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A KNH (KINDERNOTHILFE e.V.) ¢ uma agéncia de desenvolvimento, fundada em
1959 na Alemanha. Atualmente a KNH apdia mais de 200.000 criangas ¢ adolescentes em
28 paises situados na Africa, América Latina, Asia e no Leste Europeu. O Brasil ¢ a quinta
maior na¢do no mundo ¢ a maior da América Latina com atividades da institui¢ao. Hoje, no
Brasil a KNH acompanha projetos e entidades parceiras através de trés escritorios regionais:
Regional Nordeste, Regional Centro Oeste - Sudeste ¢ Regional Sul. Este tltimo, apdia pro-
jetos no Rio Grande do Sul, em Santa Catarina e no Parana.

No Brasil a Kindernothilfe tem atuado com outras organizagdes e suas redes correspon-
dentes em projetos na linha do Desenvolvimento Comunitario, A¢do Comunitaria Ampliada,
com vistas a geragdo de trabalho e renda com enfoque na economia dos setores populares,
articulando-se na constru¢do de uma sociedade mais justa ¢ democratica, e, principalmente,
na implementacao dos direitos das criangas e dos adolescentes, possibilitando que estes ga-
nhem voz e que sejam reconhecidos como atores de transformagao da realidade.

A CAPINA (Cooperacgio e Apoio a Projetos de Inspiracio Alternativa) ¢ uma as-
sociacdo civil sem fins lucrativos, constituida em 03 de novembro de 1988, com sede na
cidade do Rio de Janeiro. A CAPINA tem como missdo, contribuir para a afirmagao cidada
do trabalho e para o desenvolvimento social da economia dos setores populares, ancorada em
critérios éticos de eficacia econdmica, eficiéncia administrativa, cooperagdo e justica.

Por reconhecer a demanda e constatar as fragilidades das iniciativas da economia dos se-
tores populares, desde a sua fundacdo, a CAPINA desenvolve atividades de formacao volta-
das para os empreendimentos econdmicos associativos. Em contato estreito com associagoes,
cooperativas de agricultores familiares, grupos urbanos de produ¢ao associada, sindicatos,
organizagdes governamentais, organizagdes indigenas ¢ diversas ONGs. Atualmente ja as-
sessorou mais de 120 organizagdes populares em 20 estados do pais, objetivando capacitar
os seus integrantes no entendimento das condi¢des necessarias a viabilidade econdmica e
gestionaria das atividades que desenvolvem.

Outubro de 2009.

Realizacao:
KNH - Kindernothilfe .V — KNH BRASIL SUL
CAPINA - Cooperagdo e Apoio a Projetos de Inspiragdo Alternativa
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Apresentacao

Iniciaram ha quatro anos os entendimentos entre Kindernothilfe e V - KNH Brasil e
CAPINA - Cooperacdo e Apoio a Projetos de Inspiracdo Alternativa. Na época, a KNH
Brasil Sul apoiava projetos de Geragdo de Trabalho e Renda deparando-se com desafios
relevantes para que esses projetos alcangassem resultados. Um desses desafios foi: como
analisar a viabilidade de um tipo de produgdo em uma comunidade como, por exemplo,
uma padaria? E como calcular o preco do pao para que a organizagdo, a cooperativa ou
a associacdo permanecesse gerando emprego e renda para um grupo de senhoras respon-
saveis por criangas do projeto parceiro?

A partir dessa problematica ¢ que se estabeleceu uma relagdo institucional entre
KNH Brasil Sul e a CAPINA. A KNH vislumbrou que essa Organizagdo desenvolvia
uma concepgao tedrica apropriada e uma metodologia de formacgao especifica para essas
questdes com as quais nos deparavamos. E mais do que isso, trabalhava com instrumen-
tos praticos para a assessoria aos projetos apoiados pela KNH Brasil Sul.

Foi uma aproximagdo que se intensificou. Assessores da KNH participaram em
cursos da CAPINA, podendo entender melhor tematicas como: Viabilidade Economi-
ca e Gestdo Democratica de Empreendimentos Associativos; Geréncias Comerciais de
Agroindustrias, Centrais, Cooperativas, Associagdes da Agricultura Familiar; e Forma-
¢do de Formadores.

Esse estreitamento da relacao ocorreu pelos objetivos afins que perseguem ambas as
Organizacdes. Ou seja, ajudar a construir relagdes que tenham como base o respeito aos
direitos humanos, visando a transformagao para uma sociedade mais justa. Nossa mobi-
lizacdo e nosso trabalho pautam-se nessa possibilidade de alterar as condigdes sociais,
sobretudo daquelas pessoas que se encontram em situacao de vulnerabilidade social. Nas
atividades que empreendemos para que as organizacdes populares consigam alcangar
éxito em suas agdes, a KNH Brasil Sul aprendeu muito com a CAPINA.

Por sua parte, a KNH sempre procurou chamar a atengdo para a necessidade de se
ter um cuidado especial para com as criangas e para com os adolescentes. Tanto pelas
condigdes peculiares de desenvolvimento em que se encontram, como por estarem res-
guardados pela premissa legal da prioridade absoluta, provocando a implementac¢do de
politicas publicas que devem seguir essa diretriz. A mobilizacdo, nesse sentido, vem
representando uma soma de praticas institucionais diversas que se pode irradiar entre as
organizagdes envolvidas, e que se traduzem, em ultima analise, no avanco da luta por
melhores condigdes para as familias. Além disso, melhores condigdes de vida para as fa-
milias significam também melhores condi¢des de desenvolvimento para as suas criangas,
seus adolescentes e seus jovens.

Visando progredir nessa trajetoria de soma de energias, decidiu-se pela presente
co-publicacao.
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Nesse livro ha contribuigdes relevantes sobre as seguintes tematicas:

*  Educagdo Popular e Formagdo da Economia dos Setores Populares;
*  Formagao Soécio Politica e Pesquisa;

*  Sustentabilidade e Viabilidade dos Empreendimentos Associativos;
e Mercado, Comercializagdo, Transformacao Social;

e Processo de Comercializagdo;

Esses sdo os eixos das abordagens dessa publicagdo. Um enfoque sobre questdes concei-
tuais relevantes que estimulam a reflexao. Esses textos foram produzidos coletivamente por
diferentes profissionais com um significativo acimulo de conhecimento e comprometimento
em relagdo as praticas e valores associativos e democraticos.

Questdes como Educagdo Popular e Formagao de Agentes sdo exploradas na perspectiva
de ressaltar alguns elementos que estdo relacionados as concepgdes que permeiam as praticas
das organizagdes e dos agentes sociais. Dessa forma, saliente-se que ¢ necessario “repensar
as idéias que perpassam as praticas e repensar as praticas que perpassam as idéias”. Essa
relag¢@o entre teoria e pratica estimula o prisma do movimento, da mudanga permanente, de
avango, de novos desafios na busca de objetivos de transformagéo politica, econdmica, social
e cultural.

O livro também apresenta ferramentas, instrumentos necessarios e Uteis para a opera-
cionalizagdo de praticas eficientes e eficazes junto aos empreendimentos populares ¢ asso-
ciativos. No capitulo II, descreve-se um método de elaborar o estudo de viabilidade de em-
preendimentos associativos que provoca os associados a buscarem em suas praticas diarias
de produgdo, os nimeros necessarios para os calculos que compdem o estudo. Essa pesquisa
das praticas diarias implica na discussdo sobre o0 modo como estdo distribuidas as tarefas que
precisam ser cumpridas. Este é o campo que da margem a construgao coletiva de um processo
de gestdo democratica: uma condigdo para a viabilidade do empreendimento.

A publicacdo que ora apresentamos ECONOMIA DOS SETORES POPULARES:
pensamentos, ferramentas e questdes tem o objetivo de auxiliar na reflexdo e no avango das
lutas populares por condig¢des sociais justas, servindo como um meio relevante para aprimo-
rarmos nossa pratica social em vista de um mundo melhor.

Sergio A. E. Soares Ricardo Costa
Coordenador KNH BRASIL SUL Secretario Executivo da CAPINA
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1.1 Conexdes da Educacao Popular com a Demanda
de Formacéao da Economia dos Setores Populares

Aida Bezerra’

1.1.1 As diferentes leituras e usos da educagao popular

O debate do tema tem, na medida do possivel, a intencao de tratar a educacao popular
com a preocupagao de tomar distancia: tanto da ordem do genérico, como é, em média, apre-
sentada; como do imaginario sociopolitico que invade as intencionalidades dos educadores
populares. E, ao mesmo tempo, fazer um movimento de aproximagdo dos nossos desafios
concretos para tentar construir uma leitura/pratica que ajude a analisar a demanda e a qua-
lidade das tarefas educativas que os processos de fortalecimento da economia dos setores
populares estdo exigindo de seus educadores. Enfim, ¢ uma tentativa de fugir do simples
discurso e da abstragao.

1.1.2 Um pouco da historia

A necessidade de contribuigdes educativas/formativas diversas, por parte dos trabalha-
dores, suas iniciativas e organiza¢des em torno dessa questdo, bem como das comunidades
populares ¢ muito antiga. Mas houve um tempo em que essa nomenclatura de educagdo po-
pular nem tinha sentido. Pouca diferenca fazia, em termos de modos de civilidade, erudi¢ao/
leitura, entre os habitantes de um castelo e os viandantes das estradas. Houve outro tempo,
em que os proprios trabalhadores ¢ que cuidavam de sua formagao e isso também nao se cha-
mava de educagdo popular. Com o processo de acumulagdo de riquezas ¢ que essa dinimica
comegou a mudar. A primeira grande ocorréncia, além da transformacao da forca de trabalho
em mercadoria foi, concomitantemente, a expropria¢ao dos saberes dos trabalhadores pelos
donos do capital. O que vai acontecer como desdobramento ¢ um ordenamento do acesso a
padrdes de conhecimento segundo as necessidades atribuidas as classes sociais definidas pela
inser¢do no sistema. E o Estado tem um papel fundamental na administragao desses quinhdes
de saberes. Nao ha como escapar dessa articulagdo estreita: saber/poder.

Nesse nosso mundo ocidental, passamos muito tempo reconhecendo a alianga escola/
familia/igreja como responsavel pela ordem do educativo, esquecendo que a incontrolavel
dindmica da sociedade escapava ao territorio sob dominio desse pacto subliminar. Muitos
dos acontecimentos que mudaram o rumo da historia vao ser tecidos nas interfaces de outras
esferas onde os interesses se confrontavam e se constituiam os campos de forga; e essas
tensdes ndo estavam previstas nos ensinamentos lineares das instituigdes que produziam a

1 Aida Bezerra - Socidloga, educadora e pesquisadora do SAPE — Servigos de Apoio & Pesqui-
sa em Educagdo, e integrante da CAPINA como colaboradora.
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acomodagio ao status vigente.

Tomando um atalho na historia para observar acontecimentos mais recentes e que in-
fluenciaram no modo como foram oficialmente analisadas as necessidades educativas da so-
ciedade - situando o periodo pods-guerra (1946...) como de fundamental importancia - ndo
podemos esquecer a UNESCO, uma das diferentes areas de intervengdo da ONU. A Confe-
réncia Internacional para a Educacdo de Adultos (ICEA), apoiada pela UNESCO, abre uma
janela sobre essa demanda especifica ¢ a legitima internacionalmente.

O redesenho da geografia do mundo, acompanhado dos processos de descolonizagdo/
independéncia, via negociagdes e/ou guerras de libertagio (sobretudo na Africa), teve muita
incidéncia nesse novo cendrio. Algumas metrdpoles, mesmo antes desses percursos de in-
dependéncia, ja tinham criado seus modelos de intervencdo de “carater educativo” em suas
areas de influéncia. O desenvolvimento de comunidade foi uma forma mais inglesa, a anima-
¢do popular, uma proposta mais francesa. Mas, esses métodos e técnicas, queiramos ou nao,
por diversos caminhos, chegaram ao Brasil € marcaram um novo momento das atividades
educativas junto aos setores populares.

Por exemplo, na Franga, muitos dos que militaram na Resisténcia e depois se envolve-
ram na luta de liberta¢do argelina ou no processo de independéncia do Marrocos, se organiza-
ram em institui¢des, voltadas para a educag@o popular, e atuantes em territorio francés ou em
missoes de cooperagdo noutros paises. O termo animagao popular toma conteudo educativo
nessas experiéncias. Isso quer dizer que a educagdo popular ndo é genuinamente brasileira e
que a circularidade de saberes ndo reconhece fronteiras.

1.1.3 A experiéncia brasileira

Sem precisar recorrer aos missionarios jesuitas, do que se tem registro, as primeiras inicia-
tivas de atendimento educativo aos setores populares t€ém muito de religioso ¢ de filantropico.
A prioridade era dada aos jovens no esforgo de protegé-los de um destino sombrio (vagabun-
dagem, prostituicdo, roubo). Vale lembrar que, ainda hoje, muitas das agdes tidas como vin-
culadas ao campo da educag@o popular guardam essa aura de filantropia: um movimento da
gratuidade na direcdo da assisténcia aos pobres, carentes e desprotegidos. Eles ndo tém nada a
dar, so a receber.

Ainda no final da década de 50, no Brasil, e nessa leitura pode-se até incorporar as con-
junturas similares de uma boa parte da América Latina, ja se identificavam sinais de saturagio
da presenga imperialista americana. Alguns fatores se somam e ajudam a elevar o nivel das
tensdes politicas na sociedade, abrindo espago as manifestagdes de reivindicagao, resisténcia e
insurgéncia que tomam forca na década de 60.

O governo desenvolvimentista de JK foi preparatorio a esse clima: negociou com a socie-
dade um espago de liberdades politicas (o mais significativo ¢ a retirada do Partido Comunista
da clandestinidade) na compensagdo da abertura do pais ao capital internacional. O pais sai, en-
tao, de sua “vocagdo agricola” de pos-guerra (Missao Rockfeller) para impulsionar um parque
industrial no percurso da substitui¢do de importagdes.

E importante dizer que a Missdo Rockfeller —uma comitiva de técnicos e empresérios que,
salvo engano, visita a América Latina em 1947 - ¢ quem vai pautar a negociacao posterior com
0 governo brasileiro na perspectiva de direcionar a producéo agricola. Dessas negociagdes ¢
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que decorre a criagdo de convénios e dispositivos que iriam permitir a formagdo de quadros (o
nucleo original foi formado nos Estados Unidos — Ponto 1V), a estruturagao das bases institu-
cionais e a qualidade da extensdo rural que se desenvolveu no Brasil. Essa atividade, de cunho
educativo, era concretamente uma intervengao na economia agricola dos pequenos produtores.
Eminentemente, tratava-se de uma intervengdo técnica, subordinada a interesses econdémicos
muito precisos. O carater educativo se limitava a transferéncia de informagdes, a supervisao das
praticas do que era ministrado e dos usos dos recursos fornecidos (crédito supervisionado).

Namesma década de 50, foram criados os Cursos de Ciéncias Sociais (o estudo do marxis-
mo abria espaco nas Universidades), multiplicavam-se as Escolas de Servigo Social, conferindo
aos seus diplomados o “status” de trabalhadores sociais profissionalizados; e chegavam as Uni-
versidades as primeiras levas de alunos provenientes de outros segmentos sociais diferentes dos
freqiientadores habituais de familias das elites. Uma parcela da intelectualidade nacionalista,
militante, deu respaldo a essa nova sensibilidade politica e social.

Difundia-se, entdo, uma outra leitura das condigdes socioecondmicas do pais, agora de
cunho estrutural, que comegou a dar um novo sentido as lutas. Em conseqiiéncia de todo esse
deslocamento politico, comecam a se estreitar as aliangas entre os movimentos ¢ organizagoes
dos trabalhadores urbanos e rurais e as plataformas nacionalistas fortalecidas pela conjuntura.

Nao esquecer que a vitoria da Revolugdo Cubana funcionou como um crédito as utopias e
como alimento dos sonhos possiveis.

E nesse clima que diferentes expressdes da educagio popular se estruturam, se pronun-
ciam e atuam. Suas manifestagdes se concretizam em varios campos: do teatro, da musica, da
saude, da alfabetizagdo, da formagdo de quadros sindicais (urbanos e rurais), da valoriza¢ao
da cultura popular etc. Algumas ganham maior amplitude, seja pela consisténcia de seus fun-
damentos, seja pelo poder de convocagao ou pela oportunidade do contexto. Mas convergem
numa Unica dire¢do: a democratizag@o da cultura, as possibilidades de exercicio da cidadania,
a consideragdo dos saberes em presenca e, sobretudo, a importancia da contextualizagdo da
intervencao, e o reconhecimento do outro enquanto sujeito historico e atuante no seu proprio
processo educativo.

Os ganhos dessa experiéncia, socio/politico/pedagogica, de curta duragio, e apesar de toda
repressao exercida pela ditadura, influenciou o que veio depois como abordagens educativas
dos setores populares, fossem elas da iniciativa do Estado, ganhando espago dentro das Univer-
sidades e dos sistemas de ensino em geral, ou das organizagdes de origens diversas, inclusive
as que se inspiraram no movimento de renovacao das Igrejas, cuja presenca ¢ indubitavelmente
reconhecida no momento anterior e, mais fortemente, na etapa posterior a instauracao da dita-
dura militar. Isso se explica: em termos de estatura institucional, quem poderia fazer face a um
Estado totalitario?

1.1.4 Aqui e agora

Com toda valorizacdo que se possa emprestar a esse periodo, ja mais de 40 anos se
passaram. Considerando todo referencial filosofico/tedrico no qual se apoiavam essas inicia-
tivas historicas, ainda fica a impressdo de que elas, na sua maioria, nunca ultrapassaram seus
vinculos com um leque de racionalismos nas suas diferentes expressdes: o iluminismo, o
positivismo, o funcionalismo, seu herdeiro mais moderno. Quer dizer, a razdo/conhecimento
como sede das transformagdes, o homem dado como pré-inscrito nas suas possibilidades, a
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necessidade da criagdo de controles sociais para a manutengdo da ordem e para a abertura e
gerenciamento dos canais do progresso.

Agora, ndo s6 vivemos numa outra conjuntura historica, mas as referéncias que apdiam
as praticas educativas também foram mudando como resultado das indagagdes sobre a pro-
pria experiéncia vivenciada. Diante da tarefa posta hoje, em termos do fortalecimento dos
empreendimentos populares, o primeiro desafio a enfrentar somos nés mesmos. O que ficou
como marcas, em nossa formagdo, dos mesmos racionalismos referidos acima. Em média,
fomos todos formados dentro de hierarquias e dissociagdes: a cabega separada do corpo; a
educagdo separada do econdmico e do politico; a classificacdo de saberes, em superiores ¢
inferiores; e um lugar distinto para quem detém o poder do saber.

A insisténcia com que a maioria dos autores se refere a importancia do trabalho educati-
vo, junto aos trabalhadores envolvidos com empreendimentos associativos numa perspectiva
de mudanga, ¢ convincente. Mas de que educacdo se trata? Como ¢ feita a leitura dos sinais
da demanda por educacdo emitidos pelos setores populares? Como interpreta-los, como in-
tervir como educadores para agregar contetidos as for¢as de mudanga? E, ainda, tentar for-
mular esses novos desafios, buscar referéncias que atualizem as interpretagdes que se possam
dar aos mesmos. Refazer as propostas de enfrentamento com conhecimento de causa, visto
que ¢ isso que estd sendo pedido aos empreendimentos.

A énfase desse tipo de atuagdo sempre foi dada em ateng@o ao que falta aos trabalhado-
res para atenderem as convocagoes do desenvolvimento, num entendimento de que ¢ preciso
recuperar o estado de atraso. Poucos abordam o que ha de positividade na experiéncia vivida,
acumulada; no que sabem de diferente ou a mais. O educador tem muito a agregar, mas nao
¢ ele quem comanda o espetaculo. A clareza que tem do seu lugar vai sinalizar o modo de
apoiar, com arte, o dinamismo do coletivo. E no interior desse jogo de relagdes que se pro-
cessa boa parte da formagao do educador.

Considerando que os acontecimentos sdo construidos historicamente, assim como os
conhecimentos, adquiridos/elaborados para analisar/explicar esses acontecimentos, vale lem-
brar que, nesse retalho de histdria que os assessores/educadores percorrem com os empre-
endimentos populares eles estdo juntos e, ao mesmo tempo, preparando acontecimentos e
tentando apreender a dindmica que os move para conseguir fazer as suas escolhas com maior
clareza.
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1.2 Formacéao Sécio-Politica e Pesquisa - Intervengéao

Katia Aguiar?

A pesquisa-intervengdo se constituiu, nas ultimas décadas, como um dispositivo para a
problematizagdo das praticas sociais e da politica que permeia a produgdo do conhecimen-
to. Ela tem viabilizado propostas que colocam em analise as institui¢des que constroem a
realidade socio-politica e os suportes teorico-técnicos produzidos nas praticas de formagao.
Como ja referimos em trabalho anterior (ROCHA & AGUIAR, 2003), a pesquisa-interven-
¢do se inscreve como uma tendéncia das pesquisas participativas que vem assumindo uma
intervencao de carater socioanalitico e micropolitico, na experiéncia social. Falamos entdo,
de uma aposta metodologica que se faz no ambito do denominado movimento institucionalis-
ta latino-americano e no qual ela se afirmard como uma pratica ético-estético-politica.

Importante assinalar que, nessa perspectiva, o que esta em questdo ¢ mais a observagao
e analise dos efeitos de nossas praticas, daquilo que delas derivam, do que a avaliagdo de um
acertado uso das técnicas. Ou seja, o que se quer colocar em questdo ¢ a verdade como guia
para a busca do significado das ac¢des e, em ultima instancia, para o significado da vida.

Nesse caminho, me proponho aqui explorar algumas injungdes da formagdo socio-
politica no sistema do capital compondo um campo problematico de intervengdo. A partir
dai, poderei destacar alguns rebatimentos da pesquisa-intervengao sobre esse campo visando
apresentar contribui¢des para os trabalhadores sociais que atuam em projetos e programas
que envolvem os setores populares.

Certa de que o tema ndo serd esgotado, a intencao ¢ de que o texto possa servir como
disparador de debates e de novas proposigdes.

1.2.1 A formacéao socio-politica no sistema do capital

A era moderna, em sua logica e seus principios, traz como pressuposto para a compre-
ensdo do homem, do mundo e de suas relagdes a estabilidade, a ordem e a regularidade como
valor. E assim que o universalismo, a linearidade, a verdade, o causalismo e os dualismos se
constituem como eixos centrais na formacao dos rituais escolares, e se atualizam através dos
dispositivos do paradigma cientifico. Instituicdes como a pedagogia, a infancia, a normali-
dade, a disciplina, que se instrumentam através da escola, perdem a dimenséao de construgo
coletiva, passando ao estatuto inquestionavel e atemporal das necessidades.

E importante percebermos que, quando a vida social tem seu fundamento juridico natu-
ralizado, o que se constitui estd na ordem da necessidade e da determinagdo, o que vem des-

2 Katia Aguiar - Doutora em psicologia social e professora adjunta do Departamento de Psi-
cologia da Universidade Federal Fluminense — UFF, vinculada ao Programa de Pos-Graduag¢do em
Psicologia e Integrante da equipe de formag¢do da CAPINA, como colaboradora.
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caracterizar a producao historica, na medida em que tais leis funcionam como transcendentes
as praticas cotidianas.

No universo da ciéncia, ¢ sob a égide da razdo que se desenvolvera uma economia vol-
tada para a organizag@o da realidade em torno de problemas que reduzem as instabilidades,
estruturando solugdes l1ogicas e dedutiveis como tUnica possibilidade de conhecimento. As
normas de cientificidade permitirdo conferir autoridade e veracidade aos saberes que se cons-
tituem por meio da burocracia dos calculos e medidas matematicas. As categorias e ordena-
¢oes resultantes de tal processo se fundamentam em principios com estatuto de leis naturais,
genéticas, que regulam a vida das organizacdes sociais e a produgdo dos conhecimentos. O
universo é compreendido e traduzido nas relagdes de equivaléncias e similaridades que se
apresentam como o registro pertinente.

A formulag@o cientifica da educag@o enquanto sistema de regras e de leis que devem ser
preservadas privilegia as constancias que t€ém como finalidade a previsibilidade. A formagao
dos trabalhadores sociais, no ensino superior brasileiro, se construiu na atualizagdo desse pa-
radigma moderno. Podemos dizer que do cerne da reforma universitaria, que surge em meio
as convulsdes sociais da década de 60, sob a reivindicagdo de jovens estudantes por mais
vagas no ensino superior, por melhoria de qualidade que inclui a necessaria articulagdo entre
universidade e problematicas sociais, desprende-se um paradoxo: a concepgao de ciéncia e
de tecnologia profissionalizante com uma vinculagdo direta ao mercado de trabalho, cujo
contetido pragmatico e utilitarista se traduzira na formagao de técnicos.

Com o avango das estratégias neoliberais, que entre n6és ganham visibilidade a partir
da década de 90, o acirramento das tensoes sociais sdo abordadas como problemas, analisa-
das como desvios, e ndo como conflitos advindos do préprio modelo. A criminalizagdo dos
movimentos sociais, as praticas de exterminio e a devastacdo de territorios existenciais se
tornaram prenuncios da constitui¢do de um estado penal. A perspectiva neoliberal da énfase
ao individualismo, a produ¢do de consumidores em permanente competicao.

A educagdo passa a ser enfatizada como mercadoria e as tecnologias se constituem como
vantagens competitivas para quem as controla. A articulagdo entre educacao e mercado de
trabalho, além de revigorar a relagdo entre conhecimento ¢ técnica, situando a escola como
lugar de treinamento, ainda aponta na atualidade, para o atrelamento das pesquisas ao inte-
resse de financiamento dos setores privados, das grandes corporagdes. Estamos diante de
praticas que servem a qualquer fim, uma vez que a formacao utilitaria ndo inclui a idéia de
analise da produgdo de sentidos. (AGUIAR & ROCHA, 1997)

A crise, em todos os ambitos, acaba sempre apontando como ‘diagndstico’ um problema
de gestdo cuja alternativa esta na ado¢do do padrdo empresarial como forma de racionaliza-
¢do, eficiéncia e objetividade. Portanto, sdo ainda as novas tecnologias que trardo os critérios
rigorosos, cientificos, neutros e universais de avaliacao de qualidade, desconsiderando a dis-
cussao das politicas de produg@o do conhecimento, dos critérios que servem de base para as
acdes, das diferengas historico-sociais construidas no cotidiano das praticas institucionais.

