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O plano de negocios
é essencial parao
sucesso de uma
cooperativa, pois
oferece uma visao
clara e detalhada do
empreendimento,
permitindo identificar
oportunidades, avaliar
riscos, estabelecer
estratégias, atrair
Investimentos

e aumentar a
competitividade.
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o

Introducao

g

Ao iniciar a jornada no mundo dos negocios, sempre
e importante definir as conquistas que irdo nortear
essa jornada. Contudo, toda longa caminhada
comeca com um primeliro passo. £ o primeiro passo

para atingir os objetivos almejados € identificar a rota
ideal para atingi-los.

Esse conceito tem nome: planejamento. O
problema é que planejamento € uma daguelas

coisas muito mais faceis de falar sobre ela do que
coloca-la em pratica. Assim, a cooperativa que
de fato se planeja ja sai na frente em termos de
organizacao e competitividade.

Ou seja: para gue sua cooperativa tenha éxito e
consiga alcancar os resultados que almeja, ter um
bom planejamento € imprescindivel. Nos negocios,
esse planejamento é realizado por meio da
elaboracao de um plano de negocios.
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O que € um plano
de negocios?

G il A 2

A

O plano de negocios € um documento elaborado

com 0 objetivo de entender melhor o mercado e o

qual ela esta inserida.

NOSICIonamento da sua cooperativa.

Para isso, ele

eva em consideracao o ambiente de negocios no

De forma sucinta, o plano de negocios ira descrever

a atuacao da cooperativa, suas forcas e fraquezas

diante do cenario econdmico, projet

ar iniciativas,

mostrar oportunidades e a organizacgao financeira

necessaria para o alcance dos objet

Dessa forma, o plano de negocios aj

IVOS.

uda a

identificar as oportunidades e defini

" 0S objetivos

da cooperativa. Além disso, ele ajuda a descrever

0S Processos necessarios para que as metas

sejam atingidas. Com o planejamento estruturado
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e adequado, minimizamos 0s riscos € incertezas, ja
gue as decisdes ficam mais bem fundamentadas.

Todos 0s tipos de projeto s6 tém a ganhar quando
contam com a elaboragao de um bom planejamento.
O plano de negocios pode representar o ponto de
partida para tornar a cooperativa mais sustentavel,
assertiva e financeiramente saudavel — elementos
fundamentais para a saude das operacoes a medio
e longo prazo.
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A importancia de
ter um plano de
negocios

A importancia gue o plano de negocios pode ter para

O SUCESSO das cooperativas € enorme e seu efeito

reflete por toda a operacao. Com isso, confira alguns

dos be

neficios proporcionados pela realizacao de um

plano ©
o

e Negocios:

Ajuda a identificar a viabilidade de novos projetos.

Antecipa a identificacao de erros, reduzindo

rSCOS e Incertezas.

INnd

ica as oportunidades de expansao dos negocios.

Permite comparar o desempenho da cooperativa

em relacao ao planejado.

Oti

Miza a compreensao de cooperados,

diretores e demais publicos de interesse sobre

dS

Ori

atividades.

enta a destinacao de recursos, financeiros e

humanos, com maior eficiencia.

Possibilita a visualizacao clara e a analise de

via

bilidade das idelas apresentadas.
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Agregando
metodologias

O plano de negocios Nao possui um modelo
exclusivo e rigido. Ele € composto por
diversas pecas gue podem ser organizadas
conforme as caracteristicas e necessidades
de cada cooperativa.

Alem disso, o plano de negocios pode ser executado
por meio de novas metodologias, deixando-0 mais
agil, moderno e dinamico. Um exemplo € Business

Model Canvas, que se apresenta como um aliado
para a realizacao do planejamento.

Veremos, mais a frente neste e-book, como se
da o0 uso dessa ferramenta colocada a servico
da elaboracao do plano de negocios. Alem
disso, iremos conhecer uma metodologia criada
especificamente levando em conta o modelo
cooperativista.
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Ovalordo
planejamento

o

Diante de tamanho valor gue um plano de negocios
agrega ao planejamento das cooperativas, neste
e-book iremos conhecer o0s dois planos principais
dos planos de negocios (operacional e financeiro),
entender como se faz uma pesquisa de mercado, O
lugar da estrategia de marketing no planejamento e

apresentaremos uma ferramenta para identificar as
forcas e fraquezas da sua cooperativa.

A busca Incessante por otimizar e melhorar a
gestao passa, inevitavelmente, pelo planejamento.

