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APRESENTACAO

A CUT — Central Unica dos Trabalhadores, atraves da ADS — Agéncia de Desenvolvimenta Solidario, vem atuando na construcao € implementacao
de uma estratégia de desenvolvimento alternalive aos medelos excludentes impostos so pais. Nesta perspectiva foi constituido o Sistema ECOS0L -
Cooperativas de Economia e Crédita Solidaric para ser umn instrumento de promogéo do desenvalvimento sustentivel e solidario, com o objetivo de
demaocratizar os recursos locais e de desburocratizar o acesso ao crédito. Sob este prisma, o tema de Estudo de Viabilidade Econdérmica for escelhido
como essencial para o desenvolvimento das acées das Cooperativas de Crédito ligadas ao fortalecimenta das iniciativas da Agricultura Familiar & cutras
farmas rurais ndo agricolas, uma vez gue o tratamento destes aspectos gssenciais ainda s@o incipientes nas iniciativas economicas dos setores
solidarios e papulares.

A CAPINA, desde a sua fundacdo em 1994, em cantato estreito com uma grande diversidade de organizacdes - associacSes e coaperativas de
agricultores familiares e de trabalhadares urbanos produtores de bens e servicas, sindicatos, 6rgaos governamentais, e outras ONGs, - vivenciou um
rico processa de construcdo coletiva de conhecimentos sebre a viabilidade eccondmica e a gestac democratica de empreendimentas associativos.,
Neste periodo, a CAPINA assessorau mais de 120 organizagdes populares em 20 estados do pais, sobretudo na crientacao e elaboracéo conjunta de
astudas de viabilidade dos empreendimentos associativos, & das condicGes necessdrias 4 gesido democratica dos mesmos, A sistematizacac dessa
experiéncia resultou, em 1998/99, na publicacdc dos fasciculos Puxando ¢ fio da meada. viabifidade econémica de empreendimentos assoclativos |
e Retomando o fio da meada: viabilidade econémica de empreendimenios associatives .

0 presente texta tem por base estas duas publicagdes anteriores. Busca-se, dessa forma, compartilhar conhecimentos g procedimentos adequados
an anfrentamento de uma das grandes debilidades das empreendimentos populares e solidarios: a elaboragéa e entendimento coletiva das condicoes
nacessarias a viabilidade das atividades que desenvolvem, em seus aspectos econdimicas ¢ associativos, Permitindo-nos, assim, oferecer esse acervo
a todos que buscam uma resisténcia ativa ao processo de exclusdo social, conlribuindo para uma redescoberta cidada do trabalho e para a construcao
de uma sociedade mais justa e humana, de real participagan democratica.

Ressaltamos gue a redacdo do texto busca desmistificar a suposta complexidade dos conceitos necessarios ap estudo de viabilidade. Neste
sentido, privilegiou-se, aa rigor conceitual, a clareza apoiada na simplicidade da exposicdo. Mais do que o dominic perfeito dos calculos par parte dos
lcitores, desejamos gue todos saiham interpretar e utilizar os resultados das contas efetuadas. Alguns conceitos comn, por exemplo, os de cuslos

proporcionais ao preco de venda, foram criados dentra deste espinto.

IO primeirg fasciculo também s nspirou no texto sobre viabilidade ccondmica. elaberado pelo nesso companheire de squipe, Ricardn Costa, para a colecaon dencmmada Gestdo Pratica
ds Associactes de Desenvelvimento Rural, publicada, em 1952, polo AS-PTA,
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Um esclarecimento: o texto faz referéncia a todas as pessaas (profissdes, funcdes, etc.) no masculino, simplesmente por ser esta a regra na lingua
portuguesa: generaliza-se no masculine. Procuramaos encontrar outras formas: associadosias), todos{as), etc.; porém a fregléncia destas palavras
tornou o texto enfadonho. Optamos, entdo, por seguir a regra: tudo no masculino. Chamamos a atengag para este fato, porgue constatamos o
interesse e 0 envolvimento cada vez maior das mulheres na discussdo dos conteldos aqui tratados. O aohjetiva & exatamente encorajar todos/ todas
(agora sim!) a puxar g retomar solidariamente esse fio da meada, quantas vazas for preciso.

Equipes da CAPINA e da ADS/CUT
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I. A IMPORTANCIA DO ESTUDO DE j_
VIABILIDADE NA ECONOMIA SOLIDARIA

Diante da crescente desemprego, as organizacces populares assentadas no trabaiho familiar, associativo ou cooperativo. vem sendo apresentadas
como alternativas para geracao de trabalho e renda, rgpresentando a base da Economia Solidaria. Ma sua maioria, entretanto, os empreendimentos
solidarios e popuiares apresentam muitas dificuldades e fragiiidades.

Uma das condicdes indispensaveis ag fortalecimento das organizacges salidérias e populares reside no entendimento, por parte dos seus integran-
tes, das condicOes necessanias a viabilidade econdmica e associativa dos empreendimentos que realizam. Para isso temos que ter em conta que o3
empreendimentas solidarics possuem uma légica diferente da emprasa capitalista. £ importante, portanta, que as condicdes da sua viabilidade sejam
pensadas de forma apropriada, tendo sempre presente as questoes associalivas e 0s objetivos maiores que caracterizam gs empreendimentas popu-
lares & solidanas.

Em um empreendimento associativo, instalacdes, maguinas, equipamenios e marcas pertencem ao conjunte dos associados. As relagoes que gles
astabelecern entre si sdo diferentes daquelas existentes numa empresa. Para que a atividade funcione é precisoc que cada um dos envolvidos assuma,
de comum acordo, compromisscs e responsabilidades. S3o0 estas regras de convivéncia entre os associados que vao determinar as questoss tecnicas
da producao. Por exemple: na caso de beneficiamento de produtos agricolas, o tamanho e o modelo da maquina dependem da guantidade de matéria-
prima produzida pelos associados. Mas a maguina pode ser de um tamanho diterente se a matéria-prima a ser utilizada também for fornecida por outros
agricultoras além dos associados. [ss0 implica numa decisdo prévia sobre se havera ou nao a participacao de agricultcres nac-associados no projeto.

Existem ainda outras questdoes como: guem vai pperar as maquinas e os equipameantos? O trabalha sera voluntario, cooperativo ou se vai usar
empregacda contratado? Sao decisdes técnicas ¢ econdmicas que serao resolvidas de forma diferente conforme as regras de convivéncia estabelecidas
pelo grupo.

Da masma forma, a distribuicao das sobras {ou dos custos de um prejuizo} tambem depende das relactes sociais que caracterizam o trabalho
associativo: € alge que ¢ decidido pelo conjunto dos associadas ¢ RAO por uma passoa au par um empresario individualmente.

A eficiéncia do trabalhc associativo consiste em proporeionar ganhos econdmicos meadiante relagdes assentadas em valores éticos de solidarieda-
de, cooperacéo e justica. Desse modo, as ganhos econdmicos servem ao fortalecimento do trabalho associativo, que também prospera ao gerar sobras.
Ou seja, os ganhos econdmicos estimulam as iniciativas econdmicas solidarias e a capacidade de iniciativa — e nao as relagdes de dependéncia — dos
envolvidos no prajeto.

A forma como a produgao é arganizada, a sua comercializacdon, assim como o desting dos resultados ou sobras dependem, portanto, de rslacdes
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l&cnicas e sociais. Ao analisarmos a viahilidade econdémica de empreendimentos solidarios e populares temos que ter sempre presenta esse entrelaca-
menta entre as condicdes técnicas e as diversas relacdes sociais que envalvem a iniciativa: sejam as relacoes quc os assoclados estabelecem entre si;
sajam as referentes a cada um consigo mesma! sejam as relacdes do grupo com outros empreendimentos assaciativos; sejam as relativas ao meio
ambiente; sejam as que se referem & participagao igualitaria entre homens e mulheres.

A eficiéncia dos empreendimantos associativos ndo pode ser aferida pela capacidade de seus inlegrantes transforrmar-se em pequenos ou em
madias cmpresarios, mas par sua capacidade de assegurar e ampliar postos de trabalho de qualidade, condicoes efetivas de gerenciamento participativo,
autdnomo e responsavel e de gerar navos empreendimentos soliddrios e populares. Nesse sentido, a lagica do trabalha associative difere da légica
empresarial e privada gue persegue apenas a eficiéncia, a competitividade e a produtividade, mesmo que as custas da destruigao de postos de trabalho,
da discriminagdo do trabalho ferining, da eliminacédo das iniciativas concorrentes e de prejuiZos a salde g ao meic ambiente.

Num empreendimento sclidério os yanhos nae sao medidos apenas por seu valor econdmico. O lucra ou a sobra constitui-se numa das condicoes
necessarias a sobrevivéncia do empreendimento, e so distribuidas ou utilizadas conforme as regras definidas pelos seus participantes. Quanda nos
referimos ao lucro do empreendimento assaciative, portanto, estamos nos referinde aos ganhos obtidos por formas de trabalho que sdo econgmica-
mente vidveis e emancipadoras. Diferentementc da empresa, que busca uma maximizagdo indiscriminada da lucro de seus donos e acionista, os
empreendimentos soliddrios e populares baseiam-se na |dgica da sohrevivéncia solidaria, na geracao de recursos destinados ae sustento de suas
comunidades, na preservacdo do mein-ambiente e na busca do pleno desenvolvimento hurmano de seus trabalhadores.
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II. ESTRATEGIA DE VIABILIDADE DE
EMPREENDIMENTOS SOLIDARIOS E POPULARES

Com as condicdes atuais da concorréncia capitalista, as possibilidades de viabilizacao de empreendimentos isolados se restringem a algumas
excecoes. Para os empreendimentos solidérios e populares se tornarem viaveis, precisam cooperar entre si. Uma estratégia de viabilizacao, a longo
prazo, destes empreendimentos solidérios e populares deve ter como base a implementacao de processos descentralizados de economia solidaria
integrados ao desenvolvimento local. Uma estratégia de viabilizacdo dos empreendimentos é a organizacao destes na forma de Complexos Cooperativos.

Complexo Cooperativo € um modelo que expressa um tipo ideal de concentracdes locais de empreendimentos econdmicos solidarios e populares
gue atuam em estreita cooperacao entre si, se-

gundo principios da economia solidaria e articula-
dos ao desenvolvimento local, que garantem a sua

sustentabilidade, autonomia e capacidade de ino-

vacao enddgena.
Estes complexos sao compostos por: empre-

endimentos produtivos, empreendimentos de ser-

vicos, instituicdes de crédito, servigcos de COOPERATIVAS COOPERATIVAS POLITICAS DE
comercializagdo, programas de formacgao, progra- DE CREDITO DE PRODU&O EDU(A(jD

mas de desenvolvimento tecnoldgico, servicos de

— -—

assessoria e assisténcia técnica. A sua gestao deve

ser controlada socialmente através da criacao de :

conselhos ou féruns com a participacao dzs em- COOPERATIVAS C COMPLEXO POLITICAS DE-
preendimentos e atores sociais, principalmente DE SEHWCU OOPERATIVOS (OMERCIALIZAQO
sindicatos e representacoes da comunidade.

No trabalho associativo, a competicao e subs- POLiTl(lS DE
tituida pela concorréncia conjunta e solidaria atra- INCUBADORA EMPRESAS DESENVOLVIMENTO
vés da intercooperacdo. Concorrer, neste caso sig- TE(HO[ﬁGlCU
nifica “correr com”: cada um corre junto com 0S —

outros, concorrendo cada um com o0s objetivos

comuns a todos. Cada um contribui com informa-
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coes, conhecimentos, experiencias e acoes conjuntas em beneficio e reforce de todos. Numa flaresta, cada arvare se beneficia das que estio em volta.
Juntas, clas tornam o meio ambianta prapicio ao desenvolvimento de todas. Mas cada uma depende de sua raiz, bem plantada no chao. O gue se
busca, portanto, & o reforgo a aulononia e a capacidade de iniciativa de todos cnvolvidos camo vm dos caminhos para a afirmagao da cidadania e
superacan das desigualdades socials.

