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MENSAGEM
AO GRUPO

Iniciar uma cooperativa € como iniciar qualquer negécio, mas o que torna a cooperativa diferente de
outros modelos de negécio é que resulta de um esforco coletivo e da tomada de decisdo em grupo
bem como de um conjunto de principios cooperativos que ajudam a orientar o negécio. Os médulos
Start.COOP irdo guiar-vos através do processo de inicio e langcamento de uma cooperativa de forma
participativa e eficiente. O Médulo 1 ajuda-vos a identificar os membros principais e a ideia de
negdcio, o Médulo 2 analisa a viabilidade da vossa ideia de negécio, o Médulo 3 ajuda-vos a preparar
o plano de negécios e o Modulo 4 déa orientacdes sobre a estrutura organizacional da vossa coopera-
tiva.

Ao longo da formacao Start.COOP irdo desempenhar o papel de potenciais proprietarios-membros ou
de grupo principal que estaréa a frente da criacdo da cooperativa. Realizarao exercicios com base na
ideia de negécio que definirem no Médulo 1. Em muitos casos, os resultados nos varios exercicios
constituem a base ou os inputs para as atividades nos moédulos seguintes. Ao realizarem os exer-
cicios ou as atividades, tentem pensar e agir como um potencial proprietario-membro. E altamente
recomendado que todas as pessoas que participam na criacao real da vossa cooperativa facam a
formacao Start.COOP.

0O estilo desta formagao é diferente das abordagens tradicionais. Trabalhardo juntos como uma
equipa para seguir as instrucdes simples passo a passo para discussdes e atividades neste guia de
formacado. Um facilitador estara por perto a fim de ajudar em caso de ddvidas sobre o contelido e
os exercicios da formagao. Como nao ha um lider do grupo, todos os membros do grupo deverdo
revezar-se a ler em voz alta as informacdes e instrugdes para o grupo e todos os membros do grupo
tém a responsabilidade de monitorizar o tempo. Neste novo estilo de formagao, aprendem uns com
0s outros através da partilha de ideias, opinides, competéncias, conhecimentos e experiéncia. Para
que isto funcione, todos os membros do grupo devem participar nas discussoes.

Antes e depois da formacao ser-vos-a solicitado que respondam a um inquérito sobre os conheci-
mentos de modo a ajudar a compreender o impacto da formacao. Estas informacdes serdo confi-
denciais e serao utilizadas para melhorar os materiais de formacao e a organizacao de programas
futuros. Também serao Uteis para identificar outra formacgao sobre cooperativas que podera ser
posteriormente apresentada aos participantes. Alguns participantes podem também ser contatados
pelos organizadores da formagao no futuro, 3, 6 ou 9 meses apés a formacao para um outro
inquérito sobre a implementagao dos seus planos de agao.
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MENSAGEM
AO GRUPO

0 sucesso de uma cooperativa, tanto no seu arranque como nas suas operac¢des continuas, € muito
determinado pelos seus membros. Portanto, é importante identificar as pessoas certas a partida. O
grupo principal de potenciais proprietarios-membros deve ser constituido por pessoas como ideias,
interesses e necessidades semelhantes. Deverdo ter um problema comum para resolver ou uma
oportunidade de ser bem utilizado. Estes problemas e/ou oportunidades constituem a base da ideia de
negécio que vai ser seguida pela cooperativa. As duas Sessdes do Mdédulo 1 irdo guiar-vos na identifi-
cagao dos proprietarios-membros certos e da melhor ideia de negécio para a vossa cooperativa.

A Sessdo 1 ajuda-vos a identificar as pessoas certas para se juntarem na constituicdo da coop-
erativa. Mostra-vos como encontrar sinergias entre potenciais proprietarios-membros. Também
demonstra as formas como se espera que eles participem na criagdo de uma cooperativa e nas suas
operacdes futuras. Traca as capacidades e competéncias necessarias entre os proprietarios-membros
para o éxito do arranque e do desenvolvimento de uma cooperativa.

Na Sessdo 2 examinarao como definir a ideia de negécio identificando oportunidades de acao
coletiva através de uma analise dos problemas comuns e/ou oportunidades que o grupo enfrenta.
Durante a Sessao, irdo explorar solugdes praticas para os problemas identificados de modo que
possam ser transformadas numa oportunidade de negécio. No fim deste Médulo, espera-se que
tenham definido uma ideia de negécio para a avaliagao da viabilidade a ser realizada no Médulo 2.

O estilo desta formagao é diferente das abordagens tradicionais. Trabalhardo juntos em equipa

para seguir as instrucdes simples, passo a passo, sobre discussdes e atividades neste guia de
formacado. Um facilitador estara por perto a fim de ajudar em caso de ddvidas sobre o contelido e
os exercicios da formagao. Como nao ha um lider do grupo, todos os membros do grupo deverdo
revezar-se a ler em voz alta as informacdes e instrugdes para o grupo e todos os membros do grupo
tém a responsabilidade de monitorizar o tempo. Neste novo estilo de formagao, aprendem uns com
0s outros através da partilha de ideias e opinides, competéncias, conhecimentos e experiéncia. Para
que isto funcione, todos os membros do grupo devem participar nas discussoes.

Antes e depois da formacao ser-vos-a solicitado que respondam a um inquérito sobre os conheci-
mentos de modo a ajudar a compreender o impacto da formacao. Estas informacdes serdo confi-
denciais e serao utilizadas para melhorar os materiais de formacao e a organizacao de programas
futuros. Também serao Uteis para identificar outra formacao sobre cooperativas que poderéa ser
posteriormente apresentada aos participantes. Alguns participantes podem também ser contatados
pelos organizadores da formagao no futuro, 3, 6 ou 9 meses apés a formacao para um outro
inquérito sobre a implementagao dos seus planos de agao.



Seguir 0s Sinais

As instrucdes no guia de formacao sao faceis de seguir e é indicado o prazo para cada etapa.

Prestem atencdo a estes sinais:

SINAIS E 0 SEU SIGNIFICADO

Este sinal indica que ha um tempo para a atividade

Este sinal indica informacdes basicas a serem lidas ao grupo

Este sinal indica discussao em grupo

&

Este sinal indica que a atividade esta a comecar e que as instrucoes
detalhadas devem ser lidas em voz alta ao grupo
e seguidas por ordem

0 sinal indica uma hoa pratica na identificacao e satisfacao das diferentes

necessidades de mulheres e homens, promovendo a participacao das

mulheres e usando estrategicamente os conhecimentos e as competéncias

diferentes que as mulheres e os homens tém.



Comecar

Antes de comecar a formacao, sigam as etapas simples abaixo indicadas para se organizarem:

e Respondam ao inquérito pré-formacao. Pegam aos organizadores, se nao tiverem uma cépia ou
se ainda ndo o preencheram.

e QOrganizem-se em pequenos grupos de 5 ou 7 pessoas no maximo. Os organizadores irdo orien-
tar-vos sobre a melhor forma de fazer isto.

e |dentifiquem um membro do grupo para se disponibilizar para iniciar a formagéo como “Leitor
do Grupo”. O papel do “Leitor do Grupo” consiste em ler para o grupo, em voz alta, informacdes
e instrucdes sobre a atividade. Qualquer membro do grupo com alfabetizacdo basica pode ser o
“Leitor do Grupo” e deverdo procurar partilhar este papel entre os membros do grupo durante a
formacao.

Todos os membros do grupo séo responsaveis pela monitorizagao do tempo, mas um membro do
grupo devera ser nomeado para cada sessao a fim de lembrar ao grupo quando o tempo sugerido
para uma atividade/etapa tiver chegado ao fim. Nao é preciso seguir rigorosamente a duragao
sugerida, mas terdo de gerir o tempo para a formacao total. Se uma atividade durar mais do que o
sugerido, tentem poupar tempo nas outras atividades de modo a manter o equilibrio.

Todos os membros do grupo receberao este guia de formacao. O trabalho individual bem como o de
grupo pode ser concluido neste guia.

Processo de Aprendizagem

Sessao Tempo
SESSAOD 1: /{\7
° 70 minutos

ENCONTRAR AS PESSOAS CERTAS
COM QUEM COMECAR A COOPERATIVA
SESSAO 2:

; 195 minutos
DEFINIR A IDEIA DE NEGOCIO




SESSAO 1:
ENCONTRAR AS PESSOAS CERTAS COM QUEM
COMECAR A COOPERATIVA

Sintese da Sessao

@ e 5 minutos

A primeira tarefa ao criar uma cooperativa é for- Obter o compromisso dos colegas de trabalha-
mar um grupo principal de proprietarios-membros  rem juntos para construirem a cooperativa

que deve ser constituido por pessoas com ideias
e interesses semelhantes e uma necessidade ou
um problema comum a tratar. O éxito da criagao
de uma cooperativa depende em grande medida

das pessoas que compdem o grupo organizador. Prometemos trabalhar
O seu empenhamento e as suas competéncias e a

forma como trabalham juntos sao t&o importantes juntos p"ara construir
como a ideia de negécio. Logo que a cooperativa

¢ criada, o grupo principal geralmente torna-se uma cooperativa forte!ll
“membros fundadores”. E aconselhavel que a
cooperativa considere ter tanto mulheres como
homens como membros fundadores. Em certas
condigbes, como em ambientes patriarcais mais
restritivos, formar cooperativas exclusivamente de
mulheres pode ser uma estratégia utilizada para tratar as desigualdades de género.

Nesta sessdo, vao conhecer-se uns aos outros, familiarizar-se com o estilo da formacéao e ter uma
ideia de como selecionar pessoas para se juntarem a vocés na organizacao da cooperativa.

Atividade 1A:
Aproveitar as vossas diferencas e semelhancas

A
D 40 minutos

Antes de decidirem trabalhar juntas, é importante que as pessoas se conhecam e se compreendam
mutuamente. A identificacdo de sinergias entre potenciais proprietarios-membros é crucial para

0 sucesso da criacdo da cooperativa e, em (ltima analise, do seu funcionamento. E fundamental
para o sucesso de uma cooperativa a relagao entre os proprietarios-membros. Em geral, membros
com antecedentes semelhantes sdo mais propensos a confiar uns nos outros, trabalhar juntos e
aceitar responsabilidade conjunta pelas suas atividades. Contudo, as vezes, pessoas com outros
antecedentes podem trazer para o grupo conhecimentos ou contatos relevantes. Podem ser membros
da cooperativa desde que estejam dispostas a participar em pé de igualdade, independentemente
do seu género. Com frequéncia, também é importante que os membros vivam ou trabalhem relativa-
mente perto pois podem precisar de se reunir com regularidade para atividades do grupo.



Mulheres e homens podem realizar atividades diferentes e ter conhecimentos e experiéncias
diferentes. Isto nao significa que nao possam unir esforcos para criar uma cooperativa. A diversidade
é um valor acrescentado para a cooperativa ter um desempenho melhor.

Agora, conhecam-se uns aos outros, identifiquem as vossas diferencas e semelhancgas e avaliem
como é que estas podem levar-vos a trabalhar juntos para iniciar a vossa cooperativa. Podem
também usar este exercicio para elaborar uma longa lista de potenciais proprietarios-membros.
Para esta atividade vao seguir as etapas a medida que sao lidas. Irdo usar a Ficha de Trabalho 1A na
pagina 7.

Etapas

ETAPA 1

ETAPA 2

ETAPA 3

ETAPA 4

ETAPA 5

Num circulo pequeno com a etiqueta “Este sou Eu”, escreva o seguinte: (5 minutos)
e O seu nome

e O seu modo de vida

e A(s) suas(s) razao (des) para querer formar uma cooperativa

e O que tem para dar a cooperativa

Em seggida, partilhe com o grupo o que escreveu. Cada membro tem 2 minutos para se apre-
sentar. A medida que cada pessoa se apresenta, tomam nota das informacdes que partilhou no
circulo “Membro no.”. (10 minutos)

Com base no que foi partilhado por cada um dos membros, no circulo grande, facam uma lista
de tudo aquilo que os membros da equipa tém em comum. (5 minutos)

Na parte de baixo do desenho, respondam as seguintes perguntas: (10 minutos)
e Como é que as vossas semelhancas vos podem aproximar para ajudar a construir a cooperativa?

e Como podem as vossas diferencas dificultar e/ou aproximar para ajudar a construir a cooperativa?

Leiam em voz alta as semelhancas que identificaram e partilhem as respostas as perguntas com
o0 grupo. (10 minutos)




Ficha de Trabalho 1A

MEMBRO 2

MEMBRO 3

MEMBRO 9 AS NOSSAS SEMELHANCAS

MEMBRO 8
MEMBRO 7

Como é que as vossas semelhangas vos podem aproximar para ajudar a construir a cooperativa?

MEMBRO 4

MEMBRO 5

MEMBRO 6

Como podem as vossas diferencgas dificultar e/ou aproximar para ajudar a construir a cooperativa?




Atividade 1B:
Competéncias e qualidades necessarias
durante a fase de criagao

A
oo 25 minutos

Espera-se que os membros principais participem na criacdo da cooperativa dos seguintes modos:!

a) Assegurando que o processo de constituicao da cooperativa siga os seguintes valores
cooperativos: equidade, autoajuda, autorresponsabilidade, solidariedade, igualdade e democracia.

Valores Cooperativos

SOLIDARIEDADE: Os membros
apoiam-se mutuamente e aos das
outras cooperativas.

EQUIDADE: A cooperativa oferece
a grupos desfavorecidos e a
pessoas desprivilegiadas insta-
lagdes e tratamento justos de
acordo com as suas necessidades
para as colocarem em condi¢cbes
equivalentes.

IGUALDADE: Cada membro tem
direito a um voto independente-

AUTOAJUDA: A cooperativa
fornece uma plataforma para

pessoas e grupos melhorarem as
suas vidas e comunidades através
do seu proprio trabalho e esforco.

mente do nimero de agdes que
tiver. Os membros tém direitos e
beneficios iguais.

AUTORRESPONSABILIDADE:
Todos os membros sao
responsaveis: assim, os individuos
devem ser responsaveis pelos
seus atos, obrigacdes e deveres.

DEMOCRACIA: As cooperativas
sado controladas, geridas e
exploradas pelos seus membros.
Cada voz ou opinido é considerada
e ouvida.

Origem da Foto: Barefoot Guide Adaptado de: http://cultivate.coop/wiki/Cooperative_Values

b) Contribuindo financeiramente para a cooperativa através da compra de acdes e/ou em espécie (a
ser atribuido um valor justo e devera fazer parte da quota do membro).

¢) Dedicando tempo ao trabalho e as atividades da cooperativa.

d) Participando na preparagao do plano de negécios, organigrama e de outra documentacao
necessaria.

E importante que os membros principais sejam realistas quanto as suas capacidades e competéncias
para assumirem as responsabilidades supracitadas para que, na fase inicial, possam procurar

apoio externo ou contratar membros que tenham os recursos e as competéncias que lhes faltam.

As perguntas no quadro a seguir podem ajudar-vos a avaliar as vossas competéncias bem como a
identificar as vossas limitacdes. E importante serem honestos com vocés mesmos sobre se cumprem
0s requisitos e, caso contrario, se podem obter as competéncias necessérias. Para esta atividade,
deverao seguir as etapas a medida que sao lidas em voz alta.

1 ILO / Guy Tchami, Handbook on cooperatives for Use of Workers’ Organizations, Genebra- Suica, Organizacéo Internacional do
Trabalho, 2007.



Etapas

7121 Leiam as perguntas cuidadosamente e, individualmente, coloquem um visto na coluna que
corresponde a vossa resposta. (15 minutos)

Competéncias/Qualidade/Conhecimento

Esta empenhado em trabalhar democraticamente e para o bem de todos os
membros em vez de exclusivamente em beneficio proprio?

Esta disposto a partilhar riscos e recompensas com outros membros?

Tem uma boa compreensao dos valores e principios da cooperativa?

Compromete-se a seguir os valores e principios da cooperativa?

Esta disposto a dedicar parte do seu tempo ao trabalho da cooperativa?

Esta disposto a contribuir com recursos para ajudar a financiar a constituicao
da cooperativa?

Tem boa capacidade de comunicagéo para promover 0 negécio da sua cooperativa?

Tem boa capacidade de tomada de decisao?

E capaz de organizar e mobilizar recursos?

Esta disposto a trabalhar com outros para alcancar um objetivo comum?

Tem a coragem de tentar coisas novas?

Tem experiéncia na area de administracdo de empresas?

Esta empenhado em usar os servigos e/ou produtos da sua cooperativa?

Possui a capacidade para fornecer os servigcos planeados?

Estd empenhado em exercer os seus direitos de voto?

Estd empenhado em candidatar-se a um cargo?

Esté disponivel para participar em reunides e noutras atividades da cooperativa?

Tem competéncias para gerir bem os recursos financeiros a fim de alcangar os
fins e objetivos da sua cooperativa?

Tem competéncias e experiéncia de gestao financeira?

=112 Partilhe com o grupo as perguntas a que respondeu “N&o”. Em grupo, identifiquem as

perguntas as quais a maioria respondeu “Nao” e discutam como podem resolver esta falta de

conhecimentos/ competéncias. (10 minutos)



SESSAQ 2:
DEFINIR A IDEIA DE NEGOCIO

Sintese da Sessao

() A L 5 minutos

Dois elementos interligados devem estar presentes para se iniciar a formacao de uma cooperativa.
Primeiro, os potenciais proprietarios-membros devem sentir uma forte necessidade de resolver um
problema comum ou de aproveitar uma oportunidade de negécio comum. Em segundo lugar, o
problema enfrentado pelos potenciais proprietarios-membros é algo dificil de resolverem sozinhos e,
assim, ha necessidade de uma solucao colaborativa. Nesta sessao, irdo ver quais as necessidades
dos potenciais proprietarios-membros e identificar uma necessidade premente que possa constituir
a base de formacao da cooperativa. Depois, desenvolvem uma imagem de como a cooperativa ira
servir as necessidades do grupo nos préximos anos. Os resultados desta sessdo podem ser utilizados
como proposta inicial a outros potenciais proprietarios-membros. Ndo se esquegam de que todos
os potenciais proprietarios membros, mulheres e homens, deverdao concordar com a necessidade
identificada e a visao da cooperativa.

Atividade 2A:
|dentificar uma necessidade comum

A
oo 120 minutos

Etapas

ALIZEEE Olhem para as imagens abaixo. Escrevam uma frase ou um periodo por baixo de cada conjunto
de imagens para descrever os problemas. (10 minutos)

Identificacdo de problema e/ou oportunidade Grupo 1

Caes e Vejo
Perdi 50% gatos venham brincar que podia ter
da minha colheita outro dia. Tenho que secar ganho mais se tivesse
devido ao bolor porque chips de mandioca enquanto o sol conseguido os 12%
nao consegui seca-la brilha porque o0 meu comprador de teor de humidade
devidamente antes de é muito rigoroso quanto a exigidos pelo meu
armazenar. seguranca alimentar. comprador.




Problemas:

Identificacdo de problema e/ou oportunidade Grupo 2

Nao consegui ganhar dinheiro suficiente hoje para pagar as

propinas do meu filho amanha.

Espero que haja uma organizacao que possa ajudar jornaleiros

como nés em caso de necessidade. Parti a perna e

nao poderei trabalhar
nas proximas duas semanas.
Como sabem, a minha familia
depende do que eu ganho com o

transporte de fruta para o mercado.
Usei todo o dinheiro que tinha para
tratar da minha perna. Realmente
preciso de dinheiro para alimentar
a minha familia. Por favor
ajudem-me. Pago qualquer
taxa de juro.

Problemas:

ETAPA 2

ETAPA 3

ETAPA 4

ETAPA 5

ETAPA 6

ETAPA 7

ETAPA 8

ETAPA 9

Partilhem as vossas respostas com o grupo. Se houver diferencas nas vossas respostas, tentem
chegar a um acordo. Uma das carateristicas de cooperativas bem-sucedidas consiste em os
membros resolverem diferengas de opinides e continuarem a confiar uns nos outros. (10 minutos)

Agora que ja vimos exemplos do que significa problemas comuns, vamos ver as vossas proprias
necessidades. Usem a Ficha de Trabalho 2A na péagina 13. Na caixa com a etiqueta “As Minhas
Principais Preocupacdes”, escrevam os vossos dois problemas principais relativos ao vosso
trabalho ou ao vosso modo de vida. (10 minutos)

Cada membro do grupo reveza-se a ler os seus problemas. Enquanto cada membro fala, tomem
nota das suas preocupacdes principais nas caixas. Vejam o exemplo a seguir a Etapa 9. (3
minutos por membro)

Vejam todos os problemas mencionados pelos vossos colegas. Na primeira coluna da Tabela de
Classificacao e Priorizagado (pagina 14), enumerem todos os problemas em grupo. Problemas sem-
elhantes s6 deverao ser enumerados uma vez. Certifiguem-se de que todos os membros do grupo
enumeraram os problemas pela mesma ordem. Vejam o exemplo a seguir a Etapa 9 (15 minutos).

Classifiqguem e priorizem os problemas. Na coluna assinalada “A Minha Classificacao”,
classifiquem os problemas segundo a importancia que tém para vocés. Coloquem 1 no mais
importante, 2 no segundo mais importante e assim por diante, até 5 (menos importante). Vejam
0 exemplo a seguir a Etapa 9. (10 minutos)

Agora leiam em voz alta as classificacdes. A medida que cada membro Ié a sua classificacdo, tomem
nota. Uma coluna corresponde a um membro. Vejam o exemplo a seguir a Etapa 9. (10 minutos)

Quando todos os membros tiverem dado a sua classificagdo, adicionem as pontuagdes para cada
problema e coloquem a soma na coluna “Soma”. Depois, na coluna marcada “Média”, dividam a soma
pelo nimero de membros para obter a Média. Vejam o exemplo a seguir a Etapa 9. (15 minutos).

Logo que preencherem a coluna “Média”, identifiquem o problema com a pontuacdo mais baixa.
Este é o problema prioritario do grupo. Discutam brevemente se os membros do grupo concordam
com o resultado. (5 minutos)

11



As mulheres podem querer exprimir um problema em particular, que possam ter. Estes problemas
deverao ser ouvidos, reconhecidos, e deve ser-lhes atribuida a mesma importancia e 0 mesmo peso
que aos identificados pelos homens.

Para ajudar o grupo a realizar as etapas 3 a 9, vejam o exemplo a seguir. Podem usar uma calcula-
dora para concluir estas etapas. (15 minutos)

Exemplo: Grupo de Produtores de Mandioca — 5 agricultores
Problemas:

AS MINHAS PRINCI-
PAIS PREOCUPAGOES

AGRICULTOR 2 AGRICULTOR 3 AGRICULTOR 4 AGRICULTOR 5

Alta incidéncia de
pragas e doencas

Deterioracao da

Alto custo do
transporte da
quinta para o
mercado

Falta de capital
para expandir a
quinta

Deterioracao da

Alto custo
dos fatores de
producao

Falta de capital
para expandir a
quinta

Alta incidéncia de Alto custo do trans-

qualidade da
mandioca

Alta incidéncia de
pragas e doencas

qualidade da
mandioca

pragas e doencas porte da quinta

para o mercado

12 a dividir por 5

1+3+1+4+3=12 =2.40
Problema Classificacao Somai Média
EU AGRICULTORAGRICULTORAGRICULTORAGRICULTCR
2 3 4 5 .
Alta incidéncia de o .
pragas e doengas 2 ]' 5 ]' 5 p 14 '280

Alto custo do

transporte da quinta 3 2 4 3 1 13 2.60
para o mercado

Falta de capital para

expandir a quinta 4 4 2 5 2 17 3.40
Alto custo dos fatores

de produgéo 5 5 3 2 4 19 | 3.80

Problema Prioritario: Baixa qualidade da mandioca

Nota: Esta é uma forma simples de priorizar os problemas. Contudo, deverdo perguntar sempre se a
maioria dos participantes concorda com os resultados.



Ficha de Trabalho 2A (Etapas 3 a 9)

Problemas:

As Minhas Principais Preocupacdes MEMBRO 2 MEMBRO 3

MEMBRO 4 MEMBRO 5 MEMBRO 6

MEMBRO 7 MEMBRO 8 MEMBRO 9

Nota: Acrescentem mais caixas se houver mais de 9 membros no vosso grupo. Usem também o
espaco em branco para as vossas notas.
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Atividade 2B:
|dentificar as causas profundas e os efeitos

A
oo 25 minutos

Nesta sessao, irdo ver porque é que o problema existe. Esta atividade implica perguntar “quais sao
as causas do problema?” a fim de descobrir os fatores subjacentes que devem ser tratados para
minimizar ou eliminar totalmente os efeitos do problema que vos é comum. A analise das causas
profundas depende da situagao.

Identificar Causa/s e Efeito/s

EFEITO IMEDIATO
‘ Qual é o efeito do problema?

PROBLEMA PRINCIPAL
‘ Qual é a causa do problema?
CAUSA IMEDIATA
‘ Qual é a causa da causa imediata?
CAUSA SECUNDARIA

Qual é a causa da causa secundaria?

CAUSA PROFUNDA

H

Para se familiarizarem com o processo de identificacdo das causas profundas e dos efeitos,

vamos voltar ao exemplo anterior envolvendo produtores de mandioca cujo problema principal é

a deterioracdo da qualidade da mandioca apés a colheita. Por causa da rapida deterioracdo da
qualidade da mandioca, os agricultores sao obrigados a vender imediatamente a sua colheita mesmo
a um preco baixo. Na maioria dos casos, recebem 70% a 80% do preco normalmente pago ao
produtor porque, segundo os compradores, 0s seus tubérculos estao cheios de terra e manchas.

Exemplo: Analise das Causas e dos Efeitos da Mandioca de Baixa Qualidade

EFEITO

Efeitos do
IMEDIATO problema
Preco baixo; deducao no preco pago Nao consegue vender a processadores
Baixa qualidade/Deterioracao rapida da qualidade da mandioca

PROBLEMA

PRINCIPAL

CAUSAS Conhecimento limitado sobre Mandioca colhida exposta a Mandioca nao lavada e limpa
INTERMEDIAS tratamento adequado chuva e pragas adequadamente

CAUSAS

) Falta de equipamento e Fonte de agua fica
SECUNDARIAS

Formacao limitada Sem armazém de 4rea de trabalho limpa longe

CAUSAS Numero limitado de agentes publicos de ex-§ Nao consegue investir individualmente; nao é pratico investir
[33{0] V] \[»]:\ .3 tens3o rural; orcamento limitado do governo porque a producao individual de mandioca é pequena
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Os agricultores sé conseguem produzir mandioca de fraca qualidade porque tém conhecimentos
limitados do tratamento apropriado uma vez que nao receberam qualquer formacao. Nao conseguem
participar na formacado porque é muito raro os agentes de extensao rural do governo visitarem as
suas zonas devido a falta de pessoal e de orcamento. As manchas e a deterioragdo também sao cau-
sadas pela exposicdo a chuva e as pragas porque nao tém um armazém. Os agricultores também nao
conseguem limpar devidamente a sua mandioca porque nao tém equipamento adequado e a fonte de
agua fica longe das suas habitagdes. O tamanho médio dos terrenos de mandioca dos agricultores é
de apenas 0,25 hectares. Para além de nao terem como fazer o investimento, também nao é préatico
para eles investir num sistema e numa rede de agua individualmente uma vez que o volume da sua
produgao é muito pequeno.

Agora, vamos analisar as causas profundas e os efeitos do problema principal que identificAmos na
Atividade 2A. Irdo seguir cada uma das etapas abaixo indicadas em grupo. E importante que todas
as mulheres e os homens membros participem ativamente nas respostas as perguntas e que se
chegue a um acordo sobre cada causa e efeito.

Ficha de Trabalho 2B

S5 Quais sdo os efeitos
positivos ou negativos
do problema?

(5 minutos)

57z« Escrevam o Problema
Prioritario identificado
na Atividade 2A.

(5 minutos)

ETAPA 2 |dentificar a(s)
causa(s) do problema
que identificaram.

(5 minutos)

S\ <0 Quais sdo as causas
dos problemas na
Etapa 27

(5 minutos)

72 Quais s&o as causas
dos problemas na
Etapa 37

(5 minutos)

Se precisarem de mais espaco para a vossa analise, a pagina seguinte foi deixada em branco
propositadamente.



Pagina deixada em branco propositadamente
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Atividade 2C:
Definir a ideia de negdcio

A
oo 40 minutos

A ideia de negbcio resulta de ou é uma resposta a um problema comum ou a uma oportunidade.
Melhorar a situagao em grupo fornece o contexto para um projeto de negécio cooperativo. Por
exemplo, um grupo de carregadores num centro de comércio de produtos horticolas quer criar uma
cooperativa para: mobilizar recursos para comprar carrinhos a fim de diminuir a necessidade de
transportar manualmente os cestos com verduras, ter acesso aos beneficios da segurancga social e
criar servicos de crédito para os membros em vez de depender de agiotas. Na medida do possivel,
o conceito do negdcio deve tratar das causas profundas e ndo apenas da(s) causa(s) imediata(s).
Quando se tem um pulso partido, por exemplo, os analgésicos tiram a dor, mas é preciso um
tratamento diferente para curar devidamente os 0ss0s.

Para vos dar uma nogao de como definir uma ideia de negdcio, vamos ver como os produtores de
mandioca resolveram a questao da qualidade.

Causas profundas

-

iy /""I'I

Nao tenho um local apropriado para Estou feliz porque tive uma boa N&o tenho como investir num armazém
guardar a minha mandioca depois da colheita. Mas nao consigo limpar os e numa rede de agua. Também nao
colheita. Também nao sei como aumentar meus tubérculos porque sao mais de 30  conseguirei recuperar 0 meu investimento
o periodo de conservacdo. Os agentes de  minutos de caminho para os levar ao rio  enquanto tiver um terreno pequeno.
extensao rural raramente nos visitam. mais proximo.

Solucdo comercial para tratar das causas profundas do problema

Vamos criar uma unidade para a pés colheita pertencente e gerida por produtores de mandioca na nossa aldeia. Vamos contribuir
para um sistema de instalagao de dgua na unidade e até nas nossas casas. Podemos também passar a produzir chips de
mandioca que podemos vender a empresas alimentares. Podemos solicitar apoio ao Departamento da Agricultura, a programas
de desenvolvimento e ao nosso governo local bem como contatar com bancos e instituicdes de microfinangas para aumentar os
N0SSO0S recursos.



Produtos e servicos da cooperativa proposta

R
Ve
2 Paletes ge mandio®® P oo i
Unidades de lavagem e armazenagem Produgao de chips para empresas Formacdo para os membros
Abastecimento de agua para as casas alimentares Seguranca social para os membros -
Comercializagao coletiva do produto trabalhadores

Resultados previstos e beneficios para os membros
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Acesso a mercados maiores e mais Menos rejeicdo; preco mais alto Aumento no rendimento
lucrativos para os produtos Acesso a agua
Acesso a segurancga social

A partir deste exemplo, viram como os produtores de mandioca transformaram as suas dificuldades
comuns numa oportunidade de negécio em que cada membro podia beneficiar potencialmente.
Vamos agora definir a vossa prépria solucdo comercial para um problema que identificaram. Sigam
as etapas em grupo pela ordem abaixo indicada.
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Etapas

ETAPA 1

ETAPA 2

ETAPA 3

Anotem até trés
causas profundas do
V0SSO problema.

(10 minutos)

Fagam um brainstorm
sobre como podem
resolver as causas
profundas acima
sob a forma de

um negbcio em
grupo. Escrevam na
Caixa a(s) ideia(s)
acordadas por todos
0S membros.

(10 minutos)

Quais serdo os
servicos ou produtos
principais da vossa
cooperativa proposta?
Certifiguem-se de que
o(s) servico(s) e/ou
produto(s) tratam das
causas profundas do
V0SSO problema.

(10 minutos).




27120 Quais s&o os resul-
tados previstos e 0s
beneficios para os
V0SS0S membros?
Analisem os efeitos
do vosso problema
€ vejam se 0S
resultados e os
beneficios previstos
proporcionam uma
situaga@o melhor para
todos os membros.

(10 minutos)

Parabéns!

Acabaram de definir a vossa ideia de negocio.
Aprendam a avaliar a viabilidade da vossa ideia em
Start.COOP MODULO 2, Sess3o 3.



22

Usem este espaco para célculos e notas.



