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Resumo Executivo

Este Produto 3 é parte integrante do projeto de cooperacao técnica BRA/21/014, celebrado
entre o Programa das Nagoes Unidas para o Desenvolvimento (PNUD) e o Servico Nacional
de Aprendizagem do Cooperativismo no Estado da Bahia (SESCOOP/BA), dedicado a
fortalecer a competitividade das cooperativas baianas a partir da implementacao dos
Obijetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS) e da Agenda 2030, contribuindo para a
geracao de ocupacao e renda no estado da Bahia. Para tanto, é efetuado aqui o estudo
acerca das estratégias para acesso a mercados nacionais e internacionais.

Inicialmente, é apresentada uma revisao da literatura a respeito do tema Acesso a Mercados,
por meio de pesquisa bibliografica, em que se reline um conjunto de informagdes tanto de
ambito nacional quanto internacional, informacdes essas que possuem vinculo com o dia a
dia das cooperativas diagnosticadas. A revisao traz a fundamentacao tedrica e o contexto
histérico das bases do comércio internacional, mas também da énfase as mudangas nas
relacOes tempo e espaco que se alteraram profundamente e se intensificaram desde a virada
do Século XXI, sobretudo no periodo pds-pandemia da Covid-19, com o uso intensivo de
instrumentos digitais para a gestdo e comercializacao de produtos e servicos
transnacionalmente. Da mesma forma, a revisao de literatura buscou retratar informagoes
atualizadas sobre os impactos da invasao russa na Ucrania e suas consequéncias para o
mercado internacional de produtos brasileiros.

A partir das informacgoes coletadas, foram formuladas perguntas-chave com a finalidade de
serem utilizadas como estimulos para as pesquisas junto as cooperativas e instituicoes que
trabalham com questdes correlatas, para que fosse possivel identificar os aspectos centrais
que determinam um trabalho coerente e responsavel numa cooperativa no que se refere ao
acesso ao mercado.

Com base no resultado das pesquisas bibliograficas, dos questionarios de diagnostico e das
entrevistas com dirigentes das cooperativas baianas, foi possivel identificar alguns
aprendizados possiveis de serem replicados, como segue:

» A adocao dos Objetivos do Desenvolvimento Sustentavel — ODS, como parametro
estratégico para a atuacao das cooperativas, possibilita ampliar a sua sustentabilidade
e, por consequéncia, a sua competitividade;

» Nao ha cooperativa, entre as pesquisadas, de médio ou grande porte (de qualquer
ramo), que tenha obtido resultados positivos de acesso a mercados sem ter
efetivamente criado ou organizado uma estrutura profissionalizada para a area de
vendas e comercializagao;

» Entre as cooperativas pesquisadas, as que obtiveram um crescimento sustentavel
no médio ou longo prazo realizaram plano estratégico, plano de trabalho ou plano de
marketing para direcionar suas agoes;

» Ao definir o comércio internacional como objetivo, a cooperativa precisa conhecer
muito bem o mercado desejado. A partir desse conhecimento, deve definir o produto
ou servico e garantir que cada remessa possua as mesmas caracteristicas. Caso nao
o faca, dificilmente continuara atuando no mercado internacional;

» A intercooperacao e as aliancas estratégicas podem ser importantes ferramentas de
consolidacao da cooperativa num determinado mercado de interesse.
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Aqui ndo se esta falando somente em realizar bons negdcios, mas em estabelecer
relacionamentos duradouros baseados em outros interesses que nao sejam
exclusivamente o preco;

» Em todas as cooperativas com resultados superiores!, a diferenciacao e o
investimento em inovagao tém sido uma constante. Nao se trata somente de vender
mais, mas vender melhor e pensar na sustentabilidade como estratégia, pois esse é
de fato um componente das negociagoes.

Considerando esse conjunto de /nsights, é possivel afirmar que toda cooperativa disposta a
atuar de forma propositiva em relacao ao mercado pode obter resultados diferenciados,
desde que defina claramente em que ponto deseja chegar e selecione os instrumentos
apropriados para essa jornada.

Apos a pesquisa de campo, foram levantadas praticas de acesso a mercado por parte de
cooperativas em ambito nacional e internacional, apontando elementos e perspectivas para
que as cooperativas baianas possam construir estratégias de acesso a novos mercados.

Ainda considerando o acesso a mercados nacionais e internacionais, € apresentado, em
formato de infografico, um mapa de potenciais parcerias para as cooperativas acessarem
novos mercados e estratégias de construcdao de acdes em conjunto com esses parceiros.

A internalizacdo dos Obijetivos de Desenvolvimento Sustentavel, por parte das cooperativas
baianas, permitird que estas alcancem um diferencial competitivo, principalmente a partir do
impacto gerado pelo negdcio no meio ambiente e no desenvolvimento local, para as geragoes
futuras, por meio de produtos e servicos diferenciados, que agregam valor e melhoria da
imagem institucional.

O conjunto de cooperativas diagnosticadas possui as condicbes necessarias para alcancar
estes resultados: dirigentes que acreditam no cooperativismo como instrumento de
desenvolvimento, cooperados interessados e comprometidos e, por fim, instituicoes de
suporte e formagao, como OCEB e Sescoop/BA, que possuem as ferramentas apropriadas
para o desenvolvimento de seus pares.

Que seja uma leitura produtiva!

! Resultados superiores — é quando determinada organizacdo obtém resultados num periodo (valor das sobras,
qualidade no atendimento, por exemplo), superiores ao segmento do qual participa. Como exemplo, as
cooperativas crescem 20% ao ano, enquanto empresas formais crescem 5%, segundo Thomas Eckschmidt —
coautor do livro Fundamentos do Capitalismo Consciente Disponivel em:
https://mrperfuracoes.com.br/empresas- humanizadas-geram-resultados-10-vezes-superior-afirma-thomas-
eckschmidt/. Acesso em: 08 maio_2023.
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1. ESTRATEGIAS PARA PROSPECGCAO DE MERCADOS
NACIONAIS E INTERNACIONAIS

1.1 Prospeccao de mercado nacional

A prospeccao de mercados pode abranger uma série de elementos com maior ou menor grau
de complexidade. Estratégias podem ser simples, como a busca por palavras-chave em redes
sociais cujo resultado possa ser tabulado para vislumbrar possibilidades de venda de
produtos em mercados ainda inalcancados, ou se constituir em estudos mais aprofundados,
0s quais consideram conceitos académicos que analisam como as grandes organizagoes
prospectam seus mercados e quais as estratégias que adotam para molda-los. Tudo isso
pode ser encontrado numa busca bibliografica pelo tema.

