gruposde 3 a5
participantes.

Se possivel, que participem da
mesma organizagdo.

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

Ferramentas 3.4 | Andlise FOFA

’ N
I, /"M
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TRABALHO EM GRUPOS - 30’ S~

. Reflitam sobre a parte positiva da organizagdo e anotem em tarjetas

verdes - 10’
+ O que a organizagdo tem de melhor?
+ Quais sdo os principais pontos fortes e vantagens?

+ O que funciona bem? O que tem qualidade?

. Reflitam sobre a parte negativa da organizagdo 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?

. 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?

. 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 instituicdes).

+ Que desdfios devem ser tratados de forma prioritdria?

. Criarum quadro com as tarjetas, colando as caracteristicas do ambiente

interno na parte superior e do ambiente externo na parte inferior.

. 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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REFLEXAO EM
PLENARIA - 20’

1. Apresentagdo de
cada grupo - 5’
O que deve ser
aproveitado e
diminuido dos
ambientes interno e
externo.

2. Perguntas e reflexdes
em plendria.

MATERIAL
REFERENCIA

IDAM. Metodologia
participativa de extensdo
rural. Manaus: IDAM, 2014.
87 p.

KUMMER, Lydia.
Metodologia participativa
no meio rural: uma visdo
interdisciplinar. conceitos,
ferramentas e vivéncias.
Salvador: GTZ, 2007 155p.



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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Plano de Marketing

v
CapGestao

AMAZONIA



O Plano de Marketing nos ajuda a idealizar estratégias para
que o empreendimento utilize todo seu potencial. Para tra-
¢d-las, no entanto, é necessdrio conhecer seu mercado-alvo.
Sé assim é possivel definir estratégias para seu produto, for-
macdo de preco, distribuicdo e promocgdo. Ou seja, é no Pla-
no de Marketing que definimos as estratégias para alcangar
e atrair os clientes/consumidores. Além de criar o produto,
precisamos convencer as pessods a comprd-lo’.

Produzir com qualidade e com controle dos custos levanta-
dos para producdo é essencial para organizar as atividades
dos empreendimentos. Porém, é preciso também saber di-
vulgar o produto de forma clara e direta, gerando o interesse
de compra por diferentes consumidores. Para criar formas de
identificar melhor os produtos e divulgd-los de forma ade-
quada, recorremos ao que chamamos de marketing®.

O marketing é o conjunto de ac¢des direcionadas a CRIAGAO
DO PRODUTO E AS ESTRATEGIAS PARA DISPONIBILIZA-LO
AO MERCADO, NO LOCAL, TEMPO E VOLUME ADEQUADOS®°.
Dessa forma, o marketing ndo se resume em fazer propa-
ganda/publicidade de um produto, ele € mais amplo e en-
volve uma série de questdes. Podemos dizer que ele envolve
instrumentos bdsicos de agdo™:

1. Criar um produto que atenda aos desejos dos clientes;

2. Definir precgo certo para os produtos;

3. Tragar estratégias para a distribuicdo;

4. Comunicar o cliente, por meio de propaganda e promocgdo.

Pensando na amplitude do Marketing e sabendo de sua im-
portdncia para os empreendimentos € necessdrio que se in-
sira, durante a construcdo do Plano de Negécios, a defini¢do
de estratégias de Marketing. Vamos destacar alguns pontos
principais que iremos considerar no Plano de Marketing, en-
volvendo 5 Ps: Produto, Preco, Praca, Promocgdo e Pessoas.

O primeiro P se refere ao Produto. E hora de pensar em es-
tratégias para a apresentacdo do produto aos seus clientes,
as caracteristicas essenciais que precisam ser destacadas. O
seu produto deve conter:

- Boa apresentacdo (qualidade)

7 Essas ideias sdo relatadas no livro “Empreendedorismo: dando asas ao espirito em-
preendedor” de Idalberto Chiavenato, 2008.

8 Com base no livro “Cooperativismo e associativismo na agricultura familiar: aporte
técnico e pedagdgico para apoiar organizagdes coletivas da agricultura familiar” de
Alair E de Freitas e colaboradores, 2022.

