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Apresentacao

O desenvolvimento dos negdcios de associa-
¢cOes produtivas e cooperativas que tém como
base o uso de recursos da biodiversidade con-
tribui para a conservagao do rico patrimonio
bioldgico e cultural brasileiro. Também é uma
forma para garantir a geragcado de renda e bem-
-estar para as populagdes que cultivam meios
de vida tradicionais.

Essas premissas nortearam o desenvolvimento
do projeto Conexao Semiarido. Fruto da parce-
ria entre o AKSAAM - Adaptando Conhecimen-
to para a Agricultura Sustentavel e Acesso a
Mercados e a Conexsus, o projeto foi criado
para apoiar negdcios comunitarios de duas re-
gidoes do semiarido brasileiro (Sertdao do Sao
Francisco - BA e Chapada do Vale do Rio ltaim
- PI) na superacao dos obstaculos aos seus pro-
cessos de crescimento.

Para atingir esse objetivo, foram criadas, aplica-
das e disseminadas metodologias de desenvol-
vimento de negdécios comunitarios e ferramen-
tas tecnoldgicas que ofereceram as associa-

¢cOes e cooperativas um melhor aproveitamento
das oportunidades de mercado e, consequente-
mente, a ampliacdo dos beneficios econdmicos,
soclais e ambientais. A adocao de uma nova
visao e de novas praticas de negdcios exigiu a
Incorporagao de novos aprendizados pelos lide-
res das cooperativas.

Essa publicacao aponta as principais estratégias
adotadas, seus acertos e dificuldades. A ideia é
oferecer uma visao ampla dos aprendizados ge-
rados ao longo da implementacao do projeto
que, seguramente, sao uteis para outras institui-
coes interessadas no desenvolvimento do asso-
ciativismo e cooperativismo e na melhoria da
qualidade de vida de agricultores e agricultoras
familiares e extrativistas.

O AKSSAM é um projeto que trabalha para a di-
minui¢ao da pobreza rural com foco no desen-
volvimento agricola sustentavel para a promo-
¢cao da seguranca alimentar e nutricional em
consonancia com os Objetivos do Desenvolvi-
mento Sustentavel (ODS) definidos pela ONU -
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Organizagao das Nacoes Unidas. A acao do
AKSSAM ¢é dividida em seis grandes eixos,
sendo que o Conexao Semiarido se insere no
eixo Meio ambiente e adaptacao as mudancgas
climaticas.

Tendo como locais de atuacdo a América Latina
e o Caribe, o AKSSAM trabalha na melhoria do
acesso dos agricultores familiares as tecnolo-
glas e conhecimentos, aumentando sua produ-
tividade e melhorando as condi¢cOes de acesso
ao mercado. E um programa do Fundo Interna-
cional para o Desenvolvimento Agricola - FIDA,
executado pelo Instituto de Politicas Publicas e
Desenvolvimento Sustentavel - IPPDS, vincula-
do a Universidade Federal de Vigosa - UFV.



Capitulo1- 0 territorio

Os agricultores familiares da Chapada do Vale
do Rio Itaim, no Piaui, e do Sertao do Sao Fran-
cisco, na Bahia, ganharam, com o projeto Cone-
xao Semiarido, um aliado para o aprimoramento
na comercializacao de seus produtos. Ao todo,
19 empreendimentos comunitarios participaram
da iniciativa, que beneficiou diretamente 1.388
produtores da agricultura familiar, sendo cerca
de 60% mulheres (815) e 40% homens (573).

O projeto se concentrou em duas cooperativas:
a Coovita (Cooperativa de Produtores e Produ-
toras da Chapada do Vale do Rio Itaim) e a Cen-
tral da Caatinga (Central de Comercializacao
das Cooperativas da Caatinga).

As duas organizagoes estao localizadas na
regiao da caatinga, unico bioma exclusivamente
brasileiro, mas extremamente ameacado pelo
desmatamento e a exploragao predatdria dos re-
cursos naturais. O objetivo do projeto foi o forta-
lecimento das organizacoes comunitarias a partir
de suas estratégias de comercializacao dos pro-
dutos da agricultura familiar e populagdes

tradicionais, aumentando a renda e melhorando
a qualidade de vida dessas populacoes, que,
com seus modos de vida, protegem o bioma.

Chapada do Vale do Rio Itaim (PI)
Cooperativa dos Produtores e

Produtoras Rurais da Chapada
Vale Rio Itaim (COOVITA)

Sertao do Sao Francisco (BA)
Central de Comercializacao das
Cooperativas da Caating (CECAAT)

Chapada Vale do Rio Itaim (Pl) - Territorio
constituido por 16 municipios, com produtores
associados a COOVITA em 4 deles. A populacao
estimada desses municipios, em 2020, era de
aproximadamente 41 mil habitantes, represen-
tando cerca de 1% da populacao do estado do
Piaui. Assim como no estado do Piaui e no
Brasil, a agricultura familiar responde pela
ampla maioria dos estabelecimentos agropecu-
arios do territorio, equivalendo a 80% do total.

Sertao do Sao Francisco (BA) - Territorio cons-
tituido por 10 municipios e uma populacao de
aproximadamente 750 mil habitantes, represen-
tando cerca de 5% da populacao do estado da
Bahia. Assim como no estado da Bahia e no
Brasil, a agricultura familiar responde pela
ampla maioria dos estabelecimentos agropecu-
arios do territorio, equivalendo a 78% do total.
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Cooperativas e associacoes participantes do projeta

Organizacao Municipio Produtos principais

Cooperativa dos Produtores e Produtoras

SOOI Rurais da Chapada Vale Rio Itaim

Betania do Piaui (PI) Caprinos e ovinos

Central de Comercializagao

CECAAT das Cooperativas da Caatinga

Juazeiro (BA) Central de comercializagao

AAPSSE Associacao dos Apicultores de Sento-Se Sento-Sé (BA) Mel e hortifrutis
AMAFE Associacao de mulheres em acao da Fazenda Esfomeado Curaca (BA) Derivados da mandioca (biscoitos) e geleia de pimentao
APPR Associacao de pescadores e pescadoras de Remanso Remanso (BA) Peixe fresco, limpo e beneficiado
COAPCAF Cooperativa Apicola e Pesqueira de Campo Formoso Campo Formoso (BA) Mel
COAPICAL Cooperativa dos Apicultores de Campo Alegre de Lourdes Campo Alegre de Lourdes (BA) Mel
COOAF Cooperativa Agropecudria Familiar Sertdo Forte de Casa Nova e Regido Casa Nova (BA) Caprinos e ovinos

COOFAMA Cooperativa agropecuaria e familiar de Massaroca e Regiao Juazeiro (BA) Ovos e galinha calpira

COOPAVES Cooperqtiva Agroind.u_strial de Produgéo e Comerc.iffllizagéo Avicola ltiiba (BA)
da Agricultura Familiar do Alto de Sdo Gongalo Itiuba - BA LTDA

Ovos e galinha calpira



Organizacao

CECAAT

COOPERCAR
COOPERCUC
COPERLAD
COOPERPARAISO
COOPERSABOR
COOPES 1
COOPES 2

COOPROAF

REDE DE MULHERES
DO REMANSO

Central de Comercializagao
das Cooperativas da Caatinga

Cooperativa dos Empreendedores Rurais de Cacimba do Silva e Regiao

Cooperativa agropecuaria familiar de Canudos, Uauéa e Curaca

Cooperativa de Produc¢ao da Agricultura Familiar
da Comunidade de Lagoa de Dentro e Tucano

Cooperativa Agroindustrial Vale do Paraiso

Cooperativa Regional de Agricultores (as) Familiares
e Extrativistas da Economia Popular e Solidaria

Cooperativa de Producao da Regiao do Piemonte da Diamantina

Cooperativa de Producao e Comercializacao
dos Derivados de Peixes de Sobradinho

Cooperativa de Produgao e Comercializagao
da Agricultura Familiar do Sudoeste da Bahia

Associacao Rede de Mulheres Remanso

Municipio

Juazeiro (BA)

Juazeiro (BA)
Uaua (BA)
Tucano (BA)
Sobradinho (BA)
Monte Santo (BA)
Capim Grosso (BA)
Sobradinho (BA)
Manoel Vitorino (BA)

Remanso (BA)

Produtos principais

Central de comercializagao

Ovos e galinha calpira

Frutas e produtos do extrativismo locals e seus
derivados (doces, compotas, geleias, cervejas, etc.)

