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PROJETO EMPRECOOP

 EMPREENDEDORISMO E COOPERATIVISMO
RELATÓRIO GERAL
Responsáveis: Eduardo H. F. da Cunha

Elica Cristina Pratavieira

Renata Salgado Rayel

Cláudia Regina Gonçalves

Convidados Especiais: Mariana Bono

O PROJETO

O EMPREECOOP é um projeto que visa encontros periódicos com empreendedores e gestores de cooperativas oferecendo apoio e assessoria empresarial. Os assuntos abordados são nas áreas de Administração de Pessoal, Marketing, Atendimento, Suporte Jurídico, Precificação, Finanças e demais assuntos atuais nas Áreas. 
Nesses encontros, priorizamos o Aprendizado Coletivo, ou seja, todos aprendem com os erros e acertos de todos, não havendo, portanto, uma aula técnica (exceto quando necessário). Há também um material escrito disponível, para que todos possam se aprofundar no tema.

A dinâmica do encontro se dá em três momentos.





HISTÓRICO DE ENCONTROS
	25/01/2011 

Encontro Geral 

Tema: Apresentação do Projeto

Local: Senac São Carlos
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	18/02/2011 

Encontro no Emprendimento “Delícias do Milho e MD Dog”

Tema: Formação de Preço

Local: R. Dr. Antonio S. Moruzzi – Jd. Torres
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	18/03/2011 

Encontro no Emprendimento “Rosa Siqueira Artesanato”

Tema: Formação de Preço no Artesanato

Local: R. Conde do Pinhal, 2525 – Centro
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	15/04/2011 

Encontro no Emprendimento “Ki Delícias Pastéis”

Tema: Depreciação

Local: R. Goiás – beco – nº 5 – Jd. Pacaembú
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	25/05/2011 

Encontro no Emprendimento “Coosturarte”

Tema: Gestão do Trabalho Cooperativo e Mão de Obra

Local: R. Padre Teixeira, 3649
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	29/06/2011

I Fórum de Desenvolvimento Local de São Carlos

Apresentação de Resultados

Local: Auditório do Senac São Carlos
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	08/09/2011 a 07/10/2011

Capacitação em Análise e Planejamento Financeiro

Local: Senac São Carlos


	

	23/09/2011
Encontro Emprecoop x Team Academy Finlândia
Tema: Apresentação Cooperdex
Local: Senac São Carlos
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EMPREENDIMENTO: DELÍCIAS DO MILHO E MD DOG
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EMPREENDEDORES: Marta Fernandes Marinho e Dario Aparecido de Souza Branco

HISTÓRIA DOS EMPREENDIMENTOS
As histórias dos dois empreendimentos se confundem, pois os empreendedores, Marta e Dario são casados e trabalhos juntos. Os empreendedores moravam em São Paulo e por ocasião de um problema de saúde do Dário, eles se mudaram para a cidade de São Carlos. No começo era tudo muito difícil e em 2000 resolveram vir para São Carlos, mas não tinham oportunidades. Marta chegou a trabalhar em uma doceria, mas não deu certo e perceberam que seu caminho era o empreendedorismo. Foi então que resolveram comprar uma Towner financiada em 24 x R$ 622,00 e mais R$ 90,00 do seguro e começaram a vender cachorro quente. No começo a prefeitura não autorizava sua atividade, mas depois se associou à AARTESCAR e passou a trabalhar na praça XV de Novembro onde até hoje mantém seu ponto, criando assim a “MD Dog”
Já a história da “Delícias do Milho” começou á 8 anos, quando Dario começou a desenvolver produtos do milho, sobretudo pamonha. A grande mudança na vida deles aconteceu em 2008, quando foi convidado pelo SESC São Carlos a participar do evento. Foi então que perceberam que podiam produzir muitas pamonhas e se especializarem. Partindo disso, começaram a criar equipamentos próprios para melhorar a produtividade, bem como freezers para armazenar o produto congelado. Hoje, eles desenvolvem seus produtos e vendem em grandes festas como: Festa de Água Vermelha, Paróquia Santo Antonio, Facira Araraquara, Corpus Christi em Matão, entre outros.

DIFICULDADES LEVANTADAS:

1) Uso do recurso da MD Dog para cobrir despesas da Delícia Milho

2) Ao final da temporada de evento, não sobra recursos para investimentos.

3) Eventos têm taxa de participação muito elevada, o que compromete a rentabilidade.

DELIBERAÇÕES E ACOMPANHAMENTO

AÇÃO 01 - Analisar as despesas pessoais do casal e dos empreendimentos: MD Dog e Delícias do Milho.

RESULTADOS:

A realidade não permitiu a separação. Dívidas aumentaram e o prazo para quitação será em Feveiro
AÇÃO 02 - Entender a diferença de insumos do cachorro quente e dos produtos feitos com milho e programar compras mais eficazes

RESULTADOS:

Estão seprando os insumos para facilitar a análise de custos de cada produto, porém ainda não utilizam de maneira eficiente para elaboração de preços/custos.
AÇÃO 03 - Definir e analisar todos os custos fixos e variáveis dos empreendimentos

RESULTADOS:
Existe uma previsão dos custos fixos e variáveis. Somente não existe uma lista especificando cada item.
AÇÃO 04 - Entender Ponto de Equilíbrio e montá-lo, considerando: custos gerais mais 10% de depreciação e compra de novos equipamentos; 10% de reserva entresafra (Out a Fev).
RESULTADOS:

Ainda não foi desenvolvido o Cálculo. Existe o interesse em aperfeiçar conhecimentos na Área Financeira para entender melhor esses processos.
AÇÃO 05 - Definir um Pró-Labore (salário) fixo para o casal

RESULTADOS:

O projeto passa por dívidas e ainda não foram definidos o Pro-Labore.
AÇÃO 06 - Analisar a viabilidade de participação em eventos em outras cidades.

RESULTADOS:

Os custos para trabalhar m cidade foi executados, porém sem resultados significativos. Araraquara, por exemplo, por ser um evento de mais de um dia, o custo de viagens e aluguél do espaço, acabam inviabilizando a participação. Matão e Bueno de Andrada, são eventos que são viaveis pela quantidade de pessoas que prestigiam os eventos.
AÇÃO 07 - Analisar a viabilidade de se ter um ponto fixo na cidade e procurar prefeitura para se estabelecer.

RESULTADOS:

Prefeitura não é parceiro do empreendimento, por culpa dos altos impostos cobrados. Fazer festas, eventos e participar de feiras, ainda é mais atrativo.
AÇÃO 08 – Ter um Capital de Giro para movimentar o negócio: dica – somar todos os gastos de matéria prima e acrescer 20%.