Entendido degsa lorma, um grande desafiv do trabalho associative é alcancar a eficiéncia mediante processos democraticos, tendo por critério ndo
apenas o retorno econdmico, Mas o aumento da participacdo nos debate e decisdes, com conhecimento de causa, de todos 03 envalvidos no processo.
Dessa torma, © empresariamento & ¢ comercio sa8o vistos como atividades que se voltam para o bem de tados — o bem puablico — e nda para o
enriguecimento de poucos, as custas do sofrimento & do engana de muites. Da mesma maneira gua o cradito é vislo como instrumento de desenvol
vimenta nao excludente e nao lucrativa, g necessano para o desenvolvimento de empreendimentos solidarios e populares.. As experiéncias existentes
de instituicces do crédito solidanios r papulares no pals, a exemplo das Ceaperativas de Crédito dos Sistemas CRESOL, ECOSOL e da Assaciacio
ASCOQCE, daos Bancas do FPovo, do Banco de Palmas e outras formas, devem ser integradas A construcao dos Complexos Cooperativos nas bases
territoriais dos empreendimentos prodiivos com a perspectiva de alternativa de criacao de um novoe tecido soecial.
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III. OBJETIVOS DO ESTUDO DE VIABILIDADE

O estudo de viabilidade tem trés objetivos basicos:

* |dentificar e fortalecer as condicoes necessarias para que o projeto tenha éxito;

* Identificar e tentar neutralizar os fatores que podem dificultar o éxito do projeto;
* Permitir que todos os participantes conhecam a fundo o projeto que estao por iniciar, comprometendo-se com suas exigéncias e implicacoes.
Por isso é importante que o estudo de viabilidade seja feito antes de se iniciar a atividade. O que nao significa que, se nao tiver sido feito antes, nao
seja proveitoso realiza-lo com a iniciativa ja em curso
a cada novo desdobramento dela. Um bom exemplo
da importancia de um estudo de viabilidade pode ser
tomado de uma partida futebol. Quando o time vai se
preparar para um jogo, sabe que podera ganhar, per-
der ou empatar. Sdo os riscos do jogo. Para que o

treinador possa formar uma idéia sobre as chances de
ganhar o jogo, ele tem que conhecer muito bem nao
apenas a sua propria equipe (os seus pontos fortes e
fracos), mas os fatores externos a ela, ou seja, o po-
tencial de jogo do outro time. Baseado nesse conheci-
mento, ele vai tomar as suas decisoes: como escalar

o0 time e como orientar os treinos. Com esse trabalho,

ele reine as informacoes que |lhe permitem ter uma

idéia mais segura sobre as chances de vencer o jogo.

Na verdade, ele fez um estudo de viabilidade da

vitoria: sistematizou o conhecimento que tem sobre o

seu proprio time; analisou a equipe adversaria (fatores

externos); e tracou a sua estratégia de jogo, visando
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diminuir os riscos de derrota & aumentar as chances de vitdria. E claro que, aqui, o fator sorte sempre ajuda. principalmente diante de situagbes imprevistas,

Mas se o treinador nac realizasse o esfudo de viabilidade, a sorte sena o unico fator com gue ele poderia contar. Mo entanto, se existem semelhangas
entre 0 exemplo do jogo de futebol e os projetos comunitanos, também se notam dilerencas marcantes. Ha semelhangas quanto ao trabalho em equipe, em
que cada um ocupa posicées diferentes, mas complementares; quanto ao otimo desempenho que cada um deve ter em sua posi¢ao tendo em visla ©
objetivo comum; e quante & necessidade do estudo de viabilidade para aumentar as chances de sucesso no alcance desse mesmo objetivo. Mas tambem
existem diferencas: quanto a quem cabe fazer esse estudo de viabilidade, que naa se restringe ao tecnico, mas que, num prejeto comunitano, mobiliza todos
0s envolvidos; quanto ag poder de decisao, gue nao pode se concentrar no técnico, mas se estende ao conjunto das participantes,; e guanto ao opjetive, uma
veZ (Ug UM projeto comunitaric ndo visa derrotar um adversario, mas fortalecer toda a comunidade.

Portanto, o estudo de viabilidade indica as candigbas para que os objetivos que nos propomoes alcancar dependam mais das nossas proprias agbes do
que da sorte. No caso das organizacoes populares, para que o projeto tenha sucesso, € essencial que o estudo de viatulidade seja feito com a participagac
consclente de todos os envolvidas. Ou seja, todos precisam ter todas as informagdes necessarias para avaliar e decidir, com seguranga, scbre a viabilidade

do projeto que pretendem implementar. Este € o maior desafio para 0 sucesso do projeto.
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IV. NO QUE CONSISTE O ESTUDO DE VIABILIDADE

O estude de viabilidade dos projetos realizados de forma associativa engloba dois aspectos:

* A andlise econdmica do empreendimento que o grupo pretende realizar; e

" As questdes de administragao e as relagdes associalivas, ou seja. a definigao das relagtes gue as pessoas envolvidas no projeto vao estabelecer entre

si, as tarefas, compromissos e responsabilidades a serem conjuntamente assumidos.
Vamos tratar, primeiro, das questdes referantes a andlise aconfimica 6, em seguida, das questdes associativas.

A. A analise econdmica

Para fazermos um estudo de viabilidade precisamos canhecer muito bem a atividade gue gueremos implantar. Isto nao significa que temos que
encontrar um especialista, O gue precisamos & pansar previamente sobre os varios aspectos que envolvem o nosso empreendimento. Com issa,
aumentamos a possibilidade de éxito do e evitamos, desde ja, uma grande guantidade de problemas gue poderiam surgir no futuro.

A andlise de viabilidade ecandmica se divide em duas partes. Na primeira, formulamas, a nés mesmos, uma série de perguntas sobre o empreen-
dimente que queremos montar. O gue precisamos € saber escalher berm as perguntas. E, depais, buscar as suas respostas, Este procedimanto nos farca
a conferir e, se for o caso, aperfeicoar o nosso conhecimento sobre a atividade que queremos realizar. Num segundo momento, faremos algumas

contas {gue ndo sdo nada complicadas), utilizando as respostas de algumas das perguntas que formulamos anteriormente. Qu seja, vamos ordenar e

interpretar os NUMergs que encontramos na primeira parte.

Primeira parte: as perguntas necessarias
Esta primeira parte tem por objetivo sistematizar e aperfeicoar o nosso conhecimeanta sobre o projeto que pretandemaos implementar, Um caminho

para isso @ formular, para nés mesmos, todas as perguntas que temos de responder sobre 05 diversos aspectos necessarios ao bom funcionamento
dele.

Respondendo a essas perguntas estaremos identificando, desde ja, boa parte das condigdes necessarias para gue a iniciativa tenha éxito. E da
resposta a estas perguntas que também surgirdo os nlimeros que iremos utilizar, num segundo momento, nas cantas que teremos que fazer. Por isso
o conhacimento praporcionado por esta primeira partg @ essencial. Sem ele ndo conseguiremos dar 0s passos seguintes.

E clarc que, ac listarmos as pergunias € buscarmos as respostas, podem surgir algumas duavidas. Mas, ao localizar essas duvidas, estaremos
conferindo o nosso nréprio grau de conhacimenta sobre o projeta e poderemas, antes de inicia-lo, huscar 0s meios para aperfaicoar esse conhecimen
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to. Ou seja, antes de iniciarmos a atividade, precisamos ter as informacdes necessarias para que possamos decidir, com seguranca, sobre o projeto que
gueremos implementar.

Para nao esquecermos nenhuma pergunta importante, podemos classificad-las considerando os varios aspectos do nosso projeto. No final desse
fasciculo apresentamos, em anexo, um roteiro de perguntas bem mais detalhado, lembrando véarios outros aspectos que os grupos devem observar
antes de iniciar a atividade. Nao basta saber o que queremos produzir, devemos indagar sobre a quantidade a ser produzida, os investimentos, o
processo de producao, a comercializacao, a administracdo e as questoes financeiras. Este tipo de classificacdo é apenas uma sugestdo; na pratica,
cada grupo deve formular as perguntas mais adequadas ao seu tipo de projeto.

Sobre o produto e estimativa da quantidade a ser produzida

A primeira pergunta e a mais obvia é: O que vamos produzir? A segunda pergunta tem
a ver com o tamanho do projeto, ou seja: Que quantidade pretendemos produzir? Apds estas
definicoes iniciais, é preciso formular outras perguntas. As respostas que forem dadas a essas
outras perguntas vao confirmar se vale a pena produzir o produto escolhido e em que quantida-
de, alem de indicar as condicOes necessarias para que esta producao alcance bons resultados.

Sobre os investimentos
Listar tudo o que & preciso comprar e gastar para instalar o projeto (maquinas, equipa-

mentos, construcao, moveis, etc) .

Maqguinas e equipamentos
Para conseguir a producao planejada, quais sao as maquinas e equipamentos que
precisamos comprar? Qual o preco dessas maquinas e equipamentos?

Construcoes
Vai ser preciso alugar ou construir algum galpao, sala, etc? Quanto vai custar?

Moveis e material de escritorio

Que moveis e material e escritério (armarios, bancos, computador, calculadoras, etc.)
serao necessarios? Qual o preco deles? Listar tudo que vai ser preciso construir e comprar
com oS respectivos precos.
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Sobre o processo de producao
Matéria-prima

Para realizar a producao quais as matérias-
primas (tudo que é utilizado para a fabricacao
do produto) que teremos que comprar? Em que
quantidades? Quanto custa?

Qual a quantidade de matéria-prima para pro-
duzir uma unidade do produto (1 kg, 1 peca,
etc). Por exemplo: se vamos produzir camisas,
qual a quantidade de tecido, botdes, linha, etc,
para a producao de uma camisa?’

Energia

2, & G

Observagao: Neste momento cabe uma primeira reflexao do grupo. Se projetarmos o nosso empreendimento
grande demais, ele certamente vai exigir um gasto maior, precisara de mais gente para trabalhar e as maquinas e
equipamentos podem ficar subutilizados. E, como se sabe, maquina parada custa dinheiro e vai se estragando. E
comum o grupo comprarem maquinas com capacidade muito maior que a produgao planejada. Isto @ um erro
perigoso, porque quanto maior a maquina, maior sera o custo para fazé-la funcionar.

& &

Que tipo de energia vai ser utilizado (elétrica, dleo, lenha)? A energia a ser utilizada ja esta disponivel ou teremos que obté-la? Quanto custa para

conseguir? Como saber a quantidade de energia consumida por hora ou por quantidade produzida? (alguns tipos de energia, a exemplo da lenha, sao

faceis de calcular. Outros tipos, como a energia elétrica, sao mais dificeis. Os fornecedores das maquinas, entretanto, devem estar preparados para

responder a essa pergunta).

Pessoas para trabalhar

Quantas pessoas sao necessarias para atin-
gir a producao programada? O que cada um vai
fazer? A atividade vai empregar mao-de-obra re-
munerada? Como sera a forma de pagamento
dessas pessoas? (salario fixo, por hora de tra-
balho, por producao, diaria, prestacao de servi-
cos, distribuicao do resultado que se obtiver,
etc). Quanto vai ser pago a cada pessoa?
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Sobre a comercializacao
Em geral, os grupos enfrentam muitas dificuldades no momento da comercializacao. Antes de iniciar qualquer projeto, é preciso ter um minimo de
seguranca sobre a possibilidade de vender toda a producéo. E se essa venda vai ser feita por um preco que dé para pagar todos os custos. O caminho

para se obter esse minimo de seguranca é através de uma “pesquisa de mercado”.