Vamos juntos, portanto, nesta jornada para
entender o funcionamento de um plano de
negocios, essa poderosa ferramenta dentro do
ambiente de negocios

Tenha uma boa leitura!
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Conhecendo as pesquisas
de mercado

\

As pesquisas de mercado representam ferramentas

fundamentais para a realizacao do plano de

negocios. Afinal, para que o plangjamento seja

efetivo, ele precisa ser baseado em informacdes

concretas de gualidade gue guiarao as decisoes. E ai

gque entram as pesquisas de mercado.

Os dados sao ferramentas poderosas para a

elaboracao de um planejamento estrategico de

qualidade. Uma gestao orientada a dados pode

potencializar os negocios. Mas como obter esses

dados? E o que este capitulo visa responder.

As pesquisas de mercado sdo analises que

consistem na coleta, leitura e interpretacao de

dados quantitativos e qualitativos que permitem

com
infor

oreender o ambiente de negocios. Essas

macoes geram conhecimento sobre

determinada situacdo e irdo dar suporte as escolhas

da cooperativa diante do cenario analisado.

CONEXaoCCop
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AS pesquisas de merca

do enriguecem a tomada

de decisao por parte da cooperativa. Por meio

dos dados obtidos nas

pesquisas de mercado,

as iniciativas serao fundamentadas a partir de

evidéncias concretas, deixando o achismo de lado.
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Situagoes que pedem uma
pesquisa de mercado /\

/\

As pesquisas de mercado sao bastante ecleticas e

se mostram Uteis para lidar com situacoes bastante
variadas. Essas sao algumas das descobertas possiveis
com a realizacao das pesquisas de mercado.

Conhecer melhor o publico da sua cooperativa
pOr meio da criacao de personas que caracterizam
uma representacao do cliente ideal.

Determinar a viabilidade de uma iniciativa
ajudando a avaliar a possibilidade de sucesso de

um NOVO negocio, se ha demanda suficiente e se
O contexto e propicio.

Mensurar a satisfacao de clientes e
cooperados, alem de entender quais pontos
podem ser melhorados na experiéncia dos

oublicos de interesse.

Identificar e conhecer melhor os concorrentes,
afinal € fundamental saber quem faz parte da
competicao e quais estratégias de mercado
eles usam.

CONEXaoCCop
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Os tipos de pesquisa
de mercado

 — /

Ha diferentes tipos de pesquisas de mercado. Cada

um deles sera o mais adequado para cada situacao.
Assim, € bom conhecé-los para saber qual utilizar, a
depender dos objetivos de sua cooperativa. Eles sao
0S seguintes:

Pesquisa de mercado exploratoria

Mais utilizada quando o objetivo € compreender
melhor um determinado fendomeno. Atraves dela, €
possivel entender com mais profundidade o contexto
que esta sendo analisado, o que ajuda a formular
melhores hipoteses.

Esse tipo de pesquisa de mercado deve ser
realizada com um publico que esteja envolvido
diretamente com 0 assunto abordado. Isso envolve
conversar com executivos de uma instituicao,
vendedores e fornecedores.

Tal modelo ¢ utilizado para elaborar estudos de
caso. Uma cooperativa que quer se internacionalizar,
por exemplo, pode analisar alguma outra coop que

0ASSOU POr um processo semelhante com sucesso.
AO conversar com 0s responsaveis pelo projeto, ela
consegue tirar licOes e evitar repetir erros que ja
foram cometidos pela organizacao estudada.

CONEXaoCCop



Pesquisa de mercado descritiva

Freguentemente empregada para orientar
estratégias de marketing, a pesquisa de mercado
descritiva tem o papel de desenhar um panorama a
respeito de determinado publico. Essas informacdes
Sao levantadas por meio de respostas que indicam
tendéncias de comportamento.

Nas pesquisas de negocios descritivas, nao ha
interferéncia direta do pesquisador. Uma vez que
seu objetivo &€ descrever comportamentos, guem
aplica a pesquisa nao deve direcionar as perguntas
a situacoes muito especificas. Quem dita o ritmo € o
publico que esta sendo ouvido.

Este modelo e Util guando sua cooperativa quer

encontrar uma persona para poder planejar estrategias
de vendas mais efetivas. A pesquisa de mercado

descritiva vai ajudar a identificar o perfil dos clientes e
suas preferéncias, levantando informacoes que servirao
de base para decisdes comerciais estrategicas.

Nesse sentido, a pesquisa de mercado descritiva
ajuda a identificar, por exemplo, que o publico da

cooperativa nao e fortemente adepto das compras
online. A partir dessa descoberta, a coop pode

fortalecer a presenca em pontos de venda fisicos.

