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GUIA PRATICA PARA
EMPREENDEDORES INDIGENAS
NA AMAZONIA

Nosso obijetivo é impulsionar o progresso dos

empreendimentos indigenas na Amazénia,

fornecendo conceitos essenciais e ferramentas

prdticas para a gestdo de negdcios. Esta guia

aborda temas-chave que ajudardo a consolidar,

avancar ou expandir seu empreendimento, nGo

importando seu estado atual. e

Nestas pdginas, vocé encontrard definicdes
como ideias de negécios, planejamento, custos,
despesas, demonstragdes financeiras, ponto

de equilibrio, fluxo de caixa e orcamento,

entre outros. N@o perca esta oportunidade

de fortalecer seus conhecimentos e levar seu
empreendimento ao préximo nivel.

Convidamos a descobrir e

aproveitar esta valiosa guia!
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DESENVOLVIMENTO Do
Ne46(lo DE FoRMA PRATI(A:

MoDELo E ESTRATE4IA

odo negécio comeca com uma ideia na mente daqueles que o

desenvolverdo. Para concretizar esta ideia, existem métodos que consistem
em responder a perguntaschave sobre o projefo. Isso se aplica tanto a novos
empreendimentos quanto & melhoria dos & existentes.
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Uma ferramenta poderosa ¢ o Modelo Canvas (ou “tela”). E como um mapa que
mostra os pilares do negdcio, como interagem e geram receitas. Para utilizar este
modelo, responda as perguntas de cada secdo da imagem seguinte, na ordem
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Importante: No Modelo Canvas ndo seguimos uma ordem da esquerda para a direita, mas sim partimos
do centro. Quanto mais a pergunta estiver localizada do lado esquerdo, mais responderemos a aspectos
internos de nossa atividade/negécio/iniciativa.

Quanto mais para o lado direito, mais responderemos a aspectos externos de nossa atividade/negécio/

:
% iniciativa.
3

OGSO

Além disso, na parte inferior, responderemos a aspectos financeiros, que podem ser internos e externos (isso
%Ebg dependerd se estdo & esquerda ou & direita).

=,
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) b Iniciamos a partir deste ponto e Aspectos centrais Aspectos externos
proposta (comegando pelo nimero 1). £ depois respondemos aos quadros
K na ordem da numeragdo indicada. Aspectos internos Aspectos financeiros
6 5 @ ¢ 4 3
@ Arvi ? Qual & o formato da sua atividade/ 822 4
Recursos Chave: = Atividades : @ el @i i) ?0, suaa 'V"i a f , % <= Canais: r@}@{@ Segmentos: A quem
. - . . Principais: g o . - negc:oao/ T RA: E.um produto? E um g . e se destina a iniciativa/
Quais recursos serdo necessdrios % Tipo de intervencdo: servico? Em que consiste? § Como vocé estd Meabio?
para desenvolver suas atividades? Quais g - chegando aos 9 :
(humanos, financeiros, maquinas, atividades serdo % % seus usudrios S e T e
; : : i i ? ..
terrenos, infraestrutura, realizadas para % § e/ou clientes? Quem se beneficia do
empreendimento? 5 Qo G , 3 = 3
7 P % 2 ¢ Para os beneficidrios: Qual é % {foptfl.la.g:'a? e)nvolvnda ou
§ Y o valor para os beneficiarios/ % eneficiarios).
@ Parceiros + Atores Principais: : ﬁ envolvidos na atividade? Do que : e Clientes:
. . . L recisam? O que serd medido para =
Quais sdo os grupos essenciais que % Proposta de valor: P X P % Quem sdo as pessoas
~ . $ saber que estdo alcan¢ando sua § .=
estardo envolvidos para que possa % misséo? Como demonsirardo que % ou organizacoes que
entregar seus produtos? Requer g R ardao que $ pagariam pelo seu
Y .o : estdo realizando uma agéo positiva : duto/servico?
acessos ou permissoes especiais? : - . ( produto/servigo?
e AL § em sua comunidade e entorno? $
Quais sdo seus principais aliados/ : :
? isam? > . . <
doadores? O que precisam? § * Para os clientes: O que os clientes %
% desejam desta iniciativa? §
® ; . , )
Soo Estrutura de Custos: G AP°_5 cobrir seus custos com suas Receitas:
receitas, como vocé planeja investir/
Em que dreas é necessario gastar dinheiro para iniciar Lucros/Excedentes: distribuir o dinheiro disponivel restante? Quais sdo suas fontes de receita? (Por exemplo:

a atividade/negécio/iniciativa? Quais sdo as areas de
maiores despesas? (Por exemplo: saldrios e treinamento
de pessoal, compra de embalagens e matéria-prima,
transporte, busca por parceiros, entre outros).

Aspectos internos.

doagdes, prémios, patrocinios, venda de
produtos/servicos, efc.).

Aspectos externos.
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Ao finalizar:

Guarde seu Modelo Canvas em formato digital. Faga uma revisGo anual.
Essas informagdes também servirdo de base para o proximo passo.

Estratégia:

Esta responde a como vocé enfrentard o mercado e como alcangard agdes
positivas em sua comunidade e contexto. Comece com um diagnéstico do
mercado, identificando ameagas e oportunidades.

Esse processo simplifica o planejamento e ajuda a constfruir um modelo de
negocio robusfo e uma estratégia eficaz para seu empreendimento.

COOOOOOOOOOOOOOCOOOOODOOIIODIOIBIOIIOOOIIT

Como entender o mercado de forma
simples: as cinco forcas competitivas

Para criar uma esfratégia efefiva, é importante compreender as forcaschave que
tornam um mercado competitivo. Utilizaremos o modelo das cinco forgas competitivas
de Michael Porter para entender nosso mercado.

b Poder de

X 4+ negociacdo dos
fornecedores.