Atencao: quanto mais longe formos vender, maior sera 0 gasto. Portanto, s6 € vantagem vender para um

mercado mais distante se o pre¢o compensar. ﬁ ﬁ

-

Essa “pesquisa” deve ser realizada de forma bastante pratica. O
que precisamos saber e:

Para quem vamos vender?
Para o consumidor final? Comerciantes? Qutras associacoes ou
cooperativas?’

Onde vamos vender o produto?
Na propria comunidade? na cidade mais proxima? Em outras ci-
dades? Em mais de um desses lugares?

Como vamos vender?

Cada um vende um pouco? Havera nomeacao de representantes?
Uma so pessoa ficara encarregada pelas vendas? O trabalho de quem
fizer as vendas sera remunerado? Como? (salario fixo, comissao, par-
te fixo mais comissao).
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Para termos uma idéia do preco de venda

Quais sao os precos atuais de um produto semelhante ao nosso nas pracas
em que pretendemos vendé-lo? Qual sera o nosso preco de venda (com base nos
precos praticados no mercado)?

Embalagem
A venda sera feita a granel ou em embalagens menores? Qual o preco da

embalagem?

Custos do transporte
Qual o preco do frete para cada uma das localidades pesquisadas?

2 & b

Observagao: a nao ser que ja se conhega muito bem a regiao, s6 ha uma forma de responder a essas
perguntas: visitando as localidades e pesquisando. &
L

Sobre a administracao
Vai haver alguem trabalhando exclusivamente na administracao? O que ele vai fazer? Quanto vai ganhar? Vao se contratar os servicos de um

contador? Qual o preco desses servicos?

Sobre questdes financeiras
Vamos ter que fazer algum empréstimo? Caso afirmativo qual sera o valor? Qual o custo dos juros? Qual o prazo de pagamento?

Sobre impostos e legislacao
Teremos que pagar algum imposto? Quais? Qual o valor desses impostos?
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Observacoes sobre a primeira parte do nosso estudo

Nesta primeira fase do estudo é preciso ter claro que as perguntas formuladas nao sao feitas para que cheguemos a algum impasse. O objetivo
é exatamente o contrario, ou seja, identificar, logo de inicio, as dificuldades que, mais cedo ou mais tarde, vao aparecer. As respostas para estas
questoes indicam as condicdes que precisam ser satisfeitas para que o projeto dé certo. Por esta razdo, € da maior importancia que todas as pessoas
diretamente envolvidas no projeto participem de todo o processo: formulando as perguntas e buscando as respostas. Desta forma, o estudo de
viabilidade acaba se transformando num util exercicio de busca de alternativas e solucdes, permitindo, por isso mesmo, enfrentar, com maior chance
de éxito, uma série de problemas previsiveis.

Naturalmente neste primeiro momento de formulacao das perguntas e de busca das respostas, o grupo nao tem a obrigacao de saber tudo. Mas,
quando tiver alguma dlvida, deve saber procurar quem possa ajudar. Talvez o grupo nao saiba, por exemplo, se a sua atividade deve pagar algum
imposto ou, talvez, tenha dificuldade em escolher o modelo de maquina mais adequada ao seu projeto. Quando isto acontecer, é importante buscar
pessoas que ajudem a esclarecer as dividas existentes. Por exemplo, no caso de duvidas sobre o imposto, pode-se recorrer a um contador. No caso
de duvidas sobre a maquina, pode-se conversar com o proprio vendedor ou com alguém que ja tenha alguma experiéncia com o tipo de producao que
0 grupo quer realizar.

Nesta fase € muito importante visitar e conhecer a experiéncia de outros grupos que ja estejam trabalhando com um empreendimento semelhan-
te ao que se pretende iniciar.

Para ser proveitosa, essa visita
deve ser muito bem preparada. E im- /f
portante, por exemplo, que antes o .u
grupo faca um roteiro de observacao
bem adequado ao tipo de projeto que
pretende desenvolver. Este roteiro
deve conter perguntas sobre todos 0s
aspectos do projeto, desde a compra

da matéria-prima até a producao e

comercializacao do produto. Deve-se
prestar bem atencao na tecnologia
empregada e avaliar qual sera a mais
adequada as suas necessidades, le-
vando em conta a quantidade de pro-
ducao que planejam realizar.
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Segunda parte: as contas necessarias
Vamos, finalmente, comecar a mexer com os numeros. Para facilitar a compreensao, faremos as contas utilizando, como exemplo, um projeto de
producédo de polpas de frutas, realizado por uma associacao de agricultores. Para simplificar, vamos supor que sera trabalhado apenas um tipo de fruta.
Frisamos que os numeros aqui apresentados servem apenas para ilustrar os calculos, ndo correspondendo, portanto, aos precos verdadeiros.
Independente do exemplo e dos nimeros utilizados, o0 mais importante € a compreensao da logica das contas necessarias. Ou seja, o que interessa €
compreendermos quais sao 0s passos necessarios para fazermos um estudo de viabilidade econdémica. O primeiro passo é saber formular e respon-
der as perguntas que constam da primeira fase do estudo. Os numeros para fazermos as contas vao surgir das respostas a estas perguntas.

a) Primeiras definicOes

Vamos supor que os estudos realizados ate aqui demonstrem que:

w

A associacao pesquisou o consumo de polpas de frutas em cinco cidades;

L

O consumo de polpas nessas cidades é de 200.000 kg por més;

]

Para fabricar 1 Kg de polpa sao necessarios 3,8 kg de fruta;
* Com base nas demais informacoes levantadas, o grupo decidiu produzir 5.000 kg de polpa por més, que corresponde a 2,5% do mercado que
pretende atingir;

* A polpa, nestas cinco cidades, € vendida a um preco médio de R$ 3,10 o quilo.

Em estudos de viabilidade econdmica de projetos de maior porte, as empresas recorrem a alguns procedimentos
mais complexos para determinar o prego de venda de seus produtos.

Em nosso caso, consideramos que o pre¢o de venda do produto deve estar proximo do pre¢co de venda dos
demais produtos semelhantes ao nosso. Para isso temos que saber qual & o pregco medio pelo qual um produto
semelhante ao nosso esta sendo vendido no mercado. p,

r

IG

Entao, para estimar o preco de venda do nosso produto temos que realizar a “pesquisa de mercado”, respondendo a pergunta formulada na
primeira parte do nosso estudo, ou seja: Quais sao os precos atuais de um produto semelhante ao nosso na praca em que pretendemos vendé-lo?
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Com essas primeiras definicoes, ja podemos iniciar as contas ne-
cessarias para analisar a viabilidade do nosso projeto. O caminho das

contas é o seguinte:
1. somar tudo o que €& necessario comprar e gastar para instalar o
projeto (maquinas, construcao, equipamentos, etc.). Sao os investimentos.
2. somar todos os custos necessarios para realizarmos a producao. I Mens Phpm t’f(‘ﬁ) Subtotais (128 )
3. calcular a receita que vamos obter com a venda da nossa producao. ‘ / camara fria F 000,00
4. verificar se a nossa receita menos as despesas resultam numa Iageuinas e cqurparcnios # 000,00
sobra, ou seja, qual serd o lucro esperado. { dospolpadorn CE AN
[ freeger F0 0
Vamos fazer estas contas passo a passo. i 500,00
/ { babnorgan 200,00
b) Calculo dos investimentos: | sebacdora 200,00
Nessa altura, com as respostas das perguntas formuladas na pri- M rnes 100.00
meira fase, o grupo ja tem condicoes de decidir sobre o tipo de maquina [ rmesen comm coclerin |
e demais equipamentos que vai comprar. Vamos admitir que sejam ne- | Pucwm 10G.00
cessarios 0os seguintes investimentos: uma camara fria, uma | s B SERENe

despolpadora; um freezer; uma caldeira; uma balanca e uma seladora. t} e ———
- — e — - e s = —

Os precos da camara fria, da maquina e dos demais equipamentos,
bem como dos custos de instalacao, sao fornecidos pelos fabricantes
ou revendedores. Vamos supor que o grupo ja disponha de um galpao para instalar as maquinas e 0s equipamentos necessarios.

Com essas informacoes, podemos montar o nosso quadro de investimentos.

DY & @&

ol
A

Observagao: Os itens do quadro apenas ilustram a forma de se calcular os investimentos. Lembramos, também,
que os precos utilizados sdao apenas um exemplo, sem qualguer relagao com os valores reais. O importante é
compreender que, para calcular os investimentos, cada grupo deve listar tudo o que vai gastar para instalaro

seu projeto. /@ ﬁ

L
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¢) Calculo dos Custos
Ja sabemos gquanto teremos de gastar para conslruir e equipar o projeto, de modo que ele tique pronto para entrar em funcionamento. Agora,
precisamos calcular os custos para manter o projeta em funcionamento. Ou seja, os gastos com matéria-prima, pagamenta dec pessoal, energia, etc.
Camo existem varias tipos de custos, vamos Tazer uma classiticacao conforme o tipo de gastos envolvide. Com 1sso, diminuimos a possibihdade
de esguecermaos algum gasto.

Y Custos de producao: todos as gastos que serap feitos para realizarmos a producao.

* Custos de comercializacao: todos os gastos gue taremos gque fazer para vendermos a producio.

* Custos de administracao: todos o5 gasteos que teremaos gue fazer para mantermos © projeto organizado.

* Custes tributarios: sao os impostos gue teremas que pagar,

* Custos financeiras: os gastos feitos para pagarmas os juras {sd os juros) de algum empréstimo que tenhamos tomada.

Vamos ver no gque consiste cada um desses custos, a excecao dos custos financeiros,
CUSTOS DE PRODUCAQO

Em geral, & na producgac onde ocorre a maigr guantidade e a maior variedade de ¢custos. Os custos de groducaoe se subdividem em custos variaveis
e clstas fixos.

Os custos varigveis correspondem ags gastos que aumentam ou diminuem conforme a quantidade produsida. Por exemplo: a maléna-prima que
entra na producan da mercadoria.

Quanto maior a producds, maior sera 0 gaslo com matéria-prima. No nosso exemplo a fruta € a principal maléria-prima para a producéo de polpas.
Cutros exemplos de custos varidveis 530 s gastos com ambalagens, combustivel, energia, atc. Quanto maicr for a proaducao, maior serd o gasto com
05 custos variaveis. Se a producdo diminuir, o3 custas variavels também diminuem. Entdo. fica mais facil calcular esses custos por unidade produzida.
Por exempla: se o produto for farinha, quanto se gastara de mandioca para se preduzir TKg {ou uma tonelada) de farinha? Se o produto for camisas,
quanto se gastara de tecido para produzir uma camisa? Nao caso da nosse exemplo, coma veramaos logao a seguir, vamos calcular os custos variaveis
pdara produzir 1 kg de polpa de fruta. Mas, alem dos custos variaveis, tambem existemn os custos fixos.

Os custos fixos sac aqueles gue permanecem constantas, independentes da quantidade produzida. G exemplo mais tipico de custa fixo & a aluguel,
que deve ser pago tedo ¢ més, qualquer que tenha sido a quantidade produzida. Wesmo guando, em um determinadgc més, g producdo for zero, ainda
assim ¢ aluguc! tard que ser pago. Dessa farma, fica mais facil calcular os custos fixos pelos seus valares mensais, pois ele envolve despesas que
permanecem constantes, seja gual for a guantidade produzida.

Vamaos, entao, relacionar 0s custos vanaveis e os custos fixos, retomando o exemplo da produciao de polpas de frutas. Primetro, vamos calcular os

cCUstos varlavels e, depais, 0s custios fixos,
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Calculo dos custos variaveis

Como vimos, esses custos variam conforme a producao e fica mais facil calcula-lo por unidade produzida. No nosso exemplo, vamos calcular os
custos variaveis para produzir 1 kg de polpa. Ou seja, vamos calcular os custos com matéria-prima, embalagem, energia e outras despesas variaveis

para produzir 1 kg de polpa.