CONEXaoCCop
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https://conexao.coop.br/inteligencia-de-mercado/tendencias-de-consumo-sua-cooperativa-esta-atenta-as-mudancas-de-comportamento-dos-clientes/
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Pesquisa de mercado causal

Na pesquisa de mercado causal, a finalidade é

mais especifica: estabelecer relacoes de causa e
efeito que ajudem a entender as dinamicas de um
determinado fenomeno no mercado. Ou sgja, ela
busca uma resposta a seguinte pergunta: por que
algo relacionado ao meu negocio esta acontecendo?

A estatistica € uma grande aliada da pesquisa de

mercado causal. Os dados obtidos podem abastecer
modelos estatisticos que facilitem a identificacao do
gue causa um determinado fendmeno.

Seus clientes do e-commerce colocam produtos no

carrinho, mas nao concluem a compra? Fa pesquisa
de mercado causal que vai auxiliar a encontrar o
motivo de Isso acontecer.

Tipos
de fontes

Pesquisa de mercado primaria: acontece quando
a pesqguisa e realizada pela propria cooperativa ou
por alguma empresa especializada contratada para
coletar e analisar os dados.

Pesquisa de mercado secundaria: sao as pesquisas
realizadas por terceiros, como consultorias de
Negocios ou entidades académicas, que ficam
disponiveis para consulta.

CONEXaoCCop
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A realizacao de uma pesquisa de
mercado passa por sete etapas
indispensaveis. Vamos conhecé-las?

Para comecar, defina com clareza qual € o objetivo
da pesquisa de mercado. Ou seja: 0 que VOCé esta
buscando saber?

As pesquisas de mercado nascem da necessidade
de compreender determinada realidade, fendbmeno
Ou cenario. Para encontrar uma resposta certeira, o
orimeiro passo e fazer a pergunta certa. Portanto,

transforme o seu objetivo em um questionamento.
Por exemplo:

e Como aumentar as vendas do meu produto
na internet?

e Por gque as aquisicoes de certa linha de
produtos estao em queda?

e (Qual o preco gue a persona aceita pagar por
determinado produto?

CONEXaoCCop




e (O servico da cooperativa e atraente para 0s

consumidores Idosos?

Ao transformar o problema em uma questao, fica muito

Mais claro enxergar qual € o tipo de resposta que sua

cooperativa busca ao realizar a pesquisa de mercado.

A partir da pergunta, busca-se o perfil adequado

de pessoas adeguadas para dar uma resposta

assertiva. Para o

oter dados de maior qualidade,

r
faca um recorte da persona ideal que € afetada ’

pelo problema em questao. Isso deve levar em

conta informacdes como:

e [dade:

Faixa de renda;

Localizacao g
Escolaridade;

Profissao;

eografica;

Habitos de consumo.

CONEXa0CCoP



O tamanho da amostra € um dos fatores mais
Importantes na hora de planejar uma pesquisa

de mercado. Um erro na definicao do escopo do
levantamento pode comprometer os resultados o

de forma que a pesquisa tenha que ser descartac
Seja usada como base para decisoes ruins.

Para determinar a amostra, estime o tamanho

total do publico que se encaixa no perfil definido e
calcule a quantidade de pessoas que precisam ser
entrevistadas para reduzir a margem de erro em

relacdo a esse universo. Ha ferramentas digitais que

facilitam esse processo.
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VImos que existem diversos tipos de pesquisa,

finalidades e fontes de informacao. Agora € 0 momento
de selecionar aqueles gue sao mais adeguados perante

0 Seu objetivo. Pode ser necessario, inclusive, mesclar
mais de um tipo de pesquisa.

Por exemplo: para melhorar a execucao de uma
nesquisa de mercado primaria, sua cooperativa pode

fazer uma pesquisa secundaria antes. Dessa forma, sera
possivel coletar informacdes que ja estao disponiveis
e dedicar 0s seus esforcos para preencher as lacunas

e 0s detalhes especificamente importantes para o seu
Negocio. Isso otimiza tempo e economiza recursos.

A abordagem tambem sera definida nesta etapa. O
contato pode ser feito com um formulario onlineg, um
guestionario presencial ou uma conversa telefonica,
por exemplo. Para decidir, leve em conta o objetivo da
pesquisa e 0s custos associados de cada modalidade.

|

n
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AS perguntas precisam ser muito bem planejadas, pois
elas sao 0 caminho para gue a pesqguisa de mercado

consiga obter dados precisos e de qualidade. Os
guestionamentos devem ser claros e diretos, de forma a

evitar qualguer possivel ambiguidade.