9 CHIAVENATO (2008, p. 202).

© Com base em Sebrae Orientagdo, disponivel em: https:/www.sebrae.com.br/Se-
brae/Portal%20Sebrae/UFs/RJ/Anexos/Marketing%20%20roteiro%20a%C3%A7%-
C3%B5e5%20de%20mkt.pdf.
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https://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/RJ/Anexos/Marketing%20%20roteiro%20a%C3%A7%C3%B5es%20de%20mkt.pdf
https://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/RJ/Anexos/Marketing%20%20roteiro%20a%C3%A7%C3%B5es%20de%20mkt.pdf
https://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/RJ/Anexos/Marketing%20%20roteiro%20a%C3%A7%C3%B5es%20de%20mkt.pdf

*  Embalagem

- Rotulagem

- Tabela nutricional.
- Prazo de validade
- Logomarca

- Contato

- Endereco

Algumas estratégias de valoriza¢do do seu produto estdo li-
gadas a exploragdo da sua proposta de valor, demonstrando
aos clientes seus diferenciais logo ao visualizd-lo. Vocé deve
mostrar seus valores e investir na identidade visual do em-
preendimento. Ter uma logomarca atrativa que representa
sua marca e facilite a identificagdo do seu empreendimento
e seu produto.

O segundo P se refere ao Precgo. Vocé deve tragar estratégias
para definir um preco de venda justo para o seu produto.
Para isto, é preciso considerar custos como:

+  Custo de producdo
+  Custo para beneficiamento
+  Custos operacionais

- Logistica

Para definir um preco justo, tanto para o cliente como também
para quem estd comercializando, o empreendedor deve deta-
Ihar seus custos fixos e varidveis, além de realizar um estudo
de precificagdo. Se seus custos estiverem elevados, vocé pode
firmar parcerias para diminui-los e ndo levar prejuizo; nem au-
mentar de maneira drdstica o preco repassando ao cliente.

A Praca refere-se a como o produto serd colocado a disposi-
¢do dos clientes. Para pensar no P de Praga, vocé pode consi-
derar as seguintes questoes:

- Onde meu produto serd vendido?
+  Quais mercados irei acessar?

- Quais sdo meus locais estratégicos de venda?

O empreendedor precisa ter bem definido onde estd locali-
zado o seu publico/nicho, além de levar em consideragdo a
logistica, seus recursos e sua capacidade mdxima e minima
de producdo e comercializagdo.

O Pde Promocgdo estd relacionado & comunicagdo e divulgagdo
dos empreendimentos e dos produtos. E necessdrio conhecer
seu publico para compreender como chegar até ele, antes de
definir suas estratégias de promocdo. Vocé pode utilizar dos
seguintes canais para se comunicar com seus clientes:

- Canais de promocdo tradicionais (radio e jornais)

\V/
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- Canais digitais (Instagram e Facebook e WhatsApp)

- Canais informais, como a “divulgac¢do boca a boca”

Para os negdcios coletivos da agricultura familiar, o P de Pes-
soas € um elemento que merece grande ateng¢do. Nas em-
presas convenciondis, as pessods, principalmente os colabo-
radores, sdo pecas fundamentais para a operacionalizagdo
do negdcio, sendo as responsdveis pela criagdo do produto
e pelo relacionamento com os clientes. No entanto, nas co-
operativas e associagoes, além de estratégias de relaciona-
mento com os colaboradores para garantir eficiéncia dos re-
sultados da empresa, é preciso gerenciar as estratégias de
Marketing para comunicagdo e fidelizagdo dos associados
- os donos e usudrios do empreendimento. Sendo assim, no
contexto das cooperativas e associagdes da agricultura fa-
miliar, vocé pode iniciar as estratégias para pessoas utilizan-
do alguns pontos-chave:

- Fidelidade e satisfacdo dos associados

+  Treinamento de associados, diretores e colaboradores
- Politica de remuneracdo

- Codigo de ética

- Avaliagdo e recompensas

As agoes para cada P nos auxiliam na definicdo de estraté-
gias concretas de Marketing para atrair e fidelizar clientes
nos diferentes mercados atendidos, possibilitando melhorias
tanto para a imagem do empreendimento quanto dos pro-
dutos ofertados .