Frutas e produtos do extrativismo locais e seus
derivados (doces, compotas, geleias, cervejas, etc.)

Polpas de frutas locais

Frutas e produtos do extrativismo locais e seus
derivados (doces, compotas, geleias, cervejas, etc.)

Frutas e produtos do extrativismo locals e seus
derivados (doces, compotas, geleias, cervejas, etc.)

Peixe fresco, limpo e beneficiado
Doce e polpa de umbu

Mel e prépolis
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1.1 Respeito ao cenario mundial L

No momento em que o projeto Conexao Semia- . &= .
rido foi implantado, o mundo atravessava uma |
situacao totalmente atipica devido a pandemia
provocada pela Covid-19. Pessoas e familias
passaram por momentos de dificuldade e,
devido as restricOes, permaneciam mais tempo
em suas casas. Com os afazeres do campo e do
lar, a carga de trabalho se manteve no mesmo
nivel ou até mais elevada, principalmente para
as mulheres, que na maioria das familias sao as
responsaveis pelos cuidados com as criangas.

Para garantir o envolvimento dos parceiros sem
gue o projeto se tornasse um empecilho, cada
reuniao fol pensada com cuidado, como vere-
mos nos proximos capitulos. Uma das estraté-
gias para manter o foco foi a defini¢ao de objeti-
vos e resultados especificos para cada um dos
seis encontros, sendo que o envolvimento de
grupos maiores de discussao sé foi realizado
em momentos absolutamente necessarios.




Capitulo 2 - 0 ciclo de desenvolvimento

O Ciclo de Desenvolvimento de Negocios Co-
munitarios do Projeto Conexao Semiarido teve
uma abordagem bastante inovadora. E compos-
to por trés etapas: 1) Co-criacao, 2) Modelagem
e Plano de Acao, e 3) Implementacao, e se
baseia na metodologia da modelagem, que, em
geral, é aplicada em negodcios urbanos e esta
muito ligada ao conceito de empreendedorismo.

A realizacao da Oficina de Modelagem de Ne-
gocios, na segunda etapa, foi o maior exemplo
de superacao das dificuldades impostas pela
pandemia do coronavirus ao projeto. Foram su-
perados desafios de conexao de internet, inex-
periéncia dos beneficiarios com o uso de sites
de videoconferéncia (Meet, Zoom, etc.) e de
falta de conhecimento da maioria dos partici-
pantes sobre conceitos e elementos da modela-
gem de negocios.

Frente a impossibilidade de encontros presen-
clals em todos os meses do projeto, a equipe pla-
nejou e executou uma oficina totalmente virtual,
desenhada e adaptada para os beneficiarios

da agricultura familiar. A criacdo do kit basico de
modelagem, que funciona 100% online, possul
enorme potencial para disseminacao e replicagao.

A adaptacao da ferramenta Canvas de modelo
de negocio ao contexto local representou uma
inovacao no desenvolvimento de ferramentas e
processos de facilitacao do desenvolvimento
desses negocios.

Para vencer os obstaculos foi necessaria uma
Intensa preparacao, com materiais de apoio
consistentes e planejamento detalhado de
todas as atividades, e por uma dedicacao da
equipe de trabalho em fomentar a comunicacgao
e a interagao com os participantes ao longo de
todo o periodo anterior, durante e pds-oficina.

1

Apoés a oficina, a equipe de facilitadores produ-
ziu uma sintese dos principais elementos de
cada negocio comunitario e algumas possibili-
dades de eixos de acao para aproveitar oportu-
nidades de desenvolvimento, chamados de in-
sumos ao plano de agao.

A ultima etapa, de implementacao do plano de
acao, foi importante para adogcao de solucoes
concretas pelas cooperativas atendidas e anali-
se, pela Conexsus e pelo Aksaam, do potencial
de incorporagao da abordagem proposta.
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Ciclo de Desenvolvimento de Negocios Comunitarios

Co-criagao | e Planode |

Acao

Implementacao !
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Atividades principals de cada etapa

FASE 1 - Co-criacao

Diagndstico de Inteligéncia
de Mercado

Diagnodstico de Maturidade
Organizacional (Trilhas de
Negdcios Comunitarios)

+ Cadastro diagnéstico
resumido da organizagao

Ativadores de Negdcios
(Capitulo 6)

FASE 2 - Modelagem
e Plano de Acao

Oficina de
Modelagem

Construgao de
Plano de Acao

FASE 3 - Implementacao

Rodas de Conversa
Laboratdrio de Inovagao

Fundo de
Oportunidades/intercambio

Planos de Comercializagao




Capitulo 3 - Co-criacao

FASE 1 - Co-criacao

Diagnéstico de Inteligéncia
de Mercado

Diagnéstico de Maturidade
Organizacional (Trilhas de
Negocios Comunitarios)

+ Cadastro diagnéstico
resumido da organizacao

Ativadores de Negdcios
(Capitulo 6)
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Capitulo 3 - Co-criacao

A co-criacao é a primeira das trés fases da meto-
dologia do Ciclo de Desenvolvimento. Em parce-
rila com organizacgoes locais, associagoes, coo-
perativas ou instituigoes de apoio, como Organi-
zagoes Nao Governamentais (ONGs) foram rea-
lizados diagndsticos iniciais que permitiram co-
nhecer o contexto local das cooperativas, além
das caracteristicas socioeconémicas e de mer-
cado dos territérios onde atuam.

Também foi aplicada uma ferramenta, denomi-
nada Trilha de Negocios Comunitarios, de identi-
ficacdo do estagio de maturidade organizacio-
nal, que ofereceu uma primeira linha de base
(baseline) sobre as organizagOes produtivas
atendidas e os pontos que precisavam ser traba-
lhados para atingir uma estrutura adequada e al-
cancar o potencial de desenvolvimento. Ao final
do processo, a ferramenta foi aplicada, possibili-
tando o monitoramento e avaliacao de impacto
do projeto.

PONTOS DE DESTAQUE

:Nos primeiros meses do projeto, fol enviado as organizacoes um
formulario (cadastro resumido da organizacao) sobre o perfil
soclocultural das pessoas que representariam suas associagoes

e cooperativas. Com a pesquisa, fol possivel conhecer melhor o
publico-alvo das agoes e refletir sobre os formatos mais adequados
para comunicacao, especialmente no que se refere a interacao
online, uma novidade para a maior parte do grupo

:Boa parte dos respondentes demonstrou familiaridade com
termos como agregacgao de valor, perfil do cliente e receitas
e despesas. Porém, poucos responderam ter familiaridade
com o conceito de modelo de negdcio

14



Perfil dos pontos focais do projeto

27%
homens

' ¢

18%
cor branca

46%
cor parda

73%
mulheres

36%
cor preta

73%
associados das
associacoes e
cooperativas

nao havia
deficientes
fisicos

27%

trabalha para associacoes
e cooperativas com vinculo
empregaticio
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45%

divide o tempo
entre a gestao
das tarefas da
sua propriedade
e do negdcio
comunitario

50%

ja tinha participado de
alguma formacao para
exercer sua atividade
nNo negocio comunitario

64%

nunca tinha
participado de
uma formacao
deste tipo

77%

nunca tinha
realizado uma
formacao
online antes

\/
\
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Entre os termos abaixo, margue agqueles com os quais voce tem

50% 50% familiaridade:
reside reside
em area em area 22 respostas
rural urbana
Ferfil do cliente 10 (45 5%)
Froposta de valor a(22,7%)
Geracao de valor 3 (13.6%)
Anadlise de mercado 5 (22, 7%)
Agregacao de valor
/3% Canais de venda 6 (27,3%)
tinha Modelo de Negbcio
qonexéo Receitas e Despesas 7 (31.8%)
de internet Fluxo de caixa 5 (22,7%)
estavel e Viabilidade financeira do... 5 (22, 7%)
constante

0
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3.1- Diagnostico de Inteligencia de Mercado

Dentro do Ciclo de Desenvolvimento foi realiza-
do o Diagnodstico de Inteligéncia de Mercado.
Trata-se do mapeamento e analise das princi-
pais cadelas de valor e dos atores chave pre-
sentes nos territorios estudados, além das poli-
ticas publicas mais relevantes para o desenvol-
vimento dos negdcios comunitarios.