Start.COOP

MODULO 2

Pesquisar a Viabilidade da
Ideia de Negocio

23



Modulos
Start.COOP

Identificar os
Membros Principais e
a Ideia de Negécio

Pesquisar a

Viabilidade da
Ideia de Negocio

Preparar

o Plano de Negdcios

Estrutura
Organizacional

— N S

Moadulo
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MENSAGEM AO GRUPO

No Médulo 1, definiram a vossa ideia de negécio. Através das seis Sessdes no Médulo 2 irdo apren-
der como avaliar a viabilidade da vossa ideia de negécio. Viabilidade significa sobretudo responder a
esta pergunta: Conseguirdo produzir um produto ou servico que as pessoas queiram comprar e que
possa ser vendido com lucro? Um estudo de viabilidade envolve a recolha e analise de informacdes
para determinar se a vossa ideia de negécio é boa ou ndo. O estudo ira ajudar-vos a determinar

se a ideia de negdcio proposta pode ser implementada com base nos recursos a que tém acesso

e se conseguem ser competitivos no mercado que desejam servir. Também vos ajudaré a explorar
ainda mais se a ideia de neg6cio proposta pode resolver o(s) problema(s) comum(ns) enfrentado por
potenciais proprietarios-membros.

A Sessao 1 orienta-vos na escolha dos potenciais proprietarios-membros definindo o niimero previsto
de membros e a sua preparacao para investir e contribuir para a criacdo e o funcionamento da
cooperativa. Na Sessao 2 aprenderdo a realizar uma andlise de mercado identificando e avaliando

0s vossos clientes alvo, os mercados e 0s vossos concorrentes. Também vos ajuda a compreender a
evolucao dos precos para que possam definir um preco justo e competitivo para os vossos produtos
e/ou servicos. A Sessdo 3 ajuda-vos a avaliar a viabilidade técnica da vossa ideia de negécio. Com
este propdsito, identificarao as atividades e os recursos humanos e fisicos necessarios para fabricar
o produto ou fornecer o servigo.

A Sessao 4 ajuda-vos a avaliar a viabilidade financeira da cooperativa proposta ajudando-vos a cal-
cular os custos de arranque. Da-vos ideias praticas sobre como obter os recursos necessarios através
de potenciais membros ou de recursos externos. Também vos mostra como estabelecer um preco
competitivo, mas ao mesmo tempo lucrativo, para o vosso produto ou servico. A Sessdo 5 auxilia-vos
a analisar se devem continuar com a ideia de negécio ou nao. Se a resposta for positiva, na Sessao
6 serao guiados na preparagao de um plano de acao de modo a concluir a formagao do grupo e o
desenvolvimento da fase de concecdo do negécio. No fim deste Médulo, espera-se que saibam se

as vossas ideias de negdcio sao viaveis para a elaboracdo do plano de negécios a ser efetuada no
Médulo 3.

Algumas partes do estudo de viabilidade podem ser dificeis de realizar sozinhos e, por isso, poderao
ter que procurar ajuda externa. Contudo, é essencial que o grupo principal esteja envolvido na
recolha e analise de informagdes. O grupo principal devera tomar a decisao final sobre como pro-
ceder e se deve continuar com a criagao da cooperativa. Ao percorrer cada atividade neste Médulo,
tomem nota das partes em que julgam que precisarao de ajuda externa e/ou de mais pesquisa.

0O estilo desta formagao é diferente das abordagens tradicionais. Trabalhardo juntos em equipa a
fim de seguirem as instrucdes simples, passo a passo, para discussodes e atividades neste guia de
formacado. Um facilitador estara por perto a fim de ajudar em caso de ddvidas sobre o contelido e
os exercicios da formagao. Como nao ha um lider do grupo, todos os membros do grupo deverdo
revezar-se a ler em voz alta as informacdes e instrugdes para o grupo e todos os membros do grupo
tém a responsabilidade de monitorizar o tempo. Neste novo estilo de formagao, aprendem uns com
0s outros através da partilha de ideias e opinides, competéncias, conhecimentos e experiéncia. Para
que isto funcione, todos os membros do grupo devem participar nas discussoes.

Antes e depois da formacao ser-vos-a solicitado que respondam a um inquérito sobre os conheci-
mentos de modo a ajudar a compreender o impacto da formacao. Estas informacdes serdo confi-
denciais e serao utilizadas para melhorar os materiais de formacao e a organizacao de programas
futuros. Também serao Uteis para identificar outra formacao sobre cooperativas que poderéa ser
posteriormente apresentada aos participantes. Alguns participantes podem também ser contacta-
dos pelos organizadores da formagao no futuro, 3, 6 ou 9 meses apés a formacao para um outro
inquérito sobre a implementagao dos seus planos de agao.
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Seguir 0s Sinais

As instrucdes no guia de formacao sao faceis de seguir e é indicado o prazo para cada etapa.
Prestem atencdo a estes sinais:

SINAIS E 0 SEU SIGNIFICADO

Este sinal indica que ha um tempo para a atividade

Este sinal indica informacdes basicas a serem lidas ao grupo

Este sinal indica discussao em grupo

0

Este sinal indica que a atividade esta a comecar e que as instrucoes
detalhadas devem ser lidas em voz alta ao grupo
e seguidas por ordem

0 sinal indica uma hoa pratica na identificacao e satisfacao das diferentes
necessidades de mulheres e homens, promovendo a participacao das
mulheres e usando estrategicamente os conhecimentos e as competéncias diferentes que
as mulheres e os homens tém.



Comecar

Antes de comecarem a formacao, sigam as etapas simples abaixo indicadas para se organizarem:

e Respondam ao inquérito pré-formacao. Pegam aos organizadores, se nao tiverem uma cépia ou
se ainda ndo a preencheram.

e QOrganizem-se em pequenos grupos de 5 ou 7 pessoas no maximo. Os organizadores irdo orien-
tar-vos sobre a melhor forma de fazer isto.

e |dentifiquem um membro do grupo para se disponibilizar para iniciar a formagao como “Leitor
do Grupo”. O papel do “Leitor do Grupo” consiste em ler para o grupo, em voz alta, informacdes
e instrucdes sobre a atividade. Qualquer membro do grupo com alfabetizacdo basica pode ser o
“Leitor do Grupo” e deverdo procurar partilhar este papel entre os membros do grupo durante a
formagao.

Todos os membros do grupo séo responsaveis pela monitorizagao do tempo, mas um membro do
grupo devera ser nomeado para cada sessao a fim de lembrar ao grupo quando o tempo sugerido
para uma atividade/etapa tiver chegado ao fim. Nao é preciso seguir rigorosamente a duragao
sugerida, mas terdo de gerir o tempo para a formacao total. Se uma atividade durar mais do que o
sugerido, tentem poupar tempo nas outras atividades de modo a manter o equilibrio.

Todos os membros do grupo receberao este guia de formacao. O trabalho individual bem como o de
grupo pode ser concluido neste guia.
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Processo de Aprendizagem

Sessao Tempo

SESSAO 1:

PESQUISAR 45 minutos

0S POTENCIAIS MEMBROS

SESSAQ 2:

REALIZAR UMA ANALISE DO MERCADO 125 minutos

SESSAO 3:

AVALIAR A VIABILIDADE TECNICA /5 minutos

DA VOSSA IDEIA DE NEGOCIO

SESSAO 4:

AVALIAR A VIABILIDADE FINANCEIRA 85 minutos

SESSAOQ 5:

DEVEM CONTINUAR 25 minutos

ESTE NEGOCI0?

SESSAO 6:

PLANO DE ACAO 45 minutos




SESSAO 1:
PESQUISAR
OS POTENCIAIS MEMBROS

Sintese da Sessao

@ e 5 minutos

Para saberem mais sobre os potenciais membros, tém que falar com eles. Podem fazer isto através
de um inquérito e/ou de pequenas reunides. O objetivo de conversar com os potenciais membros é
determinar o seu interesse no potencial negécio. Isto ajudard também a esclarecer quais os produtos
e servigos que a cooperativa pode fornecer. Dara algumas ideias sobre a forma como os vossos
colegas entendem a importancia dos produtos ou servicos propostos.

Atividade 1A:
Com quantos membros se esta a contar?

¥ .
-\f 10 minutos

A cooperativa precisa de ter a certeza de que ha um ndmero suficiente de mulheres e homens que
irdo participar nas suas atividades. Uma cooperativa de produtores, por exemplo, deve assegurar que
tem membros suficientes para fornecer os stocks. Também é importante consultar o servico do gov-
€rno no vosso pais responsavel pelas cooperativas a fim de saber qual o nimero minimo de membros
exigido para registar uma cooperativa e outros requisitos para a formacao de uma cooperativa.

Quantos membros podemos esperar que adiram?

Temos de identifi-
car agricultores que
possam aderir a nossa
cooperativa.

Na minha aldeia pen-

SO que consigo arranjar

5 agricultores para se
juntarem a nés.

Conversei com a
minha vizinha e ela
disse que esta inte-
ressada em juntar-se

a nos.

Origem da Foto: Business Group
Formation, OIT, 2008
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Vamos responder as perguntas em grupo. Depois de ser lida cada pergunta, discutam e anotem a
resposta como que todos concordaram. As perguntas para as quais ndo sabem a resposta, assinalem
com um visto a acdo seguinte a realizar, que pode ser “a pesquisar” ou “assisténcia externa” e
acrescentem uma ideia do que devera ser feito. Pode-se procurar assisténcia externa em servicos

do governo relevantes, no movimento cooperativo, em cooperativas existentes e no chefe da aldeia,
nomeadamente. Usem a ideia para a cooperativa descrita o Médulo 1 de Start.Coop como base para

as vossas respostas.

Perguntas

Quantas pessoas
conhecem que
beneficiariam
COMO 0S Servicos
e/ou produtos que
VOCés propdem?

A Vossa Resposta

A Pesquisar

| Assisténcia Externa
Exemplo:

V' obter infor-
magodes do
agente de
extensao rural

Do néimero
estimado

de pessoas
acima, quantas
provavelmente

se juntariam

a cooperativa
durante o primeiro
ano?

Isto ira dar-vos
uma ideia se
teriam a massa
critica para
arrancar com o
negécio.

Exemplo:

V' procurar
aconselhamento
do agente de
extensao para
cooperativas

Onde estdo
localizados os
potenciais mem-
bros?

Respostas pos-
siveis:
e Mesma aldeia

e Mesmo local de
trabalho

e [onge uns dos
outros

Se os potenciais
membros se
encontram longe
uns dos outros,
pode haver
problemas de
coordenagéo,
utilizagao do
servico da

cooperativa, etc.

Exemplo:

V' consultar o chefe
da aldeia




Atividade 1B:
Quanto estao os membros dispostos a investir na
cooperativa?

¥ .
-\f 10 minutos

A cooperativa deve ter uma participagao financeira suficiente por parte dos seus potenciais mem-
bros para se organizar (custos iniciais) e funcionar bem (despesas iniciais de funcionamento). O
investimento dos membros pode ser em dinheiro ou em espécie (valor equivalente a contribuicédo
acordada).

Os membros estao dispostos a investir na cooperativa?
Quanto estao dispostos a investir?

Posso investir

US$ 10 esta
bem. Posso pagar em
2 prestacoes.

US$ 10 pode ser
demasiado para os
agricultores na nossa
aldeia

Origem da Foto: Business Group Formation,

0IT, 2008

Agora, vamos responder as perguntas a seguir. Sigam 0 mesmo processo que na Atividade 1A.

Perguntas A Vossa Resposta A Pesquisar Assisténcia Externa
Quanto estao os mem- Exemplo:
bros dispostos a investir,
em especial, na fase de 4 procurar acon-
arranque? selhamento em

cooperativas
existentes ou
no movimento
cooperativo

Os potenciais membros
poderao investir de
uma so6 vez no ato de
criagao da cooperativa
ou sera distribuido por
um periodo de 6 a 12
meses?

Quanto do investimento
inicial total pode a
cooperativa esperar dos
membros?

Montante por membro
multiplicado pelo nimero
de membros: US$ 10/
membro x 50 membros =
US$ 500 de capital inicial
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Atividade 1C:
Qual é o volume de negbcios previsto por parte
dos membros?

A
oo 20 minutos

A cooperativa precisa de ter alguma garantia de volume suficiente para funcionar como uma
empresa. O conhecimento do volume de negécios previsto por parte dos membros também ajudara
0s membros principais a planear as instalagdes, o equipamento e 0s recursos necessarios.

Qual é volume de negécio previsto dos membros?

Posso entregar 100 Kgs
a cooperativa de dois em dois
meses e 50 quilos ao comer-
ciante para pagar os meus
adiantamentos.

Posso entregar 50 Kgs por
més. O preco de compra da
cooperativa nao devera ser in-
ferior a US$ 0,40 por quilo.

Origem da Foto: Business Group Formation, OIT, 2008

Para cooperativas comerciais e de produtores, isto refere-se ao volume de produtos que os membros
fornecerdo a cooperativa para processamento ou comercializacgo coletiva. E importante lembrar que,
em muitos casos, os produtores podem ter compromissos anteriores (por ex: o agricultor tem uma
divida a um comerciante e, portanto, é obrigado a dar uma parte da colheita como pagamento) e, por
isso, nao conseguem entregar toda a sua producdo a cooperativa. As novas boas praticas indicam
que permitir aos produtores vender uma parte da sua produgao a outros compradores e nao a
cooperativa, reduzira a incidéncia das vendas paralelas (por ex: 60% da producéo para a cooperativa
e 40% para compradores a escolha).

Para as cooperativas de crédito, o volume previsto seria 0 montante e a frequéncia com que o0s
membros esperam pedir empréstimos a cooperativa.

Sigam o0 mesmo processo que na Atividade 1B. Respondam apenas as perguntas que sao relevantes
para 0s vossos produtos ou servigos propostos.

Perguntas | A Vossa Resposta | A Pesquisar | Assisténcia Externa

PARA A COOPERATIVA DE AFORRO

De quanto é o crédito médio Exemplo:
previsto por membro num ano?
V' procurar
aconselhamento
de cooperativas
existentes ou

do movimento
cooperativo

Qual ¢ a taxa de juros média
que os membros estao dispostos
a pagar?




Perguntas

A Vossa Resposta

A Pesquisar

| Assisténcia Externa

PARA A COOPERATIVA ENVOLVIDA NA AQUISICAO POR ATACADO DE FATORES DE PRODUGCAO

Qual é o valor médio que os
membros comprardo na cooper-
ativa num ano?

Exemplo:

V' obter informacgdes
dos fornecedores de
fatores de produgéao

Qual é a margem do preco de
compra que 0os membros estao
dispostos a pagar?

Exemplo: A cooperativa comprou
fertilizante a US$ 5 o quilo.

Os membros estao dispostos

a pagar mais US$ 1 por quilo
para cobrir as despesas feitas
pela cooperativa e para lucro. A
margem é: (US$ 1 a dividir por
US$ 5) x 100% = 20%

PARA A COOPERATIVA ENVOLVIDA NA COMERCIALIZAGAO

DE PRODUTOS OU SERVICOS

Qual é o volume médio que os
membros podem entregar a
cooperativa num ano?

Exemplo: Cada produtor de man-
dioca compromete-se a fornecer
10 toneladas de mandioca por
ano.

Um carregador compromete-se
a entregar o equivalente a
200 pessoas-dia de servigos a
cooperativa

Exemplo:

v procurar ajuda

do chefe da aldeia
para convocar uma
reuniao de potenciais
membros

De quanto é a comissao que
0s membros estao dispostos a
pagar a cooperativa?

A comissao deve ser expressa
em % do preco de venda da
cooperativa

Exemplo: A cooperativa vendeu
mandioca a US$ 0,60 o quilo.
Os agricultores concordaram

que a cooperativa fica com US$
0,60 por quilo ou uma comissao
de 10%

PARA A COOPERATIVA ENVOLVIDA NO PROCESSAMENTO DE PRODUTOS DOS MEMBROS

Qual é o volume médio que os
membros podem entregar a
cooperativa num ano?

Exemplo:

V' procurar
financiamento de

um programa de
desenvolvimento para
realizar o inquérito

A que preco est@o os membros
dispostos a vender o seu
produto a cooperativa?

Respostas possiveis:
Ao preco do mercado

Pelo menos ___% superior ao
preco do mercado (indicar a
percentagem)
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SESSAQ 2:
REALIZAR UMA ANALISE DO MERCADO

Sintese da Sessao

@ ) 5 minutos

A realizacdo de uma andlise do mercado implica conversar com potenciais clientes, mulheres e
homens, e compreender o que precisam e querem. A anéalise do mercado ajuda-vos a determinar
se tém os produtos certos para o vosso mercado alvo, a identificar que precos sao aceitaveis para o
mercado e a calcular a potencial quota de mercado que podem obter.

©

Ao analisar os vossos potenciais clientes devem ter em conta as necessidades praticas dos vossos
potenciais clientes, mulheres e homens. Por exemplo, se venderem utensilios agricolas e s6 houver
tamanhos grandes, as mulheres podem nao conseguir encontrar tamanhos mais pequenos para elas.
Neste caso, as mulheres nado sé ficariam impedidas de comprar 0s vossos produtos, mas também
podem estar a perder potenciais clientes

Atividade 2A:
Quem sao os vossos clientes alvo?

A
oo 25 minutos

Vale a pena produzir um produto se houver alguém disposto a pagar pelo mesmo. Um produto ou
servigo s6 pode ser vendido se houver um cliente. Portanto, saber aonde vender o vosso produto é
fundamental para o sucesso da cooperativa proposta.

Em grupo, vamos realizar cada uma das etapas a medida que sao lidas.




Etapas

7121 Olhem para o desenho. Identifiquem os produtos/ servi¢os e os mercados alvo em cada um dos
exemplos. (10 minutes)

Produtos Finais e Compradores da Cooperativa de Mandioca

Tubérculos Supermercado

Chips de
Mandioca

Produtos finais
vendido pela
cooperativa a
compradores

Compradores dos produtos da cooperativa

Produtos/Servicos da Cooperativa:

Mercados da Cooperativa:

Cooperativa Composta por Trabalhadores Informais
Carregadores de Fruta e Legumes e Cooperativa de Carregadores

Servigos de
Transporte

—_—

Clientes: Vendedores do Mercado, Grossistas,
Processadores, etc.

Produtos/Servicos da Cooperativa:

Mercados da Cooperativa:
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Os membros sao donos, utilizadores e clientes da cooperativa

Cooperativa de Poupanca e Crédito

Servigos de
poupanca e
crédito

—

Membro Clientes: os proprios membros

Origem da Foto: Business Group Formation, OIT, 2008

Produtos/Servicos da Cooperativa:

Mercados da Cooperativa:

=112 Usando o exemplo a seguir como referéncia, desenhem o modelo de negécio da cooperativa
proposta. Identifiquem os produtos e/ou servicos e os respetivos mercados alvo. (15 minutos)

Modelo de negdcio da cooperativa proposta

Pagamento da Clientes/ Mercados
mandioca Alvo

Grossistas em
Dividendos COOPERATIVA DE Tubérculos frescos Mercados
MANDIOCA

Producao e

de tubérculos

AR l Supermercados

frescos e de chips

Mandioca fresca da mandioca Chips de mandioca Empresas
Alimentares

Entrada de capital

Encontram-se a seguir outros exemplos genéricos para vos inspirar enquanto pensam no vosso
modelo de negécio. Lembrem-se de que uma cooperativa pode fornecer uma série de servicos,
dependendo das necessidades identificadas dos seus futuros membros e dos recursos a que podem
ter acesso para o capital inicial.



Cooperativa de Marketing ABC

Produtos dos
Membros

Mineracao
Artesanal

Fornecedores Externos

Mercado/

Servigos/ 4
Clientes

Funcoes

Promover Clientes externos:
Transportar Pessoas e firmas
Classificar fora da cooperativa

Acrescentar valor
Pesquisar
Intermediar/ Negociar
Distribuir

Vender

Receber o pagamento

Cooperativa de Compras DEF

Funcoes/ Membro
Servicos Clientes

Servicos
Alimentares

Negociar/ intermediar

Comprar por atacado

Transporte Comércio
Embalar de novo

Distribuir

Crédito/condicoes
faceis de pagamento

Artesanato
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Funcoes/

Servigos

Cooperativa de Servicos GHI

Membro
Clientes

Desenhem o diagrama aqui

Fornecimento de servicos de

qualidade acessivel:
Habitacao

Energia

Crédito

Cuidados de satde
Cuidados de dia
Cuidados domiciliarios

Instalagdes de servico
comuns

Habitantes da aldeia
Maes trabalhadoras
Idosos

Jovens

Artesaos

Outros

Pode ser possivel
que os servigos tam-
bém estejam abertos
a ndao membros



Atividade 2B:
Avaliar os vossos clientes alvo ou o0 mercado alvo

A
oo 25 minutos

Em grupo, leiam cada pergunta e discutam as respostas. Depois anotem as respostas com as
quais o grupo concordou. As respostas as perguntas sao as informacdes basicas de que precisam
para determinar se ha um mercado ou clientes suficientes para o negécio proposto e os requisitos
que precisam de cumprir para venderem aos clientes alvo. Lembrem-se, contudo, que é preciso
fazer pesquisa para reunir as informagdes necessarias para responder as perguntas. Assim, para
as perguntas cuja resposta nao sabem ou nado tém informacdes, marquem com um visto a acao
seguinte a realizar que pode ser “para pesquisa” ou “assisténcia externa” e acrescentem uma ideia
do que deve ser feito.

Em grupo, vamos realizar cada uma das etapas a medida que sao lidas.

Etapas

(15 minutos)

Qual é a estimativa da procura nao satisfeita para o produto ou servigo?

Procura do mercado: Oferta do mercado: Procura nao satisfeita:
quantidade do produto que os clientes quantidade que os produ- quantidade exigida
querem e podem comprar. tores conseguem levar para pelos clientes que nao
o mercado para vender. é satisfeita pela oferta
existente.
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Se o grupo tiver varios produtos, escolham um produto para esta formacao. A analise dos outros

produtos fara parte do plano de acao.

Pergunta

Quais s&o os principais
compradores do(s) vosso(s)
produto(s)?

A Vossa Resposta

‘ Para Pesquisa ‘ Assisténcia Externa

A quantos compradores
podem eventualmente
vender?

Qual é a procura total
estimada ou a quantidade
de que precisam o0s
compradores alvo?

Qual é a quantidade
estimada que os compra-
dores alvos conseguem
presentemente obter?

Qual é a estimativa da
procura nao satisfeita?

Procura nao satisfeita =
Procura total menos oferta

Quando é que os compra-
dores tém maior procura do
produto?

Indiquem os meses

Qual é a tendéncia da
procura para este produto?

Escolham uma das
seguintes respostas:
estavel, a aumentar, a
diminuir

Continuar&o a querer
comprar o0 vosso produto ou
Servigco nos préximos cinco
anos?




AL 10 minutos

Que carateristicas (ex: tipos, qualidade) os clientes exigem dos bens ou servigcos?

COMPANHIA DE CHIPS DE BANANA ABC

SO COMPRAMOS BANANA FRESCA QUE CUMPRA 0S
SEGUINTES REQUISITOS:

Variedade: Cardava
Amadurecimento: Verde
Cor: Verde
Tamanho: 3,0 polegadas ou mais
Aspeto: sem estar pisada
Residuo de pesticida: sem residuos de metais pesados;
testes de laboratério

Prefere-se banana bioldgica certificada
Sem trabalho infantil na exploracao agricola
A entrega nao deve ser inferior a 150 quilos

COMPANHIA DE CHIPS DE BANANA ABC

Pergunta A Vossa Resposta Para Pesquisa | Assisténcia Externa

Quais sao as exigéncias em

termos de qualidade (variedade,
amadurecimento, cor, tamanho,
embalagem, etc.) dos compradores
alvo?

Para além dos requisitos supracita-
dos, que outros (certificagdo orgénica,
sem trabalho infantil, efc.) o grupo
teria que cumprir para vender aos
compradores alvo?

Qual é a quantidade mais pequena
que os compradores alvo comprarao
aos fornecedores?

Com que frequéncia os compradores
alvo precisardo de comprar o produto?

Escolham uma das seguintes:
Todos os dias

Semanalmente

Mensalmente

Sem programacgéao

Outros _ (especificar)

Como pode a vossa cooperativa
tornar-se o fornecedor preferido?

Ser o fornecedor preferido do vosso
comprador significa que 0 vosso
comprador prefere comprar em vocés
a comprar na concorréncia. Conside-
ra-se que os fornecedores preferidos
acrescentam valor ao negécio do
comprador. Alcancar o estatuto de
fornecedor preferido é uma das
melhores estratégias para garantir
uma relagédo a longo prazo com 0s
principais compradores que podem 41
garantir as receitas da cooperativa.




Atividade 2C:
Avaliar os vossos concorrentes

@

Nesta atividade, olhardo para os vossos concorrentes e a forma como fazem negécio. As informacdes
que reunirem irdo ajudar-vos a determinar se a cooperativa proposta pode ser um interveniente
competitivo no mercado. Também vos ajudara a identificar a capacidade e a habilidade de que a
cooperativa necessita para ser competitiva no mercado. Para a perguntas cujas respostas descon-
hecem marquem com um visto o0 passo seguinte que pode ser “para pesquisa” ou “assisténcia
externa” e acrescentem uma ideia do que podera ser feito.

o e 20 minutos

Em grupo vamos seguir cada uma das etapas a medida que sao lidas.

Etapas

AL 10 minutos

Quem sao os nossos concorrentes?

Concorrentes sdo empresas que
produzem os mesmos produtos que
vocés tencionam produzir e vendem
aos mesmos compradores a quem
vocés queriam vender.

Pergunta A Vossa Resposta ‘ Para Pesquisa ‘ Assisténcia Externa

Aonde é que 0s v0SSOS
compradores alvo compram
presentemente os seus
produtos?

Quais sao as semelhancgas
entre 0 vosso negocio
previsto e 0 dos vossos
concorrentes?

Se outras empresas ven-
derem produto(s)/ servico(s)
semelhante(s), o que podera
um cliente comprar-vos em
vez disso? Como podem ser
diferentes?




A2 10 minutos

Como é que os vossos concorrentes comercializam os seus produtos?

Podemos ) Se comprarem 3, posso
vender isto a -1 o vender o cesto a US$ 2

US$ 3 cada.

Oh!
Tenho que
dizer isto aos meus
membros.

Concorrente

Origem da Foto: Business Group Formation, OIT, 2008

Pergunta A Vossa Resposta ‘ Para Pesquisa ‘ Assisténcia Externa

E facil ou dificil para vocés entrar no
mercado?

Quais sao as carateristicas essenciais
dos produtos dos vossos principais
concorrentes de que os compradores
gostam muito?

Quais sao os pontos fortes dos vossos
concorrentes?

Quais sao os pontos fracos dos vossos
concorrentes?

43



44

Pergunta

0 que podem aprender com 0S V0SS0S
concorrentes para melhorarem os
vossos produtos ou servigos?

Dicas:

Pensem como é que a vossa coop-
erativa pode ser melhor do que as
suas concorrentes. Muitas vezes,

0s principios da cooperativa podem
ser pontos fortes e de diferenciagéo.
Estarem mais atentos as necessidades
das mulheres pode ajudar-vos a
tornarem-se um fornecedor preferido

Exemplos:

Os potenciais membros da vossa
cooperativa vendem a comerciantes:
identifiquem porque é que 0s
potenciais membros ndo gostam de
vender a comerciantes. Pode ser que
0s comerciantes ndo classifiquem
0s produtos corretamente resultando
num prego incorreto. A cooperativa
pode definir uma politica em que a
triagem e a classificagdo se baseiem
em padrbes acordados. A classifi-
cagdo real serd feita a frente deles e
0s resultados e o0s resultados terdo
que ser mutuamente acordados.

Os compradores alvo normalmente
compram em comerciantes. Recrutem
mais membros para aderirem a

vossa cooperativa — quanto mais
pessoas estiverem envolvidas na
vossa cooperativa, mais forte é o
vosso poder de negociagdo. Ajudem
0s membros a produzir produtos com
precos competitivos de acordo com as
especificagbes dos compradores para
ganharem uma quota do mercado.
Podem também querer explorar uma
cooperacdo mutuamente vantajosa
com os comerciantes em vez de

os “eliminar” — isto é, fungdo de
consolidagdo incluindo servigos de
transportes e logistica a pregos justos
em vez de investimento da coopera-
tiva num camido, etc. durante a fase
inicial.

A Vossa Resposta

‘ Para Pesquisa ‘ Assisténcia Externa




Atividade 2D:
Compreender as tendéncias dos precos

A
oo 50 minutos

Um preco é quanto é cobrado aos clientes por bens ou servicos. Uma empresa de sucesso é a que
vende algo que os clientes precisam ou querem a um prego que estdo dispostos a pagar ao mesmo
tempo que assegura que este preco seja superior aos custos de fornecimento do produto!. Nesta
atividade, verdo quanto é que os clientes estdo a pagar por produtos semelhantes ao que tencionam
produzir e os fatores que influenciam os precos.

Depois de acabarem de ler cada etapa e as respetivas perguntas, discutam as vossas respostas e
depois escrevam-nas na coluna com o titulo “A Vossa Reposta”. Para as perguntas cuja resposta
desconhecem, marquem com um visto o passo seguinte que pode ser “para pesquisa” ou “assistén-
cia externa” e acrescentem uma ideia do que podera ser feito.

Etapas

17208 10 minutos

A que preco as companhias existentes vendem o produto ou servico?

Hmmm ... querem criar uma
cooperativa de coletores. As tarifas
dos coletores aqui vao de US$
6 a 7,50, dependendo das suas
habilidades.

Sou um coletor.
Pagam-me US$ 6,50
por apanha.

Eu tenho jaulas de peixes.
Estou disposto a pagar US$
8 por coletor por apanha ,se
tomarem mais cuidado para

nao magoar os peixes.

Pergunta A Vossa Resposta Para Pesquisa | Assisténcia Externa

A que preco (unitério)

0S VOSS0S concorrentes
vendem os seus produtos ou
servigos?

Qual é a base do prego?

Respostas possiveis:
Qualidade

Competéncias

Volume

Outro (especificar)

1 ILO-ASEAN Small Business Competitiveness, Desenvolvimento de Empresas de Base Comunitaria (C-BED)
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027 10 minutos

Como é fixado o preco?

Tento vender ao comprador que oferece o Se puder entregar 500 quilos de ba-
preco mais alto. Chamo negociantes de peixe nana de classe A de dois em dois meses,
para lhes perguntar o seu preco de compra. Mas | a nossa companhia pode comprometer-se
ha vezes em que tenho que vender o meu peixe a pagar-lhe no minimo US$ 0,25 por
mesmo que o preco seja baixo porque nao consi- § quilo. Isto significa que conseguira sempre
g0 conservar o meu peixe por mais de um dia. cobrir o seu custo de producao.

Otimo!!! US

$ 0,25 é um

preco minimo
justo.

Pergunta A Vossa Resposta Para Pesquisa | Assisténcia Externa

Quais sao as praticas comuns
na fixagdo do preco de produ-
tos semelhantes ao vosso?

Respostas possiveis:

Os compradores definem o
preco

Os vendedores definem o
prego

Comprador e vendedor che-
gam a acordo sobre o preco
no momento da compra
Comprador e vendedor

tém um contrato de
comercializagdo que

inclui prego e termos

de pagamento pré-

determinados

O governo determina o prego
Outro__________ (queira
especificar)

Pode ser possivel haver
multiplas respostas.

O preco é a razéo principal
para os clientes decidirem a
quem comprar?




AL 10 minutos

Como variam os precos ao longo do ano?
Quais sao os fatores que explicam a subida e a descida de precos?

Origem da Foto: Business Group Formation, OIT, 2008

Pergunta A Vossa Resposta ‘ Para Pesquisa | Assisténcia Externa

O preco do produto varia ao
longo do ano?

Quais sao os fatores que
explicam estas variagdes?

Exemplos:

Durante o pico da época da
colheita, o preco do tomate
desce. Fora da época o
prego sobe significativa-
mente.

O prego das bananas locais
baixa durante as férias. Os
vendedores ambulantes
vendem menos snacks de
banana pois ndo ha alunos
para comprar.
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AL 10 minutos

Ha padroes sazonais?

0.60

Como calcular o prego médio por ano?

1. Somar todos os pregos durante o
periodo analisado

0.45+0.45+0.45+0.20+0.20+
0.25+0.30+0.45+0.45+0.45+
0.40+0.50 = 4.55

2. Dividir a soma pelo ndmero de
meses

Preco por Quilo

4.55 a dividir por 12 meses = 0.38

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET out Nov DEZ

Pergunta A Vossa Resposta Para Pesquisa | Assisténcia Externa

A subida e descida do prego seguem
um padrao especifico?