RESULTADOS:
Não executaram a ação, pois necessitam de uma boa gestão financeira.
AÇÃO 09 – Economizar pequenas quantias financeiras, utilizando técnica da moeda no cofrinho

RESULTADOS:

Devido as dívidas, essa ação não foi executada.
AÇÃO 10 – Determinar e reservar uma % do lucro extra ou inesperado para futuros investimentos

RESULTADOS: 
O casal pretende reservar uma porcentagem de até 20% no ano de 2012.
EMPREENDIMENTO: “ROSA SIQUEIRA ARTESANATO”
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EMPREENDEDORA: Rosa Odete Dias Siqueira

HISTÓRIA DO EMPREENDIMENTO
Nascida em Machado/MG, quando criança, Rosa Siqueira sempre trabalhou como costureira e artesã e há 33 anos veio para São Carlos e formou em Direito, mas não chegou a exercer a profissão. Há cerca de 10 anos, começou a se dedicar exclusivamente com artesanato, no princípio para ajudar uma sobrinha que estava desempregada. Resolveram entrar na AARTESCAR – Associação de Artesãos e Artistas de São Carlos, passando a expor na praça XV de Novembro todos os domingos. Em 2010 se torna vice-presidente e após alguns problemas na associação, resolve se desligar e sair da associação em Março de 2011.

Após a saída da AARTESCAR, a empreendedora vem trabalhando com seus artesanatos e vendendo em lojas, amigos, chegando inclusive a enviar materiais para Alemanha, França, Inglaterra, Espanha e Estados Unidos. Em usa lista de produtos existem diversas técnicas como: bordados, aplicação de pedrarias, patchworking, fuxico, madeiras, entre outros.

DIFICULDADES LEVANTADAS:

1) Dificuldade em calcular o preço em materiais diversos e pequenas quantidades;
2) Dificuldade em calcular o tempo e sua relação com o preço;
DELIBERAÇÕES E ACOMPANHAMENTO

AÇÃO 01 – Utilizar estratégia de elevação de preço visando “Margem de Desconto”

RESULTADOS:

Não foi aplicada ação, pois teve dificuldades em entender as apostilas, bem como participou de outros cursos e não teve tempo suficiente para solicitar a consultoria.
AÇÃO 02 – Incluir o fator tempo e pró labore (salário) no custo do produto *
* Pode-se adotar dois critérios: a) total salário desejado dividido por total de horas trabalhadas ou b) horas trabalhadas multiplicado por x$/hora.
RESULTADOS:

Ações não executadas, porém ainda existe interesse em retomar o assunto. Nesse ano, fez pouco trabalho artesanal.
AÇÃO 03 – Incluir custos de Depreciação nos cálculos de preço

RESULTADOS:

Ação não executada. Ainda possui dúvidas em questões financeiras.
AÇÃO 04 – Fazer listagem separada de Ferramentas, Insumos (matéria prima) e materiais de uso e consumo.

Não fez a listagem, porém essa ação é mais simples e mais fácil de mensurar.
AÇÃO 05– Fazer rateio de todos os itens comprados, nos diversos produtos.

RESULTADOS:

Ação não executada devido ao tempo curto para se dedicar aos assuntos administrativos do empreendimento.
AÇÃO 06 – Elaborar Ficha Técnica do Produto com finalidade de controle de materiais e custos

RESULTADOS:

Ação não executada.
EMPREENDIMENTO: KI DELÍCIA PASTÉIS
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EMPREENDEDORES: Jucilene S. O. Martinez e Nelson Zamoro Martinez

HISTÓRIA DO EMPREENDIMENTO

A história dos empreendedores começou em 1999 a trabalhar como autônoma no ramo de alimentação. No começo, trabalhavam apenas com bebidas (refrigerantes e cerveja) e então começaram a desenvolver um produto especial: massa de pastel. Foi aí que surgiu a Ki Delícia Pastéis, com uma massa própria e diferenciada. No começo, também tiveram muitas dificuldades, mas em 2000 foram convidados a participar da Feira de Automóveis do Mercado Municipal, aos domingos e a partir daí começaram a desenvolver um relacionamento muito forte com clientes, do local. De acordo com Jucilene e Nelson, muitas pessoas compram seus pastéis, mesmo não participando da feira de automóveis.

Além disso, participam de eventos particulares e festas oficiais do município, tais como: Festa do Clima, Festa do Milho de Água Vermelha e outras, que são convidadas. Atualmente, produzem cerca de 1200 pastéis por mês. Possuem alguns equipamentos próprios, tais como: batedeira de massa, máquina para comprimir massa e cilindro.

DIFICULDADES LEVANTADAS:

1) Dificuldade em calcular o custo de Depreciação das máquinas;

2) Algumas máquinas estão ficando velhas e precisam de manutenção ou troca.

DELIBERAÇÕES E ACOMPANHAMENTO
AÇÃO 01 – Fazer levantamento dos equipamentos, móveis, utensílios e veículos usados pelo empreendimento

RESULTADOS:

Ação não executada, porém pretende executar a ação até Março/2012.
AÇÃO 02 – Fazer o cálculo de cada equipamento, móveis, utensílio e veículos, estimando seu valor de compra, e aplicando as taxas padrões de depreciação
RESULTADOS:

Ação não executada. Depende do marido para conseguir alinhar esses assuntos, porém com as feiras que estavam participando, faltou tempo para se dedicarem.
AÇÃO 03 – Separar o valor mensal de Depreciação calculado e abrir uma conta no banco – Conta Depreciação. Esse valor poderá ser usado para investimentos ou manutenção.
RESULTADOS:

Reserva pequenos valores para gastos futuros, porém não definiu a porcentagem ideal para ser utilizado em investimentos futuros.
EMPREENDIMENTO: COOSTURARTE
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EMPREENDEDORES: 14 cooperadas

HISTÓRIA DO EMPREENDIMENTO

A Coosturarte é uma cooperativa de trabalhadores em confecções estabelecida na cidade de São Carlos. Sua atividade consiste em confecção em geral (facção e confecção própria) além de prestação de serviço e artesanato.

O empreendimento foi fundado há 10 anos (28/05/2001) e no início, tiveram apoio da INCOOP e parceria com a paróquia Madre Cabrini. Logo em seguida, o grupo procurou os Salesianos e apresentou proposta para se instalar em uma sala no local, onde permanece até hoje.

No começo haviam poucos pedidos e a situação estava muito difícil, mas em agosto de 2004 surge o contrato com a Toalha São Carlos, com grande volume de atividades, até a queda financeira da empresa em 2010.

O grupo pensa em se reestruturar e atuar mais fortemente com confecções próprias, buscando parcerias para esta atividade.

DIFICULDADES LEVANTADAS:

1) A cooperativa está com muito trabalho, porém pouco rendimento;

2) Não há consenso na divisão das tarefas do grupo, gerando discussões;
DELIBERAÇÕES E ACOMPANHAMENTO

AÇÃO 01 – Bucar capacitação externa e interna em Corte e Costura
RESULTADOS: A equipe está reduzida (11 pessoas) e há muito trabalho em andamento, o que impossibilitou capacitações.
AÇÃO 02 – Organizar sistema de trabalho em função de produtos e pedidos

RESULTADOS: Ainda não definiram sistema, mas farão em 2012, com o ajuste das cooperadas.
AÇÃO 03 – Entender o fluxo de produção e dividir tarefas na equipe de acordo com responsabilidade / departamentos (Produção + Marketing + Finanças + Compras)

RESULTADOS: Estão em 11 cooperadas e fizeram divisão de equipe – algumas pessoas ficaram responsável pelos serviços administrativos, folha de pagamento (3 pessoas) e as demais continuam na produção.
AÇÃO 04 – Promover melhores negociações com clientes e fornecedores (preço / prazo)