Nesse contexto, a formagdo entendida como didlogo de saberes que se entrecruzam,
encontros teorico-praticos, funda planos de analise e desenha um campo problematico de
intervengao.
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1.2.2 O tecnicismo como suporte na produ¢édo do mesmo

O compromisso com a racionalidade da qual falamos, remete a praticas constitutivas de
modelos nos processos educacionais, se expressando nos modos legitimados de apreensdo de
conhecimentos (por acumula¢@o), das relagdes de aprendizagem (por transmissio) e de con-
vivio social (por afirmacdo de encargos instituidos). Nos processos de trabalho o cenario
se repete instaurando dicotomias hierarquizantes: planejamento/execucdo, gestao/atividade,
gestor/trabalhador. A priorizagdo das regularidades pode ser observada no parcelamento do
trabalho, na fixacao de tarefas, na otimizacao do tempo, na estandartizacdo de ferramentas e
procedimentos. (ATHAYDE, 1988)

Essas dicotomias e regulacdes técnicas, colando a eficiéncia ao cumprimento do prescri-
to, operam em favor da manutengdo da racionalidade vigente, favorecendo a instauragdo de
um regime tecnocratico. Para os trabalhadores sociais que atuam junto aos setores populares
toda essa problematica se atualiza no cotidiano de diversas maneiras sendo talvez a mais
inquietante a tensa convivéncia entre a temporalidade dos projetos e a dos processos.

No que se refere as propostas de formagao/gestdo que visam a sustentabilidade de em-
preendimentos populares, a tendéncia tecnicista pode atravessar as praticas com maior ou
menor intensidade. Na radicalidade da interferéncia dessa tendéncia, pode se identificar
uma concepgdo de sustentabilidade que, priorizando resultados, tem como foco central a
viabilidade economica da atividade. A viabilidade se torna uma questdo de estudo, de com-
peténcia técnica, sendo realizado por terceiros ou centralizado em algum integrante do em-
preendimento. As metodologias sdo, em geral, as mesmas das pequenas e médias empresas
transportadas e, algumas vezes, adaptadas, o que contribui para ratificar a perspectiva de
segmentacdo do conhecimento da atividade. O que desaparece pela interferéncia dessa ten-
déncia sao exatamente as pessoas que, tornadas tabulas rasas, sdo pretensamente esvaziadas
de suas historias.

O que se pode observar nos processos ¢ que essas mulheres e homens trabalhadores
retirados do plano da organizag@o pela porta da frente retornam sorrateiramente pela janela
dos fundos. E que eles levam, inapelavelmente, para os empreendimentos suas taticas ja
construidas no mundo do trabalho ou mesmo os modos de gerir suas vidas. E isso ndo ¢é pou-
co! O que ocorre ¢ que, na tendéncia em questdo, o encontro entre a dimensdo administrativa
(espirito de empresa) e os modos de gestdo (dos trabalhadores) ¢ abordado dicotomicamente,
na perspectiva do enfrentamento, qual seja: pela 16gica da exclusdo, a variabilidade dos mo-
dos de gestdo devem ceder as prescri¢cdes. Os impasses e emperramentos que surgem nesse
enfrentamento, sdo entendidos como desvios ou erros na adog¢do de procedimentos e ndo
como efeitos das proprias condi¢des e circunstincias nas quais sdo gerados os empreendi-
mentos. A incompeténcia e a cultura dos trabalhadores - resisténcia, passividade, dependén-
cia - aparecem como as justificativas mais freqiientes para explicar o fracasso das iniciativas.
(AGUIAR,2007).

Mas se argumentamos pela indissociabilidade entre os modos de formar-gerir-trabalhar
podemos arriscar um pensamento que, para além das formas constituidas desse plano macro-
politico, abra a experiéncia a processualidade ético-estética. Um convite que ndo pretende
negar as formas instituidas, mas observar a logica (micropolitica) de sua vinculagdo com a
dimensao das forgas e dos processos instituintes: interpelar as modelizagdes/rotulagdes favo-
recendo a cria¢do, outros efeitos de sentido.
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1.2.3 A formagao como prética de in(ter)vencao

O que buscamos evidenciar a partir da entrada micropolitica ¢ que, frente a capilaridade
das estratégias de controle no contemporaneo, ¢ imperativo a criagao permanente de disposi-
tivos para que as questdes estejam se colocando e se recolocando a cada momento — constru-
¢do da ética nas praticas. Tomar essa atitude de problematizagdo, ¢ falar do presente, colocar
em analise as implicagdes dos produtores ¢ assessores (pesquisadores) e experimentar os
efeitos de nossas ferramentas de investigagdo. (GUATTARI & ROLNIK, 1986)

Nesse campo no qual nos movemos — o da economia dos setores populares - temos
explorado, como hipotese de trabalho, o enlace entre a viabilidade econdmica e a gestdo
democratica como condicao da sustentabilidade, entendida aqui como a capacidade das pes-
soas tocarem seus empreendimentos. O estudo de viabilidade e gestdo se constitui como
dispositivo de coletivizagdo de produtores, assessores ¢ outros atores que interferem direta
ou indiretamente na realizagdo da atividade produtiva.

Propomos, em tensionamento com a tendéncia tecnicista, uma inversao de nossa atengéo
na defini¢do de como iniciar a abordagem das pessoas e da atividade. O que os trabalhadores
ja fazem e como fazem; as dificuldades, desafios ¢ solu¢des que encontram no cotidiano do
oficio; a 16gica de funcionamento do empreendimento, constituem, dentre outros elementos,
a matéria-prima, o ponto de partida para a investigagao a ser empreendida. Importante lem-
brar que mesmo antes de se iniciar um empreendimento, ndo havendo grupo constituido, as
pessoas trazem consigo suas historias/trajetorias de vida, o que certamente inclui experimen-
tagdes diversas no mundo do trabalho e fora dele. A exploracdo dessas historias favorece uma
primeira aproximagdo das potencialidades, anseios e temores do coletivo em construgao.

Nesse caminho, as prescri¢des sao entendidas enquanto uma dimensdo — a de uma racio-
nalidade administrativa — que se atualiza no trabalho de cada um. Mesmo que corporificada,
de forma exemplar, na figura do patrdo ou nas instancias de administragao, cada trabalhador
tera que se haver, na atividade e em seu posto de trabalho, com a tensdo entre o prescrito ¢ o
realizado. Entendida essa tensdo como indicativa da co-existéncia de diferentes racionalida-
des na realizacdo da atividade, podemos dizer que o trabalho é sempre encontro de valores.
(SCHWARTZ & DURRIVE,2007).

Importa aqui, nesse percurso, além da desmistificagdo das contas, colocar em questdo
as idealizagdes tanto acerca dos processos grupais quanto dos desempenhos das pessoas. As
idealizac¢des expressam o apego aos modelos do que esta posto como indicador de sucesso ¢
nos déo pistas para intervir pela mudanga na qualidade das relagdes. Pode ser, por exemplo,
que ndo seja possivel juntar todas as pessoas que integram um empreendimento para uma
observacdo partilhada da atividade, tal como proposto pelo dispositivo do estudo de via-
bilidade e gestdo. Mas sendo essa uma condig¢@o também ideal, sera preciso ter em conta a
especificidade do empreendimento. Na maioria das vezes se faz necessario todo um trabalho
de abordagem com cada integrante, quase um corpo a corpo, para deflagrar um processo
coletivo presencial.

Trabalhar a no¢ao de formacdo numa perspectiva ampliada, para além de aquisi¢des
de habilidades e competéncias, ¢ acolher a idéia de que com nossas propostas disparamos
processos que investem modos de pensar, de sentir, de aprender, de amar... O que queremos
afirmar € que, queiramos ou nao, nas praticas educativas — em suas diferentes modalida-
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des: capacitagdes, treinamentos, consultorias, assessorias — estamos atuando diretamente na
producao de subjetividades, de modos de vida. Nao ¢ apenas uma acdo de re-conhecimento
de um mundo ja existente, mas ¢ também produgdo de real, de outros possiveis: uma agdo
cultural. O que nos coloca numa relagao de responsabilizacdo diante dos efeitos produzidos,
dos sentidos que vao se construindo e que ganham forga nas agdes individuais e coletivas. E
isso ¢ fazer politica.

1.2.4 No caminho de novas proposicoes

Se entendemos que a cisdo entre subjetividade e politica se desenhou como mito no solo
fértil do sistema de referéncia hegemonico (paradigma), o primeiro desafio a enfrentar ¢ o
de que somos constituidos pelas mesmas praticas que temos a intengdo de transformar. Ou
seja, pensar e fazer formacao ¢ antes de tudo colocar em discussdo nossos lugares sociais e
nossos encargos historicos. Estamos nos referindo a um modo de funcionamento do mundo
e, a0 mesmo tempo, de nds mesmos. Assim, parece ser impensavel qualquer estratégia de
transformagao que ndo passe por colocar em analise as implicagdes dos trabalhadores sociais
e de suas praticas, na constitui¢ao do existente. (AGUIAR, 2003)

O que estamos instituindo em nossas praticas? O que colocamos em movimento quando
transplantamos as politicas de formacao desde sempre veiculadas pelas instituigdes escolares
para o ambito dos movimentos populares e, mais especificamente, para os espacos da eco-
nomia solidaria? Sera que podemos pensar, falar e afirmar um outro mundo como possivel,
manejando as mesmas ferramentas?

A consideragao do estudo de viabilidade e gestdo democratica como dispositivo na
formacao sdcio-politica, desde uma perspectiva de producao de subjetividades, evidencia a
posicao/lugar do assessor como estratégico. Ele se localiza numa encruzilhada entre a manu-
tencdo do mesmo e os movimentos de mutacgao social, e seus deslocamentos podem abrir, a
analise, as instituigdes que se atualizam nos processos de trabalho e de construgdo de conhe-
cimento nas diferentes iniciativas da economia dos setores populares.
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1.3 Sustentabilidade e Viabilidade de Empreendimentos
Associativos: Aspectos a Serem Considerados

Gabriel Kraychete’

1.3.1 Relacao entre processo de trabalho, viabilidade econémica e
gestao democratica.

A produgdo, fora do seu contexto, ¢ uma abstracdo. Nao existe uma produgdo em ge-
ral. Qualquer processo de trabalho, seja de uma empresa privada, de um agricultor familiar
ou de um empreendimento associativo da economia solidaria, possui os mesmos elementos
constitutivos, ou seja: i) a forga de trabalho; ii) o objeto de trabalho (matérias-primas) sobre
o qual o trabalho atua; e iii) os meios de trabalho (instrumentos de trabalho) através dos quais
o trabalho atua.

Na realidade, o que existe sdo formas concretas de produgdo que supdem uma deter-
minada combinacdo de relagdes técnicas e relagdes sociais de producdo. Um individuo que
trabalha a terra para a produ¢@o de cana-de-agticar estabelece determinadas relagdes técnicas
com a terra e com os meios de trabalho. Esta pessoa, entretanto, pode ser um agricultor fami-
liar, um trabalhador assalariado, um escravo etc. Ou seja, concretamente, um mesmo conteu-
do técnico toma diferentes formas sociais de producdo, que expressam diferentes relagoes de
propriedade dos meios de producdo e de apropriacao do resultado do trabalho.

A producao de mercadorias ndo ¢ uma invengao do capitalismo. Nem todo produto ¢
mercadoria e nem todo dinheiro € capital. A mercadoria resulta do trabalho humano e se des-
tina a0 mercado. O que caracteriza o capital ndo ¢ o uso de maquinas e equipamentos, mas a
transformagao da forca de trabalho em mercadoria. O capital ¢ uma relacdo social caracteri-
zada pelo uso do trabalho assalariado. Nao existe capital sem trabalho assalariado.

Em outras formas sociais de producao a forga de trabalho ndo se constitui numa merca-
doria. E o caso, por exemplo, do trabalho realizado de modo individual ou familiar, ou dos
empreendimentos associativos. Nestes casos, os trabalhadores vendem as mercadorias que
produzem, mas ndo vendem a sua forca de trabalho.

Para a transformacg@o do dinheiro em capital, o dono do dinheiro tera que encontrar no
mercado o trabalhador livre, em duplo sentido: livre para dispor de sua forga de trabalho; e
livre no sentido de despossuido, ou seja, ndo possuir outra mercadoria a ndo ser a sua propria
capacidade de trabalho, que vende em troca de um saldario.

O capitalista compra os elementos necessarios ao processo de trabalho: os meios de
producdo (matérias-primas, maquinas, equipamentos) ¢ a forga de trabalho. O processo de
trabalho ocorre entre coisas que pertencem ao capitalista. O resultado do trabalho (o lucro)
pertence ao empresério. E o empresario que decide sobre as técnicas de producio, os meca-
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nismos de controle e de gestdo que vai utilizar. A avaliagdo das alternativas e as decisdes sdo
tomadas visando o maior lucro. As grandes empresas possuem departamentos e gerentes que
decidem e prestam contas aos acionistas.

Na empresa capitalista o processo de trabalho manifesta-se como um meio do processo
de valorizagdo do capital. E o local onde o capital produz e é produzido e, por isso mesmo,
requer o controle imposto, abusivo ou refinado, sobre os trabalhadores.

O estudo de viabilidade de uma empresa capitalista, portanto, tem por substrato a repro-
ducao de uma determinada relagdo social de producao, marcada pela propriedade privada dos
meios de producdo, pela condi¢do de mercadoria da forga de trabalho e pela apropriacdo do
resultado do trabalho, —sob a forma de lucro — pelo capitalista. Esta forma social de producéo
gera ¢ necessita mecanismos de controle e de gestdo impostos aos trabalhadores.

Em um empreendimento associativo, instalagdes, maquinas e equipamentos pertencem
ao conjunto dos trabalhadores. O empreendimento associativo produz mercadorias. Neles,
entretanto, a forca de trabalho nao se constitui numa mercadoria. Os ganhos econdémicos re-
presentam uma condicdo necessaria a existéncia e reprodug¢ao ampliada dos empreendimen-
tos associativos, mas sao distribuidos ou utilizados conforme as regras definidas pelos seus
participantes. Para que a atividade funcione ¢ preciso que cada um dos envolvidos assuma,
de comum acordo, compromissos e responsabilidades. Sao estas regras de convivéncia esta-
belecidas pelos proprios associados que determinam a forma e a qualidade dos processos de
gestdo e de controle utilizados no empreendimento.

O estudo de viabilidade de um empreendimento associativo, portanto, tem por substrato
a reproducdo de uma determinada relagdo social de produgdo, marcada pela propriedade
coletiva dos meios de produgdo, pela condi¢do de ndo mercadoria da forga de trabalho e pela
apropriagdo do resultado do trabalho pelos trabalhadores associados conforme as regras por
eles definidas. Esta forma social de produgdo gera e necessita mecanismos democraticos de
controle e de gestao.

Conclusao: o substrato, as condigdes que caracterizam um empreendimento associativo
sao diferentes daquelas que caracterizam uma empresa capitalista. Pensar a viabilidade de
um empreendimento associativo, portanto, € substancialmente diferente de pensar a viabili-
dade de uma empresa capitalista. O que se pretende viabilizar (reproduzir de forma ampliada)
sdo relagdes sociais de produgdo substancialmente diferentes.

Se o que buscamos sdo formas de trabalho economicamente vidveis e emancipadoras, a
eficiéncia econdmica e o modo de gestdo ndo podem ser pensados separadamente. A eficién-
cia econdmica nao ¢ um fim em si mesmo, ndao ¢ uma meta que se autovalide, mas pressupoe
a indagacdo: eficiéncia econdmica para quais objetivos?

Nestes termos, nos deparamos com o seguinte desafio: como implementar estratégias de
formacdo em que os integrantes dos empreendimentos associativos construam, simultanea-
mente, a compreensao das condi¢des necessarias a viabilidade econdmica e autogestionaria
dos empreendimentos, considerando as relagdes técnicas e sociais de producdo peculiares a
cada empreendimento? Ou seja, como implementar estratégias de formag@o que contribuam
para a sustentabilidade dos empreendimentos da economia popular solidaria?
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1.3.2 Sustentabilidade dos empreendimentos associativos

Apesar dos avangos conquistados pelo movimento da economia solidaria, os empreen-
dimentos associativos, quando observados de perto, revelam grandes dificuldades e fragilida-
des. A sustentabilidade dos empreendimentos associativos populares pressupde que os seus
associados se encontrem habilitados para assumir a conducdo do empreendimento. Ou seja,
que os associados compreendam as condi¢des necessarias para que a atividade venha a dar
certo. Isto envolve tanto questdes internas como externas ao grupo.

O grupo deve saber tocar e gerir o empreendimento. Mas a sustentabilidade da atividade
também depende de condi¢des que, por si s6, o grupo ndo tem condigdes de resolver. Por
exemplo: condigdes adequadas de crédito e financiamento, legislagdo e sistema tributario
apropriados, infra-estrutura, pesquisa, formagdo dos trabalhadores etc. Nem as questdes ex-
ternas nem as internas ao grupo, sozinhas, ddo conta do problema. E preciso que haja uma
combinag¢do das duas — elas sdo complementares.

Entendida desta forma, a sustentabilidade dos empreendimentos da economia popular
solidaria ndo ¢ um problema estritamente econdmico nem se equaciona no curto prazo, mas
pressupde agdes politicas comprometidas com um processo de transformagio social. O que
estd em jogo ndo sdo agdes pontuais, localizadas, compensatorias ou filantropicas, mas inter-
vengoes publicas que, através do fortalecimento da cidadania, criem condi¢des favoraveis ao
desenvolvimento de uma outra economia.

Naio se trata apenas de gerar alternativas ao desemprego, mas de enfrentar o seguinte de-
safio: como desenvolver relagdes de trabalho que sejam, a0 mesmo tempo, economicamente
viaveis ¢ emancipadoras ?

No caso dos empreendimentos associativos populares, a eficiéncia econdmica ¢ a forma
de gestdo (democratica) nao podem ser pensadas separadamente. Se for verdade que um
pressuposto primordial & sustentabilidade dos empreendimentos associativos ¢ que os seus
integrantes conhecam as condi¢des necessarias para que a atividade que desenvolvem ou pre-
tendam implementar tenha maior chance de éxito, um instrumento essencial a ser utilizado ¢
o estudo de viabilidade.

Para que este estudo tenha uma utilidade pratica e contribua efetivamente para uma
maior consisténcia dos empreendimentos da economia popular solidaria ¢ necessario que o
mesmo considere a logica peculiar de funcionamento destes empreendimentos.

1.3.3 Estudo de viabilidade dos empreendimentos associativos

O estudo de viabilidade ¢ um processo de aprendizado de todos os participantes do
empreendimento direcionado para o conhecimento de todos os aspectos da atividade que
realizam. O que se pretende através do estudo ¢ aumentar a capacidade do grupo de intervir
e influir na realidade em que se situa.

Ou seja, o estudo de viabilidade ¢ um instrumento que instiga a reflexao dos trabalhado-
res sobre as questdes internas ao grupo (a organizagao e o processo de trabalho, o que cabe a
cada um fazer e por qué, as relagdes de cada um com os outros), e externas (as relagdes com
a comunidade local, com o mercado, com as entidades de apoio e fomento, com o Estado e
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com as diferentes esferas do governo), contribuindo para gerar demandas por politicas (cré-
dito, educagdo etc.) adequadas a sustentabilidade dos empreendimentos da economia popular
solidaria. Ele ndo se restringe, portanto, aos aspectos estritamente econdomicos. Entendido
desta forma, o estudo de viabilidade ndo ¢ uma questdo técnica, mas essencialmente educa-
tiva e politica.

As organizagdes econdmicas populares possuem uma logica peculiar. Nao podem ser
avaliadas ou projetadas copiando ou tomando-se por referéncia os critérios de eficiéncia e
planejamento tipicos a empresa capitalista. Tradicionalmente, os instrumentos de gestdo, pla-
nos de negocio, analise de mercado e estudos de viabilidade reportam-se as caracteristicas
das empresas de médio ou grande porte, distanciando-se das realidades encontradas nos em-
preendimentos associativos.

Em geral, os empreendimentos ndo sio precedidos do estudo de viabilidade, mas apenas
de uma “lista de compras” referente ao valor dos investimentos. Ou, entdo, quando realiza-
dos, estes estudos nem sempre consideram a 16gica peculiar de funcionamento dos empreen-
dimentos associativos. Exemplo disso ¢ o tratamento das questdes economicas ¢ do processo
de gestdo como coisas separadas, estanques, diferentes. Ou a realizagdo de um plano de
negocio, como se o empreendimento associativo fosse uma pequena ou média empresa.

Quando realizado exclusivamente por um técnico, sem a participagao do grupo, o estudo
tem grandes chances de ter pouca utilidade pratica, mesmo porque quem vai tocar o projeto ¢
o grupo ¢ ndo o técnico. O estudo, desta forma, transforma-se em mais um documento a ser
muito bem guardado e esquecido em alguma prateleira.

1.3.4 Uma formacé&o adequada a realidade dos empreendimentos
associativos

As atividades de formacao descoladas dos processos de trabalho concretos peculiares a
cada empreendimento, constituem-se numa abstracdo. Em geral, as atividades de formagao
para o associativismo atém-se aos principios do cooperativismo e do trabalho associativo.
Estes principios sdo uma declaracdo do dever ser. Expressam uma meta, um ponto de chega-
da, um enunciado que todos concordam, mas que vale tanto para as primeiras cooperativas na
Europa do século XIX, paraum empreendimento associativo de grande porte, como para um
pequeno grupo de mulheres que se organiza numa associa¢do de costureiras. As condi¢des
concretas do processo de trabalho e das condi¢gdes em que ele ocorre sdo muito diferentes
em cada um destes empreendimentos, com evidentes implica¢des para a gestao cotidiana dos
mesmos.

Se nos atemos apenas aos principios € nao nos deixamos interpelar pela realidade pode-
mos enfrentar problemas incontornaveis. Por exemplo: o primeiro principio do cooperativis-
mo ¢ a associacao livre e voluntaria. Mas sabemos que, numa realidade como a brasileira, a
busca de uma alternativa de trabalho face ao desemprego se constitui na principal motivagao
para a organizacao dos empreendimentos associativos.

E grande a responsabilidade das institui¢des de apoio e fomento em estimular a reflexéio
sobre a viabilidade dos empreendimentos associativos. Trata-se da sistematizagdo de um co-
nhecimento novo que permita equacionar, de forma apropriada, as condi¢des que, uma vez
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atendidas, aumentem as possibilidades de éxito destes empreendimentos.

Quero destacar a contribuig¢@o inovadora da Cooperag@o e Apoio a Projetos de Inspira-
¢do Alternativa - CAPINA sobre este tema*. Tal como o entendemos, estudo de viabilidade
envolve, necessariamente, a participacdo dos integrantes dos empreendimentos associativos.
Ou seja, ndo se trata de um trabalho tecnocratico, realizado por especialistas externos ao
grupo, mas de uma construgao coletiva de conhecimentos em que os integrantes dos grupos e
assessores descobrem juntos as condi¢des necessarias a sustentabilidade do empreendimen-
to. Nestes termos, a realizagdo do estudo de viabilidade assume uma perspectiva totalmen-
te distinta de um trabalho exclusivamente técnico, hierarquicamente superior, realizado por
terceiros e que desconsidera o contexto cultural e a logica peculiar de funcionamento dos
empreendimentos populares.

Referéncias bibliograficas

CORAGGIO, J.L. Sobre la sostenibilidad de los emprendimientos mercantiles de la econo-
mia social y solidaria. Disponivel em < http://www.coraggioeconomia.org.>.

FOLADORI, G. Limites do desenvolvimento sustentavel. Campinas, SP: Editora da Uni-
camp, Sdo Paulo: Imprensa Oficial, 2001.

KRAYCHETE, G., COSTA, B., LARA, F. (orgs.) Economia dos setores populares: entre a
realidade ¢ a utopia. Petropolis, RJ: Vozes; Rio de Janeiro: Capina; Salvador: CESE: UC-
SAL, 2000.

KRAYCHETE, G. Economia dos setores populares: sustentabilidade e estratégias de forma-
¢do. Rio de Janeiro, CAPINA, OIKOS, 2007. Disponivel em www.capina.org.br

MARX, K. O Capital. Livro 1, vol 1. Rio de Janeiro, Civilizagdo Brasileira, 1971
MTE-SENAES. Sistema nacional de informa¢des em economia solidaria. Relatorio nacional
2005. Disponivel no site www.mte.gov.br

4 Ver a respeito Kraychete,G. Economia dos setores populares: sustentabilidade e estratégias
de formagdo. Sdo Leopoldo,Oikos,; Capina, 2007






ECONOMIA DOS SETORES POPULARES: pensamentos, ferramentas e questdes. 29

1.4 Mercado para Quem? Por uma Comercializacao a
Favor da Transformac&o Social

Renata Pistelli’

A comercializagdo de produtos e servigos ¢ um elo central na cadeia produtiva, e esta
intrinsecamente relacionada a realidade da producédo e dos produtores ¢ produtoras, as con-
di¢des de escoamento, logistica e distribuicao dos produtos, as negociagdes de prego e po-
liticas de pagamento e ao (re)conhecimento dos consumidores. Neste sentido, compreender
a comercializagdo como processo, que, assim sendo, vai muito além da venda dos produtos
ou servigos, pressupdem: reconhecer o grau de complexidade que esta presente em cada uma
de suas etapas; entender que o “sucesso” da comercializagdo depende necessariamente das
condigdes de producdo e consumo; e, sobretudo, pressupdem compreender que comércio
¢ relacdo, ou seja, que as praticas comerciais sempre estdo vinculadas as relagdes (muitas
vezes, de poder) que se estabelecem no interior da cadeia produtiva.

Sendo assim, podemos nos propor algumas reflexdes: Como se dao as relagdes comer-
ciais na sociedade em que vivemos? Qual a relacdo de forcas entre os atores da cadeia produ-
tiva (produtores-comerciantes; comerciantes-consumidores) nas negociagdes comerciais?