Em que meses do ano o prego atinge
0 ponto mais alto?

Qual é o preco médio hoje? Qual era | Hoje:

0 pre¢o médio no ano passado? Ha No ano passado:
dois anos? Ha trés anos? H& dois anos:
Ha trés anos:

Nos Gltimos cinco anos, 0s pregos
tém estado em geral a subir, a descer
ou na mesma?




AL 10 minutos

Ha uma margem para obter precos melhores com base na qualidade do produto
ou em carateristicas especificas do produto?

Produtos produ-
SECGAO DE zidos em quintas

PRODUTOS I sem trabalho infantil
BIOLOGICOS

Chlps de
Bananas
Bmloyc

CLASSE B CLASSE A

Mangas
Biolégicas

Preco mais baixo Preco mais alto

Pergunta A Vossa Resposta Para Pesquisa | Assisténcia Externa

O sistema de fixagao do preco
baseia-se na qualidade?

Os compradores pagam mais aos for-
necedores que conseguem entregar
uma grande quantidade?

Hé& carateristicas especificas ou
carateristicas que os compradores
estdo a procurar e pelas quais estao
dispostos a pagar um preco mais
alto? Se sim, facam uma lista dos
aspetos ou das carateristicas.

Exemplo:

Os clientes podem estar dispostos a

pagar mais 5% por produtos hortico-
las produzidos sem quimicos ou

por produtos horticolas que possam

comprar mais perto de casa.

Que tipos de clientes poderao pagar
precos mais altos?
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SESSAO 3:
AVALIAR A VIABILIDADE TECNICA DA VOSSA
IDEIA DE NEGOCIO

Sintese da Sessao

@ e 5 minutos

Agora que ja tém algumas ideias sobre os vossos mercados alvo, € altura de pensar como ser@o
produzidos os produtos ou como serao fornecidos os servigos. Terdo que identificar recursos
humanos, tempo e equipamento bem como matérias-primas e ferramentas necessarias. Deverao
pensar também nos vossos pontos fortes e fracos em relacéo a estes.

Quais sao as competéncias e os recursos de que a cooperativa precisaria para fazer o
produto ou prestar o servico?
Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Obtencao de banana Processamento de Embalagem e transporte de Entrega ao exportador
chips de banana produtos (comprador)

e |

Atividade 3A:
|dentificar as atividades e 0S recursos necessarios
para produzir o produto ou servigo

oo 70 minutos

Agora vamos definir o fluxo detalhado do trabalho que tém que realizar para servirem o vosso
cliente. Também irdo identificar as competéncias fundamentais, o equipamento e outros recursos
necessarios para levar a cabo a atividade.

E dado um exemplo para cada etapa a fim de servir de guia e de referéncia.

Sigam as etapas em grupo. Primeiro, vejam o exemplo em cada etapa antes de preencherem a tabela
com base no vosso proprio negécio proposto.



Etapas

1\ Identificar as atividades principais na produg&o dos produtos finais. Para cada atividade, iden-
tificar os fatores essenciais para satisfazer as exigéncias dos compradores e cumprir normas e
regulamentacao. (30 minutos)

Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Atividade | Fator Fundamental de Sucesso

Obtencgao de banana e 6leo | A cooperativa garantiu o fornecimento de banana e 6leo de coco. Os
de coco fornecedores compreendem as exigéncias em termos de qualidade e tém
capacidade para cumprir.

Inspegao das entregas pelos | Inspecdo e controlo de qualidade com base em critérios acordados.

fornecedores Avaliagao justa e transparente.
Pesar, lavar e descascar E cumprida a regra primeiro a chegar primeiro a sair.
bananas Uso de agua potével para lavar.

Uso de descascadores e caixas inoxidaveis higienizados.

Uso de facas e descascadores devidamente desenhados e mantidos.

Zona de descanso para os lavadores descansarem 15 minutos de quatro em
quatro horas.

Descascadores numa posicado sentada confortavel.

O levantamento de cargas pesadas é reduzido na medida do possivel.

Corte de bananas 0 tamanho dos chips é uniforme, conforme a especificagao.
descascadas O cortador ¢é calibrado antes e depois da produgao.
Uso de cortadores devidamente concebidos e conservados.

Fritar chips de banana E observado o récio de 6leo de coco para chips.
Uso de utensilios de cozinha bem concebidos, limpos e seguros.
Os trabalhadores usam equipamento de protecéo pessoal.

Adogar chips de banana Uso de agua potavel.
Aclcar ou xarope limpo e sem contaminantes.
Os trabalhadores cumprem a devida higiene.

Embalagem, etiquetagem e | Chips sem poeira, metal e outros poluentes.
armazenagem Embalagem e peso corretos.

Chips sao devidamente armazenados.

Os trabalhadores cumprem a devida higiene.
Area de trabalho bem ventilada e iluminada.

Entrega ao comprador Entrega pontual.

Chips de acordo com especificagcdes do comprador.

Tratamento adequado de chips.

Chips sdao embalados e carregados de tal forma que o peso é minimizado.

Usando os exemplos acima como referéncia, identifiquem agora as vossas proprias atividades
essenciais e fatores fundamentais de sucesso. Se nao souberem quais sdo os fatores fundamentais
de sucesso, coloquem um visto na coluna “para pesquisa”’. Podem também pedir ao facilitador que
vos ajude a definir as principais etapas ou atividades para produzir o vosso produto ou fornecer o
servico.
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Atividade Fator Fundamental de Sucesso ‘ Para Pesquisa

Com base nas atividades e nos fatores fundamentais acima identificados, identifiquem as
pessoas e as respetivas competéncias necessarias para fazer o produto ou fornecer o servico.
Também irdo avaliar se 0os conhecimentos e as competéncias ja existem entre os vossos potenci-
ais membros e eventuais trabalhadores na vossa zona de funcionamento. E dado um exemplo a
seguir como referéncia. (15 minutos)

6

Pensem nos conhecimentos e nas competéncias que as mulheres podem trazer para a vossa
cooperativa como potenciais membros ou trabalhadoras. Nao quererao partir do principio de que

as mulheres s6 conseguem realizar certas tarefas. Por exemplo, ndo pensardo que as mulheres sé
servem para lavar as bananas. Pelo contréario, reconhecem que sao capazes de realizar vérias tarefas

desde operar a cortadora até gerir uma cooperativa.




Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Atividade

Obtengao de

Pessoas
necessarias

para produzir o

produto

Produtores de

Competéncias e conhecimentos fundamentais
necessarios

Conhecimento de Boas Praticas Agricolas (BPA)

Existem competéncias ou
conhecimentos entre os
membros ou potenciais

trabalhadores?

banana e 6leo | banana
de coco
Inspegao dos | Inspetor/ Capacidade de determinar tipos aceitaveis de v

produtos dos

Destinatario

banana para processamento

fornecedores .
Saber ler, escrever e fazer contas basicas \/
Pesar, lavar Separadores Saber ler, escrever e fazer contas basicas v
e descascar
bananas Lavadores Conhecimento de Boas Préticas de Produgéo Vv
(BPP)
Descascadores | Habilidosos e rapidos a descascar bananas v
Conhecimento de BPP v
Cortar Operadores da Experiéncia em funcionamento de equipamento v
bananas maquina de mecanico, em especial maquina de cortar
descascadas | cortar )
Conhecimento de BPP v
Saber ler a medigao do calibrador para didmetro v
e grossura de chips
Experiéncia em manutencédo de méaquinas e Vv
técnicas bésicas de solucdo de problemas
Fritar chips de | Cozinheiro Experiéncia em producdo de chips de banana v
banana
Conhecimento de BPP v
Adogar chips
de banana Saber ler, escrever e fazer contas basicas \/
Operador de Experiéncia de funcionamento de incinerador de Vv
forno casca de arroz
Embalar, Empacotadores | Conhecimento de BPP v
etiquetar e e carregadores
armazenar Saber ler, escrever e fazer contas basicas
Marketing Pessoal de Boas capacidades interpessoais e de negociagao
marketing

Saber ler, escrever e fazer contas basicas

Conhecimento de mercados/ comercializacdo de
chips de banana

Supervisdo e
gestao

Administrador

Experiéncia de gestdao de uma unidade
processadora

< <

Lideranca e competéncias interpessoais
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Agora identifiquem os recursos humanos de que precisam para a vossa prépria cooperativa.

Atividade Pessoas Competéncias e conhecimentos fundamentais Existem competéncias ou
necessarias necessarios conhecimentos entre os
para produzir o membros ou potenciais

produto trabalhadores?
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Identify the equipment and facilities you would need to make your product or deliver your service.
Copy the activities you identified in Step 1 and identify the equipment and facilities needed for
each activity. Also identify whether you will be able to access these resources on your own or not.

(15 minutes)

Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Atividade

Equipamento e Instalagdes Necessarias

Conseguem
aceder por vossa

conta?

Obtencéo de banana e 6leo | Camido para apanhar banana e casca de arroz Vv
de coco
Grades de plastico v
Maquina de pesagem v
Inspecdo das entregas pelos | Area de rececdo — cerca de 30 m2 v
fornecedores
Pesar, lavar e descascar Maquina de pesagem v
bananas -
Area de lavagem — cerca de 30 m2 v
Agua/Rede hidrica vV
Area para descascar — cerca de 50 m2 v
Grades de plastico v
Unidade de reciclagem (cascas de banana) Vv
Cadeiras v
Cortar bananas descascadas | Maquina de cortar Vv
Area de trabalho — cerca de 20 m2 Vv
Energia/ Eletricidade v
Fritar chips de banana Cubas grandes v
Forno com incinerador de casca de arroz Vv
Area de trabalho — cerca de 40 m2 v
Adogar chips de banana Mesas inoxidaveis v
Area de trabalho — cerca de 30 m2 Vv
Embalagem, etiquetagem e | Detetor de metais vV
armazenagem
Maquina de pesagem v
Paletes v
Area de trabalho — cerca de 30 m2 Vv
Entrega ao comprador Carrinhos v
Camido v
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Agora, em grupo, definam o equipamento e as instalagdes necessarias para administrar o negdcio
proposto.

Atividade Equipamento e Instalagdoes Necessarias Conseguem aceder
por vossa conta?




=7\ Enumerem os principais fatores de produgdo de que precisam no vosso negécio. Na segunda
coluna, identifiquem as origens destes materiais. Devem indicar também se é facil ou nao obter o
material. (10 minutos).

Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Material Origem/s E facil de obter?

Banana Agricultores — membros e ndo membros v
Oleo de Coco Empresa de 6leo de coco na cidade; quantidade v
minima para a cooperativa comprar diretamente
Casca de arroz Moinhos de arroz na aldeia Vv
Acucar Mercearia Vv
Grade de plastico ou saco para Companhia de embalagem v
alimentos

Usando o exemplo acima como referéncia, discutam e escrevam os materiais de que precisariam
para 0 vosso produto ou servigo proposto.

Material Origem/s E facil de obter?
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SESSAQ 4:
AVALIAR A VIABILIDADE FINANCEIRA

Sintese da Sessao

() A £ 5 minutos

Uma cooperativa tem que ter receitas para sobreviver. Um estudo de viabilidade financeira vé quanto
dinheiro é necessario para comecar e administrar o negécio antes de a cooperativa comecar a dar
receitas, donde vira o dinheiro e o custo de producgao e lucros previstos. Também vos dara alguma
ideia do volume de negbcio necessario para tornar a vossa cooperativa um empreendimento de
sucesso. Ao finalizarem o vosso estudo de viabilidade financeira, recomenda-se que consultem um
contabilista para rever o vosso trabalho.

Atividade 4A:
Calcular custos iniciais

¥ .
-\/ 60 minutos

Nesta atividade, calculardo o dinheiro de que a cooperativa precisaria para comegar o negécio e
continuar até ter lucro. Sigam as etapas em grupo a medida que sao lidas.

Etapas

A0 10 minutos

Quanto custaria a cooperativa proposta adquirir o equipamento basico e as estruturas
necessarias para produzir o produto ou prestar o servico?

Para comecar o nosso negdcio, precisariamos ...

Para a rede de ”
Claudio tem o agua, o programa Nao se
eriamos ABC talvez possa esquecam de que
um lote vago. Po- Durante o 1° de construir um e precisamos de equipa-
demos perguntar-lhe § ano podemos alu- imével pequeno e com- J ) mento de protecdo pessoal
se podemos usa- gar um camiao prar equipamento para garantir a nossa
apenas. basico. seguranca.




Na Atividade 3A identificaram o equipamento e as instalagdes de que precisam. Agora vamos ver
quais as formas possiveis de aceder a estas instalagdes e a este equipamento. Pode ser que hajam
programas de apoio financeiro ou programas de desenvolvimento na vossa zona que possam aju-
dar-vos com algum do investimento necessario. De igual modo, um dos vossos potenciais membros
pode ter um imével ou terreno vago que poderao arrendar para a vossa area de trabalho. Recomen-
da-se que explorem todos os meios possiveis para reduzirem as vossas despesas de investimento. A

fim de obterem algumas ideias sobre como realizar esta etapa, vejam o exemplo a seguir.

©

Em muitos contextos, o acesso das mulheres a terra e/ou a recursos financeiros, o seu
controlo e posse sao limitados devido as normas sociais ou mesmo a legislacdo. Estas situacdes nao
deveriam impedir as mulheres de aderir a ou formar uma cooperativa. As mulheres podiam contribuir
de muitas formas diferentes, inclusive através das suas competéncias e dos seus conhecimentos,
tempo, etc. Devera ser dado as contribuicdes das mulheres o mesmo valor que as dos homens.

Exemplo:

Equipamento/ Instalacdes

Unidade

No. de
Uni-
dades

Como irao adquirir isso?

Quanto
custara?
(em US$)

Terreno Metro quadrado 250 | Membro permitira que 2,000
a cooperativa use o seu
terreno
Edificio Metro quadrado 150 | Angariacdo de fundos 4,000
Maquina de corte unidade 2 | Apresentar uma proposta a 3,000
um programa de desenvolvi-
mento
Cadeiras unidade 10 | Compra 100
Maquina de pesagem unidade 2 | Compra 400
Mesa inoxidavel unidade 3 | Compra 600
Rede de agua unidade 1 | Solicitar ao governo local 10,000
que melhore a rede de agua
local existente
Cuba de cozinha e outros conjuntos 2 | Compra 2,000
utensilios
Equipamento de protecdo pessoal | conjuntos 10 | Compra 500
Custos Totais 22,600
Menos: Dinheiro de atividades de angariacao de fundos/ contribuicdes de terceiros nao 19,000
reembolsaveis
Montante total que a cooperativa tem de mobilizar 3,600
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Agora, realizem esta etapa com informacdes sobre a vossa cooperativa. Primeiro, copiem as listas
de equipamento e meios que identificaram na Atividade 3A. Isto também vos d& uma oportunidade
de reverem a vossa lista. Calculem o nimero de unidades de que precisarao, indiqguem como é que
estas serdo adquiridas e fornecam os custos correspondentes. Nao se preocupem se a maior parte
das vossas respostas forem estimativas. O que é importante é que aprendam a fazer isso. Quando
elaborarem um plano de acao mais tarde, incluirao a validacao e verificagdo como parte das vossas
tarefas. Podem usar uma calculadora para realizar esta etapa.

Equipamento/ Instalacoes Unidade No. de Como irao adquirir isso? Quanto

Uni- custara?
dades (em US$)

(1) Custos Totais (Somem todos os custos na dltima coluna

(2) Menos: Custos de equipamento e meios que adquirirem através de atividades de
angariacao de fundos/ contribuicdes de terceiros nao reembolsaveis

Montante total de que a cooperativa necessita para arrancar (1) — (2)




224 20 minutos

Custo de producao

Custos das Matérias-Primas Salarios Custos de Embalagem e  Salarios do diretor, pessoal
Transporte de escritorio e de outros
nao diretamente envolvidos
na producao

Servicos/Renda

Impostos

0s custos mudam dependendo do volume de producao Os custos permanecem
Os custos de &gua e eletricidade também podem ser classificados como custos varidveis se relativamente os mesmos
mudarem significativamente dependendo do volume de producio independentemente do volume

de producao.

Todos os empreendimentos tém despesas antes de comecarem a dar lucro. O dinheiro necessario
para cobrir as despesas iniciais é chamado capital de exploragao. Este é o capital necessario para
comegcar e manter um negocio a funcionar até que este gere rendimentos suficientes para cobrir
todas as despesas. E necessario calcular a vossa producdo ou as despesas de funcionamento e
depois determinar o periodo ou o nimero de ciclos antes de a cooperativa comecar a ter rendimen-
tos. Vamos ler o exemplo.

Exemplo: Producao de Chips de Banana

Volume de Producdo Alve: 15 toneladas de chips de banana por més.
O volume de producdo baseia-se em: (i) volume exigido por compradores avo; (ii) fornecimento de
matéria-prima.

Periodo antes de a cooperativa comecar a ter rendimentos: A cooperativa comecara a ter rendimentos
ap6s um més ou apoés a producado das primeiras 15 toneladas de chips de banana. Em resumo, a
cooperativa precisara de capital de exploracdao para um més de funcionamento.

Hipéteses:

e Um quilo de chips de banana = 4 quilos de banana fresca

e Para produzir 15 toneladas (15.000 quilos) de chips de banana, a cooperativa precisara de
60.000 quilos de bananas frescas.

e Consumo de 6leo de cozinha: 10% do peso das bananas frescas; 10% de 60.000 quilos de
bananas frescas = 6.000 quilos de 6leo de cozinha

e Aclcar: 4,5% do peso de bananas frescas; 4,5% de 60.000 quilos de bananas frescas = 2.700
quilos de acucar

e Embalagem a granel — os chips de banana vao ser vendidos a exportadores
Descascadores: a serem pagos por quilo
Operador (2) /Pessoa para Fritar (3) / Separador e Embalador (3): tarifa diaria
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Custos de producao para um ciclo antes de se comecar a ter rendimentos

Materiais 18.660
Banana quilo 60.000 0,16 9.600
Oleo de cozinha quilo 6.000 0,90 5.400
Acucar quilo 2.700 0,80 2.160
Caixa de cartao pecas 3.000 0,40 1.200
Invélucros pecas 3.000 0,06 180
Fita-cola de embalar rolos 150 0,80 120
Mao-de-obra direta 3.020
Descascador quilo 60.000 0,03 1.800
Operador de méquina de corte pessoa dia 40 8,00 320
Pessoa para Fritar pessoa dia 60 8,00 480
Separador/ Embalador pessoa dia 60 7,00 420
Transporte 150
Aluguer de camido de entrega + reboques | viagem 1 150,00 150
Despesas fixas 900
Diretor més 1 300,00 300
Contabilista més 1 200,00 200
Pessoal de escritério més 1 150,00 150
Servente meés 1 100,00 100
Eletricidade més 1 2000 20
Aguas més 1 30,00 30
Outras despesas meés 1 100,00 100
Total Despesas Previstas 22.730

Agora calculem os custos de produgao do vosso produto ou servico seguindo o exemplo acima.

e Qual o vosso volume alvo por més com base na procura estimada do(s) comprador(es) e a
capacidade da cooperativa?

e Quantos meses apo6s o inicio das operacdes comegara a cooperativa a gerar receitas?

e Quais s&o as principais premissas para comegarem a vossa produgao (por ex: quantidade de
materiais ou fatores de produgao necessarios para xxx meses de produgao antes de a cooperativa
comegar a ter rendimentos, nimero de trabalhadores para produzir xxx volume de produtos,
produgao por trabalhador, como sera pago o trabalhador — por pega, por dia, por més, etc.?)



Agora preencham a tabela a seguir. Desta vez podem nZo ter todas as informagdes sobre os mate-
riais, a mao-de-obra e os custos fixos. O que é importante, contudo, é aprenderem o processo de

calculo dos vossos custos de producao iniciais. Podem procurar ajuda do facilitador. Podem usar
uma maquina de calcular para concluir esta etapa.

Custo Total do Material

Custo Total da Mao-de-obra Direta (salarios dos trabalhadores a produzir o produto ou a fornecer o servigo)

Custo Total de Transporte

Total Custos Fixos (despesas que a cooperativa tera independentemente do nivel de produgdo — salarios

do diretor, pessoal comercial, caixa e outro pessoal ndo diretamente envolvido na produgéo, servicos,
arrendamento de terreno e edificio, etc.)

Total Despesas Estimadas
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ALY 15 minutos

Total de Custos Iniciais

Custos de Equipamentos e Despesas de Producao/ Funcio- Outras despesas: Licencas,
Instalacoes namento (enquanto a cooperativa registo, campanha de

nao tem receitas ou ainda nao marketing, estudo de

tem receitas suficientes) mercado, etc.

Para determinar o montante total em dinheiro de que precisam para criar a cooperativa e iniciar as
suas operagdes, somem os custos de equipamento e das instalacdes (Etapa 1), despesas de pro-
dugao e funcionamento (Etapa 2) e outras despesas que nao foram identificadas nas Etapas 1 e 2.

Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Artigo ‘ Custos Estimados (em US$)
Equipamento e instalacdes 22.600
Despesas de producao/ funcionamento para 1 més 22.730
Outras despesas 600
Registo 100
Licengas 100
Campanha de marketing 200
Pesquisa e outras despesas 200
Total Custos Iniciais 46.530

Agora, calculem o total dos custos iniciais para a vossa propria cooperativa. Podem usar uma
maquina de calcular para completar esta etapa.

Artigo ‘ Custos Estimados

Equipamento e instalacdes

Despesas de produgao/ funcionamento para 1 més

Outras despesas

Total Custos Iniciais




200 15 minutos

Como podemos angariar fundos para o nosso capital inicial?

(VETTH
isso é muito
dinheiro. Penso

Calma ... Esta é precisa- Se assinarem
mente a razdo pela qual esta- [ETFERNIN
mos a criar uma cooperativa. RS S
Individualmente ndo consegui- EUFEIPZIEN
mos fazer isso, mas com o es- EENTR
forco de todos conseguimos. AERIEE]
companhia
pode dar-vos
30% em
pagamento
adiantado.

que temos que
esquecer isso.

Custos Iniciais:
US$ 46.530

Cada membro pode dar 1.000
Kgs de banana; 50% para
processamento e 50% para
vender a comerciantes. As
vendas podem fazer parte do
capital de exploracao.

Podemos dar-vos uma subvencao, mas teriamos que rever
o vosso estudo de viabilidade e o plano de negécios.

Muitos podem estar a perguntar-se a si mesmos como é que poderdo mobilizar os fundos
necessarios para comecar o negécio da cooperativa. Na verdade, se o fizerem individualmente,
poderao levar a vida inteira, e nao s, para mobilizar o capital. Mas se trabalharem juntos conseguem
fazer isso. Encontra-se a seguir um exemplo de como os produtores de banana mobilizaram fundos
para montar a sua cooperativa.

Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Origem Descricao ‘ Montante (em US$)

Membros Contribui¢ao em espécie (bananas) 19.600
Comprador 30% pagamento adiantado 9.000
Governo/ Programa Atividades de angariacdo de fundos/ contribuigao 20.000

de Desenvolvimento/ de terceiros nao reembolsavel

Contribui¢ao externa

Montante estimado que a cooperativa consegue mobilizar 48.600
Montante estimado necessario para criar a cooperativa 46.530
Saldo para despesas imprevistas 2.070




Em grupo, discutam como podem angariar o dinheiro de que precisam. Sejam inovadores e criativos.
Podem usar uma maquina de calcular para completar esta etapa.

Origem ‘ Descricao ‘ Montante

Montante estimado que a cooperativa consegue mobilizar

Montante estimado necessario para criar a cooperativa

Saldo para despesas imprevistas

Atividade 4B:
Avaliar a competitividade e a
rentabilidade do preco

A
oo 20 minutos

Para serem competitivos no mercado, tém de oferecer os vossos produtos mais ou menos ao mesmo
preco que os vossos concorrentes. De igual modo, podem também verificar se o preco que poderado
receber pelo vosso produto ou servico vos permitird cobrir as despesas e ter lucro. O calculo do
preco de equilibrio ajuda a companhia a determinar o prego que devera cobrar pelos seus produtos.

Em grupo, realizem as etapas a medida que sao lidas.

S1E2 10 minutos

Como se compara o vosso preco de equilibrio com o preco predominante no mercado?

Us$ 1,52
PERDA L
Preco de Equilibrio: Preco de Equilibrio:
Total do Custo de Producao apenas o suficiente para cobrir os
Total do Produto custos de producao a um dado nivel
de produto ou volume de producao.

Preco do Mercado

Exemplo: | US$2,20 |
Custo de Producdo: US$ 22.730

Total do Produto: 15.000 kg de chips de banana
Preco de Equilibrio: US$ 1,52

O pre¢o do mercado deve ser
superior ao preco de equilibrio
para que o negécio seja rentavel



Vamos agora calcular o preco de equilibrio para o vosso produto ou servigo. Podem usar uma
maquina de calcular para completar esta etapa.

Pergunta ‘ A Vossa Resposta

Qual é o custo total de produgdo?
Copiar da Atividade 4A Etapa 2

Para o custo de producdo acima,
quantos produtos esperam?

Qual é o preco de equilibrio?
Dividir o custo total de produgao
pelo produto total.

Quanto é o preco médio que os
vossos compradores alvo estao
dispostos a pagar?

0 vosso prego de equilibrio é
inferior ao prego que 0s VOsSsS0s
compradores estao dispostos a
pagar?

S22 10 minutos

Lucro = total de vendas ou receitas — total de despesas

|DESPESAS|

Despesas > Vendas B) PREJUIZOS Despesas < Vendas B) LUCRO

Todas as empresas geram receitas a vender bens ou servicos. Receita é o montante total de dinheiro
pago pelos clientes pelo produto ou servico. A receita gerada por uma atividade empresarial depende
da quantidade de bens ou servicos vendidos e do preco a que foram vendidos. O dinheiro proveni-
ente das vendas devera dar um lucro razoavel para que a cooperativa possa investir no crescimento
do negécio. O lucro é obtido subtraindo as despesas totais do total de vendas. E dado um exemplo

a seguir. No exemplo, pressupde-se que a cooperativa conta com mais ou menos o mesmo nivel de
receitas todos os meses.
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Exemplo: Cooperativa de Chips de Banana

Receitas

Preco ao qual o produto seré vendido

US$ 2,00 / quilo

Quantidade estimada de produto que sera vendido num ano

15,000 quilos x 12 meses = 180.000 quilos

Total de Vendas ou Receitas
Despesas

Custo da producdo por unidade

180.000 quilos x US$ 2/quilo = US$ 360.000

US$ 1,52 quilo

Despesas anuais de funcionamento
Lucro

Lucro Bruto

180.000 quilos x 1,52/quilo = 273.600

US$ 360.000 - US$ 273.600 = US$ 86.400

Margem de Lucro Bruta

86.400/360.000 = 0,24

Agora, calculem o lucro que a vossa cooperativa podera obter potencialmente. Sigam as instrucdes.

Facam isto em grupo.

Receitas

Por quanto venderdo o vosso produto?

Usem o vosso prego de equilibrio na Etapa 1 e o
prego existente no mercado. O prego que fixarem
deveré ser superior ao preco de equilibrio, mas
ndo mais do que aquilo que o mercado esta
disposto a pagar.

Quantas unidades contam vender num ano?

Isto deveria basear-se na procura do mercado,
oferta disponivel e capacidade da vossa cooper-
ativa

Total de Vendas ou Receitas

Preco de venda x nimero de unidades que
contam vender

Despesas

De quanto é o preco unitario por produto?

Copiar o prego de equilibrio na Etapa 1

Despesas Anuais de Funcionamento

Ndmero de unidades que contam vender x custo
unitario por produto

Lucro

Lucro Bruto

Total de Vendas — Despesas Anuais de Funciona-
mento

Margem de Lucro

Lucro Bruto dividido por Total de Vendas




SESSAQ 5:
DEVERAO CONTINUAR O NEGOCIO?

Sintese da Sessao

() A L 5 minutos

Esta sessao ird ajudar-vos a decidir se continuam com a ideia de negécio com base nos resultados
do vosso estudo de viabilidade (Sessbes 1 a 4). Também vos ajudara a identificar informacdes de
que possam ainda precisar de recolher para tomarem boas decisoes.

Atividade HA:
Lista de verificacao da viabilidade do negdcio

A
oo 20 minutos

A lista de verificacdo resume os fatores principais que devem ser examinados ao analisar uma ideia
de negbcio. Cumpram as etapas a medida que sao lidas.

Etapas

7121 Respondam as perguntas individualmente. Coloquem um visto na coluna que representar melhor
a vossa resposta. Pode ser necessario rever os resultados nas Sessdes 1 a 4 ao responder a cada
pergunta. (10 minutos)

Pergunta Sim Nao Nao
sei

Ha interesse e compromisso suficientes para comecar uma cooperativa?
(Sesséo 1)

O grupo principal e os potenciais membros estao dispostos a dar o capital para iniciar e
fazer funcionar o negécio? (Sessao 1)

Os membros do grupo principal e os potenciais membros tém tempo livre suficiente para
se dedicarem a cooperativa? (Sessao 1)

Ha uma motivacdo forte entre os potenciais membros para administrar o negécio?
(Sessao 1)

0 empreendimento teria um mercado estéavel e seguro para os seus produtos ou
servigos? (Sesséo 2)

A cooperativa conseguiria concorrer com 0s concorrentes existentes?
(Sessdo 2)




70

sel

Pergunta Sim Nao Nao

A cooperativa conseguiria oferecer um preco que fosse competitivo no mercado?
(Sessdo 2)

Os clientes alvo comprarao o vosso produto ou servigo em vez de os produtos dos vossos
concorrentes? (Sessao 2)

Os membros do grupo principal tém capacidade de produzir o produto ou servico?
(Sesséo 3)

Existem membros do grupo principal com capacidades de gestdo para administrar o
negoécio? (Sessao 3)

Hé& programas ou operadores que possam ajudar a cooperativa a reforgar a sua capaci-
dade de producdo do produto ou servigo conforme as normas exigidas por compradores
e pela lei? (Sesséo 3)

A cooperativa conseguiria garantir os recursos financeiros necessarios para iniciar o
negdcio e gerar os niveis pretendidos de receitas? (Sesséo 4)

A cooperativa consegue encontrar instalagcdes adequadas para funcionar?
(Sessao 3)

A localizagdo proposta para o negécio é acessivel para um veiculo com 4 rodas?
(Sesséo 3)

A cooperativa consegue obter ferramentas, equipamento e tecnologia de que precisa?
(Sessdes 3 e 4)

As matérias-primas necessarias encontram-se disponiveis para a cooperativa comprar
regularmente? (Sessao 3)

Se 0 negbcio precisar de agua e luz, a cooperativa consegue aceder a estes servigos?
(Sessbes 3 e 4)

A cooperativa geraria lucros suficientes para recuperar os custos iniciais e ter dinheiro
para expansao e crescimento? (Sesséo 4)

Se ndo conseguirem responder “sim” a maioria das perguntas sobre viabilidade, deverdo recon-
siderar a vossa ideia de negécio proposta. Para todas as perguntas a que responderam “Nao sei”,
deverdo recolher as informagdes necessarias.

112 Partilhem e discutam as vossas respostas com o grupo. Cheguem a um consenso sobre se 0
grupo deve dar seguimento a ideia de negécio. (10 minutos)

O grupo devera dar seguimento a ideia de negécio? ___ Sim ___ Nao

Depois de confirmarem a viabilidade da
vossa ideia de negdcio,

o MODULO Start.COOP 3 ir4 guiar-vos na
preparagao do vosso plano de negocios.



SESSAQ 6:
PLANO DE ACAO

Sintese da Sessao

@ Q’ 5 minutos

Nesta sessdo, irdo elaborar o vosso plano de acao para completar a fase de Formacao do Grupo
Principal e de Desenvolvimento da Ideia de Negbcio para comegar uma cooperativa.

Atividade 6A:
Revisao das atividades desde a formacao do
grupo a avaliacao da viabilidade

@

As imagens a seguir mostram as vérias atividades a realizar para se chegar a uma decisdo sobre se a
vossa ideia de neg6cio é viavel. Em grupo, identifiguem a ordem peal qual as atividades deverao ser

realizadas. Coloquem 1 na primeira atividade a ser realizada, 2 para a segunda atividade e assim por
diante.