A partir da lista das associagOes e cooperativas
do projeto e das conversas com 0s representan-
tes dos negodcios comunitarios, os produtos
foram agrupados em 5 grandes cadeias de valor.

1) Mel

2) Caprinos e ovinos

3) Frutas e produtos do extrativismo
4) Peixe

5) Galinha e ovos caipiras

As cadeias foram entao analisadas dentro da
perspectiva de trabalho para o planejamento
comercial, tomando como referéncia o panora-
ma da agropecuaria no territorio.

PONTO DE
DESTAQUE

O diagnostico possibilitou a
definicao e analise detalhada
das principais cadelas produtivas
presentes no territério e entre
0S negocios comunitarios do
projeto. A atividade foi parte
fundamental nesta etapa,
apresentando contribuicoes
significativas ao processo de
assessoria aos negocios
comunitarios, realizado durante
a fase de Implementacao

PONTO DE
ATENCAO

O diagnéstico deve ser executado por
consultoria externa, com equipe proépria
e capacidade de realizar um estudo
complexo, envolvendo levantamento e
analise de bases de dados secundarios,
entrevistas com representantes dos
negodcios comunitarios, ativadores de
negocios, clientes em potencial e
Instituicoes de apoio. A consultoria
também devera realizar oficinas para
o repasse do conteudo do relatoério final
aos negocios comunitarios envolvidos,
com foco em recomendacgoes de
estratégias comerciais
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3.2 - Diagnostico de Maturidade Organizacional L

O Diagnostico de Maturidade Organizacional, de-
nominado Trilha dos Negocios Comunitarios, ofe-
rece um retrato geral da maturidade organizacio-
nal de uma associagcao e cooperativa. Com ele é
possivel identificar o estagio de desenvolvimento
das organizagoes beneficiadas e prover uma pri-
meira linha de base sobre elas. Também apresenta
pontos para melhorar a estrutura e fazer com que a
organizacgao atinja seu potencial de crescimento.

Estagio Semente: o primeiro passo Estagio Arvore: neste estégio a estrutura da
para a construcao de qualquer negdcio organizacao ja esta montada e validada,
~ comunitario sustentavel. A organizacao e chegou a hora de crescer! O foco
~ que estad comecando a se formar, com é dar ritmo a operacao, definir
muitas ideias a serem validadas metas e aperfeicoar a gestdo

O Diagnéstico serviu para criar um quadro geral
das organizacoOes participantes, com capacidade
para capturar as grandes diferencas entre elas
em termos de nivel de maturidade e, com isso,
possibilitar uma adaptacao dos processos e
conteudos previstos no Ciclo de Desenvolvimen-
to a diferentes perfis de negocios comunitarios. Estagio Floresta: organizacdes que atingiram
senioridade com as experiéncias acumuladas.
Precisam continuar se fortalecendo em busca

permanente de novos conhecimentos para
multiplicar seu impacto positivo.

Quando o Ciclo de Desenvolvimento é trabalhado
em um contexto territorial, como o projeto Cone-
xao Semiarido, é possivel usar o Diagnéstico para

Estagio Muda: organizagdes que ja

ter uma visao ampla do nivel de desenvolvimento estdo operando e comegando a criar
dos negdcios comunitarios daquele territorio, raizes. E a hora de validar o modelo
: " , . de negdcio e entregar valor para
identificando grupos em estagios semelhantes. seus membros e para a sociedade

20



Modelo de devolutiva

T T - S

NEGOCIOS COMUNITARIOS

Estagio: Muda
16.07.2020

Respondente: losé lgnidcio Ribeire Martins de Souza

COmITOEE 490 TInay|ig

(X I CONEXSUS  (semente

Wock estd no estagio Muda!

Sua organizatio jd estd atuando e em busca de wma maior sustentabilidade

finamnce=ira & onganizacional. Busque profsssonalizar as operagoes do e

negdcio, apregandos conhecimentos de outras dress. Mantenha um obhar
atemnto &0 seu mercado de atuscao e & cadeia grodutiva na qual estd

inserido, s=mpre unto S sua bases de associados.

& imapem abaixo representa o ceminho especfico que sua organizecio jd percorrey até agora
Analice o resulbados das prdximas pdginas para idenbficar em quas ofdnos especificos sus

organizasas estd mais madura & quais voof deve trababhar para seguar avardganda.

B Gestio e Governanga W Atuagdo como Negdcio B Impacto Socicambiental

& Triha dos Megdoos Comunitdnos Sustentdveis & compesta por um botal de 1240 " passos™
&l mio een Gesthc & Goverranga, 40 de Ahuscio comao Megdoo, & 20 de mpadio Soccambiental

Principais Realizagoes

Para chepar at€ aqui sua organizacao jd trilhou virios caminhas! E importarte reconhecer quais

foram suas conguistas & que fabores contribuiram para o seu secesse. & seguir estao listedas os

critércs do Trihas em que sus organiracso apresentou maior maturidade. Beflita sabre & buesque
entender quais acoes vool £ seus colegas realizaram que mais contribuiram para este processao,

Transpardncia e Controle
Complementanedade de Perfis da Fguipe
Capital de Gire

#Acordo com os Cooperados

Estratigias de Comunicagao
Atendimento a Critdrios de Compra
Verficecan & Comunicacan de Impactas
Deszermamhimento Social da Comunsdsde

| COMNEXS
(._/""- I COWERDEE SUSTER

Engajamento & Pertencimento dos Membros
Controle Contdhbil

Cumprimento de Prazos

Gerzsao de Recsita

Conhecimento de Mercado

Capacidade de Pagamenta

Priticas Sustenbbveis

GJisemente

X
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Gestdao e Governanca E | 2B/60

Para que sus organizacss possa evollir € importanie reviear temas comao
definicac £ sxeousae da estratépia, govemanga para tomada de decisoes, bem
como a nivel de gestao atual de cada setor. Buesque por uma maior robustes

Atuacao como Megocio ‘ | 20/40

Sua organizacio estd prepoupsda em definge um modelo de nepdcio videel dentro
do mercado e cadeia de valor em gque atea. Busque agregan valor aos produtons
gue oferece, conhecer guem & o seu diente e aperfesoar 3 sua comunscacao para

profissionalizecan da gestan, como wm todo.

atender 5 sums necessidedes, posicionando-se melhor diznte dos concomentes.

hserve nas priximas pdginas coma sua prganizacao performou em cada wm dos orifdrnas. —

Cada circvls colrido comresponde @ um ponto o ofimputo total da andlises

Estruturas de Governanca

Capacidade de Gestao

Gestao Comercial

estao Produtiva

Geracao de Receits -I_,_I--I I 0 H
Apregecan de Valor

Tomads de Decsso Estratégias de Comunicaszn

Transpar®ncia & Conbmole
Diversdade e Inchesan

Canais de Comerc|zagsa

Engajpmemno & Pertencmento dos Membros B .
Conhecimento de Mercado

Performance Comercial Autonomia pars Precificacao

H = i b I_.I"._..I_I:I
Plan=jamento a Médio & Longo Prazo Atendimento a Critérios de Compra

Complementanedade de Perfis da Equipe

Recei#a Operacional
Salde Financeira Capacidede de Pagamento

Planzjamento Crpamentdrio n
Arceszo & Crédita

Caontrode Contdbil
Ferramentas de Gestao Fnancezira
Capital de Gaa

Impacto Socioambiental
O} imipactn socioam biental pEosithvo gue sua organizacan pera pode se=ndr comio

algvancs para o fortaleciments das redes em que wac® estd nsenda. Compartithe
sua tragetdess com cutras arganizagoes, vhlizasdo os agrendizados que woof

Eguipe de= Yendas
Cumgrimento de Prazos

coletou abd squi como propulsor de wma fransformacsa ainda masar e mais

Plan=jamento da Produgaa extrurtural.