Entendendo Mercado como um ambiente onde as relagdes comerciais acontecem, €
preciso lembrar que ndo existe um mercado unico e acabado, mas sim inimeros mercados,
com interesses ¢ perfis diferenciados. Porém, o modelo hegemonico de mercado, adotado
na sociedade atual, se funda no estimulo a padrdes de produg@o e consumo absolutamente
insustentaveis, que favorecem exclusivamente a apropriacdo e a concentragdo do capital.
Desta forma, fica claro que impera a insensibilidade frente as necessidades e anseios dos
empreendimentos produtivos, €, a0 mesmo tempo, a manipulagdo dos consumidores para
comprarem sempre, € muito.

Nao ¢ possivel ignorar que informagao ¢ poder. A relacdo de forgas entre os atores de
uma negocia¢do comercial estd relacionada as suas possibilidades de acesso a informagao,
sendo este exatamente um dos maiores desafios que os empreendimentos produtivos en-
frentam para comercializar — falta de informagao sobre formagao de preco, sobre o mercado,
sobre a abrangéncia da cadeia comercial como um todo, entre outras questdes essenciais. E ¢
exatamente devido a essas caréncias no ambiente produtivo que a atuagio dos atravessadores
ganha espago e, muitas vezes, mesmo tendo um carater exploratdrio, acabam por prestar um
servico e possibilitar, a0 menos, o escoamento da produgao.

Assim, frente a complexidade das relagdes comerciais e a necessidade de viabilizar
economicamente seus empreendimentos, cresce a demanda concreta por parte dos trabalha-
dores e trabalhadoras da economia dos setores populares de acesso ao mercado, com todas

5 Renata de Salles Santos Pistelli - Diretora de projetos do Instituto Kairés — Etica e atuagio
responsavel, e integrante do Conselho de Gestdo do FACES do Brasil, plataforma de Comércio Justo e
Solidario.
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as suas contradigdes ¢ selvagerias. Mas que condigdes té€m tais grupos produtivos de atuar
neste mercado?

Alguns dados do Mapeamento Nacional da Economia Solidaria, realizado pela Secre-
taria Nacional de Economia Solidaria - SENAES/MTE, refletem as dificuldades vivenciadas
pelos empreendimentos associativos, dentre as quais, a comercializagdo ¢ declarada como a
principal para 61% deles. Diversas sdo as Consultas Publicas realizadas junto aos trabalhado-
res e trabalhadoras da economia solidaria, com o objetivo de subsidiar a elaboracao de Poli-
ticas de Fomento, trazendo a tona um grande nimero de demandas em relagdo a comerciali-
zacdo, que vao desde questdes estruturais (transporte, logistica, espagos de comercializagdo),
juridicas (revisao do marco legal), até capacitacdo em gestdo financeira, vendas, ferramentas
de marketing, entre outros.

Com isso, percebemos que existe um mercado com uma extrema concentragao de poder
nas maos de poucas e grandes corpora¢des que ditam as regras comerciais nacionais e inter-
nacionais ¢ uma gama de trabalhadores e trabalhadoras da economia dos setores populares
almejando conhecer estas regras e estruturar sua capacidade de produg@o e gestdo para poder
atuar neste mercado. Reconhecer isto e direcionar esforgos para o desenvolvimento e forta-
lecimento de a¢des neste sentido ¢ importante ¢ urgente. Porém, levantar a possibilidade ¢ a
importancia de questionarmos o carater e a dindmica do que esta ai e trabalhar por mudangas
mais profundas, ¢ fundamental.

Podemos, por um lado, fomentar o acesso ao mercado e, a0 mesmo tempo, questionar
as relagdes comerciais que estdo sendo praticadas, utilizando nosso poder para transformar
as regras do jogo?

Afirmar esta possibilidade, nos remete ao entendimento da economia solidaria como
uma estratégia de desenvolvimento, que impulsiona o questionamento acerca do proprio mo-
delo de desenvolvimento adotado pela nossa sociedade e assim, se propdem a construir e
consolidar novas praticas nas rela¢cdes de producdo, comercializagdo e consumo. Seguindo
nessa diregdo, entendemos que a comercializa¢do, compreendida como processo, como rela-
¢do, pode ser uma importante ferramenta para a transformagao social.

1.4.1 A Comercializacao Justa e Solidaria como estratégia de
transformacao social

O Comércio Justo e Solidario vem propor a pratica de outras relagdes comerciais, re-
colocando na cadeia produtiva elementos que foram desconsiderados pelos atuais padrdes
de producdo e consumo. Tal proposta vem movida pela inten¢ao de transformar o mercado,
que hoje esta a servico do capital, visando a constru¢ao de uma nova realidade, a servigo das
pessoas ¢ da vida.

Para tornar isto possivel, ¢ fundamental criar condigdes para que os atores da cadeia
produtiva (produtores, comerciantes ¢ consumidores) possam se reconhecer, visando a le-
gitimagdo dos diferentes papéis que assumem. Garantir o reconhecimento do processo de
producdo, o universo que existe por tras de cada produto e servigo; o reconhecimento dos
produtores e produtoras como geradores de riqueza na cadeia produtiva. Reconhecer que a
venda ou distribuicdo de produtos é também um trabalho, que demanda fungdes especificas,
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podendo estas ser assumidas ou bem pelos proprios produtores, ou bem por parceiros co-
merciais, atuando em uma rela¢do de transparéncia e colaborag@o. E, por fim, reconhecer os
consumidores ¢ consumidoras como atores, com um papel de co-responsabilidade na cadeia,
e nao meramente mercado.

Podemos desenvolver e fortalecer juntos, processos comerciais que sejam pautados por
valores de solidariedade e ética, internalizando elementos socio-ambientais desconsiderados
nos moldes de produg@o convencionais?

A melhor forma de afirmar que isto ¢ possivel ¢ observar como isto acontece na pratica
de milhares de trabalhadores e trabalhadoras, no Brasil6 e no mundo, organizados em empre-
endimentos produtivos, pontos de venda ou centrais de comercializacdo, grupos de consumo,
bancos comunitarios, entre outras iniciativas, que buscam a sustentabilidade e viabilidade
econdmica em seu trabalho, ¢ tém suas praticas coerentes com os valores que querem forta-
lecer na sociedade.

1.4.2 Relacbes de producgéao

Quando pensamos na importancia do respeito ao meio ambiente no processo produtivo,
temos bastante o que aprender com muitas das associagdes de agricultores familiares que pra-
ticam a agroecologia e, em muitos casos desenvolvem tecnologias inovadoras, como aqueles
associados a APAT - Associagdo dos Pequenos Agricultores de Tombos, em Minas Gerais,
que dentre muitos de seus saberes, aplicam os conhecimentos da Homeopatia e Fitoterapia no
manejo das plantagdes. Também temos o que aprender com os artesaos e artesas que buscam
parcerias para desenvolver, por exemplo, corantes naturais para utilizagdo em seu trabalho,
como observamos junto as mulheres que fazem artesanato a partir da palha da banana no
Quilombo de Ivaporunduva, localizado no Vale do Ribeira, estado de Sao Paulo.

E interessante conhecer como muitos dos empreendimentos da economia solidéria atu-
am ao optar pela auto-gestdo como forma de organizacgao do trabalho, por acreditar no exer-
cicio da gestdo democratica. Desta forma, lidam com o desafio e o aprendizado constante
que esta pratica proporciona, pois, ao colocar na mesa as potencialidades e as diferencas
que o coletivo representa, muitas questoes pertinentes as relagdes humanas, como diferencgas
de género, de etnia, de idades, de saberes, ganham espago para serem trabalhadas de forma
vinculada ao exercicio da atividade econdmica.

6 Em 2007, a plataforma de Comeércio Justo - Faces do Brasil, em conjunto com a SENAES,
desenvolveu o Projeto de Articulagdo do Sistema Nacional de Comércio Justo e Solidario, onde foram
contatadas 25 experiéncias de comercializa¢do justa e solidaria no Brasil, com o objetivo de reconhe-
cer qual a interagdo dos principios e critérios do Comeércio Justo e Solidario com as praticas que estdo
sendo desenvolvidas. Informagoes disponiveis no site www.facesdobrasil.org.br
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1.4.3 Relagdes comerciais

Quando nos propomos entdo a observar como as praticas comerciais diferenciadas po-
dem acontecer, podemos perceber o quanto esta proposta ¢ desafiadora. As dificuldades estao
presentes desde a formagdo do prego, negociag@o das politicas de pagamento, até o acesso
dos consumidores aos produtos.

Nao € possivel ignorar que internalizar os elementos s6cio-ambientais na cadeia produ-
tiva tem um custo diferenciado (ndo necessariamente maior, mas de qualquer forma diferen-
ciado). Mensurar este custo na formacéo do prego ¢ uma grande dificuldade dos produtores
e produtoras, e, a0 mesmo tempo, ¢ algo fundamental para trazer sustentabilidade a estas
praticas produtivas. Este ¢ o desafio de compor o chamado Prego Justo, entendido como
valor a ser pago ao produtor que proporcione a ele condi¢des dignas de vida e de trabalho.
Mas chegamos entdo a uma grande questao - Prego Justo para quem? Como compor o pre¢o
de forma que seja justo ao produtor e acessivel ao consumidor? Afinal, o objetivo é que
os produtos elaborados ¢ comercializados sob a oOtica da justica ¢ solidariedade possam ser
acessiveis a todos os brasileiros e brasileiras. Uma forma interessante de lidar com o
desafio do preco justo ¢ a pratica do “preco aberto”, adotada, por exemplo, pelo Sementes de
Paz, empreendimento solidario que atua na distribuigdo e logistica de produtos alimenticios
na cidade de Sdo Paulo. O valor de cada produto da lista esta discriminado e assim os con-
sumidores (organizados em nticleos) podem saber quanto o produtor recebera e qual o valor
proporcional ao trabalho da distribuicdo e logistica.

Outro elemento importante de ser observado ¢ a questdo das politicas de pagamento
adotadas. As praticas de consignagdo e pagamento a (longo) prazo, muito praticadas no co-
meércio convencional, podem ser bastante prejudiciais aos grupos produtivos. Isto porque, na
maioria das vezes precisam produzir para repor a mercadoria vendida sem ainda ter recebido
por ela, o que pode gerar endividamentos e a consequente inviabilidade do empreendimento.
Assim, negociar formas de pagamento que sejam mais benéficas ao produtor ¢ essencial.
Porém, ¢ fundamental reconhecer que a venda dos produtos também tem diversos custos
atrelados. Isto ¢ importante para compreender o desafio da sustentabilidade dos espagos de
comercializagdo da economia solidaria (lojas de comércio justo, centrais de comercializagao,
entre outras) que muitas vezes precisam recorrer a subsidios para poder criar estrutura e cons-
truir relagdes com os consumidores para entdo alcangar a viabilidade econdmica.

1.4.4 Relacdes de Consumo

O consumidor tem um papel decisivo na efetivagdo das relagdes comerciais justas e
solidarias. Reconhecer a importancia deste papel, entendendo que o ato de consumo tem
consequéncias sociais € ambientais no mundo em que vivemos, ¢ ainda um desafio para a
grande maioria das pessoas. A proposta do consumo responsavel vem nos convidar a refletir
sobre o alcance do nosso ato de consumo, sobre como este se configura em um ato de apoio,
que pode fortalecer toda uma cadeia diferenciada por tras de um simples produto ou servigo.
Compreende-se desta maneira o consumo como um ato politico.

Quando observamos como outros padrdes de consumo podem ser aplicados na pratica,



ECONOMIA DOS SETORES POPULARES: pensamentos, ferramentas e questdes. 33

percebemos que a organizag@o dos consumidores ¢ essencial para mobilizar este processo e
criar condi¢Oes para que a experiéncia possa ser sustentavel. Neste sentido, existem diver-
sas iniciativas de consumo coletivo no Brasil, como por exemplo a Rede Ecolégica no Rio
de Janeiro/RJ. Tal iniciativa existe ha sete anos, e articula diversas familias consumidoras
organizadas em nucleos em diferentes bairros da cidade na compra de alimentos organicos
oriundos de associagdes de produtores da economia solidaria.

Paralelo a isto, ¢ importante que o exercicio do consumo responsavel seja assumido
cada vez mais na esfera das compras publicas e institucionais, pois ai existe a possibilidade
de ampliar a escala e, assim, ampliar a contribuigdo de tais praticas no caminho da transfor-
magao social.

1.4.5 O Comércio Justo e Solidario no Brasil

Todos os pontos aqui colocados, com a inteng@o de caracterizar as relagcdes comerciais
justas e solidarias, foram acompanhados dos desafios que existem para sua pratica, isto quer
dizer que a proposta do Comércio Justo e Solidario ¢ uma construcdo social, que ndo esta
pronta ou acabada, mas que depende do fortalecimento e atuagdo de todos os atores para sua
efetivacgao.

Neste sentido, desde o ano 2000, o Comércio Justo e Solidario comega a ser debatido
no Brasil, por diversas entidades de apoio, institui¢des representativas de produtores, e re-
presentantes do governo e, em 2001 surge a plataforma brasileira de comércio justo, o Faces
do Brasil.

No ambito das politicas publicas, esta em tramite no governo federal, impulsionada
pela SENAES/MTE, a normativa’ que visa instituir o Sistema Nacional de Comércio Justo
e Solidario (SNCIJS), entendido este como um conjunto integrado de conceitos, principios,
critérios, atores e instancias de gestdo, organizados em uma estratégia de afirmagao e promo-
¢d0 do Comércio Justo e Solidario no pais. E um projeto politico, pois tem como objetivo o
reconhecimento pelo Estado Brasileiro do Comércio Justo e Solidario como politica social de
enfrentamento das desigualdades sociais ¢ precariedade das relagdes de trabalho.

A aprovacgdo da normativa do SNCIJS, que consolidara o compromisso do Estado brasi-
leiro na efetivagdo desta politica, é necessaria e urgente, ¢ ¢ também uma conquista devida
ao movimento da economia solidaria no Brasil e demais atores que estdo envolvidos e con-
tribuem neste processo. Porém, por si s, a norma ndo vai garantir “vida” ao SNCJS, sendo
essencial para tanto o engajamento de todos e todas que reconhecem nesta proposta um
caminho para a efetivagdo de outras relagdes comerciais possiveis, e fazem da sua pratica
econdmica, quer seja na producao, comercializacdo ou no consumo, a atuagio necessaria
para a mudanca que querem ver no mundo.

7 Fizeram parte do Grupo de Trabalho Interministerial para construgdo da normativa publica
do SNCJS: Faces do Brasil — Plataforma de Comércio Justo e Solidario; Ecojus — Associa¢do Bra-
sileira de Empreendimentos de Economia Solidaria e Ag Familiar CJS; FBES — Forum Brasileiro de
Economia Solidaria; SENAES; SAF; SDT e Sebrae Nacional.
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1.4.6 A possibilidade de criar novas formas de fazer

Nesta perspectiva de transformagao, ¢ importante sempre nos questionarmos acerca do
que queremos fazer diferente. Queremos somente nos apropriar das ferramentas utilizadas no
comércio convencional ou criar novas? Queremos ampliar o conhecimento sobre o Marke-
ting, ou questionar a forma como este vem sendo aplicado, manipulando, criando necessida-
des ¢ ditando estilos de vida? Queremos construir shoppings-centers da economia solidaria
ou questionar a necessidade da existéncia de “templos” de consumo, misturando compras
com lazer e terapia?

Somos capazes de fazer diferente, ¢ temos o desafio de aprofundar nossa capacida-
de de organizagdo em Rede, de nos apropriar do que ja estd acontecendo nessa diregdo,
no ambito das tecnologias sociais, sistemas de informagao8, trocas e logisticas solidarias,
entre outros. E especialmente, trazer estes elementos para nossa pratica, na vida pessoal,
na atuacdo como educadores nos processos formativos, ou na produg@o de bens e servigos,
assumindo-nos como trabalhadores e trabalhadoras na construgdo de um mundo mais bonito.

* Este texto tem como referéncia reflexées realizadas em conjunto com companheiros do
Instituto Kairos (Ana Flavia Borges Badue e Diogo Jamra Tsukumo) e do Faces do Brasil
(Fabiola Zerbini), assim como, com os companheiros do Grupo temdtico de Comercializa-
¢do, do Encontro de Elaboragdo de referéncias para a Formagdo de Formadores no campo
da economia dos setores populares (Coralia Carvalho, Ciro Frossard, Gabriel Kraychete e
Robson Patrocinio).
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Ricardo Costa’®, Gabriel Kraychete'’ e Francisco Mariano"

Neste capitulo estaremos tratando em especifico sobre o Estudo de Viabilidade Economi-
ca, onde apontaremos aspectos que consideremos relevantes, ndo s6 para o desenvolvimento
da pratica, mas também para a constru¢do do conhecimento e¢ de instrumentos que poderdo
nos auxiliar na nossa atuagao cotidiana, estando ela, dirctamente relacionada aos empreendi-
mento associativos/grupos, ou para os profissionais e técnicos que atuam diretamente nesta
area com vistas a promover o desenvolvimento destes setores economicos populares.

Desta forma, entendemos que o Estudo de Viabilidade Economica ¢ uma avalia¢do das
condigdes que precisam ser cumpridas para que um empreendimento econémico atinja os
resultados que dele se esperam.

O Estudo de Viabilidade dos projetos realizados de forma associativa engloba dois as-
pectos: a analise economica do empreendimento que o grupo pretende realizar; ¢ a analise
das questdes associativas, ou seja, a definicdo das relagdes que as pessoas envolvidas no
projeto vao estabelecer entre si, tarefas, compromissos e responsabilidades a serem conjunta-
mente assumidas. De tal sorte que poderiamos falar de viabilidade s6cio economica.

9 Ricardo Costa - Engenheiro e secretdrio-executivo da CAPINA.

10 Gabriel Kraychete — Economista e professor titular da Universidade Catolica do Salvador.
Coordenador do Programa Economia dos Setores Populares e pesquisador do Nicleo de Estudos do
Trabalho — UCSal. Colaborador da CAPINA.

11 Para a elaboragdo deste texto e de outros materiais contamos com a participag¢do de Fran-
cisco Mariano que é Economista formado pela Universidade Catélica de Salvador.
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2.1 Uma proposta de como fazer o Estudo de
Viabilidade Econémica

O estudo de viabilidade, tal como propomos, tem trés objetivos basicos:
* Identificar e fortalecer as condigdes necessarias para que um projeto tenha éxito;

* Identificar e tentar neutralizar os fatores internos que podem dificultar o éxito do
projeto;

*  Permitir que todos os participantes conhecam bem o projeto, comprometendo-se
com suas exigéncias e implicacdes.

No que consiste o estudo de viabilidade de projetos associativos:
O estudo de viabilidade dos projetos realizados de forma associativa engloba dois
aspectos:

* A analise econdmica do empreendimento que o grupo pretende realizar;

*  As questdes sobre a gestdo ¢ as relagdes associativas, (combinar as relagdes que as
pessoas envolvidas no projeto vao estabelecer entre si, as tarefas, compromissos e
responsabilidades a serem conjuntamente assumidos).

A anélise econdmica:

Para fazermos um estudo de viabilidade precisamos:

*  Conhecer muito bem a atividade que queremos implantar;

*  Pensar previamente sobre os varios aspectos que envolvem o nosso empreendimento.

Com isso:

*  Aumentamos a possibilidade de éxito do nosso projeto;
*  Evitamos uma grande quantidade de problemas que poderiam surgir no futuro.

A anélise de viabilidade econémica se divide em duas partes:
Primeira Parte: As perguntas necessarias
»  Sistematizar e aperfeigoar o nosso conhecimento sobre o projeto que pretendemos
implementar;

* Identificar os numeros que iremos utilizar, na segunda parte, para as contas que
teremos que fazer.
Procedimentos: Formulamos, a n6s mesmos, uma série de perguntas sobre o empreen-
dimento que queremos realizar.
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Seqgunda Parte: Contas e Conceitos Basicos
(Resultado, Margem de Contribuicéo e Ponto de Equilibrio).

*  Ordenar e interpretar os nimeros que encontramos na primeira parte;

» Fazer as contas necessarias, utilizando as respostas de algumas das perguntas que
formulamos anteriormente.

Analisaremos, agora, apenas as perguntas necessarias. Em seguida veremos as contas e
os conceitos basicos

2.1.1 Primeira Parte: As perguntas necessarias

*  Cada grupo deve formular as perguntas mais adequadas ao seu tipo de projeto;

* O que precisamos ¢ saber escolher bem as perguntas;

Sugestdo: classificar as perguntas considerando os varios aspectos do projeto.

E da maior importincia que todas as pessoas diretamente envolvidas no
projeto participem de todo o processo: formulando as perguntas e buscando
as respostas.

O roteiro que segue ¢ apenas uma sugestdo. Cada grupo deve formular as
perguntas mais adequadas ao tipo de atividade que realiza.

Perguntas preliminares:

* O que vamos produzir?

*  Que quantidade pretendemos produzir?

Perguntas sobre os investimentos

Listar tudo o que ¢ preciso comprar ¢ gastar para instalar o projeto (maquinas, equipa-
mentos, constru¢ao, moveis, etc.)

Méquinas e equipamentos:
* Para conseguir a produgdo planejada, quais sdo as maquinas e equipamentos que-
precisamos comprar?

e Qual o prego dessas maquinas e equipamentos?
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Construgoes:
*  Vai ser preciso construir algum galpao, sala, etc?

*  Quanto vai custar?

e Serdo necessario méveis e material de escritorio (mesas, cadeiras, armarios, bancos,
calculadoras, etc.).

Neste momento, cabe uma primeira reflexdo do grupo. Se projetarmos 0 nosso
empreendimento grande demais, ele certamente vai exigir um gasto maior,
¢ as maquinas ¢ equipamentos podem ficar subutilizados. Maquina parada
custa dinheiro e vai se estragando.

E comum os grupos comprarem maquinas com capacidade muito maior que a
producao planejada. Isto € um erro perigoso, porque quanto maior a maquina,
maior serd o custo para fazé-la funcionar.

Perguntas sobre o processo de producéao
Matéria-prima
*  Para realizar a producao quais as matérias-primas que teremos que comprar?
*  Em que quantidade?
*  Quanto custam ?

*  Qual a quantidade de matéria-prima para produzir uma unidade do produto?

Energia
*  Que tipo de energia vai ser utilizada (elétrica, 6leo, lenha)?
*  Aenergia a ser utilizada ja esta disponivel ou teremos que obté-1a?

*  Quanto custa para conseguir?

Quantidade de pessoas para trabalhar
*  Quantas pessoas sdo necessarias para atingir a producéo programada?

* A atividade vai empregar mao-de-obra remunerada?

*  Como sera a forma de pagamento dessas pessoas? (salario fixo, por hora de trabalho,
etc).

*  Quanto vai ser pago a cada pessoa?

Perguntas sobre a comercializacéo

Para quem vamos vender
e Para o consumidor final?
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e Comerciantes?

*  Qutras associagdes ou cooperativas?

Onde vamos vender o produto ?
* na propria comunidade ?

* na cidade mais proxima ?
* em outras cidades ?
* em mais de um desses lugares ?

Como vamos vender?
e cada um vende um pouco?

e uma so pessoa ficard encarregada pelas vendas?

* o trabalho de quem fizer as vendas sera remunerado? como? (salario fixo, comissao,
parte fixa mais comissao).

Sobre preco de venda
e Quais sd0 os pregos atuais de um produto semelhante ao nosso nas pragas em que
pretendemos vendé-lo?

*  Qual serd o nosso preco de venda? (com base nos pregos praticados no mercado).

Sobre a embalagem:
* Avenda sera feita a granel ou em embalagens menores?

e Qual o prego da embalagem?

Sobre os custos do transporte
*  Qual o prego do frete para cada uma das localidades pesquisadas?

Perguntas sobre questoes financeiras

*  Vamos ter que fazer algum empréstimo? caso afirmativo, qual sera o valor?
e Qual o valor dos juros? Qual o prazo de pagamento?

Perguntas sobre impostos e legisla¢ao

*  Teremos que pagar algum imposto? Quais?

Perguntas sobre a gestao e as relagdes associativas

* Identificar compromissos e responsabilidades que precisam ser assumidos por cada
um dos envolvidos;

*  Combinar as “regras do jogo” a serem assumidas por todos.
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Algumas perguntas que o grupo deve formular a si mesmo antes de iniciar
o projeto:

Perguntas sobre os objetivos do grupo
*  Quais os objetivos do grupo?

*  Quais sdo os seus principios basicos (valores, missao)?

Perguntas para conhecer a organiza¢ao da atividade
*  Quem vai participar do projeto? Participam socios e nao sécios? Em que condi-
coes?
*  Quantas pessoas do grupo tém experiéncia sobre a atividade a ser desenvolvida?

*  Quais as implicagdes, compromissos e responsabilidades do empreendimento para
cada um dos envolvidos?

* O que ¢ preciso fazer e quem vai fazer o qué ? Como serd a divisao de tarefas?

*  No caso de beneficiamento de produtos agricolas, a matéria-prima vai ser fornecida
pelos proprios so6cios? Como serd o pagamento: somente apos o beneficiamento e a
venda do produto final, ou antecipadamente?

*  Que anotacgdes e registros fisicos (controle de estoque) e financeiros (compras, pro-
dugao, vendas) sdo necessarios?

*  Como serdo feitas estas anotagdes? Quem vai ser o responsavel pelas anotagdes?

»  Como sera realizada a prestagdo de contas aos associados?

Perguntas sobre o processo de deciséao e distribuicao dos resultados

¢ Como serdo tomadas as decisoes?
*  Como vai ser dividida a renda gerada ?

e Sera totalmente distribuida entre os socios? Parte sera destinada a formacgdo de
algum fundo? Com que objetivo?

Perguntas sobre o processo de avaliacao

*  Como avaliar o andamento do empreendimento?

Perguntas sobre a assessoria

*  Sera necessaria alguma assessoria? Quem pode ajudar?
e Qual a expectativa do grupo em relagdo aos assessores?
*  Qual o papel que o assessor deve desempenhar?
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E muito importante que tudo fique combinado e bem claro para todos os
membros do grupo desde o inicio.

Aparentemente, estas questdes t€m pouco a ver com a viabilidade economica
em si. Mas t€ém muito a ver com a viabilidade do grupo se manter unido
por longo tempo. E esta unido ¢ essencial para a viabilidade economica do
projeto.