Nos empreendimentos coletivos, cooperativas e associagoes,
a grande dificuldade é como distribuir e comercializar os pro-
dutos. Dar énfase ao Plano de Marketing € uma forma de
contribuir para minimizar essa limitagdo, uma vez que o co-
nhecimento, mesmo que minimo, do mercado e o estabeleci-
mento de estratégias condizentes com o mercado viabiliza a
distribuicdo e as vendas™.

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

2 SALLES, Ricardo Henrique. Plano de Negécios para Cooperativas e Associagdes. Rio
de Janeiro: DP&A Fase, 2001.
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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.

P N\
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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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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 ¥)
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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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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramentas 4.1 | Criacdo do Plano de Marketing

REFLEXAO

* Como avaliam as agdes de
Marketing que jd executam?

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

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




CAIXA DE
FERRAMENTAS 5

Custos, investimentos
e Fluxo de Caixa

v
CapGestao

AMAZONIA



Nas Caixas de Ferramentas “Mddulo Desenvolvimento Orga-
nizacional Participativo” abordamos os custos, que represen-
tam a soma de gastos que incidem no processo de produgdo
de uma mercadoria ou na oferta de servico. Nao faremos a
diferencia¢do de um custo em rela¢cdo a uma despesa, serd
realizada apenas a comparagdo entre os custos fixos e varia-
veis que sdo importantes para a realiza¢do do planejamento
da produgdo do seu empreendimento. Além disso, destaca-
mos a importdncia da projecdo de vendas como estratégia
de planejamento da producdo e comercializagdo. Por Ultimo,
tratamos o fluxo de caixa, sendo um demonstrativo impor-
tante para medir a capacidade de pagamento dos empre-
endimentos.

Os custos fixos sdo aqueles que ndo variam de acordo com a
quantidade produzida, se mantém fixos independentemente
da producdo, apresentando pouca ou nenhuma variagdo -
sdo custos mais “constantes” Os custos fixos sdo, de forma
geral, gastos com aluguel de sede/galpdo, seguro de veicu-
los, internet, telefone e saldrios, desde que seja mdo de obra
direta, constante. E importante reforcar que os custos fixos
podem sofrer pequenas alteragdes, desde que ndo estejam
ligados & produgdo.

Por outro lado, os custos varidveis tém seus valores alterados
de acordo com a producgdo. Se a produg¢do tem um aumen-
to, aumentam os custos varidveis. Ou se diminui a produc¢do,
tendem a diminuir também os custos varidveis. Detalhar os

custos varidveis € de extrema importancia para que vocé
compreenda onde hd margem para reducdo de custos. Vocé
pode reduzir esses custos negociando com fornecedores ou
modificando a estrutura operacional do empreendimento.
Se os custos varidveis modificam de acordo com a producdo,
os gastos mensais com custos varidveis podem apresentar
grande variagdo de um més para o outro.

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 produtos e mdo de obra paga
em forma de didria (esporadicamente). No entanto, é impor-
tante ressaltar que a classificacdo de custos fixos e varidveis
pode modificar dependendo do empreendimento. Para um
empreendimento que utiliza diversas mdquinas para produ-
¢do de um determinado bem, os gastos com energia elétrica
se tornam um custo direto de producdo e pode apresentar
grande variagdo em diferentes periodos.

Mas como vamos quitar todos os custos? Precisamos
das “entradas de caixa’; que sdo as receitas do empreendi-
mento. No Plano de Negdcios, além de detalhar os custos, é
necessdrio realizar uma projecdo das vendas e das receitas,
sendo a base para o planejamento da produ¢do e comer-
cializagdo. A projecdo de vendas € uma estimativa ou uma
expectativa das “entradas” A partir dela conseguimos tragar
algumas estratégias para atingir a meta de vendas determi-
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nada 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 (indicagcdo nossa: de 6 a 12 meses) e
ter cautela. Ndo estipule valores nem volumes de vendas in-
congruentes com a sua producdo e histérico de suas vendas.
Vocé pode utilizar as seguintes técnicas para fazer a projecdo

de vendas:

1. Para empreendimentos jd existentes, observe o histérico

de vendas ao longo dos ultimos anos.