Este primeiro componente do Produto 3 buscou um apanhado geral com foco em trabalhos
que efetivamente apontam exemplos de estratégias de prospeccao de mercado, tanto
nacional, como internacional, para que possam ser aproveitados no contexto das cooperativas
brasileiras e baianas. Embora os fundamentos aqui apresentados sejam aplicaveis a todos os
tipos de organizacbes comerciais, o foco se dard nos aspectos mais relevantes para as
cooperativas, tanto na area de produtos quanto na de servigos.

A prospeccao de mercado é o conjunto de tarefas que permite a cooperativa identificar novas
oportunidades de negdcios, seja no Brasil, seja no exterior. Essa funcao, dentro de uma
organizacgao, é vital para que ela:

1) mantenha sua participacao no mercado;

) expanda seu alcance, ampliando, assim, a sua presenca.

A tarefa de prospeccao passa por algumas etapas, como descritas a seguir:

a. A pesquisa de mercado deve ser um dos passos iniciais. Uma cooperativa
educacional de Ensino Médio, por exemplo, com a intencdo de montar mais uma
turma, pode entrar em contato com escolas que realizam o Ensino Fundamental e
identificar quantas criancas matriculadas buscarao outras unidades educacionais no
ano seguinte. A mesma escola pode entrar em contato com a Prefeitura para saber os
dados do ultimo censo e, assim, estimar a quantidade de criangas existentes no
municipio. Nesse momento, dados demograficos, informacbes com fornecedores e
outros dados (regulamentacdes governamentais, por exemplo) podem facilitar o
desempenho da cooperativa;

b. A partir do levantamento desses dados, a cooperativa precisa comprovar se a ideia
inicial € ou ndo uma boa oportunidade de negdcio. Nesse momento, os dirigentes
poderao vislumbrar de forma mais clara se a ideia possui riscos elevados, medianos ou
relativamente baixos;

c. Em seguida, devera ser realizada uma avaliacdo dos riscos da decisdao. Um aspecto
relevante é o fato de que sempre existira algum risco diante de decisdes dessa
natureza. O que os dirigentes podem fazer é tentar minimizar os riscos;

d. Com base no grau de risco identificado, os dirigentes precisarao definir qual
estratégia sera adotada e se a cooperativa sera ousada ou conservadora no mercado.
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1.2 Prospeccao de mercados internacionais

A prospeccao de mercados, quando aborda aspectos internacionais, passa basicamente pelas
mesmas etapas que as descritas ha abordagem nacional. Entretanto, o grau de complexidade
e o investimento envolvido sao muito diferentes.

Entdo, por que as cooperativas desejam entrar no mercado internacional? Segundo pesquisa
realizada em 2017 pela Agéncia Brasileira de Promocao de Exportacdes e Investimentos
(Apex- Brasil), trés sao os fatores principais:

» Ampliagao das vendas (73%);
» Diluigao dos riscos (65%);
» Protegao em relagdo as volatilidades locais (61%).

Para que ocorra essa internacionalizacao, um dos primeiros passos deve ser a pesquisa ou
investigacdo de mercado. No entanto, € importante destacar que as situacdes podem variar
significativamente quando esse levantamento ou pesquisa € realizado em outro municipio,
ou em outro pais.

Além do idioma, que por si s6 ja € um desafio para a maioria dos brasileiros, existem ainda
fatores como a legislacao, que pode ser muito diferente, facilitando ou prejudicando a
instalacao e manutencao da cooperativa; o comportamento do consumidor, que pode ser
muito distinto do brasileiro; o relacionamento com fornecedores e clientes, entre outros.
Considerando essa realidade, alguns procedimentos sao sugeridos na prospeccao:

a. Iniciar com uma ampla pesquisa nainternet ;
b. Realizar, quando possivel, visitas técnicas de prospeccao na regido de interesse;

c. Desenvolver redes de contatos com profissionais, instituicdes ou pessoas da
localidade de interesse;

d. Participar de eventos, tais como feiras, como forma de identificar tendéncias,
regulamentacdes ou mostras do ramo para identificacao do potencial da localidade.

A partir desses levantamentos, sera possivel que a cooperativa interessada compreenda se
a ideia inicial de expansdo é uma oportunidade sustentavel para, entao, decidir avancar na
analise de riscos potenciais.

Claro que cooperativas de grande porte conseguem, na maior parte das vezes, realizar essas
tarefas de prospeccao por conta propria — sem apoio externo. Por outro lado, cooperativas
de pequeno e médio porte enfrentardo dificuldades, sobretudo em razao do investimento
necessario.

As cooperativas brasileiras podem buscar apoio em organizagdes como o Sistema OCEB,
Apex-Brasil e Sebrae, que possuem cursos especificos e programas de apoio orientados para
as necessidades dos grupos interessados na internacionalizacao.
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1.3 Internacionalizacao

As organizacOes brasileiras direcionaram suas estratégias para o comércio internacional,
estudando as oportunidades para ir além dos mercados regionais ou tradicionais. Percebe- se
que, da parte delas, ha uma necessidade de avancar nos negdcios internacionais para que se
mantenham competitivas e lucrativas, pois hovos mercados e concorrentes globais desafiam
os empreendimentos locais. Hoje, inclusive, ja existem estudos empiricos que demonstram
gue nao somente grandes organizagdes multinacionais apresentam estratégias de sucesso no
comércio internacional, mas também organizacdes de menor porte, que também alcancam
um desempenho positivo.