Conclusoes:

O estudo de viabilidade econdmica envolve dois aspectos:

A) Os aspectos estritamente econémicos

Primeiro Momento
*  Saber escolher bem as perguntas sobre o projeto que pretendemos realizar;

*  Buscar as respostas para estas perguntas.

Atencao

Nao temos obrigacao de saber tudo. Quando tivermos duvidas, devemos
procurar quem nos possa ajudar.

Nesta fase ¢ muito importante visitar e conhecer a experiéncia de outros
grupos que ja estejam trabalhando com um empreendimento semelhante ao
que pretendemos iniciar.

Segundo momento
»  Fazer os calculos necessarios para a analise de viabilidade econémica do projeto,
com base nas respostas as perguntas formuladas no primeiro momento.

B) A gestao e relagdes associativas: Combinar as regras de convivéncia a
serem assumidas por todos.

» Para que o projeto tenha sucesso ¢ essencial a participacdo consciente de
todos os envolvidos.

» Todos precisam ter todas as informagdes necessarias para que possam deci-
dir, com conhecimento de causa, sobre as varias atividades previstas.

» Este ¢ o maior desafio para o sucesso do projeto.
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O estudo de viabilidade se constitui num util exercicio de busca de alternativas e so-
lugdes, permitindo, por isso mesmo, enfrentar, com maior chance de éxito, uma série de

problemas previsiveis.

2.1.2 Sequnda Parte: contas e conceitos basicos
(resultado, margem de contribuicao e ponto de equilibrio)

Célculos para as atividades que trabalham com um sé produto

Pressupostos
A estrutura do processo de calculo do estudo de viabilidade econdmica ¢ a mesma, tanto

para as atividades que:

*  Envolvem um produto, como para as que envolvem mais de um;

*  Sejam elas simples como uma carrocinha de pipoca ou complexas como uma refi-

naria de petréleo.

O que dita a complexidade do estudo de viabilidade ¢ a complexidade da atividade. O
estudo ¢ simples. Portanto, para fazer o estudo de viabilidade, ¢ preciso conhecer a atividade.

O estudo é uma sistematizacao deste conhecimento feita com “olho” econémico.

E preciso também conhecer um pouquinho de matematica .... mas n&o muito!!!
Vamos, entdo, tentar entender o estudo de viabilidade econdmica, considerando ativida-

des bem simples, assim entendidas como aquelas que:

e Trabalham um s6 produto;
e Vendem, imediatamente e a vista, tudo o que produzem;
e Tém um processo de producdo cujo ciclo ndo seja demorado;

*  Trabalham regularmente, durante todo o ano, mesmo que a quantidade produzida

varie de més para més.

O que é o resultado de uma atividade econdémica
Se o estudo de viabilidade pretende explicitar as condigdes necessarias para que uma
atividade econdmica dé bons resultados, o primeiro passo sera entender o que ¢ o resultado

de uma atividade economica.
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RESULTADO DA ATIVIDADE = RECEITA TOTAL - CUSTO TOTAL

Resultado por unidade Preco por unidade Custo por unidade
X = X - X
Quantidade. Quantidade Quantidade

Como quantidade fabricada = quantidade vendida, podemos dizer que:

Resultado/unid. =Prego/unid. - Custo/unid

Numeros chaves: aqueles com os quais teremos que lidar
e Quantidade

e Preco
e Custos

Entendendo os custos a partir do pre¢o de venda: a influéncia da quantidade
Se a formula nos diz que: Resultado /unid = pre¢o/unid - custo/unid
Obviamente, para que o resultado ndo seja negativo, o prego de venda deve cobrir todos

0s custos.
Logo, o proximo passo € conhecer a composicao destes custos.

Como recurso que nos ajude a compreender os diversos tipos de custos, vamos
criar um exemplo numérico. O uso concreto dos numeros ajuda a acompanhar
a linha do raciocinio.

Assim, digamos que um grupo de mulheres resolveu se reunir para produzir
e vender bermudas. Digamos também que elas fixaram o preco de venda em
R$10,00/bermuda.

Bermudas: Preco de venda = R$10,00/unid

NOTA: Ha diversas formas de classificar custos. O que nos levou a escolher a que se se-
gue ¢ a preocupagdo em “descomplicar” as contas. Neste sentido, vamos dividir as diversas
parcelas que compdem os custos de acordo com suas unidades de medida.
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Vamos entéao as parcelas dos custos. Sao trés;

1* Parcela dos custos: aquela ligada ao produto. Tem o nome de Custos Variaveis
E a soma de tudo o que se consome para fazer uma unidade do produto. Por exemplo:

e Matéria-prima, embalagem, tinta, rétulos, combustivel, etc.

Fazendo uma imagem, podemos dizer que ¢ a parte dos custos que “vai junto” com o
produto.

Caracteristicas:

Os custos variaveis s6 ocorrem quando ha producdo. Quando a produgédo for zero, os
custos variaveis sdo também zero. Quanto maior a produg@o, maiores 0os custos variaveis.
Dai vem o nome: seu valor varia na mesma propor¢ao da varia¢do da quantidade fabricada.
Portanto, para calcular os custos variaveis, temos que conhecer muito o modo como se faz
o produto.

Unidade de medida dos custos variaveis : R$/unid

Voltando ao nosso exemplo numérico. Digamos que, feitas as contas, concluiu-
se que os custos variaveis atingiam R$6,00 por unidade.

Custos Variaveis = R$6,00/unid.

Portanto, do nosso prego de venda restam: R$ 10,00 - R$ 6,00 = R$ 4,00

2° Parcela dos custos: aquela ligada ao prego. S&o os Custos proporcionais ao pre¢o
E a parte do prego que nds recebemos com a venda, mas ndo € nossa. Por exemplo:

*  As comissdes de venda (% sobre o preco);

* E amaioria dos impostos (aliquotas =% sobre os precos).

Caracteristicas:

S6 ocorrem quando se processa uma venda. O proprio pregco s6 cumpre o seu papel
quando ocorre a venda. Portanto, para calcular os custos proporcionais ao prego, os inte-
grantes do grupo em questdo ja devem ter combinado o modo sobre como se fara a venda e
conhecer os impostos devidos.

Unidade de medida dos custos proporcionais ao preco: % sobre o prego.

Retomando nosso exemplo, digamos que entre comissdes € impostos, 0s
custos proporcionais ao prego atingem a 10% sobre o prego de venda.




ECONOMIA DOS SETORES POPULARES: pensamentos, ferramentas e questdes. 47

Custos proporcionais ao pre¢o =10% x R$10,00 = R$1,00

Portanto, do prego de venda s6 nos restam agora: R$ 4,00 - R$ 1,00 = R$ 3,00

3° Parcela: aquela ligada a existéncia da atividade. Tem o nome de Custos Fixos

Ja consideramos os custos ligados ao produto e os custos ligados a venda. S6 nos falta
tratar dos gastos que se precisa fazer para que a atividade exista.

Exemplos de custos fixos;

*  Aluguel, salarios, manutengdo, depreciagdo'?, etc

Caracteristicas dos Custos Fixos:
*  Ocorrem, independentemente de haver venda ou mesmo produgio e

* O seu valor permanece mais ou menos constante, més a meés.

Unidade de medida dos custos fixos : R$/més
(R$/més é a mais comum. Se o estudo se referir a outra unidade de tempo - semana, ou
ano, ou biénio, etc. - esta serd a unidade de medida de tempo no cadlculo do custo fixo).

Retomando nosso exemplo numérico, digamos que, feitas as contas, chegou-
se a conclusdo que os custos fixos do empreendimento atingem R$ 300,00
por més.

Mas o dado que temos em maos ¢ que, do prego de venda, s6 nos restam
R$3,00/unid.

Primeira conclusao:

Diferente dos custos variaveis e dos proporcionais ao preco, de que tratamos
anteriormente, o pre¢o de uma unidade do produto ndo ¢ suficiente para cobrir
o total dos custos fixos.

O prego, ou seja, o que se obtém pela venda de uma unidade do produto, contribui para
cobrir somente “um pedago” dos custos fixos. Ora, se cada unidade vendida contribui para
“pagar” uma parte dos custos fixos, a cobertura total dos custos fixos fica na dependéncia
de se conseguir vender outras unidades. E a soma das contribui¢des obtidas pela venda
dessas outras unidades que vai totalizar o montante necessario para cobrir os custos fixos do

empreendimento.

12 Ver na pagina 51 o que é Depreciagcdo e como se faz o seu calculo.
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Segunda conclusao

A cobertura dos custos totais de uma atividade econdmica nao depende s6 do
prego e, nem mesmo, s6 dos custos em si, depende também da quantidade de
unidades vendidas.

Usando os nimeros do exemplo das bermudas podemos ensaiar os trés cenarios
possiveis:

e A quantidade de unidades vendidas ¢ insuficiente. Neste caso, os custos fixos ndo
sdo suficientemente cobertos e o resultado é um prejuizo. Ex.: 80 unid, vendidas X
R$3,00 =R$ 240,00 — prejuizo de R$ 60,00;

* A quantidade de unidades vendidas ¢ superior ao necessario para a cobertura dos

custos fixos. Neste caso, os custos fixos sdo cobertos com sobra:. Ex: 110 unid.
vendidas X R$ 3,00 = R$ 330,00 = lucro de R$ 30,00;

e A quantidade de unidades vendidas ¢ exatamente igual a necessaria para a cobertura
dos custos fixos.

Ex.: 100 unid. vendidas X R$ 3,00 = R$ 300,00. Esta é a quantidade de vendas na qual
a atividade ndo apresenta lucro nem prejuizo. Esta quantidade de venda ¢ o chamado Ponto
de Equilibrio da iniciativa das nossas amigas costureiras.

2.1.3 Ponto de equilibrio

Dito de outra maneira, o ponto de equilibrio ¢ a quantidade minima que precisa ser pro-
duzida e vendida para que o empreendimento consiga pagar todos os seus custos.

Resumindo:
R$
Do preco de venda 10,00
Tiramos o custo variavel 6,00
Sobraram 4,00
Tiramos o custo proporcional ao preco 1,00

Sobrou a margem de 3,00
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Fazendo as mesmas contas em outra ordem, obtemos o prec¢o de venda liquido ¢ a
margem de contribuicao.

R$
Do pre¢o de venda 10,00
Tiramos o custo proporcional ao preco 1,00
Obtemos o preco de venda liquido 9,00
Do preco de venda liquido tiramos os custos variaveis 6,00
Obtemos a margem de contribui¢do 3,00

Célculo do ponto de equilibrio: Se o ponto de equilibrio é a quantidade de vendas para a
qual a soma das margens de contribuigdo iguala o valor dos custos fixos, para calcularmos o
seu valor basta dividir os custos fixos pela margem de contribuigdo de cada unidade.

o . . Custo fixo mensal (R$/més)
Ponto de equilibrio (unid./més) =

Margem de contribuicdo (R$/unid)

Unidade de medida do ponto de equilibrio: unid./més

Voltando ao nosso exemplo numérico:

Se os custos fixos atingem a R$ 300,00 por més e se cada unidade contribui com a Mar-
gem de Contribui¢ao de R$ 3,00 para pagar estes custos, teremos que vender 100 unidades
para conseguir “zerar” os custos.

A Margem de Contribuicéo
A Margem de Contribui¢do ¢ um importante indicador do potencial de rentabilidade de
cada produto.
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Resumindo tudo em sete férmulas simples:

Trés formulas para o célculo do ponto de equilibrio:

Preco de venda - Custo proporcional ao pre¢o = Pre¢o liquido de venda

Preco liquido de venda - Custos varidveis = Margem de contribuicéo

Custo fixo

Ponto de equilibrio = —
Margem de contribuicao

Quatro férmulas para o célculo do resultado:

Receita mensal (liquida) = quantidade vendida x preco liquido

Custo mensal = Custos fixos + Custos varidveis mensais

Custos varidveis mensais = Quant. vendida x custo variavel unitario

Resultado mensal = Receita mensal - Custo mensal

2.1.4 A estrutura das contas do Estudo de Viabilidade Econdémica

Estas sete contas simples — uma soma, trés diminui¢des, duas multiplicagdes e uma
divisdo — trabalham com cinco numeros base: o pre¢o de venda; a quantidade produzida e
vendida; os custos variaveis; os custos fixos ¢ a margem de contribuigdo.

Estas contas compdem o que chamamos a estrutura do célculo da viabilidade econdmica
e esta € a estrutura, por mais sofisticada que seja a atividade. O célculo que se torna dificil nas
atividades complexas ¢é o calculo de seus custos, principalmente os variaveis. Equacionados
esses custos, a conta para avaliar a viabilidade ¢ simples.

A economia dos setores populares, no mais das vezes, trabalha com atividades simples.
Nao ha, portanto, porque se preocupar com complexidades que ndo sdo mais do que simples
aparéncias.
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2.1.5 Depreciagdo - o que é, e como se calcula?

Quando compramos uma maquina sabemos que ela ndo vai durar a vida toda. A de-
preciagdo ¢ a reserva que precisamos fazer para que, ap6és um determinado periodo de uso,
tenhamos dinheiro em caixa para trocar a maquina, que ja estd muito usada, por outra mais
nova. Ou seja, ndo basta ter o dinheiro para pagarmos a prestacdo da maquina que compra-
mos, mas ter uma reserva para substituir essa maquina depois de um certo tempo de uso.

Para calcular a deprecia¢ao, precisamos saber:

* O preco de compra da maquina;

e A suavida util, ou seja, a quantidade de anos durante os quais ela consegue operar
bem;

* O seu valor residual, ou seja, por quanto pode ser vendida essa maquina quando a
sua vida util chegar ao fim.

Exemplo:
®  Prego de COMPIa.....ccouiiieiieeiiiieeieeieeieete ettt R$ 1.000,00
e Valor 1€SIAUAL ...oviiiiiie e R$ 100,00
*  Total de perda do valor da MAqUING............cceevverierieeieneeiesieeienne R$ 900,00
I ¥ U - T8 5 | PP PPUPOI 10 anos
Observacéao:

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

Dividindo a perda de valor da maquina pelo numero de anos de sua vida til, teremos o
valor da reserva que deve ser feita a cada ano: R$ 900/ 10 = R$ 90/ano.

Assim, a depreciagdo mensal da maquina sera: R$ 90 /12 = RS 7,50/més.

Isto significa que, daqui a 10 anos, vendendo a maquina velha por R$ 100,00 e economi-
zando R$ 7,50 por més, teremos 0s recursos necessarios para comprar uma maquina nova.

Atencéo:

As reservas para depreciacdo devem ser incluidas no calculo dos custos fixos.
Os custos fixos envolvem alguns custos que ndo sdo desembolsados todo dia.
E o caso, por exemplo, da manutengdo de maquinas e equipamentos. O mesmo
ocorre com a reserva para depreciagio. E comum considerar qualquer sobra
como sendo lucro, desconhecendo-se a necessidade de fazer essa reserva para
os gastos com a manutengdo ¢ depreciagdo dos equipamentos. Com isso cria-
se a ilusdo de uma rentabilidade aparente que, com o correr do tempo, pode
inviabilizar o projeto.
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2.1.6 Célculo do ponto de equilibrio para atividades que trabalham
com mais de um produto

Até aqui, estudamos como calcular o ponto de equilibrio para uma atividade que produz
apenas um produto (ilustramos com o exemplo da produgdo de bermudas).

Vamos estudar, agora, como calcular o ponto de equilibrio para atividades que traba-
lham com mais de um produto. Como calcular o ponto de equilibrio se, além das bermudas,
o grupo também produzisse sungas e camisas?

Antes de fazermos este calculo vamos revisar, alguns conceitos que ja conhecemos
bem.

Revisdo de dois conceitos e uma constatacao

A) O Ponto de Equilibrio Expresso em R$/Més

Ja vimos que o ponto de equilibrio ¢ a quantidade minima de producdo que a atividade
precisa vender por més para “empatar” financeiramente, quer dizer: ndo ganhar nem perder.
E, portanto, um nimero expresso em quant./més. Ora, se o ponto de equilibrio é uma “quanti-
dade minima a ser vendida por més”, ele pode ser também expresso como um valor minimo
de venda mensal ou uma venda mensal minima. Obvio. Basta multiplicar esta quantidade
minima pelo preco de venda do produto.

Isso nos permite criar uma nova defini¢ao para o Ponto de Equilibrio: ¢ o nivel da Venda
Mensal (em RS por més) cujo valor ¢ igual ao valor dos Custos Totais da atividade - para essa
venda mensal, ndo ha perdas nem ganhos.

O Ponto de Equilibrio expresso em R$ por més, ou seja, como uma Receita minima
mensal ¢ um conceito que vai nos ser muito util mais adiante.

B) A Margem de Contribuicdo (MC) expressa como um % do Preco

Conforme ja definimos, a MC de um produto ¢é a parcela que sobra do seu prego de
venda, depois de abatidos dois tipos de custos (lembram-se quais sdo?). Vimos também que o
nome Margem de Contribui¢do descreve com precisdo o seu papel: ela ¢ a margem que sobra
deste preco para contribuir para que os Custos Fixos possam ser pagos. Cada produto tem
seu preco e este preco (depois de abatidos os tais dois custos) define o valor de sua margem
de contribuicao.

Sendo assim, podemos dizer que a MC de um produto ¢ um % fixo em rela¢do ao seu
precgo de venda.

Tomemos como referéncia os mesmos numeros utilizados no nosso exemplo das
bermudas:

* o prego de venda é RS 10,00 por unidade

* aMargem de Contribuicao ¢:
RS$ 3,00 por unidade (= 10,00 - 1,00- 6,00) mas ¢ também:
R$ 3,00 = 30% do prego de venda, que ¢ R$ 10,00

A nogdo de Margem de Contribuig@o expressa como um % do preco de venda, vai nos
ser extremamente util, mais adiante.
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C) A Constatacéo

No Ponto de Equilibrio a soma das margens de contribui¢ao iguala o valor dos
Custos Fixos

Esta constatacdo resulta das proprias defini¢gdes de Margem de Contribuicao e de
Ponto de Equilibrio (ver pagina 49).

Com estes conceitos presentes, podemos analisar as atividades que produzem
mais de um tipo de produto.

Uma Abordagem Simplificada

Vamos mais uma vez nos referir ao nosso grupo de costureiras que agora, além das
bermudas, produz também camisas e sungas. O custo fixo, como ja vimos, é de R$ 300,00
por més.

Para facilitar as contas, estabelecemos pregos de venda iguais para os trés produtos. Su-
ponhamos ainda que o calculo das margens de contribui¢do de cada produto tenha resultado
no seguinte quadro:

Quadro Resumo

Calculo da Margem de bermuda | camisa |sunga unidades
Contribuicao

Preco de venda unitario (R$/unid) 10,00 10,00 10,00 R$/unid
Menos custo proporcional ao 1,00 1,00 1,00 R$/unid
preco (10%)

Menos custo variavel unitario (R$/unid) | 6,00 6,50 7.00 R$/unid
= Margem de contribuicao 3,00 2,50 2,00 R$/unid
(R$/unidade)

Comecemos por calcular o ponto de equilibrio de cada produto, como se os outros ndo
fossem fabricados:

Ponto de Equilibrio de cada produto expresso em quant/més

Calculo do Ponto se produzirem | se produzirem | se produzirem | unidades
de Equilibrio s6 bermudas | s6 camisas s6 sungas

A) Custo Fixo (A) 300,00 300,00 300,00 R$/meés
B) Margem de 3,00 2,50 2,00 R$/unid
Contribuicdo (B)

Ponto Equilibrio em 100 120 150 unid/més
Quant/més (= A/B)
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O quadro nos diz que:

Se o grupo fabricar somente bermudas, precisara produzir ¢ vender, pelo menos, 100
unidades por més para ndo ter prejuizo. Se a producao for s6 de sungas, o ponto de equilibrio
estara em 150 sungas por més e assim por diante.

Essa visdo do comportamento de cada produto ¢ interessante, mas o que queremos ¢
uma analise da atividade como um todo. Ai é que vem a vantagem de medir o ponto de
equilibrio em R$ por més. O quadro abaixo mostra este calculo, ainda para cada um dos trés
produtos:

Ponto de equilibrio de cada produto - expresso em R$/més

Célculo do Ponto s6 bermudas s6 camisas S0 sungas unidades
de Equilibrio

A) Quant. no Pt. Equil. 100 120 150 unid./més
B) Preco de venda 10,00 10,00 10,00 R$/unid
Receita no Pt. Equil. 1.000,00 1.200,00 1.500,00 R$/meés

Agora ja temos numeros que permitem alguma andlise. Se o grupo vender unicamente
sungas, precisara ter uma receita de R$ 1.500,00 por més para conseguir cobrir todos os seus
custos. Ja, se vender so bermudas, a receita mensal do Ponto de Equilibrio, se reduz para R$
1.000,00.

As bermudas, que tém maior Margem de Contribui¢ao (3,00/unid), conseguem pagar os
custos Fixos com uma venda menor do que as sungas cuja Margem de Contribui¢do é menor
(2,00/sunga). Quanto maior a margem de contribuicdo, menor a receita necessaria para atin-
gir o Ponto de Equilibrio.

Podemos tirar uma primeira conclusdo: o ponto de equilibrio da confec¢do como um
todo esta situado entre os R$ 1.000,00 por més, correspondentes as bermudas (o produto de
maior margem de contribui¢do), e os R$ 1.500 por més, correspondentes as sungas que tém
a margem de contribui¢do mais baixa.

Desmitificando a Precisao Exagerada

Voltamos a enfatizar que o que estamos procurando, mais do que nimeros de alta pre-
cisdo, sdo ordens de grandeza. O excesso de precisdo no célculo do Ponto de Equilibrio ndo
tem nenhum sentido pratico. Na maioria dos casos, o simples fato de fazer os céalculos acima
e descobrir a faixa onde se situa o Ponto de Equilibrio, ja ¢ um enorme avanco.

Afinal, o dado que estamos procurando ¢ uma estimativa das quantidades minimas que
precisamos vender para nao perder dinheiro.

Concluséao:
Saber que o ponto de equilibrio esta entre R$ 1.000,00 e R$ 1.500,00 por més ja ¢ uma
conquista consideravel de conhecimento sobre a atividade.
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Quando se deseja mais precisdo no célculo

Calculos mais precisos implicam em dados mais precisos também. Nossa terceira cons-
tatacdo diz que: no Ponto de Equilibrio a soma das margens de contribuigdo iguala o valor
dos Custos Fixos.

Retomemos o exemplo das confecgdes em que os Custos Fixos sdo R$ 300,/més e sdo

trés os produtos que devem contribuir para a cobertura destes R$ 300:

e Asbermudas, cada uma que se vender, estara contribuindo com RS 3, 00;

*  As camisas, cada uma que se vender, estara contribuindo com R$ 2,50;

* E as sungas que, uma vez vendidas, contribuirdo com R$ 2,00 cada uma.

Para descobrir onde esta o ponto de equilibrio, precisamos entdo saber como combinar
estas 3 margens de contribuicdo de forma a conseguirmos dar cobertura aos R$ 300,00 de

Custos Fixos mensais.

E claro que existe uma quantidade enorme de solugdes. Vejamos alguns exemplos de

pontos de equilibrio possiveis:

(A) (B) (AxB) (C) (AxC)
Produto Quantidade | Margem Contrib| Margem Total Preco Receita
(unid.) (R$/unid.) (R$/més) (R$/unid.) | (R$/més)
Bermudas 100 3,00 300,00 10,00 1000,00
(A) (B) (A xB) (C) (AxC)
Produto Quantidade | Margem Contrib| Margem Total Preco Receita
(unid.) (R$/unid.) (R$/més) (R$/unid.) | (R$/més)
Bermudas 50 3,00 150,00 10,00 500,00
Camisas 60 2,50 150,00 10,00 600,00
Somas [1[0] 300,00 100,00
(A) (B) (A xB) (C) (AxC)
Produto Quantidade | Margem Contrib| Margem Total Preco Receita
(unid.) (R$/unid.) (R$/més) (R$/unid.) | (R$/més)
Bermudas 20 3,00 60,00 10,00 200,00
Camisas 16 2,50 40,00 10,00 160,00
Sungas 100 2,00 200,00 10,00 1000,00
Somas 136 300,00 1360,00

Em cada uma destas trés situagdes, as vendas se situam, exatamente, no ponto de equi-
librio uma vez que, em todas, a soma das margens de contribui¢do de cada produto iguala
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os R$ 300,00 dos Custos Fixos. Observemos, entretanto, que as receitas sdo diferentes. No
primeiro caso, quando a venda ¢ s6 de bermudas, uma receita mensal de R$ 1.000,00 ¢é sufi-
ciente para cobrir os custos fixos — o Ponto de Equilibrio se situa em R$ 1.000,00/més. No se-
gundo caso, quando se vendem 50 bermudas e 60 camisas ja sdo necessarios mais R$ 100,00
de vendas para atingir o Ponto de Equilibrio. No terceiro cenario, em que as sungas lideram
as vendas, a receita do Ponto de Equilibrio tem que subir para R$ 1.360,00 por més.

Conclusiao: o ponto de equilibrio varia de acordo com o “perfil” das vendas,
quer dizer: com quanto de cada produto se vende por més. Portanto, s6 da para
fazer o céalculo do ponto de equilibrio quando se conhece o perfil das vendas.

Por outro lado, a pratica nos mostra que, de um modo geral, este perfil tende a per-
manecer constante durante periodos bem definidos de tempo. Temos entdo duas situagdes
possiveis:

*  Quando estamos analisando uma atividade que ja existe, a consulta as anotagdes
pode dar um retrato razoavel do perfil: basta levantar, para cada produto, a média
das quantidades vendidas nos ultimos meses (esta analise permite também conferir
se o perfil da atividade estd, realmente, se mantendo constante);

*  Quando estamos planejando uma atividade nova, torna-se necessario fazer uma es-
timativa do perfil das vendas. Ou diversos ensaios com perfis variados para se ter
uma idéia dos diversos cenarios que devem ser estudados.

Para efeito de demonstrar o calculo, suponhamos que se tenha chegado ao seguinte
perfil de vendas mensais:

5 bermudas, 22 camisas e 40 sungas.

O quadro abaixo calcula a margem de contribuigdo TOTAL e a receita mensal que resul-
tariam de uma venda mensal com este perfil.