Apprdo com os Cooperados
Estratégia de Logistica | 2 Mensuracao e impacto Verificagio e Comunicacdo de Impactes '@ @ @ @

Gestaa de Impactos Megativos
Impacto Ambiental Praticas de Producao efou Extrabivismo '-".' o] '-'

Sustentdvess

Geracao de O portunidades
Desemeodvimento Socisl da Comunidade '.".' '.".'

CORENSIE SUSTERTAREIS

| SONEXSUS  @@semente (K| conExsus  @semente

X
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Desafios e Proximos Passos

Aqui estao listados o= peincipais desafics denificados na svolucao de maturidade da sua
prganiracss. heerve com atencao os ibens pricsitdkos para a evolucao de maturidade da sua
prganizacss. Heflita sobre que voof & os demais membros da sus organizacso podem realizar pars
avanar nestes aspectos e ke as prncipais agoes a serem executsdas, definindo prazos e
responsabiidades entre sus equipe.

Tomada de Decsao Diwersidade e Inclusao

Planejsmento a M£dio = Lonpo Praco Planejaments Drocamendsrio

Ferramentas de Gestao Financera Equipe de Wenmndas

Planejamento da Producao Eztrategis de Logistica

Apregecan de YWalor Canais de Comercializecao
drtonomis para Precficecao Hereita yperacicinal
Apesso o Crdduo Gestao de Impactos Hegativos

Geracao de Opartunidsdes

QUEM S0OMDS

0 Institurto Conexpes Susterntdveis — Conexsus € uma ooganizacsa sem fins kcratrvos que trakalha
pars ativar o scossistema de epocias comun&dmas rurais e forestais para aumentar 3 renda daos
peguesnos produtores & foralkecer 3 conservecan dos soossistemas naturaes

Mohbilizamos wma rede de parcerias = aplicemos metedologis & nstromentes financeinos

innvadores gue fomentam & conexao enfre associscies, cooperatives & pequenas & médias
empresas com mencados Mossa rede articula apoes estratdgecas gue focam em spluctes para os
prncipais gargalos dos nepdcios comunitdmos rurais e foresteis

Entre em contaktn para conbecer melhior nosso trabalho = saber gquais caminhos podemos trilbar
jumizes!

v @&

MODELAGEM ACESSO A FINANTAS
DE MNEGOCIOS MERCADO DE IMPACTO

(3¢ |coNExsUs  @Dsemente

CORENDIE SUSTERTAREIS

PONTO DE
DESTAQUE

:O diagnostico apresenta

um material rico e inovador,
oferecendo um norte para o
publico da agricultura familiar
atraves de informacoes
agregadas que nunca haviam
sido levantadas

1

PONTOS DE
ATENCAO

-Os negocios comunitarios devem ter
mais tempo para absorver o conteudo
das devolutivas do Diagndstico, por meio
de relatdrios gerados automaticamente a
partir do preenchimento do formulario online

A apresentacao das devolutivas deve
facilitar a compreensao das informacgoes
disponibilizadas. A devolutiva contendo
o formulario completo, com perguntas e
respostas, € uma das sugestoes para que
compreensao se torne mais facil
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Capitulo 4 - Modelagem e Plano de Acao

FASE 2 - Modelagem
e Plano de Acao

Oficina de
Modelagem

Construgao de
Plano de Acao
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Capitulo 4 - Modelagem e Plano de Acao

Na segunda fase do Ciclo de Desenvolvimento
foi realizada a modelagem do negadcio, decisiva
para o alcance do objetivo geral do Ciclo. Dese-
nhado a partir de um entendimento mais claro
de como o0s negdcios podem ser inseridos no
mercado e criar valor para os seus territorios, o
modelo de negocios também busca encontrar
formas de remuneracao justas pela venda dos
produtos e/ou servi¢os. Nesta etapa foi adotada
a ferramenta Canvas de modelo de negécios.

A definicdo de um plano de ag¢des, complemen-
tarmente ao modelo de negdcios, também foi re-
alizada nesta etapa. A funcao do plano de ag¢oes é
aproximar a cooperativa do modelo desenhado,
sendo realista, pragmatico, e permitindo a avalia-
cao dos resultados produzidos pelas agcoes im-
plementadas. A elaboracao dos planos de agao
fol realizada em conjunto pelos Ativadores de Ne-
gocio e as liderangas dos negdcios comunitarios.

A modelagem e o plano de agao sao fundamen-
tais para nortear todo o trabalho de apoio ao de-
senvolvimento de negdcios comunitarios, in-

fluenciando os demais eixos de atuacao do pro-
jeto, como o Laboratoério de Inovacgao e as estra-
tégias de abertura de canais de comercializacao
e comunicacao.

Para identificar quais conceitos ligados a gestao
do negdcio deveriam ser trabalhados na etapa
seguinte do Ciclo de Desenvolvimento, de Im-
plementacao, foi aplicado o formulario de
"Coleta de insumos ao plano de acao’. Os 5 prin-
cipais desafios dos negdcios comunitarios
apresentados pelos seus representantes foram:
=organizacao e gestao da producao;
-engajamento e mobilizagao dos socios;
-abertura de canais de comercializagao;

-gestao financeira;

-reducao dos custos e despesas.

COME XAD

.
4 1; SEMIARIDD

NOME DA ORGANIZAGAD: COOAF

Insumos ao Plano de Acao
Relatorio Individual

Dados de Contato
Momes: Silvanda Rodrigues de Moraes, Valdenisa Santos Oliveira, lelma dos Santos Silva,
lhiago da Rocha Santos, Edvaldo da Rocha Braga

Whatsapp representantes: O} 3000

Informagdes gerais

Produtos comercializados:

Cortes simples de came de bode, derivados do umbu & mandioca.

Produtos in natura & processados da agricultura familiar,

Produtos Artesanais

N* associados: XX

Canvas, Devolutiva do Trilhas e Respostas
. ) -~ uit

%

Localizacao: Cidade - Estado
Site / Pagina organizacao: Link

Recomendagoes Semente & Conexsus
FREMWMTE DE A-::ED: Viabilidade da Loja Propria

Observacdes:
» Para alcancar o objetivo de abertura da loja propria & importante primeiro realizar uma
analisa de viabilidade do projeto. Entender inicialmente quais as razoes & expectalvias com
o empreendimento, listar as hipoleses, calcular a viabilidade financeira e avaliar custos &
previsoes de retorno. Quais outros canais podemn ser testados alé |a para alcangar o
pablico-alvo de consumidores finais?

» Efeitos da pandemia no negocio: olhar para estratégias de comercializagao utilizadas &
entender guais alternativas e mudangas incrementais podam ser implementadas para
aumentar as vendas.

» Ravizar o Trilhas, com alengao as perguntas guue foram respondidas coma "Mao seifnao

» Organizar a entrada de receilas icanvask ha outras formas de geragao de receita alem dos

convenios? Como & a experiencia em wendas? Quem sera o ime responsavel por esta
frente? Qual % advem de vendas para governo e % para outros clientes?
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1

O projeto me fez perceber
como a gestao de equipe
e importante para o negocio
como um todo e como a
gente tem que mudar a
cabeca para evoluir, pelo
mMenos eu estou tentando

Rosalia Vieira de Araujo
Presidente COOPES

J)

1

Com o projeto eu percebi
gue é possivel ampliar

O Nhegocio para além do
MUNICIPIO € que eu PoSssoO
fazer isso usando as
redes sociais

Maria Aparecida
Silva Santos
Tesoureira COOPAVES

J)

““. )

A gente tinha consciéncia das
nossas deficiéncias na area de
gestao, estogque e comercializacao.
Participando do projeto, a gente
percebeu que também precisava
melhorar a logistica e o fluxo de

caixa da associacao

Jaciara Ladislau Leobino
Tesoureira AAPSSE
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1

A oficina nos possibilitou
condicao para organizar
ad ASSOCIacao e NOoS
mMostrou que € possivel

ter sobra

Cristiane Ribeiro da Silva
Presidente AMAFE

J)

1

Com a oficina nos
aprendemos a identificar
NOssO cliente e como

fazer para chegar nele

Silvanda Rodrigues
de Moraes
Secretaria-Executiva COOAF

J)