RESULTADOS: Algumas ações em andamento, mas ainda não 
AÇÃO 05 – Estudar a possibilidade de atuação e ampliação da confecção própria, buscando novos mercados e parcerias com empresas

RESULTADOS: O grupo decidiu não atuar com confecção própria
AÇÃO 06 – Estudar a criação de índices de produtividade ou cargos diferenciados na cooperativa

RESULTADOS: O Estatuto vencerá em 2012 e na renovação do mesmo farão a criação de cargos. Antes devem ampliar para 20 cooperados.
AÇÃO 07 – Montar um Plano de Negócios da Cooperativa

RESULTADOS: Ainda não elaborado. Foi sugerido aos membros da cooperativa fazer o curso Empreendedor em Pequenos Negócios.
EMPREENDIMENTO: COOPERDEX
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EMPREENDEDORES: 42 cooperados
HISTÓRIA DO EMPREENDIMENTO

A Cooperdex foi idealizada no final de 2008, por um grupo de 6 (seis) funcionários de uma grande empresa que estavam descontentes com as condições de trabalho e após vários movimentos de greve, optaram por criar uma cooperativa da qual poderiam fazer retirada para ajudar nas despesas domésticos, além de dar oportunidades para outras pessoas possuírem um empreendimento.

A Cooperdex tem como missão interligar a sociedade brasileira, através da oferta de serviços de entregas rápidas, com atendimento em todo mercado nacional na área de coletas, armazenamento, tratamento, distribuição e devolução de objetos; bem como serviços de logística reversa voltado ao tratamento de encomendas em geral. Realizar suas atividades em consonância com as diretrizes do cooperativismo e as tendências mundiais do negócio.

Atualmente, a cooperativa atua em mais de 10 cidades, em um raio de 60 km de São Carlos e atendem cerca de 50 clientes.
DIFICULDADES LEVANTADAS:

1) O faturamento é baixo e não atende as necessidades de investimento;

2) Os custos operacionais das entregas são altos;
3) Dificuldade em equilibrar prazo médio de recebimento e prazo médio de pagamento;
4) Problemas com controles administrativos e orçamento;

5) Há limitação operacional.
DELIBERAÇÕES E ACOMPANHAMENTO

Os resultados foram medidos em reunião realizada no dia 07/11/2011
AÇÃO 01 – Mudar estatuto e diretoria, aceitando apenas diretores sem restrição financeira
RESULTADOS:

A Cooperativa está aguardando a Assembléia Geral do mês de Janeiro, para mudar estatuto, pois se fizerem antes, terão custos na mudança de estatuto. Em janeiro implementarão essas novas condições.
AÇÃO 02 – Realizar empréstimo via BNDES – BB – a fundo perdido
RESULTADOS:
A Cooperativa entrará em contato com Simone Paffetti do Senac Botucatu e verificará o que é necessário para enviar projetos a fundo perdido do Banco do Brasil.
AÇÃO 03 – Buscar empréstimo no Banco do Povo
RESULTADOS:
A Cooperdex tentou viabilizar o empréstimo mas não obtiveram êxito junto ao Banco do Povo.
AÇÃO 04 – Adquirir um software de logística para otimizar entregas, reduzindo assim o custo operacional
RESULTADOS:
A Cooperativa fez um estudo, mas acharam material muito técnico e que não condiz com a realidade da Cooperdex. A partir de 2012, criarão um banco de dados compatível com a realidade local.
AÇÃO 05 – Fazer estudo de clientes, categorizando-os em expresso e normal
RESULTADOS:
A Cooperativa criará indicadores dos principais clientes, demandas e custos até final de 2011
AÇÃO 06 – Inserir prazo nos orçamentos realizados
RESULTADOS:
A Cooperativa padronizará os orçamentos até final de 2011.
AÇÃO 07 – Viabilizar parceria com os alunos do curso Técnico em Logística
RESULTADOS:
Essa ação será realizada pelo Senac São Carlos por meio do Programa Rede Social e/ou pelo projeto Team Academy da Universidade de Jyvaskyla na Finlândia em parceria com o Senac em 2012.
AÇÃO 08 – Capacitar pessoal interno (cooperados)
RESULTADOS:
A Cooperativa tentará bolsas de estudos para curso Técnico em Logística, Administração e Recursos Humanos no Senac.
AÇÃO 09 – Criar procedimentos e normas operacionais para os cooperados
RESULTADOS:
A Cooperativa já tem implantado algumas normas como horários, entregas, uniformes, crachá e livro ponto, e criará um código de Conduta Padrão, além de procedimentos para entrada de novos cooperados em 2011.
AÇÃO 10 – Implantar sistema de Gestão de Qualidade na cooperativa
RESULTADOS:

A Cooperativa criará indicadores dos principais clientes, demandas e custos até final de 2011
ANEXOS
ANEXO 01 – Lista de Participantes

ANEXO 02 – Artigos e Textos


Empreendedorismo e Cooperativismo

      
Formação de Preços

      
Formação de Preços no Artesanato

      
Depreciação

      
Cooperativa e Mão de Obra

Gestão Financeira e Custos
ANEXO 03 -  Caderno de Exercícios


Demonstrativo de Custos


Capacidade Produtiva



Capacidade de Vendas



Investimentos



Tabela de Depreciação


Demonstração de Resultados

Indicadores Econômicos e Financeiros
Ficha Técnica para Cálculo de Preços
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ANEXO 1

LISTA DE PARTICIPANTES

	EMPRECOOP - EMPREENDEDORISMO E COOPERATIVISMO

	
	
	
	

	PARTICIPANTE
	ORGANIZAÇÃO
	TELEFONE
	E-MAIL

	
	
	
	

	Alcides Júlio Ferreira
	 
	3411-0117 / 8111-2852
	alcides-ferreira@bol.com.br

	Angela Maria da Silva Bueno
	Angela Moda Grande
	3413-8141
	 

	Aparecida de Fátima Zanchim Bispo
	Coosturart
	3307-4878 / 3361-3688
	cidinhazanchim@hotmail.com

	Carlos Alberto Marinho Soriano
	Cooperdex
	3415-5134 / 9722-5683
	 

	Clarice Camilo de Moraes Zanchim
	Coosturart
	3361-1478
	 

	Dario Aparecido de Souza Branco
	ACASC
	3372-1587 / 9708-3650
	marta_dario@yahoo.com.br

	Debora de A. T.
	Coosturart
	3307-4878 / 9705-4126
	 

	Fabio Henrique Pugas
	Centro Paula Souza
	3361-4210 / 3361-1389
	henriquepugas@hotmail.com

	Jesuíno Souza Araújo
	Cooperdex
	3415-5134
	jesuino@sapo.pt

	João Emílio Antunes
	ETEC
	3307-5068 / 3371-0721
	antunesje@yahoo.com.br

	Joelma dos Prazeres
	Coosturart
	3307-4878 / 9109-9518
	 

	José Eduardo Bueno
	Angela Moda Grande
	3413-8141
	 

	José Onofre Justino
	Paula Noivas
	3371-6148 / 3116-6020
	 

	Josenil Pereira da Cunha
	Projeto Guri
	3413-6847
	josenildapj@yahoo.com.br

	Jucilene da S. O. Martinez
	ACASC
	3375-1146 / 9106-1258
	acascsp@yahoo.com.br

	Larissa Danielli Tinto
	DAES
	9201-7737
	laryssa_lg@yahoo.com.br

	Lia Mara Montanari
	Coosturart
	3307-4878 / 9781-0384
	 

	Lindinalva Maria de S. Silva
	Coosturart
	3307-4878 / 3201-4355
	 

	Luciana de Souza Bulhões
	Recriart
	3361-7554
	 

	Luzmarina de Jesus Oliveira
	Cooperdex
	3415-5134
	cooperdex_entregas@hotmail.com