Identificar um problema ou uma Identificar potenciais proprietarios-membros
necessidade comum
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Determinar se ha um mercado para o
produto

Avaliar o apoio e compromisso dos membros
quanto a ideia de negécio proposta

iniciais (acessiveis, acesso a fundos)

Dinheiro Dinheiro
que entra que sai

Avaliar a viabilidade financeira e os custos

Definir a solugao de negécio que pode ser
tomada pelo grupo para resolver o problema
principal

Avaliar os vossos concorrentes

Avaliar os precos




Avaliar a viabilidade técnica

Origem das Fotos : Business Group Formation, OIT, 2008

As respostas encontram-se na péagina 76.

Atividade 6B:

Preparar 0 vosso plano de acao

Em grupo, olhem para as vossas fichas de trabalho e identifiquem os pontos para os quais ndo tém
informag0es. Identifiquem o que tém de fazer para concluir todas as atividades indicadas na Ativi-

dade 6A.

S

\f 30 minutos

1 Identificar potenciais proprietarios-membros

Exemplo:
Fazer um inquérito aos
agricultores na vossa aldeia

12 semana de janeiro (ano)

Grupo principal com
Aurelio como chefe
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2 |dentificar problema ou

necessidade comum

Exemplo:
Organizar uma reuniao
com potenciais membros

3?semana de janeiro (ano)

Grupo principal com Bia
como chefe

3 Define business solution

that can be done by the group to address top problem

Exemplo:
Organizar uma reuniao
com potenciais membros

3?semana de janeiro (ano)

Grupo principal com Bia
como chefe

4 Avaliar o apoio e empenhamento dos membros quanto a ideia de negécio proposta

Exemplo:

Pedir aos potenciais
membros que assinem um
formulario de compromisso

3?semana de janeiro (ano)

Grupo principal com
Sebastiao como chefe

5 Descobrir se ha um mercado para o vosso produto

Exemplo:
Reunir-se com companhias
de processamento

47 semana de janeiro (ano)

Vitoria e Silvio

6 Avaliar os vossos concorre

ntes

Exemplo:
Entrevistar companhias de
processamento existentes

42 semana de janeiro (ano)

Heitor

V' Pedir indicagbes ao
governo local




7 Avaliar precos

Exemplo:
Analisar dados recolhidos

1% semana de fevereiro
(ano)

Cloe e Faustino com
0s membros do grupo
principal

V' Solicitar um agente de
extensdo para rever a
analise

8 Avaliar a viabilidade técnica

Exemplo:

Enumerar as atividades
essencials e as competén-
cias necessarias

2% semana de fevereiro
(ano)

Membros do grupo
principal com Lorena como
chefe

V' Solicitar a agente de
programa de desen-
volvimento que dé
contribuigcbes técnicas

9 Avaliar viabilidade financeira e despesas iniciais (acssiveis; acesso a fundos)

Exemplo:
Finalizar custos iniciais

3% semana de fevereiro
(ano)

Cloe e Faustino com
0s membros do grupo
principal

V' Solicitar a agente de
programa de desen-
volvimento que dé
contribuigcées técnicas

10 Encontrar informacoes sobre o quadro regulador da criacao de uma cooperativa

Exemplo: Obter infor-
magoes da agéncia de
desenvolvimento de
cooperativas

3% semana de fevereiro
(ano)

Grupo principal com Bia
como chefe

V' Solicitar a um agente

de extensao para
cooperativas que dé
orientagoes

11 Decidir se devem dar seguimento a ideia de negécio

Exemplo: Apresentar
resultados do estudo de
viabilidade e verificar a
lista de controlo

4% semana de fevereiro
(ano)

Grupo principal com Vitoria
como chefe
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Respostas: Atividade 6A

Identificar problema ou necessidade comum: 2

Identificar potenciais proprietarios-membros: 1

Descobrir se ha um mercado para o produto: 5

Avaliar apoio e empenhamento dos membros quanto a ideia de negécio proposta:4
Avaliar viabilidade financeira e despesas iniciais: 9

Definir solugbes comerciais:3

Avaliar os vossos concorrentes: 6

Avaliar pregos: 7

Avaliar a viabilidade técnica: 8

Usar este espaco para calculos e notas.



Start.COOP

MODULO 3

Preparar o Plano de Negdcios
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Modulos
Start.COOP

Identificar os
Membros Principais e
a Ideia de Negécio

Pesquisar a
Viabilidade da
Ideia de Negocio

Preparar
" . o Plano de Negdcios
Estao aqui
Estrutura

Organizacional

—  — ) S

Moadulo
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MENSAGEM
AO GRUPO

No Médulo 2 realizaram um estudo de viabilidade. No Médulo3 é tempo de passar a preparacdo do
plano de negécios. O estudo de viabilidade responde a pergunta “isto ird dar resultado”. O plano
de negbécios responde a pergunta “como é que isto ird dar resultado”. As sete sessdes do Médulo 3
incidem na preparacao de um plano de negécios basico com o propésito de dar orientagdes sobre
como administrar um negécio nas primeiras etapas do seu funcionamento.

Na Sessao 1 irdo aprender sobre o plano de negécios e a sua estrutura. A Sessao 2 ajuda-vos a
redigir um perfil da empresa, com as informacdes principais sobre a cooperativa. Na Sessao 3

irdo familiarizar-se com os elementos do plano de marketing, como a descrigao dos produtos e/

ou servicos e do mercado e com a estratégia de marketing. A Sessao 4 da-vos uma ideia geral do
plano de operagdes, que descreve como irdo preparar o vosso produto ou prestar 0s vossos Servicos.
O plano de operagdes inclui informagdes sobre os recursos fisicos necessarios e 0s requisitos

em temos de processos e sistemas de trabalho. A Sessdo 5 consiste no plano de gestao, que se
concentra nos recursos humanos necessarios. Guia-vos no desenvolvimento de um organigrama, na
identificacdo do pessoal de que irdo precisar para fazer funcionar a cooperativa e na preparagao
das descri¢des de funcdes. A Sessdo 6 ajuda-vos a calcular a rentabilidade do negécio. Para isso,
ajuda-vos a preparar uma demonstracao de resultados, fazer projecdes do fluxo de caixa e preparar
um balanco. Finalmente, a Sessédo 7 ajuda-vos a preparar um sumario executivo do vosso plano de
negécios. No fim deste Médulo, espera-se que tenham elaborado o vosso plano de negécios a fim de
identificarem as necessidades em termos de recursos humanos, que serao tratadas no Modulo 4.

A dado momento, no desenvolvimento do vosso plano de negécios, poderdo precisar de alguma ajuda
externa. Contudo, o que é importante é que as ideias e o contetdo do plano de negécios provenham
do grupo principal ou dos potenciais membros da cooperativa. Portanto, é importante que aprendam
o0 processo de preparacao do plano de negécios. No fim deste Médulo, espera-se que tenham o
projeto de plano de negécios.

0O estilo desta formagao é diferente das abordagens tradicionais. Trabalhardo juntos em equipa para
seguir as instrugdes simples, passo a passo, sobre discussdes e atividades neste guia de formacao.
Um facilitador estara por perto a fim de ajudar em caso de dividas sobre o contetdo e os exercicios
da formacdo. Como n&o ha um lider do grupo, todos os membros do grupo deverao revezar-se a ler
em voz alta as informacdes e instrucdes para o grupo e todos os membros do grupo tém a respons-
abilidade de monitorizar o tempo. Neste novo estilo de formacao, aprendem uns com os outros
através da partilha de ideias e opinides, competéncias, conhecimentos e experiéncia. Para que isto
funcione, todos os membros do grupo devem participar nas discussdes.

Antes e depois da formacao ser-vos-a solicitado que respondam a um inquérito sobre os conheci-
mentos de modo a ajudar a compreender o impacto da formacao. Estas informacdes serdo confi-
denciais e serao utilizadas para melhorar os materiais de formacao e a organizacao de programas
futuros. Também serao Uteis para identificar outra formacao sobre cooperativas, que podera ser
posteriormente apresentada aos participantes. Alguns participantes podem também ser contatados
pelos organizadores da formagao no futuro, 3, 6 ou 9 meses apés a formacao para um outro
inquérito sobre a implementagao dos seus planos de agao.
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Seguir 0s Sinais

As instrucdes no guia de formacao sao faceis de seguir e é indicado o prazo para cada etapa.
Prestem atencdo a estes sinais:

SINAIS E 0 SEU SIGNIFICADO

Este sinal indica que ha um tempo para a atividade

Este sinal indica informacdes basicas a serem lidas ao grupo

Este sinal indica discussao em grupo

0

Este sinal indica que a atividade esta a comecar e que as instrucoes
detalhadas devem ser lidas em voz alta ao grupo
e seguidas por ordem

0 sinal indica uma hoa pratica na identificacao e satisfacao das diferentes
necessidades de mulheres e homens, promovendo a participacao das
mulheres e usando estrategicamente os conhecimentos e as competéncias diferentes que
as mulheres e os homens tém.



Comecar

Antes de comecarem a formacao, sigam as etapas simples abaixo indicadas para se organizarem:

e Respondam ao inquérito pré-formacao. Pegam aos organizadores, se nao tiverem uma cépia ou
se ainda ndo o preencheram.

e QOrganizem-se em pequenos grupos de 5 ou 7 pessoas no maximo. Os organizadores irdo orien-
tar-vos sobre a melhor forma de fazer isto.

e |dentifiquem um membro do grupo para se disponibilizar para iniciar a formagao como “Leitor
do Grupo”. O papel do “Leitor do Grupo” consiste em ler para o grupo, em voz alta, informacdes
e instrucdes sobre a atividade. Qualquer membro do grupo com alfabetizacdo basica pode ser o
“Leitor do Grupo” e deverdo procurar partilhar este papel entre os membros do grupo durante a
formagao.

Todos os membros do grupo séo responsaveis pela monitorizagao do tempo, mas um membro do
grupo devera ser nomeado para cada sessao a fim de lembrar ao grupo quando o tempo sugerido
para uma atividade/etapa tiver chegado ao fim. Nao é preciso seguir rigorosamente a duragao
sugerida, mas terdo de gerir o tempo para a formacao total. Se uma atividade durar mais do que o
sugerido, tentem poupar tempo nas outras atividades de modo a manter o equilibrio.

Todos os membros do grupo receberao este guia de formacao. O trabalho individual bem como o de
grupo pode ser concluido neste guia.
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Processo de Aprendizagem

Sessao

SESSAO 1:

0 QUE E UM PLANO DE NEGOCIOS?

SESSAQ 2:

PERFIL DA EMPRESA

SESSAO 3:

PLANO DE MARKETING

SESSAO 4:

PLANO DE OPERAGOES

SESSAOQ 5:

GESTAO DE RISCOS

SESSAO 6:

PLANO DE GESTAO

SESSAQ 7:

PLANO FINANCEIRO

SESSAO 8:

SUMARIO EXECUTIVO

Tempo

15 minutos

25 minutos

105 minutos

115 minutos

50 minutos

35 minutos

105 minutos

35 minutos



SESSAO 1:
O QUE E UM PLANO DE NEGOCIOS?

Sintese da Sessao

@ Q’ 5 minutos

O plano de neg6cios é um roteiro que indica para onde vai a cooperativa e
como chegar la. Explica o negécio e como ira funcionar. Ter um bom plano de
negécios ajudara as cooperativas a minimizar os riscos de fracasso. Também
pode ser utilizado pelas cooperativas quando se candidatam ao apoio de pro-
gramas de desenvolvimento.

Um plano de negécios devera ser revisto e atualizado regularmente a fim de
refletir mudangas no ambiente de negécios e a situacao da cooperativa. Nesta
sessao, irao familiarizar-se com a estrutura do plano de negécios.

Activity 1A:
Structure of a basic business plan

10 minutos

Encontram-se a seguir as varias secgdes de um plano de negécios:

Sumaério Executivo
Perfil da Empresa
Plano de Marketing
Plano de Operagdes
Gestdo de Riscos
Plano de Gestao
Plano Financeiro

0 VOSSO
@ PLANO _
DE NEGOCIOS

SEssAo 1: PLANO DE NEGOCIOS

1A.

Estrutura de um plano de negdcios

basico

2A.
3A.
3B:
3C:
4A:

4B.
4C.

5A.

BA:
6B:
7A:

7B.
7C:

8A:

Redigir o perfil da empresa

Descricao do produto e/ou servigo
Descri¢cdo do mercado
Estratégia de marketing

Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento
Processo e sistema de trabalho

Principios e operacdes da
cooperativa

Identificacdo de riscos e medidas de
mitigagao

Preparar o vosso organigrama
Descricdo de funcdes

Preparar a demonstragao de
resultados

Preparar a projecdo do fluxo de caixa
Preparar o balanco

Redigir o sumario executivo

Embora o sumério executivo seja a primeira seccdo do plano de negécios, é redigido depois de
todas as outras seccdes terem sido preparadas. A razao disto é que ird extrair e sintetizar todas as

informacdes importantes das sucessivas seccdes.

Muito provavelmente, ja conhecem os titulos das outras sec¢bes uma vez que estas foram as areas
que investigaram quando realizaram o vosso estudo de viabilidade. A titulo de revisao, olhem para as
figuras a seguir e identifiquem que seccao do plano de negécios representam (excluindo o Sumario
Executivo). Por exemplo, a Figura 1 mostra informagdes que deverao ser incluidas na seccao sobre o

Perfil Empresarial.

Partilhem e discutam as vossas respostas com o vosso grupo.
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FIGURA 1

A nossa cooperativa é constituida por trabalhadores
em maricultura. Nés prestamos uma vasta gama de
servicos - desde a preparacao até a colheita e a p6s
colheita Através da cooperativa, esperamos ter acesso a
servicos de seguranca social e a salarios melhores.

FIGURA 2

A cooperativa espera gan-
har US$ 6.000 por més
com uma margem de lucro

Resposta: Perfil Empresarial

FIGURA 3

Vamos enviar folhetos a todos os donos de
gaiolas de peixe para os informar sobre os nos-
sos servicos. Cobramos US$ 100 por colheita.
Pretendemos prestar servicos a 60% das gaiolas

de peixe na nossa regiao.

36

Resposta:

FIGURA 4 Os donos de gaiolas de peixe
reservarao servicos através da coop. O
diretor reunira um grupo de coletores para
cumprir esta tarefa. O bote para a colhei-
ta incluindo o equipamento de seguranca
serao fornecidos pela cooperativa.

Resposta:

FIGURA 5

No Ano 1, iremos contratar um
diretor que também sera responsavel
por colocacao profissional. Todos os
membros se revezarao na limpeza das
ferramentas e instalacoes.

Resposta:

FIGURA 6 orma, 0 colocam

NN
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Resposta:
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As respostas encontram-se na péagina 126.




SESSAQ 2:
PERFIL DA EMPRESA

Sintese da Sessao

@ Q 5 minutos

O perfil empresarial normalmente vem depois do sumario executivo. Esta secgao
descreve detalhes essenciais sobre a vossa cooperativa tais como aonde esta
situada, com quem contatar, qual tamanho da cooperativa, o que faz e o que
esperam realizar.

Atividade 2A:
Redigir o perfil da empresa

%4

1A.

0 VOSSO
PLANO
DE NEGOCIOS

Estrutura de um plano de negécios

bésico
SESSAO 2: PERFIL DA EMPRESA

2A.
3A.
3B:
3C:

4A:

4B.
4C.

5A.

6A:
6B:

7A:

7B.
7C:

8A:

Redigir o perfil da empresa

Descricao do produto e/ou servigo
Descricdo do mercado
Estratégia de marketing

Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento

Processo e sistema de trabalho

Principios e operacdes da
cooperativa

Identificagdo de riscos e medidas de
mitigacéo
Preparar o vosso organigrama

Descricdo de funcdes

Preparar a demonstragao de
resultados

Preparar a projecdo do fluxo de caixa
Preparar o balanco

Redigir o sumario executivo

Em grupo, completem o perfil empresarial da vossa cooperativa respondendo as perguntas abaixo. A
segunda coluna da um exemplo para vos orientar. Respondam as perguntas a medida que sao lidas.
Escrevam as respostas na coluna 3. Muitas das respostas as perguntas podem ser encontradas nos

resultados do vosso estudo de viabilidade.
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Coluna 1
Pergunta

Informacdes Basicas

Coluna 2
Exemplo

Coluna 3
A Vossa Resposta

Nome da Cooperativa

Cooperativa de Produtores de Mandioca
V474

Endereco

(Nome da rua, cidade, pais)

Detalhes de contato

(Nome do diretor e nimero de telefone)

Namero e tipo de membros

200 agricultores em (Nome da regido/
zona)

Finalidade/ Objetivo da Cooperati

va

Quais sao os objetivos para
formar a cooperativa?

Dica
Rever os produtos no Médulo 1
de Start.COOP

Reduzir as perdas pds colheita e
envolver-se em atividades de valor
acrescentado através da produgao de
chips de mandioca usando tecnologias
melhoradas e condigdes de trabalho
higiénicas e seguras.

0 que gostaria o grupo de
realizar ao juntar-se?

Aumento dos rendimentos

Ter acesso a mercados maiores e mais
lucrativos

Emprego estavel para os membros da
familia, incluindo o acesso a seguranca
social

Acesso a rede de dgua

Produtos e/ou Servicos

Tipo de Cooperativa

Assinalar conforme o caso VvV

v Producio
Marketing
Servigos
Outros (especificar)

Produgao
Marketing

Servigos

Outros (especificar)

Que produto/ servigo a coopera-
tiva ira fornecer?

Production of cassava chips

Porque é que os clientes
comprarao o0s vossos produtos
OU USardo 0S VOSSOS Servicos?

Podemos fornecer regularmente chips
de mandioca de alta qualidade a um
preco competitivo. Os nossos chips
serdo produzidos em condigcbes seguras
e higiénicas.

A cooperativa também defendera
condigbes trabalho dignas e seguras
nao sé na sua unidade de processa-
mento, mas também entre os seus
fornecedores.

Mercados

Quem serao os vossos clientes?

Os chips de mandioca serdo vendidos a
fabricas de ragdo localizadas na regiéo.
Para minimizar os riscos, faremos um
acordo de fornecimento com duas a trés
fabricas de ragéo.




SESSAQ 3:
PLANO DE MARKETING

Sintese da Sessao

5 minutos

This section of the plan provides the description of the products and/or services
with emphasis on the value that you would be providing to your customers. It
also presents a summary of the results of your market analysis (conducted as
part of your feasibility study) with a focus on the market opportunities for your
products and/or services. You will then describe your strategies on how you will
reach your target customers and differentiate your business from competitors.

Atividade 3A:
Descricao do produto e/ou servico

A
o o 30 minutes

0 VOSSO
@ PLANO
DE NEGOCIOS

1A. Estrutura de um plano de negécios
basico

2A. Redigir o perfil da empresa
SESSAO 3: PLANO DE MARKETING
3A. Descri¢ao do produto e/ou servigo
3B: Descri¢cdo do mercado

3C: Estratégia de marketing

4A: Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento
4B. Processo e sistema de trabalho

4C. Principios e operagdes da
cooperativa

5A. Identificac&o de riscos e medidas de
mitigacéo

6A: Preparar o vosso organigrama

6B: Descricdo de funcdes

7A: Preparar a demonstracao de
resultados

7B. Preparar a projecado do fluxo de caixa

7C: Preparar o balango

8A: Redigir o sumario executivo

A descricdo do produto ou servico traga as carateristicas do vosso produto ou servico, os pontos de
venda Unicos oferecidos pelo vosso produto ou servico e como o vosso produto ou servico satisfaz as

necessidades e expetativas dos clientes.

Esta é uma atividade em grupo. E dado um exemplo em cada etapa para vos guiar. Realizem cada

etapa a medida que é lida.
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Etapas

AL 20 minutos

0S NOSSOS PRODUTOS ESPECIFICACAO DO PRODUTO DESCRICAO DO PRODUTO

Chips de Mandioca com No6s sé usamos tubérculos de mandioca de Os chips tém ¥ de
Casca 10-12 meses. Os tubérculos sao processados polegada de espessura para
no maximo 24 horas apés a entrega para evitar a secarem depressa.

contaminacdo.

Chips de Mandioca sem Teor de humidade de 12% a 14% Embalados em sacos de 50
Casca kg limpos.

Exemplo. Cooperativa de Produtores de Mandioca XYZ

Vocés produzirdo chips de mandioca descascada e com casca de alta qualidade. Os chips de man-
dioca descascada s6 serao oferecidos durante o 2° ano para dar a cooperativa tempo para mobilizar
fundos para uma descascadora mecanica. As carateristicas principais dos vossos chips de mandioca
sdo descritas seguir.

Matéria-prima: Tubérculos de Mandioca Fresca

Amadurecimento 10 a 12 meses de producao
Frescura Recém colhidas; com um ano no maximo
Aspeto Nao mostra infestagao de pragas

Sem partes podres ou estragadas

Chips de Mandioca

Teor de humidade 12% a 14% - testado via verificador

Aspeto e cor Creme a castanho claro

Nao mostra infestagao de pragas
Sem partes podres ou estragadas
Sem terra ou lama

Tamanho do chip Grossura nao superior a ¥4 de polegada

Cheiro Sem cheiro a fermentado ou mau cheiro

Textura Quebradico e estala facilmente quando esmagado

Embalagem Saco de 50 quilos; saco limpo — nado utilizado para ingredientes
que possam afetar a seguranga alimentar

Volume de produgao 1.800 t por ano

Utilizagbes do produto Ingrediente para todos os tipos de gado e peixes de piscicul-
tura




Descricao do Vosso Produto e/ou Servico

Usem as perguntas orientadoras para vos ajudarem a descrever o vosso produto e/ou servigo. Se
tiverem vérios produtos ou servicos, descrevam apenas um durante a atividade. Completarao a
descricdo dos vossos outros produtos ou servicos quando se encontrarem de novo para finalizarem o
vosso plano de negécios.

a) Qual é o produto ou servigo da vossa cooperativa?

b) Quais sao as principais carateristicas do vosso produto ou servigo?

¢) Quanto tencionam produzir num més ou num ano?

d) Quais sao as principais utilizagdes do vosso produto ou servigo?

S8 10 minutos

O que torna o nosso produto melhor do que o que ja existe no mercado?

Exemplo: Cooperativa de Produtores de Mandioca

Tubérculos frescos e sem Chips de alta qualidade a Chips limpos e seguros: Os  Trabalho seguro, tra-

quimicos: Os tubérculos precos competitivos: Produgao nossos chips serao secados balhadores felizes e produti-
sao cultivados em quintas ~ semimecanizada sob controlo em estrados. vos: A cooperativa garantira
que cumprem Boas Praticas de qualidade rigoroso. a seguranca em cada fase
Agricolas e estao perto da das nossas operacoes.

unidade de processamento.

Quando responderem a pergunta a seguir, imaginem que estdo numa reunidao com um potencial
comprador e querem convencé-lo a comprar a vossa cooperativa.

0 que torna o vosso produto ou servico melhor do que o que ja existe no mercado?
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Atividade 3B:
Descricao do mercado

30 minutos

A descricao do mercado explica quem sao os vossos clientes alvo e porque é que vocés escolheram este
mercado. Devem também indicar claramente porque é que os vossos clientes alvo precisam do produto
ou servico que tencionam vender. Devera ser apresentada uma anélise dos vossos concorrentes.

&

e Ao dirigirem-se aos vossos clientes, pensem igualmente em mulheres e homens.

e E muito provavel que as mulheres estejam entre os vossos clientes alvo. Muitas vezes sdo n&o sé o
ganha-pdo, mas em alguns casos o principal ganha-pao.

e Pensem nas necessidades particulares que as vossas potenciais clientes mulheres podem ter e
como o vosso produto ou servico pode satisfazer essas necessidades.

Para facilitar a redacao da descricdo do mercado, em grupo respondam as perguntas orientadoras
na Coluna 1. Sao dados exemplos de respostas na Coluna 2 para vossa referéncia. Podem também
referir-se aos vossos Resultados na sessdo de Analise do Mercado do Médulo 2.

Coluna 1

Perguntas Orientadoras

Quem sado os eventuais
clientes?

Indiquem os diferentes
tipos de clientes ou
utilizadores do vosso
produto ou servigo

Coluna 2
Exemplo: Cooperativa de Produtores de Mandioca

Fabricas de ragado: cerca de 1.730 em todo o pais
Companhias de bioetanol: 2 companhias; fase
inicial

Fabricas de cerveja: apenas uma companhia
utiliza chips de mandioca até agora

Companhias produtoras de farinha: apenas uma
pequena parte da producao é dedicada a farinha
de mandioca

Produtores de aperitivos: geralmente microem-
presas

Mercado de exportagé@o sendo a China o maior
importador

Coluna 3
A Vossa Resposta

Entre todos os clientes
possiveis que identific-
aram, em que tipo ou
segmento de clientes
ird a vossa cooperativa
concentrar-se?

Fabricas de racao

Porque é que decidiram
concentrar-se neste
segmento do mercado?

As principais 5 fabricas de ragao tém estruturas
na regiao, que sdo acessiveis para a cooperativa

H& um mercado garantido e um prego minimo
através do acordo de fornecimento

As companhias também pagam adiantadamente e
prestam assisténcia aos fornecedores




Coluna 1

Perguntas Orientadoras

Porque é que os vossos
clientes alvo precisam
do vosso produto ou
servigo?

Que necessidade espe-
cifica no vosso mercado
alvo ira o produto ou
servico satisfazer?

Coluna 2
Exemplo: Cooperativa de Produtores de Mandioca

Ha falta de fornecimento de chips de mandioca.
As fabricas estédo a funcionar atualmente a 60%
da sua capacidade de producao

A qualidade da oferta atual de chips de mandioca
é fraca — teor elevado de humidade e ndo cumpre
as normas de seguranca alimentar

Poderemos suprir a procura de chips de mandioca
produzidos a partir de tubérculos sem quimicos.
As fabricas de ragao estdo a expandir a sua
producao de ragao natural para satisfazer a
procura crescente dos criadores de gado

Coluna 3
A Vossa Resposta

Quem sdo 0s V0SS0s
concorrentes?

Os concorrentes diretos sdo os que juntam

a mandioca das suas proprias quintas e dos
agricultores. Eles transformam os tubérculos em
chips de mandioca.

Como podem competir
€om 0S VOSSOS CONcCor-
rentes?

Nos cultivamos, processamos e vendemos o
produto. Apesar de os coletores terem as suas
préprias quintas, dependem de agricultores que
estejam dispostos a vender-lhes. A maior parte
dos fornecedores s6 faz a colheita uma vez por
ano. No nosso sistema de produgao proposto,
promoveremos parcelas modulares e agricultura
natural entre os nossos membros para termos
mandioca durante todo o ano e sem quimicos

Os coletores néo investem em tecnologia e em
modernizagao. Os seus chips sé@o geralmente de
Classe B e Classe C. Nés produziremos chips de
Classe A.

Qual é a procura
estimada para o vosso
produto ou servigo?

Na regido, a procura total é de 200.000 t por
ano. A diferencga na oferta é de cerca de 50.000
t por ano.

Qual é a percentagem
de penetragao do
mercado que esperam
obter?

Volume de producdo anual da cooperativa
previsto: 1.800 t

Isto é cerca de 1% da procura total. A cooperativa
contribuira com cerca de 4% da diferenca atual
na oferta

Como podem aumentar
a vossa quota de
mercado ao longo do
tempo?

Os membros tém de aumentar a produtividade
agricola. A produgao atual é apenas 70% da
producdo étima.

Temos de melhorar a produgao agricola e de
processamento para competir com chips de
mandioca importados.

Também temos de aumentar a nossa capacidade
de produgao de chips.

E provavel que o vosso
mercado cresga?
Quanto?

O mercado de chips de mandioca, em especial
para fabricas de ragdo, devera crescer devido a um
aumento no nimero de cabecas de gado. Prevé-se
que o mercado cresga 5% por ano, com base em
entrevistas as fabricas de ragao na nossa regiao.

91



92

Atividade 3C:
Estratégia de marketing

A
D 40 minutos

Vocés identificaram os vossos mercados e produtos ou servicos. E claro que os mercados e produtos
ou servicos que escolheram podem ajudar a atingir os vossos objetivos comuns. Nesta atividade,
definirdo como vao fazer com que os vossos clientes comprem o0s vossos produtos e/ou servigos.

Esta é uma atividade em grupo. Todos devem partilhar as suas ideias e ouvirem-se mutuamente.

Etapas

S0 15 minutos

Estratégia de promocao:
Como é que os clientes alvo ficarao a saber sobre o vosso produto ou servico

e

n Encontre-nos no:

facebook.

Visitar potenciais compradores Mensagens de texto/ redes Participagéo em feiras Publicidade
sociais comerciais

0 desenvolvimento de uma estratégia de promocao implica pensar em como podem informar os
vossos clientes sobre os vossos produtos ou servigos e influencia-los para comprarem a vocés. Leiam
a pergunta (Coluna 1) e o exemplo (Coluna 2), partilhem ideias e escrevam a vossa resposta (Coluna 3).

@

e Ao promoverem e venderem os vossos produtos, pensem nos canais que podem chegar facil-
mente a potenciais clientes mulheres. Por exemplo, podem considerar a implementacéo de
atividades promocionais em locais em que as mulheres se retinem.

e Podem querer pensar cuidadosamente na mensagem promocional a usar; esta devera mostrar
como o produto ou servico pode atender as necessidades de potenciais clientes mulheres.




Perguntas Orientadoras | Exemplo: Cooperativa de Produtores de Mandioca A Vossa Resposta

Coluna 1 Coluna 2 Coluna 3

Como irdo informar os Vamos encontrar-nos com 0s nossos potenciais

vossos clientes alvo clientes e dar-lhes amostras e o nosso perfil. Vamos
sobre o0 vosso produto convida-los a visitarem as producdes de mandioca
0U Servigo e a vossa dos nossos membros e a nossa unidade de
cooperativa? processamento para ganhar a sua confianca.

Quais serdo a(s) men- A utilizagdo dos nossos chips de mandioca ajudara
sagem(ns) principal(ais) | as fabricas de racéo a produzir ragdo de melhor
que vao transmitir qualidade.

nas vossas atividades

promocionais? Podemos ajudar as fabricas de racdo a penetrar

no mercado de alimentos naturais com 0s nossos
tubérculos sem quimicos.

Com uma base de membros de 200 produtores

de mandioca a adotarem a agricultura modular, os
nossos compradores tém a certeza do fornecimento
de chips de mandioca durante todo o ano.

A2 10 minutos

Estratégia de distribuicao:
Como farao chegar o vosso produto aos vossos clientes alvo

Distribui¢do Direta

I Distribuicao Indireta '

COOPERATIVA ’ INTERMEDIARIO ’ CLIENTE ALVO

Relacao entre a cooperativa e o comprador

Negécio A nossa coop.
fechado ... pode fornecer 2.500 t
Vamos preparar o de o chips por més. Mas que-
acordo comer- remos um preco minimo

cial. : garantido.

y N

E apenas US$ Okay. Vou
0,08 por quilo comprar 5 quilos

Transacao no local Com contrato entre comprador e vendedor

Nesta etapa, descrevam como colocarao o vosso produto ou servigo a disposicao dos vossos clientes
alvo respondendo as perguntas orientadoras na Coluna 1. Leiam o exemplo na Coluna 2 para terem
algumas ideias sobre como responder a pergunta. Escrevam as vossas respostas na Coluna 3.
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e Em alguns casos o0s vossos produtos ou servicos podiam ser usados por mulheres, mas nao estédo
ao alcance das mesmas. Nesses casos, podem querer pensar criativamente em como torna-los

acessiveis.

e Por exemplo, podem considerar uma entrega em casa/ no local de trabalho ou arranjar pontos de
recolha perto de lugares aonde as mulheres vao com regularidade como escolas, centros comu-

nitarios, centros de salde, etc.

e Podem também considerar o estabelecimento de facilidades de pagamentos para o vosso produto

OU Servicos.

Coluna 1

Perguntas Orientadoras

Coluna 2
Exemplo: Cooperativa de Produtores de
Mandioca

Coluna 3
A Vossa Resposta

Como é que 0 vosso
produto ou servigo vai
chegar aos clientes?

A cooperativa vendera diretamente as trés
fabricas de racdo na regido. As trés fabricas
de ragdo ficam a menos de 30 milhas do

local proposto para a nossa unidade de
processamento. Alugaremos um camiao para
fazer a entrega dos chips.

Descrevam como é que o
vosso produto sera ven-
dido - se diretamente aos
vossos clientes alvo, se
através de intermediarios,
etc.

Qual é a relagdo con-
tratual entre vocés e os
v0ssos clientes alvo?