Matéria-prima
Para calcularmos o custo com matéria-prima, temos que ter respondido as perguntas formuladas na primeira parte do nosso estudo (que matérias
primas teremos que comprar? Em que quantidade? Quanto custa?).
Mais uma vez salientamos a importancia do grupo formular, para si mesmo, as perguntas adequadas ao tipo de projeto que pretende implementar.
E buscar as respostas para essas perguntas. No caso da producao de
polpas de frutas, por exemplo, para definir a quantidade e o custo da
matéria-prima a ser utilizada, é preciso responder as seguintes pergun-

tas:
* Quantos quilos de fruta sao necessarios para produzir 1 kg de _3_54? de otz 2 @0.5‘0/49 | BB 152
polpa? ) '
* Qual o preco do quilo da fruta? e e fﬁﬁ"m “éﬁw (107 « @f'f‘?) 5 0,05
* Existe alguma perda no processo de selecao da fruta? M@Mmﬂmﬂ / /,? ﬂ&,f,ﬁé,a a [ 67
Vamos supor que o grupo, pelo proprio conhecimento que ja tem e | e

também pelas visitas que fez a outras associacoes que ja produzem ‘__é — —

polpas de frutas, tenha chegado as seguintes conclusdes: ]

* Para produzir 1 kg de polpa, sao necessarios 3,8 kg de frutas;

* O preco do Kg da fruta é de R$ 0,40, entregue no local da despolpadora, ou seja, incluindo o valor do frete para transportar a fruta da roca até
o local em que vai ser produzida a polpa;

* Durante o processo de selecao existe uma perda de 10% das frutas. Isto significa que, para produzir 1 kg de polpa, deve ser previsto, na compra
das frutas, um gasto adicional de 10%.

Com essas informacoes ja podemos saber qual o custo da matéria-prima para produzirmos 1 kg de polpa:

Em nosso exemplo, a producao de polpas utiliza apenas uma matéria-prima. Entretanto, existem produtos que sdo o resultado de diversas mateérias-
primas. E o caso, por exemplo, do sabdo, que é o resultado da mistura de sebo, soda caustica, breu e uma série de outros produtos. Nesse caso, é claro
que teremos que calcular a quantidade e o valor de cada um desses componentes para chegarmos ao valor total da matéria-prima.
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Observagao: como se pode perceber, a conta a ser feita para calcular o custo com matéria prima € muito simples.
Em geral, a dificuldade nao esta na conta, mas em encontrar o numero certo para se fazer a conta, ou seja,
identificar qual é a quantidade de matéria-prima para se produzir uma unidade do produto e as perdas que

ocorrem. Entretanto, esse € um tipo de conhecimento minimo que o grupo precisa ter antes de iniciar a atividade.
Dai a importancia de dedicar bastante aten¢ao a primeira parte do estudo de viabilidade.

&

&

5~

Embalagem

Novamente, aqui, precisamos saber as respostas que o grupo deu as seguintes perguntas:

* O produto sera vendido a granel ou em embalagens menores?

* Que tipo de embalagem vai ser utilizada?

Vamos supor que, como resultado da pesquisa de mercado, o grupo tenha decidido vender em embalagens de saco plastico contendo 1 kg de
polpa. Nesse caso, para saber o custo da embalagem, basta saber o valor de um saco plastico apropriado para produtos congelados com capacidade
de 1 kg. Vamos supor que o seu valor, ja incluido o custo do frete, seja de R$ 0,03.

Energia elétrica
O custo de energia elétrica para fabricar 1kg de polpa pode ser informado pelo fornecedor da maquina despolpadora. Este valor também pode ser
averiguado visitando-se outras experiéncias que ja estejam em andamento. Vamos supor que esse valor seja de R$ 0,06/kg de polpa.

Outros custos variavers

Ja relacionamos os custos variaveis mais importantes da nossa despolpadora. Ha sempre uma série de outros pequenos custos que, por seu baixo
valor, nao compensa gastar tempo calculando-os. Por isso, € comum estabelecer uma margem para garantir o pagamento desses custos. O valor
desses recursos pode ser estimado em cerca de 10% do total dos custos variaveis. O calculo é apresentado logo abaixo, no quadro dos custos
variaveis.
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No quadro ao lado resumimos os custos varidveis por unidade
produzida, ou seja, para produzir cada quilo de polpa sao necessarl-
os R$1,93. Mais adiante (Quadro 10), tomando por base a producao
mensal, vamos calcular qual sera o nosso custo variavel mensal.

Calculo dos custos fixos

Como ja vimos, os custos fixos sao aqueles que permanecem

constantes, independentes da quantidade produzida. Como sao fi-

x0s, ndo adianta calculd-los por unidade produzida, conforme fize- i Q. Matraprima (cwsls da fruia) (67
mos com os custos variaveis. Sendo fixos, eles permanecem iguais E. Embalogens 0,02
todos os meses. Dessa forma, fica mais facil calcula-los pelos seus ‘ C. Energra .06
valores mensais. Vamos ver agora 0s itens que compoem 0S NOSS0S I D. Subroral [.76
custos fixos. : E. Outios (10T « EE1,76) o7

r':ﬁfrﬂu cealng rn-uri-m.ie,um ssrvrolnole
Salarios e encargos produgda (Da &)

Normalmente as empresas consideram os saldrios do pessoal

que trabalha na producao como sendo um custo variavel (se a pro- 1_%}- — — -
— . e

ducdo aumenta, empregam mais pessoas; se diminui, mandam em- - —— m—

bora uma parte do pessoal). N6s vamos considerar os salarios como
sendo um custo fixo.

o ¢ ¢

Observagio: Todos esses calculos sao aproximados. Nao ha necessidade de grande precisao. Entretanto,
quando realizamos um estudo de viabilidade, nunca devemos utilizar numeros otimistas. E preferivel fazer as

contas com numeros mais pessimistas do que enfrentar prejuizos futuros.

O i< 5
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5 o ¢

Observacao: para efeito de nossas contas, a classificagao dos salarios como custo fixo ou variavel nao altera
o resultado final. E importante, entretanto, que o grupo reflita com antecedéncia como vai agir no caso de

uma grande diminuigao das vendas, quando o dinheiro disptﬂvei para pagamentos também diminui. (e(
L
Novamente vamos voltar as perguntas formuladas na primeira par- . . r r i‘ ? i" r ﬁ" “

te do nosso estudo:
* Quantas pessoas sao necessarias para atingir a producao progra-

— - et = o i - L -

QMB:W&WW

* Como vai ser a remuneracao dessas pessoas’ I

" AN Y " ™S

ATATA AV
i

mada’

Vamos supor que o grupo tenha respondido que, para realizar a

Salarios (Zw v LB 200,00) 28 400,00

producdo, sejam necessarias duas pessoas, recebendo, cada uma, R$

200,00 por més. Mas, além do salério, é preciso prever o pagamento I £ - p
dos encargos sociais (INSS, FGTS, férias, 13°, etc.). Esses encargos | C¥7» &2 ?0.{}‘_’50)- ] £p 26,00
equivalem a cerca de 54% do salério. lotat de sabérios e encargos P 616,00
Com essas definicées, ja podemos calcular quais serdo os nos- l- = ‘ -
s0s gastos mensais com salarios e encargos.
- ————— — T

Manutencdo e conservacao

Sao os gastos que teremos que fazer com a manutencao das
maquinas (lubrificantes, consertos, etc.) e conservacdo das instalacdes. O célculo do valor mensal desses custos depende de uma certa experiéncia
com o tipo de producdo. A visita a outras atividades semelhantes pode ajudar a estimar esse custo. Na falta total de informacées, o valor de 0,5% a
1% do valor das maquinas e equipamentos deve cobrir esses gastos. No nosso exemplo, vamos destinar 1% desse valor para as despesas de
manutencdo e conservacao. Isto porque, em caso de duvida, € aconselhavel usar um numero mais pessimista.

Ja vimos, no quadro 1, que o valor dos investimentos em maquinas e equipamentos serd de R$ 12.200,00. Entao, os gastos com conservacao

e manutencao serao de:
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Depreciacao
: y . ™ b
Quando compramos uma magquina, sabemos que ela R A | )} B | " @& h '

nao vai durar a vida toda. A depreciacao € a reserva que
precisamos fazer para que, apds um determinado periodo de

uso, tenhamos dinheiro em caixa para trocar o equipamento,

Guadro 4: custo de mannlengio & CONIEVAGAD
que ja esta muito usado, por outro mais novo. E isso € impor-

tante porque maquinas velhas produzem pouco e apresen- { Vator dos mﬂuww e “?""’M v (7= Cwslo de manulengdo
tam um alto custo de manutencao. Ou seja, nao basta ter o _ , =
' KB 12.200,00 « (F=FB 122,00/ més

dinheiro para pagarmos a prestacao do equipamento gque com-

pramos, mas ter uma reserva para substituir esse equipa- = . — — .

mento depois de um certo tempo de uso.
Para calcular a depreciacao, precisamos saber:
* O preco de compra da maquina (ja indicada no quadro de investimentos);
* A sua vida 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.

Y ¢ ¢

Observagao: para estimar a vida util de uma maquina, podemos pedir informacdes ao fabricante e também
visitar outras atividades que ja utilizem um equipamento semelhante ao que iremos comprar. !

&

-

Vamos fazer, primeiro, a depreciacao da camara fria e, depois, da maquina despolpadora e dos demais equipamentos. Vamos admitir que a camara
fria tenha uma vida util de 10 anos. Para determinar o seu valor residual, basta saber o preco, hoje, de uma cédmara igual a nossa com dez anos de uso.
Vamos admitir que esse valor seja de R$ 2.000,00. (Foi visto no quadro de investimentos que o preco de compra da camara nova foi de R$ 8.000,00).



PUXANDO O FIO DA MEADA

ADS/CUT

Dividindo a perda de valor da camara pelo nimero de anos de sua
vida util, teremos o valor da reserva que deve ser feita a cada ano: R$
6.000,00/10 anos = R$ 600,00. Assim, a depreciacdo mensal da cé-
mara serd: R$ 600,00/12 meses = R$ 50,00. Isto significa que, daqui
a 10 anos, vendendo a camara velha por R$ 2.000,00, e economizando
R$ 50,00 por més, teremos 0S recursos Necessarios para comprar uma
camara nova.

Vamos, agora, calcular a depreciacao da maquina despolpadora e
dos demais equipamentos. Vamos admitir que a nossa maquina e equi-
pamentos tenham uma vida util de 5 anos, e que o seu valor residual
seja de R$ 1.000,00.

” Prego de compra 5 4.000,00
Wlewcos valor resiclual 5 1.000,00 |
| / perda de valor | & 2.000,00
'fij Vide vt |5 anos

Porda de volor amwal (BE 2.000.00(5 anes) | BE 600,00

Prda de volor mensal (EF 600,00(12 meses) | 78 50,00

|
R Prego de comprn (indicado wo quado do £F 5.000,00
wrvveslinenlos )

Penosr valor resrdual (camata com (0 anos de P 2.000,00 I

wsd]
: ( perda de valor 25 6.000,00
Vido it B pisoi

Pordon do vobor, cwmel (B8 6.000,00/10 anos) | BF 600,00
Poade do volor memsol (B5 600,001 meses) | ©F 50,00

Isto significa que, daqui a 5 anos, vendendo a maquina e 0s equipamen-
tos velhos por R$1.000,00, e economizando R$ 50,00 por més, teremos os
recursos necessarios para comprar uma magquina e equipamentos novos.