	Mariulza Juliano
	Assessoria Marketing
	3201-1119 / 9745-3062
	mjuliano@uol.com.br

	Marta Fernandes Marinho
	ACASC
	3372-1587 / 9708-3650
	martamarinho63@yahoo.com.br

	Maura de Assis Souza
	Chocolates Artesanais
	3372-5356
	docinhocia@hotmail.com

	Nelson Zamoro Martinez
	ACASC
	3375-1146
	acascsp@yahoo.com.br

	Nilson Vieira da Silva
	Horta Orgânica
	9157-2097
	nilsonsilva14@yahoo.com.br

	Nivaldo Capoia
	Viva
	3116-4153
	viva@folha.com.br

	Pablo Ferreira dos Santos Gomes
	Viva
	9991-2109
	pablosan27@hotmail.com

	Pedro Luis Stefane
	Telestefane
	3411-3752
	tele@stefane.com.br

	Pedro Oliveira Neto
	Centro Paula Souza
	9236-7123 / 3413-2283
	pedrooliveirachf@gmail.com

	Rafael Matheus de Oliveira
	Viva
	3371-9692 / 9727-5102
	rafa.corporation@gmail.com

	Raquel Aparecida da Costa Oliveira
	Centro Paula Souza
	9255-5831 / 3413-2283
	raquelacoliveira@gmail.com

	Rosa Odete Dias Siqueira
	Aartescar
	3415-3659
	rosa.odete1@itelefonica.com.br

	Rosania M. Alves
	Coosturart
	3307-4878 / 3416-3465
	 

	Sandra Regina Peixoto
	Arte na Ativa
	3374-7596 / 9178-0707
	 

	Sérgio Souza Almeida
	Doces Kiki
	3374-9796 / 3201-8628
	 

	Silvia Camilo de Moraes
	Coosturart
	3307-4878 / 3366-1086
	silviacmmello30@hotmail.com

	Sônia Maria da Silva Alves
	Coosturart
	3307-4878 / 3116-1323
	 

	Vera Aparecida F.C. Angelotti
	Coosturart
	3307-4878 / 3501-3226
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ANEXO 2

ARTIGOS E TEXTOS

Empreendedorismo X Cooperativismo
Elica Cristina Pratavieira ¹

Eduardo Henrique Ferin da Cunha ²
Caro leitor, você sabe qual é o conceito de Empreendedorismo e Cooperativismo e a relação entre eles?
De acordo com o dicionário Aurélio “Empreendedorismo é o estudo voltado para o desenvolvimento de competências e habilidades relacionadas à criação de um projeto (técnico, científico, empresarial). Tem origem no termo empreender que significa realizar, fazer ou executar”.
De acordo com a Organização das Cooperativas Brasileiras - OCB – “O Cooperativismo é um sistema de Cooperação econômica que pode envolver várias formas de produção e de trabalho e aparece historicamente junto com o Capitalismo, mas se propõe com uma das maneiras de sua superação”.

Baseado nos conceitos acima, identificamos que Empreendedorismo e Cooperativismo se relacionam pelo fator de geração de trabalho e renda, apesar das diferenças nas relações de trabalho, pois o primeiro pode ser feito de maneira individual e o cooperativismo, obrigatoriamente é realizado de forma coletiva.

Por muito tempo, acreditava-se que uma pessoa só poderia ter rendimentos e gerar riqueza, se ela fosse empregado registrado em alguma empresa privada ou funcionalismo público. Acreditava-se também que registro em Carteira de Trabalho era a garantia de uma aposentadoria tranquila. Com a mudança no cenário econômico e quebra de paradigmas, muitas pessoas começaram a desenvolver suas habilidades e descobriram uma nova oportunidade de atuação no mercado. É aí que ela percebe que tanto no Empreendedorismo como no Cooperativismo, é possível gerar trabalho e renda, atuando em negócio próprio ou então se unindo a outras pessoas com os mesmos objetivos e formando uma cooperativa de trabalho.

Atualmente com o crescimento econômico e social de nosso país, muitas pessoas começam a perceber que é possível gerar renda trabalhando em seu próprio empreendimento. Elas devem buscar informações e acreditar em seus sonhos e transformar as suas ideias em oportunidades. É muito importante que para desenvolver esses conceitos e entender a sua relação, deve-se procurar novos conhecimentos, entender mais sobre o que é Empreendedorismo e Cooperativismo e ainda muita força de vontade e determinação para transformar seus sonhos em realidade.
Se você tem uma ideia para colocar em prática, busque oportunidades de mercado e siga em frente!

¹ A autora é formada em Administração de Empresas, Finanças e Controladoria e atua em formação de empreendedores e gestores de cooperativa.

² O autor é mediador da Rede Social São Carlos e Itirapina e atua em projetos de geração de renda e cooperativismo – contato: www.rsedl.blogspot.com
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FORMAÇÃO DE PREÇO

Quando se avalia preço, observa-se que ele está intimamente ligado à qualidade, pois estratégias de preços são elaboradas com base na qualidade. Veja o quadro abaixo
	
	Preço Alto
	Preço Médio
	Preço Baixo

	Qualidade Alta
	ESTRATÉGIA A
	ESTRATÉGIA D
	ESTRATÉGIA G

	Qualidade Média
	ESTRATÉGIA B
	ESTRATÉGIA E
	ESTRATÉGIA H

	Qualidade Baixa
	ESTRATÉGIA C
	ESTRATÉGIA F
	ESTRATÉGIA I


Formação de Preço


Os preços são formados visando;

· Preço de Sobrevivência (visa a sobrevivência da empresa);

· Maximização de Lucros (preços altos visando lucro);

· Maximização de Faturamento (preço mais baixo, visando quantidade);

· Maximização de Crescimento de Vendas (idem);

· Maximização da Desnatação de Mercado (visando atingir a nata do mercado);

· Liderança de Qualidade (visando mostrar a liderança que a empresa exerce);

Estimativas de Custo


Os custos de uma empresa podem ser:

· Custos Fixos (salários, telefone, água, luz);

· Custos Variáveis (Matéria Prima, Impostos de Comercialização);

· Custos x Volume de Produção (redução de custo com o aumento da produção).

Estabelecimento de Preços

· Markup ou Margem de Lucro;

· Taxa de Retorno (visa o retorno do capital investido);

· Valor Percebido (analisa-se quanto o consumidor está disposto a pagar);

· Análise do Preço da Concorrência (verifica o preço da concorrência).