As perguntas podem ser abertas ou fechadas;

com respostas diversas ou com respostas unicas;
com escalas de avaliacao; dentre outras diversas
possibilidades. O importante € que elas devem ser
Imparciais, sem apresentar vieses gue contaminam as
respostas, de forma a prejudicar a analise dos dados.

Outro ponto importante € manter a consisténcia durante
todo o questionario. Se ha perguntas gque envolvem
escalas de aprovacao, por exemplo, a gradacao deve
ser a mesma durante todo o formulario. Ou seja, se em
uma pergunta “0” € insatisfacao total e “10” satisfacao
plena, essa régua deve ser mantida em todas as
guestoes semelhantes.

CONExXa0CCoP



6: Aplicar as perguntas:

7: Analisar os dados:
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. 4
Analises

mercadologicas \

\

A utilidade das pesquisas de mercado esta

Integrada a todo o processo de elaboracao do
plano de negocios, mas em nenhum momento
iSO ficara tdo evidente quanto na realizacdo das
analises mercadologicas.

O estudo do contexto em que a cooperativa esta
envolvida € um dos fatores mais importantes para
a construcao de um plano de negocios solido. O
cenario econdmico, comercial e setorial do ramo
em que a instituicao opera tem enorme influéncia
nas decisoes.

Os negocios, estado inseridos num contexto que, para

ser compreendida, leva em conta caracteristicas dos
clientes, dos concorrentes e dos fornecedores. Tais
atores devem ser estudados na elaboracao do plano
de negocios.

A partir dessa premissa, ha trés fatores primordiais

gue devem ser alvo das analises mercadologicas:

S ——

N
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Clientes
O valor de compreender quem € 0 seu cliente ou

cooperado nao pode ser subestimado. Afinal de
contas, conquista-los € um dos objetivos do negocio.
Assim, € importante construir o perfil de seus clientes
e identificar suas necessidades e desejos.

A analise da clientela pode ser feita em quatro

camadas, de forma que o resultado seja a
identificacao de um perfil assertivo do publico da
cooperativa. Essas camadas sao:

No caso das pessoas

fisicas, abarca fatores como faixa etaria, género,

condicao socioecondmica, renda e escolaridade.
Se forem pessoas juridicas, levante o segmento
em gue atuam, quais seus produtos e servicos,
tamanho, tempo de mercado, capilaridade,
capacidade de pagamento e reputacao.

Para isso, responda a questoes
como: gual a quantidade e frequéncia em que
seus clientes adguirem seus produtos e servicos?
Qual preco aceitam pagar pelos seus produtos € o
de seus concorrentes? Qual plataforma, fisica ou
virtual, costumam realizar as compras?

 g—
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l[dentifigue guais sao 0s requisitos
mals importantes para que seus clientes decidam
realizar uma compra, dentre fatores como preco,
qualidade, marca, prazo, formas de pagamento e

qualidade no atendimento.

Compreenda qual € o tamanho e a

distribuicao dos seus clientes como, por exemplo,
se eles estao geograficamente concentrados

na sua comunidade ou espalhados pelo estado.
Também gquestione se a cooperativa alcanca
clientes do Brasil todo ou ainda se exporta para
Outros paises.

CONEXaoCCop
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Concorréencia

O estudo dos seus competidores pode oferecer uma
serie de aprendizados sobre suas forcas e fraguezas,
alem de desenvolver um panorama sobre 0 ambiente
de negocios.

Por isso, identifigue quais sao 0s principais
concorrentes da sua cooperativa e examine suas
operacoes. Por definicao, 0s seus concorrentes sao
as organizacoes que atuam no mesmo ramo de

atividade que a sua cooperativa e buscam satisfazer
as mesmas necessidades do publico-alvo.

Para poder oferecer seus produtos e servicos

de forma competitiva, entenda aquilo que

seus competidores estao fornecendo
a0 mercado. Assim, busque
informacoes sobre:

e (ualidade e variedades de seus produtos;
® Preco,

e disponibilidade e distribuicao;

condicdes de pagamento ofertadas e garantias;

alem de quaisquer outros dados interessantes.

Com Isso, avalie a posicao da sua cooperativa
perante 0os concorrentes. A concorréncia saudavel
ajuda a estabelecer parametros de qualidade

NOs produtos e servicos, além de estimular a
competitividade e a evolucao constante.