A partir da virada do milénio, surgiu um novo impulso para a internacionalizacdo de
organizacoes e de seus mercados. A popularizacao da internet e o advento doe-commerce

permitiram que milhares de pequenas organizagdes abrissem janelas para o mercado externo
através de canais ageis e simplificados. A Apex-Brasil abriu escritdrios de apoio no exterior,
localizados em Miami, S3o Francisco, Bruxelas, Havana, Dubai, Xangai e Pequim2. Também

o Ministério da Agricultura, Pecudria e Abastecimento - MAPA criou € mantém, em parceria
com o Ministério das Relagdes Exteriores, uma rede de adidos agricolas que representam o
Brasil e seus produtos agroalimentares nos principais paises importadores. Como exemplo,
podem ser citados: Alemanha, Angola, Arabia Saudita, Argentina, Australia, Canada, China,
Coreia do Sul, Estados Unidos, FAO-Roma, India, OMC-Genebra, Reino Unido, Rissia e UE-
Bruxelas (BRASIL, 2023). Os adidos agricolas tém a funcao de atuar na abertura, manutencao
e ampliacdo de mercados para os produtos da agricultura e da pecudria brasileira. Buscam
continuadamente identificar oportunidades, desafios e possibilidades de comércio,
investimentos e cooperagao internacional para as empresas e produtos brasileiros no exterior.
Dessa forma, contribuem para gerar divisas e empregos no Brasil (BRASIL, 2023).
Com o inicio da pandemia da COVID-19, em marco de 2020, o comércio internacional comecou
a passar por uma nova transformacao. Cuidados e exigéncias adicionais com a seguranca
sanitaria e biosseguranca de forma geral foram sendo impostos. Essas mudancas exigiram
novas estratégias de logistica para contemplar os protocolos decorrentes de novos padroes,
0s quais passaram a determinar um “novo normal” nas estratégias de internacionalizacao de
organizagoes e de seus mercados. A pandemia imp0s um periodo conturbado e de recessao
econOmica, com quedas significativas nas transacdes do comércio internacional. Entretanto,
a recuperacao das economias da maioria dos paises, em conjunto com novas praticas
comerciais, deixou um legado que veio para ficar3.

Segundo a Organizacgao para a Cooperagao e Desenvolvimento Econdmico - OCDE (2022), as
mudancas estruturais no mercado internacional observadas em 2020 e 2021 foram
equivalentes ao que se observava em periodos superiores a 5 anos antes da pandemia. Novas
estratégias de mitigacdo e gestao de riscos foram necessarias. Embora em 2020 o comércio
internacional tenha sofrido uma queda histdrica, em 2021 a recuperacao foi muito forte, com
os volumes transacionados voltando a padrdes anteriores & pandemia. E notdrio que as
relacoes de tempo e espaco foram profundamente alteradas. Ocorreu a intensificacao

2 Disponivel em: https://apexbrasil.com.br/br/pt/diagnostico-de-e-commerce.html. Acesso em: 10 dez. 2022.

3 Disponivel em: https://noticias.uol.com.br/colunas/jamil-chade/2023/05/05/oms-decreta-fim-de-emergencia-por-covid-
19.htm. Acesso em: 24 abr 2023.
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do uso de instrumentos digitais, como plataformas eletronicas, para a gestdo da
comercializacao de produtos e servigos, tanto no mercado interno, como no comércio exterior
(OCDE, 2022). Tal fato foi asseverado pela Conferéncia das Nacdes Unidas sobre Comércio
e Desenvolvimento — UNCTAD?, que, em 2022, analisou os impactos da pandemia no
comércio internacional e detectou o expressivo aumento das transacoes por e-commerce,
especialmente nos paises em desenvolvimento.

Apesar disso, em 2022, o mundo foi surpreendido por outra crise, desencadeada pela invasao
da Ucrania pela Russia. Segundo o Instituto de Pesquisa Economica Aplicada - IPEA, o
comércio exterior do Brasil vem sendo afetado de diversas formas por esse conflito. Para o
agronegocio brasileiro, vem ocasionando dificuldades na possibilidade de importarem
insumos agricolas e fertilizantes, principalmente da RuUssia. Para as cooperativas
agropecuarias do setor de graos, os impactos foram sentidos com o aumento da demanda
mundial de milho e trigo. Ja no comércio de energia (petrdleo e gas) e fertilizantes, o bloqueio
do fornecimento vindo da Russia impactou diversos paises europeus e também o Brasil. A
alta nos precos das commodiities compensou em parte 0s avangos nos precos dos insumos
agricolas. Como o conflito ainda ndo foi resolvido, nem todos os impactos podem ser
dimensionados.

Aos fundamentos basicos para operar no mercado externo ja conhecidos pelas empresas, se
juntam agora novas diretrizes e estratégias. Para iniciar vendas no mercado internacional,
as organizacdoes tomam uma decisdo referente a estratégia de entrada, a qual inclui
exportacao, contratos de licenciamento ou abertura de uma filial no exterior. A escolha do
modo de entrada no mercado internacional necessita de uma decisao assertiva, pois a
posterior mudanca da opcao inicial leva a consideraveis gastos econdmicos e requer tempo.

Diversas teorias foram criadas com o propdsito de compreender quais sao as principais
formas de expansao internacional. Uma delas, chamada Modelo Uppsala, é bastante
referenciada nos estudos de internacionalizagao. Tal modelo, desenvolvido por
pesquisadores da Universidade Uppsala, na Suécia, mostra o grau de envolvimento da
organizacao no mercado externo. O processo compreende inicialmente exportagoes
esporadicas. Em seguida, a organizacdao passa a ter vendas no mercado externo através de
intermediarios independentes no exterior. Com a evolucdao do processo, ela alcanca um
dominio maior do mercado, o que Ihe proporciona mais seguranga para avangar com a
abertura de subsidiarias de vendas no exterior e unidades proprias de fabricagao.

Importante registrar que o Modelo Uppsala — Figura 1 — nao é considerado explicativo para
a totalidade dos casos de organizagdes exportadoras, embora seja considerado bastante
tipico entre as mesmas. Outros fatores do mercado e caracteristicas das organizagoes e dos
setores desempenham influéncia sobre o processo de internacionalizagao.
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4 Disponivel em: https://brasil.un.org/pt-br/185563-unctad-aponta-que-investimento-internacional-voltou-ao-
nN%C3%ADvel- pr%6C3%A9-pandemialink. Acesso em: 22 abr 2023

5 Disponivel em: https://www.ipea.gov.br/portal/categorias/45-todas-as-noticias/noticias/11499-ipea-analisa-impacto-
da- guerra-entre-russia-e-ucrania-na-economia-mundial-e-brasileira. Acesso em: 22 abr 2023.
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Figura 1 - Modelo Uppsala
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Fonte: Johanson e Vahine (1977)
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Algumas organizacdes eliminam fases iniciais e caminham a passos mais largos devido a
competicdo mais acirrada e as oportunidades proporcionadas pelo acesso as novas tecnologias.
Cita-se aqui as chamadas born global — nascidas globalmente, um novo tipo de organizacao
que pode ser de pequeno e médio porte e consegue lancar-se no comércio internacional
desde sua fundagao, sem percorrer as fases iniciais descritas até entdao na teoria de
internacionalizacdao. Outra importante contribuicdo ao esclarecimento do processo de
internacionalizacdo é a teoria das redes. Ela é formada por relacdes comerciais duradouras,
desenvolvidas e mantidas por meio de interagoes entre diferentes organizacdes do mercado.