Escolha do Preço Final

· Preço Psicológico (o que é maior? R$ 10,00 ou R$ 9,99?);

· Preço de Mercado (preço adequado do produto ao mercado);

· Influência dos 4 P’s;

· Política de Preço da Empresa;

· Impacto do Preço sobre terceiros (especialmente varejo, atacado, consumidores)

Adequação de Preço

· Preços Regionais (preços diferenciados de acordo com a região);

· Descontos (vista / volume);

· Concessões (crédito / financiamento);

· Preços Promocionais (visto no item “Promoção de Vendas”);

· Preços Diferenciados (segmento / período)

Variações de Preços

· Redução de Preços (em face de uma estratégia de mercado ou aumento de concorrência)

· Aumento de Preços (em face de ações políticas e econômicas ou quando se introduz mudanças no produto)
FORMAÇÃO DE PREÇO NO ARTESANATO

Em pesquisa sobre o tema, encontramos um artigo muito interessante, o qual compartilhamos com todos! Acessem o site: http://www.mulhercriativa.com.br/voce-sabia/aprenda-a-calcular-os-gastos-e-colocar-valor-no-seu-produto
Como tivemos nossa colega artesã  Luciana que solicitou como calcular o trabalho. Veja abaixo algumas dicas de como colocar um preço justo no seu trabalho… fiquem à vontade para comentar sobre a pesquisa de valores, quero saber se vocês concorda com a forma apresentada de calcular o valor do seu produto….abraços

Infelizmente, aqui no Brasil, muito se observa a desvalorização do trabalho artesanal, tanto pelos consumidores ávidos por preços cada vez mais baixos, quanto pelos vendedores que na hora da formação de seus preços, acabam por baratear demais seus produtos, devido a enorme concorrência.

Mas isso precisa mudar, pois sabemos que o artesanato é algo exclusivo, raro, que demanda grande tempo e dedicação por parte do artesão, ao contrário do que ocorre com os produtos industrializados que são feitos em grande escala, não possuindo a mesma beleza de um produto feito à mão.

Assim, a valorização deve partir primeiro do artesão através da formação de preço, já que é a pessoa mais indicada para definir o quanto foi trabalhoso e custoso para se fazer aquela determinada peça, devendo também deixar de lado a tentação em baixar demais o preço, em decorrência dos outros artesãos que não são conscientes com relação ao valor de seu trabalho.

O que acontece quando um artesão desvaloriza o seu trabalho é um terrível ciclo vicioso, em que o outro artesão que vende peças parecidas também desvaloriza para competir nas vendas e nisso, os consumidores também acabam por pechinchar mais e mais por acreditarem que aquele produto possui pouco valor.

Então, é preciso calcular corretamente as despesas, mão de obra, tempo gasto, lucro pretendido, entre outros elementos para se chegar a um preço justo. E pode ter certeza que os motivos pelos quais farão um consumidor comprar a sua peça serão a beleza, a qualidade e o talento despendido.

Vamos valorizar o trabalho artesanal, as nossas horas de sono perdidas, o tempo gasto com a mão na massa! Sejamos todos artesãos verdadeiramente profissionais! E é nesse sentido, para auxiliar aos artesãos que têm dúvidas com relação a como colocar preço em seu trabalho e tomando por base uma pesquisa feita através da Internet que deixaremos duas sugestões:

Opção 1: É bem simples essa fórmula, mas pode o preço final ficar um pouco fora do mercado, mas serve para ter uma idéia – Despesas gerais (com material, mão de obra, transporte…) multiplicado por 3 para venda no varejo e multiplicado por 2 ou 2,5 para o atacado.


Se for utilizar vendedor externo, pode-se acrescentar 20% do valor que é a média paga pelos artesãos como comissão.

Ex: Despesas gerais = R$ 7,00 x 3 = 21 + 20%(R$ 4,20) = R$ 25,20

Opção 2: É mais detalhada e por isso dá uma melhor formação de preço – Primeiro, somar as despesas com material do produto, depois pegar o valor e adicionar o custo da mão de obra (o custo da mão de obra deve ser calculado levando em consideração as horas trabalhadas), não esquecer de estipular e adicionar o custo fixo (esse custo fixo eu chamo de luz, embalagem, etiqueta, estacionamento ou ônibus, entre outros que você pode dar um valor fixo para adicionar sempre),acrescentar o lucro pretendido (quanto você pretende ganhar com a venda para sua remuneração e para compra de futuros materiais) e o valor
final encontrado será o valor de venda. Se for utilizar vendedor externo, pode-se acrescentars 20% do valor que é a média paga pelos artesãos como comissão.

Ex: Despesas com material (R$ 5,00) + mão de obra (* 2horas = R$4,70) + custo fixo (R$ 2,00) + lucro (R$ 10,00) = R$ 21,70 + 20% (comissão de R$ 4,34) = R$ 26,04
*Foi tomado como base o salário mínimo para calcular a hora;

OUTRA DICA:

Acessem o site abaixo e vejam uma apostila incrível elaborada pelo SEBRAE/PR: 

http://www.sebraepr.com.br/FCKeditor/userfiles/file/UAP/Educacao/Turismoeartesanato/FormacaoPV/guiaparticipante.pdf
DEPRECIAÇÃO

http://www.portaldecontabilidade.com.br/guia/depreciacao.htm acessado em 11/04/2011

 

Depreciação corresponde ao encargo periódico que determinados bens sofrem, por uso, obsolescência ou desgaste natural. A taxa anual de depreciação de um bem será fixada em função do prazo, durante o qual se possa esperar utilização econômica. A quota de depreciação a ser registrado na escrituração contábil da pessoa jurídica como custo ou despesa operacional, será determinada mediante aplicação da taxa de depreciação sobre o valor do bem em reais. Observe-se que o limite de depreciação é o valor do próprio bem. Desta forma, deve-se manter um controle individualizado, por bem, do tipo “ficha do imobilizado” ou “planilha de item do imobilizado” para que o valor contabilizado da depreciação, somado ás quotas já registradas anteriormente, não ultrapasse o valor contábil do respectivo bem.

 

CÁLCULO DAS QUOTAS DE DEPRECIAÇÃO

 

Depreciação é a redução do valor dos bens pelo desgaste ou perda de utilidade por uso, ação da natureza ou obsolescência. Segundo a NBC T 19.5, é obrigatório o reconhecimento da depreciação, amortização e exaustão

 

INÍCIO E TÉRMINO DA DEPRECIAÇÃO

 

A depreciação de um ativo começa quando o item está em condições de operar na forma pretendida pela administração, e cessa quando o ativo é baixado ou transferido do imobilizado. A depreciação não cessa quando o ativo torna-se obsoleto ou é retirado temporariamente de operação a não ser que o ativo esteja totalmente depreciado.

 

VIDA ÚTIL, PERÍODO DE USO E VOLUME DE PRODUÇÃO

 

Os seguintes fatores devem ser considerados ao se estimar a vida útil, período de uso e volume de produção de um ativo: 

 

a) o uso esperado do ativo, que deve ser avaliado com base na capacidade esperada ou na produção física do ativo; 

b) o desgaste físico esperado, que depende de fatores operacionais, tais como o número de turnos durante os quais o ativo será usado, o programa de reparo e manutenção, inclusive enquanto estiver ocioso; 

c) a obsolescência tecnológica resultante de mudanças ou aperfeiçoamentos na produção ou mudanças na demanda no mercado pelo produto ou serviço produzido pelo ativo; e 

d) os limites legais ou semelhantes sobre o uso do ativo, tais como datas de expiração dos respectivos arrendamentos, permissões de exploração ou concessões. 