CONEXaoCCop



Fornecedores

Outro fator fundamental para

0 sucesso dos negocios € o
relacionamento com 0s fornecedores, definidos
como todas pessoas e instituicoes que fornecerao
INSUMOS, Mmateriais, servicos e equipamentos.

Os fornecedores representam uma fatia bastante
relevante do custo operacional. A escolha por
determinados parceiros refletira na qualidade e no
preco final dos produtos ou servicos da cooperativa.

Dessa forma, € muito importante fazer uma
pesquisa com todos 0s potenciais fornecedores
capazes de atender as necessidades da
cooperativa. Para saber quais sao as opcoes mais
adequadas, analise pontos como qualidade, custo,
prazos de entrega e formas de pagamento.

Dicas para lidar com fornecedores

e Analise ao menos trés fornecedores para cada
produto ou servico.

Mesmo apods escolher um fornecedor, mantenha
contato com 0S OUtros, Pois cenarios que
demandam mudancas podem surgir abruptamente.

Dé atencao especial para conferir a capacidade
tecnica que o fornecedor tem para entregar
produtos com qualidade adequada, na guantidade
requisitada e dentro do prazo definido.

Sempre que possivel, evite intermediarios e
compre direto do fornecedor.

CONEXaoCCop
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Elaborando a estratégia

de marketing

Alem de fornecer uma compreensao mais profunda

do perfil da sua clientela, o plano de negodcios tambem

permite o desenvolvimento de uma estratégia de

Promocao e venda dos produtos e servicos.

Nessa etapa o objetivo € avaliar o quao atrativo sao

seus produtos e servicos, alem de precifica-los.

produtos
e servigcos

Descrevendo

De inicio, € preciso conhecer as caracteristicas de seus

produtos e servicos. Descreva, entao, 0s principais

itens que a cooperativa tem a oferecer ao mercado.

Para i1sso, descreva os itens e linhas de produtos

detalhadamente, es
cor, tamanho, mode

pecificando elementos tais quais

0, sabor, rotulo, selo. Um guia

visual, contendo fotografias e imagens dos produtos,

enriguece ainda mais essa catalogacao.

CONEXaoCCop



Coloque-se no lugar do seu consumidor e avalie 0s
atrativos dos produtos. Desta maneira, a cooperativa
consegue identificar as potencialidades e fraquezas
deles. Isso permite encontrar seus diferenciais, bem

como detectar as melhorias que poderao torna-los

mais competitivos.

Definindo pregos

A equacao para a definicao dos precos deve levar

em conta 0s custos de producao, operacao logistica

e 0 investimento na matéria prima. Contudo, o

fator primordial esta na quantia que o consumidor

esta disposto a pagar por seu produto, levando em
consideracao a qualidade e a percepcao de satisfacao.

Outro fator para se levar em conta na hora da precificacao
€ 0 aspecto local. No caso das cooperativas que

exportam, o preco atribuido deve levar em conta 0s

valores praticados no mercado internacional.
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Estratégias de *‘-l
promocgao evendas

Alem desses topicos mencionados, o plano
de negocios deve levar em conta, em relacao
a0 marketing:

trata-se da forma com
que a cooperativa val apresentar seus produtos aos
potenciais consumidores e destaca-1os perante
a concorréncia. A publicidade cumpre um papel
iImportante nesse processo e pode ser feita pela

internet, presencialmente ou durante feiras e rodadas
de negocios.

planeje os canais de
distribuicao e logistica para o transporte de
produtos e realizacao dos servicos ofertados pela
cooperativa. Esse fator ainda deve levar em conta
a localizacao das operacoes e pontos de venda.

}
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Praca

A localizacao dos negocios - ou S€ja, a praga - € mais
um fator central para 0 sucesso nos Negocios. Essa é
uma decisao que afeta diretamente elementos como
atendimento e logistica, por exemplo.

Por esse motivo, € importante identificar a localizacao
mMais adequada para a implementacao dos negocios,
levando em conta também as ramificacoes (sede, lojas,
pOStos de atendimento e por ai vai, a depender das
exigéncias do tipo de negocio).

Um ponto bem escolhido e capaz de gerar um bom
volume de vendas. Portanto, faca uma avaliacao
criteriosa das localidades disponiveis, considerando
a movimentacao e a facilidade de acesso tanto para
clientes quanto para fornecedores.

CONEXaoCCop
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Plano operacional:
como a cooperativa

funciona I
S~

Um dos passos essenciais do plano de

hegocios - e da competitividade no geral - é o
autoconhecimento. Os gestores devem conhecer
0S detalhes, as dinamicas de mercado e as
peculiaridades da operacao. SO assim € possivel
fazer um planejamento assertivo.