Quadro Perfil 1

(A) (B) (A xB) (C) (AxC)

Produto Quantidade | Margem Contrib| Margem Total Preco Receita
(unid.) (R$/unid.) (R$/més) (R$/unid.) | (R$/més)

Bermudas 5 3,00 15,00 10,00 50,00

Camisas 22 2,50 55,00 10,00 220,00

Sungas 40 2,00 80,00 10,00 400,00

Somas 67 150,00 670,00

O quadro nos mostra que as 67 pegas (entre bermudas, camisas e sungas), vendidas nas
quantidades acima, proporcionam a receita total de R$ 670,00 e a margem de contribuigdo
TOTAL de R$ 150,00.
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Como ja vimos anteriormente, quando o nivel de vendas esta no Ponto de Equilibrio, a
soma das Margens de Contribuigdo fica igual ao valor dos Custos Fixos (R$ 300,00/més no
caso da nossa confecgdo).

Logo, se a confeccdo apresentar este perfil de vendas, para atingir o ponto de equilibrio, a
sua margem de contribuicao total tera que aumentar na propor¢ao de: 300,00/150,00 =2 vezes.
Esse 2 é 0 nosso multiplicador. E ele que nos permitira calcular o ponto de equilibrio.

E 6bvio que para conseguirmos aumentar em 2 vezes a margem de contribuigdo total,
sem alterar o perfil das vendas, temos que dobrar também as quantidades vendidas.

Ora, dobrando as quantidades vendidas, dobraremos também a receita total da
confecgdo.

Esta nova receita ¢ exatamente a do Ponto de Equilibrio que procuramos. O quadro
abaixo retrata bem esta situacdo.

Quadro Perfil 2

(A) (B) (AxB) (C) (AxC)

Produto Quantidade | Margem Contrib| Margem Total Preco Receita
(unid.) (R$/unid.) (R$/més) (R$/unid.) [ (R$/més)

Bermudas 10 3,00 30,00 10,00 100,00
Camisas 44 2,50 110,00 10,00 440,00
Sungas 80 2,00 160,00 10,00 800,00
Somas 134 300,00 1340,00

A receita do ponto de equilibrio da confecgdo para este perfil de venda ¢ R$ 1.340,00/més.

E interessante observar, confirmando o que dissemos anteriormente (em abordagem
simplificada) : os R$ 1.340,00 que encontramos se situam no intervalo entre os R$ 1.000,00 (ponto
de equilibrio do produto de margem de contribui¢do mais favoravel) e os R$ 1.500,00 (ponto de
equilibrio das sungas).

Resumindo os 4 Passos Para Calcular o Ponto de Equilibrio

I. DEFINIR O PERFIL DAS VENDAS

II. CALCULAR AMARGEM DE CONTRIBUICAO TOTAL E A RECEITA TOTAL
PARA ESTE PERFIL (ver Quadro Perfil 1, acima)

III. DIVIDIR O VALOR DOS CUSTOS FIXOS PELO DA MARGEM DE
CONTRIBUICAO TOTAL. O RESULTADO E O NOSSO MULTIPLICADOR

IV. MULTIPLICAR A RECEITA DO PERFIL PELO MULTIPLICADOR
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O Resultado desta multipgicacdo ¢ a receita do ponto de equilibrio
correspondente a este perfil de vendas.

Nao esquecer: A cada perfil de vendas corresponde um ponto de equilibrio
diferente.

Para terminar, uma observagao importante:

Na passagem do Quadro Perfil 1 para o Quadro Perfil 2, quando duplicamos as quanti-
dades vendidas, sem alterar o perfil das vendas, tanto a Margem de Contribui¢io Total como
a Receita Total da confecgdo também duplicaram. Esta relagdo ¢ real e se mantém constante,
desde que nao se altere o perfil das vendas.

Exemplo numeérico

Quadro Perfil 1 Quadro Perfil 2

Margem de contribuicdo Total =150 Margem de contribui¢do Total = 300

Receita Total = 670 Receita Total =1.340

150 =22,38% de 670 300 =22,38% de 1.340.

O percentual é sempre o mesmo. Facam o teste com outras quantidades de vendas (sem
alterar o perfil).

Testem, por exemplo, para vendas de 15 bermudas, 66 camisas e 120 sungas ou qualquer
outra venda em quantidades multiplas do perfil que estudamos. Vai-se confirmar que:

O volume total de vendas pode variar a vontade, mas, desde que o perfil
destas vendas permaneca o mesmo, a relagcdo entre a margem de contribuicio
total e a receita total serd sempre a mesma. Em outras palavras, a margem de
contribuigdo total serd sempre uma “percentagem fixa” da receita.

Esta regrinha vai nos ser extremamente util quando estudarmos o ponto de equilibrio
das lojas comerciais que trabalham com centenas de produtos.

Observacao sobre o multiplicador:
No nosso exemplo, o calculo do multiplicador resultou no valor de 2. Porque? Porque o
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perfil de vendas (5 camisas, 22 bermudas e 40 sungas) resultava numa venda total inferior a
do Ponto de Equilibrio (mais precisamente: a metade).

Nos casos em que o perfil das vendas representar uma venda total maior do que o
ponto de equilibrio, o multiplicador vai apresentar um valor inferior a 1. Mesmo assim o
procedimento continua sendo o mesmo aqui descrito, ou seja, multiplicar a receita do perfil
pelo multiplicador.

2.1.7 Producao individual e venda coletiva: célculo do ponto de
equilibrio

Exemplo:

Associacao de artesds com a produgdo realizada individualmente por cada associada e a
venda sendo realizada coletivamente pela Associagao.

Produto Preco de Remuneragdo da [Remuneracdo da | Remuneragao
venda (R$) Associacdo (%) | Associacdo (R$) | da Artesa (R$)

Bolsa tipo A 13,00 20 2,60 10,40

Bolsa tipo B 12,00 20 2,40 9,60

* (Cada artesd produz uma bolsa por dia;
* (Cada artesa trabalha 20 dias por més;

*  Asbolsas sdo vendidas em proporgdes iguais.

Remuneracdo média da Associacdo por bolsa vendida: R$ 2,50

Custos mensais da associagdo com a venda coletiva

Itens R$/més
Vendedor 260,00
Telefone 170,00
Contador 200,00
Transporte 170,00
Diversos 100,00
TOTAL 900,00

Qual a quantidade minima que a associagdo precisa vender para pagar os seus custos?
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Custos da comercializacao
Remuneracéo da associa¢ado por pega vendida

Ponto de equilibrio =

Ou seja, qual o ponto de equilibrio da associagao?
Ponto de equilibrio = R$ 900,00 / R$ 2,50 = 360 bolsas

Resultado da venda coletiva para a Associagao

Numero de |Producéo | Receita da Associa¢ao Custo da Saldo da
associados (unid) (quant, X 2,50) R$ Associacdo R$ | Associacdo R$
18 360 900,00 900,00 0,00
25 500 1.250,00 900,00 350,00
30 600 1.500,00 900,00 600,00

Como fazer para a Associa¢do aumentar a sua receita ?

Existem 3 formas:
e Aumentar o numero de pecas vendidas;

*  Aumentar a parte do valor de venda de cada peca que fica com a associagio;

*  Aumentar o preco de venda.

Nao sendo possivel aumentar o preco de venda, nem a parte do preco de venda que fica
para a Associacdo, a unica forma de aumentar a receita da Associa¢do ¢ aumentar o nimero
de pegas vendidas.

Neste caso, se cada artesd trabalha durante 20 dias no més, produzindo uma bolsa por
dia, a condi¢do para aumentar o nimero de pecas vendidas ¢ envolver um maior nimero de
artesds na comercializagdo coletiva.

Diferentemente da empresa capitalista - que na busca do lucro, da produtividade ¢ da
competitividade, dispensa trabalhadores -, alguns empreendimentos econdomicos associati-
vos, por sua propria natureza, relacionam o aumento da produgdo ao nimero dos associados.
Ou seja, 0 aumento do niimero de trabalhadores envolvidos com o processo de venda permite
maiores ganhos para a associagao.

Cabe ao conjunto dos associados definir o que sera feito com os ganhos adicionais.

Por exemplo:
*  Criar uma reserva para situagdes imprevistas;

e Distribuir entre os associados;
*  Diminuir o percentual do prego de venda destinado a4 Associagao, etc.
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2.2 Desmistificando os conceitos: exercicios praticos

Exercicio | - revisdo de conceitos

Questéao 1

Uma associa¢ao tem um caminh@o para servicos de frete. A associag@o cobra pelo frete
o prego de R$0,60 por km.

O caminhao roda, transportando carga, 500 km por més.

Com isso a associa¢ao obtém uma receita mensal de R$0,60 x 500 km = R$300,00.

O prego do combustivel ¢ de R$0,40 e o caminhdo roda 4 km com um litro de combus-
tivel. Portanto, o pre¢o do combustivel por km rodado é de R$0,40/4 = R$0,10

Rodando 500 km por més, o gasto mensal do caminhdo com combustivel serd de 500
km x R$0,10 =R$50,00

O salario do motorista ¢ de R$ 300,00 por més.

Dessa forma, a associa¢do tem uma receita mensal de R$ 300,00 e um gasto mensal de
R$350,00 (combustivel mais salario do motorista), tendo um prejuizo de R$50,00.

O que ¢ preciso fazer para este caminh@o ndo apresentar prejuizo?

Questéo 2

Um grupo de mulheres esta querendo produzir e vender bolsas de croché. Elas comega-
ram a fazer uma lista dos itens necessarios para instalar o negdcio e tocar a producao. Segue,
abaixo, a lista que elas fizeram.

*  Maquina de costura

e Ziper

e Material elétrico (para a instalagdo da maquina)
e Gasto mensal com energia
e Maquina de corte

*  Forro de Cetim

*  Armario de metal

e Aluguel de uma sala

e Argola para bolsa

* Reserva para depreciagio
»  [Etiquetas para as bolsas

* Cadeiras

*  Alga para bolsa

*  Gasto com manutengao

*  Tesoura de ago Média
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*  Pano para fazer o forro
*  Tesoura para Picotar

*  Mesa de Madeira

*  Saco para embalar

¢ Linha Grossa croché

Para fazer o estudo de viabilidade, elas tém que classificar cada um destes itens sepa-
rando o que € investimento, custo fixo e custo variavel. Desta forma, também fica mais facil
ver se esta faltando alguma coisa. Vamos ajudar as costureiras a fazer esta classificagdo,
colocando, no quadro abaixo, os itens correspondentes.

Investimento Custo variavel Custo fixo

Exercicio 2: Estudo de Viabilidade de um empreendimento associativo™

Um determinado grupo estd planejando organizar um empreendimento associativo. An-
tes de iniciar a atividade, entretanto, o grupo resolveu fazer um estudo de viabilidade da
atividade que esté pretendendo realizar. O grupo buscou respostas para uma série de questdes
relacionadas ao funcionamento da atividade.

Com base nestas respostas, este grupo encontrou os nimeros para realizar as contas
necessarias ao estudo de viabilidade. Leia com atencdo as respostas encontradas pelo grupo
e realize as contas necessarias ao estudo de viabilidade.

13 Trata-se de um exemplo simulado que simplifica varias situagdes. Seu principal objetivo é
exercitar o dominio de procedimentos e conceitos bdsicos que compde o estudo de viabilidade de um
empreendimento associativo.
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Perguntas formuladas pelo grupo e respostas encontradas

Perguntas preliminares
O que vamos produzir?
R. - Sabonetes.

Que quantidade pretendemos produzir?

R.- O grupo resolveu produzir, inicialmente, 700 unidades de sabonete por més. (Com
0s equipamentos que o grupo vai utilizar, a capacidade maxima de produgdo é de 1.760
unidades por més. Entretanto, para comegar a atividade, o grupo acha que pode produzir e
vender apenas 700 unidades por més).

Perguntas sobre os investimentos
Listar tudo o que ¢ preciso comprar ¢ gastar para instalar o projeto (maquinas, equipa-
mentos, moveis, etc.).

Maquinas e Equipamentos
Para conseguir a produgdo planejada, quais s3o as maquinas e equipamentos que preci-

samos comprar?

Qual o prego dessas maquinas e equipamentos?
R - O grupo encontrou os seguintes valores:

Investimentos

Item/Descri¢ao Quant. Unid. Pre¢o Unitério (R$)
Balanca de Precisao Analégica 1 Unid. 104,00
Botijao de gas 13kg 1 Unid. 50,00
Espatula 1 Unid. 15,00
Faca 1 Unid. 3,40
Fogéo 4 bocas 1 Unid. 300,00
Forma de Silicone 60 Unid. 14,10
Leiteira Esmaltada 1litro 1 Unid. 35,00
Medidor de liquidos 1 Unid. 15,60
Mesa com tampo de Marmore 1 Unid. 460,00
Panela em Aluminio AA24 1 Unid. 25,00

Pipeta 1 Unid. 6,00
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Méveis e Material de Escritorio

Item/Descri¢ao Quant. Unid. Preco Unitério (R$)
Telefone/fax 1 Unid. 490,00
Mesa de escritorio 1 Unid. 200,00
Cadeiras escritorio 40 Unid. 40,00

Quais outros investimentos sdo necessarios?
R - O grupo acha que listou todos os investimentos necessarios. Mas, por precaugao,
resolveu adicionar 2% sobre o valor total dos investimentos listados.

Qual a vida 1til e o valor residual dos investimentos realizados?
R - O grupo encontrou os seguintes valores:

Vida util e valor residual

Item/Descri¢ao Valor atual Vida atil Valor Residual

(R$) (anos) (R$)
Balanca de Precisao Analégica 104,00 3 30,00
Fogao 4 bocas 300,00 5 50,00
Forma de Silicone* 14,10 1 0,00
Mesa com tampo de Marmore 460,00 20 200,00
Telefone/fax 490,00 3 150,00
Mesa de escritorio 200,00 10 50,00
Cadeiras escritorio 40,00 10 10,00

* depois de I ano, as formas de silicone utilizadas ndo possuem mais nenhum valor

Instalagoes
Vai ser preciso alugar galpdo, sala, etc? Quanto vai custar?
R - O grupo vai alugar uma sala por R$ 170,00.

Perguntas sobre o processo de produgéao

Matéria-prima

Para produzir o sabonete quais as matérias-primas e material de consumo que teremos
que comprar? Quanto custa?

R - Para a produg@o de sabonete ¢ necessario:
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Item/Descri¢ao

Preco de compra (R$)

Base de Glicerina - pacote de 1.000g 9,00
Lauril - pacote 100g 2,20
Esséncia de Lavanda - frasco 30ml 15,00
Hidratante - frasco 30ml 5,00
Papel Toalha - rolo com 60 folhas 1,50
Embalagem - caixa com 400 unidades 4,00
Etiqueta - caixa com 1.000 unidades 200,00
Gas - 1 butijao com 13 m? 30,00

Qual a quantidade de matéria-prima para produzir uma unidade do produto?

R. - A producio ¢ feita a partir de uma receita que rende 10 sabonetes.

Para produzir uma receita, utiliza-se a seguinte quantidade de matéria-prima:

Quantidades de Matéria Prima

Item/Descricéo Quantidade consumida p/ receita Unidade
Base de Glicerina 1000 g
Lauril 50 9
Esséncia de Lavanda 15 ml
Hidratante 15 ml
Papel Toalha 20 fls
Embalagem 10 Unid.
Etiqueta 10 Unid.
Gas* 0,13 kg
Perdas* 10 %

* com 1 butijdo de gas com 13 kg é possivel fazer, aproximadamente, 100 receitas do

sabonete.

* ok isand. d prodi bonet lui duzi
pesquisando com quem ja produz sabonete, o grupo concluiu que, para produzir uma

receita, existe, em média, 10% de perdas.
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Despesas com energia e agua

Que tipo de energia vai ser utilizada? Quanto o grupo estima gastar por més?

R. - Vai ser utilizada energia elétrica, com um gasto estimado de R$ 75,50 por més.
Ja o gasto com agua foi estimado em R$ 35,00 por més.

Despesas com telefone
R. - As despesas foram estimadas em R$ 120,00 por més.

Remuneracéo de Pessoal

A atividade vai empregar mao-de-obra remunerada? Quanto vai ser pago a cada pessoa?
Como sera a forma de pagamento dessas pessoas? (salario fixo, por hora de trabalho, etc).

R — O grupo decidiu que a remuneragdo dos associados vai depender das sobras, que
serdo divididas igualmente entre os associados. Apenas o vendedor recebera por comissao.

Perguntas sobre a comercializagao

Como vamos vender? Uma s6 pessoa ficara encarregada pelas vendas? O trabalho de
quem fizer as vendas sera remunerado? Como?

R. - Havera uma pessoa responsavel pelas vendas. O vendedor receberd uma comissao
de 5% sobre o prego de venda.

Para quem vamos vender?
R. - Para comerciantes e consumidores finais.

Onde vamos vender o produto?
R.- Na propria comunidade.

Perguntas sobre o preco de venda

Quais sdo os precos atuais de um produto semelhante ao nosso nas pragas em que pre-
tendemos vendé-1o?
R - O prego de venda varia entre R$ 5,00 ¢ R$ 6,00 a unidade

Qual sera o nosso preco de venda? (com base nos precos praticados no mercado)
R. - Vamos vender por R$ 5,00 a unidade.

Perguntas sobre impostos e legisla¢ao

Teremos que pagar algum imposto? Quais?
R — O imposto sera tinico, com a aliquota de 4% sobre o prego de venda.

As contas necessarias

A) Com os numeros encontrados, o grupo deve construir os seguintes quadros,
contendo:

1. O valor do investimento total.
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O valor do custo variavel por sabonete
O valor da depreciacdo dos equipamentos

O valor do custo fixo mensal

wnok o won

O valor do custo variavel mensal, produzindo a quantidade decidida pelo grupo
(700 sabonetes por més)

O custo proporcional ao prego

N o

O prego de venda liquido

O resultado mensal da atividade, produzindo a quantidade decidida pelo grupo (700
sabonetes por més), indicando o custo total mensal, a receita total mensal ¢ o saldo
(lucro ou prejuizo).

9. A margem de contribuicao

B) Em seguida, o grupo deve calcular o ponto de equilibrio, preenchendo o seguinte
quadro:

Preco de Venda Liquido R$/unidade
Custo Variavel Unitario R$/unidade
Margem de Contribui¢ao R$/unidade
Custo Fixo Mensal R$/més
Ponto de Equilibrio unidade/més

C) Apos achar o ponto de equilibrio, quais as conclusdes que o grupo pode tirar?
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2.3 Contas e conceitos complementares

Retomando o exemplo da producdo de sabonetes. Nas paginas anteriores consideramos
que seriam necessarios os seguintes investimentos para instalar o projeto de produgdo de
sabonetes:

Ivestimentos

. Preco Unitério Valor
Item Quant. Unid. (R$) Total
(R$)
Balanca de Precisdo Analogica 1 unid 104,00 104,00
Botijao de gas - 13kg 1 unid 50,00 50,00
Espatula 1 unid 15,00 15,00
Faca 1 unid 340 340
Fogao 4 bocas 1 unid 300,00 300,00
Forma de Silicone 60 unid 14,10 846,00
Leiteira Esmaltada 1litro 1 unid 35,00 35,00
Medidor de liquidos 1 unid 15,60 15,60
Mesa com tampo de Marmore 1 unid 460,00 460,00
Panela em Aluminio AA24 1 unid 25,00 25,00
Pipeta 1 unid 6,00 6,00
Telefone/fax 1 unid 490,00 490,00
Mesa de Escritorio 1 unid 200,00 200,00
Cadeira de Escritorio 4 unid 40,00 160,00
Sub-total 2.7M0,0
Outros 2 % 54,20
Total do Investimento 2.764,20

Admitindo que, para instalar o projeto da produgdo de sabonetes, o grupo possua so e
exatamente estes R$ 2.764,20, o que aconteceria? Certamente, o grupo construiria todo o
projeto mas ndo conseguiria coloca-lo em funcionamento, porque faltaria o dinheiro para
comprar a matéria-prima ¢ tudo o mais para iniciar a operagao.



ECONOMIA DOS SETORES POPULARES: pensamentos, ferramentas e questdes. 69

Entdo, ndo basta ter o dinheiro dos investimentos. E preciso ter, também, uma quantia
adicional que permita fazer as compras iniciais. Ou seja, € preciso contar com o Capital de
Giro.

2.3.1 0 que é o Capital de Giro

Em toda atividade produtiva existe uma quantidade de dinheiro que fica “circulando”
da nossa méo para a do fornecedor, volta para a nossa mao, dai vai para o cliente... “Circula”
sempre “dentro” do processo produtivo sem poder parar. Esse ¢ o chamado Capital de Giro,
também conhecido como capital de trabalho. Qualquer atividade produtiva s6 consegue co-
megar a funcionar se dispuser de Capital de Giro. Conclui-se que ¢ importante saber calcular
o tamanho deste Capital de Giro.

A logica ¢ simples: trata-se de levantar as etapas do processo produtivo que implicam
em dinheiro “parado”, mesmo que sob outras formas.

Para calcularmos, de forma simplificada, o valor do nosso Capital de Giro, precisamos
considerar as seguintes questdes:

a. O estoque de matéria prima. A atividade ndo pode parar por falta de matéria pri-
ma. Logo, tem que haver, permanentemente, matéria prima (e alguns outros produ-
tos) em estoque. Esse ¢ um dinheiro “parado” que compde o Capital de Giro.

b. O estoque de produtos acabados. Nem todas as atividades conseguem vender, no
mesmo dia, toda a sua produgdo. O normal é haver um estoque de produto acaba-
do, que vai saindo a medida em que ¢ vendido. Quando a capacidade de produgao
¢ muito pequena, acontece de ser preciso “juntar” a quantidade que o comprador
encomenda, ou seja, € preciso fazer um “estoque” de produtos acabados até que se
atinja a quantidade a entregar. Este estoque também ¢ um dinheiro “parado” e faz
parte do Capital de Giro.

c¢. Prazo de pagamento das vendas. Quando somos obrigados a vender fiado, a recei-
ta que deveria “entrar” para pagar as despesas fica “parada” na mao do cliente. Ai
estd mais um componente do Capital de Giro

d. Caixa minima. Além destes valores, existe um outro, pequeno mas importante:
trata-se de uma pequena quantia que ¢ preciso ter sempre em caixa para pagar pe-
quenas despesas que sempre surgem como, por exemplo, o pagamento de algum
frete. E o que se costuma chamar caixa minima.

e. Ha um quinto componente do Capital de Giro que ¢ proprio de grandes atividades
€ que mencionaremos aqui somente para constar: sdo os produtos que levam muito
tempo para serem completamente produzidos. Um exemplo ¢ um estaleiro em que
navios e barcos levam meses e até anos para ficarem prontos. Nestes casos, teria que
se calcular o valor dos chamados produtos em elaboragéo
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Defini¢des necessarias para o calculo do Capital de Giro
Vamos supor que, considerando essas questdes, o grupo tenha chegado as seguintes
conclusoes:

A) Sobre o estoque minimo de matéria-prima para a produ¢ao nao ser interrompida
Manter sempre um estoque de matéria-prima para uma semana de producao.

Observacgéao:

A quantidade minima de matéria-prima que deve se manter em estoque depende
do tipo de atividade. Em alguns casos, uma semana de estoque minimo ¢
suficiente. Em outros, como por exemplo uma usina de beneficiamento de
castanhas do Para, ¢ necessario estocar a quantidade correspondente a quase
um ano inteiro de produ¢ao, porque toda a colheita ocorre em pouco mais de
dois meses (dezembro e janeiro).

Outro aspecto a se considerar ¢ a durabilidade da matéria-prima. No caso de
uma despolpadora de frutas ndo podemos nem pensar em manter um estoque
para seis meses! Quantas frutas duram seis meses sem estragar?

Como ja vimos no exercicio anterior, o custo da matéria-prima para produzir um sabo-
nete ¢ de R$ 2,01. Multiplicando esse valor pela quantidade mensal que o grupo decidiu pro-
duzir, encontramos o valor correspondente ao consumo de matéria-prima durante um més.
Como um més tem aproximadamente quatro semanas, para encontrarmos o valor da matéria
prima a ser consumida em uma semana, basta dividirmos este valor mensal por quatro. No
exemplo, supusemos que o grupo decidiu produzir 700 unidades de sabonete por més.

Vamos entdo as contas:

R$2,01/sabonete X 700 sabonetes/més = R$ 1.407,00/més. Este ¢ o valor do consumo
mensal de matéria-prima.

RS 1.407,00/més dividido por 4 semanas/més = R$ 351,75. Este é o consumo semanal
de matéria-prima.

B) Sobre o estoque de produtos acabados

Observacgéao:

Em muitos grupos, a venda ¢ feita logo ou pouco tempo apds a producdo. Nestes
casos, o valor do estoque de produtos acabados ¢ desprezivel. Apresentamos,
a seguir, a forma de calcular o valor do estoque de produtos acabados.

O primeiro passo € estimar o tamanho do estoque. Digamos que o grupo, tendo analisa-
do os compradores que ja conhecia, chegou a conclusio que o tamanho das entregas seria, em
média, de 100 sabonetes. Quer dizer que deveriam juntar até 100 sabonetes para fazer as
entregas.
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Feita esta estimativa, resta calcular o quanto de dinheiro esta ficando “preso” durante
este processo. No momento em que o produto esta pronto, todos os seus custos de produgdo
estdo efetivados. Na grande maioria dos casos, s6 ha dois custos que, no momento em que
o produto fica pronto, ainda ndo foram desembolsados. Sdo aqueles que s6 se concretizam
quando ocorre a entrega para o comprador. SA0 os custos proporcionais ao pre¢o: as comis-
soes de venda e os impostos.

Assim, para calcular o valor do estoque de produtos acabados basta multiplicar a quan-
tidade estimada (100 sabonetes) pelo Prego Liquido de Venda.

C) Sobre o prazo de pagamento das vendas: as vendas serao realizadas a vista
ou a prazo?

Se todas as vendas forem feitas a vista, ndo havera necessidade de reforcar o Capital de
Giro, porque as vendas a vista permitem recebermos imediatamente o dinheiro correspon-
dente ao seu pagamento.

Mas, se as vendas forem feitas a prazo — digamos, 30 dias — passariamos todo o primeiro
meés sem receber dinheiro. Nesse caso, esse Capital de Giro ndo seria suficiente para fazermos
a segunda compra da matéria-prima.