 

Observe que a legislação do imposto de renda fixa limites máximos de depreciação para os bens, constantes no anexo 1 da IN SRF 162/1998.
 

Exemplo:
 

Valor de Edificações da sede: R$ 105.000,00

Taxa anual de depreciação: 4%

Valor da Depreciação no ano: R$ 105.000,00 x 4% = R$ 4.200,00

Valor da Depreciação mensal: R$ 4.200,00 : 12 meses = R$ 350,00

 

TABELA DE DEPRECIAÇÃO

	-
	Taxa Anual 
	Anos de Vida Útil

	Edifícios
	4%
	25

	Máquinas e Equipamentos 
	10%
	10

	Instalações
	10%
	10

	Móveis e Utensílios 
	10%
	10

	Veículos
	20%
	5

	Computadores e Periféricos 
	20%
	5


Fonte: http://www.dominium.cnt.br/?p=tabelas/depreciacao - acessado em 11/04/2011

GESTÃO DO TRABALHO COOPERATIVO

“UMA GRANDE PAIXÃO

O cooperativismo, através de seus princípios básicos, pode ser comparado a uma grande paixão, pois ambos acontecem por uma ADESÃO

VOLUNTÁRIA E LIVRE.

As dificuldades do dia-a-dia devem ser geridas por uma GESTÃO

DEMOCRÁTICA.

Para a relação ser justa, deve haver eqüidade na PARTICIPAÇÃO

ECONÔMICA DOS SÓCIOS.

Os envolvidos devem sempre preservar sua AUTONOMIA E INDEPENDÊNCIA

para se sentirem valorizados.

Quem está envolvido na relação deve vivê-la de forma consciente, portanto,

deve sempre buscar a EDUCAÇÃO, FORMAÇÃO E INFORMAÇÃO.

Como nenhuma relação por si só basta, é necessário o cultivo da ajuda

mútua pela INTERCOOPERAÇÃO.

Para que todos os envolvidos direta ou indiretamente fiquem bem, surge a

PREOCUPAÇÃO COM A COMUNIDADE na qual se está inserido.

Portanto, quem vive o cooperativismo se apaixona por ele.

Assim como na paixão, todos os envolvidos são co-responsáveis por manter

o estímulo do outro e garantir o elo da cooperação.” 

Sandra Mary Cohim F. Machado, disponível em www.unifisio.org.br;

Esta é uma história sobre quatro pessoas: TODO MUNDO, ALGUÉM, QUALQUER UM e NINGUÉM.

A qualidade era um serviço importante a ser feito, e TODO MUNDO estava certo de que ALGUÉM o faria.

QUALQUER UM poderia ter feito, mas NINGUÉM o fez.

ALGUÉM ficou zangado com isso, porque era serviço de TODO MUNDO.
TODO MUNDO pensou que QUALQUER UM poderia fazê-lo, mas NINGUÉM imaginou que TODO MUNDO não o faria.

No fim, TODO MUNDO culpou ALGUÉM quando NINGUÉM fez o que QUALQUER UM poderia ter feito.

“O êxito do trabalho em equipe depende da cooperação e participação de todos, independente da função ou da relevância da tarefa”
A RATOEIRA

Um rato olhando pelo buraco na parede vê o fazendeiro e sua esposa abrindo um pacote. Pensou logo em que tipo de comida poderia ter ali. 

Ficou aterrorizado quando descobriu que era uma ratoeira. Foi para o pátio da fazenda advertindo a todos: 

"Tem uma ratoeira na casa, uma ratoeira na casa." A galinha, que estava cacarejando e ciscando, levantou a cabeça e disse: 

"Desculpe-me Sr. Rato, eu entendo que é um grande problema para o senhor, mas não me prejudica em nada, não me incomoda." 

O rato foi até o porco e disse a ele: 

"Tem uma ratoeira na casa, uma ratoeira." 

"Desculpe-me Sr. Rato, mas não há nada que eu possa fazer, a não ser rezar. Fique tranqüilo que o senhor será lembrado nas minhas preces." 

O rato dirigiu-se então à vaca. Ela disse: 

"O que Sr. Rato? Uma ratoeira? Por acaso estou em perigo? Acho que não!" 

Então o rato voltou para a casa, cabisbaixo e abatido, para encarar a ratoeira do fazendeiro. 

Naquela noite ouviu-se um barulho, como o de uma ratoeira pegando sua vítima. A mulher do fazendeiro correu para ver o que havia pego. No escuro, ela não viu que a ratoeira pegou a cauda de uma cobra venenosa. 

A cobra picou a mulher. 

O fazendeiro a levou imediatamente ao hospital. Ela voltou com febre. Todo mundo sabe que para alimentar alguém com febre, nada melhor que uma canja. 

O fazendeiro pegou seu cutelo e foi providenciar o ingrediente principal. 

Como a doença da mulher continuava, os amigos e vizinhos vieram visitá-la. 

Para alimentá-los o fazendeiro matou o porco. A mulher não melhorou e muitas Pessoas vieram visitá-la. 

Muita gente veio vê-la o fazendeiro então sacrificou a vaca para alimentar todo aquele povo. 


Na próxima vez que você ouvir dizer que alguém está diante de um problema e acreditar que o problema não lhe diz respeito lembre-se que, quando há uma ratoeira na casa, toda a fazenda corre risco.
VOCÊ SE CONSIDERA UM BOM MEMBRO DE EQUIPE?

Na história da Humanidade, nunca se enfatizou tanto a importância do trabalho em equipe como nos dias atuais.  A prática tem comprovado que o trabalho em equipe funciona. Não é outra a razão que leva uma pessoa a investir em cursos para consolidar equipes eficientes e bem preparadas.

Todavia, para que haja um bom resultado no trabalho de equipe, é preciso mudanças na intimidade do indivíduo que a compõe, de modo a melhorar a sua atuação, já que a equipe é o resultado da soma das características de cada um dos seus membros.

Assim sendo, cabe a cada criatura, a busca do aperfeiçoamento individual, investindo em si mesmo para que possa ser um elemento útil no conjunto. Há algum tempo, valorizava-se muito a competência específica de cada um em particular, sem atentar para sua atuação dentro da equipe. 


Hoje em dia, entretanto, não basta ser um membro eficaz, é preciso ser um membro eficaz dentro da equipe. Em outras palavras, é preciso que se leve em conta os objetivos comuns do conjunto. Um jogador de basquete, por exemplo, pode ser muito bom nas jogadas individuais, mas, se não joga bem com o time, certamente o técnico escolherá outro menos eficiente que saiba dividir o jogo com o resto da equipe. 


 Assim, cada indivíduo é uma engrenagem inteligente dentro do conjunto de realizações. Cada qual é peça importante para que se atinjam os objetivos estabelecidos pela equipe. 

Na construção de um edifício, todos têm que executar a sua parcela com muita responsabilidade e competência para que não resultem danos à obra. 