A Escola de Uppsala €, ainda hoje, considerada uma importante referéncia na literatura
sobre negdcios internacionais. Se as novas praticas questionam o modelo Uppsala, estas
nao inviabilizam seu pressuposto do comportamento incremental, mas seguramente indicam
mais alternativas nos processos de internacionalizagao.

Quanto as motivacdes para acessso ao mercado externo, a primeira razdo é a busca de
recursos financeiros, know-how ou recursos humanos, uma vez que as organizagoes
usualmente investem no exterior para adquirir recursos que nao estdo disponiveis no pais de
origem. A segunda razao € a busca de mercados, pois as organizacoes, muitas vezes, investem
em um pais com o intuito de ofertar bens e servicos para aquele mercado. Nesse caso, as
principais razoes para esse tipo de investimento externo sao o tamanho e a possibilidade de
crescimento desse mercado.

Sintetizando a teoria de comércio internacional, torna-se evidente que as organizagoes, ao
entrarem no mercado externo, lidam com diferencas de mercados, de cultura e de negdcios.
Se, por um lado, isto traz incertezas nao desejadas, por outro, estas podem ser oportunidades,
seguidas de adaptacao das estratégias até chegar a performance satisfatoria.
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Com base nas vantagens de internacionalizacao dos negdcios, Minervini (2001) apresenta
as seguintes motivagdes das organizacdes que almejam a internacionalizagao:

= Ampliar mercado consumidor para obter economia de escala;

» Facilitar a programacao de producao com possibilidade de producao de lotes
grandes;

= Obter pregos mais rentaveis em novos mercados, contanto que o produto seja
tipico do pais exportador, aumentando, assim, o ciclo de vida de um produto;

= Diversificar mercados e, consequentemente, diluir os riscos;
= Melhorar a imagem perante clientes, fornecedores e instituicdes financeiras;

= Reforgar sua posicao competitiva contra concorrentes no mercado interno.

Uma das decisOes que surgem no primeiro momento da formulacdao do processo de
internacionalizacdo é a escolha dos mercados. Quanto as motivacdes de escolha do pais a
ser abordado, observa-se que as organizagoes preferem se internacionalizar primeiramente
em paises considerados mais préximos, ou seja, aqueles que apresentam mais similaridades
em questoes culturais, educacionais, tecnoldgicas e econémicas. Minervini (2001) define que
a escolha de mercado é guiada pelos seguintes indicadores: caracteristicas geograficas e
demograficas, situacao econdmica, nivel tecnoldgico, fatores socioculturais e politica
nacional. Com a finalidade de apoiar no processo de escolha do mercado, a Apex - Brasil
desenvolveu um sistema (Quadro 01) que auxilia na identificagao de mercados e produtos
que apresentam maior potencialidade de crescimento para as exportacdes e um mapa para
visualizacao dos mercados ja atendidos e oportunidades comerciais (Figura 02).

Quadro 01 - Como Acessar - Mapa de Identificacdo de Mercados

+  Sistema que auxilia na identificacdo de mercados e produtos que apresentam maior potencialidade para o incremento
das exportagdes brasileiras

+  Base de dados de 78 paises que representam 95% das exportacOes brasileiras para 0 mundo
+  Cadastro gratuito (use CNPJ da sua organizagao)
+  http://www.apexbrasil.com.br/inteligenciaMercado/Indicadores

+  https://paineisdeinteligencia.apexbrasil.com.br/

Fonte: Apex-Brasil (2023)
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Figura 2 — Mapa Estratégico de Mercados e Oportunidades Comerciais
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Fonte: Apex-Brasil (2023).

1.4 Estratégias de entrada no mercado internacional

A estratégia de entrada no mercado estrangeiro € Unica em cada caso, pois depende das
caracteristicas do pais ou da regido e das competéncias especificas da organizacao. O
processo de internacionalizacao representa agoes das organizacoes que visam expandir suas
atividades para outros paises através de exportacao, franquias, licenciamento, transferéncia
tecnoldgica, investimentos, producao e vendas ou prestacao de servicos.

A complexidade das relagdes politicas, econdmicas e sociais do pais receptor dita decisdes
de estratégias de entrada nos mercados. Portanto, quando se fala em estratégias de entrada
em mercados externos, as organizacdoes tém diferentes alternativas. A seguir, serdao
apresentadas e caracterizadas as possiveis estratégias de internacionalizacao utilizadas pelas
organizagdes, bem como suas vantagens e desvantagens.

EXPORTACAO

A exportacdao representa o meio mais notorio de entrada no mercado internacional. As
exportacdes podem ser classificadas em diretas, indiretas e cooperativas. Muitas
organizagOes iniciam suas atividades no exterior através da exportacdo. Trata-se de uma
estratégia de internacionalizacdo com menor controle da situacdo e menores riscos. Na
exportacao direta, a propria organizacao realiza a operacao de venda para o importador no
exterior. Quanto a exportacao indireta, recorre-se ao intermediario em seu pais de origem,
que pode ser uma organizagao de exportagao, uma 7rading Company 6 ou um agente. Como
beneficio, a exportacao indireta apresenta um contato rapido com o mercado externo. Ha
poucos riscos envolvidos, mas também diminui-se o controle sobre os produtos no mercado
externo. Nao obstante, a exportacao indireta € uma maneira de entrada em mercados novos
e pouco explorados. No quadro 02, os potenciais exportadores podem encontrar o catalogo
online de Trading Company .