A cooperativa assinara um contrato comercial
nao exclusivo com as trés fabricas de ragao.
Os contratos garantem um prego minimo e
um pagamento adiantado de 20% a 30% do
volume acordado para entrega. Entregaremos
o0s chips todos os meses.

AL 15 minutos

Estratégia de fixacao do preco

Hmm .. Posso fazer por
US$ 0,10 se comprar

FATORES Apenas US$ 0,2 o

EXTERNOS

FATORES
INTERNOS

Oferta e

ESTRATEGIA AU
DE FIXACAO
DO PRECO

Custos
Compre agora...
Preco de lancamento
US$ 2. Com certeza que
o preco ird aumentar no
préximo meés.

Estratégia de Concorréncia
Marketing
Percecao do
consumidor do

preco e valor

Objetivos de
Marketing

Vendi a US$ 1,50 o quilo
para cobrir todos os custos +
margem de lucro de 25%. A

oferta também é limitada.

Governo, etc.

Fixacéo de Prego de
Penetracao no
Mercado

. SR

Preco de Elusto Acrescido

A estratégia de fixacao de pregos implica determinar como vao definir o preco do vosso produto ou
servico. Trabalhem em conjunto para responder as perguntas orientadoras.
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Coluna 1

Perguntas Orientadoras

Como vao fixar o prego
do vosso produto ou
servigo?

Coluna 2
Exemplo: Cooperativa de Produtores de
Mandioca

Nés negociaremos com 0S NOSSOS com-
pradores um preco minimo garantido, que
cobrira todos os custos e uma margem de
lucro de pelo menos 15%. Se o prego que
prevalece no mercado na altura da entrega
for superior ao prego minimo, a cooperativa
recebera o prego mais alto.

As fabricas de racdo fixam o prego dos chips
de mandioca com base na quantidade e no
volume. Os chips com um teor de humidade
superior a 14% tém uma redug&o no prego
de compra. Para obter o valor 6timo para os
nossos produtos, a cooperativa trabalharéa no
sentido de aumentar a producdo de modo a
ser elegivel para os incentivos concedidos
pelas fabricas de ragé@o aos que conseguem
entregar maiores quantidades de chips

por més. Também asseguraremos que sé
entregamos chips de Classe A.

Coluna 3
A Vossa Resposta

Como é que o preco do
vosso produto ou servigo
Se compara com 0 prego
de mercado de produtos
ou servicos semelhantes?

Isto ndo se aplica a nés. As fabricas de racao
fixaram o preco com base na oferta disponivel
de mandioca e de materiais alternativos como
o milho. Contudo, para a nossa cooperativa
continuar a ser viavel, investiremos na melho-
ria continua da produtividade para manter os
nossos custos de produgao baixos tanto para
a mandioca como para os chips.
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0 VOSSO
. Q)rimio
SESSAQ 4.
PLANO DE OPERAGOES s e i g e

2A. Redigir o perfil da empresa

Sllntese da SeSSéO 3A. Descrigao do produto e/ou servigo

3B: Descrigao do mercado

O’ 3C: Estratégia de marketing
. . 5 minutos SESSAO0 4: PLANO DE OPERACOES
. 4A: Recursos fisicos:

instalagdes e equipamento
4B. Processo e sistema de trabalho

O plano de operagdes descreve como irdo fazer o vosso produto ou realizar o 4C. Principios e operagdes da
vosso servico. Também da detalhes sobre a localizacao fisica, instalacdes e cooperativa
equipamento que serdo necessarios para produzir o produto ou prestar o servigo. o _
PP ~ . ~ 2 5A. Identificacéo de riscos e medidas de
Por dltimo, mas ndo menos importante, o plano de operagbes mostra como € mitigacao

que a cooperativa ira assegurar a qualidade do produto ou servico e a produtivi-
dade e seguranca de todas as operacdes. A maior parte das informacdes de que 6A: Preparar 0 vosso organigrama
precisardo para completar o vosso plano de operacdes pode ser encontrada nos 6B: Descricao de funcdes

vossos resultados no Médulo 2.
7A: Preparar a demonstracao de

resultados
7B. Preparar a projecao do fluxo de caixa
7C: Preparar o balango

AtIVIdade 4‘A: 8A: Redigir o sumério executivo

Recursos fisicos:
InstalacOes e equipamento

Os recursos fisicos abrangem terras, iméveis e outras estruturas, maquinas e equipamento. Estes sao
ativos tangiveis que a cooperativa usara para produzir o produto ou prestar o servico.

6

Ao decidirem sobre a localizacao, podem querer pensar na acessibilidade fisica da cooperativa para
as mulheres membros:

e As mulheres conseguirdo aceder facilmente ao edificio da empresa e a outras estruturas?
e Serd seguro para elas chegar as estruturas da cooperativa?

e Estas estruturas estarao equipadas com instalacdes especificas para as mulheres?

Realizem as etapas conjuntamente. Ougam todas as ideias dos membros do vosso grupo.



214708 10 minutos

Localizacao: aonde ficara situada a empresa

Consideracoes basicas na escolha da
localizacao

Eletricidade/ Fornecimento de Abastecimento de Agua
Energia

O A

Comunicagao Acessivel Permitido por decreto
Perto de compradores e ou lei
fornecedores

Leiam as seguintes perguntas na Coluna 1 e os exemplos na Coluna 2 e escrevam a vossa resposta
na Coluna 3.

Coluna 1 Coluna 2 Coluna 3

Perguntas Orienta- | Exemplo: Cooperativa de Produtores A Vossa Resposta
doras de Mandioca

Onde estara situada | Estara situada em (nome da regido),
a empresa? que é a principal produtora de
mandioca no pais.

Quais sao as A localizacdo proposta fica perto de

vantagens e as exploragdes agricolas de mandioca e
desvantagens da de potenciais compradores. Também
localizag&do? é acessivel a viaturas com 4 rodas. A

zona esté ligada a rede elétrica. Tam-
bém é abundante o abastecimento de
agua potavel. A localizagao proposta
ndo é propensa a inundagdes. Nao ha
riscos em termos de seguranca para
as mulheres no acesso ao local.

Contudo, a zona nao tem rede
telefénica fixa nem ligacao a internet.
No entanto pode-se contatar por
telemovel.
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A\ 15 minutos

Recursos fisicos:

Instalacoes e equipamento necessarios para produzir o produto ou o servico.

L5
ek

Precisamos de uma area
de trabalho aberta para o
corte manual. O cianeto que
é libertado durante o corte é
prejudicial.

Ok. Vou pedir aos
carpinteiros que deem
uma cotacao para o
telheiro e a area de
armazenagem.

Vocés irao identificar o equipamento e as instalacdes de que a cooperativa ird precisar e como é que
0 grupo tenciona adquiri-los. Até agora, o grupo deveria ja ter avaliado se o modo previsto de aqui-
sicdo identificado durante o estudo de viabilidade, é viavel. Lembrem-se que também podem utilizar
os ativos existentes e instalacdes dos membros para reduzir as despesas de investimento.

Exemplo: Cooperativa de produtores de mandioca

Equipamento/

Descricao

Como a cooperativa ira adquirir

Instalacoes

conformidade com Boas Préticas de
Fabrico

Terreno 250 m2 Membro permitira que a cooperativa use
0 seu terreno
Imovel 150 m2; desenho e layout estardo em Angariacao de fundos

Area de trabalho aberta

Cerca de 50 m2; para corte manual

A ser construida; os materiais serdo
oferecidos pelos membros

Maquina de corte 2 unidades Compra
Méaquina de pesagem 2 unidades Compra
Verificador de humidade | 1 unidade Compra

Estrados

Para secagem de chips

Construgéao; os materiais serao oferecidos
pelos membros

Cubas inoxidaveis

2 unidades

Compra

Camiao

Para entrega de chips

Aluguer
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Preencham o Quadro a seguir para a vossa prépria cooperativa.

Equipamento/ Descricao Como a cooperativa ira adquirir

Instalagoes
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Atividade 4B:
Processos e sistema de trabalho

A
oo 40 minutos

Esta parte do Plano de Operacgdes descrevera como iré funcionar a empresa desde a aquisicdo dos
fatores de producao até ao servico pés-venda. O processo ira variar, dependendo do vosso negécio.
Também terdo de mostrar como vao garantir a qualidade do produto ou servico e a salde e segu-
ranca dos trabalhadores.

_O e Podem querer considerar produtos ou servicos fornecidos tanto por homens como mulheres.

e Devem ser dadas as mulheres as mesmas oportunidades que aos homens para se tornarem for-
necedoras da cooperativa.

e A decisao para a escolha de fornecedores devera basear-se na qualidade dos produtos e servigos
e ndo no género do fornecedor.

e A cooperativa poderd também desenvolver uma politica de aquisi¢des sensiveis ao género.

Trabalhem juntos para realizarem cada uma das etapas a seguir. Utilizem exemplos e ilustracdes
COMO VOSSO guia ao responderem as perguntas.

Etapas

(15 minutos)

Aquisicao de fatores de producao/ matérias-primas necessarias para produzir o produto
ou servico

Campanha de promogao para contratar fornecedores Recegdo, inspecao da qualidade e Pesagem e pagamento
Formacao de fornecedores triagem

Coluna 1 Coluna 2 Coluna 3

Perguntas Orientadoras Exemplo: Cooperativa de Produtores de A Vossa Resposta
Mandioca

Quais sao os principais | Tubérculos de mandioca frescos — 375 t por
fatores de producdo/ més

matérias-primas de que
precisam para produzir
0 vosso produto ou
servico? De quanto
precisam por més?
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Coluna 1

Perguntas Orientadoras

Coluna 2
Exemplo: Cooperativa de Produtores de

Coluna 3
A Vossa Resposta

Aonde irdo buscar estes
fatores de produgao?

Mandioca

Membros e ndo membros

Como garantirao que
irdo ter um forneci-
mento adequado de
matérias-primas?

Os membros terdo de atribuir pelo menos 60%
da sua colheita a cooperativa.

A cooperativa realizara regularmente cam-
panhas de promogao para atrair produtores
de mandioca para que fornegam a fébrica e
eventualmente se tornem membros.

Noés iremos promover a agricultura modular.
Também daremos formagao para ajudar os
agricultores a aumentar a produtividade e a
cumprir as normas de qualidade.

Quais s&o os requisitos
principais para se tornar
um fornecedor?

N&o utilizag@o ou uso minimo de produtos
quimicos; a mandioca sem produtos quimicos
deve ser rotulada apropriadamente.

N&o ha trabalho infantil nas quintas deles.
E cumprida a seguranca minima no trabalho.

Quais sdo os termos de
pagamento?

Os membros beneficiam do prego garantido de
US$ 0,05 por quilo. Se o preco do mercado for
superior a US$ 0,05 na altura da entrega, os
membros obterdo o prego mais alto.

Os nao membros serdo pagos com base no
preco do mercado.

Sera aplicado um desconto de 10% aos
tubérculos que estiverem verdes.

A pagar na entrega.

(25 minutos)

Producao/processo de trabalho

Corte manual

£o0

Teste ao teor de humidade

Secagem de chips

Embalagem e armazenagem
de chips

Entrega de chips
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Medidas para garantir a qualidade e a seguranca

Paletes limpos

Trabalhadora a usar
regularmente

vestuario de protecdo

Uso de agua potavel

llustragdo de: Esteban Idrovo

Na Coluna 1, indiquem as atividades principais relativas a producéo do produto ou a prestagao do servigo.
Na Coluna 2, identifiguem as medidas principais para garantir a qualidade do produto e a segurancga.
Na Coluna 3, identifiquem o perfil das pessoas necessérias para realizar a atividade.

Exemplo: Cooperativa de Produtores de Mandioca

Atividade Medidas para garantir a qualidade e a seguranca Perfil
Limpar e lavar os | Sera usada agua potavel para a lavagem. Lavadores
tubérculos
Cortar A espessura dos chips sera de cerca de Y de polegada de modo a Cortadores

garantir uma elevada recuperagao de granulos.

Os cortadores sé usarao facas afiadas para evitar esmagar a mandi-
oca, reduzir o esforgo fisico (trabalhadores) e minimizar os riscos de
lesdo (trabalhadores).

Antes de usar uma cortadora mecénica, o operador deveréa certifi-
car-se de que: (1) as laminas e os funis esto limpos; (ii) as laminas
estdo devidamente calibradas para a espessura desejada; e (iii) o
motor esté a funcionar bem. A verificagao e manuteng&o da cortadora
sera efetuada mensalmente. O operador usara sempre equipamento
de protecéo.

O corte sera feito num local limpo e seco, que esteja protegido de
animais e pragas.

A area para o corte manual serd bem ventilada, com sombra e aberta
para minimizar o risco de os trabalhadores inalarem cianeto.

Pesagem de chips | Serdo usados baldes limpos para pesar chips. O contetido do balde nao | Chefe e equipa de
sera superior a 15 Kg para reduzir o esforco fisico dos carregadores. cortadores/ cortadores

Secagem de chips | Os chips serao secados em estrados limpos sem particulas de terra Trabalhadores/
nem de poeira. Os chips serdo espalhados de forma uniforme, cerca secadores
de 12kg por m2.

Os chips serao virados de duas em duas horas para terem uma
secagem uniforme.

Os trabalhadores receber&o protecdo apropriada do sol.

Testar o teor de O chip mais espesso entre os chips secos sera testado para se Recetores
humidade verificar o teor de humidade usando um aparelho de teste.

Embalagem de S6 os chips que passarem o teor de humidade de 12% - 14% seréo Trabalhadores/
chips embalados. secadores

Os chips serao embalados em sacos limpos sem buracos nem rasgoes.

Os sacos serdo fechados com uma costura para evitar a entrada de
102 pragas.




Atividade

Pesagem de chips

Medidas para garantir a qualidade e a seguranca

Os chips serao pesados usando balangas calibradas. Cada saco
deveréa conter 50 kg de chips.

O peso e o niimero de sacos, incluindo a data de processamento,
serdo registados no livro de inventario. A data do processamento sera
indicada nos sacos.

Perfil

Recetores

Armazenagem de
chips

Os chips serdo armazenados em éareas limpas, bem iluminadas. Os
sacos serao colocados em cima de paletes, acima do chéo e longe
das paredes.

Serdo bem empilhados para facilitar a monitorizagao facil, reduzir os
riscos de cairem e para terem ventilagdo adequada.

“Primeiro a entrar, Primeiro a Sair” serd cumprido na entrega de
chips de mandioca.

Recetores

Transporte e
entrega de chips

O veiculo para a entrega de chips sera inspecionado para verificar a
limpeza. Os veiculos usados para o transporte de estrume animal,
fertilizantes e pesticidas perigosos nao serdo usados para a entrega
de chips de mandioca.

Serdo usados carrinhos para a carga/ descarga dos sacos a fim de
proteger tanto os produtos como os trabalhadores.

Pessoal do armazém

Preencham um quadro semelhante para a vossa cooperativa. A fim de facilitar a identificacédo de
medidas para assegurar a qualidade e seguranca, identifiquem primeiro os riscos em termos de
qualidade e seguranca em cada atividade principal.

qualidade e seguranca seguranca

Atividade Riscos em termos de Medidas para garantir a qualidade e a

Perfil
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Atividade 4C:
Principios e operacdes da cooperativa

A
oo 45 minutos

As cooperativas ndo sdao apenas empresas. Baseiam-se num conjunto de valores e principios. Na
qualidade de empresas orientadas para 0s seus membros, procuram assegurar honestidade, aber-
tura, equidade e integridade. Nesta atividade, vdo desrever como é que a cooperativa estara a altura
dos 7 principios cooperativos.

Realizarao esta atividade em grupo. Podem também pedir a ajuda do vosso facilitador para a
realizarem.

Etapas

S8 Discutam como € que a vossa cooperativa ird pdr em pratica os principios nas suas operacgoes.

- Usem os exemplos como guia (35 minutos)

2L Escrevam na Coluna 3 as agdes e medidas acordadas pelo grupo (10 minutos)

Medidas para por em pratica o principio

Principio
Exemplo A Vossa Resposta
1. A adesdo a cooperativa como membro esta
Adesa@o como Membro | aberta a todas as pessoas que possam usar
Voluntéria e Aberta 0S Seus servigos e queiram aceitar as suas

responsabilidades como membro.

A cooperativa n&o faz discriminagcdo com
base em questdes de género, sociais, raciais,
politicas ou religiosas.

A cooperativa recrutara ativamente membros e
daré orientacdo regular sobre ser membro da
cooperativa.

Os direitos e as responsabilidades dos membros
serao definidos pelos préprios membros.

Todas as politicas e praticas serao dirigidas
igualmente a todos os membros e néo serdo
discriminatoérias.

Um periodo experimental e formagao como
membro serdo dados a todos 0s que quiserem
tornar-se membros.
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Principio

Medidas para por em pratica o principio

2.
Controlo Democratico
dos Membros

Exemplo

Os membros votarao nas decisdes principais.
Sera realizada uma Assembleia Geral anual-
mente.

Direitos iguais de voto para todos.

Seré&o utilizadas Tecnologias da Informagao
e Comunicacao (TIC) e redes sociais para
promover conversagdes em curso com os
membros, conforme disponivel.

Os membros participarao ativamente no
planeamento a longo prazo.

A Vossa Resposta

3.

Participacao
econémica dos
membros

Os membros sera@o os donos da cooperativa.
Eles sdo essenciais para o capital inicial da
cooperativa. A estrutura de financiamento para
comecgar uma cooperativa pode ser: agoes

dos membros, empréstimos dos membros e
mobilizagéo de financiamento

Os investimentos dos membros terdo planos
de pagamento de modo a considerar situacdes
financeiras diferentes

O superavit sera devolvido equitativamente a
todos os membros que apoiam a cooperativa

Uma parte do superavit sera utilizada para
realizar os objetivos da cooperativa a longo
prazo

Seré promovido o desenvolvimento continuo de
servicos/ produtos de modo a assegurar a sua
relevancia para as necessidades dos membros

4,
Autonomia e inde-
pendéncia

A cooperativa é uma organizagao auténoma de
autoajuda, controlada pelos seus membros.

A cooperativa fara acordos com governos ou
outras organizagdes s6 quando os termos
respeitarem a sua autonomia e o controlo
democratico pelos membros.

Sera explorado o crowdfunding como meio de
mobilizar capital de uma audiéncia grande e
diversificada de modo a néo afetar o controlo da
cooperativa pelos seus membros.

A cooperativa evitara a dependéncia de um
ou de alguns grandes financiadores/ clientes
para reduzir o risco de comprometer a sua
autonomia.

A cooperativa estabelecerd um sistema
financeiro transparente e controlos financeiros
eficazes.
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Principio

5.
Educacéo, formacao e
informacao

Exemplo

Todos os membros e potenciais membros rece-
berdo formacdo sobre a qualidade de membro e
como contribuir melhor para a cooperativa.

Todos os membros e responsaveis, indepen-
dentemente do seu género, receberao formagao
para as necessidades presentes e futuras.

As formacdes serao organizadas num horério
apropriado de modo a permitir a participagéo de
todos, inclusive das mulheres.

Serao realizadas com regularidade campanhas
de sensibilizagao sobre as vantagens do modelo
de negdcio cooperativo. A cooperativa informara
o publico em geral, em particular as mulheres,
0s jovens e os lideres de opiniao, sobre a
natureza e as vantagens da cooperagéo.

Medidas para por em pratica o principio

A Vossa Resposta

6.
Cooperagéo entre
cooperativas

A interacdo com cooperativas e a promogao
de lagos entre membros serdo implementadas
ativamente.

Sera explorado o comércio entre cooperativas.

Seré& procurada a colaboragdo com outras
cooperativas para se obter economias de escala.

Serdo procuradas ativamente oportunidades de
trabalhar com outras cooperativas através de
estruturas locais, nacionais e internacionais.

7.
Preocupacdo com a
comunidade

A cooperativa assegurara que as suas operacdes
e as dos seus membros ndo utilizam trabalho
infantil e trabalho for¢cado. A seguranca
ocupacional e as normas de seguranga serao
respeitadas em todas as operagdes.

Serdo estabelecidos programas e sistemas para
reduzir o risco de impacto ambiental e social
negativo das suas operagoes.

A cooperativa procurara a certificagcdo de
Comércio Justo e outras iniciativas éticas e
sustentaveis.




0 VOSSO
@ PLANO
DE NEGOCIOS

1A. Estrutura de um plano de negécios

GESTAO DOS RISCOS bésico
2A. Redigir o perfil da empresa
Si Sessa
Intese da essao 3A. Descrigao do produto e/ou servigo
3B: Descrigao do mercado
;@’ _ 3C: Estratégia de marketing
() D 5 minutos
. 4A: Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento
4B. Processo e sistema de trabalho
Como empresas que lidam com os recursos das pessoas, devem assegurar aos 4C. Principios e operacdes da
V0SS0S membros que os seus investimentos, ganhos com muito suor, estao fOODefat"’a_
protegidos. Isto pode ser feito através do tratamento proativo de potenciais SESSAO 5: GESTAO DE RISCOS
. . ~ . 5A. Identificac&o de riscos e medidas de
ameagas provenientes de dentro e de fora da cooperativa. A gestao inadequada mitigacdo
dos riscos expOe as cooperativas nao s6 a possibilidade de terem prejuizos, mas
também, e ainda mais importante, a possibilidade de nao atingirem os seus 6A: Preparar 0 vosso organigrama
objetivos. No pior cenario, a atengao inadequada a gestao dos riscos pode fazer 6B: Descrigdo de functes
com que as cooperativas fechem e os membros percam o seu investimento.
7A: Preparar a demonstracao de
resultados

7B. Preparar a projecado do fluxo de caixa
7C: Preparar o balango

AtIVI dade 5A: 8A: Redigir o sumario executivo

|dentificar riscos e medidas de mitigacao

Risco é definido como qualquer fator que possa causar prejuizo a cooperativa. Os riscos podem ser
externos (isto é, provenientes de fora da cooperativa). O grupo pode ter pouco controlo sobre tais
riscos (por ex: mudanga nas preferéncias do mercado, situacado politica do pais, etc.). Ha vérios
riscos que sdo internos para a cooperativa (por ex: 0s membros nao usam os servigos da cooperativa,
0os membros ndo participam nas reunides e atividades da cooperativa, a cooperativa ndo esta a ser
bem gerida, etc.). A cooperativa tem de gerir estes riscos. Gerir os riscos significa compreender,
avaliar e tomar as medidas necessérias para aumentar a probabilidade de sucesso e reduzir a
probabilidade de fracasso.

Etapas:

ALEE Em grupo, pensem em todas as coisas que podem correr mal na vossa cooperativa.
Facam uma lista na Coluna 1 (20 minutos)
S22 Avaliem a probabilidade de isso acontecer: (5 minutos)

e Muito provavel que acontega
e Pode acontecer

® N&o é provavel que aconteca
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2047451 Avaliem o potencial impacto para a cooperativa: (5 minutos)

e Muito mau
e Mau

¢ Mais ou menos

702 ldentifiqguem o que podem fazer para evitar que isso acontega e/ou se acontecer, o que podem
fazer para reduzir os danos (15 minutos)

Probabilidade Impacto se Medidas para evitar que aconteca e/ou reduzir os
de acontecer acontecer danos se acontecer
O comprador deixa Provavel que Muito mau Politica de nenhum comprador representar mais de
de comprar em nés aconteca 35% das vendas. Isto é para evitar a dependéncia

excessiva de um comprador (ndo p6r todos os ovos
no mesmo cesto). Isto também reduziré o risco de
comprometer a autonomia.

A cooperativa estabelecera lagos com cooperativas
envolvidas num negécio semelhante para partilharem
informacdes sobre o mercado, realizarem atividades
de marketing conjuntas, ajudarem-se mutuamente
para realizar o volume ou o escoamento do stock em
excesso, etc.

Comunicagao constante com os compradores para
prever mudancgas.

Desenvolvimento continuo do produto e do mercado.

Diversificar a base de clientes investindo ativamente
na promogao de produtos e servigos fornecidos pela
cooperativa.

Se acontecer: diminuir imediatamente a produgéo
até garantir novos clientes/ compradores. Se nao for
possivel, identificar formas de escoar o stock em
excesso, em especial se for perecivel ou prolongar o
prazo de validade, se possivel.




0 VOSSO
. P )riio
SESSAQO o:
PLAN O D E G ESTAO ég\s-i(lzistrutura de um plano de negécios

2A. Redigir o perfil da empresa

Sllntese da SeSSéO 3A. Descrigao do produto e/ou servigo

3B: Descri¢cdo do mercado
3C: Estratégia de marketing

() D 5 minutos
. 4A: Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento
4B. Processo e sistema de trabalho
A seccao sobre o Plano de Gestao descreve como sera estruturado o negécio 4C. Principios e operacdes da
da cooperativa. ldentifica também os recursos humanos e as competéncias cooperativa

necessarias para satisfazer a procura dos clientes. } . .
5A. Identificac&o de riscos e medidas de

mitigacéo
SESsAo 6: PLANO DE GESTAO
6A: Preparar o vosso organigrama
6B: Descricdo de fungdes

AtIVIdade 6A: 7A: Preparar a demonstracao de
Elaborar o vosso organigrama

7B. Preparar a projecado do fluxo de caixa
7C: Preparar o balango

o o 15 minutos 8A: Redigir o sumario executivo

O organigrama é um diagrama que mostra a estrutura da empresa. E desenhado usando caixas para
os titulos dos cargos e linhas verticais para demonstrar as relacdes hierarquicas dos supervisores e
do seu pessoal. E dado a seguir um exemplo de um organigrama.

Exemplo:
Organigrama: Cooperativa de Produtores de Mandioca

Assembleia Geral Composto por membros da cooperativa

— » Eleito por membros, supetvisiona as
Conselho de Administracao operacdes da cooperativa

Diretor

Chefe de Equipa: Corte/

Operador de Equipamento Supervisor de Armazém Contabilista

Trabalhadores Recetores

Vocés aprenderdo sobre a Assembleia Geral e o Conselho de Administracdo no Médulo 4. Por agora,
vamos concentrar-nos nas pessoas que estao diretamente envolvidas nas operagdes quotidianas da
empresa.

Agora, desenhem juntos o organigrama da vossa propria cooperativa. Uma analise do vosso plano de

produgao pode ajudar-vos a identificar os perfis de que precisam. Logo que tenham identificado as
funcdes de que precisam, decidam quem deve depender de quem.
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O Vosso Organigrama
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Atividade 6B:
Descricao de funcoes

A
oo 15 minutos

Depois de concluirem o organigrama, descrevam os deveres especificos de cada uma das posicdes
e as competéncias necessarias, experiéncia e outras qualificacdes. Para esta atividade, descrevam
apenas posicdes a partir do diretor até aos trabalhadores.

Ao fazerem este exercicio, poderao pensar nas qualificagcbes e competéncias necessarias, em
vez de no género da pessoa.

Exemplo: Cooperativa de Produtores de Mandioca

Posicao Descricao de Funcoes Qualificagoes
Diretor Dirige as operacdes na unidade de processa- Pelo menos 3 anos de experiéncia de
mento gestao de unidade de processamento.
Supervisiona as operacdes financeiras Estar familiarizado com a produgao de
Presta contas ao Conselho de Administragéo chips de mandioca (ou semelhante)

Boas competéncias de gestdao e marketing

Operador de Operagao de maquinas Saber como operar a maquina de corte

Equipamento/ Limpeza e manutencdo das maquinas Com conhecimentos sobre manutencao

Eorte -Chefede | . 10 de qualidade de equipamento e solugzo de problemas
quipa basicos

Monitorizagdo da produc&o dos trabalhadores
Com 2 anos de experiéncia em producéo de

chips de banana
Boa capacidade de lideranga

Supervisor de Responsavel pelo armazém e por operacdes de | Pelo menos 2 anos de experiéncia em
Armazém armazenagem operagbes de armazém e produgéo de

Responsével pela aquisicdo de fornecimentos | ChiPs de mandioca

Regista e monitoriza o stock de matéria-prima e Conhecimentos de matematica comercial
de produtos acabados basica

Controlo de qualidade

Recetores Classificagado e triagem de mandioca fresca Estar familiarizado com a produgao de
Regista todos os fornecimentos recebidos e chips de mandioca
entregas aos compradores Conhecimentos de matematica comercial
Mantém registos de inventario basica
Contabilista/ Registo de transacdes financeiras Conhecimentos de contabilidade
Funcionario da Conservacao de relacdes com fornecedores
contabilidade o
Verificacdo e processamento de pagamento aos
fornecedores
Caixa Cobranca aos clientes Ter experiéncia profissional semelhante

Pagamento aos fornecedores
Custédia do numerario/ dinheiro da cooperativa
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Posicao

Cortadores

Descricao de Funcoes

Corte manual de mandioca

Carregamento e pesagem de chips de mandioca

‘ Qualificacoes

Ter experiéncia profissional semelhante

Lavador

Limpeza e lavagem de chips de mandioca

Ter experiéncia profissional semelhante

Secadores

Secagem de chips de mandioca

Pesagem e transporte de chips de mandioca

Embalagem e armazenagem de chips de
mandioca

Carregamento de chips de mandioca

Ter experiéncia profissional semelhante

Usando o exemplo como vosso guia, preencham o quadro a seguir para a vossa cooperativa.

Posicao

Descricao de Funcoes

‘ Qualificacoes




SESSAOQ 7:
PLANO FINANCEIRO

Sintese da Sessao

@ Q’ 5 minutos

A seccdo acerca do Plano Financeiro do plano de negécios fornece detalhes
sobre até que ponto o negdcio sera rentavel. Também precisarao de projecdes
gue mostrardo que a empresa sobrevivera com o capital inicial até comegar a ter
lucro. Em resumo, tém de demonstrar nesta seccdo que o negdcio proposto é
um bom investimento.

Deverdo também apresentar aqui o dinheiro que é preciso para comecar o
negbcio e como irdo mobilizar o financiamento necessario. Uma vez que ja
estudarem isto no Médulo 2, podem saltar isto hoje. Contudo, recomenda-se
que revejam as despesas iniciais antes de finalizarem o vosso plano de negécios.

Atividade 7A:

0 VOSSO
@ PLANO
DE NEGOCIOS

1A. Estrutura de um plano de negécios
basico

2A. Redigir o perfil da empresa

3A. Descrigao do produto e/ou servigo
3B: Descrigao do mercado
3C: Estratégia de marketing

4A: Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento
4B. Processo e sistema de trabalho

4C. Principios e operagdes da
cooperativa

5A. Identificac&o de riscos e medidas de
mitigacéo

6A: Preparar o vosso organigrama

6B: Descricdo de funcdes

SESSAO 7: PLANO FINANCEIRO

7A: Preparar a demonstracéo de
resultados

7B. Preparar a projegao do fluxo de caixa

7C: Preparar o balanco

8A: Redigir o sumario executivo

Preparar a vossa demonstracao de resultados

30 minutos

Uma demonstracao de resultados ou declaragéo de rendimentos para um novo negécio mostra
quanto irdo ganhar ou perder durante um determinado periodo de tempo. Mostra o montante esti-
mado de vendas, custo de bens ou servicos vendidos, despesas efetuadas na gestao de um negécio

e 0 superavit (lucro) durante um determinado periodo.