Desde o engenheiro, o arquiteto, o mestre de obras e o mais humilde pedreiro são importantes para se atingir um bom resultado no final da construção. Um tijolo mal colocado, uma viga malfeita, a massa mal preparada, um pequeno buraco deixado por descuido, podem ocasionar, ao longo do tempo, o desmoronamento do edifício.

 Se você quer realmente crescer, é preciso permitir que outros cresçam com você para lhe dar sustentação. Quando uma pessoa cai, muitos caem com ela. Mas quando alguém se levanta muitos se levantam também.
GESTÃO FINANCEIRA E CUSTOS

Introdução

O empreendedor fica às vezes perdido na hora de definir o preço do seu produto. Isso é comum e exige muita paciência, pesquisa e interesse desse empreendedor. Uma coisa é fabricar e/ou vender uma roupa, outra é consertá-la. 

As pessoas têm mais facilidade para entender, por exemplo, o custo de uma calça do que fazer um ajuste nela. Por isso, muitos empreendedores elaboram preço na base do “porque sim”. Esse não é o melhor método. A definição de preço de um serviço deve ser tão bem calculada e bem planejada quanto a de qualquer outro produto. Segundo o Sebrae, o preço está diretamente relacionado com todo o planejamento da empresa.

Mas o que se deve, então, considerar no planejamento para estruturar o preço na prestação de Serviço? 

Aspectos que vão desde o segmento de atuação e perfil de clientes até a estrutura da empresa, o ponto, o atendimento e a garantia dos serviços. Também devem ser levados fatores concorrenciais, como pós-venda, prazo de recebimento e volume de serviços que se pode prestar além do diferencial competitivo. 

Nem sempre é possível estabelecer para os serviços o valor de preço que o empreendedor deseja. Isso ocorre, pois existe uma grande quantidade de empresas atuando, ou seja, forte concorrência, fazendo com que os clientes sempre procurem mais opções antes de fechar o orçamento.

O empreendedor precisa ficar atento ao preço praticado pela concorrência, ou seja, as empresas que atuam no mesmo segmento e oferecem os serviços nas mesmas condições e para o mesmo perfil de clientes (hábitos de compra e poder aquisitivo). Após a análise, é preciso planejamento para estabelecer preços e estabelecer outros diferenciais em relação à concorrência.

O preço ideal para os serviços prestados, são aqueles que oferece para a empresa competitividade em relação aos concorrentes. Ser competitiva significa que a empresa dispõe de condições, forças, para atuar de maneira eficiente em determinado segmento comercial. Sem esquecer das vantagens, o preço de venda ideal também deve ser um valor que cubra todos os custos e as despesas e ainda é aquele que permita, a geração de lucro.

Cada serviço deve ter sua estratégia de preço e venda. Os serviços normalmente apresentam algumas características diferentes cliente a cliente. O empreendedor deve conhecer seus clientes e adaptar a sua prestação de serviço de maneira eficaz, tendo com isso em muitos casos, diferenças no orçamento, maior complexidade na hora da execução, padrões exigidos de qualidade e exclusividades da empresa, por exemplo.

Para compor o custo de um serviço, é preciso saber quais são os valores gastos especificamente na realização do serviço. 

Despesas como:

· Mão-de-obra (interna e externa, se for o caso);

· Material aplicado (peças, produtos e componentes).

 Apresente sempre orçamento para determinar o custo e se for o caso, também apresente para comprovar os valores após a execução do serviço.

Também existem as despesas variáveis, que são os valores gastos somente quando se realizam as vendas. São considerados como despesas variáveis os impostos sobre a venda e a comissão de vendedores, entre outras.

Como todo produto, também é considerado os impostos sobre o valor da venda:

• PIS (Programa de Integração Social),

• Cofins (Contribuição para Financiamento da Seguridade Social),

• CSLL (Contribuição Social sobre o Lucro Líquido) e

• IRPJ (Imposto de Renda Pessoa Jurídica).

Todo empreendedor necessita de auxilio para confeccionar e pagar as guias desses impostos, o melhor amigo é o contador de confiança para auxiliar quanto ao regime tributário especifico e melhor para cada empresa. Quanto à forma de pagar esses impostos, o que chamamos de regime tributário, existem três opções:
· Simples Federal;

· Lucro Presumido;

· Apuração de Lucro Real.

O valor relativo a gastos de fretes e locomoção dependerá de cada serviço e pode ser incluído no preço a ser cobrado ou ainda cobrado à parte do cliente, dependerá do que será negociado, mas não pode ser esquecido.

As despesas fixas são assim tratados todos os gastos que acontecem independentemente de ocorrer ou não vendas na empresa. São valores gastos com o funcionamento da empresa, ou seja, a administração e a estrutura montada para prestar os serviços (aluguel, luz, IPTU, salários, etc.). Essas despesas também precisam estar contempladas no preço de venda de cada serviço. Uma forma bastante comum no segmento de serviços é a de aplicar as despesas fixas proporcionalmente à quantidade de horas gastas em cada serviço prestado. 

Os valores relativos aos salários e respectivos encargos trabalhistas dos funcionários que executam os serviços, se já foram contemplados no cálculo do valor da hora de mão-de-obra, não devem estar novamente no cálculo das despesas fixas.

Das despesas fixas, o Pró-labore é o salário mensal do sócio que trabalha na empresa. O valor desse salário deve ser estabelecido em função do que a empresa pode pagar, não em função do que o sócio precisa ou queira ganhar.

O empreendedor deve avaliar se o preço definido é competitivo em relação à concorrência. Em caso afirmativo, certamente ocorrerá tudo bem. Se o valor estiver acima, reveja todas as informações e avalie como e o que será preciso para ter preço competitivo, o importante é pesquisar e se adequar ao mercado com qualidade e eficiência.

Custos

Custos: São "gastos relativos a bens ou serviços utilizados na produção de outros bens ou serviços". Os custos são gastos ligados à produção.

Exemplos: salários do pessoal da produção, matéria prima utilizada na produção, manutenção das máquinas de produção, aluguel da fábrica, etc.

Gastos: Sacrifício financeiro para obtenção de um produto ou serviço.

Custos Fixos: São aqueles que independem do volume de produção ou do nível de atividade da empresa.

Qualquer que seja a quantidade de produtos produzidos ou vendidos, os custos fixos permanecem inalterados.

 Mesmo que a empresa nada produza ou nada venda, eles se mantêm constantes.

São exemplos de custos fixos: salários e encargos de pessoal da produção, aluguéis, tarifas de água / telefones / energia elétrica , manutenção , depreciação, seguros etc... 

Custo variável é a soma dos fatores variáveis de produção. 

Custos que mudam de acordo com a produção ou a quantidade de trabalho, exemplos incluem o custo de materiais, suprimentos e salários da equipe de trabalho.

São os que estão diretamente relacionados com o volume de produção ou com o nível de atividade da empresa. Variam proporcionalmente com a produção. 

Constituem uma variável dependente da produção realizada e englobam custos de materiais diretos (materiais ou matérias primas que são transformados diretamente em produto ou que participam diretamente na elaboração do produto) e custos de mão de obra direta (salários e encargos sociais do pessoal que realiza as tarefas de produção).