Assim, o nosso custo mensal com depreciacao sera de:
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Outros custos fixos

' . Da mesma forma que em outros custos variaveis,
‘ C?MM ’: cuslo mersal com aéfswapao &

vamos considerar 10% sobre a soma dos custos fixos ja

Depreciagio da camara fan \E£P 50,00 listados. O calculo esta feito logo abaixo, no quadro 8
Powsscingla o méguina o cquipamentss | 28 50,00 com o total dos custos fixos mensais.

7 = ' > Podemos, entao, fazer um quadro resumindo os

nossos custos fixos.
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o o g

Observagao: Todos esses calculos sao aproximados. Nao ha necessidade de grande precisao. Mas,

voltamos a repetir, nao devemos usar numeros otimistas no calculo dos custos. E melhor fazer o estudo de
viabilidade com numeros mais pessimistas do que enfrentar prejuizos futuros.

& <

R & &

Atengao: os custos fixos envolvem pagamentos que nao séo realizados todo dia. E o caso, por exemplo, da
manutengao de maquinas e equipamentos. O mesmo ocorre com a reserva para depreciagao. E comum
considerar qualquer sobra como sendo lucro, desconhecendo-se a necessidade de fazer essa reserva para 0s
gastos com a manutengao e depreciagao dos equipamentos. Com isso cria-se a ilusao de uma rentabilidade
\)\aparente que, com o correr do tempo, pode inviabilizar o prnjetné; @
F

e

Mais uma vez convém lembrar que os numeros para se calcular os custos para cada projeto especifico devem ser obtidos por meio de respostas
as perguntas formuladas na primeira parte do estudo de viabilidade.

Alem dos custos de producao, existem os custos de comercializacao, os custos administrativos e os impostos. Vamos calcular cada um deles.
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CUSTOS COMERCIAIS

Os custos de comercializagao envolvem todas as despesas necessdrias para a realizacdo da venda do nosso produto. Essas despesas padem ser
fixas ou variaveis. Uma cmpresa, por exemplo, pade manter um vendedor permanente ou remunera-lo através de uma comissio sobre ge vendas,
Havenda despesas com o frete, elas tarmmbem devem ser incluidas nos custos comerciais.

J& vimos que o grupo decidiu vender o produto em cinco cidades diferentes, pracisando, neste caso, de um vendedor, com as seguintes funcées:
garantir a continuidade da compra pelos fregueses; procurar novas clientes; & tdo importante quanto as fungdes anteriores, manter atualizada as
informacoes sobre o mercado (precos, novidades, informacdes sobre os compradores, ete.). A gssociagdo pagara ac vendedor Lma comissao sobre o
preca de venda.

Us custos com transparte, viagens, telefonemas e demais despesas realizadas pelo vendedor ser@o por conta dele.

Yameos cansiderar, partanto, gque os custos comerciais se resumem ao valor da cuomiss@o que a associacio vai pagar a esse vendedor para realizar
a venda da polpa. Essa comisséo & uma poreentagem sobre 0 preco de venda do produto. Vamos supor gue o grupo tenha decidido que, do valor de
venda de cada quilo de polpa, 6% fique para a comissao do vendedor {Da mesma forma que os demais exemplos numeéricos o percentual de 6% &
usado aqui apenas para ilustrar os calculos. Na pratica, o valor da comissdo a ser realmente pago deve ser combinado entre o grupo g o vendedor).

Mo nosso exemplo, se o prego do produto for de R$ 3,10 & a comissac sendo de 6%, 0 custo com a comercializacio seréd de RS Q. 19, (R$3.10 X
6% = RS$0,19)

Ou seja, neste exemplo, o custo da comercializacio ¢ proparcional ac pre¢o de venda (uma camissdo, um percentual sobre o preco de venda).

Mais adiante, veremas comao tratar esse custo {ele sera utilizado no caleulo do preca liquide do produto).

CUSTOS DE ADMINISTRACAO

Os custos de administracdo sdo fixes. Em projetos grandes, o pagamenlo de pessoal que trahalha no escritario & um custo de administraggo. Em
nosso exemplo, a administragao vai sor feita pelo mesmo pessocal que vai praduzir. Os outros gastos administrativos (papel, material da ascritério,
telefonemas, ete) serdo pequenos. Ha, entretanto, um custo administrativo que deve ser considerado: os honarérios do contador. Vamos considerar que
teremos de pagar R$150,00 por més ao contador. Como ele vai ser pago todo o més, ele pode ser considerado um custo fixo.

CUSTOS TRIBUTARIOS

2ao toedos as impastos que incidem sobre a nossa atividade. Caso tenhamos duvidas, € importante procurar qguem possa nos esclarecer sobre esse
assunta para sabermos se a nossa atividade terd que pagar algum imposto. Nao temos a obrigacdoe de sabermos {udo, mas, no caso de duvidas,
devemos saber a guem procurar para obtermos as informacies necessarias. No caso de duvidas sobre os impostos, podemos pedir a ajuda de um
contador. Vamos supor gue o nosso produto pagard apenas um tipo de imposto: o ICMS de 17% sobre o valor da venda. Isto significa gue do preco

de venda do produto, 17% se destina ao pagamento de imposto.
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Com o preco de venda do produto sendo de R$ 3,10, o valor do imposto sera:
Preco de venda = R$ 3,10

Percentual do imposto = 17%
Valor do imposto = RS 0,53
Da mesma forma que a comissao a ser pago ao vendedor, o custo tributario também sao proporcionais ao preco de venda. Mais adiante, veremos como

tratar esse custo (ele sera utilizado no calculo do preco liquido do produto).

Observagao: na maior parte das atividades produtivas realizadas por organizagoes populares a matéria-prima é
isenta de ICMS. Entretanto, nos casos em que houver incidéncia de ICMS sobre a matéria-prima, deve ser

deduzido, do imposto calculado acima, um certo crédito. Um contador pode esclarecer as duvidas sobre os
impostos conforme o tipo de atividade que o grupo pretende rea%ar, p

JC

CUSTO TOTAL MENSAL

Agora ja podemos calcular o nosso custo total mensal. Para isso vamos somar todos os
nossos custos fixos (que j& estao calculados por més) e transformar os custos varidveis por
unidade produzida (encontrado no quadro 2)), em custo varidvel mensal.

Os custos fixos de producao ja foram calculados no quadro 8. O custo de administracao ja

foi calculado na pagina anterior. Deve-se observar que, caso tivéssemos um vendedor com um
salario fixo, deveriamos incluir esse custo de comercializacao como um custo fixo.
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O custo variavel mensal vai depender da quantidade & & 4 Nl Ii' T N i- i- ot o N i- ™ &
que planejamos produzir mensalmente. Ja vimos que, 2 O €8 O O 0 T < — — Sy & & —
como resultado da pesquisa de mercado realizada na pri- thadw /0 wafb' Vi M M
meira parte do nosso estudo, o grupo decidiu produzir Costs i ff’"‘"’ Y/ — b / 7 T~
5.000 kg de polpas de frutas por mes. ool E i i e eicda (L) t oomaid)

Ja calculamos anteriormente o custo variavel por

1 }L 5.000 b P 9.650,00

unidade produzida (quadro 2). Para encontrarmos O Cus-

to variavel mensal basta multiplicar o custo variavel por m— — __ — — .

unidade produzida pela quantidade mensal a ser produzi-
da. Produzindo 5.000 kg de polpas de fruta por més, o

custo variavel mensal sera de:

Agora, ja podemos montar um quadro resu-

mindoocustototalmensal. = A€ YEFEE Yy & A

CUSTOS PROPORCIONAIS AO PRECO

Como ja vimos, sao os custos que

Oustas vonidvess | B 4.650,00 4. comissio BE=310) | T2 O
correspondem a um percentual sobre o preco I . - |
de venda do produto. Ou seja, como jé indica- | MW B 1.071,60 | B. smpostes (7% + 3.00) | RP 0.53
mos, 6% do preco de venda de nosso produto Costs total 'E'ﬁ-ff?- 721 30 B C. Total (G aB) ‘ £p 0,72
vai para o vendedor sob a forma de comissao,

e 17% vai para o governo sob a forma de im- | = ——— —-_—;—“..;',:i 1_%::— 4

postos.

Isto significa que, do prego de venda do pro-

duto, parte deve ser abatida para o pagamento desses custos. Com isso vamos encontrar qual sera o preco de venda liquido.
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- L

: "% BT = W
Q 4 4 4 L TATA AT AT Y

oo 1#: ek do st

aY s

M&MW
28 2,10 | |

Qnadro (3

B, cwolos propotcrionais ao prego LB 0,72 Produts mensal () W@) (A »B)
C. prego de vondo biguido (G- B) | RS 2,35 Polpa de finta | 5.000 kg | RS 2,35 'jaxf.m.oa

d) Preco de venda liquido

O preco de venda liquido corresponde ao preco de venda do produto menos os custos proporcionais ao preco. Ou seja, devemos abater do preco
de venda os valores correspondentes aos impostos e a comissao do vendedor. Como o preco de venda do produto é de R$ 3,10, o preco de venda
liguido sera de:
O preco de venda liquido vai ser utilizado no calculo da receita. Vamos ver, agora, o que é a receita e como ela é calculada.

e) Calculo da receita
A receita & o valor que o grupo vai receber em pagamento pela venda da producdo. Vimos,

L AT

entretanto, que do preco de venda de nosso produto, 17% véo para o governo, sobaformade @ A X XXX X 4 y Iy Iy ry 7. 4
impostos e 6% vao para o vendedor, sob a forma de comisséo.

Portanto, para calcularmos a nossa receita, basta multiplicarmos o preco de venda liquido Qnadro (5: sobra WW
de uma unidade do nosso produto pela quantidade mensal que planejamos produazir. ) 7

Como ja vimos, o grupo pretende produzir 5.000 kg de polpa de fruta por més. Recerta mensal KD 11900 ,00

Entdo, a receita prevista serd de: - Cnots mensal =P 10.72(,80

Sobra mensal 2 1.178,20
f) A sobra esperada
A sobra mensal esperada sera a diferenca entre a receita mensal e o custo mensal.

t———

——
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Deve-se observar que esse lucro sera obtido apenas se forem cumpridas todas as condicoes até aqui consideradas, ou seja.
* Produzir 5.000 kg de polpas por més;

" Vender toda essa produgao ao prego bruto de R$ 3,10;

* Conseguir receber o pagamento dessas vendas;

* Manter os custos dentro dos limites considerados nesse estudo.
v% ‘;Q ; L

Atencao: esse € o momento de outra reflexao essencial: somos capazes de produzir e vender toda a produgao
que planejamos? Vamos rever o projeto para metas mais modestas? Ou, pelo contrario, vamos ampliar 0 Nn0Sso

projeto? /@ /(é?

g) Resumo das contas necessarias

Apresentamos, abaixo, trés quadros com um resumo das contas necessarias a analise de viabilidade economica do projeto.