Para preparar a demonstracédo de resultados, precisam de saber como calcular o superavit (lucro) e
as perdas. J& aprenderam isto na Atividade 4B no Modulo 2. Para esta atividade, terdo que analisar
0s vossos resultados anteriores e escrevé-los num modelo de demonstragdo de resultados.
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Etapas:

AL Leiam o exemplo. (10 minutos)

Demonstragao de Resultados da Cooperativa de Produtores de Mandioca
Para o periodo de janeiro a dezembro de (ano)

Descricao Unidade No. de Preco Montante (US$)

Unidades Unitario

RECEITA TOTAL 360.000
Receita: dinheiro pago pelos vossos servigcos ou
produtos
Vendas de chips de mandioca Tonelada 1.800 200 360.000
DESPESA TOTAL 282.500
Despesas: dinheiro gasto ou custos incorridos
para gerar receitas
Materiais 226.200
Mandioca fresca Tonelada 4.500 50 225.000
Sacos Pecas 6.000 0,2 1.200
Salarios/ Remuneragoes 50.400
Cortador Manual Tonelada 1.500 4 6.000
Operador de Equipamento Pessoa més 12 375 4.500
Lavador Pessoa més 12 200 2.400
Secadores/ Trabalhadores (5 pessoas) Pessoa més 60 200 12.000
Supervisor de Armazém Pessoa més 12 375 4.500
Recetor Pessoa més 12 200 2.400
Contabilista Pessoa més 12 200 2.400
Caixa Pessoa més 12 350 4.200
Diretor Pessoa més 12 500 6.000
Prestacdes de seguranga social Pessoa més 12 500 6.000
Servigos e Outras Despesas 4.500
Eletricidade Més 12 50 600
Agua Més 12 25 300
Transportes Deslocagéao 12 200 2.400
Outras despesas Més 12 100 1.200
Depreciacao e Amortizacao 1.400
Depreciagao: Imovel Anual 1 200 200
Preco de compra dividido pelo nimero de anos
de utilizagao previsto
Para o imével: o nimero de anos de utilizagédo
previsto € normalmente de 20 anos
Preco de Compra: vejam os Custos Iniciais para
Equipamento e Instalagdes no Médulo 2
Exemplo:
Custo do Imovel: US$ 4.000
Ndmero de Anos de Uso Previsto: 20
Depreciagdo: 4.000/20 = 200




Unidades Unitario

Descricao Unidade No. de Preco Montante (US$)

Depreciagao: Equipamento pequeno e ferra- Anual 1 1.200 1.200
mentas

Preco de compra a dividir pelo nimero de anos
de utilizagao previsto

Para viaturas, mobiliario, equipamento pequeno
e ferramentas: o nimero de anos previsto é
geralmente de 5 anos

Exemplo:

Total do prego de compra de todo o equipa-
mento pequeno, mobiliario, etc.: US$ 6.000

Numero de Anos de Uso Previsto: 5
Depreciacdo: 6.000/5 = US$ 1.200

Amortizagao 0

Isto refere-se ao pagamento do dinheiro pedido
emprestado pela cooperativa. Se tencionam
pedir um empréstimo a um banco, obtenham
informagdes sobre as vossas prestagcoes

mensais.

SUPERAVIT BRUTO (LUCRO) 77.500
Superavit Bruto: Receita Total — Despesa Total

Menos: Impostos (depende do pais) 6.200
SUPERAVIT LIQUIDO (LUCRO LiQUIDO) 71.300

Superavit Bruto — Impostos

A cooperativa devolve o Superavit Liquido

aos proprietarios como reembolso da sua
participacdo. A cooperativa pode distribuir o
reembolso por cada proprietario em dinheiro
ou guardar uma parte para mais investimento
no negdcio. Ficardo a saber mais sobre o
Reembolso da Participagcdo em Manage.COOP
Médulo 5

AL\AA Utilizem o vosso resultado da Atividade 4B no Médulo 2.
271« Preencham o modelo de Demonstracao de Resultados com base nos dados dos resultados na

Atividade 4B no Médulo 2. A medida que preenchem, revejam e decidam se ha mudancas que
gostariam de fazer. (20 minutos)
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Modelo de Demonstracao de Resultados

Demonstracéo de Resultados de (Nome da vossa Cooperativa Proposta):
Para o Periodo de (Um Ano):

Descricao Unidade No. de Unidades

RECEITA TOTAL
Receita: dinheiro pago pelos vossos
servicos ou produtos

Preco Unitario Montante (US$)

DESPESA TOTAL
Despesas: dinheiro gasto ou custos
incorridos para gerar receitas

Materiais

Salarios/ Remuneragoes

Servigos e Outras Despesas

Depreciacao e Amortizacao

SUPRAVIT BRUTO (LUCRO BRUTO)
Superavit: Receita Total — Despesa Total

Menos: Impostos

(Se ndo souberem quais s&o os impostos,
deixem em branco e incluam no vosso
plano de acéo)

SUPERAVIT LIQUIDO (LUCRO LiQUIDO)
Superavit Bruto — Impostos




Usem este espaco para quaisquer calculos que possam ter que fazer.

Atividade 7/B:
Preparar a projecao do vosso fluxo de caixa

A
o o 40 minutos

A projecao do fluxo de caixa mostra a quantia em dinheiro que esperam que entre na vossa empresa
e o dinheiro que ira sair da vossa empresa. A projecao é Util para determinar a viabilidade da
cooperativa, em particular a sua capacidade de custear as despesas necessarias para produzir o
produto ou servico e as operagdes gerais da empresa. A demonstracdo de fluxos de caixa monitoriza
o fluxo de dinheiro durante um determinado periodo de tempo (um ano, um trimestre, um més) e
mostra quanto dinheiro esta disponivel durante um determinado periodo. Mostra também se a vossa
situacdo de tesouraria melhorou durante um determinado periodo (por ex: inicio do negécio e apés
12 meses de funcionamento).

Fluxo de caixa

DINHEIRO RECEBIDO DINHEIRO GASTO
Como entra o dinheiro na vossa empresa? Como sai o dinheiro da vossa empresa?
Produzindo e Prestando um Compra de Pagamento de salarios
vendendo produtos Servigo matérias-primas e remuneragdes

Obtendo uma Pagamento de transporte e Arrendamento da
subvencao outros servicos tenda

EMPRESTIMO' SUBVENGAO
——
d/

As etapas encontram-se na pagina seguinte. Esta é uma atividade em grupo. Realizem as etapas a
medida que sao lidas.
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Etapas

ALY Estudem o exemplo. (10 minutos)
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112 Preencham o quadro de Projegcdo do Fluxo de Caixa para a vossa propria cooperativa. Trabalhem

em grupo. Podem solicitar a ajuda do facilitador. (30 minutos)
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Atividade 7C:
Preparar 0 vosso balanco

¥ .
-\/ 30 minutos

Enquanto a demonstracao de resultados mostra o que a cooperativa esta a ganhar, o balango mostra
o valor total da cooperativa. Um balanco soma tudo o que a cooperativa possui, subtrai tudo o que a
cooperativa deve e mostra a diferenca como valor liquido da cooperativa. O balanco reflete a posicao
financeira da empresa num dado periodo (por ex: no fim do ano).

Balanco
ATIVOS PASSIVOS CAPITAL PROPRIO
|
Algo de valor que a I Dividas ou montantes que a empresa deve a Quota-parte dos Membros/
empresa possui pessoas ou outras empresas Proprietarios

® o®% o
> e

Capital Inicial :
Dinheiro em caixa Contas a receber: pagamentos Contas a pagar: dinheiro Contribuigdo dos membros e
Dinheiro no banco que ainda tém a receber devido pela empresa Subvencdes

ye

Stocks e matéria-prima Imovel, veiculo, Saldo do empréstimo Lucro Liquido
disponiveis equipamento bancario



Etapas

S8 Leiam e estudem o exemplo. (10 minutos)
Cooperativa de Produtores de Mandioca
Balanco a 31 de dezembro (ano)

ATIVOS PASSIVOS + PATRIMONIO LiQUIDO

Indiquem tudo o que a empresa possuira e o valor PASSIVOS
correspondente a 31 de dez (ano)

Indiquem as dividas estimadas e o valor a 31 de dez (ano)

Dinheiro em caixa US$ 73.900 Contas a pagar Us$ o

Equipamento e instalagdes US$ 10.000 Empréstimos uss$ o

Reembolso de Contribuigbes a Efetuar
US$ 30.000 (para esta atividade, suponham que o us$ o
reembolso comega no ano seguinte)

Pagamento das entregas de
dezembro

Total de Passivos
Somar todos os langamentos

CAPITAL DOS MEMBROS
Quanto capital tera a empresa a 31 de
Dez (ano)?

uss o

Capital Inicial
Contribuicdo dos membros, subvengoes, US$ 35.000
etc. — vejam o Fluxo de Caixa

Superavit Liquido

Vejam a Demonstragcdo de Resultados US$ 78.900

Capital Final
Somem todos os lancamentos em Capital | US$ 113.900
dos Proprietarios

TOTAL DE ATIVOS
Somem todos os lancamentos US$ 113.900
em Ativos

TOTAL DE PASSIVOS +
PATRIMONIO LiQUIDO

N e

US$ 113.900

Os nimeros deverao ser iguais

Nota: O Patriménio Liquido nas demonstracdes seguintes devera ser decomposto em Capital dos
Membros, Quota de Capital Atribuido, Resultados Retidos, Fundo para Educacao e Formacao, Fundo
de Desenvolvimento Comunitario. Ficarao a saber mais sobre isto em Manage.COOP Médulo 5.
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S8 Preparem o balango para a vossa prépria cooperativa. (20 minutos)

Nome da Cooperativa:
Balango em (indicar data)

ATIVOS
Indiquem tudo o que a empresa possuira e o valor
correspondente em (data supracitada)

PASSIVOS + PATRIMONIO LIQUIDO

PASSIVOS
Indiquem as dividas estimadas e o valor em
(data supracitada)

Dinheiro em caixa

Despesas efetuadas pela cooperativa que
ainda nao foram pagas

Ativos fixos

Empréstimos

Pagamento de bens e servicos
vendidos ou entregues que

a cooperativa ainda tem de
receber

Total de Passivos
Somar todos os langamentos

CAPITAL DOS MEMBROS
Quanto capital tera a empresa em (data
Supracitada)?

Capital Inicial
Contribuigdo dos membros, subvengoes,
etc. — vejam o Fluxo de Caixa

Superavit Liquido
Vejam a Demonstragdo de Resultados

Capital Final
Somem todos os langamentos em Capital
dos Proprietarios

TOTAL DE ATIVOS
Somem todos os langcamentos
em Ativos

TOTAL DE PASSIVOS +
PATRIMONIO LiQUIDO

Verifiquem se 0s nimeros sao iguais




SESSAQ 8:
SUMARIO EXECUTIVO

Sintese da Sessao

@ Q 5 minutos

Este € um resumo de cada seccao do plano de negécios. Como indicado na
Sessdo 1, esta é a primeira sec¢ao do plano de negécios, mas s6 podem fazé-la
depois de todas as secgdes terem sido concluidas. Devera ser uma descrigao
breve, concisa e otimista da empresa cooperativa, que capte a atencao dos
leitores e os faca querer saber mais sobre a mesma.

Atividade 8A:
Redigir 0 sumario executivo

30 minutes

%4

1A.

0 VOSSO
PLANO
DE NEGOCIOS

Estrutura de um plano de negécios

bésico

2A.
3A.
3B:
3C:

4A:

4B.
4C.

5A.

6A:
6B:

7A:

7B.
7C:

Redigir o perfil da empresa

Descricao do produto e/ou servigo
Descricdo do mercado
Estratégia de marketing

Recursos fisicos:
instalacdes e equipamento

Processo e sistema de trabalho

Principios e operacdes da
cooperativa

Identificagdo de riscos e medidas de
mitigacéo

Preparar o vosso organigrama
Descricdo de funcdes

Preparar a demonstragao de
resultados

Preparar a projecao do fluxo de caixa
Preparar o balanco

SEssAo 8: SUMARIO EXECUTIVO

8A:

Redigir o sumario executivo

A forma mais facil de redigir o sumario executivo é rever o plano de negécios e escrever uma ou duas

frases para resumir cada secgao.
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Etapas

2708 Leiam e analisem o exemplo. (10 minutos)

Exemplo de Sumario Executivo

Nome da Cooperativa

Cooperativa de Produtores de Mandioca

Localizacao

A nossa cooperativa esta situada em (nome da regido), a maior zona de produgao de mandioca no pais.

Membros

Cerca de 200 produtores de mandioca manifestaram o seu interesse em aderir a cooperativa. Isto representa
cerca de 40% do numero total de produtores de mandioca na provincia. Esperamos que o nimero de membros
aumente 5% cada ano.

Produto/servico e usos

A cooperativa transformara tubérculos de mandioca frescos, pertencentes aos seus membros, em chips de
mandioca com casca e sem casca, de alta qualidade para ragao. Os chips de mandioca sem casca s estarao
disponiveis no 2° ano para dar a cooperativa tempo de mobilizar fundos para uma descascadora mecanica.

Capacidade de producao

No primeiro ano, o nosso volume de producdo alvo é de 1.800 toneladas de chips de mandioca. Tencionamos
aumentar o volume de producdo 5% por ano.

Processo de Producao

Vamos promover parcelas modulares e agricultura natural entre os nossos membros para podermos ter oferta
durante todo o ano e tubérculos sem quimicos. O processamento sera semimecanizado. A nossa fabrica cumprira
Boas Préticas de Fabrico. A segurancga dos trabalhadores serd uma prioridade principal.

Clientes

A cooperativa assinara um contrato comercial nao exclusivo com trés fabricas de racdo. Na regido, a procura total
de chips de mandioca é de cerca de 200.000 toneladas por ano. A diferenca na oferta é de cerca de 50.000
toneladas por ano.

Recursos Humanos/ Gestao

0 Conselho de Administracéo supervisionara as operagdes da unidade de processamento. Iremos contratar um
diretor para gerir e supervisionar as operac¢des quotidianas. Os nossos trabalhadores serdo formados em Boas
Praticas de Fabrico e em seguranga e salde dos trabalhadores.

Projecao Financeira

Precisaremos de US$ 35.000 para comecar o nosso negdcio. A contribuicdo dos membros devera atingir US$
20.000. Esperamos angariar os restantes US$ 15.000. O rendimento anual é estimado em US$ 360.000 sendo
o total de despesas US$ 282.500. O superavit anual estimado (lucro) € de US$ 77.500.
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22~ Preparem um sumério executivo para o vosso proprio plano de negécios. Vejam os vossos resulta-
dos nas secgOes anteriores para preencher o guia a seguir. Designem dois ou trés membros para
trabalhar em cada tépico. (20 minutos)

Exemplo de Sumario Executivo

Nome da Cooperativa

Localizacao

Membros

Produto/servico e usos

Capacidade de produgao

Processo de Producao

Clientes

Recursos Humanos/ Gestao

Projecao Financeira
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Respostas: Atividade 1A

Figura 1 — Perfil d Empresa
Figura 2 - Plano Financeiro
Figura 3 — Plano de Marketing
Figura 4 — Plano de Operacdes
Figura 5 — Plano de Gestéo
Figura 6 — Gestao de Riscos

Aprendam a constituir a vossa cooperati-

va. Juntem-se a formacao de Start.COOP
MODULO 4.

Usem este espaco para os vossos calculos e notas.
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Start.COOP

MODULO 4

Estrutura Organizacional
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Modulos
Start.COOP

Identificar os
Membros Principais e
a Ideia de Negécio

Pesquisar a
Viabilidade da
Ideia de Negocio

Preparar
o Plano de Negdcios

Estrutura

. Organizacional
ocuo [

— S
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MENSAGEM
AO GRUPO

Como ja viram nos médulos anteriores, uma cooperativa pertence, é controlada e usada pelos seus
membros, que ja tém a responsabilidade de apoiar a cooperativa sendo membros ativos. Por seu
lado, a cooperativa deve procurar atender as necessidades dos seus membros e clientes sempre

de modo a continuar vidvel. Ao longo das sete sessdes do Médulo 4, aprenderdo como deve ser
estruturada e administrada a cooperativa a fim de implementar eficazmente o plano de negécios.
Irdo definir ainda mais o organigrama que fizeram na seccao sobre o plano de gestao do vosso plano
de negobcios. Irdo elaborar as normas e disposicdes estatutarias necessarias para assegurar uma boa
gestao dos assuntos da cooperativa e dos seus membros.

A Sessao 1 descreve a estrutura basica de uma cooperativa. As sessdes 2, 3 e 4 ddo mais pormeno-
res sobre papéis e responsabilidades dos principais érgdos e do pessoal identificado na Sessao 1,
incluindo os membros e a Assembleia Geral, o Conselho de Administracédo e o Diretor. Na Sessao

5 aprenderao sobre o contelido dos estatutos. Este documento serd necessério para registarem

a vossa companhia como uma entidade juridica. A Sessao 7 realgca a importancia das disposicdes
estatutarias e guia-vos no processo de redacao dos estatutos da cooperativa. A Sessdo 8 mostra-vos
como desenvolver um plano de acéo para langar a cooperativa. Os elementos do plano de acao
incluem o trabalho preparatério necessario, as datas e os membros responsaveis pela realizagao do
trabalho preparatério. No fim deste Médulo, espera-se que tenham identificado as necessidades em
termos de recursos humanos e a estrutura organizacional da vossa cooperativa.

0O estilo desta formagao é diferente das abordagens tradicionais. Trabalhardo juntos em equipa para
seguir as instrugdes simples, passo a passo, sobre discussdes e atividades neste guia de formacao.
Um facilitador estara por perto a fim de ajudar em caso de dividas sobre o contetdo e os exercicios
da formacdo. Como n&o ha um lider do grupo, todos os membros do grupo deverao revezar-se a ler
em voz alta as informacdes e instrucdes para o grupo e todos os membros do grupo tém a respons-
abilidade de monitorizar o tempo. Neste novo estilo de formacao, aprendem uns com os outros
através da partilha de ideias e opinides, competéncias, conhecimentos e experiéncia. Para que isto
funcione, todos os membros do grupo devem participar nas discussdes.

Antes e depois da formacao ser-vos-a solicitado que respondam a um inquérito sobre os conheci-
mentos de modo a ajudar a compreender o impacto da formacao. Estas informacdes serdo confi-
denciais e serao utilizadas para melhorar os materiais de formacao e a organizacao de programas
futuros. Também serao Uteis para identificar outra formacao sobre cooperativas, que podera ser
posteriormente apresentada aos participantes. Alguns participantes podem também ser contatados
pelos organizadores da formagao no futuro, 3, 6 ou 9 meses apés a formacao para um outro
inquérito sobre a implementagao dos seus planos de agao.
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Seguir 0s Sinais

As instrucdes no guia de formacao sao faceis de seguir e é indicado o prazo para cada etapa.
Prestem atencdo a estes sinais:

SINAIS E 0 SEU SIGNIFICADO

Este sinal indica que ha um tempo para a atividade

Este sinal indica informacdes basicas a serem lidas ao grupo

Este sinal indica discussao em grupo

0

Este sinal indica que a atividade esta a comecar e que as instrucoes
detalhadas devem ser lidas em voz alta ao grupo
e seguidas por ordem

0 sinal indica uma hoa pratica na identificacao e satisfacao das diferentes
necessidades de mulheres e homens, promovendo a participacao das
mulheres e usando estrategicamente os conhecimentos e as competéncias diferentes que
as mulheres e os homens tém.
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Comecar

Antes de comecarem a formacao, sigam as etapas simples abaixo indicadas para se organizarem:

e Respondam ao inquérito pré-formacao. Pegam aos organizadores, se nao tiverem uma cépia ou
se ainda ndo o preencheram.

e QOrganizem-se em pequenos grupos de 5 ou 7 pessoas no maximo. Os organizadores irdo orien-
tar-vos sobre a melhor forma de fazer isto.

e |dentifiquem um membro do grupo para se disponibilizar para iniciar a formagao como “Leitor
do Grupo”. O papel do “Leitor do Grupo” consiste em ler para o grupo, em voz alta, informacdes
e instrucdes sobre a atividade. Qualquer membro do grupo com alfabetizacdo basica pode ser o
“Leitor do Grupo” e deverdo procurar partilhar este papel entre os membros do grupo durante a
formagao.

Todos os membros do grupo séo responsaveis pela monitorizagao do tempo, mas um membro do
grupo devera ser nomeado para cada sessao a fim de lembrar ao grupo quando o tempo sugerido
para uma atividade/etapa tiver chegado ao fim. Nao é preciso seguir rigorosamente a duragao
sugerida, mas terdo de gerir o tempo para a formacao total. Se uma atividade durar mais do que o
sugerido, tentem poupar tempo nas outras atividades de modo a manter o equilibrio.

Todos os membros do grupo receberao este guia de formacao. O trabalho individual bem como o de
grupo pode ser concluido neste guia.

131



Processo de Aprendizagem

Sessao

SESSAO 1:

ESTRUTURA BASICA
DE UMA COOPERATIVA

SESSAQ 2:

MEMBROS E
ASSEMBLEIA GERAL

SESSAO 3:

CONSELHO DE ADMINISTRAGAO

SESSAO 4:

0 DIRETOR

SESSAOQ 5:

ESTATUTOS

SESSAO 6:

DISPOSIGOES ESTATUTARIAS
DA COOPERATIVA

SESSAQ 7:

PLANO DE AGAO
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Tempo

20 minutos

50 minutos

75 minutos

25 minutos

30 minutos

100 minutos

35 minutos



SESSAO 1:
ESTRUTURA BASICA DE UMA COOPERATIVA

Sintese da Sessao

@ ) 5 minutos

Uma cooperativa é uma entidade empresarial que pertence aos membros, o que significa que o
negdcio é controlado pelas mesmas pessoas que utilizam os servicos. Os proprietarios da cooperativa
financiam e administram o negécio, lutando por um beneficio mutuo, trabalhando juntos. Todos os
membros deverdo participar e partilhar a responsabilidade da gestédo da organizagao. A estrutura
organizacional é voltada para o controlo democratico e tomada de decisbes conjunta.

Atividade 1A:
Os Orgaos principais numa cooperativa

A
oo 15 minutos

Os érgaos principais de uma cooperativa sao a Assembleia Geral, o Conselho de Administracao,

o Diretor e os trabalhadores. Como donos da empresa, os membros sdo quem toma as decisoes.

As decisdes sao tomadas principalmente pela Assembleia Geral. Os membros controlam a
cooperativa através do Conselho de Administragé@o que elegeram entre eles préprios. O Conselho de
Administracao elabora as politicas sujeitas a aprovagao dos membros através da Assembleia Geral.
0 Conselho de Administracado contrata o Diretor para supervisionar as operacdes quotidianas da
cooperativa. O bom funcionamento de uma cooperativa baseia-se na cooperacao ativa dos membros
com o Conselho de Administracao, o diretor e os trabalhadores.

6

e Todos os membros da cooperativa, independentemente do seu género, deverdo participar ativa-
mente na Assembleia Geral.

e |gualmente, todas as mulheres e todos os homens elegiveis deverdo ser considerados do mesmo
modo quanto as suas competéncias e qualificacdes ao eleger os membros do Conselho de
Administracao e ao contratar o diretor e outros trabalhadores da cooperativa.
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Organigrama Basico de uma Cooperativa

Nesta atividade, preencham as caixas no organigrama com o nome do 6rgao correto. Também darao
um nome as figuras lendo a descri¢ao para ter uma pista. Esta é uma atividade em grupo.

Orgdos principais de uma cooperativa: Assembleia Geral, Conselho de Administracéo, Diretor e
Trabalhadores

29
.‘.‘!..‘. Proprietarios da cooperativa
{M' .T - Apoiam a cooperativa através de participacao e
investimento de capital.
- O mais alto 6rgao da cooperativa e a autoridade

final na gestao e administracao dos assuntos da
cooperativa.

Eleitos entre membros e pelos membros

- Formulam as politicas operacionais da cooperativa
- Recrutam e contratam o diretor

- Supervisionam o processo orcamental e o financeiro
- Dirigem a cooperativa para os objetivos gerais

/ & Contratado pelo Conselho de Administracao
o) - Responsavel pelas operagdes quotidianas da
ﬂ cooperativa

- Contrata e supervisiona empregado

Contratado pelo diretor
- Faz a producao e a comercializacdo do produto ou
dos servicos da cooperativa

Para ajudar o Conselho de Administracao e os responsaveis a gerir a cooperativa, é importante con-
stituir varios comités para tratarem dos varios assuntos da organizagao tais como eleicdes, auditoria,
crédito e cobranga, adesdo como membro, financiamento e educagao e formacgao. Cada comité tera
um membro do conselho de administracdo designado para servir de ligagdo. Aprenderdo mais sobre
como constituir comités e as suas tarefas se participarem na formacao Manage.COOP, depois de
criarem a vossa cooperativa.

Todos os membros elegiveis deverdo poder participar nos comités da cooperativa, independente-
mente do seu género.




SESSAQ 2:
MEMBROS E ASSEMBLEIA GERAL

Sintese da Sessao

. _ Estrutura Organizacional
o «¥'e ) 5 minutos Basica da Cooperativa

Assembleia Geral

Como aprenderam na Sessdo 1, a Assembleia Geral é o mais alto érgéo
de tomada de decisdo na cooperativa, que detém a Ultima palavra sobre

a gestao dos assuntos da cooperativa. A Assembleia Geral é composta Conselho de Administracdo
por membros em situacdo regular. Para estar em situacao regular, o
membro deve cumprir os deveres e responsabilidades como escrito nas I

disposicdes estatutarias da cooperativa. Nesta sessao, vao redigir os

. ~ . Diretor
direitos e deveres dos membros. Os resultados fardo parte, mais tarde,
das regras da cooperativa ou disposi¢des estatutérias. I
Empregados

Atividade 2A:
Direitos dos Membros

I 40 25 minutos

Os direitos sao adquiridos quando se é admitido como membro, sem discriminacéo. Os direitos dos
membros referem-se a regras fundamentais do que é permitido ou devido aos membros com base
nas disposicdes estatutarias da cooperativa. Os direitos sao definidos pelos préprios membros e
também se baseiam na legislagao existente no pais sobre cooperativas. Nesta atividade, veremos os
direitos basicos dos membros de modo a obter algumas ideias sobre o que vocés devem incluir nas
vossas disposicoes estatutarias.

Esta é uma atividade em grupo. Realizem as etapas a medida que sao lidas.

Etapas

Identifiguem os direitos béasicos ilustrados nas figuras. Escolham as vossas respostas na lista

abaixo. Escrevam apenas o nimero correspondente na vossa resposta. (15 minutos)

Alguns dos direitos dos membros

1) Direito de propor assuntos para discussao/ participar em reunides

2) Direito de ser informado/ ter acesso a informacdes sobre os assuntos da cooperativa

3) Direito de votar

4) Direito de sair voluntariamente da cooperativa

5) Direito de ser eleito para o Conselho de Administracao

6) Direito de usar as instalagdes e o0s servicos da cooperativa

7) Direito de modificar as disposicdes estatutarias

8) Direito de receber o reembolso da sua participagdo 135
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FIGURA 1

FIGURA 2

Vou propor durante a reuniao
que vendamos também a super-
mercados para expandir 0 nosso

mercado.

Resposta:

Fui nomeada para me candidatar ao
Conselho de Administracao.

Resposta:

FIGURA 3

FIGURA 4

Para além de
vender as minhas bananas
a cooperativa, também gostaria de
aproveitar os servicos de formacao para
melhorar a qualidade das minhas
bananas.

Vamos analisar os relatérios
financeiros da nossa cooperati-
va para saber se estamos a fazer
dinheiro.

Resposta:

Resposta:




FIGURA 5

FIGURA 6

Estou satisfeito por ter vindo votar
cedo.

llustragdo de Esteban Idrovo

Resposta:

Resposta:

Ja nao me sinto feliz na coopera-
tiva. Penso que vou renunciar a ser
membro.

FIGURA 7

FIGURA 8

Quanto maior for o volume que consigo
entregar a cooperativa, maior é o reembolso
da minha participacao.

Todos os que
concordam com as mudancas
propostas nas nossas disposicoes
estatutarias levantem a mao
direita.

Resposta:

Resposta:

As respostas encontram-se na pagina 161.
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712 Escrevam outros direitos dos membros que gostariam que fossem tidos em considera¢ao quando
elaborarem as disposicdes estatutarias da vossa cooperativa. (10 minutos)

Atividade 2B:
Deveres dos membros

A
oo 20 minutos

Juntamente com os direitos, os membros também tém deveres e responsabilidades. Estes deveres
e estas responsabilidades também sdo descritos nas disposi¢des estatutarias da cooperativa. Nesta
atividade, irao identificar os principais deveres dos membros. Esta é uma atividade em grupo.

6

Como no caso dos direitos, todos os membros, independentemente do seu género, tém deveres a cumprir
na cooperativa. No entanto, pode haver casos particulares em que as mulheres ndo cumprem certos
deveres. Por exemplo, podem nao conseguir participar nas atividades da cooperativa durante as horas em
que estao a tomar conta dos filhos. Nestes casos, a cooperativa pode adaptar as horas de atividades para
que as mulheres possam participar e cumprir os seus deveres como membros da cooperativa.

Etapas

Identifiquem o dever que esta a ser descrito em cada figura. Escolham a vossa resposta na lista
que é dada a seguir. Escrevam apenas o nimero correspondente a vossa resposta. (10 minutos)
Alguns dos deveres dos membros
1) Patrocinar os servigos ou produtos da cooperativa
2) Pagar a sua parte acordada do capital e outras contribuicdes
3) Participar na formacao sobre cooperativas

4) Participar na avaliagao e selegao de membros do Conselho de Administracdo/ Exercer o direito de
voto

5) Cumprir as exigéncias de producao e outros acordos (tanto em quantidade como em qualidade)



FIGURA 1

FIGURA 2

Agora sou coproprietario de uma
empresa. Dei a primeira prestacao
do meu capital social.

Estou satisfeito por ter
participado na formacao. Agora
sei mais sobre como posso apoiar a
minha cooperativa.

Resposta:

Resposta:

FIGURA 3

FIGURA 4

Com base no que li e ouvi, Thein pode
ser um membro muito bom do Conselho de
Administracao.

Resposta:

Disse ao Sr. Tan que contate a
cooperativa se quiser aproveitar os
NOSSOS Servicos.

Resposta:




FIGURA 5

Hyat entre-
gou 50 quilos de gen-
gibre conforme as normas acorda-
das durante a reuniao. Espero que
os outros membros sejam
como ele.

Resposta:

As respostas encontram-se na pagina 161.

27120 Que outros deveres julga que devam ser incluidos nas disposi¢Oes estatutérias da cooperativa?
(10 minutos)
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SESSAQ 3:
CONSELHO DE ADMINISTRACAO

Sintese da Sessao

A
o o 5 minutos

N Estrutura Organizacional
Basica da Cooperativa

Assembleia Geral
0 Conselho de Administracao dirige as operacdes da cooperativa em
nome dos seus membros. S&o os lideres da cooperativa. Os membros
colocam a sua confianga, as suas necessidades e autoridade num Con-
selho de Administragao a sua propria escolha. Os membros do Conselho
de Administrac@o sao eleitos entre os membros e pelos membros.

Conselho de Administracao

Nesta sessdo, vao formular os deveres e as responsabilidades do Diretor
Conselho de Administracdo e como devem ser escolhidos e eleitos I

os seus membros. Os resultados desta sessao também constituirao a

base para a elaboracao das disposi¢des estatutarias ou do regulamento Empregados

interno da cooperativa.

Atividade 3A:
Responsabilidades do Conselho de Administracao

oo 25 minutos

Responsabilidades sdo as tarefas especificas ou os deveres que se espera do Conselho de
Administracao no desempenho das suas funcdes. O poder de agir em nome da cooperativa

é concedido ao Conselho de Administragcdo como um 6rgao e ndo como administradores
individualmente. Eles devergo agir no melhor interesse dos membros. E necessaria uma definicao
clara das responsabilidades para o bom desempenho do Conselho de Administragao.

Vamos trabalhar juntos para definir os deveres e as responsabilidades do Conselho de Administragao.

Etapas

SR As figuras ilustram as responsabilidades principais do Conselho de Administracao. Identifiquem
a responsabilidade que esta a ser descrita. Escolham a vossa resposta na lista de responsabili-
dades. Escrevam apenas o nimero que corresponde a vossa resposta. (15 minutos)
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Responsabilidades Principais do Conselho de Administracao

1) Supervisionar a preservacao e gestao dos bens da cooperativa
2) Informar os membros

3) Preservar o carater cooperativo da organizacao

4) Definir as politicas da cooperativa

5) Contratar e supervisionar o diretor/ a equipa de gestao

6) Representar os membros

7) Avaliar o desempenho da cooperativa

FIGURA 1 FIGURA 2

Concordo
que devemos elaborar
uma politica sobre a seguranca
dos trabalhadores e submeté-la a
aprovacao da Assembleia
Geral.

Na préxima reuniao do
conselho de administragdo iremos
ver como é que a cooperativa pode ajudar
os membros a enfrentar o surto de

Ilustrac@o de Esteban Idrovo

Resposta: Resposta:
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FIGURA 3

FIGURA 4

Parabéns, o Conselho de Admi-
nistracao selecionou-te para diretor
da cooperativa.

Resposta:

A cooperativa teve um lucro
de US$ 9.800 no més passado.
Contudo, podemos melhorar os nosso de-
sempenho se fizermos a manutencao regular
do nosso equipamento para evitar
interrupcaes.

llustrag&o de Esteban Idrovo

Resposta:

FIGURA 5

FIGURA 6

Vamos certificar-nos de que as
politicas que propomos estao em confor-
midade com os valores e principios da
cooperativa.