6 TradingCompany sdo organizagdes que visam fadilitar o processo de importacdo ou exportacdo entre paises.

Boas Praticas de Acesso a Mercados Nacionais e Internacionais

13



Na exportacao cooperativa, recorre-se a rede de canais de distribuicao de outra organizacao
local ou estrangeira. O piggyback 7, que pode ser citado como um dos exemplos de
exportacdo cooperativa mais utilizados, € considerado uma inovacao na distribuicao
internacional. O sucesso dessa estratégia recai no alinhamento dos produtos complementares
a serem distribuidos, para que tenham acesso ao mesmo tipo de consumidor.

Quadro 02 - Catdlogo On-line de Trading Company

Uma organizagao que nao tem registro para exportar pode utilizar servigos de trading company para vender
sua producdo para o exterior. E possivel encontrar uma organizacao deste tipo no catalogo online, disponivel
neste endereco: http://www.investexportbrasil.gov.br/trading-brasileiras

Fonte: Apex-Brasil (2023).

ACORDOS CONTRATUAIS

Diferentes formas de acordos contratuais incluem licenciamento, franchising , contrato de
manufatura e outros. O licenciamento € uma estratégia de entrada e de expansdo no
mercado internacional em que uma organizacao licenciadora oferece o direito de uso de um
bem a outra parte — a organizacao licenciada. O contrato firmado estabelece o pagamento de
royalties 8, taxas de licenciamento e outras formas de remuneragao.

FRANCHISING

No franchising , o franqueador concede ao franqueado o direito de utilizacao do conceito de
seu negocio, incluindo procedimentos de producdo, padroes da qualidade e planos de
marketing em troca do pagamento de royalties . Como no licenciamento, os riscos para o
franqueador sao menores, mas ele corre o perigo de possuir pouco controle sobre as
operacdes dos franqueados. Um dos beneficios da franquia é a possibilidade de expansao,
para o exterior, de uma formula de negdcio de sucesso no mercado interno através de um
investimento minimo.

CONTRATO DE MANUFATURA

O contrato de manufatura pode ser entendido como um acordo estabelecido entre
uma organizagao estrangeira — contratante — e uma local — contratada —, no qual a
organizacao local produz parte ou todo o produto da estrangeira. Utilizando-se dessa
estratégia, ndo sdo necessarios elevados investimentos por parte da organizagao estrangeira;
esta ndo se expde a grandes riscos politico-econ6micos e as estratégias de marketing
do bem produzido continuam sob sua responsabilidade. O risco é a possibilidade de a
organizagao contratada tornar-se um futuro concorrente.

INVESTIMENTO DIRETO ESTRANGEIRO

O investimento direto € a estratégia de internacionalizagdo que envolve maiores retornos
financeiros, embora os riscos também sejam maiores. Ele acontece quando uma organizacao

14

7 Piggyback é um tipo de parceria utilizada entre duas organizagGes de paises diferentes, em que uma entra com o produto
a ser exportado e a outra (local) com os canais de distribuicdo, por exemplo. E um mecanismo para pequenas
organizacoes que ainda ndo possuem estrutura fora de seu pais de origem.

8 Royalties sdo uma espécie de taxa paga pelo direito de usar, explorar ou comercializar determinado bem.
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investe diretamente em instalagdes ou fabricas, podendo iniciar esse processo por meio da
aquisicao de uma parte ou de toda a organizacao local, ou, ainda, optando pela abertura de
uma filial propria. O investimento direto permite a organizacao ter controle maior sobre as
suas atividades no mercado estrangeiro. Essa estratégia, contudo, € a menos popular, devido
aos altos custos de aquisicao ou construgao de novas instalacoes.

JOINT VENTURES

Para muitas organizacdes que pretendem expandir suas operagdes no mercado global, as
joint ventures se sobressaem como uma opgao relevante, especialmente em se tratando de
mercados emergentes. Segundo esse conceito, a organizagao estrangeira concorda em dividir
lucros e outros recursos com um parceiro, no intuito de estabelecer uma nova
organizagao no mercado-alvo. Além disso, considera-se como complemento da estratégia de
joint ventures:

a) adquirir uma planta ja existente no mercado-alvo;

b) comecar um novo negdcio, iniciando as operagdes de uma organizacao desde o seu
ponto de partida. A adocao dessa estratégia exige maior comprometimento de capital
e trabalho gerencial, porém, oferece o meio mais completo de participacao em um
mercado.

ALIANCAS ESTRATEGICAS

Aliancas podem ser entendidas como uma coalizao entre duas ou mais organizagdes com
vistas a alcancar objetivos estratégicos que tragam beneficios a todas as organizacoes
envolvidas. A principal razao para o surgimento de tais aliancas se deve ao fato de que muitas
organizacoes hoje nao possuem mais capacidade de desenvolverem sozinhas todos os
processos e produtos. Dado esse elevado custo, tais aliancas possibilitam as organizagoes
aprenderem e desenvolverem novas tecnologias e produtos de maneira mais eficiente.

Algumas aliangas envolvem também a troca de bens de marketing ja estabelecidos e outros
recursos, tais como canais de distribuicdo, marcas, processos de operacao e logistica. Marcas
globais, ja bem estabelecidas, poderiam ser combinadas e distribuidas através dos canais de
escoamento das organizacoes envolvidas, o que faria com que esses produtos estivessem
presentes em um maior numero de pontos de venda.

A formacao de aliancas estratégicas entre organizagdes de paises desenvolvidos e paises em
desenvolvimento — aliancas estratégicas transnacionais — proporciona a reducao dos niveis
de desigualdade econ6mica e social nos paises do segundo bloco.

1.5 Cooperativas e sua Internacionalizacao

Ao se observar as varias estratégias existentes para acesso a mercados internacionais,
verifica-se que as cooperativas precisam decidir qual das opcdes é a mais oportuna. Das
operagdes de exportacao ao franchising , todas as opgdes oferecem suas vantagens e
desvantagens, e a escolha de cada cooperativa, a principio, devera levar em conta aspectos
como os riscos envolvidos e a rentabilidade do investimento.
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A entrada no mercado internacional representa um desafio, mesmo para organizacoes

experientes, pois escolher a estratégia mais apropriada para cada contexto requer bastante

pesquisa e cuidado. Na atualidade, dentre os modelos apresentados, observa-se que 0s mais

utlizados pelas cooperativas baianas sao: aliancas estratégicas, exportacao direta e indireta

— em que ocorre a contratacao de uma &rading company, importacao, exportacao cooperativa e
joint venture, sendo que, em algumas situacoes, os modelos se complementam.