1

A cadeia de ovino/caprino nao
tinha regularidade. Com a criacao
do cadastro socio-produtivo

NOS conseguimos saber em que
época do ano os fornecedores
fardao suas entregas, possibilitando
gue a gente faca uma previsao
para todo o ano

Lucas Cavalcanti Macedo
Presidente COOVITA
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PONTOS DE DESTAQUE

O processo de modelagem de negdcios € desconhecido para muitas organizagcdes. Para mitigar os impactos provocados pela
impossibilidade de realizacao das oficinas de modelagem presencialmente, devido a pandemia, houve ainda mais empenho e rigor
na qualidade do material produzido, assegurando o sucesso desta etapa. O material manteve as organiza¢oes engajadas e ativas
em todo o processo de co-construcao

O material produzido continha mais conteudo do que aquele trabalhado na oficina, oferecendo a oportunidade para que, mesmo
apos as oficinas, as organizagdes pudessem continuar exercitando a modelagem de seus negocios e construindo planos de agao
mais objetivos e estratégicos apoiadas pela equipe técnica do projeto e o técnico local

A abordagem da modelagem facilitou a mobilizagcdo das organizacdes e suas liderancas, pela objetividade, simplicidade, facil
assimilagao e praticidade. Com isso, foi possivel 0 engajamento das organizagdes do projeto

A delimitacao de um modelo de plano de acao simples de ser preenchido e bastante objetivo e realista foi essencial para que se
atingisse um elevado nivel de desempenho nesse eixo de trabalho do projeto




4.1- Oficina de Modelagem

Frente a impossibilidade de encontros presen-
ciais devido as restricbes geradas pela pande-
mia da Covid-19, a equipe de trabalho planejou
e executou uma oficina 100% online, desenhada
e adaptada para pessoas da agricultura familiar.
Foram elaborados materiais de apoio consisten-
tes e totalmente adaptados ao contexto dos ne-
gocios comunitarios (formato, conteudo, lingua-
gem, etc). Também houve um planejamento de-
talnado para execugao de todas as atividades.

Os objetivos da Oficina de Modelagem foram:

-Apresentar aos gestores e as liderangas das coo-
perativas e associacoes as ferramentas de modela-
gem e desenvolvimento de negdcios comunitarios;

Proporcionar momentos de trocas de aprendi-
zagem coletiva sobre modelos de negocios co-
munitarios no contexto do semiarido;

-Gerar Insumos para a constru¢cao dos planos
de acao a serem executados pelas organizagcoes
no decorrer do ciclo de desenvolvimento; e

Proporcionar o entendimento sobre a impor-
tancia da etapa da modelagem como técnica
para minimizacao dos riscos inerentes ao em-
preender, em momento anterior a contratacao
de um financiamento/investimento.

O objetivo da Oficina, de sensibilizacao para o
processo de modelagem, foi cumprido, garan-
tindo que as organizagOes avangassem Nno co-
nhecimento sobre o Canvas e conseguissem
aplicar este conhecimento de forma pratica aos
seus negocios.
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de Modelagem
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PONTOS DE DESTAQUE

:Os materiais de apoio adaptados a realidade dos negdcios ofereceram aos participantes a oportunidade de entrar em contato com uma forma diferente de
fazer planejamento e a partir disso desenvolverem modelos de negocios e planos de acao bastante realistas, com objetivos concretos, mas sem deixar de
pensar de maneira inovadora, buscando solug¢des praticas para solucionar os principais entraves aos seus desenvolvimentos

-A realizacao de avaliagao, por meio de um formulario online, ao final da oficina reforcou os pontos de acerto da metodologia. A oficina em questao obteve
100% de nota superior a 8 no quesito “indicagao da oficina de Modelagem para um colega”

-Uma série de 15 videos curtos de apoio a Oficina de Modelagem foi o material mais apreciado. Os videos apresentaram conteudos e exemplos de cada um
dos modulos da versao adotada do Canvas.

https://www.youtube.com/playlist?list=PLYvieVtNvIs1jHSYISQaRhC8N5P4trSJe

:Esse modelo de transmissao de conhecimento se mostrou adequado ao contexto dos agricultores familiares envolvidos no projeto, que em grande parte
dispoe de pouco tempo para dedicar a atividades formativas e se beneficia de uma linguagem mais visual e didatica na transmissao de conhecimento. Os
videos do canal do Youtube tiveram mais de 1.300 visualiza¢gbes, sem nenhuma divulgag¢ao para além dos proprios participantes da oficina.

A abordagem de trabalho do projeto foi inovadora com o desenvolvimento de ferramentas de apoio que possibilitaram a realizacao da capacitacao 100%
na forma online. Esse modelo pode ganhar escala em qualquer regiao, dependendo, apenas, de acesso a internet




PONTOS DE

= ATENCAO
fr  Inicio 4 1-Introdugdo a Modelagem de Negdécios: O que é um modelo de
i 1 e® .| negocios? :
G ] i Conexsus - Instituto Conexdes Sustentavels 'A entrega dO CadernO de mOdelagem

&  Subscrigbes

deve anteceder, preferencialmente, a
realiza¢ao das oficinas para que os

2 - Introdugao a Modelagem de Negocios: A ferramenta Canvas

Conexsus - Instituto Conextes Sustentaveis

B Biblioteca P REPRODUZIR TODOS Tal
, participantes tenham tempo para
£0)  Histérico . - o | .
_ PI’O]EtD Conexao Semiarido L i85 3 - Introdugdo @ Modelagem de Negocios: Historia de Impacto - eStUdar € entender O materlal- Cerca de
= e 17 videos - 810 visualizages - Ultima s B Rl COOPAS : 10 dias é considerado um prazo razoavel
[ Ver mais tarde atualizagao a 16/10/2020 : Conexsus - Instituto Conexdes Sustentavels

2 Nao listado

il Videos de que gosto e ¥ 4- Mercado e Posicionamento: Tudo comega pelo cliente -Ha necessidade de mais tempo para os
N 3 4 onexsus - instituto Conexoes Sustentaveis E . . ' 7
e participantes digerirem os contetdos e
realizarem as atividades propostas entre

SUBSCRIGOES

. Radio Bandeirantes (w) ~ Conexsus - - |

C/\ Instituto 5 - Mercado e Posicionamento: Produtos e proposta de valor .
f;} Peppa Pig em Por... () Conexdes SUBSCRITO 8 5 Conexsus - Instituto Conexdes Sustentdvels um encontro € OUtrO' POdem SEr reallzados
Fp— ST L- 8 encontros ao longo de 4-5 semanas. O

volume de conteudo e absorgcao foram um
desafio para os participantes

R  Conexsus- Institu... « ﬂ "Ij 6 - Canais e Entrega de Valor: Jornada de compra e venda
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4.2 -(anvas

O Canvas é uma ferramenta desenvolvida para
auxiliar pessoas a pensar, estruturar e testar os
elementos basicos do negdcio. Ele ajuda a orga-
nizar as idelas para criar algo novo ou melhorar
uma organizacgao que ja existe. O Canvas usado
no Projeto Conexao Semiarido foi desenvolvido
especificamente para os negocios comunitarios.

A ferramenta consiste em uma tela unica com
os principais elementos de um modelo de negé-
cios dispostos de uma forma ilustrativa, facili-
tando a interacao da organizagao com suas
ideias e projetos. Foil organizado em dez blocos
para serem preenchidos de acordo com os fato-
res-chave do negdcio.

Além da facil visualizagao, a ordem de preenchi-
mento dos blocos provoca reflexdes importan-
tes para o negocio, proporcionando a identifica-
cao de ajustes para que a organizacao evolua e
gere mais resultados.

A aplicacao do Canvas as associacoes e coope-
rativas do projeto envolveu conceitos novos aos

lideres/representantes dos negocios comunita-

rios, e por isso também representou um desafio.

A aplicacao de formulario relacionado a ferra-
menta possibilitou identificar qual seria a princi-
pal mudanca necesséria para a implementacao
dos modelos de negécios desenhados ao longo
da oficina e sobre quais blocos do Canvas deve-
riam ser trabalhados.