Isto é: estruturacdo da operacao da cooperativa

€ mais um elemento primordial para a elaboracao
do plano de negocios. Para isso, 0 planejamento
deve levar em conta a estrutura fisica, a capacidade
produtiva, 0S processos e 0s recursos humanos.

Tudo isso, somado, resulta no mapeamento de
CcOomMo a cooperativa funciona. Vamos explorar,
portanto, os pontos centrais do plano operacional;

figue de olho no que fazer!

.
- —_
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Layout

Um layout bem arranjado traz consigo uma gama de

beneficios, tais quais:
e Melhor locomocao e fluxo entre pessoas;

e Maior facilidade na localizagao de produtos e
matérias primas;

e Nas lojas, os clientes encontram produtos com
maior facilidade.

Layout na pratica

Portanto, ao planejar o layout, defina a
localizacao e a distribuicao de cada setor da
cooperativa, tanto das areas operacionais
quanto dos estogues e arranjos promaocionais.

Tudo isso, se bem feito, vai afetar
positivamente a produtividade. Alem disso,
confira se ha exigéncias legais que permitam
o funcionamento do espaco em questao.
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Producao

Ja a producao se baseia na capacidade
produtiva, capacidade comercial e organizacao
dos processos operacionais.

Neste quesito, o primeiro passo € estimar a

capacidade instalada da cooperativa - ou seja,

O quanto ela é capaz de produzir ou quantos
clientes ela consegue atender com a atual
estrutura. Dessa forma, € possivel reduzir o
desperdicio e otimizar a produtividade.

Depois, € hora de raciocinar sobre 0 processo
de producao de forma minuciosa, etapa por
etapa, desde a compra de matéria-prima ate as

rotinas administrativas, passando pela fabricacao,
manufatura, venda e prestacao de servicos.

Para isso, pode ser util elaborar um roteiro que
descreve o processo produtivo, determinando as
etapas que precisam ser realizadas e atribuindo
as responsabilidades.

CONExXaoCcop




As cooperativas gue visam explorar as oportunidades

No mercado externo devem definir no plano de

Negocios qual tipo de exportacao irao praticar.

Essa escolha deve levar em conta aspectos como

a maturidade da cooperativa, a capacidade

operacional, além do cenario econdémico do local

gue recebera o0s produtos.

Os dois tipos de exportacao sao
0S seguintes:

realizada pela propria

cooperativa, que enviara a mercadoria

diretamente ao comprador internacional,

cumprindo todas as etapas do processo.

Assim, ela desempenha as funcdes de

fabricante, despachante e embarcadora.

ocorre quando ha a

Intermediacao de algum out
que pode ser uma comercia

‘0 agente habilitado,

exportadora, tambem

chamada trading company, uma firma comercial ou

até um consorcio de exportadores. Assim, a cCoop

nao tem contato com o cliente final.
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Pessoal

No fim das contas, a equipe, composta por cooperados

e colaboradores, € 0 recurso mais importante para
a exceléncia operacional. Os recursos humanos,

portanto, devem ocupar um lugar de destague na
realizacao do plano de negocios.

Com isso, deve-se fazer uma projecao acurada

do pessoal necessario para o funcionamento da
cooperativa, considerando tanto a quantidade quanto
0s Nniveis de qualificacdo da mao de obra.

O planejamento referente ao pessoal deve, ainda,

levar em conta a disponibilidade de trabalhadores
qualificados na praca e a capacidade de treinamento a
fimm de qualificar os profissionais.

Alem disso, o respeito a legislacao trabalhista deve vir
em primelro lugar. Portanto, ao realizar esse passo No
nlano de negocios, busque conhecer as leis especificas

nara todas as funcoes necessarias e consulte 0s

sindicatos de classe para ficar por dentro de todas as
exigéncias, pisos salariais e acordos coletivos, dentre
outras indicacdes especificas.

CONExXa0CCoP
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Plano financeiro:
métodos para
manter o caixa
saudavel

\

A eficiéncia operacional precisa estar aliada a

saude financeira. Um caixa bem administrado
potencializa todas as esferas envolvidas com
0 bom planejamento estratégico. Afinal, os
recursos sao finitos e a gestao efetiva deles
contribul para o sucesso de todo o plano de
negocios e suas facetas.