/3/\i T

vvvvvvv

Concorréncia

¢ nomercado [T
@ Vv L Ameaca de
Rivalidade entre
........... produtos
‘ empresas. :
Novos 7% substitutos.
N
ncorrentes
de novos : ‘| Poder de
concorrentes. HININ Clientes negociagdo

ﬁ ﬁ ﬁ dos clientes.
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Dependendo de como essas forcas atuam, nosso empreendimento
pode ter mais ou menos sucesso. Abaixo, vocé tem uma guia clara.

Isso estd acontecendo

Novos concorrentes: Quéo facil é rara novas empresas
1 no meu mercado?

entrarem no mercado? Se for facil, ha mais riscos para

nos devido a concorréncia.

Existem empresas que oferecem um volume crescente de
bens/servicos no setor, a custos cada vez mais baixos?

Os custos de produgdo séo altos?

O investimento inicial para entrar no mercado é alto?

Existem empresas dominando os clientes representativos no
meu mercado?

Existem empresas que tém contratos de exclusividade, sendo
as Unicas autorizadas a comercializar neste mercado?

A regulamentagdo para operar neste mercado é muito
complexa?

Existem empresas com uma forte identidade de marca
estabelecida?

Andlise:

De nenhuma a 2 respostas com SIM: hd uma AMEACA ALTA de enfrada de novos concorrentes.
De 3 a 4 respostas com SIM: ha uma AMEACA MEDIA de entrada de novos concorrentes.

5 ou mais respostas com SIM: hd uma AMEACA BAIXA de entrada de novos concorrentes.

© Reportaje / WWEF Soku Dureno - Joel Heim
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Concorréncia no mercado: Quantos concorrentes
existem? Se houver muitos e o mercado estiver
saturado, o risco aumenta para nosso empreendimento.

Isso estd acontecendo
no meu mercado?

Elementos desta forca. m

Existe um grande nimero de concorrentes?

O crescimento do mercado é lento?

Os custos fixos (ou seja, saldrios, servicos ou aluguel)
sdo altos?

Existe baixa diferenciacdo do produto/servico
neste mercado?

Existe dificuldade em sair do mercado?

Existe diversidade (de diferentes tamanhos, origens,
estratégias, etc.) no tipo de empresas concorrentes?

Andlise:

De nenhuma a 2 respostas com SIM: ha BAIXA rivalidade no mercado.
De 3 a 4 respostas com SIM: ha MEDIA rivalidade no mercado.

5 ou mais respostas com SIM: h& ALTA rivalidade no mercado.

Substitutos: Existem produtos similares que atendem a
mesma necessidade? Se houver opcoes alternativas, ha
mais risco para nos.

Isso estd acontecendo
no meu mercado?

Existem muitos bens/servicos que satisfazem a mesma
necessidade que o produto/servico oferecido pela minha

empresa?

Para o consumidor, é facil ou pouco custoso trocar nosso
produto/servico por substitutos?

Existe inclinagdo do cliente para trocar nossos bens/servicos
por substitutos?

Os bens/servicos substitutos tém uma boa relacdo
qualidade-pre¢o?

Andlise:
De nenhuma a 2 respostas com SIM: hd uma AMEACA BAIXA de substitutos no mercado.
2 respostas com SIM: hd uma AMEACA MEDIA de substitutos no mercado.
3 ou mais respostas com SIM: ha uma AMEACA ALTA de substitutos no mercado.
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Clientes poderosos: Os clientes tém muito poder para
mudar de opcao? Se sim, podem influenciar nos precos
e nas vendas, o que aumenta o risco.

L

Isso estd acontecendo
no meu mercado?

Elementos desta forca. mm

Existe um nimero baixo de clientes neste mercado?

Hé uma alta disponibilidade de produtos substitutos para
este mercado?

Para os clientes, é facil ou pouco custoso substituir nosso
produto/servico por outro similar?

Os clientes sdo muito sensiveis ao preco?

O produto/servico tem um baixo grau de complexidade e
diferenciacdo?

Existem poucas empresas oferecendo o produto/servico
no mercado?

Anadlise:

Nenhuma a 2 respostas com SIM: ha um BAIXO PODER DE NEGOCIACAQO dos clientes.
De 3 a 4 respostas com SIM: ha um MEDIO PODER DE NEGOCIACAQ dos clientes.

5 ou mais respostas com SIM: hd um ALTO PODER DE NEGOCIACAO dos clientes.

Fornecedores poderosos: Os fornecedores tém muito
controle? Se sim, podem afetar o fornecimento e os
custos, o que aumenta o risco.

Isso estd acontecendo
no meu mercado?

Elementos desta forca. mm

Existe concentracdo de fornecedores?

Hé poucos fornecedores?

Os fornecedores estdo organizados?

Existe um impacto consideravel dos insumos sobre os custos e
a diferenciagdo do nosso produto ou servigo?

Os fornecedores tém poder de decisdo sobre o preco dos
insumos?

Os insumos tém algum grau de diferenciagéo ou
complexidade?

Andlise:

Nenhuma a 2 respostas com SIM: ha um BAIXO PODER DE NEGOCIACAO dos fornecedores.
De 3 a 4 respostas com SIM: ha um MEDIO PODER DE NEGOCIACAQ dos fornecedores.
5 ou mais respostas com SIM: hd um ALTO PODER DE NEGOCIACAQ dos fornecedores.
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Nota:

para as respostas com “Né&o Sei”, é necessario realizar uma pesquisa e buscar
informaces em diversos meios para encontrar a resposta. £ fundamental que o
empreendedor ou a comunidade conheca o mercado em que estd ou no qual
planeja entrar.

Ao compreender essas forcas, podemos tomar decisdes mais acertadas para que
nosso empreendimento fenha sucesso. lembre-se que sua estratégia deve levar
em consideragdo essas forcas para poder tomar decisdes inteligentes.