As respostas demostraram elevado grau de
aprendizagem em relacao aos conceitos do
Canvas e um amadurecimento institucional na
identificacao, com objetividade e clareza, dos
desafios e mudancgas necessarias dentro das or-
ganizagoes. A aplicagdo do formulario serviu,
também, como exercicio de sintese do que foi
aprendido e planejado para as proximas agoes.
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11

O preenchimento do
Canvas fol fundamental
para aprender a identificar

NOSSOS potencials clientes

Silvanda Rodrigues
de Moraes
Secretaria-Executiva COOAF

J)

1

Com o Canvas a gente
percebeu a iImportancia
da organizacao e do
planejamento antes do
inicio de uma atividade
e O guanto essas
guestoes impactam na
melhoria da producao

Cristiane Ribeiro da Silva
Presidente AMAFE

J)

1

Com o Canvas

e possivel ver todo
O arranjo produtivo,
desde a producao
até a comercializacao

Lucas Cavalcanti Macedo
Presidente COOVITA
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Capitulo 5 - Implementacao

FASE 3 - Implementacao

Rodas de Conversa
Laboratério de Inovacao

Fundo de
Oportunidades/intercambio

Planos de Comercializagao
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Capitulo 5 - Implementacao

A Implementacao € a fase final do Ciclo de De-
senvolvimento e se constitui numa etapa impor-
tante de adocao de solugoes concretas pelas as-
soclagoes e cooperativas participantes do proje-
to e de analise do potencial de incorporagao da
abordagem proposta.

Nesta etapa foram realizadas as Rodas de Con-
versa, com atividades de dialogo e intercambio
de conhecimento que registraram um bom nivel
de engajamento, contribuindo para formagao do
sentimento de grupo e fortalecendo a importan-
cia do trabalho de intercooperacao entre os ne-
gocios comunitarios.

O Fundo de Oportunidades, estratégia para ofe-
recer continuidade e suporte aos planos de acao
e comercializacao desenvolvidos pelos negdcios
comunitarios também é parte integrante da fase
de Implementacao, assim como o Laboratoério de
Inovagao, que busca identificar gargalos estraté-
gicos que podem ser superados pelo dialogo.




5.1-Rodas de Conversa

As Rodas de Conversa foram encontros com
todos 0s negdocios comunitarios participantes
do projeto, ativadores, gestor e convidados,
responsaveis por realizar uma fala sobre o tema
do encontro.

Em trés reunidoes foram abordadas questdes
como gestao e planejamento da producao, mo-
bilizacao dos associados e cooperados, e a im-
portancia do entendimento do papel das cen-
trais e das associacOes em novos arranjos Co-
merciais que podem ser melhor explorados.

N
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1

Nas rodas de conversa,
com a experiéncia de
outras assoclacoes,

NOS aprendemos como
melhorar nosso estoque
e logistica

1

A gente vé que

0S outros negocios
tEém 0s Mesmos
objetivos e as mesmas
dificuldades e essa
troca de experiéncias
& motivadora

Jaciara Ladislau Leobino
de Moraes
Tesoureira AAPSSE

Silvanda Rodrigues
de Moraes
Secretaria-Executiva COOAF

J)

1

As rodas de conversa
possibilitaram momentos
de troca e aprendizados
para a vida

Cristiane Ribeiro da Silva
Presidente AMAFE
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1

Eu percebi que a dificuldade
na obtencao da autorizacao
sanitaria também é um
problema enfrentado por
outras assoclacoes, entao a
gente vé que os problemas
SA0 OS MESMOS

Rosalia Vieira de Araujo
Presidente COOPES

J)

PONTO DE
DESTAQUE

:Os negocios comunitarios
do projeto acreditaram

gue as atividades como

as Rodas de Conversa
ofereceram potencial real de
promover o desenvolvimento
de seus negocios e se
empenharam em participar
das atividades previstas
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h.2 - Laboratorio de Inovacao

O Laboratorio de Inovacgao se constituiu no pro-
cesso mais original do projeto, apoiando e po-
tencializando a implantacao de um Centro de
Apoio a Comercializagcdo e a Distribuicao de
Produtos da Agricultura Familiar (CAPAF), em
Juazeiro (BA). A solucao tecnologica implantada
pode se constituir em inspiragao e exemplo para
muitos negoécios comunitarios do territério do
Brasil e da América Latina.

A Cecaat (Central de Comercializagao das Coo-
perativas da Caatinga) e a Coopercuc (Coope-
rativa agropecuaria familiar de Canudos, Uaua e
Curacda) tinham planos para operagdao de um
Centro de Distribuicao - CD, em Juazeiro (BA).
Buscou-se, entao, o detalhamento dos planos e
verificou-se amplo potencial na juncao dos
mesmos em um projeto unico, que se tornou a
base para o Laboratorio de Inovacdo. Com a
acao de intercooperacgao, as chances de suces-
so do projeto aumentaram.

A Coopercuc ja tinha feito levantamentos sobre
custos, receitas necessarias, linhas de logistica

e servigos. Também foi realizado o detalha-
mento do planejamento financeiro e pesquisa-
dos softwares de gestao especifico para cen-
tros de distribuigao.

A Cecaat, por sua vez, possuia articulacao
avancada com a prefeitura para viabilizar a con-
cessao de um espaco apropriado para a opera-
¢ao de um centro de distribuicao, aléem de ter
elaborado uma planinha com os principais pro-
dutos de cooperativas e associacoes que pode-
rao ser fornecidos no local, bem como no Arma-
zém da Agricultura Familiar, que esta sendo
construido na orla de Juazeiro. Nos proximos
meses o objetivo € iniciar a operacao do CAPAF.

PONTOS DE
DESTAQUE

-Este eixo de atividades foi o mais desafiador,
pois a maior parte das organizacoes de
referéncia em processos de fomento a
Inovacgao trabalha com o universo urbano,
em geral, startups

-A solugao fol adaptacao de um processo, ao
estilo Oficina de Modelagem, para o contexto
dos negdcios comunitarios da agricultura
familiar e do extrativismo. A tarefa foi realizada
por um grupo de trabalho com representantes
da Conexsus, dos parceiros locais e dos
negocios comunitarios

A metodologia adotada podera ser replicada
em outros territdrios, com outras associagoes
e cooperativas
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h.3 - Fundo de Oportunidades

O Fundo de Oportunidades se constitui em uma
metodologia em constante adaptacao a realida-
de local e do projeto. A elaboracao de propos-
tas, pelos Ativadores de Negocio, para acesso
ao fundo pelas cooperativas e associacoes
buscou sistematizar diferentes necessidades e
moldar atividades que conseguissem atender
grande parte delas em projetos envolvendo
sempre mais de uma organizagao comunitaria.

A partir de processo intenso de dialogo e co-
-construcao foi possivel chegar a um conjunto
objetivo de duas propostas com grande poten-
cial de geragao de impacto positivo no desenvol-
vimento dos negdcios comunitarios do projeto.

-Capacitacao de liderancas comunitarias e
jovens em ferramentas de marketing digital,
proporcionando condi¢gOes para expansao da
comercializagao dos produtos em plataformas
digitais. O objetivo é realizar a capacitacao no
uso do celular ou computador, manuseio de
redes sociais, elaboracédo de catalogos de pro-

dutos e plataformas de comercializagao digitais.

-Capacitagao de liderancas comunitarias e
jovens em ferramentas de gestao, economia so-
lidaria e fundo rotativo. Tem o objetivo de reali-
zar a capacitacdo no uso de ferramentas de
gestao e em tematicas relacionadas a economia
solidaria e fundo rotativo, promovendo avancgos
na gestao dos empreendimentos.

PONTO DE
DESTAQUE

A construcao das propostas
fol realizada de forma muito
proxima aos negocios
comunitarios, num processo
de didlogo que durou meses,
para que se pudesse chegar
a projetos que oferecessem
solugoes concretas de apolo
as associagoes e cooperativas
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b4 - Planos de Comercializacao

Um eixo de atuacao do projeto em processo de fi-
nalizacao e que representa uma estratégia de con-
tinuidade na promocao do desenvolvimento dos
negocios comunitarios, para orienta-los apés a fi-
nalizacéo do projeto, € o Plano de Comercializacgao.