If‘i.’-&‘-l .'."-f'fﬂ L -:Il"i-‘l-l" o o e S T o ] ff EQG 4{?",-
et et N — - PPIT:—J'\.J . " -""
J i - =
f A. Guantidade a ser war&m):,wéz 5.000 4? "'} Camara frie Z.000,00
E P t{cr : . I - = f.rQ' J"??r'i-?-u-prm} e eqe Lfklnmtﬁﬁh G 200,000
. @ - PWérets e rmaleriolole cocrilBrio 2 260

L = = T — -_______._ =
= —— —— = - . —— =
— ——— —— I _—_"—:-"_ — ==k -
— e — —— e
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[, Custor varidveis por wmidade produgica (d + ) [ 9=
Custor de proclugdo |
) PNl 1w primea [ &7
€) Enbotagen 0,02
c) Emcrgia 0,06
o) Subeotal (o + £+ c) 1,76
e) Outios (0T do subearal) 0,07
Z. Custs variavel mevsal [ custs varidwel por weadode (1) v gquantidode mensal produgicda (() | 7.650.00
2. Cusls frivo memsal( cansls de produgio (2.1) + custs de administiogdo (2.2) 107,50
2.1 castos e produgio ( + 1) el FO

I/ f) sabirios o emcargos 616,00

: 7) manulingédo de maguinas ¢ cqusparmentss (EE,00

| 4D iopsisiiti 100,00
o) Subtatat (f + o4 + A) F25.00
1) Outios (10T do subtstal) F=.50
3.2 Owilos da adlonieiolingdo (50,00
Y. Custo tolal = costo varicwed memsal (E) + custo firo memsal (Z) (0. 721,50
5. Custosr propotcionais ao prego (b + £) 0,72
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h) Ponto de equilibrio: um conceito importante

Chegamos a conclusao, depois de fazer as contas, que a despolpadora de frutas alcangaria

resultados positivos. Voltamos a lembrar, entretanto, que o fato do grupo estar trabalhando com uma

A

J"j‘
J!'

\'1-

o |

& J= Ja J= Ja J= )
i |

despolpadora nao garante, por si s6, a obtengao de um bom resultado. Ela também podera apresentar

.

o

-

prejuizos, dependendo das condigdes em que for operada. S6 porque nosso estudo revelou a possi-

-
§
=
§
= L
¥
s
L]
-
L]
L]
L]

-J‘}

bilidade de ganhos, ou lucros, nao quer dizer que uma despolpadora trara sempre essa sobra garan-

tida. Para que isso ocorra, é necessario que aquelas condigoes tedricas que estabelecemos no

exemplo dado também ocorram na realidade. Uma delas é a quantidade a ser produzida.

Se a producdo for menor do que os 5.000 kg que estabelecemos, o resultado certamente sera
menor. E quanto mais se diminui-la, menor sera o lucro. Até chegar a uma quantidade de produgao para a qual, ao
invés de lucro, a despolpadora apresentara prejuizo. Existe, portanto, uma quantidade de produgao para a qual a
despolpadora (assim como qualquer outra atividade) nao gera nem lucro nem prejuizo. O seu resultado e zero. A
essa quantidade damos o nome de ponto de equilibrio.

Ponto de equilibrio de uma atividade produtiva é a quantidade de produgao para a qual o lucro € zero. Isto
significa que a receita obtida com a quantidade produzida e vendida permite apenas pagar todos os custos, mas
nao sobra nenhum ganho adicional para o grupo. Ou seja, produzindo no ponto de equilibrio a atividade nao
apresenta prejuizo, mas também nao obtém sobra. Embora parega um conceito meramente tedrico, € muito

importante conhecermos o ponto de equilibrio de nossa atividade produtiva porque esta € a quantidade minima
que precisamos ter certeza de que seremos capazes de produzir e, tao importante quanto, de que seremos

capazes de vender. p}
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Portanto, @ da maior importancia conhecer este ndmero, antes de realizar gualquer investimento. Ele permite visualizar, antecipadamente, a guantida-
de minima gue deve ser produzida e vendida para que a atividade consiga, pelo menos, pagar todos 05 seus custos.

Qual é a légica que rege o caleulo do Ponto de Equilibrio? E muito simples. Para entendé-la basta decomparmos o prego de venda. Retomemaos a nossa
gdespolpadora.

C prego de venda é: R$ 3,10

Deste preco, RS 0,72 ja tém desting centa: saa RED,19 para o vendedor e RS 0,53 para ¢ governg, sob a forma de imposto. Portanto, do prago total, a
parte gue corresponde aoc Custo Proporcianal ao Preca (fol assim gue a chamamaos), mal passa por nossas maos. Uma outra parte deste prego tambem
passa por nossas maos € tem destino cernto. Essa parte corresponde ao valor de tudo agquilo que “vai junto” com © produto quande nds o entregamos ao
comprador, E 0 caso, por exemplo, da matéria-prima, e da embalagem, ou seja; sao os custos vanaveis,

concluimos, entdo, que da composigdo do prego, o valor correspondente acs custos variaveis também tem um destino certo. Esse valor passa pelas
nossas maos, mas se destina a pagar os custos que 4 “foram junto com ¢ produto” quando nds o entregamos ao comprador.

Do preco de venda, depois de tiradas estas duas parcelas, sobra entdo uma margem que, esta sim, nao tem destino certo. E o que nos chamamos
Margem de Contribuicao. E tem este nome porgue é com esta margem gue vamaos pagar as outras despesas, aquelas dos custos fixos. O raciocinio entio
e €338 do preqo que recebemos por cada produte gue vendemaos, uma pare sai para pagar ¢ gue ja tem destino cento. ficando uma terceira parte para pagar
as despesas que se repetem todos 0s meses come salarios, aluguel, depreciacéo, etc. Falando em um a so palavra: os custos fixos. QGuanto mais produtos
vendermas, maior a parcela dos custos fixos gue conseguiremos pagar, Vai chegar a um ponto em que a guantidade de produtos vendidos vai ser agueia que

da exatamente para pagar todos os custos fixos.

Acima desta quanlidade, a margem de cantribuicao que o prego deixa, estando todos 05 custas pagaos, vai compor © lucro ou as schras da atividade.
Antes de fazermos as contas, uma cbservagao importante:

No Calculo dos Custos Fixos (pdgina 33), dissemaos que a classificagdo de um custo como fixo ou variavel néo afetava o calculo do resultade e isso
& verdade. Mas para o calculo do ponto de equilibrio esta classificacao deve ser feita cuidadosamente, sob pena de chegarmas a resultados perigasa-

mente errados. Nos custos variavels s devemos incluir os custos que so ocorrem guando ha producdo. Aqueles que ocorrem. mesma quande nae ha

produgdlp, 80 0s custos fixes, N80 podemos esgueger nenhum deles.
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De tudo o que dissemos acima, podemos concluir que para calcularmos o

ponto de equilibrio, precisamos fazer apenas duas contas.

Primeira conta: subtrair, do prego de venda liquido, o custo variavel por unida-
de. Com isso, encontramos a margem de contribuicdo, ou seja, a margem que
sobra do preco de venda de cada pacote de polpa para contribuir para 0 pagamento ] Prego de vemda W | ;@5 - _33/4?
dos custos fixos. ) o I niins Sanels E.Fm dodd Eﬁ / ‘?3/4?
Segunda conta: verificar quantas vezes a margem de contribuicao cabe no i
valor dos custos fixos, ou seja, dividir o valor dos custos fixos pelo valor da margem 7?"“[ o ""-M?‘"“ de ""w‘f“"‘?‘“’ ‘ KB 0.45( kg |
de contribuicao. Ja temos, nos quadros 2 (custo variavel por unidade) e 13 (prego —_— e |

de venda liquido), os numeros necessarios para fazer a primeira conta: calcular a
nossa margem de contribuigcao.

Assim, em nosso exemplo, a venda de cada quilo de polpa deixa
R$ 0,45 de margem de contribuigao para ajudar a pagar 0s custos

fixos mensais.

Vamos agora fazer a segunda conta: dividir o custo fixo mensal

pela margem de contribuigao.No quadro 9 ja haviamos encontrado o Cuato fm" mensal b (.071,50 (és
valor do custo fixo mensal total. Nao podemos esquecer que esle va- l,l fﬁ,;,ﬂ@_. margerm de comliibmicéo 2P 0.‘3‘5@5

lor inclui além dos custos de producao, os outros custos fixos, que, 23252 % / "
conforme ja definimos, seriam s6 os custos de administragdo. Com |
isso encontramos (Quadro 9 ) o custo fixo mensal total de R$ 1.071,80. ————— -

Uma vez que sabemos qual & a nossa margem de contribuicao e

qual é o valor do custo fixo mensal, podemos fazer a segunda conta: calcular o ponto de equilibrio da despolpadora de frutas.

Vamos calcular quantos quilos precisamos vender para podermos cobrir o valor total dos custos fixos mensais. Em outras palavras, vamos ver quantas
“margens de contribui¢ao” precisamos juntar para pagar o total dos custos fixos mensais. Se cada quilo de polpa contribui com R$ 0,45, basta dividirmos o
valor total dos custos fixos mensais pela margem de contribuigdo de cada quilo de polpa. O resultado dessa conta também indicara a quantidade minima que
deve ser produzida e vendida a cada més para pagar 0s custos fixos.
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Isto significa que os primeiros 2.382 quilos que forem produzidos e vendidos se destinam apenas a pagar os custos do nosso empreendimento. Ou seja,
para cobrir 0s custos mensais e nao ter prejuizo, temos que produzir um minimo de 2.382 quilos por més. O lucro comegara a surgir das vendas que
ultrapassarem esta quantidade minima.

D) &
_ &
& ’

Atencgao: para que este ponto de equilibrio seja de fato a quantidade minima que deve ser produzida a fim de que
a atividade nao apresente prejuizo, devem ser observadas todas as condigoes iniciais estabelecidas no estudo
que realizamos no primeiro fasciculo. Se qualquer componente dos custos fixos ou variaveis for maior do que o
planejado, isto significa que o ponto de equilibrio sera mais alto; ou seja, vai aumentar a quantidade minima que
deve ser produzida para que os custos mensais sejam cobertos. Se, por exemplo, o prego da embalagem for
maior, havera um aumento dos custos variaveis e, portanto, do ponto de equilibrio. Por outro lado, se
aumentarmos o prego de venda da polpa, a quantidade minima que deve ser produzida para cobrir os custos
mensais podera ser menor; ou seja, o ponto de equilibrio sera mais baixo. E importante que fique bem claro para
cada participante do grupo que existe esta relagao entre os numeros e como a danga de uns influi no valor dos ((é,

outros. }9’

B). AS QUESTOES ASSOCIATIVAS: Empreendimentos Solidarios E Afirmacao da Cidadania

lodo processo produtivo implica na existéncia de determinadas relacdes técnicas. Mas temos que considerar que as técnicas ndo sdo neutras
como parece ser a matematica. De fato, usamos da mesma matematica, tanto numa empresa privada como num empreendimento solidario e popular.
Entretanto, a propria matematica pressupde contas e critérios diferentes quando utilizada dentro da légica do empresariamento privado ou dentro da
logica dos empreendimentos solidarios e populares. O que se soma e o que se divide, ou o0 que se subtrai e o que se multiplica em um tipo de iniciativa
e bem diferente do que € realizado na outra. Se isso acontece com os numeros, ainda mais com as técnicas, sejam as de producdo ou as de
administracao. Além da necessidade de preservacdo das condicoes de vida a cada ponto do planeta, um empreendimento associativo tem, por detras
das tecnicas, as pessoas que as operam e, a sua frente, as pessoas que se servirdo de seus resultados.
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Por isso, 0s aspectos técnicos ndo sdo meramente técnicos. Sao relacgdes sociais: de cada um consigo mesmo, de cada um com os putros, de cada
grupc com outros grupos e de todos com a sociedade e o0 meio ambiente - a Terra, que queremos manter viva para os gue virao. Assim, qualguer
atividade produtiva envolve iguaimente relacdes sociais, sejam aquelas mais amplas, sejam as que as pessoas estabelecem diretamente entre si para
aue a praducdo funcione.

Um dos grandes desafios enfrentados pelos empreendimentos solidarios e papulares & a busca da eficiéncia econdmica através de processos
demacraticos, tendo por critéric nda apenas o retormo econdmico, mas o aumento da participagao nos debates e dacisdes, com conhecimento de causa,
de todos os envalvidos. Nestes termos, a cooperacdo consciente é condicdo indispensavel para gue o &xito econdmico se traduza no fortalecimento das
relacdes de sutonomia, e nao para a reproducaa das relagoes de depend@ncia no interior do grupo. Desta forma, os empreendimentos solidarios e
populares saa portaderes de um relevante conteldo emancipador na medida em gue estendem o principic da cidadania a gestao do trabalha.