P %% 0 %% 0 0 0% % 0 0 0 0% %%
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Compreensdo da sua organizagdo com a andlise SWOT

ou FOFA: forcas, oportunidades, fraquezas e ameagas.

O SWOT ou FOFA, Forgas, Oportunidades, Fraquezas e Ameagas, é
como uma bussola para entender melhor sua organizacdo. Ajuda a olhar
para duas coisas importantes: o que estd acontecendo dentro e o que estd
aconfecendo fora. Abaixo, é explicado com mais detalhes.

< Amazénia Indigenar:
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N / Em que somos bons? \% / Onde podemos melhorar?

O que fazemos muito
bem?

"y,

oy

Como podemos usar o que temos
para melhorar o que ndo é tdo

forte?
O que nos torna
especiais? Quais problemas encontro no meu

. dia a dia ao gerenciar meu negécio?
O que os nossos clientes
gostam em nés? Em que podemos ser melhores que

outros no mercado?

Em que parte do meu negécio me
faltam recursos para gerencig-lo
melhor?

QOO OO OO OO OO OO OO OO OO OO,

Q
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O
\ / En

Quais mudancas em nosso
ambiente nos preocupam?

v/ jj_%o\ Oportunidades

Olhando para frente frentando desafios

Como podemos usar o que
temos para melhorar o que néo

é tao forte? R
O que estd acontecendo de novo
Em que podemos ser melhores no mercado?

que outros no mercado? .
Em que dareas nossos

Que tipo de auxilios ou concorrentes nos superam?
subsidios existem no meu pais

S (TR G © TR Quais obstaculos encontro ou

posso encontrar no futuro?
Meu governo lancou novos
auxilios para empreendedores
como eu?
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gﬂﬁ Com a andlise SWOT ou FOFA, vocé estard melhor preparado para tomar %
%D%:ecisées inteligentes em sua organizagdo e enfrentar o que vier. Dﬁg
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EMPREENDIMENTo: (oNTABILIDADE
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epois de esclarecer seu plano e estratégia de negécios, € essencial manter um
D registro preciso de quanto dinheiro enfra e sai do seu empreendimento. Isso é
o que chamamos de contabilidade: acompanhar de perto todo o dinheiro que
entra e sai, sem esquecer o menor detalhe. Essas informagdes nos ajudam a:
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>>> Saber se somos financeiramente vidveis e lucrativos, ou seja, se
estamos ganhando mais dinheiro do que estamos gastando.

%> Avaliar se podemos pedir e reembolsar empréstimos.
%> Planejar e ajustar como usamos o dinheiro.

»» Ter um controle claro do fluxo de dinheiro.

QOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO%OGDQD

%> Apresentar relatérios financeiros a diferentes pessoas e entidades.

#

OOGOIOOBIOBOOOOKIOGOIIORIGOOOGOIGOIOIO IO OIOOKIOOIOIGOI SOOI SOOI OGO OISO OO
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A

Ainda que seu negdcio seja pequeno,

ha muitas operagdes que envolvem a
entrada e saida de dinheiro. A cada dia,
diferentes acdes afetam suas financas, como
vendas, compras, pagamentos a clientes e
fornecedores, despesas diversas e mais.

E crucial manter um registro preciso e
organizado dessas transacdes. Vocé deve
exigir comprovantes de pagamento ao
comprar algo e emitir faturas ao vender. Isso
ndo é apenas essencial para seu negdcio,
mas também é exigido por lei.

Registre diariamente suas receitas e
despesas:

» No inicio de cada més, anote o saldo
de dinheiro disponivel.

» Some as receitas (entradas) e subtraia as
despesas (saidas) para cada dia do més.

» Guarde recibos para respaldar cada
movimento.

© ACHALAYetnoturismo - manglartv / WWF Colombia
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Preenchemos a tabela com o exemplo de uma
associagdo que comercializa artesanato.

01 de Janeiro | Saldo Inicial UsD 1000
05 de Janeiro gggpﬁe‘jgnrgfode”o USD 500 USD 500
10 de Janeiro | Venda de 5 colares UshD 1500 UsD 2000
11 de Janeiro | Pagamento de transporte uUSD 200 USD 1800
25 de Janeiro | Pagamento de servigos UsD 400 UsD 1400
29 de Janeiro | Venda de 100 pulseiras USD 2000 uUSD 3400

Encerramento no final do més mm

* Montante em délares americanos usado como exemplo. Ao complefar esta tabela,
usaremos a moeda local onde estd localizada nossa atividade/negécio/iniciativa.

Ao final do més, vocé saberd quanto gastou, quanto recebeu e qual foi o seu lucro.

Mensagem-chave:

Nao misture seu dinheiro pessoal com o do seu negécio.
Mantenha contas separadas. Seu dinheiro pessoal nGo deve ser
confundido com o dinheiro do negécio.

Manter um controle organizado ajudard vocé a tomar decisdes
informadas para o sucesso do seu empreendimento.

SOOI OIS IO LIS OIS LIS OISO o+
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Conhega os passos para calcular

seus custos de forma fdcil

Enfender os custos é saber o que é necessario para criar e vender
o que voceé oferece. Isso inclui os esforcos e recursos para fazélo.
Como empreendedor, conhecer esses custos é crucial; isso ajuda a
definir pregos competitivos e entender seus lucros por cada venda.

Defina seu “valor produtivo”

lsso & quanto do seu produto ou servico vocé espera realizar em um fempo especifico.
Por exemplo, se vocé faz 500 colares por més, seu valor produtivo & 500.

Agora, pergunte a si mesmo o que é necessdrio para que

seu produto/servico se torne realidade e alcance seu

valor produtivo. Geralmente, os seguinfes elementos sdo
necessdrios: 1) insumos, 2) mdo de obra, 3) investimentos, 4)

custos fixos, 5) comercializacdo.

Custo dos insumos

Os insumos sdo os materiais basicos para fazer seu produto. Por exemplo,
se vocé faz colares, precisa de contas e fios. Estime quanto custa obter tudo
O que Vocé precisa.