Ao se analisar esses modelos de abordagem, identifica-se que cada cooperativa optou por
um caminho distinto, como descrito a seguir:

A cooperativa Cooabriel, entrevistada para este estudo, tem sede no Espirito Santo e trés filiais
na Bahia — em Camaca, Teixeira de Freitas e Itabela. A Cooabriel iniciou seu projeto de
exportacao direta de café Conilon em 2020, com seus primeiros embarques para os Estados
Unidos. Desde entao, os volumes exportados vém crescendo ano a ano, € em 2022 as
exportacoes atingiram mais de 118 mil sacas de 60 kg, mais que o dobro do embarcado no
ano anterior, demonstrando os resultados de sua estratégia de vendas diretas ao exterior. As
expectativas de embarque de mais contéineres com café Conilon para paises da América e
Europa continuam otimistas para a Cooabriel e oferecem um caminho para mais rentabilidade
aos produtores.

A Cooperativa Cooperfarms, com sede em Luis Eduardo Magalhaes participa de uma
joint venture para fabricagdo e aquisicdo de insumos agricolas, por meio do
Consorcio Cooperativo Agropecuario Brasileiro - CCAB em alianga com o InVivo, maior grupo
francés de cooperativas agricolas. Com esta alianca, a Cooperfarms participa do mercado
externo, tendo acesso vantajoso a importacao de defensivos agricolas, com um portfolio de
mais de 100 produtos. Também tem participacdo em projetos de pesquisa e
desenvolvimento internacionais para apoiar seus negdcios nas areas de producdo de graos
e insumos para saude e nutricdo animal. A joint ventureresulta em vantagens
expressivas para o0s cooperados, através do acesso ainsumos de alta qualidade e
reducao dos custos de producao.

Ja a Cooperativa Coopercuc difere das anteriores, pois a mesma atua fortemente no ambito da
metodologia do comércio justo e no estabelecimento de aliangas estratégicas com o mercado
internacional. Um dos facilitadores tem sido a certificacdo orgénica da qual a cooperativa é
detentora. Os primeiros embarques de mercadorias foram de doces de maracuja com banana
para a Alemanha, em julho de 2020. Uma série de parceiros se envolveu nesse processo, desde
a Federacdo da Agricultura e Pecudria da Bahia - FAEB até a Apex-Brasil. Rodadas de negdcios,
portfolio digital, vitrine digital e missdes prospectivas foram alguns dos instrumentos planejados
para viabilizar as exportacoes.

1.6 Estratégias para o desenvolvimento de mercados

Em um trabalho recente, Flaig, Kindstrdm e Ottosson (2021) identificaram quatro estratégias
de modelagem de mercado e suas atividades relacionadas que permitem que um ator de
determinado mercado busque resultados em novos mercados. A estrutura conceitual fornece
as cooperativas uma ferramenta para escolher estratégias especificas de modelagem de
mercado, dependendo da sua forma de acao (ofensiva/defensiva) e da percepcao de
estabilidade do mercado (estavel/instavel).
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Flaig, Kindstrdm e Ottosson (2021) afirmam que, do ponto de vista gerencial, os dirigentes
devem se esforcar para ver os mercados como configuragoes de atores e atividades que estao
constantemente moldando a estrutura, o comportamento, as representacoes e as trocas.
Consequentemente, as organizacdoes que escolhem estratégias de mercado ndo podem se
concentrar apenas em resultados que melhorem seu préprio desempenho e desconsiderar a
influéncia geral de suas préprias atividades no mercado.

As quatro estratégias de mercado propostas por Flaig, Kindstrom e Ottosson (2021) fornecem
aos dirigentes percepcdes sobre o impacto de suas agdes no mercado. Assim, os gestores
podem utilizar essas propostas como alternativas a serem observadas, proporcionando uma
consciéncia das possiveis consequéncias e mudancas que suas acoes podem causar.

O modelo conceitual proposto por Flaig, Kindstrom e Ottosson (2021) pode ser visualizado
na figura a seguir.

Figura 3 - Estratégias de modelagem de mercado

Intencao de modelar o mercado
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Fonte: Adaptado de Flaig, Kindstrém e Ottosson (2021)

Esta estrutura conceitual fornece aos gestores uma ferramenta analitica para entender as
acoes de seus concorrentes e as razoes para determinados desenvolvimentos de mercado.
Por exemplo, saber que um concorrente estd empregando uma estratégia de reducao de
mercado permite que a organizacao analise a situacao e tente compreender a razao desse
movimento. A partir dessa analise, recomenda-se desenvolver uma estratégia apropriada que
proporcione uma vantagem nesse mercado competitivo. As quatro estratégias sao:

AUMENTO DE MERCADO

Uma estratégia de ampliacdo visa, principalmente, modificar e expandir o mercado atual para
melhorar seu potencial de criacdo e captura de valor. Os atores que usam uma estratégia de
ampliacao ndao estao necessariamente tentando mudar a visao de mercado, mas buscar
modificacdes que sejam benéficas para eles.
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MERCADO DISRUPTIVO

A disrupgao ocorre quando os atores percebem os sinais iniciais de instabilidade e induzem
mudancas no mercado. Isso resulta numa ruptura — visdes do novo mercado contrastantes
se chocam com o ja estabelecido. Nesses casos, dificilmente sera possivel conciliar a nova
visao com a antiga (BAKER; STORBACKA; BRODIE, 2019).

MANUTENGAO DE MERCADO

Uma estratégia de manutencao de mercado visa estabilizar a visdo preferida e a configuracao
de um ator de tal forma que o mercado se torne resiliente a influéncias externas (BENINGER;
FRANCIS, 2021). Assim, a aposta consiste em neutralizar as ameacas a sua estabilidade.

REDUCAO DE MERCADO

As estratégias de reducdo visam excluir e absorver qualquer ator ou atividade que impeca a
realizacao da visao de mercado pretendida. Como exemplo, eles podem tentar adquirir um
concorrente para reforcar ou consolidar sua posicao num determinado mercado.

2. MELHORES PRATICAS DE COOPERATIVAS -
BENCHMARKING NACIONAL E INTERNACIONAL

O objetivo deste relatdrio é apoiar as cooperativas baianas na busca por novos mercados.
Este capitulo busca explorar informacdes sobre cooperativas que comercializam seus
produtos e servigos, tentando identificar quais sdo as boas praticas adotadas por elas na
prospeccao, acesso e captacao de mercados, sejam eles regionais, nacionais ou
internacionais.