E uma ferramenta de gestdo dos negdcios co-
munitarios que deve servir de guia para as es-
tratégias comerciais destes negoécios no curto,
médio e longo prazos, com apontamentos sobre
a estrutura e as metas atuais de cada negécio,
bem como uma projecao de desenvolvimento e
crescimento nos proximos 3 a 5 anos.

O modelo do plano de comercializagao foi
compartilhado com a equipe técnica do
Aksaam, que fez comentarios e sugestoes de
melhoria, resultando num modelo completo e,
ao mesmo tempo, objetivo e claro, com real
potencial de contribuir para a gestao das as-
sociagOes e cooperativas, oferecendo condi-
¢cOes para ser incorporado a rotina de trabalho
das organizacgoes.

Atualmente, os Ativadores de Negocios estao de-
senvolvendo os planos junto a, pelo menos, 10
negdcios comunitarios do projeto. A participacao
dos dirigentes na elaboracao dos planos de co-
mercializacao € uma premissa do processo para
evitar que a ferramenta seja criada sem conexao
com a realidade dos negdcios comunitarios.

PONTO DE
DESTAQUE

:Os planos acertaram

no formato, na adequacgao
da linguagem e na clareza
nos direcionamentos para
0S negocios comunitarios

44



i

e Than




6.1 - Importancia dos Ativadores de Negocios

O trabalho dos Ativadores de Negocios ocupa um
papel estratégico na boa execug¢ao do Ciclo de
Desenvolvimento, sendo o principal ponto de con-
tato entre o projeto e os negécios comunitarios.

No Projeto Conexao Semiarido, foram dois ati-
vadores responsaveis por acompanhar o pro-
cesso de refinamento dos modelos de nego-
cios para a priorizacao de ag¢Oes que fizeram
parte do plano de acao. O acompanhamento
permitiu a identificagcdo e a apresentacao de
solug¢Oes para desafios que impediam o desen-
volvimento dos negocios, como questoes
legais, de planejamento financeiro, tributarias,
de controle de qualidade, embalagem e certifi-
cacgao, entre outras.

Os Planos de A¢ao foram implementados pelos
negodcios comunitarios, e acompanhados sema-
nalmente, por meio de reunioes, presenciais €
on-line, conduzidas pelos Ativadores de Nego6-
cio, acompanhados, em algumas delas, pelos
técnicos dos parceiros locais.

Os Ativadores também trabalharam na constru-
¢ao, junto com os negocios comunitarios, de
planos de comercializagao, delineando as prin-
cipais estratégias comerciais que podem gerar
resultados concretos em termos de vendas e
geracao de receita.

Os Planos de Comercializacao foram feitos com
uma linguagem clara e objetiva, com metas via-
veis, para servir de guia para as estratégias co-
merciais dos negdcios comunitarios apos a fi-
nalizagcao do projeto.

Os Ativadores de Negécios locais apoiaram,
ainda, o processo de levantamento de dados e
informacoes sobre as principais cadeias de
valor do territério, no ambito do Diagnodstico de
Inteligéncia de Mercado. Também foram res-
ponsaveis pela construcéo, execucao e avalia-
¢ao dos projetos do Fundo de Oportunidades.
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PONTOS DE DESTAQUE

A construcao de uma relacao de confilanga entre os Ativadores e as
liderangas dos negdcios foi possivel gragas a percepc¢ao, por parte das
liderancgas, dos avancos no desenvolvimento de seus negdcios. Alguns
desses avan¢os sao menores e outros maiores, mas em geral todos

0s negdclios comunitarios percebem que o seu desenvolvimento
depende essencialmente de perseguir os objetivos que eles mesmos
se colocaram.

As reunioes entre o gestor do projeto e os ativadores sao o principal
espaco para o acompanhamento quanto ao aprendizado dos negocios
comunitarios e a transformacao em acoes concretas

1

PONTO DE
ATENCAO

A contratagao dos
Ativadores de Negbcios
deve acontecer no

Inicio do projeto, pois

sao o elo principal com
0S negocios comunitarios
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6.2 - Uso de Tecnologias

No inicio do projeto, o uso de plataforma digitais
pelos participantes era muito incipiente, sendo
que alguns estavam comecando a se familiari-
zar com as plataformas de conferéncia virtual
como o Google Meet e Zoom, mas 77% nunca
tinha feito uma formacéao online. A maior parte
também nao tinha o habito de acessar e-maill,
inviabilizando a utilizagdo do Google Sala de
Aula, prevista no inicio do projeto.

A ferramenta de comunicacao que se mostrou
mais adequada para esse tipo de projeto e de
iInteracao com participantes foi o WhatsApp,
largamente usado pelos agricultores familiares
e extrativistas.

Por meio de grupo do aplicativo foram compar-
tilhados materiais de apoio, exercicios, fotos e
comentarios durante a oficina de modelagem. O
grupo continuou ativo, servindo como canal de
divulgacao de oportunidades para estes nego-
cios comunitarios e para comunicagao de resul-
tados e conquistas entre eles.

Na plataforma Google Sala de Aula foi estrutu-
rada toda a oficina de modelagem, com os
slides, paginas do caderno de modelagem e
exercicios utilizados em cada dia de oficina. A
estrutura de oficina esta pronta para ser replica-
da, com pequenas adaptacgoes, jJunto a negocios
comunitarios em qualquer territorio do Brasil.
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PONTO DE
DESTAQUE

A dinamica das atividades
online demanda um outro
tipo de Interacao e a
disponibilizacao dos
videos e gravacao dos
encontros € uma forma

de ampliar este acesso

ao conhecimento

PONTOS DE ATENCAO

A sensacao de pertencimento do grupo é desafiadora, uma
vez que a distancia fisica € um limitante para a construcao
desta unidade

A realizacao das atividades é solitaria, apesar do apoio
online da equipe do projeto

:Os grupos nao conseguiram trocar o Canvas entre si e
apolar uns aos outros, o que aconteceria no presencial

““. )
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Capitulo7 - Historias de Sucesso

Ovo com selo de qualidade

A Coopercar, de Juazeiro (BA), contava com
uma estrutura de beneficiamento de ovos (lim-
peza e embalagem) com boa producao entre
seus principais socios, mas nao possuia o Selo
de Inspecao Municipal (SIM), restringindo seu
mercado potencial, que ficava limitado a clien-
tes que nao exigiam esse tipo de certificacao.

Com apoio do Ativador de Negécios e a Central
da Caatinga, a Coopercar conseguiu estabele-
cer dialogo com os departamentos da prefeitura
de Juazeiro responsaveis por esse tipo de ativi-
dade produtiva. Depois de um longo processo
de reunides e visitas técnicas, foi assinado com
a prefeitura um convénio para a liberacao do
SIM para a Coopercar.

A certificagdo possibilitara a abertura de canais
de comercializagao dos ovos da Coopercar e,
consequentemente, incentivara que cada vez
mais cooperados passem a entregar seus ovos
para a cooperativa comercializa-los. Os dois

efeitos tém potencial de gerar crescimento e de-
senvolvimento para a cooperativa.

Cooperativa garante adequacao de terminal
pesqueiro de Sobradinho

A COOPES, cooperativa de beneficiamento de
peixes de Sobradinho (BA), apresentou um
plano ao Governo da Bahia para adequagodes do
terminal pesqueiro de Sobradinho, que possibi-
litassem a producgao de outros tipos de produto,
iInclusive peixes beneficiados congelados.

A aprovacao do convénio com a Coopes ficou
parada por mais de um ano, devido a questio-
namentos do Governo sobre a viabilidade do
empreendimento. Para atender os questiona-
mentos, a equipe da Central da Caatinga e um
dos Ativadores de Negodcios do Projeto Cone-
xao Semiarido elaboraram um Plano de Nego-
Clos para que a cooperativa apresentasse a
Companhia de Desenvolvimento e Acao Regio-
nal da Bahia.

1

Gracas a iniciativa, o plano foi aprovado, subsi-
diando a liberacao do convénio de aproximada-
mente R$ 1 milhao com a Coopes. Dentro do
contexto territorial, a liberacdo do convénio foi
de extrema relevancia para que a Coopes, em
conjunto com outros atores locais (CECAAT,
CAR, AKSAAM/FIDA, etc) possa perseguir o
objetivo de se tornar a principal beneficiadora
do pescado do lago de Sobradinho, que reco-
nhecidamente tem uma producao bastante ele-
vada de pescado, principalmente os produzidos
em tanques-rede.