=D

Fios Metro 30 10 300

Sementes Quilograma 20 20 400 %

Tinta Galdo 10 30 300 g
Total de insumos 1000 =
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% PASSo 3:
o |3t : Custo da

mdo de obra

Calcule o custo das pessoas que
frabalham com vocé para criar seus
produtos. Considere o tempo que leva
para fazer cada item e os saldrios de
seus frabalhadores.

NUmero de colares por més | 500
Nuomero de artesGos necessarios 10
Salério mensal por artes@o 360
Custo total da mao de obra | 3600
$
@ % PASSo 4:
. g :
@% Custos fixos do
¢ empreendimento

SGo os gastos que vocé tem mesmo se
ndo estiver produzindo. Por exemplo,
o aluguel do espaco, servicos como
dgua e infernet e outras despesas
administrativas.

Valor
mensal

Aluguel do atelié

Servico de internet e
: 50
telefonia

Custo fixo total 200

PASSo 5:

Custo dos
investimentos

@

Os investimentos sdo ferramentas e
maquinas necessérias para melhorar a
produgdo. Se vocé & tem o necessdrio,
o custo é zero. Se precisar comprar
algo, inclua esse custo.

Custo
Descricao
unitario

g
:
g
g
g
g
g
8

Serra

elétrica

Polidora ] 20 20

Tesouras 5 10 50
Total dos investimentos 150

PASSo 6:

L?_ag

E o que vocé paga para entregar seus
produtos ao cliente. Normalmente, o
vendedor paga, mas vocé pode fazer
um acordo para que o comprador
pague. Esse custo varia conforme a

distancia.
ar- ETE
Custo de enviar um colar

40

para a capital

Outros custos de transporte 10

Total transporte 50
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Exemplo pratico:

OOOOOOOOOO

PASSo 7: A
Se custa 10 para fazer um colar e vocé

Calcule o custo final vende cada colar a 10, e vender 500
colares a esse prego em um més, suas

de Seus P"OdeOS receifas serdo iguais aos seus custos.
Para ganhar mais, vocé precisa:

QOO

Some todos os custos e divida pelo seu
valor produtivo. Este resultado é o custo

% Vender a um prego mais alfo.
de fazer cada produto.

» Produzir e vender mais, reduzindo os
OWWWOWWWOWWOM% cuUs TOS

total de insumos + fotal de médo
de obra + total de custos fixos +
total de investimentos + total de

fransporte MQQDDDDQO
OO OB OO OO

Custo final =
1000 + 3600 + 200 + 150 +50

Custo final = 5000

Para a associacdo, custa um total

de 5000 para produzir os 500
colares por més; portanto, o custo de
producdo de cada colar serd:

WWWWWWWWWW

i
%

Q“DD% custo final / valor produtivo

OO OGO

Custo final unitario =

5000/ 500

Custo final unitario = 10

MMWWWWWWWWW%

Conhecer e controlar esses
custos ajudard vocé a entender
o verdadeiro custo de fazer
seus produtos, permitindo
tomar decisGes inteligentes para

expandir seu empreendimento;QQD/é
COOOBOOSOCOOSOEIOO OO OO

OO,
OOOOOOOOOOOOOOOOOA

COOOOOOOOOOO!
&DDDQQOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO%ODD%

© Ampik Sacha - crédito Lenin Quevedo / WWF Perg
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Descubra o ponto de

equilibrio do seu negécio

Como empreendedores e empresdrios, ¢ vital saber se suas receitas cobrem seus
custos. Imagine que seu negdcio estd em um equilibrio perfeito: o que vocé ganha
com seus produtos/servicos ¢ igual ao que gasta para produzir e vender. Isso é
chamado de ponto de equilibrio. E o nimero de unidades que vocé precisa vender
para ndo perder nem ganhar dinheiro. Se vender mais, vocé lucra; se vender menos,
vocé tem prejuizo.

Vamos usar o exemplo da Associacé@o de Arfesanato para entender melhor, mas
primeiro, vamos lembrar alguns termos:

VEN O\ Y 20\ Y 44\
©) 4 4

g \ OO s v D v [=
{\”Wﬁ/ gﬂ\”&/% f\w/\%f\w/%

; Custos fixos: g % Custos % % Custos g % Lucro:

§  sdodespesas ¢ ¢  variaveis: ¢ ¢ totais: ¢ ¢ diferenca enfre o

¢ que ndo mudam, ¢ ¢ variam de ¢ ¢ somadoscustos ¢ ¢ preco de venda

% como aluguel, % % acordo com a % % fixos e varidveis. % % e os custos.

¢ servicos, saldrios ¢ ¢ produgdo, como § § R

3 fixos. $ ¢ materiais, mdo § ¢ g 3

%a g§ %Q de obra. c§ §D g§ ?Ea $

% £ 4 S S &
DDDDG%%O@QQQOQDDDDDDD DDDDB%%MM“DDDD DDDDG%%%WODDDDDDD DDDD%%%MDDD

3,

s oL ‘_II' {
HI I )
i I ' I'
e

© Colibriartesaniasmanglartv / WWF Colombia
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Para encontrar o ponto de equilibrio,

é crucial identificar seus custos fixos e
varidveis. No caso dos artesanatos,

se vendem um colar por 20, precisam
vender 180 colares por més para ndo
ter prejuizo nem lucro. Antes, quando o
preco era 10, precisavam vender 500
colares para o equilibrio.

/;/ S\ Equacdo para calcular o
v ®E L ponto de equilibrio em
\ / unidades de venda:

Donde:
PE = ponto de equilibrio

Se o seu negdcio oferece vdrios produtos
ou servicos, o cdlculo se torna mais
complexo. E necessario analisar cada
um e sua contribuicdo para o equilibrio.
Com isso, vocé poderd tomar decisdes
para alcangar o sucesso financeiro. Nao
se esqueca de conhecer bem seus custos
e pregos!