Com base no inquérito
que a cooperativa realizou, o lucro dos
membros-vendedores aumentou 15% ao passo
que as receitas da cooperativa aumenta-
ram 10%.

Resposta:

Resposta:
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PICTURE 7

Tenho a honra de apre-
sentar a Assembleia Geral o
relatério anual de desempenho da
cooperativa. Agradeco o vosso

feedback.

llustragdo de Esteban Idrovo

O Conselho de Administragao define a
politica da cooperativa. Assim sendo,
todos os membros devem assegurar que
a cooperativa seja controlada de forma
democratica e que todas as elei¢des
sejam publicas, justas e abertas a
participacdo tanto de mulheres como
de homens membros.

Resposta:

As respostas encontram-se na pagina 161.

=112 Enumerem outros deveres que julgam ser muito importantes e que devem ser considerados
durante a preparagao das disposicdes estatutarias. (10 minutos)




Atividade 3B:
Membros do Conselho de Administracao

A
oo 15 minutos

Dependendo das leis do pais sobre cooperativas e das disposicdes estatutarias, os elementos

do Conselho de Administracdo incluem um presidente, um vice-presidente, um secretario e um
tesoureiro. O presidente e o vice-presidente geralmente sao eleitos entre os membros e pelos
membros do Conselho. O secretério, o tesoureiro e outras posi¢cdes que possam ser necessarias para
a cooperativa podem ser nomeados ou eleitos pelo Conselho de Administracédo. Cada elemento tem
deveres especificos como detalhado nas disposi¢Oes estatutarias da cooperativa.

Para compreenderem bem os deveres de cada um dos principais elementos da cooperativa,
respondam &s perguntas a seguir. A medida que cada resposta é lida, assinalem a vossa resposta
individualmente e depois partilhem com o grupo. O grupo devera chegar a um consenso sobre a
resposta antes de passar a pergunta seguinte.

1. Quem desempenha as funcdes do presidente se este estiver ausente ou incapaz de desempenhar
as suas funcdes?

[ ] Presidente
[ ] Vice-Presidente
[ ] Secretéario

[ ] Tesoureiro

2. Quem mantém a lista completa de membros e os registos de todas as reunides do Conselho de
Administracdo e da Assembleia Geral?

[ | Presidente
[ ] Vice-Presidente
[ ] Secretario

[ ] Tesoureiro

3. Quem paga todas as transacdes em dinheiro com base nas recomendacdes do diretor ou do
Conselho de Administracao e certifica a exatiddo da situacdo de tesouraria da cooperativa em
todas as demonstragdes financeiras e relatérios apresentados ao Conselho de Administracao?

[ ] Presidente
[ ] Vice-Presidente
[ ] Secretéario

[ ] Tesoureiro

4. Quem prepara a convocatéria e as atas das reunides?
[ | Presidente

[ ] Vice-Presidente

[ ] Secretéario

[ ] Tesoureiro
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5. Quem preside as reunides e se certifica de que regras, politicas e procedimentos sdo cumpridos?

[ ] Presidente
[ ] Vice-Presidente
[ ] Secretario

[ ] Tesoureiro

6. Quem tem a guarda de todo o dinheiro e de outros documentos financeiros da cooperativa?
[ | Presidente

[ ] Vice-Presidente

[ ] Secretario

[ ] Tesoureiro

7. Quem é o guardido oficial das disposi¢Oes estatutarias da cooperativa, dos registos dos membros
e de outros documentos oficiais?

[ ] Presidente
[ ] Vice-Presidente
[ ] Secretario

[ ] Tesoureiro

As respostas encontram-se na pagina 161.

Atividade 3C:
Qualificagtes do Conselho de Administracao

A
o o 30 minutos

O numero de diretores depende da cooperativa e das leis de constituicdo de sociedades do pais bem
como da natureza e do ambito das operacdes da cooperativa. Em geral, um Conselho de Admin-
istracdo eficaz precisa no minimo de cinco administradores. E aconselhavel ter um nimero impar
(como b5, 7, 11, 13, 15) de administradores para evitar empates na votacao. O Conselho de Admin-
istracdao devera encorajar a paridade e ser composto por mulheres e homens. A eleicdo de membros
do Conselho de Administracéo envolve, em geral, o seguinte processo:

e Qutro membro deve nomear a pessoa para o cargo.
e A pessoas nomeada deve dizer se esta interessada em concorrer para o cargo.
e A Assembleia Geral deve eleger a pessoa para o0 cargo.

O sucesso de uma cooperativa depende, em grande medida, da qualidade dos seus lideres. Portanto,
€ muito importante escolher cuidadosamente os membros do Conselho de Administragao.



ETAPA 1

Etapas

Conselho de Administracéo da vossa empresa. (10 minutos)

Qualificacoes dos Candidatos ao Conselho de Administracao

Honesto e justo

Individualmente, estudem e analisem as qualificacdes indicadas na Coluna 1. Coloquem um visto
nas 5 principais qualificacdes que julgam que os membros devem ter para serem elegiveis para o

Coloquem +/ nas
vossas 5 principais

Aceite pelos membros por ter bom discernimento e sentido empresarial

Leal a cooperativa

Lider comunitario, capaz de trabalhar com pessoas

Com sucesso nas suas proprias operagdes comerciais

Nao héa conflito de interesses

Conhecedor de cooperativas e do trabalho de um administrador, incluindo ouvir os
membros

Disponibilidade para participar em reunides regulares e especiais do conselho de
administrac@o, bem como em qualquer seminario de formagao de administradores

Experiéncia no negécio da cooperativa

Participac&o ativa nos assuntos da cooperativa como membro

Experiéncia noutros conselhos, trabalhando com organiza¢des de base comunitaria

Conhecimentos e compreensao de financas e capacidade de interpretar demonstracdes

financeiras

Sensivel a igualdade de género e inclusao

S04 Enumerem outras qualificacdes que nao se encontram na lista acima e que julgam que sdo muito

SR Partilhem e discutam as vossas respostas com o grupo. Cheguem a um consenso sobre as
qualificacdes de potenciais membros do Conselho de Administragéo. (10 minutos)

importantes para os candidatos ao Conselho de Administracao. (10 minutos)
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SESSAQ 4
O DIRETOR

Sintese da Sessao

@ oo 5 minutos
: Estrutura Organizacional

Basica da Cooperativa

O diretor de uma cooperativa é selecionado pelo Conselho de Assembleia Geral
Administracao e responde perante o mesmo. O diretor implementa a

politica definida pelo Conselho de Administracgo. E responsavel pelas

operacdes da cooperativa, em geral, conforme delegado pelo Conselho Conselho de Administracdo
de Administracdo. Em muitos casos, o diretor também participa nas
reunides do Conselho como participante ativo, sem direito a voto. O
diretor é contratado para administrar a empresa e garantir que mem-
bros e clientes sejam bem servidos. Muitas vezes o diretor é um nao
membro com qualificacdes suficientes.

Empregados

Activity 4A:
Preparing a job description

A
oo 20 minutos

Quando a cooperativa decide contratar um diretor, o Conselho de Administragao deve preparar

uma descricdo de fungdes. Uma descricao de fungdes é um documento que descreve as tarefas e
responsabilidades gerais de um cargo, incluindo as qualificacdes ou competéncias necessarias para
que a pessoa possa desempenhar as fungdes.

6

» As vezes s3o feitas suposicdes sobre as capacidades das mulheres quando se trata de desem-
penhar um determinado tipo de funcdes que exigem competéncias de lideranga, por exemplo
em cargos de direcdo. Por esta razdo, é importante que, quando elaborarem uma descrigao de
funcdes, considerem as qualificacdes e competéncias necessarias para ocupar o cargo em vez do
género da pessoa que podera ocupa-lo.

e As mulheres como diretoras e chefes de cooperativas estdo a cumprir as suas responsabilidades
eficazmente em todos os setores e regides no mundo inteiro.

Em grupo, preparem um esboc¢o da descri¢cdo de funcdes do diretor da vossa cooperativa. Realizem
as etapas a medida que sao lidas.
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Etapas

1121 Com base no vosso negécio proposto, identifiquem as tarefas do diretor. Encontram-se exemplos
de tarefas na Coluna 1. (10 minutos)

Coluna 1 Coluna 2

Exemplos de Tarefas do Diretor A Vossa Resposta

Organiza o trabalho — decide quem faz o qué

Aprova as entregas dos fornecedores

Supervisiona a qualidade e o produto

Prepara cotagdes

Recebe encomendas

Prepara faturas

Recebe pagamentos

Seleciona e contrata trabalhadores

Monitoriza o inventério das existéncias

Assegura que todo o equipamento se encontra
em condicdes boas e seguras

Realiza formag0es sobre a seguranga dos tra-
balhadores e monitoriza a adogao de medidas
de seguranca

Participa em todas as reunides do Conselho de
Administracao

Ajuda a recrutar novos membros

=112 Com base nas tarefas que identificaram, identifiquem as competéncias ou qualificagdes princi-
pais necessarias para um Diretor. (10 minutos)
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SESSAQ 5:
ESTATUTOS

Sintese da Sessao

A
o o 5 minutos

A maior parte dos paises exige que as cooperativas apresentem os Estatutos antes de poderem
operar como entidade juridica. Em alguns paises, este documento é chamado Acordo de Cooper-
acao. O documento tem que ser autenticado antes de ser submetido ao servigo responsavel pelo
registo de cooperativas.

O registo faz parte do processo de formalizacao de vossa cooperativa. Formalizar a vossa cooperativa
significa:

e Registo e licenciamento com as autoridades apropriadas no vosso pais.

e Acesso a seguranca social para os membros e empregados da cooperativa.

e Cumprimento do quadro legal, incluindo impostos, seguranca social e leis laborais.

A formalizagao da vossa cooperativa facilitara o acesso a financiamento, servigos de desenvolvimento
de negbcios e tecnologias do governo, de instituicdes financeiras e organizagdes de desenvolvimento.
Reduzira a vossa exposicao a multas do governo e riscos de reputacdo. As cooperativas registadas
também tém mais acesso aos mercados pois tém personalidade juridica para celebrar contratos.

A maior parte dos compradores institucionais sé faz negécios com empresas registadas. O registo
também protege legalmente a participagéo ou o investimento dos membros.

Atividade bA:
Conteldo dos Estatutos

A
oo 25 minutos

A maior parte dos paises tem o seu préprio modelo prescrito de Estatutos. E importante procurar
ajuda da agéncia responsavel pelo desenvolvimento de cooperativas e/ou um advogado quando se
prepara os Estatutos. Nesta atividade, aprenderao quais as informacdes basicas que devem fornecer
para facilitar a preparacao dos Estatutos.

Realizem esta atividade juntos e ajudem-se mutuamente no fornecimento das informacdes
necessarias. Da-se um exemplo a seguir para vos orientar. Se ainda nao tiverem as informagoes,
escrevam apenas “a definir” e incluam no vosso Plano de Acao (Sessao 7).



Informacdes Normalmente

Necessarias para os Estatutos

Exemplo

A Vossa Resposta

Nome legal da cooperativa

Cooperativa de
Produtores de Mandioca
XYZ

Finalidade e ambito das operagdes

Dar acesso aos membros
a servicos e instalagdes
comuns

Processar e vender
coletivamente chips de
mandioca

Termos de existéncia

Ndmero de anos que a cooperativa ird
existir.

Verifiquem com o servico responsavel
por cooperativas se existe uma lei
sobre isto.

50 anos

Localizagcao

(nome da regido/zona)

Sdcios fundadores (nome, idade e
endereco)

Os socios fundadores incluem os
membros do grupo principal € o
Conselho de Administrac&o. Verifiquem
na lei de cooperativas do vosso pais
qual o nimero minimo e o maximo de
sdcios fundadores.

A definir

Lago comum entre os membros

O que os membros tém em comum —
por exemplo, todos os membros sdo
condutores de taxi, os membros vivem
na mesma aldeia, eftc.

Os membros da coopera-
tiva sao todos produtores
de mandioca em (nome
da regiao/ zona)

Lista dos nomes do Conselho de A definir
Administracao
Montante do Capital Social e nomes e | A definir

enderecgos dos seus contribuintes

Indicar a participacdo dos membros
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SESSAQ 6:
DISPOSICOES ESTATUTARIAS DA COOPERATIVA

Sintese da Sessao

',
@ -\Xv 5 minutos

As disposicdes estatutarias da cooperativa sao regras que regem os procedimentos quotidianos.
Estas regras ajudam o grupo a evitar conflitos internos e a tornar claras as responsabilidades de cada
um dos érgaos. As disposigdes estatutarias deverdo refletir a natureza das atividades da cooperativa
e estar em conformidade com as leis de cooperativas do pais. Em alguns pontos da preparacéo das
disposicdes estatutéarias, sera bom procurar a assisténcia dos servicos responsaveis pelas coopera-
tivas na vossa zona. Esta sessao ira dar-vos uma compreensao geral dos centelidos das disposicdes
estatutarias de modo a poderem tomar decisdes fundamentadas sobre o seu conteldo.

Atividade 6A:
A Importancia das disposicdes estatutarias

A
o o 40 minutos

Os valores, principios e disposicdes estatutarias deverao ser compreendidos, aceites e seguidos por
todos os membros da cooperativa. Mesmo sendo os donos da empresa, precisam de regras e normas
para vos orientar sobre a forma de conduzir a empresa. Para compreenderem melhor a importancia
das disposicdes estatutarias, realizem as etapas a medida que sao lidas.



Etapas

7121 Descrevam o que est&o a ver na figura. Depois de escreverem a vossa resposta, partilhem a vossa
resposta com o grupo. (10 minutos)

Porque é que Isto é demasia-
estamos a parar do lento.
EL
Deviamos ter
virado aqui.

Porque é que esta a
cobrar uma tarifa adicio-
nal pelo saco de frutas
que vai no tejadilho? Nao
me tinha informado.

\ELRTERED)
depressa.
llustrag@o de: Esteban Idrovo

=112 Porque pensam que todos no autocarro querem seguir as suas proprias direcoes e agenda
pessoal? Escrevam a vossa resposta e partilhem-na com o grupo. (10 minutos)
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102« Se essa situagdo acontecer numa cooperativa, como € que afetaria 0 negdcio? Escrevam a vossa
resposta e partilhem-na com o grupo. (10 minutos)

=112 Como € que ter regras e normas reduz o risco de conflito e insatisfacdo com o grupo? Escrevam a
vossa resposta e partilhem-na com o grupo. (10 minutos)

Atividade 6B:
Preparar o esboco de disposicdes estatutarias

D £ 60 minutos

As disposicdes estatutarias tém como objetivo definir direitos e deveres dos membros e, a0 mesmo
tempo, definir as responsabilidades de cada um dos 6rgaos principais na cooperativa. Definem
também os procedimentos que devem ser seguidos para assegurar uma gestao transparente e
democratica da empresa do grupo. Portanto, é fundamental que os membros estejam envolvidos na
preparacao das disposicdes estatutarias para garantir que as regras sejam compreendidas e aceites
pelos membros. Também é importante que as vossas regras € normas apoiem a realizacao dos
vossos objetivos. As disposicdes estatutarias deverdo ser aprovadas oficialmente pela Assembleia
Geral. Dependendo das leis de cooperativas no vosso pais, uma cépia das disposi¢Oes estatutarias
aprovadas podera ser necesséria para registar a cooperativa.

&

e Podem querer considerar a inclusdao de uma clausula sobre a igualdade de género nas vossas
disposicdes estatutarias para afirmar a igualdade de mulheres e homens, incluindo o acesso igual
ao conselho de administracéo e a posi¢cdes no comité dentro da cooperativa.

e Esta clausula é um elemento essencial para garantir a igualdade de género na vossa cooperativa.

Nesta atividade, irdo ver as questdes basicas que deverao ser respondidas pelas disposicdes
estatutéarias. Tentem responder tanto quanto possivel. Se ndo souberem a resposta no momento,
escrevam “a definir” na coluna das respostas. Um exemplo de disposicdes estatutarias de uma
cooperativa encontra-se no Anexo A para vos orientar.
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Pergunta

1. Quais s&@o os objetivos da cooperativa?

Vejam o vosso plano de negdcios

A Vossa Resposta

2. Quem pode tornar-se membro da cooperativa?

Enumerem as qualificacbes (por ex: condutores de taxi em
Phnom Penh)

3. Quantas pessoas podem tornar-se membros da
cooperativa?

Algumas cooperativas quererdo limitar-se a um ndmero
especifico de pessoas.

4. Como pode uma pessoa interessada candidatar-se a
membro?

Exemplo: Processo de candidatura

e Preencher o formulario de adesédo

e Entrevista com o Conselho de Administracao

e O comité de adesdo de membros avalia a candidatura

e Se for aprovada, participa numa sessdo de orientacdo
sobre a cooperativa

e Paga a quota de membro

5. Podem os ndo membros utilizar os servigos da cooper-
ativa? Se sim, em que condigdes?

Exemplo: Um ndo membro produtor de mandioca sera
aceite como fornecedor?

6. Quais sdo os direitos dos membros?
Vejam a Atividade 2A

7. Quais saos deveres dos membros?
Vejam a Atividade 2B

8. Quanto é o capital social e sob que forma pode ser
pago e qual é o calendario de pagamento?

Pode ser possivel que uma cooperativa aceite con-
tribuicbes em espécie (por ex: mandioca fresca) em vez de
dinheiro como capital social dos membros.

9. Em que condigbes pode um membro ser afastado ou
retirado da cooperativa?
Exemplos:

O membro ndo entrega mandioca a cooperativa e prefere
vender toda a colheita ao comerciante na cidade.

O membro nao participa nas reunioes.
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Pergunta

10. Qual é o processo de rescisao?

Exemplos:

O membro recebera um aviso. Se o membro receber trés
avisos, a rescisao sera automatica.

Os membros que sairam podem levantar o seu capital
social menos o que estiverem a dever a cooperativa.

A Vossa Resposta

11. Com que frequéncia se retne a Assembleia Geral?

A Assembleia Geral devera reunir-se pelo menos uma vez
por ano.

12. Como serdo informados os membros sobre a reuniao?

Exemplo:
Serdo enviadas cartas aos membros; a reunido também
pode ser anunciada num jornal local.

13. Qual é o nimero e a percentagem de membros que
constituem um quérum?

Isto é importante --- qudrum é necessdrio para que uma
politica ou resolugdo seja considerada aprovada pela
Assembleia Geral.

14. Quais séo as qualificagbes para se ser elegivel para o
Conselho de Administracao?

Ver a Atividade 3C

15. Quantos membros devera ter o Conselho de Adminis-
tragao?

O numero ideal seria entre 5 e 15; devera ser um niimero
impar.

16. Qual é o processo de selecdo e eleigcdo de membros
do Conselho de Administrac&do?

Exemplo:

e As nomeacdes deveréo ser feitas durante a Assembleia Geral

e A votagéo tera lugar depois de ter sido publicada a lista
dos candidatos nomeados

e A votagao sera por voto secreto

e A angariagdo de votos devera ser feita durante a
Assembleia Geral

17. Quais sdo as posic¢oes no Conselho de Administragao
e 0s seus deveres?

Vejam a Atividade 3B

18. Como serdo selecionados os elementos do Conselho
de Administragao?

Exemplo:

Os membros do Conselho de Administracdo elegem eles
proprios os responsaveis ou a Assembleia Geral pode
eleger o Presidente entre os membros do Conselho da
Administracdo.




Pergunta

19. De quanto tempo é o mandato do Conselho de
Administracéo?

Mandato refere-se ao niimero de anos que vao ser
membros do Conselho de Administrag&o. O ideal seria dois
a trés anos.

A Vossa Resposta

20. Quantos mandatos consecutivos pode cumprir um
diretor?

Por exemplo, um diretor em fungbes pode ser eleito de
novo nas eleigbes seguintes?

21. Quais sdo as causas do afastamento ou da suspensao
dos membros do Conselho de Administragao?

Exemplos: tesoureiro corrupto, conflito de interesses

22. Qual é o procedimento de afastamento ou suspensé&o
dos membros do Conselho de Administragdo?

Exemplo: A Assembleia Geral agenda uma reunido
especial/ extraordindria para votar sobre o afastamento de
um membro do Conselho de Administracdo com base em
factos verificados do caso.

Um membro do Conselho de Administragcdo pode ser
afastado por dois tergos dos votos da Assembleia Geral.

23. Os membros do Conselho de Administragéo receberao
honorarios? Se sim, quanto?

Exemplo: Os membros do Conselho de Administragdo
recebem um honorério de US$ 100 no fim do ano, desde
que a cooperativa esteja em boas condigées financeiras.

24. Como sera usado e distribuido o lucro da cooperativa?

Exemplo: 30% do lucro da cooperativa sera usado para
formagdo dos membros; 40% para reservas/ poupangas e
despesas de capital; 30% para distribuicdo aos membros
como reembolso da participagé&o.

25. Quem decide qual é a parte ou percentagem do
superavit liquido a ser devolvida aos membros como
reembolso da participacdo?

Um reembolso da participagdo é o montante devolvido a
cada membro, que contribui para os bens e servigos da
cooperativa proporcionalmente a sua participagéo.

Em algumas cooperativas, o racio é determinado pelo
Conselho de Administragdo, com base na sua anélise da
satde financeira da cooperativa. Outras tém um racio pré-
definido da distribuicdo nas suas disposicoes estatutarias.
Algumas cooperativas decidem o racio todos os anos na
sua reunido anual, com base nos relatérios financeiros.
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Pergunta | A Vossa Resposta

26. Qual é a politica da cooperativa em relagao a
distribuicdo do reembolso das contribuigcdes?

Os reembolsos da participagdo podem ser em dinheiro
ou nédo. Os reembolsos em dinheiro sdo entregues aos
membros depois de terminarem as operagdes anuais, ao
passo que os reembolsos que ndo sdo em dinheiro s&o os
que os membros investem na cooperativa.

Exemplo: O montante atribuido para reembolso das partici-
pagdes ndo deveré ser inferior a trinta por cento (30%) do
superavit liquido depois de deduzir as reservas estatutarias
com base no principio da equidade.

Em caso algum a percentagem do reembolso da partici-
pacéo devera ser duas vezes superior a taxa de juros sobre
o capital social.

O montante atribuido ao reembolso da participacdo devera

ser disponibilizado na mesma percentagem a todos

0s membros da cooperativa, proporcionalmente a sua

participacao individual, desde que:

a) No caso de um membro com contribui¢do para o capi-
tal social paga, o reembolso do montante proporcional
da sua participagdo devera ser-lhe efetuado a néo ser
que concorde em creditar esse montante a sua conta
como contribuigdo adicional para o capital social.

b) No caso de um membro com contribui¢&o para o
capital social ndo paga, o seu montante proporcional do
reembolso da participagdo devera ser creditado a sua
conta até que o capital social seja totalmente pago.

27. Outros assuntos relativos as atividades principais da
cooperativa

Exemplo: Estabelecimento de comités — comité de
educacdo e formagéo, comité de eleigbes, comité de
auditoria, etc.

Perguntar no servico mais préximo
responsavel pelo desenvolvimento de
cooperativas na vossa zona sobre o
que € necessario para registar a vossa
cooperativa.
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SESSAOQ 7:
PLANO DE ACAO

Sintese da Sessao

() A L 5 minutos

Parabéns a todos. Concluiram todos os médulos de Start.COOP. O que resta fazer é concluir todo
o trabalho preparatério e langar a vossa empresa. Como atividade culminante, vao preparar o vosso
plano de acao.

Atividade 7A:
Redigir o Plano de Acéo

A
oo 30 minutos

Completem este plano de agao em grupo. As tarefas principais estéo indicadas na Coluna 1. Se
ja concluiram a tarefa, passem para a linha seguinte. Na coluna 2, indiquem quando irdo realizar
esta tarefa. Na coluna 3, indiqguem a pessoa que deve assumir o comando da concluséo da tarefa.
Finalmente, na coluna 4 indiquem a assisténcia externa de que poderao precisar.

Tarefas que tém de ser

. Quando farao isso? Quem fara isso?
realizadas

Identificar os membros
principais do grupo

Assisténcia externa de que
vao precisar

Finalizar a ideia de
negécio

Concluir o estudo de
viabilidade

Concluir o plano de
negécios

Preparar as disposicdes
estatutarias

Candidaturas a membro
abertas

159



Assisténcia externa de que
vao precisar

Tarefas que tém de ser

) Quando farao isso? Quem fara isso?
realizadas

Realizar a 1* Assembleia
Geral e a elei¢do do Con-
selho de Administracéo

Agenda:

Adotar as disposicdes
estatutarias

Adotar o plano de
negécios

Designar um auditor
externo

Eleger os membros do
Conselho de Administragao

Preparar os Estatutos

Preparar as descri¢des de
funcdes

Registar a cooperativa

Comegar a cobrar as
contribuicdes dos membros
(capital social)

Comecar a procurar
fundos adicionais

Comecar as negociagdes
com os compradores

Comecar as negociacgdes
com os fornecedores

Obter instalagdes e
equipamento/ Montar as
instalacdes

Contratar o diretor

Contratar trabalhadores

Comecar o negécio
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Quando tiverem montado a vossa
cooperativa, participem na formacao
Manage.COOP para vos ajudar na gestao
diaria do vosso negocio cooperativo!

Respostas: Atividade 2A

Figura 1: 1
Figura 2: 5
Figura 3: 6
Figura 4: 2
Figura 5: 3
Figura 6: 4
Figura 7: 8
Figura 8: 7

Respostas: Atividade 2B

Figura 1: 2
Figura 2: 3
Figura 3: 4
Figura 4: 1
Figura 5: 5

Respostas: Atividade 3A

Figura 1: 6
Figura 2: 4
Figura 3: 5
Figura 4: 1
Figura 5: 3
Figura 6: 7
Figura 7: 2

Respostas: Atividade 3B

1. Vice-Presidente
2. Secretério
3. Tesoureiro
4. Secretéario
5. Presidente
6. Tesoureiro
7. Secretério
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Usem este espaco para célculos e notas.
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Anexo 1. Exemplo de Disposicdes Estatutarias

As Disposicoes Estatutarias sao apresentadas apenas para orientacdo. Certifiquem-se de que as Disposi¢des
Estatutarias que adotarem estao adaptadas as necessidades especificas da vossa cooperativa e as leis no
v0sso pais. Logo que tenham concluido a versdo preliminar, recomenda-se que pegam a um advogado ou a
autoridade de desenvolvimento de cooperativas no vosso pais que as revejam.

1.1

1.2

2.1

2.2

2.3

3.1

3.2

Artigo 1°% Organizac&o e Propdsito

Nome. O nome da organizagao devera ser (nome da cooperativa) (doravante, a “Cooperativa”). A
Cooperativa é organizada segundo as leis de (pars).

Proposito. A Cooperativa pretende melhorar as condi¢des econémicas dos seus membros e (nome do
setor- por ex: cultivo de coco) a comunidade em geral. A missdo da Cooperativa é servir (grupos alvo

— por ex: produtores de coco) em (zona geografica) operando uma empresa responsavel socialmente e
solida financeiramente que prestara servigos e promovera (objetivos da cooperativa --- por ex: agricultura
sustentavel, trabalho seguro, adigdo de valor e acesso melhorado aos mercados,).

Artigo 2°: Membros

Elegibilidade. A propriedade na cooperativa estéd aberta a (grupos alvo — por ex. produtores de coco) em
(zona — se baseada na localizacdo) que apoiam o propésito da cooperativa e estao dispostos a aceitar as
responsabilidades de membro.

Nao discriminacao. A adesdo como membro esté aberta sem ter em conta qualquer carateristica que
nao diga respeito a elegibilidade de uma pessoa.

Requisitos para Adesao como Membro. Um membro deve ter cumprido o seguinte:

a) Submetido o formulario de candidatura devidamente preenchido.

b) Sido entrevistado e recomendado pelo Comité de Adeséo como Membro e aprovado pelo Conselho
de Administracé&o.

¢) Subscrito um nimero minimo de acdes.

d) Comprometido a contribuir regularmente para o refor¢o do capital e outras contribuigcdes
obrigatérias estipuladas e aprovadas pela Assembleia Geral anual.

e) Assinado um acordo comercial com a Cooperativa.

Artigo 3° Direitos e Responsabilidades dos Membros

Direitos dos Memhros. Os Membros deverao ter direito a:

a) Beneficiar dos servicos da Cooperativa nos termos concedidos a todos os proprietérios.

b) Votar em elei¢cbes do Conselho de Administracé@o e em todas as questdes a serem decididas pelos
proprietarios da Cooperativa. Cada proprietario tem um voto.

c) Receber o aviso e participar em reunides de proprietarios.

d) Aprovar modificacdes a estas disposi¢des estatutérias.

e) Receber informagdes razoavelmente adequadas e atempadas sobre operagdes e financas da
Cooperativa.

f) Receber reembolsos da participagéo.

g) Fazer parte do Conselho de Administragé@o ou dos comités.

Responsabhilidades dos Membros. Os membros deverdo cumprir as seguintes responsabilidades para
manterem uma situagao regular:

a) Estar em dia com os investimentos em participagdes devidos a Cooperativa.
b) Cumprir estas disposi¢cdes estatutarias e as politicas da Cooperativa.
¢) Beneficiar dos servigos da Cooperativa.

163



164

3.3

3.4

4.1

4.2

4.3

d) Respeitar os compromissos assumidos no acordo comercial.

e) Participar em atividades educativas impostas pela Cooperativa.

f) Manter-se informado sobre atividades e acdes da Cooperativa, participar nas reunides anuais e
especiais dos membros, votar em eleigdes e responder a inquéritos.

g) Participar em trabalhos dos comités.

h) Partilhar experiéncias e proporcionar educa¢@o de membro para membro, como solicitado.

i) Apoiar no desenvolvimento do produto e do mercado.

j) Promover a cooperativa e incentivar outros a tornarem-se membros.

Estado Inativo. Um membro encontra-se inativo se:

a) Nao cumprir o requisito de compra de a¢des em (nimero) meses

b) Nao participar na Cooperativa por um periodo de (nimero) meses

¢) Na&o entregar o volume e a quantidade de produto conforme acordado no acordo comercial durante
(nimero) épocas consecutivas.

Os direitos de participacdo, incluindo o direito de voto dos membros inativos, deverao ser suspensos.
Um membro em estado inativo pode ficar em situagao regular depois de retificar a causa do estado
inativo.

Responsabhilidade do Membro. Um membro deveréa ser responsavel pelas dividas da Cooperativa sé até
ao limite do seu capital social subscrito.

Artigo 4°: Cessagao da Qualidade de Membro

Cessacao da Qualidade de Membro. A cessagdo da qualidade de membro pode ser automética, vol-
untaria ou involuntaria, o que tera como consequéncia a extingao de todos os direitos de um membro
da Cooperativa, sujeita a reembolso da contribui¢éo para o capital social.

a) Cessacao automatica. A morte de um membro deverd ser considerada uma cessacdo automaética da
sua qualidade de membro na Cooperativa.

b) Cessacao voluntaria. Um membro pode retirar a sua adeséo a Cooperativa avisando o Conselho de
Administracao com sessenta (60) dias de antecedéncia.

¢) Cessacdo involuntaria. Um membro pode deixar de o ser por voto da maioria de todos os membros
do Conselho de Administragéo devido a qualquer das seguintes causas:

i. N&o participou nos servigos da cooperativa por mais de (ndmero) de meses.
ii. Violou os termos da politica da cooperativa e estas disposi¢des estatutarias.
iii. Agiu de forma contréria aos melhores interesses da Cooperativa.

Modo de Cessacao Inveluntaria. A cessdo involuntéria da qualidade de membro seguira os seguintes
procedimentos:

a) O Conselho de Administrac&o enviard uma carta registada indicando as razdes para a cessacao
proposta e descrevendo casos especificos de violagéo de politicas ou disposicdes estatutarias. A
carta deve ser enviada pelo menos (nimero) dias antes da votagdo para terminar a adesdao como
memobro.

b) O membro sera convidado a reunido do Conselho de Administrac&@o para ser ouvido.

¢) A decisd@o do Conselho de Administracdo € passivel de recurso, dentro de (ndmero) dias a contar da
rececdo da mesma, a Assembleia Geral cuja deciséo é definitiva.