Conclusao: para vender a prazo, é preciso refor¢ar o Capital de Giro para ndo faltar o
dinheiro necessario para pagar as despesas. Assim, se vendéssemos para receber com 30 dias,
precisariamos reforgar o Capital de Giro com o valor das vendas de 30 dias. Se vendéssemos
metade a vista e metade com 30 dias, teriamos que refor¢ar o Capital de Giro com o valor
equivalente a metade das vendas mensais. Se as vendas forem a 60 dias, teriamos que refor-
car o Capital de Giro com o valor equivalente a dois meses de vendas. E por ai vai.

Voltando aos sabonetes, digamos que o grupo decidiu que metade das vendas seria feita
a vista e a outra metade com trinta dias. Vamos as contas.

Produto Quantidade mensal (A) Prego (B) Receita mensal (A X B)

sabonete 700 unidades R$ 5,00 R$ 3.500,00

Se metade da venda fosse feita para receber com 30 dias, o grupo precisaria reforcar o
Capital de Giro com metade do valor da receita mensal, ou seja:
R$ 3.500,00 /2 = R$ 1.750,00 (metade da receita mensal).

D) Sobre a Caixa minima: a reserva minima de dinheiro para as despesas
necessarias:

O grupo, tendo concordado que é conveniente ter sempre uma reserva minima de di-
nheiro em caixa, fez a soma do Capital de Giro até aqui calculado e avaliou que 10% deste
sub-total seria um valor adequado.
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Desta forma, o Capital de Giro necessario passaria a ser de:

Célculo do capital de giro para a producdo de sabonetes
Metade das vendas a vista e metade para receber com 30 dias

itens R$

Estoque de matéria prima para 1 semana de consumo 351,75
Estoque de produtos acabados - 100 unidades (100 x R$4,55) 455,00
Metade da receita mensal 1.750,00
Sub-Total 2.556,75
Caixa Minima - 10% do sub-total 255,67
Total 2.812,42

Conclusao: O “fiado” ¢ responsavel por mais da metade do Capital de Giro necessario.
O grupo deve ter muito cuidado com as vendas a prazo e com o costume de vender fiado,
pois isto vai aumentar muito o valor do Capital de Giro necessario. E muito comum os grupos
enfrentarem dificuldades porque vendem fiado sem terem a reserva necessaria. Com isso, o
Capital de Giro vai desaparecendo, o que compromete, num primeiro momento, a compra de
matéria prima e, mais tarde, a propria continuidade do empreendimento.

Outro fator que compromete o Capital de Giro ¢ a falta de vendas. Estocar o produto por
falta de venda ou por qualquer outro motivo, significa guardar na prateleira mercadorias que
ja deveriam ter se transformado em dinheiro. A conclusdo ¢ de que para estocar mercadoria ¢
necessario ter folga de dinheiro na caixa para ndo comprometer as compras normais da ope-
racdo. Exige mais Capital de Giro. E, mesmo assim, estocar produto acabado nem sempre ¢
bom negocio. Haja capital de giro!!!

2.3.2 Empreéstimos, custos financeiros, capacidade de pagamento
e fluxo de caixa

A essa altura ja sabemos que para colocar o projeto de producdo de sabonetes em ope-
racdo, com as vendas sendo realizada metade a vista e metade em 30 dias, precisamos dispor
da seguinte quantia:

Investimento R$ 2.762,20

Capital de giro R$ 2.812,42

Total R$ 5.574,62
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Se ndo tivermos esse dinheiro, teremos que conseguir algum financiamento. Antes de
assumir a responsabilidade de um empréstimo ¢ preciso que analisemos, comparativamente,
duas coisas:

* As condi¢des de pagamento do empréstimo - que incluem o nimero de prestagdes
e os custos do empréstimo (os chamados custos financeiros) e

* A nossa capacidade de atender a estas condi¢des, ou seja, nossa capacidade de pa-
gamento.

Vamos comegar analisando as condi¢des de pagamento do empréstimo, tratando primei-
ro dos custos financeiros.

Os custos financeiros

O principal componente dos custos financeiros de um empréstimo sao os juros que tere-
mos de pagar. Aqui ¢ preciso ndo se confundir no calculo das prestagdes. A prestagdo € o total
da parcela que pagamos de volta a quem nos emprestou o dinheiro, geralmente um banco. E
composta de duas partes:

* A amortizacdo, que € a parte que corresponde a devolucao do valor tomado como
empréstimo;

e Os juros, que sdo o valor que o banco cobra para emprestar o dinheiro. E como se
fosse o aluguel que temos que pagar pelo dinheiro enquanto ele estiver conosco. Por
isso os juros devem ser cobrados apenas sobre o saldo devedor.

Apoiando a explicacdo em um exemplo prético
Vamos supor que o grupo do sabonete tenha conseguido uma oferta de empréstimo nas
seguintes condigoes:

e Valor: R$ 3.900,00,
e Juros 1,0% ao més

*  Prazo de pagamento: 12 meses, dos quais 2 de caréncia. Portanto, em 12 prestagdes,
sendo que, nas 2 primeiras, pagaremos apenas os juros e nas outras 10 os juros mais
a amortizacao

Observacgao:

Na pratica, esta ¢ apenas uma das formas de pagamento de empréstimos. Ha
casos em que, durante a caréncia, ndo se pagam nem os juros. Seus valores
mensais sdo capitalizados (isto é: sdo somados ao saldo devedor que, portanto,
vai crescendo) durante o periodo de caréncia. Assim, no fim do periodo de
caréncia, na data do vencimento da primeira prestagdo, o saldo devedor é maior
do que o valor tomado como empréstimo. Esse novo saldo é o ponto de partida
para o calculo das prestagdes que vencerdo em seguida.
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Existem ainda diversas outras formas (condi¢cdes de pagamento) para quitagdo de em-
préstimos. Sua descrigdo, porém, foge ao objetivo deste estudo.

As prestacoes

Retornando ao nosso empréstimo, como seria o seu pagamento? Existem varias formas
de calcular. Indicamos uma delas; aquela que, com mais clareza, revela a linha mestra do
raciocinio que baseia o calculo das prestagdes.

Valor do empréstimo R$ 3.900,00

Como vamos pagar juros durante a caréncia, o nimero total de prestagdes sera igual a
soma do niimero de meses dos dois periodos: o do prazo de caréncia (em que: valor da pres-
tacdo = valor dos juros), mais o prazo da amortizagao (durante o qual: o valor das prestagdes
= amortizagao + juros).

Caréncia (pagamento apenas dos juros) 2 meses
Mais parcelas de amortizacao + juros 10 meses
Igual a numero total de prestacoes 12 meses

Calculo do valor das prestacdes

Como as prestacdes sdo compostas por duas parcelas, facamos o célculo por partes,
comegando pelo mais simples que ¢ o valor das amortizagdes.

A amortizacdo ¢ a simples devolu¢do do valor tomado em empréstimo - que, na
linguagem financeira, tem o nome de Principal (porque ¢ o valor da parte principal da divida).
Sendo assim, o valor da amortizagdo sera igual ao Principal dividido pelo nimero de meses
correspondente ao seu parcelamento que, de acordo com o quadro acima, ¢ de 10 meses.

Principal Numero de parcelas Amortizacao
(a) (b) (c=a/b)
R$ 3.900,00 10 R$ 390,00

A taxa de juros segundo os dados do empréstimo, sera de 1,0% ao més.

Como teremos que pagar juros durante a caréncia, a primeira prestagdo vence logo no
primeiro més, ou seja, 30 dias apo6s o recebimento do empréstimo. Seu valor sera igual a
multiplicagdo da taxa mensal dos juros (1,0%) pelo valor do saldo devedor, que, no caso, ¢ o
proprio valor emprestado: R$ 3.900,00.

1,0% x R$ 3.900,00 =R$ 39,00
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Como, durante a caréncia, o saldo devedor ndo se altera (ndo cresce porque os juros
estdo sendo pagos ¢ ndo diminui porque a amortizagdo ainda ndo comecgou), o valor das 2
prestagdes até terminar a caréncia serd sempre o mesmo e igual ao da primeira: 1,0% x RS
3.900,00 =R$ 39,00.

Passados os dois primeiros meses, terminada a caréncia, comegcam a vencer as
amortizagdes que deverdo ser pagas junto com os juros. O valor a ser pago no terceiro més sera:

Juros R$ 39,00
+ amortizacao R$ 390,00
= prestacao R$ 429,00

Para calcular o valor da quarta prestagao, devemos nos lembrar que os juros sdo cobrados
sobre o saldo devedor. Precisamos, entdo, antes de qualquer outra conta, calcular o novo
saldo devedor: aquele que restara depois do pagamento da terceira prestacdo (R$ 429,00).
Ora, destes R$ 429,00 somente R$ 390,00 correspondem a amortizagdo, o restante sdo juros.
Logo, o valor a abater do saldo devedor ¢ R$ 390,00.

Temos assim o novo saldo devedor (R$ 3.900 — R$ 390 = R$ 3.510,00), aquele que nos
permite calcular a nova parcela de juros, que sera de 1,0% x R$ 3.510,00 = R$ 35,00.

O valor da prestagdo no quarto més sera, entdo: R$ 390,00 + R$ 35,00 = R$ 425,00.
Feito com base neste raciocinio, o quadro abaixo indica o valor das prestagdes (amortizagao
mais juros) a serem pagas em cada um dos 12 meses.

Sid. p/p. més
Saldo Juros 1% ao més (valor do saldo anterior
devedor Amortizacdo sobre o saldo devedor Prestacdo  menos amortizagao)
Més (R$) (R$) (R$) (R$) (R$)
1 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
2 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
3 3.900,00 390,00 39,00 429,00 3.510,00
4 3.510,00 390,00 35,00 425,00 3.120,00
5 3.120,00 390,00 31,00 421,00 2.730,00
6 2.730,00 390,00 27,00 417,00 2.340,00
7 2.340,00 390,00 23,00 413,00 1.950,00
8 1.950,00 390,00 20,00 410,00 1.560,00
9 1.560,00 390,00 16,00 406,00 1.170,00
10 1.170,00 390,00 12,00 402,00 780,00
n 780,00 390,00 8,00 398,00 390,00
12 390,00 390,00 4,00 394,00 0

Somas 3900,00 293,00 4.193,00
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Do quadro acima, concluimos que no final dos 12 meses teremos pago:

Amortizagao R$ 3.900,00 (devolucao do Principal)
Juros R$ 293,00 (custo financeiro)
Total R$ 4.193,00

Este estudo nos proporciona duas informagdes importantes:

e O empréstimo nos acarretara um custo extra de R$ 293,00 a ser desembolsado ao
longo dos 12 meses (R$ 39,00 nos trés primeiros meses ¢ valores decrescentes, a
partir do quarto més);

e Para conseguirmos paga-lo, a fabricagdo de sabonetes tera que apresentar um lucro
de, pelo menos, R$ 429,00 que é o valor da maior prestacéo (a terceira). As seguin-
tes serdo um pouco menores.

Uma vez analisado o empréstimo, o proximo passo ¢ verificar se nossa atividade ¢ ca-
paz de fazer face a estes compromissos e, em caso positivo, quais as condicdes necessarias
para que esta capacidade se concretize. Em outras palavras, devemos avaliar a capacidade de
pagamento de nossa atividade.

2.3.3 Capacidade de pagamento

Em primeiro lugar, devemos nos lembrar que pagamento de empréstimo nao ¢ custo
de produgdo. Empréstimo ¢ para ser pago com o ganho (as sobras) gerado pela aplica¢do do
dinheiro que se tomou emprestado.

E muito importante ter sempre presente que, em atividades produtivas, sé se deve tomar
empréstimo quando houver um minimo de seguranga de que a sua aplicagdo vai gerar ganhos
suficientes. Porque ¢ com estes ganhos que se vai conseguir pagar o empréstimo.

Disso concluimos que a analise da capacidade de pagamento nada mais ¢ do que um
estudo de comparagdo entre o lucro (as sobras) que se espera obter com a aplica¢do do em-
préstimo, e as prestagdes que terdo que ser pagas para quitar o empréstimo.

Quando fizemos os célculos da viabilidade econdmica dos sabonetes, concluimos que,
para a produgdo programada de 700 sabonetes por més, poderiamos esperar um lucro mensal
de R$ 924,00. Comparando com o valor da prestagdo mensal, fica a impressdo que sera muito
facil pagar o empréstimo. De um lucro mensal de R$ 924,00, tirar R$ 429,00 para pagar o
empréstimo, ndo parece complicado.

Mas ¢ preciso ter presente, pelo menos, dois aspectos: primeiro que, no estudo de via-
bilidade econdmica, nds estabelecemos algumas condi¢des que, se ndo forem atendidas,
aqueles R$ 924,00 de ganho nao se concretizardo Dentre estas condigdes, a quantidade de
producdo e venda ¢ uma das mais marcantes. Segundo que, por decisdo do grupo, 50% das
vendas serdo feitas a prazo, com 30 dias para pagamento. Embora, contabilmente, o lucro se
registre no proprio meés, na pratica, o dinheiro s6 “entra”, no més seguinte.

Vale a pena determo-nos um pouco nestas duas questoes.
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1°) As condi¢des necessarias para ganharmos os R$ 924,00 por més

Lembrando as condigdes necessarias para obter uma sobra de R$ 924,00 por més
Custos fixos = R$ 490,00/més

Custos Variaveis = R$ 2,53/unidade

Produgéo e venda: 700 sabonetes/més ao prego liquido de R$ 4,55/unidade

Nao tem sentido nos determos nas condigdes ligadas a qualidade do trabalho, ou seja:
desperdicio de material ou de tempo. Nas contas que fizemos, ndo previmos e nem poderia-
mos ter previsto custos provenientes de desperdicio (ndo confundir desperdicio com perdas).
Fica s6 o alerta de que € importante ter presente que, para a concretizagdo do ganho previsto,
¢ indispensavel que os custos, tanto os variaveis quanto os fixos, se mantenham dentro dos
limites estabelecidos no estudo.

Ja as quantidades de produgdo e de vendas sdo fatores que temos que olhar com mais
atencao.

E pouco provéavel que, logo nos primeiros meses, consigamos nio s6 produzir como
também vender a quantidade projetada de 700 sabonetes. Na produgdo, ha necessidade de
um tempo até que o pessoal adquira a pratica que lhes permita produzir nos niveis projeta-
dos. Quanto as vendas, o normal é que, nos primeiros meses, sejam pequenas, ¢ que venham
a crescer a medida em que acumulamos pratica (de vender) e em que nosso produto va se
tornando mais conhecido.

Al estd um importante exercicio a ser realizado pelo grupo: fazer uma discussdo franca
e realista para tirar uma estimativa, més a més, das quantidades que imaginam conseguir
vender, até que se atinja a meta de 700 sabonetes por més.

O quadro abaixo registra mais ou menos o que poderia ser o resultado desta discussdo:

Quadro | - Estimativa mensal de produgéo e venda

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
Producéo e Venda 50 100 150 200 350 500 600 700

Esta proje¢do de vendas mostra claramente que os R$ 924,00 de lucro s6 vao ocorrer a
partir do més 8. Como a capacidade de pagamento depende do lucro, precisamos agora veri-
ficar o que acontecera nos meses anteriores ao 8°.

Precisamos, portanto, calcular as receitas e os custos em cada um destes meses.

+ Areceita:

Lembrando o preco de venda liquido (R$ 4,55/sabonete) construimos o Quadro 11

Quadro Il - Receita liquida (quantidade x pre¢o de venda liquido):
Més 1 2 3 4 5 6 7 8

Producéo e Venda 50 100 150 200 350 500 600 700
Receita liquida 228 455 682 910 1592 2275 2730 3185
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« Os custos mensais:

Como no calculo da receita foi usado o preco liquido de venda, ndo precisamos agora
nos preocupar com os custos proporcionais ao prego. Os custos totais resultardo da soma dos
custos fixos com os variaveis, expressos na forma mensal. Os custos fixos, conforme calcu-
lamos s3o R$ 490,00 por més. Sabemos também que os custos variaveis unitarios sdo R$
2,53 por sabonete. Para sabermos o valor dos custos varidveis por més, basta multiplicar os
R$ 2,53 (unitario) pela produgdo prevista para cada més.

Efetuadas essas multiplicagdes ¢ somas, podemos, agora, montar o quadro que nos mos-
tra os custos nos 8 primeiros meses (para evitar a poluicdo visual, eliminamos os centavos):

Quadro Il - Custos por més nos 8 primeiros meses

Més 1 2 3 4 5 6 7 8

Producéo (unid) 50 100 150 200 350 500 600 700
Custo Variavel (*) (R$/més) 126 253 380 506 885 1265 1518 1771
Custo Fixo (*)( R$/més) 490 490 490 490 490 490 490 490

Custo Total (<) (R$/més) 616 743 870 996 1375 1755 2008 2261

¢ O resultado:

Calculamos os resultados pela diferenca da receita liquida menos custos totais

Quadro IV - Resultado nos 8 primeiros meses com vendas a vista

Més 1 2 3 4 5 6 7 8

Produg&o (unid) 50 100 150 200 350 500 600 700
Receita liguida R$/més) 228 455 682 910 1592 2275 2730 3185
Custos (R$/més) 616 743 870 996 1375 1755 2008 2261
Resultado (R$/més) -388 -288 -188 -86 217 520 722 924

Ocorre, porém, que o grupo decidiu (e teve suas razdes para isso), que metade das ven-
das deveriam ser feitas com prazo de 30 dias para pagar. Isto nos leva a segunda das condi-
¢des mencionadas no final da pagina 76.

2°) As condicdes de venda: o prazo dos pagamentos

A defini¢do de que metade das vendas teria um prazo de 30 dias para o pagamento,
implica em que os recebimentos sofrerdo um retardo proporcional. Na pratica, isso significa
que, mesmo que se registre que a venda foi feita e que haja um direito a receber os valores
correspondentes ao seu pagamento, na realidade o dinheiro sé sera efetivamente recebido
trinta dias apo6s a venda. Precisamos, entdo, ajustar nosso quadro de receitas para a nova
realidade.
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Para melhor visualizagdo, reproduzimos abaixo a previsao de produg@o (Quadro I)

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
Producdo e Venda 50 100 150 200 350 500 600 700

A previsdo de recebimento de dinheiro passara a obedecer as seguintes quantidades

Quadro V - Célculo da Receita com 50% das vendas a 30 dias

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
A Receita 50%| 25| 50 75| 100| 175| 250 | 300
correspondera as x50 | #+50| +75| +100 | +175| +250 | +300 | +350

sequintes quantidades =25 =75 | =125 =175 | =275 | =425 | =550 | =650
Receita Liquida R$/més | 114 | 341 | 569 | 796 | 1251 | 1934 | 2502 | 2957

Ou seja, o recebimento de cada més equivale a metade da produgdo do més anterior

(que foi vendida com 30 dias de prazo para pagar), mais metade da produgido do

proprio més.

Multiplicando estas novas quantidades pelo preco de venda liquido, temos o novo qua-
dro de previsdo de receita:

Os custos ndo sofrerdo nenhum retardo, uma vez que o ritmo de produgdo ndo se alterou.
Continuam valendo os valores calculados no Quadro III.

Comparando esta nova previsao de recebimento com estes gastos, montamos o Quadro
VI que nos da os novos saldos resultantes das operagdes de cada més.

Quadro VI - Saldos dos 8 primeiros meses com 50% das vendas a 30 dias

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
Quantidade Corrigida 25 75 125 175 275 425 550 650
(+) Previsao de receita (R$) 114 341 569 796 1251 1934 2502 2957
(-) Previsao de gastos

616 743 870 996 1375 1755 2008 2261
(custo total) (R$)

(=) Saldo de do més -502 -402 -301 -200 -124 179 494 696
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Observacao importante:

Compare os Quadros IV e VI e observe os nomes dados a 5% linha de cada um.
No Quadro IV ¢ Resultado e no Quadro VI ¢ Saldo do més. A explicacdo ¢
simples: no Quadro IV tratamos de movimentagao financeira feita a vista. Neste
caso, o saldo economico (lucro ou prejuizo) no final do més ¢ igual ao saldo
financeiro (o saldo de dinheiro resultante das operagdes do més). No Quadro VI,
onde tratamos de vendas a prazo, esta coincidéncia ja ndo ocorre. O resultado
continua sendo o0 mesmo mas uma parte do dinheiro (a parte financiada a trinta
dias), que da concretude a este resultado, s6 sera recebida no més seguinte.
Neste caso, a diferenga entre recebimentos e pagamentos corresponde ao saldo
das entradas e saidas de dinheiro naquele més. O resultado (lucro ou prejuizo)
continua sendo o que mostra 0 Quadro IV, porque quando a venda ¢ feita, ja
resulta num crédito (um direito de receber), mesmo antes deste recebimento
ocorrer.

Podemos, agora, analisar o que nos diz o Quadro VI.

No primeiro més vai haver mais pagamentos do que recebimentos e esse deficit atinge
R$ 502,00. No segundo més vao faltar mais R$ 402,00 e assim por diante, até o més 6, quando
o saldo se torna positivo e vao sobrar R$ 179,00.

Com esta analise na cabeca, voltemos aos dados iniciais do nosso problema. Na pagina 74,
vimos que, o total de recursos necessarios par implementar o projeto atinge a R$ 5.575,02 sen-
do R$ 2.762,60 para investimento e 2812,42 para compor o capital de giro. A parte do dinheiro
destinada aos investimentos sera toda aplicada nos diversos itens previstos no or¢gamento.

Da parte destinada ao Capital de Giro, uma parcela sera aplicada na compra do estoque
de matéria prima (R$ 351,75) e uma segunda parcela ficara “presa” no estoque de produtos
acabados (R$ 455,00). O restante ¢ composto pela reserva para financiar a venda a prazo
(R$ 1.750,00) e pelos R$ 255,67 que sdo o caixa minimo. Essas duas parcelas somam
R$ 2.006,00 e ficam no caixa do empreendimento sob a forma de dinheiro em espécie. Conclui-
se que, no inicio das operagdes, havera R$ 2.006,00 na caixa.

Assim, considerando a existéncia deste saldo inicial, podemos calcular sua influéncia so-
bre o saldo do primeiro més.

Quadro VII - Saldos dos meses, incluindo o saldo inicial

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
Quantidade Corrigida 25 75 125 175 275 425 550 650
Saldo inicial (R$) 2006

(+) Previsao de Receita (R$) 114 341 569 796 1251 1934 2502 2957

(-) Previsdo de Gastos
(custo total) R$

(=) Saldo do més 1504 -402 -301 -200 -124 179 494 696

616 743 870 996 1375 1755 2008 226l

A primeira vista, o saldo positivo do primeiro més da para financiar todos os saldos negati-
vos dos meses seguintes. Mas o empréstimo terd que ser pago. Vamos contrapor a estes saldos
as prestagdes devidas para calcular quanto sobrard em caixa ao fim de cada més (o chamado

saldo acumulado).
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Quadro VIII - Célculo do saldo depois do pagamento do empréstimo

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
Saldo do més (R$) 1504 -402 -300 -200 ~-124 179 494 696
Prestacdes (R$) -39 -39  -429 -425 -421 4171  -413  -410
Saldo no final do més
1465 1024 295 -330 -875 -3 -1032 -746
(Saldo Acumulado) (R$)
Conclusbes:
1. No terceiro més, quando, além dos juros, o grupo comegaria a pagar a amortizagao

Diante deste quadro, o que fazer?

do empréstimo, o saldo sofreria uma reducao drastica, passando a ser negativo nos

meses seguintes.

Observe-se ainda que, no final do terceiro més, o saldo acumulado mal daria para
cobrir a reserva minima de caixa estimada em R$ 256,00.

S6 a partir do sétimo més, o saldo do més (R$ 494,00) comega a ser maior do que

o valor da prestagdo (R$ 413,00) permitindo assim que o saldo acumulado negativo
comece a reverter sua tendéncia de crescimento.

Perder a oferta de empréstimo? Claro que ndo! A analise acima nos leva a crer que o grupo
pode contrapropor um aumento do prazo de caréncia para 6 meses (a primeira amortizagao
devera cair no final do sétimo més, quando o saldo comega a reverter) e, em contrapartida, uma
diminuic¢ao do prazo de amortiza¢do para 8 meses.

Sid. p/p. més

Meés Saldo Devedor ~ Amortizacdo Juros 1% ao més sobre Prestacdo  (valor do saldo

(R$) (R$) o saldo devedor (R$) (R$) anterior menos a

amortiza¢ao)(R$)
1 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
2 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
3 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
4 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
5 3.900,00 0 39,00 39,00 3.900,00
6 3.900,00 39,00 39,00 3.900,00
7 3.900,00 488,00 39,00 527,00 3.413,00
8 3.413,00 488,00 34,00 522,00 2.925,00
9 2.925,00 488,00 29,00 517,00 2.438,00
10 2.438,00 488,00 24,00 512,00 1.950,00
n 1.950,00 488,00 20,00 507,00 1.463,00
12 1.463,00 488,00 15,00 502,00 975,00
13 975,00 488,00 10,00 497,00 488,00
14 488,00 488,00 5,00 492,00 0
Somas 3.900,00 410,00 4.310,00
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Como aumentamos os prazos de pagamento, os custos financeiros ficam mais altos (R$
410,00 contra os R$ 293,00 anteriores), mas os saldos de caixa deverdo ficar mais folgados.

Podemos calcular os novos saldos de caixa, contrapondo os saldos da operacdo com
as prestagdes do empréstimo, nas novas condigdes: caréncia de 6 meses ¢ 8 meses para
amortizagao.

Més 1 2 3 4 5 6 7 8

Saldo do més (R$) 1504 -402 -300 -200 -124 179 494 696

Prestacdes (R$) -39 -39 -39 -39 -39 -39 -527 -522

Saldo Acumulado (R$) 1465 1024 685 446 283 423 390 564
Analise:

* O saldo mais baixo (RS 283 no més 5) é pequeno, mas supera os R$ 256 estabeleci-
dos como caixa minima, no calculo do capital de giro.

*  No més 7 esta folga ainda é pequena. Ou seja, somando o saldo do més 6 (R$ 423),
com a receita a ser gerada no més 7 (R$ 494) e abatendo o pagamento da prestacdo
(R$ 527), daria um saldo de R$ 390. No més 8 essa folga ja ¢ mais confortavel.