2. Para os novos empreendimentos, utilize dados de empre-

endimentos equivalentes ou concorrentes.

3. Faca projecbes baseadas nas tendéncias de mercado

Defprireoqetiese esised®o das receitas é também impor-
tante para o preenchimento do Fluxo de Caixa. No Plano de
Negdcios é realizada uma previsdo (estimativa) 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 previsdo do Fluxo de Caixa indica algum excesso de
caixa (mais recebimentos que pagamento), pode-se pensar
em aplicagdes financeiras do excedente, por exemplo. Quan-
do, ao contrdrio, a previsdo indica prejuizo (mais pagamentos
do que recebimentos), deve-se planejar financiamentos de
curto prazo ou pensar estratégias de reducdo dos custos™.

Para evitar surpresas desagraddveis, o caixa precisa ser de-
vidamente planejado, de acordo com o ciclo de caixa do
empreendimento. Geralmente, a previsdo do Fluxo de Caixa
é realizada em uma planilha de Excel. No entanto, existe a
possibilidade de realizar o acompanhamento do caixa atra-
vés de aplicativos de celular ou manualmente em folhas de
papel A4, que é o menos recomendado devido ao alto risco
de perda de arquivos importantes. A seguir apresentaremos
um modelo de Fluxo de Caixa simplificado.

7 Com base em CHIAVENATO, |. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreende-
dor: 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 5.1 | Fluxo de Caixa

Ferramentas 5.1

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

\\ / )
{_.
\ =N
\\" )
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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 5.1 | Fluxo de Caixa

FLUXO DE CAIXA & ENTRADA (RECEITAS)

DESCRICAO
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TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 5.1 | 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

\\/
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CAIXA DE
FERRAMENTAS 6

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, capacitagoes etc., visando aprimorar a logistica,
gestdo e producdo 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 aquisi¢do de espa-
cos/galpdes para armazenamento e produgdo, aquisi¢do de
veiculos para realiza¢do da logistica, aquisi¢cdo de aparelhos
eletrénicos como celulares e computadores visando realizar
a gestdo e acompanhamento do negdcio, assim para aquisi-
¢do de mdquinas para desenvolver alguma

producdo ou beneficiamento.

Investir, segundo o diciondrio Aurélio, significa aplicar o di-
nheiro em titulos, imdveis e equipamentos, por exemplo, com
proposito de aumentar a capacidade produtiva e obter ga-
nhos. E necessdrio se preocupar com as financas do empre-
endimento, buscando o melhor retorno possivel do investi-
mento (rentabilidade ou lucratividade) e sua conversdo em
dinheiro (liquidez). Arentabilidade é alcan¢cada a medida que
o empreendimento maximiza o retorno do investimento rea-
lizado pelos empreendedores®.

Se todo o empreendimento precisa de investimento para ini-
ciar suas atividades, onde conseguir tais investimentos?

O empreendedor ou os integrantes dos empreendimentos cole-
tivos, como as cooperativas da agricultura familiar, podem re-
correr ao capital integralizado, que é formado por quotas-partes
- dinheiro “investido” pelos cooperados na cooperativa 5 como
pode também recorrer a empréstimos bancdrios. Caso seja ne-
cessario recorrer a fontes de capital externo, sugerimos que se
pesquise sobre linhas de crédito e taxas de juros mais atrati-
vas. Algumas institui¢des de crédito (bancos e cooperativas de
crédito) possuem linhas especiais para o desenvolvimento de
atividades da agricultura familiar.

Para realizar um investimento, falamos que antes é necessd-
rio um planejamento para compreender os riscos e as poten-
cialidades do capital investido.

E necessdrio se perguntar: meu fluxo de caixa demonstra a
possibilidade de quitar tal investimento? E vidvel ou n&o reali-
zar no momento?