Este pilar € composto pela contabilizacao de
todos 0s recursos gque precisam ser alocados
para o funcionamento da cooperativa. Seus
principios podem ser classificados por meio
dos seguintes conceitos, imprescindiveis para

manter o caixa sustentavel:

N
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Investimentos

F a etapa em que se determina a quantidade

de recursos necessarios para a operacao
da cooperativa. Os investimentos sao
multifacetados e o investimento total &
representado pela soma de trés pilares:

1. Investimentos fixos

Compreendem todos 0S recursos que a
cooperativa necessita alocar a fim de ter uma

operacao funcional. O plano de negocios deve
listar os custos com maquinario, ferramentas,
veiculos e tecnologias imprescindiveis para a
atividade da coop, quantificando seus custos e
recorréncia.

O tipo de negocio a ser feito tambem importa.
Por exemplo: € melhor comprar ou alugar

um terreno? Alguma atividade pode ser
terceirizada, reduzindo a necessidade de
investir em equipamentos? Tudo isso importa
para o resultado final.

CONExXaoCcop




39

2. Capital de giro

Trata-se do montante empregado para a

operacao diaria da cooperativa, como a
compra periodica de materiais € pagamento
de salarios. E a verba utilizada para dar
liquidez a instituicao, possibilitando ofertar
financiamentos e honrar compromissos com
fornecedores e com o0 governo.

Para realizar o planejamento do capital de giro,
ha dois conceitos importantes para se atentar.

» Estimativa de estoque inicial: € composto pelos
materiais indispensaveis para a producao dos

produtos ou execucao dos servicos ofertados

pela cooperativa. Para tanto, deve-se levar em
consideracao a capacidade produtiva e o potencial
de vendas.

« Caixaminimo: o capital necessario para tocar

as operacoes do negocio. Isto €, o dinheiro que

a cooperativa deve ter disponivel para cobrir 0s
Custos até que o repasse da venda dos produtos e
Servicos seja incorporado ao caixa.

3. Investimentos
pré-operacionais

Dizem respeito aos gastos que devem ser
realizados antes do inicio das atividades
da cooperativa. E o investimento inicial,
que val custear a construcao dos alicerces
operacionais. Taxas burocraticas para a
obtencao de registros e certificados ou ©
valor para a construcao das instalacoes se
enguadram aqui.

CONEXaoCCop
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Custos

Outro ponto-chave do planejamento financeiro
diz respeito a estimativa relacionada aos
custos:

« Custo unitario de producao: calcula-se 0s custos
dos materiais necessarios para a fabricacao de
cada unidade do produto.

« Custo de comercializacao: registra-se gastos
condizentes a realizacdo das vendas, como
comissoes e IMmpostos.

« Custos com mao de obra: define-se pelo custo
assoclado ao trabalho prestado para a producao.

Isto é: salarios, beneficios e impostos trabalhistas,
dentre outros.

« Custos de depreciacao: com o tempo, maquinas
e equipamentos se desgastam e ficam obsoletos,
O gque reguer manutencao ou troca. O valor perdido
COM eSSe Processo e a depreciacao.

E importante notar que esses N30 S30 0S
Unicos custos envolvidos na operacao

da cooperativa. Cada negocio tera sua
peculiaridade e custos especificos. As
exigéncias e recursos financeiros necessarios

sao diferentes a depender do modelo de
negocios. A estrutura de custos ndo € a mesma
em uma cooperativa de credito e em uma
cooperativa agropecuaria, por exemplo.

<
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Ponto de equilibrio

O conceito de ponto de equilibrio
representa a quantidade necessaria

de faturamento para que a
cooperativa consiga arcar com todos

0S Seus custos durante certo periodo.
Ela € definida por meio de um calculo @ @

Z

()

que considera custos e receitas.

Estimativa de faturamento

Para gque tudo se amarre no final, € importante ter ideia
do faturamento da cooperativa. Essa tarefa € bastante

dificil de se fazer caso a coop ainda nao tenha dado
iNicio as operacdes. Por isso, essa estimativa deve ser
feita com cautela.

Nesses casos, uma maneira de estimar o gquanto a
cooperativa ira faturar € multiplicar a guantidade de
produtos que se planeja vender pelo preco da venda,
gue precisa ser baseado nas praticas de mercado -

dados gque sao levantados por meio das pesquisas de
mercado

CONExXaoCcop
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Rentabilidade

A lucratividade tambem € um conceito muito relevante
para o planejamento. Ela mede a diferenca entre o
gue e pago pelo cliente em relagdo aos gastos para a

fabricacao do produto ou execucao do servico.

Por mais que o cooperativismo nao tenha o lucro
COMO 0Objetivo, esse mecanismo segue valido, uma

vez que dara origem as sobras.