Planos de acao ja oferecem resultados positivos

Com o avan¢o na implantacao do Projeto Cone-
xao Semiarido e a elaboragdo dos planos de
acado em conjunto com os Ativadores de Nego-
cios, ja fol possivel notar resultados praticos na
melhoria da gestao de algumas organizacoes.
Uma delas € a COOVITA - Cooperativa dos Pro-
dutores e Produtoras Rurais da Chapada Vale
Rio Itaim.
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A partir do seu plano de acao, a cooperativa de-
senvolveu um cadastro socioprodutivo, que
possibilitou acesso a informacgdes estratégicas
sobre a producao agricola de seu quadro social,
em especial a de caprinos e ovinos, que se
constitul em sua base produtiva. O cadastro
também oferece o perfil social dos cooperados
em relacdo a acesso a terra, configuracao das
unidades produtivas e documentos que confir-
mam a condicdo de agricultor familiar.

A COOAF - Cooperativa Agropecuaria Familiar
Sertao Forte de Casa Nova e Regiao, Casa Nova
(BA) também ja se beneficia do projeto. A partir
do seu plano de acao, a cooperativa esta efeti-
vando duas ac¢oes estruturantes: um programa
de capacitacao de dirigentes e demais coopera-
dos em tematicas como economia solidaria, me-
lhorias na gestao e no acesso a canais de co-
mercializacao, denominado de GESTACOOP. A
segunda, consiste na construcao de cadastros
socioprodutivos para apoiar o negdcio no con-
trole da producgao, possibilitando um bom pla-
nejamento comercial.

A criacao do Regimento Interno da Feira
Agroecoldgica do Municipio de Sento Sé (BA)
proporcionou acordos de relacionamento e
de comercializacao entre os agricultores e as
agricultoras, como, por exemplo, com relacao
aos precos praticados. O instrumento de go-
vernanca desenvolvido pela AAPSSE - Asso-
clacao dos Apicultores de Sento-Sé aumen-
tou o potencial de desenvolvimento de todos
0s associados.

Nova estratégia de vendas

O apoio do Ativador de Negocios a AMAFE - As-
soclagao de mulheres em acao da Fazenda Es-
fomeado fol fundamental para orientar as lide-
rangas da associagao a concentrar as vendas,
no curto prazo, ao mercado local.

Em outra frente, juntamente com a equipe da
Central da Caatinga, o Ativador prestou apoiou
na estratégia de venda da AMAFE para o mer-
cado institucional, para programas como 0
Programa de Aquisicao de Alimentos (PAA) e

Programa Nacional de Alimentacao Escolar
(PNAE), que resultaram, por exemplo, em con-
trato com o municipio de Curaca (BA).
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Capitulo 8 - Consideracoes Finais

O projeto Conexao Semiarido foi iniciado em junho
de 2020, com previsao de 16 meses de trabalho e
encerramento em setembro de 2021. Seu inicio foi
fortemente impactado pela pandemia da Covid-19,
exigindo diversas adequagdes metodologicas.

Todas as mudancas resultaram em um aditivo de
prazo de 6 meses. Porém, mesmo com a extensao
no prazo, a conclusao é que 24 meses ainda se
mostra um tempo exiguo para alcancgar objetivos
gerais complexos, como os de facilitar o acesso a
mercado e aumentar a maturidade organizacio-
nal dos negdocios comunitarios participantes.

Um dos motivos é que o engajamento e o tempo
de retorno das organizacoes sao distintos, dificul-
tando que os produtos do Ciclo de Desenvolvi-
mento sejam entregues no prazo estabelecido. Ao
mesmo tempo, nao se espera que, em nenhum
outro territorio, todas as organizacoes indicadas
para participar de um ciclo de desenvolvimento se
engajem da mesma forma e ajam no mesmo
tempo. E natural que, do total de organizagdes
participantes, algumas optem por nao se engajar.

Algumas ja sao assessoradas por uma ou duas
outras entidades de apoio e nao possuem, In-
clusive, tempo para dedicagao a outro projeto.
Outras, sao organizacOes extremamente fra-
gels, em termos de maturidade organizacional,
sem capacidade para acompanhar o ritmo das
atividades do projeto, muitas vezes nao conse-
guindo, nem mesmo, reunir 0s proprios associa-
dos - a pandemia gerou enorme dificuldade
para este perfil de instituicao.

Para a diferenga no tempo de amadurecimento
de cada organizagdo, uma das solucgoes € a in-
clusao de estratégias que promovam a continui-
dade das ag¢oOes colocadas em pratica pelos ne-
gocios comunitarios ao longo do projeto, geran-
do impactos mais duradouros dos produtos do
Ciclo de Desenvolvimento.

Flexibilidade para seguir em frente
As adaptacoes metodologicas, embora dificeis

e trabalhosas, geraram resultados expressivos,
principalmente a criacao de ferramentas inova-

W
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doras de apoio aos negdocios comunitarios da
agricultura familiar e extrativismo. Entre elas,
estao o kit de modelagem de negdcios comuni-
tarios 100% online, que inclui Canvas adaptado,
playlist de videos de apoio e Caderno de Mode-
lagem, e o Laboratério de Inovagao. A metodo-
logila de elaboracao e implementacao dos
planos de acao, também se mostrou eficiente.

Com a conclusao da etapa de modelagem e
plano de acao foi definido o numero definitivo de
associacoes e cooperativas participantes. Com
estas organizacgoes o trabalho correu em ritmos
diferentes, mas, sempre, com o objetivo de con-
tribuir com o amadurecimento institucional dos
negdcios comunitarios que demonstraram von-
tade de se desenvolver, que se comprometeram
com acoes de planejamento, de gestao adminis-
trativa financeira e comerciais. Para estas, o pro-
jeto prestou assisténcia, incondicionalmente.

Finalmente, na segunda metade do projeto, na

fase final de implementacao, percebeu-se a ne-
cessidade de entrega de um plano de comercia-
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lizacao para as associagoes e cooperativas mais
engajadas dentro do projeto, para apoia-las em
suas estratégias comerciais apos a conclusao
do projeto. O uso destes instrumentos possui
amplo potencial de replicagcdo em outros proje-
tos de apoio a negdcios comunitarios.

O Projeto Conexao Semiarido foi criado para pro-
mover avangos concretos no desenvolvimento
de negocios comunitarios de um mesmo territo-
rlo, mas os resultados comerciais, por exemplo,
dependem em grande medida das equipes dos
proprios negocios e, também, do cenario macro-
economico no Brasil e no mundo, por isso, 0s ob-
jetivos devem ser estabelecidos com moderacao.

Metas quantitativas ambiciosas relacionadas
com faturamento e renda, por exemplo, apresen-
tam elevado grau para serem atingidas. Ja aque-
las relacionadas ao aumento no nivel de amadu-
recimento institucional dos negécios comunita-
rios, com mecanismos capazes de monitorar e
avaliar esses indicadores, sao mais realistas, po-
dendo ser atingidas num periodo de 1a 2 anos.

1

O sentimento em relacao
ao projeto é gue nao se
estd sozinho, a gente
percebe que outras
associacoes também
tém dificuldades, sendo,
Muitas vezes, as mesmas
gue as NOSSas

Jaciara Ladislau Leobino
Tesoureira AAPSE

J)

1

1

O simples fato de
perceber todas as
COISas que a gente
pode mudar ja
significa uma melhora
para © NOSSO NegOCIO

Silvanda Aparecida
de Moraes
Secretaria-Executiva COOAF

J)
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NOSs passamos de uma
postura reativa para
uma postura pro-ativa.
Antes, a gente esperava

0s clientes nos procurarem.

Agora, a gente vai atras
dos clientes

Cristiane Ribeiro da Silva
Presidente AMAFE

1

O projeto fez a gente
perceber gue nos
SOMOS Capazes e
temos potencial

para vender

Maria Aparecida
Silva Santos
Tesoureira COOPAVES

J)
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