CF = custos fixos.

No nosso exemplo, os custos fixos
seriam: pagamento de servicos +
aluguel do local + saldrio dos artesdos,

totalizando = 200 + 3600 = 3800

PVU = preco de venda unitdrio.
Faremos este exercicio assumindo
que a Associacdo de ArfesGos definiu
um preco de venda de 20 para seus
colares.

CU = custo unitdrio.
Como vimos, o custo unitdrio

é 10.
PE = (3800/20) - 10
PE=120- 10

Ponto de equilibrio =

<><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><><>QC\DD

180 colares por més

OOBOOBOOBOOECOOEOOEOOS OO OO OO

ANDIJ

e AR
oy o

© Andi Wayusa - Crédito Maria Jose Torres / WWF Ecuador
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€ HoRA DE LEVAR o SEV EMPREENDIMENTO PARA o PR6XIMo NIVEL!

epois de definir seus valores, modelo de negécio e precos, é hora de focar
Dem como afrair, convencer e manter seus clientes. Esta estratégia é fundamental
para garantir que o seu negocio cresga e prospere.
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Primeiro, vocé precisa entender quem deseja alcangar e onde eles estdo. Pesquise
o seu mercado e os potenciais clientes. Quem s@o elese O que eles precisam? Isso
ajudard a direcionar seus esforcos na direcdo cerfa.

775\
@/‘ Perfil ideal do consumidor final (pessoas)

v

L —

CATEGORIAS

Descricdo

Faixa etdria

O que é mais
importante para eles?

Como vender para
eles?

Orcamento estimado

Canais de
comunicacdo
preferidos

PRODUTO OU

Quem usa este produto ou servico? Onde
vivem? Sdo principalmente homens ou
mulheres? Qual é o seu nivel educacional?
Quais sdo suas caracteristicas mais distintivas?

Quais sdo os gostos e interesses deles? O que
eles veem em nosso produto ou servico que
acham atraente?

Como nos comunicamos com eles ou como eles
se comunicam conosco? Usamos redes sociais,
recomendacoes boca a boca, chamadas
telefénicas, visitas pessoais ou outros meios?

i \ iy M, TR

L |
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W\ Perfil ideal do cliente empresarial (empresas)

CATEGORIAS PRODUTO OU SERVI

¢Cémo son las empresas u organizaciones

Descricao P
que compran nuestro producto/servicio?

Setor

Modelo de negécio

¢Cudles son las ventas anuales del tipo de
Nivel de renda empresa que compra nuestro producto/
servicio?

Faixa de preco que
estdo dispostos a

pagar

Condi¢ées de compra
e pagamento

Canais de
comunicacdo
preferidos

v, .
b Siga a rota

K comercial

Imagine a venda como
um caminho: comeca
amplo e estreito. Comeca
com muitos possiveis
clientes e, & medida que
avanca, diminui até obter
clientes reais.

© Reportaje / WWEF ShuarCulturalCenter - Joel Heim
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O préximo processo
€ uma guia.

5. Responder

a duvidas

PASSo I: \’

Identifique seus clientes potenciais >

Faca uma lista de possiveis clientes e colefe informagdes sobre eles. Pesquise on-line,
nas redes sociais e pergunte a outros. Quanto mais detalhes vocé tiver, melhor!

Com as informagdes coletadas, vamos construir a tabela a seguir.

Estado:
priorizado/ §
contatado/ d .Perfll °Y | palavras-
Telefone | intencéo/ Datap Interesses | have a
M atualizacdo ou
negociacao/ motivacao Ve
acordo
PCINA
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Selecione quem vocé vai contatar
primeiro. Pesquise mais sobre eles,
escolha a forma de comunicacdo
(ligagdo, e-mail, redes sociais) e tenha
documentos & md@o para compartilhar.

PASSo 2:

Prepare o
primeiro contato

SO

PASSO 3
Inicie o contato

Realize o primeiro contato com aqueles
que ainda ndo mostraram inferesse.
Prepare-se com um discurso curto que
apresente seu negécio e o que vocé
oferece. Seja auténtico e entusiasmadol!

o © oi PASSO 4:

| Encontre-se com
os interessados

Se alguém mostrar interesse, agende
uma reunido virtual ou presencial.

Faga perguntas para entender suas
necessidades e problemas. Ouga mais e

PASS0 §:

Gerencie as objecdes

SOOOOOOOOOOOOOS

E normal que surjam perguntas e
dividas. Ouca atenfamente e responda
com informagdes claras e convincentes.
Esteja preparado para abordar os temas
mais comuns.

PASSo é:

Feche a venda

OO

Se tudo estiver indo bem, é hora de
fechar a venda. Cerfifique-se de entender
suas condicoes e ofereca detalhes

sobre pagamento e enfrega. Facilite o
processo de compra.

PASSo 3:

Continue cuidando
de seus clientes

<

Né&o pare de atender seus clientes apds
a venda. Mantenha uma comunicacé@o
consfante. Vocé pode enviar informagdes
relevantes e ofertas especiais de tempos
em fempos.

lembre-se que o processo é um ciclo, ele

ndo para. Quando se consegue um cliente,
se deve comegar de noco o processo para
afrair a outros mais. Mantenha uma afitude
positiva, ouca seus clientes e ajuste sua
estratégia de acordo com o que a situagdo
exigir. Isso & fundamental para alcancar o
sucesso com o seu empreendimento!

fale menos.
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0
omo empreendedor, é essencial compreender que, & medida que o seu negdcio
(cresce, tfambém crescem as suas responsabilidades. Seu negécio adquire
compromissos com clienfes, parceiros, funciondrios, fornecedores e entidades
governamentais, para as quais vocé deve estar preparado. Essas obrigagdes
est@o principalmente relacionadas a aspectos legais, fiscais e trabalhistas.
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Escolha da estrutura legal
2 para o meu negocio

Em algum momento do seu desenvolvimento, todo empreendimento

ou empresa, independentemente do seu tamanho, deve considerar a
formalizagdo, ou seja, adotar uma estfrutura organizacional registrada
perante a autoridade estadual competente, cumprindo as normas e leis
que regulamentam a atividade empresarial no pafs em que se encontra.