E melhor prevenir do que remediar! E preferivel realizar previ-
soes buscando compreender se os custos serdo quitados pe-
las receitas esperadas (ndo havendo prejuizo), e se apds de-
ducdo dos custos, restam recursos para quitar o investimento
e ainda ter lucro ou sobras (no caso das cooperativas).

> 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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Para realizar esta andlise podemos utilizar alguns indicado-
res, que sdo paradmetros de avaliagdo da viabilidade do em-
preendimento. Ou seja, um indicador deve apresentar pard-
metros prioritdrios que definem o sucesso ou insucesso do
empreendimento. 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 simplifi-
cado). Para chegar ao resultado deste indicador, precisamos
dos seguintes dados:

1. Somatdrio dos investimentos iniciais

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

A férmula do cdlculo do periodo de retorno é:

PERIODO
DE RETORNO =
SIMPLIFICADO

INVESTIMENTOS

LI B |

SALDO MENSAL

b A 2
LI B |
S—

Quanto antes o retorno de um investimento, melhor. No en-
tanto, ndo existe um prazo de retorno ideal para um empre-
endimento. Existe um limite de aporte de capital por parte do
empreendedor, que dependerd exclusivamente das possibili-
dades financeiras dele. Por isto, € recomendado que os em-
preendedores realizem o controle minucioso do Fluxo de Cai-
X, pois este instrumento poderd avisar, com antecedéncia, as
mudanc¢as no dmbito financeiro .

Outro indicador muito importante é a Taxa Interna de Retorno
(TIR). ATIR é uma taxa hipotética que faz com que o investi-
mento, com valor corrigido no tempo, se iguale a zero. O crité-
rio de decisdo sobre a aceita¢do ou ndo de um determinado
projeto (investimento) é o seguinte: dé preferéncia por investi-
mentos que possuem retorno, ou seja, a TIR igual ou superior &
Taxa Minima de Atratividade.

Aférmula da TIR é um tanto complexa e leva em consideragdo
os seguintes aspectos:

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

2. Asoma dos fluxos de caixa no periodo analisado

6 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-investimento,4750634e2ca62410VgnVCM100000b272010aRCR D. Acesso em 20
dez. 2022.
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https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/qual-o-prazo-ideal-para-o-retorno-do-investimento,475a634e2ca62410VgnVCM100000b272010aRCR D
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/qual-o-prazo-ideal-para-o-retorno-do-investimento,475a634e2ca62410VgnVCM100000b272010aRCR D
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/qual-o-prazo-ideal-para-o-retorno-do-investimento,475a634e2ca62410VgnVCM100000b272010aRCR D

3. O investimento inicial

4. O periodo de andlise

Ndo se preocupe pois o préprio Excel realiza o cdlculo des-
te indicador. S6 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.

Lé)kbééTé‘. |

A TR & uma Taxa hipotética,

o estamos redlizando wma |
estimativa. Logo, ndo Véwposswe\
Afiemag com Pv.eusao a
viavilidade do invest imento.

Agora vamos pensar um pouco sobre a viabilidade do negdcio
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 contribuigcdo 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:

v v vy

VALOR DAS VENDAS -
= (CUSTOS VARIAVEIS +
DESPESAS VARIAVEIS)

MARGEM DE
CONTRIBUICAO

LB B )

LA A b 4
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Conhecer a margem de contribuicdo € essencial para o cdl-
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
o momento que iguala as receitas e os custos. Quais sdo as in-
formacoes necessdrias para o cdlculo do Ponto de Equilibrio™?

Custos fixos;
Margem de contribuicdo;

Receita projetada.

(CUSTO FIXO
PONTODE _ MARGEM DE CONTRIBUIGCAO)
EQUILIBRIO ~ X
RECEITA PROJETADA J

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

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.

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

Ferramenta 6.1 | Taxa Interna de Retorno (TIR)

Ferramentas 6.1

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

\\ / 1
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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 6.1 | 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

3
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramentas 6.2 | Periodo de retorno

Ferramentas 6.2

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 6.2 | 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 6.3 | Margem de contribuicdo

Ferramentas 6.3

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

\\/

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 6.3 | Margem de contribuicdo

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

@'a

Valor das
vendas

v

Custos
variaveis

v

\V/
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Margem de
contribuicdo

(VALOR DE

VENDAS - CUSTOS

VARIAVEIS)
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Analise da
viabilidade do
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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 vidavel?