)

=
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Como construir um
plano de negocios
na pratica

\

Nao existe um modelo especifico para a

elaboracao de um plano de negocios. Ha
uma gama de ferramentas disponiveis para a
construcao do plano de negocios.

De forma mais tradicional, o plano de negocios
é feito no formato de questionario. Neste
sentido, o Sebrae de Santa Catarina oferece
uma ferramenta online e gratuita.

Entao, qual o momento ideal para fazer o
plano de negocios? O quanto antes!

No mundo ideal, ele deve ser construido ainda
na fase de abertura da cooperativa. Mas quem

Nnao o fez nesse momento, mesmo assim, tem

muito a ganhar com um plano de negocios.

N

v ./
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https://www.sebrae-sc.com.br/ferramenta/plano-de-negocio

A4

Business
Model Canvas

Contudo, também € possivel empregar

novas metodologias para a elaboracao
do plano de negocios de uma forma mais
dinamica e moderna.

Uma ferramenta adequada para isso
€ 0 Business Model Canvas, que
proporciona uma visualizacdo adaptavel,

efetiva e de facil entendimento sobre o
planejamento estrategico.

Para conhecer mais sobre o Business

Model Canvas confira o quia pratico

¢

produzido pelo InovaCoop!

Que tal um metodo especifico para cooperativas,
levando em conta as peculiaridades do modelo de
negocios cooperativista?

Essa e a proposta da Start.Coop com o
. O modelo ainda esta em sua
primeira versao.
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https://inova.coop.br/inovacao/business-model-canvas-23c780b84430
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https://medium.com/start-coop/introducing-the-ownership-model-canvas-62244cb36a55
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\

O planejamento estrategico tambéem tem muito a

ganhar com o diagnostico gue identifigue pontos

fortes e fracos da cooperativa, além de entender
O cenario de negocios em busca de situacoes
capazes de impactar a operacao da cooperativa.

Para isso, existe uma ferramenta que, apesar

de simples, proporciona uma visao ampla das
capacidades internas e possibilidades externas
para oS negocios: a classica analise S.W.O.T.

A sigla, em inglés, significa Strenghts,
Weaknesses, Opportunities e Threats — ou, em
portugués, Forcgas, Fraquezas, Oportunidades
e Ameacas (F.O.F.A). Ela esta apta a ser
empregada em organizagoes de todos 0s
portes e tem uma aplicacao bastante simples.

Cada um dos elementos ira avaliar
elementos caracterizados pelos seguintes
gquestionamentos:

N

g\
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e Forca: em quals pontos a sua cooperativa

se sobressal ante os concorrentes?

e Fraquezas: onde estao as principais

fragilidades e gargalos da operacao?

e Oportunidades: como a coop pode

aproveitar as mudangas nos mercados para

fortalecer os negocios?

e Ameacas: quais sao os fatores desfavoraveis

gque 0 ambiente de negocios impode?

Ao responder essas perguntas com clareza e

assertividade, a cooperativa tera subsidio para

elaborar um plano de negocios que potencialize

seus pontos fortes e amenize os pontos fracos.

Além disso, a cooperativa pode se preparar

melhor para aproveitar as oportunidades e

encarar as ameacas com resiliéncia.

Aspectos
internos

Aspectos
externos

Contribui para o
planejamento
estrategico da
cooperativa

Em quais pontos
a Sua
cooperativa se
sobressail ante
0S concorrentes?

Como a coop
pode aproveitar
as mudancas nos
mercados para
fortalecer os
negocios?

CONEXaoCCop

Prejudica o
planejamento
estrategico da
cooperativa

Onde estao as
principais
fragilidades e
gargalos da
operacao?

Quais sao 0S
fatores
desfavoraveis
gue o ambiente
de negocios
iImpoe?




O
Conclusao

\

O planejamento se mostra imprescindivel para

a sustentabilidade dos negocios. Por isso, 0
valor de possuir um plano de negocios bem
construido ndo pode ser subestimado.

O plano de negocios vai contribuir para a
compreensdo aprofundada da propria operacao
da cooperativa. Dessa forma, 0s gestores terao
informacoes adequadas para analisar cenarios
e tomar decisdes de forma contextualizada a
realidade do setor e em consonancia com 0sS
objetivos da coop.

Em melio a um mundo de constante
transformacao digital e mudanca de habitos, o
futuro dos negocios da sua cooperativa precisa
Incluir um planejamento robusto. E o plano de
negocios se apresenta como uma metodologia
para fazer isso de forma organizada e completa.

Nao abra mao de fortalecer ainda mais a
qualidade da gestao de sua cooperatival

——__
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