COMO SELECIONAR AS BOAS PRATICAS PARA AS COOPERATIVAS BAIANAS

Entende-se que a melhor forma de identificar boas praticas de acesso a mercados é observar
o perfil das cooperativas baianas inseridas nesse processo, ou seja, orientar-se pela
necessidade dos clientes. Apenas dessa forma sera possivel identificar estratégias que sejam
verdadeiramente Uteis aos dirigentes e seus cooperados.

O diagndstico recém-aplicado em 92 cooperativas do estado da Bahia apresentou um perfil
de cooperativas com caracteristicas similares quando comparadas a outras do mesmo ramo
cooperativo. Dessa forma, infere-se que seja possivel identificar estratégias comuns que irdo
servir como suporte para as cooperativas baianas.

A seguir, serao apresentadas algumas dessas caracteristicas observadas:
» Quanto ao uso de midias e redes sociais — 51% das cooperativas entrevistadas
utilizam as redes e midias sociais com regularidade;

» Atuacao constante— 23% das cooperativas entrevistadas nao realizam nenhuma
acao de divulgacao ou prospeccao. Outras 47% o fazem apenas de forma ocasional;
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» Lancamento de novidades e de versdes — 52% das cooperativas entrevistadas nao
langaram qualquer produto nos ultimos cinco anos e 48% trabalham até hoje com os
mesmos produtos desde sua constituicao;

» Mercado de atuacao — 57% das cooperativas atuam no mercado local; 41% no
mercado microrregional; 20% no mercado regional — mais de um estado; 20% no
mercado nacional; e apenas 6% atuam em mercados internacionais. Importante frisar
gue, nessa distribuicdo, era possivel assinalar mais de um mercado de atuacao;

» Quanto a marca — 60% dos entrevistados acreditam possuir uma marca reconhecida
no mercado.

Ao cruzar esses dados com o perfil apresentado pelas cooperativas de outras localidades, foi
possivel selecionar boas praticas no estado da Bahia e em outros estados, cujas experiéncias
pudessem contribuir com as cooperativas diagnosticadas do estado da Bahia.

Como resultado, obteve-se quatro grandes areas em que as cooperativas do estado da Bahia
deveriam concentrar seu tempo e recursos financeiros, sendo elas:

1, ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

Entre as cooperativas pesquisadas, 50% delas tém um plano estratégico elaborado e
conhecido por dirigentes, colaboradores e cooperados. Por outro lado, 50% nao realizaram
tal procedimento até o momento ou ainda estdo em vias de fazé-lo.

As cooperativas que decidiram pela elaboracdo de um plano estratégico discutiram qual
caminho desejam seguir; entao, decidiram se suas acoes irao na direcao da diversificacao de
mercado ou concentracao, e se irao desenvolver produtos e servigos para atender nichos de
mercado ou preparar seus produtos e servicos para atender a todos os mercados possiveis.

Considerando essa decisdo, a cooperativa ira se movimentar em termos de producao,
marketing, financas ou tecnologia, entre outros, para atuar no mercado selecionado.
Recomenda-se, portanto, que toda cooperativa baiana defina suas estratégias.

2, MARKETING E DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS OU SERVICOS

Neste bloco, foram encontradas cooperativas que estao desenvolvendo produtos inovadores,
tais como linhas de crédito especificas, contudo, ha formas de comunicacdo ainda nao
utilizadas, como metaverso?®, site com interagao de clientes, entre outros.

3. TECNOLOGIA

Neste bloco, encontram-se temas como rastreabilidade, aplicativo para gestao de frotas, uso
do metaverso, entre outros. Foram discutidas acdes de inovacao em novos produtos ou novas
versoes, além do uso de novas tecnologias e seu impacto nas cooperativas. Esses exemplos
podem aprimorar a discussao sobre quais tecnologias as cooperativas deverao utilizar no
futuro.

9 Termo utilizado para indicar um tipo de mundo virtual que tenta replicar ou simular a realidade através de dispositivos
digitais. E um espago coletivo virtual compartilhado.
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4, ATENDIMENTO - MODELO E FORMATO

Ao planejar o modelo de atendimento, a cooperativa precisa decidir como atuara. Como ela
pretende atender, no dia a dia, seus clientes e contribuir para reconhecimento da cooperativa
na sociedade?

Nesse momento, sera definido se a cooperativa ird profissionalizar sua atuacao comercial. Sera
implantada uma central de vendas? Sera contratado um corpo técnico profissional de vendas
ou a atuacdo da cooperativa sera via representantes comerciais? Qual sera o perfil dos
clientes? Serdo pessoas fisicas ou juridicas? Qual sera a forma de comunicagao adotada? Esses
sao alguns dos questionamentos que irao demandar respostas.

A seguir, serao apresentados os exemplos detalhados.

2.1 Benchmarks nacionais

O termo benchmark pode ser traduzido como ponto de referéncia ou avaliacao comparativa
praticada por varias organizacoes em diferentes paises, com a finalidade de promover
melhorias na prépria organizacao.

Essa metodologia funciona da seguinte forma: inicialmente, define-se em quais areas de
interesse se deseja realizar a pesquisa. No caso das cooperativas baianas, o0s principais temas
foram atendimento a clientes, divulgacao e relacionamento com o mercado, projetos dos
ODS nas cooperativas e resultados alcancados.

Em sequéncia, seleciona-se quais cooperativas possuem boas praticas que possam ser de
interesse para as cooperativas baianas.

Com base nesses critérios — tema e cooperativa —, realiza-se o trabalho de pesquisa
propriamente dito e se agrupa as informacoes de interesse.

Com essas informacOes coletadas, identifica-se quais cooperativas baianas seriam mais
aderentes ao conteudo levantado. Por fim, os dirigentes irdao decidir se essas informacgoes
podem ser replicaveis em suas cooperativas e, caso positivo, como irdo implementar essa
propostas nas organizagoes.