CAIXA DE
FERRAMENTAS 7

Apresentando
O negocio

v
CapGestao

AMAZONIA



Para facilitar a apresentagcdo do negdcio, vamos aprofundar
duas técnicas de demonstracdes de informagoes bdsicas e
sistémicas do modelo de negdcio: Sumdrio Executivo e o Pitch.

O Sumadrio Executivo € um resumo do Plano de Negodcios e
deve ser criado para consulta rdpida e prdtica. E uma fer-
ramenta simples e objetiva que tem como fungdo disponi-
bilizar informacodes essenciais do negdcio, sendo um resumo
dos principais topicos que compdem um Plano de Negdcios.
A partir desse documento é possivel ter uma visdo geral do
empreendimento.

A seguir apresentaremos um modelo de Sumdrio Executivo
personalizado contendo 3 topicos principais - Apresentagdo
do empreendimento, perfil da organiza¢do 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¢do das atividades econdmicas; capital so-
cial; orcamento do investimento; fontes de financiamento e
faturamento anual esperado.

A segunda ferramenta, o Pitch, € uma breve apresentacdo
do negdcio. Muitas vezes o Pitch é uma apresentacdo clara
e objetiva, com informagdes essenciais do negdcio, de apro-
ximadamente 3 minutos. O seu objetivo é atrair e convencer

potenciais investidores quanto a inovagdo e viabilidade pro-
posta pelo negdcio. Alguns pontos sdo essenciais na apre-
sentagdo do Pitch:

1. Apresente o PROBLEMA que o negdcio pretende resolver
e quais as implicagdes do problema para os potenciais
consumidores.

2. Detalhea SOLU(;Z\O proposta pelo negdcio e como ela ird
gerar receitas.

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

4. Apresente os MERCADOS que pretende alcancgar, deta-
Ihando os possiveis clientes, o tamanho dos mercados e a
tendéncia de crescimento.

5. Evidencie os INVESTIMENTOS necessdrios para o desen-
volvimento do negdcio e como os indicadores demons-
tram a viabilidade econémica e financeira.
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 71 | Sumdrio Executivo

Ferramentas 7.1 N
;. - _
Sumario Ny
. Sy
Executivo g
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 TN
objetivos e metas baseadas apresentados no Plano de / ,,,:\\\\
nas informacgGes gerais Negbcios. Escrever no papel kraft ‘ ‘o ) )
apresentadas no Plano de as informagdes para posterior S
Negécios. apresentacdo do grupo. S=-

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

Materiais b
£
/ ' ~
+ Papel Kraft ] <)
‘ -
« Tarjetas “
+ Pincéis atémicos coloridos “
L}
!
, -
\ ~ 77N
- )/ \
9
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

.
@ Faturamento anual esperado

Fontes de financiamento
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. GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 71 | Pitch

Ferramentas 7.2

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

\\ / 1
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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?

o]
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CAIXA DE
FERRAMENTAS 8
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GUIA PARA FACILITACAO

Ferramenta 8.1 | Canvas adaptado

Ferramentas 8.1
Canvas
adaptado

RECURSOS NECESSARIOS

Materiais

+ Papel kraft

+ Pincel atdmico de diferentes

cores
+ Tarjetas circulares e
retangulares coloridas

DIVISAO EM GRUPOS

+ Dividirem gruposde 3 a5
participantes.

+ Se possivel, que participem da
mesma organizagdo.

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

TRABALHO EM GRUPOS - 30’

1. O grupo deve responder ds
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. Apresentacdo de cada grupo - 5!

2. Perguntas e reflexdes em plendria.

MATERIAL REFERENCIA
(programacap.org.br/biblioteca)

REGINATO, Antdnio Paulo. Guia de

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

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



TRABALHO EM GRUPOS

Ferramenta 8.1 | 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 8.1 | 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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