Portanto, é imporfante que o empreendedor ou comunidade examine as
diversas opgdes e, de acordo com suas necessidades, escolha a mais
adequada para a formalizagéo.

A seguir, apresenfamos alguns exemplos de estruturas legais comuns
para ajudar o empreendedor ou comunidade a identfificar as opgdes
apropriadas de acordo com seu contexto.

.

E fécil criar esse W As dividas da empresa | B Menor capital

fipo de empresa. ndo afetam o patriménio inicial, pois apenas
Em alguns pessoal do proprietdrio. uma pessoa
lugares, apenas o contribui.
(@) é necessdrio >>>O proprietario toma
se inscrever decisdes liviemente » Dificuldade em
nos escritérios e ndo compartilha os obter financiamento
governamentais lucros. a longo prazo.
Empresa locais, sem
s divi ; M A empresa pode se M Dependéncia de
individual / necessidade de P P pena
Pessoa fisica urn ato legal adaptar rapidamente uma Unica pessoq,
de constituicdo a oportunidades e o que pode ser
Devem ser necessidades. problematico se

essa pessoa estiver
ausente devido a
razdes de salde ou
outras.

registradas em
varias instituicoes
governamentais
de acordo com
a atividade da
empresa.
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Vantagens

Desvantagens

Associacoes e
Cooperativas

Cada pafs possui
leis semelhantes
para essas
organizagdes. Elas
sé@o formadas com
uma Assembleio
Geral na qual

os esfatutos sado
aprovados, o
capital inicial

é atribuido e

os lideres sdo
eleitos. Alguns
paises oferecem
beneficios como

M Todos os membros
sGo proprietdrios
e trabalham em
igualdade.

W E possivel obter apoio
de diversas ONG:s.

>>> Acesso a treinamento.
M Os beneficios sdo

distribuidos de acordo
com o trabalho.

>>> As decisdes sdo
tomadas de forma

b Responsabilidade

limitada.

P)) As acdes dos sécios
criam obrigagdes.

M Dificuldade para

vender sua parte.

>>> A tomada de

decisdes é lenta.

M A condicdo de
sécio ndo pode ser
fransferida.

isencdes fiscais. coletiva. W A distribuicdo dos
Em outros, elas lucros pode ser
devem cumprir complexa.
requisitos de
registro e
fributacdo.
Desenhada M Responsabilidade M As afividades
para pequenos limitada ao valor devem estar nos
M::: negocios. Minimo investido. estatutos.
vifim e maximo de
71 acionistas. As W Transferéncia fécil de
. acdes podem acoes.
SOEIefjude ser regFi)sTrodos
anénima ou ndo. Orgdos: >>> Empresa mais estdvel,
simplificada /| A .. i Geral mesmo se um socio se
Fechada retirar.

de Acionistas,
Diretor-Gerente,

Subdiretor.

M Possibilidade de delegar

a gestdo a especialistas.

M O patrimdnio pessoal
ndo é afetado.

OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OO0,

As anteriores sdo as formas mais comuns, mas é essencial QDDD%
consultar a legislagdo local.

OooooooooooooooooooooMmmmmmmmmmmmommmmmmmmmmmmmmwﬂg
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O processo de registro e formalizacdo nessas estruturas requer certos documentos
e pode ser feito online (em alguns casos) ou pessoalmente nas entidades
correspondentes de cada pafs. Se possivel, recomendamos que o empreendedor
ou comunidade se aproxime dessas instituicdes em seu pafs.

Oo<><><><><><><><><><><><><><>mmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmmm»%DDDQ%

Se nao for possivel visitar os escritérios pessoalmente, a seguir estdo
%%%% os links para os sites dessas instituicoes em cada pais.

OOGOBOOBOGOOIOORIOOOOIOOIOGOIGOIOIO OISO OISO GO OIOOIOGIOIIOIGOOOIOOIOG OO OIOOOOIIRI SOOI

m Site ou QR Code

Servigo Brasileiro de Apoio a Micros e Pequenas Empresas (SEBRAE):
hitps://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae

Juntas Comerciais:

http://www.jucea.am.gov.br/

Brasil https:/ /www.jucemat.mt.gov.br/

https://www.jucepa.pa.gov.br/

https://juceac.ac.gov.br/

Organizagao das Cooperativas do Brasil (OCB]:

hitps:/ /www.cooperativismodecredito.coop.br/

Cémaras de Comércio na regido:
https://ccputumayo.org.co/
https://ccamazonas.org.co/web2018/
https://camarasanjose.org.co/

hitps:/ /www.ccv.org.co/es/

Sedes da DIAN:

https:/ /micrositios.dian.gov.co/dianx3/horario-y-direcciones-de-los-puntos-
de-contacto-2022/

Ministério do Trabalho:
https:/ /www.mintrabajo.gov.co/afiliaci%C3%B3n-seguridad-social

Colémbia

Superintendéncia Nacional de Companhias:

https:/ /www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/

Equador Superintendéncia Nacional de Economia Popular e Solidaria:

https:/ /www.seps.gob.ec/catatalogo-de-servicios/oeps/ constitucion-de-
organizaciones-de-la-economia-popular-y-solidaria,/
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(SUNAT):

www.gob.pe/tuempresa
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https://www.sunat.gob.pe/

Site ou QR Code

Registro Nacional de Identificagdo e Estado Civil (RENIEC):
hitps://www.reniec.gob.pe/portal /masServicioslinea. htm
Superintendéncia Nacional de Registros Publicos (SUNARP):

https:/ /www.sunarp.gob.pe/seccion/servicios/consulta-municipalidades-

Superintendéncia Nacional de Aduanas e Administragdo Tributdria

Guia de Formalizagdo de Empresas do Ministério da Producdo: https://

FOOOOO OO OOOO OO OO OO OOV OO OO OO OO OO OO OOV OO OO OO OO OO OO OO OO O OO OO OO0,

V

\EJ

nle

725\
d

sobre essas opgdes.