Mesmo guando ¢ projeto & vidvel do panta de vista estritamente econfmico, surgem muitas tensbesg e conflitas pelo fato das “regras do jogo” nao
terem sido previamente combinadas. Antes de iniciar a atividade, é preciso que cada um dos envolvidos reflita sobre as implicagdes da projeta em termaos
de compromissos e responsabilidades que terdo que ser assumidas. E preciso, portanto, combinar previamente as relacdes de convivencia que devern 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 respansabilidades gue dela resultam. Neste sentide, par exemplo, podemn ser formuladas as seguintes questoes:

* Quais o5 objetivos do grupo?

» Quais sdo ©s seus principins bésicos |valores, missaol?

e Quem vai participar do projeto? Participam sdcios e ndo sécios? Em gue condigbes?

e Qual a responsabilidade de cada um dos envolvidos ac aceitar participar da atividade?

e (Quem vai ser o responsave! pela manutencdo dos equipamentos?

« A atividade vai empregar mio-de obra remunerada? Qual serd o tipa de contrato (saldrio tixo, por hora oe trabalho, prestacdo de servigas, etc)?

e A matéria-prima vai ser fornecida pelas préprios socios? Como sera o pagamento? Apds o beneficiamento e a venda ou sera paga antecipadamente?

» Quais s30 as tarefas de administracdo? Cumo serao realizadas?

« Que anotacoes e registros fisicos e financeiros (compras, produgao, vendas) sa0 necessdrios? Quem vai fazer & como serac feites essas
anotacdes? Precisamos aprender como se faz isso? Come proceder?

+ Quem vai cuidar das vendas? uma pessea? o grupo todo? como?

e Qual sera o desting das sobras que venham a ser chtidas/

*= Como serdo tomadas as decisdes?

* Vamps precisar de alguma assessoria?

» Qual o papel que o assessor deve desempenhar?

* Como avaliar o andamento do empreendimento?
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2 & £

Atencao: Essas sao questdes delicadas. Aparentemente, tem pouco a ver com a viabilidade econémica em si.
Mas tem muito a ver com a viabilidade do grupo se manter unido por longo tempo. E essa uniao, isso sim, tem

muito a ver com a viabilidade econémica do projeto. !x ! -

V. O papel do crédito E A CONSTITUICAO DE COOPERATIVAS DE CREDITO

A disponibilidade de crédito destinado as atividades econémicas dos grupos solidarios e populares revela-se como um recurso essencial. O
acesso de pessoas pobres ao crédito € um direito e requer instituicoes especiais (em termos de sua filosofia, procedimentos e qualificacao de pessoal),
que se dediquem a este tipo de operacao.

Uma das estratégias é a de constituir cooperativas de creé-
dito como instituicoes financeiras voltadas ao desenvolvimento
local. A contribuicao principal das cooperativas de crédito para o
desenvolvimento local é através da oferta de servicos financei-
ros variados, como credito, poupanca e seguros, dentre outros,
e adequados as demandas do seu publico alvo.

O fortalecimento de relagoes de confianca é resultado de
um processo lento e histérico de construcao de compromissos e
de relacoes de proximidade e cooperacao. A criacao ou fortaleci-
mento de redes de cooperacao entre cooperativas de creédito,
empreendimentos associativos, sindicatos, ONGs, prefeituras, etc.,
contribui para criar um ambiente mais propicio as relacoes de
proximidade e a sistemas de informacao local mais eficientes. A
principal estratégia de gestao financeira passa pela ampliacao da
escala, com a expansao e diversificacao dos servicos oferecidos

pelas cooperativas, com o objetivo de reduzir os custos
operacionais unitarios e com isto, ampliar a receita e reduzir as
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taxas de juros nas cooperativas de crédito’.

O acesso aos recursos pressupde que o grupo tenha informacdes essenciais, de forma a que possa avaliar e decidir, com conhecimento de causa,
sobre a viabilidade e a gestdo do empreendimento que pretende realizar. O projeto deve gerar uma capacidade de pagamento compativel com os termos
do crédito solicitado. Neste sentido, o estudo de viabilidade é um instrumento essencial, fornecendo elementos para que O grupo possa decidir, com
maior seguranca, sobre a atividade que pretende realizar.

Acreditamos que algumas atividades produtivas realizadas por grupos solidarios e populares, por suas proprias caracteristicas, ndo sdo economi-
camente rentaveis. E o caso, por exemplo, de certos processos produtivos que integram 0 habito alimentar de algumas regides, onde a producao
destina-se, sobretudo, ao autoconsumo dos agricultores. Ou seja, sao produtos que, independente do seu valor de troca no mercado, tradicionalmente
possuem um importante valor de uso para 0 CONnsumo familiar dos agricultores.

Da mesma forma, os recursos para as atividades de capacitacdo técnica e gerencial de atividades econdémicas dificilmente serdo viabilizadas
através do crédito. Mas essas situacées ndo excluem, ao contrério, realcam a importancia do estudo de viabilidade.

VI. RISCOS E DIFICULDADES NORMALMENTE ENFRENTADAS

A) NO CALCULO DOS INVESTIMENTOS

E comum os grupos projetarem o empreendimento gran-
de demais. Quando isto acontece, as maquinas e equipamen- 4
tos quase sempre ficam subutilizados. E, como se sabe, ma- |
quina parada custa dinheiro e vai se estragando. Comprar
maquinas com capacidade muito maior que a producao pla-
nejada é um erro perigoso: quanto maior a maquina, maior
serda o custo para fazé-la funcionar.

B) NO CALCULO DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

A dificuldade para se encontrar 0s numeros que com- ’,’

poem os custos normalmente resultam de um conhecimento
insuficiente que o grupo tem sobre a atividade que pretende

1 MAGALHAES, R.S. Microcrédito Cooperativo: Sistema de Economia e Crédito Solidario. Sio0 Paulo: ADS/ CUT, 2003. (mimeo).
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reglizar. Entretanto, na madida em gue g grupo var buscando esses numergs, vai sendo obrigado a estudar, de forma detalhada, como o projelo vai
funcionar. Nessa fase, é muito impartante visitar outras trabalhos que j& tenham uma experiéncia acumulada com a atividade que se pretende iniciar.

C} NG ENTELQIMENTO DOS CUSTOS FIXOS

Os custos fixos envolvem pagamentos que ndo sio realizadoes todo dia. £ o casa, por exemplo, da manutencio de maquinas e equipamentos. O mesmo
ocarre com a reserva para depreciacio. E comum considerar qualquer sobra como sendo lucro, desconhecendo-se a necessidade de fazer essa reserva
para s gastos com a manutencao e depreciagao dos equipamentos. O nao entendimento da natureza destes custos e da necessidade de se fazerem as

resernvas necessdrias ag seu pagamento cria a ilusac de uma rentabilidade aparente que, com o correr do tempo, pode inviapilizar 0 projeto.

D} NA RELACAQ ENTRE OS OBJETIVOS ECONCGMICOS E SQCIAIS DO GRUFPO

Um grande desafio enfrentadao pelos grupos populares que se dedicam a alguma atividade econémica, é a busca da eficiéncia atraves de processos
demacraticos e solidarios. Em geral, por sua prapria historia, as organizacdes populares tendem a enfatizar a dimensao politica e social do sed trabalha,
em detrimento dos resultadoes econdmicos e das praticas necessarias ao bam gerenciamento das atividades que realizam. Levado as ultimas consegu-
éncias, 1sto pode frustrar a atividade econdmica realizada pslo grupo, comprometendo a propria continuidade de trabalho ¢ o alcance dos seus
objetivos sociais. Outro risco & 8 eénfase exclusiva nos resultados econdmicos, Mesma que em prejuizo das praticas democraticas e solidarias. Podem
existir situacoes, par exemplo, em que apenas poucas pessoas detenham as informagdes necessarias para o funcionamento da atividade, recrianda, no

interior do grupp, relacdes que reforcam antigos e novos lacos de dependancia.

£} NA COMERCIALIZAGAQ

E muito comum as pessoas pensarem que, para iniciar uma atividade pradutiva, basta saber praduzir bem. Mas o empreendimento, para dar certo,
sa se conclul quando o produtg tiver sido vendide & o comprador tiver paga. E neste momento gQUE 0S recursos pastos nos custos de producdo retornam
para o grupo. Quando o produto estad pronto para ser vendido, todos ps gastos necessdrios a sua producdo )@ foram realizados. Portanto, se a
comercialhzacao nao for bem sucechda, as perdas, nesta fase, saem muito caras. Essa é uma das grandes dificuldades narmalmentea enfrentadas, e tem
side motivo de muita frustracao.

Quem praduz tem que vender g, para 1550, tem que conhecer bem:

* 0 produto, suas principais caracteristicas e vantagens, para saber falar scbre elg;

* O mercado camprador {lojas, feiras, porta em porta, autras associacoes ou cooperativas, etc.} e as exigénelas desse mearcado;

* Os produtos similares ou concorrentes, as vantagens e desvantagens em comparagan com o Nossg, ale Mesma 0 Prego.
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E ndo basta esse conhecimento. E preciso sair vendendo. S6 se aprende
a vender, com a pratica da venda. Vender é igual a nadar: s6 se aprende
vendendo.

No caso dos produtos agricolas, o atravessador, muitas vezes, sabe mais
sobre a capacidade de producdo de uma associacao do que a propria associ-
acao. Ele conhece o mercado. Conhece o mundo de fora da roca. Conhece os
produtores e sabe quanto cada um produz. E sabe também onde estao os
compradores. E é com os compradores que ele fica sabendo os precos.

No caso dos produtos agricolas, portanto, para que possamos entender
como funciona o processo de comercializacdo, precisamos responder a se-
guinte pergunta: o que o atravessador sabe e que nés nao sabemos?

O atravessador esta em condicdes de comprar os produtos e vendé-los
rapidamente. Isto |he permite trabalhar com um capital de giro pequeno. A
informacdo é a base para saber onde podemos vender melhor os nosso pro-
dutos. O que nos interessa é buscar quem paga o melhor preco, mesmo se
estiver longe (desde que o preco do transporte compense). Na maioria das
vezes, contudo, o melhor mercado é o mais proximo. Portanto, buscar infor-
macdes sobre o mercado é a primeira coisa que devemos fazer quando que-
remos comercializar melhor nossos produtos.

« P

Atencao: a circulacao de informagdes é essencial para se realizar uma boa venda. Nao se mexe no produto antes

de se ter informacgoes. O que primeiro circula sao as in
produtor tem disponivel para vender, etc. O produto se
venda ja estao acertados.

formagodes: sobre preco, frete, quantidade que cada
desloca por ultimo, quanto todos os detalhes da p

&
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Uma grande dificuldade, entretanto, € que, ao realizar a comercializacao, a associacao estabelece, simultancamente, dois tipos de relacdes:

“ Externamente, com o mercado (diferentes tipos de compraderes! & suas exigéncias em relagac ao produto (qualidade, classificacdo, quantidade
minima, precos etc.). Ou seja, sao relacoes que envolvem conhecimentos que tradicionalmente sao detidos pelo atravessador;

* Internamente, entre 0s associados, na defimcio das regras do jogao, suas implicacdes, ganhos, riscos e respansabilidades que cabern a cada um
no processo de comercializacao.

Dissa decorre que a comercializacaao promovida pela associacaa envoive relactes mais complexas do que aguelas tradicionalmente realizadas pelo
atravessador, quando o agricultor simplesmente vende o seu produto na porta do sitic. Qu seja, ao realizar a comercializacao, a associacdo deve
contaecer as caminhos do mercado percorridos pelo atravessador e, simultaneamente, promover novas relagdes entre os associados.