Reembolso da Contribuigdo para o Capital Secial. Um membro cuja adesdo cesse tera direito a um
reembolso dentro de (numero) dias da sua contribuigao para o capital social e de todos as outras
participagdes na Cooperativa, depois de compensacgao de quaisquer dividas do membro a Cooperativa
com a cotagdo das agdes. Contudo, esse reembolso ndo devera ser efetuado se ao pagar, o valor

dos ativos da Cooperativa for inferior ao montante total das suas dividas e passivos, exceto a sua
contribuigdo para o capital social. Neste caso, o membro devera continuar a ter direito aos juros

das suas contribuigcdes para o capital social, reembolso da participacéo e utilizagcdo dos servicos da
Cooperativa até que todos as suas participacdes na Cooperativa tenham sido devidamente pagas.



5.1

5.2

5.3

5.4

5.5

5.6

5.7

Artigo 5% Assembleia Geral

A Assembleia Geral. A Assembleia Geral é constituida por todos os membros com direito de voto,
reunidos e constituindo um quérum e o mais alto érgao de formulagao de politicas da Cooperativa.

Poderes da Assembleia Geral. Sujeito as disposicdes pertinentes do Cédigo de Cooperativas de (pais) e
as regras nele previstas, a Assembleia Geral devera ter os seguintes poderes exclusivos que ndo podem
ser delegados:

a) Determinar e aprovar alteragbes aos Estatutos e as Disposi¢oes Estatutérias.
b) Eleger ou nomear os membros do Conselho de Administracdo e demiti-los.
c) Aprovar planos de desenvolvimento da Cooperativa.

Reunido Ordinaria da Assembleia Geral. A Assembleia Geral deveré realizar a sua reunido ordinaria anual
no escritério principal da Cooperativa ou em qualquer lugar (cidade/ vila) dentro de noventa (90) dias
apos o fecho do seu ano fiscal. O ano fiscal da Cooperativa comega em (més) e termina no ultimo dia
do (més anterior).

Reuniao Especial da Assembleia Geral. O Conselho de Administragao pode, por maioria dos votos de
todos os seus membros, convocar uma reuniao especial da Assembleia Geral em qualquer altura para
tratar de questdes urgentes que exijam uma decisdo imediata dos membros. O Conselho de Adminis-
tragcdo deve igualmente convocar uma reuniao da Assembleia Geral dentro de um (1) més a contar da
rececdo de um pedido por escrito de:

a) Pelo menos 10% do nimero total de membros com direito a voto

b) Comité de Auditoria

¢) Federagao ou Unido da qual a Cooperativa € membro

d) Autoridade para o Desenvolvimento de Cooperativas (autoridade do governo responséavel pelas
cooperativas no pais)

Convocatoria da Reunido. Todas as convocatérias deverao ser por escrito e deverdo incluir data, hora

e agenda. Deverdo vir acompanhadas da ata da Ultima reunido da Assembleia Geral, de relatérios
consolidados do Conselho de Administracdo e dos Comités, de demonstracdes financeiras e de outros
documentos que possam ajudar os membros a participarem ativamente nas delibera¢des e a tomarem
decisdes fundamentadas.

a) A convocatéria por escrito de todas as reunides ordinarias e especiais dos membros deverdo ser
preparadas e enviadas pelos correios para o Ultimo endereco postal conhecido de cada membro pelo
menos (nimero) dias antes dessas reunides.

b) A convocatéria da reuniao pode ser também entregue por via eletrdnica.

c) Para as reunides especiais, nenhum assunto devera ser tratado numa reunido especial a nao ser o
mencionado na convocatoria.

Quorum. Durante a reunido ordinaria ou especial da Assembleia Geral, pelo menos (nimero) por cento
do nimero total de membros com direito a voto deverdo constituir o quérum.

Ordem de Trabalhos. Na medida do possivel, a ordem de trabalhos de uma reunigo ordinaria da
Assembleia Geral devera ser:

a) Comego

b) Declaracdo/ Consideracao da existéncia de quérum

¢) Leitura, consideracéo e aprovacdo da ata da reunido anterior

d) Apresentacgdo e aprovacao dos relatérios do Conselho de Administragao, responsaveis e Comités,
incluindo demonstragdes financeiras auditadas da Cooperativa.

e) Questdes pendentes

f)  Novas questdes.

g) Eleicdo de Diretores e membros dos Comités

h) Aprovacao do plano de desenvolvimento e/ou anual e orgamento

i) Contratacdo de um auditor externo

j) Outros assuntos afins

k) Anuncios

[) Suspensao
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5.8

6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

6.6

Sistema de Votacao. S6 os membros com direito a voto se qualificam para participar e votar numa
reunido da Assembleia Geral.

a) Um membro tem direito a um voto independentemente do nimero de a¢des que possui.

b) A eleicao e o afastamento de Administradores e membros do Comité seré@o por voto secreto. As
acdes em todos os assuntos deverao ser de uma forma que reflita verdadeira e corretamente a
vontade dos membros.

c) E permitido votar por procuragdo. Cada procuracéo devera ser por escrito e nenhum membro deveré
votar mais do que uma procuracdo. N&o é permitido o voto mdltiplo. (Nota: a cooperativa tem de
decidir se permite o voto por procuragao)

Artigo 6°% Conselho de Administragao

Niimero de Administradores. O Conselho de Administracdo é constituido por pelo menos (nimero — por
ex. 5) Administradores.

Funcdes e Responsabhilidades. O Conselho de Administragao deveré ter as seguintes funcdes e respons-
abilidades:

a) Dar orientacdes gerais sobre politicas

b) Formular o plano estratégico de desenvolvimento

c) Determinar e estabelecer a estrutura organizacional e operacional.

d) Rever o plano anual e o orgamento e recomendar para aprovagao pela Assembleia Geral.

e) Definir politicas e procedimentos para o funcionamento eficaz e garantir a sua devida implementagao.

f) Avaliar a capacidade e a qualificacé@o e recomendar & Assembleia Geral a contratacdo dos servigos
do Auditor Externo.

g) Nomear o diretor/ equipa de direcado

h) Nomear membros dos comités exceto os comités de supervisdo, elei¢des e auditoria.

i) Declarar os membros com direito a voto.

;) Desempenhar qualquer outra fungao conforme prescrito nas disposigdes estatutarias ou autorizado
pela Assembleia Geral.

Elegibilidade. Qualquer membro com direito a voto e que tenha as seguintes qualificagdes pode ser
eleito membro do Conselho de Administragao:

a) Ter pago a quota minima exigida.

b) Nao ter contas em atraso com a cooperativa.

c) Ter contribuido continuamente para os servigos da cooperativa.

d) Ter sido um membro em situacdo regular nos Ultimos (ndmero) de anos.

e) Na&o deve estar envolvido num negocio semelhante ao da Cooperativa, em concorréncia com a
cooperativa ou que possa causar conflito de interesses.

f) Ter concluido ou estar disposto a concluir no periodo previsto a educagéo e formacao exigidas da
cooperativa.

Nomeacao. Os administradores podem ser nomeados por:

a) Conselho de Administracdo existente

b) Comité de Nomeacdes

¢) Peticéo assinada por pelo menos (ndmero) membros e apresentada & Cooperativa pelo menos
(nimero) dias antes da data da Assembleia Geral Anual.

Eleicao de Administradores. Os administradores ser&o eleitos na Assembleia Geral Anual.

a) A primeira elei¢cdo do Conselho de Administracéo seréd durante a primeira Assembleia Geral anual.
Irdo suceder aos administradores fundadores..

b) Todos os administradores deverao ser eleitos por voto secreto e o(s) nomeado(s) com maior nimero
de votos deverao ser eleitos.

Mandatos. Os mandatos sao escalonados para preservar a continuidade da governacgao.

a) Ao eleger o primeiro Conselho de Administracado, dois administradores deverdo ser eleitos para um
mandato de dois anos e trés administradores para um mandato de trés anos. (supondo que ha 5
administradores)



b) Em cada Assembleia Geral anual seguinte, deverdo ser eleitos novos administradores para um
mandato de trés anos cada, para sucederem aos administradores cujo mandato esta a chegar ao fim.

¢) Nenhum administrador, depois de ter servido (nimero) mandatos consecutivos, devera ser elegivel
para se suceder a si mesmo, mas apés um lapso de (nimero) podera ser de novo elegivel.

6.7 Reunides Regulares do Conselho de Administragao. Deverdo se realizadas reunides regulares do
Conselho de Administragdo mensalmente.

6.8 Reunides Especiais do Conselho de Administragcao. Uma reunido especial do Conselho de Administragdo
devera ser realizada sempre que convocada pelo presidente ou por uma maioria dos Administradores.
S6 o assunto especificado na convocatéria por escrito devera ser tratado numa reunido especial.

6.9 Convocatéria de Reunides do Conselho de Administracdo. A convocatéria de reunides ordinarias ou
especiais do Conselho de Administraga@o deverd ser comunicada pelo Secretério por escrito ou por
meios eletrénicos a cada Administrador, pelo menos (niimero) dias antes dessa reuni&o.

6.10 Quérum na Reuniao do Conselho de Administragcao. Uma maioria dos Administradores deveréa constituir
um quérum. Um ato da maioria dos Administrados presentes numa reunido na qual existe quérum
devera ser um ato do Conselho de Administragéo.

6.11 Vaga no Conselho de Administragcao. Qualquer vaga que surja devido a morte, incapacidade, afasta-
mento ou demissdo, devera ser ocupada por maioria dos votos dos restantes administradores, se ainda
constituirem um quérum. Caso contrario, tal vaga deveréa ser decidida pela Assembleia Geral numa
reunido ordindria ou especial, convocada para o efeito. O Administrador eleito, devera cumprir apenas o
restante mandato do seu antecessor.

6.12 Fim do Mandato. O mandato de um Administrador pode ser terminado antes do seu término natural de
uma das seguintes formas:

a) Voluntariamente quando um Administrador notifica o Secretério da sua demisséo

b) Automaticamente ap6s o término do interesse de propriedade do Administrador na Cooperativa

¢) Por decisdo de 2/3 dos outros Administradores devido a conduta contraria ao propésito ou as
politicas da Cooperativa, desde que seja dado ao Administrador uma notificagdo razoavel da razédo
para a rescisao proposta e uma oportunidade de responder pessoalmente ou por escrito.

d) Um Administrador que esteja ausente durante (nimero) de reunides consecutivas do Conselho de
Administracdo, exceto se dispensado pelo Conselho de Administragdo por bons motivos, deveréa ser
considerado como tendo-se demitido.

e) Os membros, através de peticdo com as acusacdes e assinada por pelo menos (nimero) por cento dos
membros, podem solicitar o afastamento de qualquer membro do Conselho de Administracéo. Esse
Administrador devera ser informado sobre as acuagdes por escrito e devera ser-lhe dada uma oportunidade
de ser ouvido numa reunigo da Assembleia Geral (ordinaria ou especial). O afastamento de um Adminis-
trador devera exigir os votos de pelo menos (nimero) por cento dos membros que votam. Qualquer vaga
resultante dessa ac&o devera ser preenchida por nomeagao e voto dos membros nessa reunigo.

6.13 Compensacao do Conselho de Administragao. A cooperativa deverd reembolsar os Administradores por
todas as despesas efetuadas no desempenho das suas funcdes e responsabilidades. A compensacao,
se houver, dos membros do Conselho de Administracao devera ser determinada pelos membros da
Cooperativa durante a Assembleia Geral. Nenhum membro do Conselho de Administragdo ou familiar
imediato de qualquer membro do Conselho de Administracdo devera ocupar qualquer cargo na
Cooperativa com um salario regular.

6.14 Responsabhilidade do Conselho de Administracao. Um membro do Conselho de Administragdo ndo devera
ser responsavel perante a Cooperativa por danos monetarios devido a sua conduta como membro do
Conselho, exceto para atos ou omissdes envolvendo méa conduta individual ou uma violagé@o consciente
da lei pelo individuo.

Artigo 7° Membros do Conselho de Administragao

7.1 Eleicao dos Membros. O Conselho de Administragao deveré reunir-se dentro de (nimero) dias ap6s a
primeira elei¢do e dentro de (nimero) dias ap6s cada eleicdo anual e dever&o ser eleitos por votagao
um presidente, um vice-presidente, um secretério e um tesoureiro, cada um dos quais devera ocupar o
cargo por um ano, salvo se for afastado antes devido a falecimento, demisséo ou justa causa.
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7.2 Deveres do Presidente. O presidente devera:

7.3

7.4

7.5

8.1

8.2

a)
b)
c)

d)
e)
f)
g)

Fixar a agenda das reunides do Conselho em coordenagdo com os outros membros do mesmo.
Presidir a todas as reunides do Conselho de Administragdo e a Assembleia Geral.

Assinar contratos, acordos, certificados e outros documentos em nome da Cooperativa, como
autorizado pelo Conselho de Administragdo ou pela Assembleia Geral.

Coordenar as atividades do Conselho.

Manter uma comunicagéo eficaz com o diretor.

Apresentar um relatério das operagdes na reunig@o anual dos proprietarios.

Desempenhar qualquer outra fungao conforme possa ser autorizado pelo Conselho de Administragéo
ou pela Assembleia Geral.

Deveres do Vice-Presidente. O vice-presidente devera:

a)
b)

Cumprir todos os deveres e responsabilidades do presidente na auséncia deste Gltimo.
Desempenhar qualquer outra fungao que lhe possa ser delegada pelo Conselho de Administracéo.

Deveres do Secretario. O secretario devera:

a)
b)
c)

d)

e)
f)

g)
h)
i)
)

Manter um registo atualizado e completo de todos os membros.

Preparar e manter atas da reunido do Conselho de Administracédo e da Assembleia Geral.

Assegurar que as instrucdes e decisdes tomadas pelo Conselho de Administragao séo transmitidas a
direcdo para cumprimento e implementagéo.

Publicar e certificar quem estd em situagao regular e tem direito a voto como determinado pelo
Conselho de Administragéo.

Preparar e emitir certificados de agdes.

Proceder a notificagcao de todas as reunides convocadas e certificar a existéncia de quérum de todas
as reunides do Conselho de Administracdo e da Assembleia Geral.

Manter uma cépia do relatério do tesoureiro e de outros relatérios.

Servir de guardido do selo da cooperativa, assinar e apor o selo da Cooperativa em todos os papéis
e documentos que o exijam.

Preparar relatério como exigido pela lei.

Desempenhar quaisquer outras fung¢des conforme autorizado pela Assembleia Geral.

Deveres do Tesoureiro. O Tesoureiro devera:

a)
b)
c)
d)
e)

f)
g)

Assegurar que todo o dinheiro cobrado seja depositado de acordo com as politicas definidas pelo
Conselho de Administragéo.

Ter a custddia de todos os fundos, titulos e documentacéo relativa a todos os ativos, passivos,
receitas e despesas.

Ter a responsabilidade de supervisé@o de todos os fundos titulos e documentagéo relativa a todos os
ativos, passivos.

Monitorizar e analisar as operac¢des de gestao financeira da Cooperativa, sujeitas a restricdes e
controlo conforme prescrito pelo Conselho de Administragao.

Apresentar regularmente um relatério ao Conselho de Administragéo sobre as questdes acima.
Fornecer aos membros relatérios financeiros e demonstragdes financeiras.

Desempenhar quaisquer outras fung¢des conforme autorizado pelo Conselho de Administragao.

Artigo 8° Equipa de Gestao

Pessoal de Gestao. Uma equipa principal de gestdao composta de diretor, caixa, contabilista e outras
posicdes, conforme necessario, devera tratar das operagdes quotidianas da cooperativa. O Conselho de
Administracdo devera nomear, fixar a sua remuneragao e determinar as funcdes e responsabilidades.

Deveres do Diretor. O diretor deveréa ser responsavel pela administragcdo das atividades diarias da
Cooperativa sob a direcéo e o controlo do Conselho de Administracdo. Os deveres do diretor sdo os
seguintes:

a) Supervisionar as operac¢des quotidianas, em geral, da Cooperativa, dando indicagdes gerais,

fazendo a supervisao, gestao e o controlo administrativo de todas as atividades e de todo o pessoal
sujeito as limitacdes estabelecidas pelo Conselho de Administragédo ou pela Assembleia Geral.



8.3

8.4

8.5

8.6

b) Formular e recomendar, em coordenagdo com o pessoal sob a sua supervisdo, planos, programas e
projetos da Cooperativa para aprovagao pelo Conselho de Administragao e ratificagéo pela Assem-
bleia Geral.

¢) Implementar os planos e programas devidamente aprovados da Cooperativa e qualquer outra
diretiva ou instrugédo do Conselho de Administracéo.

d) Fornecer ao Conselho de Administrac&o relatérios mensais sobre o estado de funcionamento da
Cooperativa em relacdo as metas e recomendar politica(s) apropriada(s) ou mudancas operacionais,
Se necessario.

e) Representar a Cooperativa em qualquer acordo, contrato, negécio e em qualquer outra transagao
comercial oficial, conforme autorizado pelo Conselho de Administracéao.

f) Assegurar a conformidade com todos os requisitos administrativos e outros dos érgaos reguladores.

g) Desempenhar quaisquer outras fungdes conforme determinado pelo Conselho de Administracéo e
entregar ao seu sucessor todos os bens pertencentes a Cooperativa na sua posse ou sobre os quais
tem controlo, apds o término dos seus servigos.

Qualificagdes do Diretor. As seguintes sdo as qualificagdes do diretor:

a) Deve estar familiarizado com as operagdes comerciais da Cooperativa.

b) Deve ter pelo menos (nimero) anos de experiéncia em operagdes da Cooperativa ou negdcios afins.

¢) Na&o deve estar direta ou indiretamente envolvido em qualquer atividade semelhante ao negécio da
Cooperativa.

d) Nao deve ter sido condenado em qualquer caso administrativo, civil ou penal envolvendo corrupgao
moral, negligéncia grave ou ma conduta grave no cumprimento dos seus deveres.

e) Deve ter bom carater moral.

f) N&o deve ter sido condenado em qualquer caso administrativo, civil ou penal envolvendo responsab-
ilidades financeiras e/ou imobilidrias na altura da sua nomeacéao e

g) Deve ter tido educagéo basica em cooperativas.

Deveres do Caixa. O caixa, que devera estar sob a supervisdo e o controlo do diretor, devera cumprir os
seguintes deveres:

a) Tratar de transacdes monetérias

b) Receber/ cobrar pagamentos e depdsitos.

c) Ser responsavel pelo dinheiro recebido e gasto.

d) Preparar relatérios sobre questdes envolvendo dinheiro.

e) Desempenhar quaisquer outras fungdes conforme exigido pelo Conselho de Administragéao.

Deveres do Contahilista. O contabilista, que deveréa estar sob a supervisao e o controlo do diretor,
desempenhara as seguintes funcdes:

a) Instalar um Sistema contabilistico adequado e eficaz dentro da Cooperativa.

b) Apresentar relatérios sobre a situagao financeira e as operacdes da Cooperativa mensalmente.

c) Prestar assisténcia ao Conselho de Administracé@o na preparagdo do orgamento anual.

d) Guardar, manter e preservar todos os livros de contabilidade, documentos, comprovativos, contratos
e outros registos sobre o negécio da Cooperativa e coloca-los a disposicéo, para fins de auditoria, ao
presidente do Comité de Auditoria.

e) Desempenhar quaisquer outras fungdes conforme exigido pelo Conselho de Administragéao.

Deveres do Guarda-livres. O guarda-livros que devera estar sob a supervisdo e o controlo do diretor,
deverd desempenhar as seguintes funcdes:

a) Registar e atualizar os livros de contabilidade.

b) Prestar assisténcia na preparacdo de relatério sobre a situagdo financeira e as operagdes da
Cooperativa mensalmente, anualmente ou conforme solicitado pelo Conselho de Administragéo e/ou
pela Assembleia Geral.

c) Desempenhar quaisquer outras fungdes conforme exigido pelo Conselho de Administragéo.

169



170

9.1

9.2

9.3

9.4

9.5

9.6

Artigo 9° Comités

Comité de Financas. O Comité de Financas devera ser constituido pelo Tesoureiro e por outros dois
membros nomeados pelo Conselho de Administragao. Devera ser dever deste Comité analisar os
relatérios financeiros da Cooperativa a analisar o orgcamento da cooperativa proposto para o ano
fiscal e submeté-lo ao Conselho de Administracéo para aprovacdo. O Comité devera também ajudar
no planeamento financeiro, na revisdo do orcamento e em outras questdes financeiras, conforme
instrucdes do Conselho de Administragao.

Comité de Auditoria. Devera ser constituido um Comité de Auditoria com (ndmero) membros a serem
eleitos durante a reunidao da Assembleia Geral e terao um mandato de um (1) ano ou até que os
seus sucessores tenham sido eleitos e qualificados. Dentro de (ndmero) dias apds a eleigao, deverao
eleger entre si um presidente, vice-presidente e um secretario. Nenhum membro do Comité devera
ter qualquer outra posicédo dentro da Cooperativa durante o seu mandato. O Comité devera prestar
um servico de auditoria interna, manter um registo completo do seu exame e inventario e apresentar
um relatério de auditoria trimestralmente ou conforme solicitado pelo Conselho de Administracéo e a
Assembleia Geral.

O Comité de Auditoria devera ser diretamente responsavel perante a Assembleia Geral. Devera deter

o poder e o dever de monitorizar continuamente a adequagao e a eficacia do sistema de controlo da
gestao da Cooperativa e auditar o desempenho da Cooperativa e dos seus varios centros de responsabi-
lidade.

Comité de Eleicoes. Um Comité de EleicBes deverd ser composto por (numero) membros a serem
eleitos durante a reunido da Assembleia Geral e deverdo ter um mandato de um (1) ano ou até que os
seus sucessores tenham sido eleitos e qualificados. Dentro de (ndmero) dias apds a eleigao, deverao
eleger entre si um presidente, vice-presidente e um secretario. Nenhum membro do Comité devera ter
qualquer outra posi¢éo dentro da Cooperativa durante o seu mandato.

O Comité de Elei¢bes devera:

a) Formular regras e diretivas sobre as eleicdes e recomendar a Assembleia Geral para aprovagao.

b) Implementar regras e diretivas sobre as eleicdes devidamente aprovadas pela Assembleia Geral.

¢) Recomendar as alteraces necessarias as regras e diretivas sobre as elei¢des, em consulta com o
Conselho de Administracéo, para aprovacao pela Assembleia Geral.

d) Supervisionar a realizagdo, forma e procedimento das elei¢des e outras atividades relacionadas com
as eleigdes e atuar quanto as mudancas.

e) Verificar e certificar os resultados das elei¢des.

f) Proclamar os candidatos vencedores.

g) Decidir sobre as elei¢bes e outros casos relacionados, exceto os que envolvem o Comité de Elei¢ces
ou 0s seus membros.

h) Desempenhar qualquer outra fun¢do como previsto nas disposi¢des estatutarias ou autorizado pela
Assembleia Geral.

Comité de Educacao e Formacao. Um Comité de Educagao e Formacgao deveréd ser composto por
(numero) membros a serem nomeados pelo Conselho de Administracéo e deverdo ter um mandato de
um (1) ano sem prejuizo de uma nova nomeagao. Dentro de (ndmero) dias apds a nomeagao, deverao
eleger entre si um vice-presidente e um secretério. O vice-presidente do Conselho de Administragao
devera desempenhar o papel de presidente. O Comité deveréa ser responsavel pelo planeamento e

a implementacdo de programas de informacao, desenvolvimento educativo e recursos humanos da
Cooperativa para os seus membros, responsaveis e comunidades na sua area de intervengao.

Comité de Marketing. Um Comité de Marketing, presidido por um membro do Conselho, consistindo
em pelo menos trés (3) membros, deverd ser nomeado pelo Conselho. Dentro de (ndmero) dias apés
a eleicdo, deverao eleger entre si um presidente, vice-presidente e um secretério. Este Comité sera

responsavel pelo desenvolvimento de um plano de marketing e supervisionara a sua implementacao.

Outros Comités. Por voto maioritéario de todos os seus membros, o Conselho de Administragado pode
formar outros Comités, conforme considerado necessario para o funcionamento da Cooperativa.



Artigo 10° Operacdes

10.1 Aderindo ao principio de servi¢o acima do lucro, a Cooperativa devera procurar:

111

11.2

a) Oferecer os servigos seguintes aos membros:

— Servicos de marketing, com o preco de compra aos membros a n&o ser inferior ao custo de
producdo e ser igual ou superior ao preco do mercado em vigor.

— Venda de fatores de producgdo, fornecimentos e outros artigos necessarios que a Cooperativa
devera comprar por grosso para conseguir eficiéncia econémica.

— Instalagdes comuns: a Cooperativa, com base nas necessidades dos seus membros e em
consideragdes econdémicas sélidas devera adquirir, arrendar, manter e operar um conjunto de
maquinas e equipamentos, armazém e outras estruturas a fim de aumentar a produtividade e
facilitar a adigao de valor.

b) Desenvolver continuamente estratégias de programa que fornecerao aos membros e as comuni-
dades, dentro da sua zona de funcionamento, os bens/ servigos necessarios.

c) Adotar e implementar planos e programas que assegurem a consolidagao de estruturas de capital
com o objetivo final de criar outros servigos necesséarios para os membros e as comunidades na sua
area de operagoes.

d) A Cooperativa devera coordenar estreitamente com outras empresas cooperativas como forma de
melhorar economias de escala e sustentabilidade.

Artigo 11° Capitalizagao

Fontes de Financiamento. A Cooperativa devera obter os seus fundos na totalidade ou em parte de todas

as fontes seguintes:

a) Contribuicdo dos Membros para o capital social

b) Consolidacéo de capital rotativo que consiste no pagamento diferido do reembolso da participacéo
ou de juros sobre o capital social

¢) Retencdes dos rendimentos de servigos adquiridos/ bens comprados por membros

d) Empréstimos/ Crédito

e) Crowdfunding

f) Outras fontes de fundos conforme permitido pela lei

Reforgo Continuo de Capital. Cada membro devera ter investido na totalidade ou em parte dos

seguintes:

a) Pelo menos (montante) de (moeda) por més

b) Pelo menos (numero) por cento do seu juro anual sobre o capital e reembolso da participagao

c) Pelo menos (numero) por cento de cada produto comprado/ servigo adquirido a cooperativa.

11.3 Empréstimo/Crédito. O Conselho de Administracdo, mediante aprovagdo da Assembleia Geral, pode
pedir emprestado fundos a qualquer entidade, local ou estrangeira, em termos e condi¢des que servem
melhor o interesse da Cooperativa e sem comprometer a autonomia da Cooperativa.

Artigo 12°: Atribuicao e Distribuicdo do Superavit Liquido

12.1 Atribuigao. No fim do seu ano fiscal, a Cooperativa devera atribuir e distribuir o superavit liquido como
se segue:

a)

Fundo de Reserva. (ndmero) por cento deveréa ser posto de lado para o Fundo de Reserva.

— 0 fundo de reserva devera ser usado para a estabilidade da Cooperativa e para cobrir os prejuizos
liquidos nas suas operacdes. A Assembleia Geral pode diminuir o montante atribuido ao fundo de
reserva quando ja tiver ultrapassado o capital social autorizado.

— 0 fundo de reserva nao devera ser utilizado para investimento, salvo o permitido na lei. Esse
montante do fundo de reserva, superior ao capital social autorizado, pode ser utilizado em
qualquer altura, para qualquer projeto que alargue as operacdes da cooperativa ap6s resolucdo da
Assembleia Geral.
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—Apos a dissolugao da Cooperativa, o fundo de reserva nédo devera ser distribuido entre os mem-
bros. Contudo, a Assembleia Geral pode decidir: (i) criar um fundo usufrutuario em beneficio de
qualquer federacdo ou sindicato a que a cooperativa esteja afiliada; ou (ii) doar, contribuir ou de
outra forma dispor do montante em beneficio da comunidade onde a Cooperativa opera.

b) Fundo de Educacdo e Formagao. (ndmero) por cento devera ser posto de lado para o Fundo de
Educacao e Formagao.
— Isto sera gasto pela Cooperativa para fins de educagao e formacéo.
—Apos a dissolugao da Cooperativa, o saldo né@o gasto do fundo de educagao e formagéo perten-
cente a Cooperativa, devera ser creditado ao fundo de educacgéo e formacdo da Cooperativa do
sindicato ou da federagao escolhida.

¢) Fundo de Desenvolvimento Comunitario. (ndmero) por cento devera ser usado para projetos e
atividades que irdo beneficiar a comunidade onde a Cooperativa opera.

d) Fundo Opcional. (ndmero) por cento devera ser posto de lado para o Fundo Opcional para terrenos e
iméveis e qualquer outro fundo necessario.

12.2 Juros sobre o Capital Social e Reembolso da Participagao. O restante superavit liquido devera ser
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colocado a disposi¢éo dos membros sob a forma de juros sobre o capital social, ndo excedendo a
taxa normal de retorno sobre o investimento e o reembolso da participa¢@o. O montante atribuido ao
reembolso da participagao devera ser disponibilizado a mesma taxa a todos os membros da Coopera-
tiva, proporcionalmente a sua participagao individual, desde que:

a) No caso de um membro com a contribui¢é@o para o capital social paga, um montante proporcional
do reembolso da participacdo devera ser-lhe pago, exceto se o membro concordar em creditar o
montante na sua conta como contribuigdo adicional para o capital social.

b) No caso de um membro com a contribuigdo para o capital social por pagar, um montante propor-
cional do reembolso da participacé@o deverd ser creditado a sua conta até que o capital social seja
totalmente pago.

Artigo 13° Diversos

Investimento de Capital. A Cooperativa pode investir capital na totalidade ou parte dos seguintes:

a) Acdes ou titulos de qualquer outra Cooperativa

b) Qualquer banco conhecido na localidade ou qualquer Cooperativa ou bancos cooperativos
c) Titulos emitidos ou garantidos pelo Governo

d) Bens iméveis principalmente para utilizagcdo pela cooperativa ou pelos seus membros

e) Qualquer outra forma aprovada pela Assembleia Geral

13.2 Sistema de Contabhilidade. A Cooperativa devera guardar, manter e preservar todo os livros de contas

e outros registos financeiros de acordo com principios e praticas de contabilidade geralmente aceites,
aplicados continuamente ano apds ano e sujeitos a leis, normas e regulamentos existentes.

13.3 Auditoria Financeira, Auditoria ao Desempenho e Auditoria Secial. Pelo menos uma vez por ano, O

Conselho de Administracdo em consulta com o Comité de Auditoria, devera mandar realizar uma
auditoria aos livros de contas da Cooperativa, auditoria ao desempenho e auditoria social pelo auditor
social acreditado e pelo responséavel pela conformidade da Cooperativa.

13.4 Relatorio Anual. Durante a reunido ordinaria anual da assembleia, a Cooperativa devera apresentar um

relatério a Assembleia Geral, juntamente com as demonstragdes financeiras auditadas, os relatérios da
auditoria do desempenho e da auditoria social. O relatério anual devera ser certificado pelo presidente
e pelo diretor da Cooperativa como verdadeiro e correto em todos os aspetos, tanto quanto é do seu
conhecimento. As demonstracdes financeiras auditadas e os relatérios da auditoria do desempenho e
da auditoria social deverao ser certificados por auditores acreditados independentes. A Cooperativa
devera apresentar os relatérios seguintes a Autoridade dentro de (120) dias a contar do fim do ano civil.
(ver lei das cooperativas no vosso pais)

a) Relatorio do Desempenho Anual da Cooperativa

b) Relatério de Auditoria Social

¢) Relatério de Desempenho

d) Demonstragdo Financeira Auditada com o carimbo “Recebido” pelo servigo de contribui¢des e impostos
e) Lista de funcionérios e formagoes realizadas/ concluidas.



Artigo 14°: Emendas

14.1 Emenda de Artigos de Cooperacao e Disposicoes Estatutarias. As Emendas aos Artigos de Cooperagao e
as Disposi¢des Estatutarias podem ser adotadas por pelo menos dois tergos (2/3) dos votos de todos os
membros com direito de voto sem prejuizo dos direitos de membros dissidentes retirarem a sua adesao
como membros (verificar as disposi¢oes da Lei de Cooperativas no vosso pais). A(s) emenda(s) devera
entrar em vigor depois de aprovada por (Autoridade das Cooperativas no vosso pais).

Votado e adotado aos dias de , em (local — pais).

MEMBROS QUE VOTARAM NA ADOGAO DAS DISPOSIGOES ESTATUTARIAS

NOME ASSINATURA

Nés, constituindo a maioria do Conselho de Administracdo de (nome da cooperativa) certificamos por este
meio que o instrumento supracitado é o Cédigo de Disposicdes Estatutarias desta Cooperativa.

Assinado em (data), em (local — pais).
Presidente Vice-Presidente
Administrador Administrador

Administrador

173