Atencao!

Lembramos que o grupo de producdo de sabonetes havia decidido que a
remuneragdo dos associados dependeria das sobras, que serdo divididas
igualmente entre os associados. Esta ¢ uma situagdo comum a muitos grupos.
O saldo acumulado nos primeiros seis meses pode criar uma ilusao de sobras
a serem divididas que, na verdade, ainda ndo existem. Para distribuir sobras ¢
preciso que elas tenham ocorrido. Nao confundir saldo de caixa com sobras
(lucro). O Quadro VI mostra que as sobras s6 comeg¢am a ocorrer depois do més
5. Mas, além disso, para poder distribui-las é preciso que haja dinheiro (saldo)
na caixa que, por sua vez, ndo deve ser zerada: o grupo estabeleceu em R$ 256
o seu valor minimo.

A analise cuidadosa do Quadro IX mostra que, para manter a caixa minima,
o grupo teria que trabalhar seis meses sem nenhuma remuneragdo. Quais
seriam as alternativas? Nao sendo possivel aumentar a quantidade produzida
nos primeiros meses ¢ nem reduzir a venda a prazo, o grupo precisa rever as
condi¢des do empréstimo, aumentando o nimero de prestagdes e/ ou prazo de
caréncia.
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2.3.4 O Fluxo de Caixa

Tudo o que fizemos neste processo de elaborar o estudo da Capacidade de Pagamento
dos sabonetes foi construir o famoso Fluxo de Caixa que, como o nome esta dizendo, ¢ uma
antevisdo do fluxo (entradas e saidas) de dinheiro na caixa do empreendimento. Nada mais
¢ do que a projecdo das despesas ¢ receitas de forma a permitir uma antevisdo de como se
comportara a disponibilidade de dinheiro ao longo do tempo (geralmente, més a més). E foi
exatamente isso que fizemos. A aplicacdo pratica foi a comparacdo destes saldos de caixa
com o valor das prestacdes, para avaliar se a atividade seria capaz de paga-las.

Em sua expressao mais simples, o Fluxo de Caixa ¢ um mapa muito semelhante aos que
construimos, tendo somente cinco linhas € um dado.

O dado é o saldo inicial e as 5 linhas séo:
* quantidade de produgdo prevista

e receitas previstas (ja considerados os prazos de pagamento)

*  gastos previstos

* saldo més a més

* saldo acumulado (o saldo que restara no caixa ao fim de cada més)

Para efeito de ilustragdo reproduzimos abaixo o Fluxo de Caixa dos sabonetes

Quadro X - Fluxo de Caixa com metade das vendas para receber com 30 dias

Més 1 2 3 4 5 6 7 8
Quantidade Corrigida 50 100 150 200 350 500 600 700
Producéo corrigida pelo
prazo de pagamento

25 75 125 175 275 425 550 650

Saldo inicial (R$) 2.006
(*) Receita (R$) 114 341 569 796 1251 1934 2503 2958
(-) Pagamentos (R$) 616 743 870 996 1375 1755 2.008 2.261

(=) Saldo no més (R$) -502 -402 -301 -200 -124 179 494 696

Saldo acumulado (R$) 1504 1102 801 601 477 656 1150 1.847

Esta ¢é a expressdo mais simples do Fluxo de Caixa. A partir dela podemos fazer diversos
estudos. Como exemplo, repetimos abaixo o do pagamento do empréstimo.
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Saldo ap6s pagamento do empréstimo

Saldo Inicial 2006

Saldo do més (R$) -503 -402 -301 -200 -124 179 495 697

Prestacoes (R$) 39 39 39 39 39 39 527 522

Saldo Acumulado (R$) 1465 1024 685 446 283 423 390 564
Atencéo!

Desconsideramos, neste estudo, alguns principios usualmente respeitados em
estudos de atividades mais complexas e de maior porte. E o caso dos valores
que usamos na linha gastos. Em projetos de maior porte e que apresentam
um nivel elevado de investimentos, costuma-se abater dos gastos o valor da
depreciacdo. Isto, porque ela ndo envolve desembolso imediato. A razdo ¢
que o fluxo de caixa ¢ usado para avaliar a disponibilidade de dinheiro em
caixa e ndo o lucro. Nos preferimos nao fazer essa distingdo e deixar margem
de seguranga para, entre outras coisas, darmos cobertura aos prejuizos dos
primeiros meses e aos juros que deverdo ser pagos durante a caréncia.

O que concluimos?

O exercicio de estudar a capacidade de pagamento que acabamos de fazer ¢ um instru-
mento indispensavel para o bom gerenciamento financeiro do empreendimento. Tornando
clara uma visdo antecipada dos saldos de dinheiro em caixa (informagdo essencial para um
bom gerenciamento financeiro), ele permite projetar qual sera a nossa disponibilidade de
dinheiro ao longo do tempo. Com isso, também podemos avaliar, com maior seguranga, a
oportunidade de realizarmos algum empréstimo, e se as condi¢des oferecidas pelas institui-
¢oes de crédito sdo adequadas a realidade do nosso empreendimento.

2.3.5 Exercicio Pratico : capital de giro, capacidade de pagamento
e fluxo de caixa.

Depois de realizar e analisar o estudo de viabilidade, o grupo de producdo de sabonetes
decidiu ir em frente com o empreendimento. Da mesma forma que foi feito para o estudo de
viabilidade, o grupo procurou fazer perguntas sobre o que ¢ necessario para o empreendimento
ir a frente (funcionar). Essas perguntas estdo classificadas em capital de giro, financiamento e
capacidade de pagamento.

Sobre o Capital de Giro

Precisamos fazer estoque de matéria-prima?
R - O grupo, considerando o tempo que o fornecedor leva para entregar as encomendas
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de matéria prima, achou aconselhavel que deveria fazer uma reserva de matéria-prima para 10
dias de produgao.

Precisamos ter um estoque de produtos acabados?

R - Sim

Qual a quantidade desse estoque?

R - O grupo, ndo sabendo como responder a esta pergunta, estima que um estoque com
70 unidades seja suficiente para fazer face aos pedidos de tiltima hora que os clientes possam
realizar.

Como serdo feitas as vendas? Somente a vista ou também a prazo?
R - De acordo com as condigdes de seus clientes, o grupo concluiu que as vendas seriam
feitas a vista e a prazo, sendo que 70% seria a vista e o restante a prazo com 30 dias para

pagar.

Devemos nos prevenir para que o saldo de caixa ndo seja inferior a algum valor
minimo?

R — O grupo acredita que 10% do capital de giro seja suficiente para este valor minimo
de caixa.

Sobre a necessidade de contrair algum empréstimo

O grupo tem recursos para bancar o investimento e o capital de giro?

R —Nao. O grupo, com base nos dados acima, calculou o capital de giro necessario para
tocar o empreendimento, somou com o valor dos investimentos e, comparando com os recur-
sos que tinha, concluiu que ainda faltavam, aproximadamente, R$ 2.700,00.

Como conseguir o restante dos recursos?
R — Assumindo um empréstimo

Quais as condigdes deste empréstimo?
R — Pesquisando as diversas fontes de crédito o grupo resolveu analisar mais detalhada-
mente a seguinte oferta:

*  Valor do empréstimo: R$ 2.700,00

e Taxa de Juros: 0,5% ao més

*  Periodo de Caréncia: 03 meses com pagamento apenas dos juros
e Numero de amortizagdes: 09

* Total de prestagdes: 12 meses

*  Evolugdo do empréstimo.
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Observe a tabela fornecida pelo Banco

Més Saldo devedor Amortizacéo Juros Prestacao
(valor do empreéstimo (R$) (% a.m sobre saldo devedor) (amortizagao + juros)
menos amortizac&o) (R$)

(R$)

1 2.700,00 0 13,50 13,50

2 2.700,00 0 13,50 13,50

3 2.700,00 0 13,50 13,50

4 2.700,00 300,00 13,50 313,50
5 2.400,00 300,00 12,00 312,00
6 2.100,00 300,00 10,50 310,50
7 1.800,00 300,00 9,00 309,00
8 1.500,00 300,00 7,50 307,50
9 1.200,00 300,00 6,00 306,00
10 900,00 300,00 4,50 304,50
] 600,00 300,00 3,00 303,00
12 300,00 300,00 1,50 301,50

Somas 2.700,00 108,00 2.808,00

Sobre a Capacidade de pagamento

Sabendo que estas prestagdes teriam que ser pagas com o lucro da atividade, e sabendo
também que o lucro tem relagdo intima com a quantidade produzida, o grupo se perguntou:
Sera que temos condigdes de produzir os 700 sabonetes logo no primeiro més?

R- Nao. O grupo percebeu que ndo teria condi¢des de produzir os 700 sabonetes logo
no primeiro més, e que seria mais prudente prever uma producdo menor que iria aumentando
gradativamente.

Quanto tempo levara para atingirmos a produgdo estimada de 700 sabonetes? E como
vai ser a produc¢ao até 1a?

R- O grupo acredita que em 5 meses atingira os 700 sabonetes ¢ que, no primeiro més,
a produgdo sera de 100 unidades, no segundo més, 200 unidades, no terceiro, 300 unidades
e, no quarto més, 550 unidades.

De posse destas informagdes, responda:

1. Qual o valor do capital de giro? Monte um quadro demonstrando todos os seus
componentes com os respectivos valores.
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2. Qual a capacidade de pagamento do grupo nos 06 primeiros meses? Monte um qua-
dro com a demonstra¢do de cada més.

3. Monte o fluxo de caixa dos 06 primeiros meses, incluindo o pagamento do emprés-
timo.

4. Considerando o saldo de caixa minimo mensal que a atividade deve ter, a partir de
qual més comegaria a existir uma sobra para remunerar os integrantes do grupo?
E qual seria o valor desta sobra?

Lembre que, anteriormente, o grupo ja havia decidido que a remuneracao dos associa-
dos dependeria das sobras, que seriam divididas igualmente entre os associados.






O Processo de Comercializagéo.

Conceitos, Ferramentas e Exercicios Il
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Ciro Frossard'

Este texto, embora mais voltado para a comercializagdo de produtos da agricultura fa-
miliar, trata de pontos relevantes que acontecem na pratica cotidiana dos diferentes processos
de comercializagdo. Desta forma, entre os itens abordados, sempre havera algo aproveitavel
para a pratica de comercializagdo dos empreendimentos da economia dos setores populares.

3.1 A venda coletiva

E comum os agricultores dedicarem muito mais tempo e atengio as técnicas de produgio
que ao aprimoramento de suas praticas de venda. Ainda ¢ habito de cada agricultor vender o
seu produto ao atravessador, numa negociacao em que ¢ limitado o seu poder de argumenta-
¢do, na busca por condi¢des que lhe sejam mais favoraveis. Dois fatores se destacam entre os
causadores desta limitag@o: a falta de informagao por parte dos agricultores sobre os precos
do seu produto no mercado e a quantidade de sua produgdo que, normalmente é pequena em
comparagdo com o volume que o atravessador compra.

Assim, ¢ muito dificil que um agricultor consiga sozinho, reunir as condi¢cdes que o
habilitem a negociar a venda de sua producao de forma menos desigual. Um dos caminhos
para superar esta fragilidade e desenvolver um minimo de autonomia na comercializa¢ao ¢
criar um processo de vendas coletivas.

Atualmente, existem vdrias organizacdes de pequenos agricultores que ja estdo buscan-
do comercializar os seus produtos em conjunto e em melhores condigdes. Ja sdo muitas as
experiéncias, algumas bem sucedidas, outras nem tanto. Em todas elas, o inicio parece ser o
passo mais dificil.

Para realizar a comercializagdo coletiva, uma Associacdo ou Cooperativa ou mesmo um
grupo de agricultores, precisa conquistar novos conhecimentos, desenvolver novas praticas e
estabelecer, novas relacdes, simultaneamente, em dois campos distintos:

¢ Externamente, com o mercado: localizar e passar a conhecer quais sdo e onde
estdo os diferentes tipos de compradores e quais sdo suas exigéncias em relagdo
ao produto (qualidade, classificacdo, quantidade minima de cada compra, tipos de
embalagem, pregos etc.).

¢ Internamente, entre os associados: normalmente, cada agricultor conhece bem
a sua propriedade, mas nenhum (ou muito poucos) tem uma visdo da produgdo de
todos, em conjunto. Se o objetivo ¢ vender em coletivo, ¢ indispensavel ter uma
visdo clara da produgdo que se quer vender. E para isso é preciso que todos tenham
claro quantos associados participam do processo, onde cada um se localiza quanto
cada um produz, qual a época aproximada da colheita de cada um, etc. Resumindo,
sdo as informagdes sem as quais ndo se consegue responder as perguntas que todo
comprador faz, durante a negociagao da venda.

14 Ciro Frossard — Economista, e responsavel pelo setor Comercial da CAPINA.
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Ainda no campo da relagdo entre os associados, ¢ importante ter presente que a comer-
cializag@o coletiva implica num volume de vendas superior a capacidade de produgdo de um
agricultor isoladamente. E, portanto importante que os produtores se articulem para que as
entregas de mercadoria ocorram nos termos que foram combinados com o comprador. Para
isso, ¢ conveniente que, aos poucos, na medida em que a pratica ¢ os novos conhecimentos
se acumulem, se construam as “regras do jogo” entre os associados.

Nesta construg¢@o, ao mesmo tempo em que busca a defini¢do das implicagdes da co-
mercializag¢@o coletiva para cada uma das pessoas envolvidas, procura-se dividir os ganhos,
riscos e responsabilidades que cabem a cada um, no processo de comercializagao.

Fica claro que um calendario de reunides especificas para tratar da comercializagdo ¢é
uma outra inovacao que se faz necessaria.

Sobre o conceito de atravessador:

E freqiiente a idéia de que o atravessador é o responsavel pela ma remuneragio que os
agricultores obtém por seus produtos.

A CAPINA nio comunga com este conceito. Entendemos que o atravessador teve e ain-
da tem um papel social importante no desenvolvimento da agricultura familiar, pois possibi-
lita que alguns produtos sejam vendidos no mercado permitindo a geracao de alguma renda,
ainda que esta seja menor do que poderia ser.

Para ultrapassar este conceito precisamos ter em mente duas questoes:

1. Se os produtos ja estao sendo vendidos no mercado, ndo se trata de abrir novos mer-
cados - o que seria muito dificil. O que se faz necessario ¢ descobrir os caminhos
que esta producdo percorre depois que atravessa a porteira do agricultor. Descobrir
o que faz com que ela adquira valores mais altos do que aquele que o atravessador
paga ao agricultor.

2. Logo, o que precisamos ¢ aprender a fazer o que o atravessador faz. Ele tem um
conhecimento que os agricultores ndo dominam. Sendo o atravessador uma pessoa
comum, na maioria das vezes, morador da propria regido dos agricultores, aprender
o que ele sabe pode exigir trabalho e esforco, mas nao ¢ um “bicho de sete cabegas”.
E sobre isso que vamos tratar neste texto.

Para uma comercializagdo coletiva, a motivag¢do dos agricultores, mais do que simples-
mente vender por um pre¢o melhor deve ser, a vontade de todos em superar a dependéncia
que tém com relagdo ao atravessador. Movidos por esta vontade, criardo as condigdes ¢ a
forca que os ajudardo a superar os desafios. Uma condi¢do importante a superagdo desta
dependéncia ¢ a construgdo coletiva de Regras do Jogo.

Construindo as regras do jogo

A relagdo com o mercado mais amplo (os aspectos externos a associa¢do) pode ser al-
cangada, com alguma facilidade — com a disposi¢ao de sair para viajar e alguma orientagdo, ¢
possivel levantar estas informagdes. E nas relagdes internas entre os associados que residem
os maiores desafios para a comercializagdo coletiva. E na construcao dessas relagdes, con-
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siderando sempre as exigéncias do mercado, que se podem aumentar as chances de éxito de
uma comercializagdo coletiva.

Para se estabelecer um processo de vendas coletivo, € preciso que existam regras claras
para que todos os associados saibam o que esperar um do outro. Sdo dois tipos de regras. As
primeiras, envolvem o funcionamento didrio e tém a ver com a divisao das responsabilida-
des. As diversas tarefas que se fazem necessarias para que tudo funcione com transparéncia.
Exemplos de algumas destas tarefas: estar em permanente contato com os compradores para
identificar oportunidades de negdcio, manter comunicagdo com os associados/produtores
para acertar quantidades e para aprovar o prego de venda (quem deve aprovar os pregos sdo
os produtores), contratar os carreteiros para o transporte, programar e controlar o carrega-
mento, fazer as guias para pagamento do imposto (quando houver) e pagar. Como ¢ facil ver,
¢ muita coisa para uma s6 pessoa. E preciso dividir as tarefas.

As outras sdo as regras do jogo propriamente ditas. Algumas das mais importantes sdo:
a forma como sera feito o pagamento a cada produtor/associado (e ndo associado — por que
ndo?), a parcela do preco de venda que devera ser destinada a associacdo, a forma de prestar
contas de cada venda a todos os associados, os procedimentos a tomar no caso de haver pre-
juizo, e por ai vai. E importante que se diga que ja ha diversas organizagdes de agricultores
familiares desenvolvendo, a contento, experiéncias de venda coletiva. E dispostas a repassar
a experiéncia acumulada.

Antes de iniciar a comercializag@o, ¢ preciso que cada um dos envolvidos reflita sobre
as implicagdes do projeto em termos de compromissos e responsabilidades que terdo que ser
assumidos. E preciso, portanto, combinar previamente as relagdes de convivéncia que devem
ser estabelecidas e assumidas por todos. E comum, por exemplo, se vislumbrar apenas os
beneficios esperados de uma atividade econdmica, sem antever o trabalho, as exigéncias e
as responsabilidades que dela resultam. Um caminho para construir estas regras do jogo é
formular, para n6s mesmos, todas as perguntas que temos de responder sobre os diversos
aspectos necessarios ao bom funcionamento da comercializagdo coletiva.

Neste sentido, por exemplo, podem ser formuladas as sequintes questoes:
1. A associacdo vai comprar para revender ou agenciar a comercializagdo?

2. Quem vai participar da comercializacdo coletiva? Participam so6cios e nao socios?
Em que condigdes? Quais vao ser as diferencas?

3. Qual a responsabilidade de cada um dos envolvidos ao aceitar participar da ativi-
dade?

4. Quem vai cuidar das vendas? Uma pessoa? O grupo todo? Como? Havera nomea-
¢do de representantes?

5. O trabalho de quem fizer as vendas sera remunerado? Como? (salario fixo, comis-
sdo, parte fixa mais comissao).

6. Que anotagdes e registros fisicos (controle de estoque) e financeiros (compras, ven-
das) sdo necessarios? Quem vai fazer e como serdo feitas essas anota¢des? Precisa-
mos aprender como se faz isso? Como proceder? Como repassar os resultados para
todos de forma compreensivel ?

7. Qual serd a forma de remuneracdo da associacdo para cobrir os seus custos? Qual
sera o destino dos ganhos que venham a ser obtidos? Sera distribuido entre os so-
cios? Sera destinado a formagdo de um fundo? Com que objetivo?
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3.2. Alguns aspectos praticos da comercializacao

A Importancia do conhecimento sobre o Produto e o Mercado.

A informacdo ¢ a base para saber onde podemos vender melhor os nossos produtos. O
que circula primeiro sdo as informacdes. O produto sé se desloca por ultimo, quando todos
os detalhes da venda ja estdo acertados. Nao ¢ prudente mexer em um produto antes de ter as
informagdes sobre prego, sobre o frete, sobre a regido onde sera vendido, etc.

Por varias razdes, a primeira ¢ o custo. Mexer no produto implica em custos — carga,
transporte, descarga — tudo isso € custo que tem que ser acrescentado ao prego pelo qual se
vai vender o produto. Pode chegar a um ponto em que ndo se consegue encontrar quem queira
pagar todos estes custos.

A outra, mais importante que a econdmica, ¢ politica: sdo estas informacdes que habili-
tam o vendedor individual ou a associa¢do/cooperativa a aumentar seu conhecimento sobre o
mercado dos seus produtos. Ai ¢ que comega a superagdo das dependéncias e a possibilidade
do aumento da renda.

Outra informagdo fundamental ¢ o conhecimento sobre o produto. Quem quer vender, tem
que conhecer bem:

»  seu produto, as quantidades de que dispde, suas principais caracteristicas ¢ vantagens,
para saber falar sobre ele;

« seus compradores (lojas, feiras, porta em porta, outras associagdes ou cooperativas,
etc) onde estdo, como agem nas compras, € quais sao suas exigéncias, meios de trans-
porte, inclusive custos, etc.;

* seumercado - os pregos: como oscilam e que fatores influenciam seu comportamento
- os produtos similares ou concorrentes, quais as vantagens ¢ desvantagens em com-
parag@o com o seu, inclusive precos, as épocas de maior e menor procura, etc.

Além desse conhecimento que a pratica ajuda a ampliar, é preciso sair vendendo e conhe-
cer seus compradores. So se aprende a vender com a pratica da venda. Da mesma forma que s6
se pode conhecer o mercado, saindo para procura-lo.

Apresentagao do produto: rotulo

O rotulo esta muito ligado a apresenta¢ao do produto. O rétulo possui um duplo aspecto:
legal e comercial.

Sob o aspecto legal, o rétulo deve estar em conformidade com a legislagdo, que varia de
acordo com o produto. Os o6rgdos do Ministério da Saude ou da Agricultura podem orientar
sobre as normas exigidas, no caso dos produtos agricolas.

Vejamos algumas identificacdes que o rétulo deve conter:
e Identificagdo do produtor

* Identifica¢@o do produto
* Identificag@o do responsavel pelo produto
* Identificag@o da data de fabricagdo do produto
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* Identificag@o da validade do produto
» Identificag@o do lote de fabricagao do produto

* Identificag@o do registro no Ministério da Satide ou Ministério da Agricultura (se
for o caso)

e Mencionar industria brasileira
* Identificag@o dos componentes do produto.
e Outras identifica¢des

Sob o aspecto comercial, o rotulo se constitui num grande veiculo de propaganda. Ou
seja, o rotulo também ¢é um instrumento de venda que deve ser bem aproveitado. Nele, pode-
mos destacar, por exemplo, a marca, 0 nome ou o endereco completo do produtor.

Alguns bons vendedores chegam a dizer que, as vezes, um rotulo bem feito vende mais
que um vendedor. Pode ocorrer que clientes que ainda ndo conhecemos se interessem pelo
nosso produto a partir do rotulo. Portanto, na identificacdo do produto, devemos colocar o
nome, enderego postal, telefone, e-mail, enfim, todas as formas para que um eventual interes-
sado no produto localize o produtor.

A marca

A marca ndo ¢ obrigatdria, porém, se desejamos usar uma marca, precisamos nos pre-
caver, para que ela nao seja usada por outros, protegendo—a. Ha um 6rgao publico federal no
Ministério da Industria e Comércio que cuida dos Registros de Marcas e Patentes. Muitas
vezes a marca ou patente tem um valor maior que a propria empresa. Quanto vale a marca
Sandalias Havaiana ou Brahma?

A marca tem validade de 10 anos. Caso o registro ndo seja renovado, qualquer pessoa
pode se apossar da marca. Existem escritorios para estes servigos e que assumem a responsa-
bilidade dos registros e de suas renovagdes, avisando ao dono da marca seis meses antes do
vencimento, para saber se ainda tem interesse na marca, e entdo renova-la.

Tipos de venda

Ja vimos que o ciclo da venda termina com o dinheiro no caixa. Isto ¢, uma venda so ¢é
bem sucedida quando termina com o recebimento do produto da venda (dinheiro no caixa).
As vendas podem ser realizadas, basicamente, de duas formas: a vista e a prazo.

Venda a vista

Uma venda ¢ a vista quando o recebimento ¢ feito até o momento da saida da mercadoria
do depdsito. A venda a vista € uma operag@o sem risco. Como podem ser as vendas a vista?
Em geral, podemos considerar trés tipos de venda a vista:

e Em dinheiro, no ato da venda
*  Ordem de Pagamento antes da entrega

* Pagamento em cheque — entrega da mercadoria, apos a compensagao do cheque.
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Em dinheiro, no ato da venda

O comprador paga em dinheiro, moeda corrente do pais, antes de retirar a mercadoria.
Geralmente sdo vendas a consumidores, muito comum em supermercados, bares, restauran-
tes, lojas de conveniéncias, etc.

O importante ¢ que se receba antes da entrega da mercadoria. Nao ha risco. No caso dos
supermercados, o comprador escolhe a mercadoria, passa pelo caixa, paga o valor correspon-
dente e, em seguida recebe a mercadoria.

Ordem de Pagamento antes da entrega

E muito usado em entregas a distdncia, quando ndo ha contato direto do comprador com
o vendedor. Vendemos no Rio, a vista, uma mercadoria para ser entregue em Manaus. Como
proceder?

O comprador deve emitir uma ordem de pagamento a favor do vendedor, para ser paga
por um banco de Manaus. Apo6s receber o aviso de ordem de pagamento, o vendedor vai ao
banco, recebe o valor da ordem de pagamento e, em seguida, remete a mercadoria para o
comprador. Esta ordem de pagamento pode ser substituida por um depdsito em conta corrente
do vendedor (quando o vendedor tem conta corrente bancaria). Nestes casos, ¢ preciso ter
o cuidado de so liberar a remessa da mercadoria ap6s a compensacao do cheque depositado
pelo comprador.

Pagamento em Cheque

Cheque nao ¢ dinheiro, como veremos em seguida. Portanto, para ndo corrermos riscos,
¢ preciso transformar o cheque em dinheiro, antes de fazer a entrega da mercadoria. Como
proceder? Recebemos o cheque e o depositamos em conta corrente no banco. Apds a com-
pensagdo do cheque, fazemos a entrega da mercadoria.

Venda a prazo

A venda € a prazo quando ndo se recebe o valor da mercadoria antes de entrega-la. Ou
seja, trata-se de uma venda a crédito, onde o comprador recebe a mercadoria, e efetua o pa-
gamento dentro de um prazo previamente combinado.

Quando dizemos que o prazo ¢ de 60 dias, isto significa que 60 dias apos a entrega da
mercadoria o comprador pagard aquele valor, caso contrario ficard sujeito as penalidades
previstas no Cédigo Comercial.