Por fim, oferecemos um quadro comparativo com as
vantagens e desvantagens de operar de maneira formal ou
informal, para que o empreendedor ou comunidade reflita

OOBOBOOOOIOIOOIOGOIOOKIOOIGOIIOOIOISOIOOIOIOI SOOI OGRS OOOOIIOI GO SOOI OGO IO OO

f

%EEGOOOOOOOOOOOOOOQO

antagens de operar de maneira formal versus operar informalmente

Maior confianga e aceitagdo pelos
clientes.

Informalidade

x Menor confianca e aceitagdo pelos

clientes.

Possibilidade de participagdo em
licitagdes puiblicas.

Impossibilidade de participar em
licitagdes publicas.

Acesso a novos merccdos e exponsdo.

Poucas possibilidades de acesso a novos
mercados.

Cumprimento das condicdes legais para
se desfacar no mercado.

Dificuldade para se posicionar no
mercado sem cumprir requisitos legais.

Associagdo com pessoas e empresas.

Associacdo limitada ao dmbito informal.

Acesso a empréstimos e créditos com
responsabilidade empresarial.

Inacessibilidade a empréstimos com
responsabilidade individual.

Confribuicdo para o desenvolvimento
social por meio de impostos.

Auséncia de confribuicéo para o
desenvolvimento social devido & evasdo
fiscal.
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Obrigacoes tributdrias do meu negécio
u

Um dos aspectoschave para operar legalmente uma empresa s@o as obrigagdes
fributdrias. Essas regras variam em cada pais e dependem da atividade econdmica
e do tipo de organizagdo. Aqui apresentaremos conceitos gerais sobre obrigagcdes
fributdrias e trabalhistas para empresas e outras formas de organizagdo.

As sociedades fornecem servicos essenciais (educacdo, satde, efc.) financiados
por imposfos pagos por pessoas e empresas. Os tributos podem ser direfos (como
imposto de renda) ou indiretos (como IVA ou ICMS). Os impostos relacionados as
empresas incluem:

OQQOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOMWWWWW%WWWWWWWWWWWOWWO%%

AN

/%\}\ Imposto Geral sobre
\@Ef / Vendas (IGV) ou
WA

Imposto sobre o Valor

Agregado (IVA):

incide sobre os lucros.
Existem categorias e regimes
de pagamento. E imporfante
conhecer isengdes,
categorias e regimes para
decidir como pagar.

aplicado em vendas e servicos. £
pago pelo consumidor final. Os
empresdrios sdo intermedidrios.
Em caso de ndo cumprimento, ha
penalidades.

ODDDQQOMOMMOMMOMMOM%OOQDDDD
OO OO OO OO0

%%QOMMWMWMWMWOQ

OO<><>0<><>0<><><>0<><>0<><><>0<><>0<><><>0<><>0<><><>0<><>0<><><>0<><>0<><><>0<><>O<>§><>0<><>0<><><>0<><>0<><>00<><>0<><>O0<><>0<><>00<><>0<><>00<><>0<><>00<><>000Q
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Cada pais oferece beneficios e incentivos fiscais com base em caracteristicas
) especiais, como esfar na Amazdnia ou fer impacto social e ambiental positivo.

OQO0000000000000000000000000000000000000000MWMOMWMWMOMMGMWMWMOO%%

4

S
@ Para mais detalhes, fornecemos uma série de sites
VWAA

V -
\ / com informagdes relevantes para cada pafs. §

o
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o
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Brasil hitp:/ /www.suframa.gov.br/noticias/arquivos/Cartilha_Incentivos_Fiscais_
PORT_VF_04_10_2014 pdf

OO

hitps:/ /www.dian.gov.co/impuestos/Formalizacion-Tributaria/Paginas/

Colémbia Multisectorial .aspx

Equador hitps:/ /www.sri.gob.ec/DocumentosAlfrescoPortlet/descargar/774616a3-
9 7b88-4f37-a00 1-eee88ef2a9fc/Inquietudes+EPS+y+SFPS+(2 1-dic-11).pdf

https:/ /www.sunat.gob.pe/legislacion/tupa2003,/4%20sunat%20-%20
regimenes%20especiales.pdf

Peru

|5 Organizacdo e Equipe-chave do meu Negécio

Uma boa organizacdo é essencial para que o seu negdcio funcione de forma
eficiente. lsso é especialmente importante em projetos comunitérios ou de impacto
social, onde femos poucos recursos e é crucial organizérlos da melhor maneira para
aproveitdlos ao maximo.

Nas primeiras efapas da sua empresa, uma Unica pessoa pode desempenhar varias
fungdes, como operagdes e financas. A medida que a empresa cresce, é necessario
que cada pessoa se especialize em tarefas pontuais.
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Encorajamos vocé a criar um organograma para o seu negécio. Um
organograma € uma imagem que mostra as fungdes e as pessoas na s
empresa. lsso ajudard a:

» Facilitar a comunicagdo e as decisdes com clientes, fornecedores e
outros.

» Definir claramente responsabilidades e autoridades.

»» Coordenar as tarefas e as pessoas na organizagdo.

Aqui estd um exemplo bésico de como o organograma poderia ser,
mas vocé pode adaptd-lo de acordo com as suas necessidades.