A relacaoc com o mercado mais amplo (conhecer o que o atravessador conhece) pode ser alcancada, caom alguma facilidade, através de um bam
gerente de vendas. E nas relagdes internas entre os associados que residem os maiores desafios para a comercializacdo por intermédio da associacao.
E ha construcdo dessas relacdes que se pode aumentar as chances de éxito de uma comercializacao coletiva. E aqui novamente voltamos & impertancia

das questdes associativas anteriarmente assinaladas.
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CONCLUSOES

O estudo de viabilidade envolve lanlo os aspectos estritamente econdmicos como uma reflexao que resulte em definigdes sobre as regras de
convivéncia do grupo, que nds denominamos, aqui, de guestdes de adminislragdo e relacbes associativas, ou seja, as condicdes para a  gestao
democratica do empreendimento

A analise econdmica implica, num primeiro momento, am:

* Saber escolher bem as perguntas sobre o projeto gue pretendemos realizar. As perguntas que formulamos agui sao apenas um exemplo.
Certamente existem outras, que cada grupn deve formular, conforme o tipo de empreendimento que pretende fazer.

* Buscar as respostas para estas perguntas. Nao temos aobrigacdo de saber tudo. Quando tivermos davidas, devemos Procurar qUeIm rnos passa
ajudar.

Mum segundo momento:

* Com base nas respostas a estas perguntas, pademos fazer os calculos necessarios para a analise de viahilidade econdmica do projeto.

Para que o projeto tenha sucesso e essencial a participacdo consciente de todos os envolvidos. Eles precisam ter todas as informacgoes necessanas
nara gue possam avaliar e decidir, com conhecimente de causa, sobre as implicagdes do projeto e sobre a responsabilidade de cada um em relacao as

varias atividades previstas. Este é o maior desafio para o sucesso do empresndimento.
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ANEXO

PERGUNTAS NECESSARIAS A ANALISE DE VIABILIDADE ECONO-
MICA: ALGUMAS SUGESTOES

O roteiro de perguntas que apresentamos aqui é apenas uma suges-
tao. O seu objetivo & ajudar os grupos a formularem as perguntas mais
adequadas, conferme o tipo de atividade que cada um pretende realizar.

Sobre o praduta e estimativa da quantidade a ser produzida

O que vamas produzir?

Que guantidade pretendemos praduzir?

Sobre 03 investimentos

Maguinas e equipamentos

Fara consequir a produgao planejada, quais sdo as miquinas e equi-
pamentos que precisamas camprar?

Qual deve ser a capacidade dessas maguinas ¢ eguipamentos?

Comeo escolher cssas maquinas e equipamentos?

Qual o preco dessas maquinas e equipamentas?

Quem de nos sabe onde & como compra-los?

Que tipo de energia consomern {eletrica, lenha, dlec)? Esta encrgia
esta disponivel no local onde faremos a producao?

Que mais sera preciso comprar (balangas ou outrus instrumentos de
medicdo, vasilhames, carnnhos de mio, etg)?

Construcées

Vai ser preciso alugar ou construir algum galpda, sala, etc? Qual
deve ser o tamanha dessas instalacdes?

Sera praciso alguma instalagac especial (exemplo: tanque, aquece-

dar, instalagdes elélricas, etc.)

Qutros imvestimentos

A producdo exige gasto considerdvel de agua? Existe em quantida-
de suficiente no focal onde faremos a produgdo? Havera necessidade de
gastos com equipamentos auxiliares {poco, bomba de dgua, transforma-
dor elétrica, caldeira, etc)?

Moveis e material de escritorio

Mesas, cadeiras, armarios, bhancos, calculadoras, etc.

Sobre o processo de producio

Materia-prima [tudo que é utilizado para a fabricagdo do produto)

Para realizar a produgdc guais as materias-primas gue teremos que
camprar? Em que quantidades? Cuanto custa?

Quem sabe comprar eslas matérias-primas? Como isso vai ser foi
to? Qual 2 guantidade de matéria prima para praduzir uma unidade dgo
produto. {1 kg, 1 peca, etc) Por exemplo: se vamos produzir doce de
leite, gual a quantidade de leite gque serd necesséria para fabricar 1 kg de
dace ¢ Q preca da materia-prima varia muito ao longo do ano? Qual a
epoca mais cara e a mais barata?

Material de consumo

Alem da madtena prima, 0 que mais se precisa gastar para fazer a
producao {tintas, embalagens, ratulas, ete}? Repetir, para cada um des-
ses Itens as mesmas pergunlas sobre as matérias-primas).

Energia

(Que tipo de energia vai ser utilizada {elétrica, dleo, lenha)? A anargia
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a ser utilizada ja esta dispenivel ou teremns que abté-la? Quanlo custa
nara conseguit? Como saber & guantidade de energia consumida por
hora vu por guantidade produzida? (Alguns tipos de energia. a exemplo
da lenha, sdo faceis de calcular. OQutros tipos, como a energia clétrica,
sao mais dificeis. Os fornecedores das magquinas, entretanlo, devem es-
tar preparados para responder a essas perguntas).

Pesscas gue vao trabalhar no projeto

Quantas pessoas 530 necessarias pdra alingir a producao programa-
da? © que cada um vai fazer? (Descraver detalhadamente e avaliar se
essas tarefas enchem o dia de trabalho de cada pesscal. O uso das
magquinas € equiparnentas exige algum conhacimento tecnice? Ja temos
pessoas preparadas com esse conhecimenlo? Serd preciso algum treina-
mentoc? Como fazer esse treinamentn? A atividade vai empregar mao-de-
obra remunerada? Como serd a forma de pagamento dessas pcssoas?
isaldrio fixo. por hora de trabalho, por producac, diaria, prestagac de
servicos, distribuicao do resultado que se obtiver, etc)? (Quanto val ser
pago & cada pessoa?

Sohre a comercializacao

Fara gquem vamos vender’

Para o consumidor final? Para comerciantes? Qutras assaciacias ou
cooperativas?

Para onde vamos vender o produto?

Na prapria comunidade? Na cidade mais proxima? Em outras cida-
des? Em mais de um desses lugares?

Como vamos vender?

Cada um vende um pouce? Haverd nomeacio de representantes?
UJma so pessaa ficara encarregada pelas vendas?

O trabalho de guem fizer as vendas serd remuncrado? Como? (sala-
rio fixo, comissao, parte fixo mais comissaon).

Somos capazes de vender toda a producdo gue planejamos?

Para respondcrmos a essa pergunta, precisamaos saber as quantida
des compradas nos lugares em gue pretendemos vender o produtu. Para
1550, precisamos saber: Como sera feita a venda do nosso praduto em
cada uma dessas localidades? Em feiras? Por comerciantes? (Quantos e
(quais 530 05 principais negociantes que vendem o produta?

Quanto, mais ou menas, vende cada um desses negociantes? Quanto
cada um costuma comprar para revender?

Como se comporta a campra ao longa do ano? Ha meses em gue a
procura aumenta ou diminui? Quem, alem de nas, ja aterece o mesmo
produte na lpcalidade?

Para termos uma idéia da qualidade do produto prefenido pelo mer-
cado. temos gue respander as seguintes perguntas.

Um mesmo produto pode ter varios tipas ou qualidades. GQue quali-
dade as pessoas preferem comprar? Que quantidade de cada tipo?

Para tormos uma idéia do preco de venda:

Qual o precoe médio de um produte semelhante ao nusso na praca
am que pretendemos vendé-lo? Esses precos variam ao longa do ano?
Quando aumentam e quanda haixam? Gual serd 0 Nnosso prego de venda
lcom base nos precos praticados no mercado)?

Ernbalagem |

A venda sera feita a granel ou em embalagens menores? Uual ©
prece da embalagem? As pessoas estao dispostas a pagar um poucao
mais par um tipe melhor de embalagem? Qual o tipo dessa embalagem?
Qduanto custaria?

Transporte

Qual ¢ preco do frete para cada uma das localidades pesquisadas?
Coma é feito o transporte? Ha linhas requlares? E prociso alugar umm
caminhao?

Sobre a administracao

Vai haver alguém trabalhando exclusivamente na administracao? Em
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caso afirmativo, quanto vai ganhar? Como scra foita a administracao
quem faz o qué? E necessario contratar os servicos de uima contador?
fqual o preco desses servicos?

Sobre guestbes financeiras

Vamaos ter que lazer algum empréstimo? Em caso afirmative, qual
sera o valor? Qual o valor dos juros? Qual ¢ prazo de pagamento?

Sobre impostos e legislacio

A atividade vai exigir algum registra fiscal? Teremos que pagar al-
aqum imposta? Quais? Qual o valor desses impostos?

Teremos gue obter alguma licenga junto a algum Ministério ou Se-

cretaria Estadual ou Muricipal! Quem vai nos orientar nesse campo?
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Minas Gerais

Fone (31) 3222.0299 3222.4317
E-mail - adsmg@ads.org.br

Endereco - Rua da Bahia, 573 sala 307
CEP 30160-010 Belo Horizonte - MG

Para

Fone- (91) 212.0864

E-mail - adspa@ads.org.br

Endereco - Travessa D. Pedro I, 1012
Umarizal - CEP 66050-100 - Belem - PA

Paraiba

Fone - (83) 241.8282

E-mail - adspb@ads.org.br

Enderego - R. Rodrigues de Aquino, 290
sala 01 - CEP 58013-030 Joao Pessoa - PB

Parana

Fone (41) 232.4649

E-mail - adspr@ads.org.br
Endereco - Rua Joao Manuel, 444
CEP 80510-250 Curitiba - PR

Pernambuco

Fone (81) 3222.8999 / 3222.5000
E-mail - adspe@ads.org.br

Endereco - Rua Dom Manoel Pereira, 183
CEP 50050-140 Recife - PE

Rio Grande do Sul

Fone (51) 3228.0866 / 3286.5120
E-mail - adsrs@ads.org.br
Endereco - Rua Barros Cassal, 283
CEP 90035-030 Porto Alegre - RS

Santa Catarina

Fone (48) 228.3367 / 9983.7802

E-mail - ads.sc@ads.org.br

Enderego - Av. Mauro Ramos, 1624

sala 305 - CEP 88020-302- Florianopolis - SC

Sdo Paulo

Fone (11) 2108.9200 - R 218

E-mail - adssp@ads.org.br

Endereco - Rua Caetano Pinto, 575

39 andar - CEP 03041-000 Sao Paulo - SP

CAPINA

Av. Rio Branco, 277 sala 510

20040-009 Rio de Janeiro RJ.

tel. (21) 2220.4580

fax (21) 2220.1616

e-mail: capina@capina.org..br
www.capina.org.br

EQUIPE TECNICA
Ricardo Costa, Francisco Lara,, Ciro Frosard,
Gabriel Kraychete, Beatriz Costa

REDACAO
Gabriel Kraychete e Ricardo Costa

EXPEDIENTE MDA

MINISTERIO DO DESENVOLVIMENTO AGRARIO

PRESIDENTE da Republica

Luiz Inacio Lula da Silva

MINISTRO do Desenvolvimento Agrario
Miguel Soldatelli Rossetto
Secretario da Agricultura Familiar
Valter Bianchini

Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar

PRONAF - Adoniram Sanches Peraci

ADS/CUT



1 o

| ESRe . R - =1
PR S 48 P
- w

5
i r I-II_:'. 'l. - . x I .:...l.'- "-I.I . I =’

iy

- 4

e
.
-
F L
E—T.'-
-
l A

A
ety it |

TR T i CIFIELETYA

MGENCA DE DESENYOLITMENTE SOL DO  HEDMSOMA | CESDNTD OGN

=

SEBRAE

Parceiro dos brasileiros ! : : -— NGR B



	Puxando o fio da meada