Existem os prazos parcelados. Por exemplo: vendemos R$ 3.000,00 de certo produto,
para ser pago em trés parcelas com 30, 60 e 90 dias da entrega, ao valor de R$ 1.000,00
cada.

Nas vendas a prazo, temos que ter muito mais cuidado para quem vender, pois ha o risco
de vender e ndo receber , ou seja, o conhecido “calote”. Por isso, nas vendas a prazo, deve-
mos ter alguns cuidados especiais, como: cadastro e revisdo cadastral e valor do crédito.
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3.3 Perfil de um vendedor

Vender nao ¢ dificil. Quase todos nds ja vendemos alguma coisa em determinadas cir-
cunstancias ou momentos. Para vender como profissao, ¢ importante que nos preparemos
para tal, para sermos bem sucedidos. Nao basta ter “vocagdo de vendedor”: ¢ preciso conhe-
cer algumas regras importantes. A seguir veremos algumas delas:

Conhecer o Produto

Para vender um produto ¢ fundamental que conhecamos bem este produto. Sem este
conhecimento, nao temos condigdes de demonstrar ao comprador as caracteristicas do nosso
produto.

Confiar no Produto e transmitir sequranca

E muito importante que o vendedor conheca e confie no produto que vai vender. Se nio
conflamos no produto que vendemos, certamente ndo vamos conseguir transmitir seguranca
ao comprador quanto as vantagens que este produto lhe proporcionara. E preciso conhecer
o produto e ter confianca no mesmo, para podermos conduzir a negociacdo com seguranca
e firmeza.

Seriedade

Em todo o transcurso da negociacdo, ¢ importante que se transmita seriedade no nego-
cio. Por exemplo: se nossa capacidade de entrega em 30 dias ¢ de 1.000 pecas, e se 0 com-
prador pede 5.000 para entregar em 15 dias, ndo podemos aceitar, pois ja sabemos que nao
teremos condi¢des de atender neste prazo. E preciso argumentar com seriedade, mostrando
ao cliente que ele certamente ndo vai precisar de todo o produto na primeira quinzena e pro-
por um cronograma possivel para a entrega.

Honestidade

Temos sempre que proceder com total lisura nos negocios. Mandar uma amostra mais
atraente do que a média do nosso produto ndo ¢ correto nem ajuda ao negdcio. Se entregamos
o produto com qualidade inferior ao da amostra contratada, ndo estamos agindo corretamente
e sim criando um sério problema para a continuidade dos negdcios. Da mesma forma que ndo
queremos que nosso produto seja considerado inferior ao que ele realmente ¢, também nao
podemos querer demonstrar que ele seja melhor do que realmente ¢€.

Paciéncia

Temos que compreender certas situagdes que fogem do nosso controle ou da nossa ca-
pacidade de previsdo, como um atraso por exemplo. Ter paciéncia ¢ fundamental nesses
momentos.

Etica
Ha um ditado popular que diz: “amigos, amigos, negdcios a parte”... Entdo, confundir
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amizade com facilidade para o negdcio ¢ um grande equivoco. Sao posicionamentos distin-
tos. Apesar da amizade, nessa situacdo o amigo € o representante da empresa e seu papel é
defender os interesses desta, até para que ela sobreviva.

Manter a amabilidade, a boa conduta e o bom humor sdo estratégias que independem
dos vinculos existentes entre vendedor e comprador. E preciso atengdo para o comportamen-
to junto ao cliente.

Apresentacéao

A apresentag@o ¢ importante para o sucesso de uma venda?

As vezes, ajuda, mas depende muito do local onde estamos fazendo o negécio. E sempre
recomendado, qualquer que seja o local da negociacdo, que nos apresentemos com higiene.

Boa fluéncia

A boa fluéncia verbal e facilidade de comunicagdo ajudam na comercializagdo, mas ndo
sdo ingredientes indispensaveis para o sucesso de uma venda. Uma pessoa que conhece bem
o produto, acredita nele, transmite seguranga, ¢ sério, correto, honesto ¢ paciente, mesmo
ndo tendo boa fluéncia e comunicagdo, pode ser melhor sucedido que aquele que fala bonito
e desembaragado.

Todo este trabalho desenvolvido tem por objetivo ndo apenas propiciar um melhor re-
sultado economico para os grupos, mas, principalmente, fortalecer a autonomia e estimular
o espirito de iniciativa dos participantes e de suas organizagdes. A pretensdo desta proposta é
de desencadear um processo de empoderamento dos empreendimentos econdmicos popula-
res, onde a partir destas agdes as pessoas que participam e representam os empreendimentos,
encontrem elementos para superar em conjunto as condi¢des que as limitam de se atingir a
viabilidade e a sustentabilidade de suas ag¢des.
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Consideragodes Finais

Analisar uma realidade requer a utilizagdo de determinadas ferramentas. Da mesma for-
ma, quem gerencia pessoas e projetos, planeja, reflete e avalia agdes, necessita de algum tipo
de instrumental. As pessoas conhecem, em geral, as condigdes em que deverdo atuar, mas
muito freqlientemente desconhecem o conjunto de instrumentos disponiveis.

A criagdo de um empreendimento econdmico, seja familiar ou comunitario, € algo re-
lativamente simples. Atividades como a criacdo de uma associacdo, a implantagdo de uma
pequena oficina, a criagdo de uma cooperativa, a formalizag@o e obtencao de financiamento,
por exemplo, sdo procedimentos relativamente simples que podem ser cumpridos no pra-
zo de alguns meses. O grande desafio consiste em possibilitar que este empreendimento se
mantenha funcionando, gerando de forma continuada e a longo prazo trabalho e renda para
as familias envolvidas. O ponto central ndo estd, portanto, na obra, no financiamento ou na
maquina, mas na capacidade de viabilidade e gestdo econdmica deste empreendimento ou
grupo associativo.

Com isso, identificamos que o trabalho participativo com os grupos comunitarios ou
empreendimentos associativos demonstra que a “assessoria externa” precisa estar cada vez
mais “ligada” e qualificada para atender a estas diversas dimensdes que aparecem em nossas
realidades cotidianas. Isso exige trabalhar estes potenciais produtivos da populagao.

Desta forma, o propdsito desta publicagdo se caracterizou pela possibilidade de uma
construcao coletiva e participativa, mas acima de tudo, direcionada a reflexdo de uma pratica
com os setores econdmicos populares, mostrando através desta, a proposta do instrumental
de intervengao utilizado sobre o enfoque do Estudo de Viabilidade Economica.

Nosso objetivo ao desenvolvermos esses pensamentos ¢ reflexdes foi o de contribuir
para a busca de novas alternativas metodologicas, tornando ponto fundamental apontarmos
este instrumental do Estudo de Viabilidade como uma ferramenta eficiente e eficaz.

Acreditamos que reconhecer esse instrumento como uma possibilidade de complemen-
tar a nossa pratica cotidiana e aponta-lo como uma técnica de intervengdo interdisciplinar,
estabelecendo para isso, uma relagdo proxima entre o instrumental metodoldgico e a reali-
dade daqueles que participam do processo, atravessando todas as a¢des e correspondendo as
especificidades de cada area de atuagdo, ndo significa, porém, ignorar outros instrumentais ou
os caminhos ja trilhados por outros grupos, empreendimentos ou profissionais, mas implica
em reconhecermos este, como uma possibilidade de intervengao.

Superar as limitagdes dos grupos, dos empreendimentos e muitas vezes institucionais
para desenvolver o trabalho interdisciplinar, ¢ um processo que requer uma reflexao constan-
te e um reconhecimento critico da realidade social, ao mesmo tempo, em que devemos ter
presente o enfoque coletivo de intervencao.

Nao existe uma solugao simples ou unica para enfrentar os desafios aqui colocados. A
superag@o dos obstaculos que se colocam a um empreendimento econdmico desta natureza
depende da capacidade gerencial dos atores envolvidos. Da capacidade de identificar proble-
mas, detectar possiveis solu¢des e implementar uma estratégia inovadora, aprendendo com
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os erros e acertos deste processo.

E importante apontar, no entanto, que a definigio destes principios aos quais conside-
ramos fundamentais para a nossa intervengao, ¢ a adogao de estratégias bem definidas, pode
criar as condi¢des favoraveis ao desenvolvimento ¢ fortalecimento destes grupos ou empre-
endimentos associativos, tendo assim, uma proposta mais geral de onde se quer chegar.

Finalizando, acreditamos que esta produgdo coletiva realizada a partir das nossas pra-
ticas pode ser uma opg¢do de instrumento para complementar a atua¢do dos integrantes de
empreendimentos associativos, bem como, dos que lhes assessoram.
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ANEXO 1
Resultados dos exercicios

Questao 1
Resposta: o caminhao esta trabalhando abaixo do ponto de equilibrio. A solugdo portan-
to ¢ aumentar a venda ou seja aumentar o numero de quildmetros transportando carga.

Questdo 2

Investimento

Custo variavel

Custo fixo

Maquina de costura

Ziper

Gasto Mensal com Energia

Material Elétrico

Forro de Cetim

Aluguel de uma sala

M4quina de Corte

Argola para bolsa

Reserva para Depreciacao

Armadrio de Metal

Etiquetas para as bolsas

Gasto com Manutencgéo

Cadeiras

Alca para Bolsas

Tesoura de A¢o Média

Pano Para fazer o Forro

Tesoura para Picotar

Saco para embalar

Mesa de Madeira

Linha Grossa Croché
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Exercicio 2 - Revisdo de conceitos - Estudo de viabilidade de um
empreendimento associativo

Calculo dos Investimentos

Item/Descrigao Quant. Unid. Preco Unitario  Valor Total

(R$) (R$)
Balanca de Precisao Analégica 1 Unid. 104,00 104,00
Botijao de gas 13kg 1 Unid. 50,00 50,00
Espatula 1 Unid. 15,00 15,00
Faca 1 Unid. 3,40 340
Fogao 4 bocas 1 Unid. 300,00 300,00
Forma de Silicone 60 Unid. 14,10 846,00
Leiteira Esmaltada llitro 1 Unid. 35,00 35,00
Medidor de liquidos 1 Unid. 15,60 15,60
Mesa com tampo de Marmore 1 Unid. 460,00 460,00
Panela em Aluminio AA24 1 Unid. 25,00 25,00
Pipeta 1 Unid. 6,00 6,00
Telefone/fax 1 Unid. 490,00 490,00
Mesa de Escritorio 1 Unid. 200,00 200,00
Cadeira de Escritorio 4 Unid. 40,00 160,00
Sub-total 2.710,00
Outros 2 % 54,20

Total do Investimento 2.764,20




ECONOMIA DOS SETORES POPULARES: pensamentos, ferramentas e questdes. 103

Calculo do Custo Variavel (unitario)

Custo p/ Custo p/

) Quant. Receita Sabonete
Item Quant. Unid. Prego  Cons. Unid. (R$) (R$)
Matéria Prima
gﬁcseer:; Pacote com 1000 g 900 1000 g 9,00 090
Lauril Pacote com 100 g 2,20 50 g 110 o
E;\S,::;': de Frasco com 30 m 1500 5 mi 750 075
Hidratante Frasco com 30 ml 5,00 15 mi 2,50 0.25
Material de Consumo
Papel Toalha Rolo com 60 fls 150 20 fls 0,50 0,05
Embalagem Caixa com 400 Unid. 4,00 10 Unid. 010 0,01
Etiqueta Caixa com 1000 Unid. 200,00 10  Unid 2,00 0,20
Outros
Gas Botijao 13 kg 30,00 0,13 kg 0,30 0,03
Sub-Total 23,00 2,30
Perda (%) 10% 2,30 0,23
Total do Custo Variavel 25,30 2,53
Célculo da Depreciacao
Item/Descri¢ao Quant. Unid. Valor Vida util Valor | Depreciacao (R$)
Integral (anos) Residual

(RS) (RS) Ano Més
22:2;?(:9 Precisao I Unid. 10400 3 3000 2467 | 206
Fogao 4 bocas 1 Unid. 300,00 5 50,00 | 50,00 417
Forma de Silicone 60 Unid. 14,10 1 - | 846,00 70,50
m::;;:’em tampo de I Unid. 460,00 20 20000| 1300 | 108
Telefone/fax 1 Unid. 490,00 3 150,00 113,33 9,44
Mesa de Escritorio 1 Unid. 200,00 10 50,00 | 15,00 1,25
Cadeira de Escritorio 4 Unid. 40,00 10 10,00 | 12,00 1,00
Total da depreciacao 1047,00 89,50
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Caélculo do Custo Fixo Mensal

Item/Descri¢éo Custo Mensal R$/més
Aluguel 170,00
Aqua 35,00
Depreciagao 89,50
Luz 75,00
Telefone 120,00
Subtotal 490,00
Outro (%)

Total do Custo Fixo 490,00

Célculo do Custo Proporcional ao Prego

Item/Descrigao

Custo Mensal R$/unidade

Preco de Venda 5,00
Comisséao de Venda 5% 0.25
Impostos 4%, 0,20
Prego de Venda Liquido 455

Célculo do Ponto de Equiibrio

Preco de Venda Liquido
Custo Variavel Unitario
MArgem de Contribuicao
Custo Fixo (mensal)

4,55 R$/unidade
2,53 R$/unidade
2,02 R$/unidade
490,00 R$/més

Ponto de Equilibrio

242,57 unidades/més
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Calculo do Resultado Previsto

Producéao Quant. Preco de Receita Custo Custo  Custo Total Resultado
Produzida Venda Mensal Variavel Fixo Mensal R$/més
Liquido R$/més Mensal Mensal R$/més
R$/meés R$/més  R$/més
Ponto de Equilibrio 243 4,55 1.103,71 613,00 490,00 110371
Estimada 700 4,55 318500 177,00 490,00 2.261,00 924,00
Cap. Max 1.760 4,55 8.008,00 4.452,00 490,00 4.942:80 3.065,20

Célculo das Parcelas que Compdem o Capital de Giro
a) Estogue minimo de matéria prima

Custo de Matéria Prima 2,01 R$/unidade
Producao Estimada 700 unidades/més
Valor do Consumo Mensal 1.407,00 R$/30 dias
Valor do Estoque MP 469,00 R$ para 10 dias

b) Estoque de produtos acabados

Quantidade estimada do estoque 70 unidades
Preco Liguido de venda 4,55 R$/unidade
Valor do estoque PA 318,50 R$

¢) Prazo de pagamento das vendas

Vendas a vista 70% 2.450,00 R$/més

Vendas a prazo 30% 1.050,00 R$/més

d) Caixa minimo

Sub-total 1.837.50 R$

Valor minimo para o caixa 10% 183,75 R$
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Célculo do Capital de Giro

Estoque de MP para 10 R$ 469,00
dias

Estoque de PA R$ 318,00
Vendas a Prazo R$ 1.050,00
Subtotal R$ 183750
Caixa minimo R$ 183,75
Total do Capital de Giro R$ 2.021,25

Célculo da Necessidade de Financiamento do Grupo

Investimento R$ 2.764,20
Capital de giro R$ 2.021,25
Total R$ 4.78545
Recurso proprio R$ 2.085.45
Valor a financiar R$ 2.700,00

Caracteristicas do Empréstimo

Periodo de caréncia

Parcelas (amortizacao * Juros)

Total de prestagoes 12

Calculo da Amortizacao

Valor do empréstimo R$ 2.700,00
Numero de amortizagoes 9
Amortizacao R$ 300,00

Calculo da Primeira Prestagao

Juros (0,5% x saldo) R$ 13,50

Amortizacao R$ 300,00

Primeira Prestacao R$ 313,50
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Célculo da Capacidade de Pagamento

Calculo da Receita Més a Més

Meses 1 2 3 4 5 6
Producéao - Quant. 100 200 300 550 700 700
Venda a vista (70%) 70 140 210 385 490 490
Venda a prazo (30%) 30 60 90 165 210 210
Receita de vendas a vista (R$) 318,50 637,00 955,50 175175 2.229,50 2.229,50
Receita de vendas a prazo (R$) 136,50 273,00 409,50 750,75 955,50
Receita Total (R$) 318,50 773,50 1.228,50 2.161,25 2.980,25 3.185,00
Célculo do Custo Més a Més

Meses 1 2 3 4 5 6
Producao 100 200 300 550 700 700
Custo variavel total (R$) 253,00 506,00 759.00 1.39150 1.771,00 1.771,00
Custo Fixo (R$) 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00
Custo Total (R$) 743,00 996,00 1.249,00 1.881,50 2.261,00 2.261,00

Célculo do Resultado Més a Més = Receita Total Més a Més - Custo total do Més

Meses 1 2 3 4 5 6
Resultado (R$) -42450 -222,50 -20,50 279,75 71925 924,00
Fluxo de Caixa

Meses 1 2 3 4 6

Saldo Inicial (R$) 123375 -

Receitas (R$) 318,50 77350 1.228,50 216125 298025 318500 (¥
Custo total (R$) 743,00 996,00 1.249,00 1.881,50 226100 226100 ()
Saldo do més (R$) -424,50 -222,50 -20,50 279.75 719.25 92400 ()
Prestacoes (R$) 1350 1350 1350 313,50 312,00 31050 ()
Saldo Acumulado (R$) 795,75 559,75 525,75 492 899,25 151275 (=
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ANEXO 2
Glosséario de Conceitos Utilizados

Amortizagdo: ¢ a parte das prestagdes que corresponde ao pagamento do valor que se
tomou emprestado.

Custo financeiro: sio os juros e, em alguns casos, outras taxas que os bancos cobram.

Custo varidvel mensal: depende da quantidade que planejamos produzir mensalmente.
Para encontrarmos o custo varidvel mensal basta multiplicar o custo varidvel por unidade
pela quantidade mensal a ser produzida.

Custo variavel por unidade: ¢ o custo com matéria-prima, combustivel, etc. para produ-
zir uma unidade de um determinado bem ou servigo.

Custos de administracdo: em projetos grandes, o pagamento de pessoal que trabalha no
escritorio ¢ um custo de administragdo. Honorarios do contador e despesas com papel, mate-
rial de escritdrio, telefonemas, etc. também sdo outros exemplos. Os custos de administracdo
devem ser incluidos no calculo dos custos fixos.

Custos de producéo: sao formados pelos custos variaveis e pelos custos fixos.

Custos fixos: sdo aqueles que permanecem constantes, independente da quantidade pro-
duzida. E mais facil calcular os custos fixos pelos seus valores mensais porque sio geral-
mente os mesmos a cada més que passa, qualquer que seja a produgdo. Exemplo: gastos com
aluguel ou com salario.

Custos proporcionais ao pre¢o: sio os custos que se calculam na base de um percentual
sobre o preco de venda do produto. Por exemplo, a comissao paga a um vendedor e boa parte
dos impostos que incidem sobre o prego do produto.

Custos varidveis: correspondem aos gastos que aumentam ou diminuem conforme a
quantidade produzida. Por exemplo: a matéria-prima que entra na producdo da mercado-
ria. Quanto maior a producdo, maior sera o gasto com matéria-prima. A fruta ¢ a principal
matéria-prima para a producdo de polpas. O combustivel ¢ o principal custo variavel de um
caminhdo. Quanto maior for a producdo, maior serd o gasto com os custos variaveis. Se a
producdo diminuir, os custos variaveis também diminuem.

Depreciacéo: ¢ a reserva que precisa ser feita para que, apos um determinado periodo de
uso, tenhamos dinheiro em caixa para trocar uma maquina ou equipamento que ja esta muito
usado por outro mais novo. As reservas para depreciacdo devem ser incluidas no calculo dos
custos fixos.

Investimentos: tudo que ¢ preciso comprar ¢ gastar para instalar o projeto (maquinas,
equipamentos, constru¢do, moveis, etc.).

Juros: ¢ a parte da prestacdo que corresponde ao “aluguel” do dinheiro emprestado. Os
juros compdem o lucro da pessoa ou do banco que emprestou o dinheiro.

Lucro mensal: ¢ a diferenga entre a receita mensal ¢ o custo mensal. E o que sobra da
receita, depois de descontar todos os custos que envolvem a atividade.

Margem de contribuicdo: corresponde a diferenga entre o prego de venda liquido e o
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custo variavel por unidade. O resultado dessa diferenca é que vai contribuir para pagar os
custos fixos (por isso essa sobra ¢ chamada de margem de contribui¢do). A margem de con-
tribuicdo ¢ usada no calculo do ponto de equilibrio. Quando a produgdo mensal ¢ superior a
do ponto de equilibrio, a margem de contribui¢do contribui para formar o lucro.

Média: a média de uma quantidade de nimeros ¢ um niimero cujo valor ocupa a posi¢ao
intermediéria entre os valores desses numeros. E maior que o menor deles e menor do que
o maior. A matematica define uma série de médias, umas mais simples e outras mais com-
plexas. A mais simples ¢ conhecida como média aritmética. Seu calculo também ¢ simples:
somam-se os diversos nimeros dos quais se quer saber a média. Em seguida, se divide o
resultado dessa soma pela quantidade dos niumeros ou parcelas que compuseram a soma.

Exemplo:

A média de 20, 30 e 40 calcula-se da seguinte forma:

1) somam-se os trés nimeros: 20 + 30 +40 =90

2) divide-se o valor desta soma por 3 (porque 20, 30, ¢ 40 sdo 3 niimeros) 90/3= 30
Resposta: a média de 20, 30 e 40 é: 30

Média Ponderada: ¢ um tipo de média que considera ndo apenas o valor dos niimeros
dos quais queremos saber a média, mas também a quantidade de vezes com que cada um
deles participa.

Exemplificando:

Um rebanho de 10 bois em que:

2 bois pesem 16 arrobas

3 bois pesem 18 arrobas

5 bois pesem 20 arrobas

A média ponderada dos pesos do rebanho sera:

2x16= 32
3x18= 54
5x20= 100
Soma = 186 arrobas
2+3+5=10

186 dividido por 10 = 18,6 arrobas
A média ponderada dos pesos dos bois ¢ 18,6 arrobas.

Ja a média aritmética destes pesos sera:

16 + 18 + 20 = 54 arrobas

54 dividido por 3 (sdo trés pesos diferentes) = 18 arrobas

A média ponderada da o peso médio do rebanho. A média aritmética da a média dos
pesos dos bois.

Ponto de equilibrio: indica a quantidade minima que deve ser produzida por més para
que o empreendimento consiga pagar todos os seus custos. Neste ponto, a atividade néo
apresenta nem lucro nem prejuizo. A receita obtida sera igual aos custos. Qualquer produgéo
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abaixo do ponto de equilibrio resultard em prejuizo. Visualizar com antecedéncia a quantida-
de minima a ser produzida e vendida — isto ¢, o ponto de equilibrio — é importante para que
cada grupo avalie, de forma também antecipada, se tem condi¢des de produzir e vender pelo
menos esse minimo, acima do qual se poderdo obter resultados econémicos positivos.

Preco de venda liquido: corresponde ao prego de venda menos os custos proporcionais
ao prego. Por exemplo: se o preco de venda é de R$ 10,00 e a associa¢do paga 5% de comis-
sd0 ao vendedor e 15% de imposto, o prego de venda liquido sera de R$ 8,00. Outro exemplo:
se da venda total o empreendimento deve pagar uma taxa percentual para a associacgdo, esta
taxa serd um custo proporcional ao prego.

Prestagdes: sdo as parcelas de pagamento de um empréstimo ou de uma divida. As
prestagdes sdo compostas por duas partes: a amortizagao e os juros

Receita mensal: ¢ o valor efetivamente recebido pela venda da produgdo. Para calcular
a receita basta multiplicar o prego de venda liquido de uma unidade do produto pela quanti-
dade mensal vendida e recebida. Nao confundir receita com o valor da quantidade vendida
que muitos chamam de venda ou faturamento. Receita é o valor do que se recebeu pela venda
da produgdo. Venda ou faturamento ¢ o valor de tudo que foi vendido, independentemente de
ter sido recebido ou ndo.

Sobre os Autores

Aida Bezerra - Sociologa, educadora e pesquisadora do SAPE — Servigos de Apoio &
Pesquisa em Educagdo e integrante da CAPINA como colaboradora.

Ciro Frossard - Economista, ¢ responsavel pelo setor Comercial da CAPINA.

Francisco Mariano - Economista formado pela Universidade Catdlica de Salvador — UC-
SAL.

Gabriel Kraychete - Economista e professor titular da Universidade Catolica do Salva-
dor. Coordenador do Programa Economia dos Setores Populares e pesquisador do Nucleo de
Estudos do Trabalho — UCSal. Colaborador da CAPINA.

Kétia Aguiar - Doutora em psicologia social e professora adjunta do Departamento de
Psicologia da Universidade Federal Fluminense — UFF, vinculada ao Programa de Pds-Gra-
duacdo em Psicologia e Integrante da equipe de formagdo da CAPINA, como colaboradora.

Renata de Salles Santos Pistelli - Dirctora de projetos do Instituto Kairds — Etica e
atuagdo responsavel, e integrante do Conselho de Gestdo do FACES do Brasil, plataforma de
Comércio Justo e Solidario.

Ricardo Costa - Engenheiro e secretario-executivo da CAPINA.
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Sobre os Organizadores

KNH BRASIL SUL

Sérgio Amarildo Evangelista Soares - Mestre em Ciéncias Sociais, licenciado em Socio-
logia, coordenador da KNH Brasil Sul.

Eloir Heimerdinger - Especialista em violéncia doméstica e em direitos da crianga e do
adolescente; licenciado em Filosofia; assessor de projetos da KNH Brasil Sul.

Luis Paulo Arena Alves - Especialista em educagdo, assistente social, assessor de proje-
tos da KNH Brasil Sul.

CAPINA

Ricardo Costa - Engenheiro e secretario-executivo da CAPINA

Maiara Fonseca - Psicologa, formada pela Universidade Federal Fluminense, P6s-graduanda
em Geréncia de Projetos pela Fundag@o Getilio Vargas e Integrante da Equipe CAPINA.

SITES INSTITUCIONAIS

KNH - Kindernothilfe .V — KNH BRASIL SUL
www.kindernothilfe.org
http://informeknhbrasilsul.blogspot.com

CAPINA - Cooperagdo ¢ Apoio a Projetos de Inspiragdo Alternativa
WWW.capina.org.br
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