Assembleia
Geral

ua

Gestdo :
Financas e

Aclministra.tivu o Contabilidade
e Comercial :

Nome do Nome do Nome do
Cargo: Cargo: Cargo:
Principais Principais Principais
Funcoes: ] Fungoes: : Fungoes:

Desarrollo de
Proveedores

Nome do
Cargo:
Principais
Fungoes:
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magine um navegador experiente da Amazdnia, que conhece o rio, seus
'desﬂnos e perigos. Assim, realiza bem sua tarefa. Agora, pense em alguém
que nunca esteve na regido e tenta navegar: pode naufragar. O mesmo
ocorre com um negdcio sem dire¢do clara.
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Para evitar naufragios, precisamos de
um plano estratégico a longo prazo.

J& comegamos esse processo nos
médulos anferiores e agora vamos
concluir construindo o plano para nossa
organizagao.

Um plano estratégico é
COmo Um mapa para o seu
negocio: mostra os passos

mais importantes para a sua
organizacdo e define metas com
um horizonte de cinco anos.

PASSo |

;7. Defina
a visdo.

Deve estar relacionada ao que a sua
organizacdo busca alcangar em cinco
anos. Pode ser “ser reconhecido em...”
ou “ser lider em...”

PASSo 2

Estabeleca o
propdsito.

Descreva a transformagdo que deseja
alcangar em cinco anos. Esqueca

O como e concentre-se em O qué.
Mencione quem se beneficiard com o
seu negdcio.

o)(

o
x 4 PASSo 3
" Defina as linhas
estratégicas.

Essas sdo quatro dimensdes para cinco
anos:

» Impacto na comunidade: o que vocé
deseja alcancar para aqueles que se
beneficiom.

» Sustentabilidade financeira: como
gerar lucro em cinco anos.

» Posicionamento externo: como sua
empresa serd vista em cinco anos.

» Fortalecimento interno: como
melhorar internamente em cinco anos.

PASSo 4

Estabeleca os
obijetivos.

Crie agdes concrefas para cada linha
estratégica, com um méximo de frés por
dimensco.

o PASSO §

7| i Defina os
indicadores.

Esses dados mostrardo se vocé estd
alcangando seus obijetivos.
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Um plano estratégico é um mapa para um futuro bem-sucedido.
A seguir, vocé tem um exemplo de como poderia ser visto.

OO OOOOODOOD OO OO OO OO OO OO OGO OO OO OO OO OO OO OO OO OO OOOOOKA

5 [P0 c Qs g
g Visdo [insira aqui a visdo para 5 anos] b
Q
E0”’00”000”000”00”000”000”00”’00”000”000”00”000”000”00”’00”000”000”00”000”000”00”’00”§
Q
X &
Q s o an . Q
g Propésito [De acordo com a andlise SWOT ou FOFA e o modelo CANVAS, coloque aqui o S
2 P g 5
3 proposito mais relevante para o planejamento de 5 anos] §

0
4 o
PGSO GIOOOOGIOIOOOOOOGIOIOOOIOIOIOOOOOIOIOIOOOOGIOIOOO OO OGO OGO OGS OOOOOOSOOOOA

$ OOVOOOOOOOOOOOOOOOOVOOOOOOOOOOOOOOOD, $ OOOOOOOOOOOVOOOOVOOOOOOOOOOOOOOOOOOO0,

§ Linha estratégica 1 . Linha estratégica 2 Linha estratégica 3 Linha estratégica 4
[Escreva aqui a linha [Escreva aqui a linha [Escreva aqui a linha [Escreva aqui a linha
estratégica relacionada estratégica relacionada estratégica relacionada estratégica sobre o
com o impacto na sua com a sustentabilidade com o impacto nas fortalecimento interno,
populagcao-alvo] financeira] audiéncias externas, organizacional]

como doadores,
sociedade, efc.]

[Escreva aqui o objetivo
estratégico que contribui
para esta linha. Escreva
de um a no méximo frés
objetivos esfratégicos
para cada linha. lembre-
se de expressalos como

[Escreva aqui o objetivo
estratégico que contribui
para esta linha. Escreva
de um a no méximo frés
objetivos esfratégicos
para cada linha. lembre-
se de expressd-los como

[Escreva aqui o objetivo
estratégico que contribui
para esta linha. Escreva
de um a no méximo frés
objetivos esfratégicos
para cada linha. lembre-
se de expressd-los como

[Escreva aqui o objetivo
estratégico que contribui
para esta linha. Escreva
de um a no méximo frés
objetivos esfratégicos
para cada linha. lembre-
se de expressalos como
metas]
oo

(FOOOIBBOOBOOIOOOOOOOOOBOODOBIOIOOORHOBOGOOOOOOOOOOOIBOIBBIOBOOIOOOOOOOROOODOOOOOOOOOOOIOBOBIOOIOOOOIOOOOOIROOOOIOOOOOBOODOBOGIOOOOOOOOIBOOOO0Ly,

Indicador estratégico 1 Indicador estratégico 1 Indicador estratégico 1 Indicador estratégico 1
[Descricéo do indicador [Descricéo do indicador [Descricdo do indicador [Descricdo do indicador
que medird o primeiro que medird o primeiro que medird o primeiro que medird o primeiro g
. . . . . . D4
objetivo] objetivo] objetivo] objetivo] g
OOV OOV OO OO0 OO OO OO OO OO OO OO0 0:

[Descreva aqui o
indicador que medird o
segundo objetivo]

[Descreva aqui o
indicador que medird o
segundo objetivo]

[Descreva aqui o
indicador que medird o
segundo obijetivo]

[Descreva aqui o
indicador que medird o
segundo obijetivo]

[Descreva aqui o [Descreva aqui o [Descreva aqui o [Descreva aqui o
indicador que medird o indicador que medira o indicador que medird o indicador que medira o

% terceiro objetivo] § ferceiro objetivo] § ferceiro objetivo] § terceiro objetivo] §
OOOOBOGOOOOOOOERIOOIIOOOHIOOOOORIOOIIOORIIOOORIE OO
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