São exemplos de custos variáveis: Matéria prima, insumos diretos, embalagens, comissão de vendas , impostos diretos de venda ( ICMS / SIMPLES / ISS / PIS / CONFINS / IPI / IR / CONTRIBUIÇÃO SOCIAL ) fretes de vendas , mão de obra industrial, comissão de administradora de cartão de crédito, mão de obra terceirizada. 

· Ao levantar os custos fixos, seja cauteloso. Já diz o ditado que “o seguro morreu de velho”, por isso, trabalhe com alguma “margem de segurança” na hora de estimar esses gastos.

· Sem perder a qualidade, procure reduzir ao máximo os custos fixos. Adote práticas que contribuam para a diminuição do desperdício e do retrabalho.

· O pró-labore é a remuneração do dono pelo seu trabalho e deve ser considerado mensalmente como um custo. Lembre-se de que, caso você não disponha de outra fonte de renda, é pelo pró-labore que irá pagar seus compromissos pessoais.

· Não se esqueça de relacionar o valor da depreciação mensal das máquinas e equipamentos.
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ANEXO 3
CADERNO DE EXERCÍCIOS
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Listem os itens em :

Custos Fixos

Custos Variaveis




	Custos Fixos
	Custos Variáveis

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	DEMONSTRATIVO DE CUSTOS
	Valor Mensal (R$)
	Valor Anual

	Custos Fixos
	
	

	Salários mão de obra administrativa
	
	

	Pró labore
	
	

	Encargos Sociais
	
	

	Contador
	
	

	Água
	
	

	Telefone
	
	

	Seguro
	
	

	Manutenção 
	
	

	Depreciação
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total dos Custos Fixos
	
	

	Custos Variáveis 
	
	

	Mão de Obra Operacional
	
	

	Encargos Sociais (operacional)
	
	

	Matéria prima/produtos
	
	

	Material de Embalagem
	
	

	Energia Elétrica
	
	

	Água
	
	

	Combustível
	
	

	Comissão sobre as Vendas
	
	

	Impostos
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total dos Custos Fixos
	
	

	
	
	

	Custo Total = Fixo + Variável
	
	


	CAPACIDADE PRODUTIVA


	 
	QUANTIDADES

	
	

	PRODUTOS/SERVIÇOS
	UNIDADES
	MENSAL 
	ANUAL

	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL PRODUTOS/SERVIÇOS
	 
	
	


	CAPACIDADE DE VENDAS

	 
	 
	QUANTIDADES
	 

	
	
	
	

	PRODUTOS/SERVIÇOS
	UNIDADES
	PARTICIPAÇÃO%
	MÉDIA MENSAL 
	ANUAL
	

	 
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	TOTAL PRODUTOS/SERVIÇOS
	 
	100%
	
	
	


	INVESTIMENTOS

	 

	ITEM
	DISCRIMINAÇÃO
	UNIDADE
	QUANTIDADE
	VALOR UNITARIO 
	VALOR TOTAL

	1
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	

	6
	
	
	
	
	

	7
	
	
	
	
	

	8
	
	
	
	
	

	9
	
	
	
	
	

	10
	
	
	
	
	

	11
	
	
	
	
	

	12
	
	
	
	
	

	13
	
	
	
	
	

	VALOR TOTAL
	 
	 
	 
	 
	


TABELA DE DEPRECIAÇÃO

	-
	Taxa Anual 
	Anos de Vida Útil

	Edifícios
	4%
	25

	Máquinas e Equipamentos 
	10%
	10

	Instalações
	10%
	10

	Móveis e Utensílios 
	10%
	10

	Veículos
	20%
	5

	Computadores e Periféricos 
	20%
	5


	Itens
	Vida Útil
	Valor do Item
	Valor Mensal de Depreciação

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Valor Total
	
	
	


	DEMONSTRAÇÃO DE RESULTADOS

	Descrição
	Valor ( R$ )

	
	Média Mensal
	Anual

	Receita operacional Bruta
	
	

	Impostos
	
	

	( = ) Receita Líquida de Vendas
	
	

	(  - ) Custos variáveis
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	(=) Subtotal
	
	

	( - ) Custos fixos
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	( = ) Resultado Líquido
	
	

	Cota Parte dos Cooperados (se for Cooperativa)
	
	

	(= ) Resultado Líquido pós Distribuição de Cotas
	
	


	INDICADORES ECONÔMICOS E FINANCEIROS


1.  Capital de Giro

I (Investimento / 12) + (Custo Fixo Mensal + Variável Mensal)

Capital de Giro Mensal = _________________   

Capital de Giro Anual = __________________

2. Lucratividade ( % ) ( RL / RLV x 100 ) = ____________

Receita Líquida de vendas ( RLV ) = 

Resultado Líquido ( RL ) = 

3. Rentabilidade ( % ) ( RL / I x 100 ) = ______________
Resultado liquido ( RL ) = _______________

Investimento total (  I  ) = ________________

4. Prazo de retorno do investimento ( I + Capital Giro) / ( RL) = ________ anos

Investimento total (  I   ) = _____________________
Resultado líquido ( RL ) =  _____________ (anual)

Capital de Giro = R$ ____________ (anual)

5. Ponto de equilíbrio ( Pe = CF / Im ) ( Valor R$ )  = _____________
Receita operacional bruta ( RO ) = ________________ (mensal)

Custo Fixo ( CF ) = __________________ (mensal)

Custo variável ( CV ) = ________________ (mensal)

Margem de contribuição (MC = RO – CV ) = _________________
Índice Margem Contribuição ( Im = MC / RO ) = ______
	FICHA TÉCNICA PARA CÁLCULO DE PREÇOS

	PRODUTO
	

	REFERÊNCIA:
	 
	

	PRODUTOS 
	QUANTIDADE LÍQUIDA
	UNIDADE 
	VALOR UNITÁRIO (R$)
	QUANTIDADE BRUTA
	VALOR TOTAL
	PERCENTUAL DE PARTICIPAÇÃO (%)

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	
	

	TOTAL DO CUSTO / TOTAL DO PERCENTUAL DE PARTICIPAÇÃO (%)
	
	100,00%

	VALOR POR PORÇÃO (R$)
	
	


Tabela cedida por Alcides Ferreira, readaptado.
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INFORMAÇÕES E CONTATOS

Elica Cristina Pratavieira

elica.cpratavieira@sp.senac.br
Eduardo Henrique Ferin da Cunha

eduardo.hfcunha@sp.senac.br
Renata Salgado Rayel

renata.srayel@sp.senac.br
Cláudia Regina Gonçalves

claudia.rgoncalves@sp.senac.br
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(16) 2107-1055

Todos os participantes opinam sobre idéias e sugestões de como resolver o problema e/ou a dificuldade levantada. Há também um tempo para que um especialista da área faça seus comentários.





Tempo: 30 minutos





MOMENTO 1





APRESENTAÇÃO





O empreendimento sede do encontro, explicará aos participantes a sua história e a de seu empreendimento e a seguir relata suas dificuldades em relação ao tema abordado no dia.





MOMENTO 2





DEBATE





Tempo: 60 minutos





MOMENTO 3





DELIBERAÇÕES





Tempo: 30 minutos





O mediador do encontro relata e expõe todas as sugestões e delibera sobre as ações que os empreendedores devem realizar. Nesse momento, todos podem colaborar.
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