2.1.1 Cooperativas agropecuarias

No quadro 03, é apresentada, através do benchmarking, a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas
no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua
implantacao.
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Quadro 3 - Benchmarking nacional - cooperativas agropecuarias

COOPERATIVA

PRATICA IDENTIFICADA

RELACAO COM
AS
COOPERATIVAS
PESQUISADAS

SUGESTAO DE
CAMINHOS
PARA AS
COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB

Cooperativa Central Aurora
Alimentos

Site:
WWW.auroracoop.com.br

Implantacdo de sistema
de rastreabilidade e de
técnicas e procedimen-
tos para a melhoria do
bem-estar animal.

O sistema chamado
Produto Aurora Rastrea-|
do (P.A.R.) executa a
rastreabilidade do leite
do produtor até o
consumidor final, de
forma automatizada.

Cooperativa dos Produ
tores e Distribuidoreg
de Leite e Derivados en
Jequié - atua con
producdo de leite ¢
manteiga.

Outras  cooperativas
que precisem rastrear
seus produtos.

Definir organizacao certi-
ficadora;

Mapear e desenhar pro-
cesso da cadeia de valor;

Ajustar processos produ-
tivos;

Mudar a rotulagem e
realizar ajustes nas acoes|
de comunicacgdo externa.

Fonte: Elaborado por ERConsult em marco de 2023.
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Quadro 4 - Benchmarking nacional — cooperativas agropecuarias

RELACAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS
COOPERATIVAS PARA AS
PESQUISADAS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB
CooperativaAgropecuaria Marketing para divulga- Coopag; Solicitar ao Sescoop/BA
Mourdoense — PR ¢ao da marca. Coopmac; consultoria especializada
(COAMO). ' em desenvolvimento de
. Coopercabruca; marca para produtos
Copst_rugac? de marca coopef; vinculados ao ramo
Site: www.coamo.com.br E:gg[:?os, glsinhgggcfc?rls Coopadesba. agropecuario;
atendimento a mercados .
privados e interacdo com Revisitar o plano  de
publicos consumidores. marketing /ou de nego-
cios para confeccao de
marca dos principais
produtos;
Realizar encontros com
cooperados para desen-
volvimento da marca dos
produtos;
Fazer a interacdo das
pecas de comunicacdoda
cooperativa como o site,
redes sociais e demais
canais de comunicacao
externa existentes.
) RELAGAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS
COOPERATIVAS PARA AS
PESQUISADAS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB
Cooperativa  Copacol - Obtencao de certificados| Coopaita; Realizar  andlise  de
Cooperativa  Agroindustrial Para credenciamento a mercado nacional e in-
Consolata. exportacdo. Coopes; ternacional,considerando
- Desenvolvimento  de | Frigbahia; mercados diferenciados;
Site: www.copacol.com.br Marketing da marca. Coopercabruca. Contratar, via Sescoop/
BA ou em parceria com o
A certificacio  Best Seb-rafa, organizagéo_ es-
Aquaculture  Practices pecializada em certifica-

(BAP), que assegura as
boas praticas de aqui-|
cultura  na  unidade
industrial, torna-se um
diferencial da coopera-
tiva no mercado externo.

Gdo;

Viabilizar ajustes dos
processos produtivos nas
cooperativas,vinculando-
se as boas praticas de
producdo e interacao
com a certificaggo —
COMPromissos socioam-
bientais, integridade so-
cial, registros e proces-
sos, relacionamento com
consumidores etc.
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2.1.2 Cooperativas de Consumo

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas
registradas no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos
para sua implantacao.

Quadro 5 — Benchmarkingnacional — cooperativas de consumo

Blumenau/SC

Site: www.cooper.
coop.br

precos e o conjunto de
acoes orientadas para 4
comunidade como a rua da
lazer, a maratona dq
solidariedade e 3
arrecadacdao e doacao deg

alimentos para pessoas
vulneraveis.
Em paralelo, realiza 4

revitalizagdo das lojas e 4
inauguracdo de  novag
unidades — tanto farmaciag
como supermercados -
tornando essa cooperativa 4
marca mais lembrada de SC
na categoria Cooperativa de
Alimentos?,

, RELACAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS
COOPERATIVAS PARA AS
PESQUISADAS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB
Cooper A cooperativa possui variag Coocaproveba; Solicitar ao Sescoop/BA
Cooperativa de | estratégias. Dentre elas ) consultoria  especializada
Consumo —| destacam-se a politica de Coohaprovesba; em desenvolvimento de
Cooproba. estratégias de marketing e

Criacao de marca;
Desenvolvimento de estra-
tégias de rmarketing

e construcao de plano de
negacios.

plano de negdcios;

Realizar  encontros
cooperados para
construgao  compartilhada
de plano demarketing e de
negocios com o
aprimoramento

que ja foram elaborados;

com

Definir  estratégias de
comunicacao que possuam
interacao com o publico da
cooperativa, possibilitando
a ampliagdo de mercado
para mais  de um
municipio/territorio.

Coopesma —
Cooperativa
Educacional de Sao

Mateus — ES
Site:
WWW.Coopesma.
com.br

Investimento em estrutura
escolar, com salas|
climatizadas, laboratodrios
de informatica, robdtica e
de quimica.

Em paralelo,
aprimoramento das
planilhas para o calculo dos
custos e formacdao dos
pregos.

COOPEB;.
COOEPS.

Realizar a troca de
conhecimento  com a
Copesma acerca do desen-
volvimento de planilhas de
controle ou desenvolvi-
mento de sistema integradg
de gestdo financeira;

Contratar, via Sescoop/BA,
consultoria técnica espe-
cializada em estruturagao
financeira;

Estruturar modelagem
financeira com
possibilidade de instalagao

de sistema integrado de
gestao.

Fonte: Elaborado por ERConsult em marco de 2023.

10 pesquisa Top Of Mind 2021 — Categoria Cooperativa de Alimentos — Marcas mais lembradas em SC, realizada
pelo Instituto MAPA em parceria com NSC — afiliada da Rede Globo em SC.
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2.1.3 Cooperativas de Transporte

Segundo demonstrado no diagnostico, as cooperativas de transportes utilizam estratégias
bastante distintas para acesso a mercados. Isso se deve a dois fatores principais:

a) Mercado altamente pulverizado, composto por milhares de pequenas,
médias e grandes transportadoras, tornando a competicao muito acirrada;

b) Mercado heterogéneo quanto ao nicho em que atua — transporte de
cargas, transporte escolar, transporte turistico, transporte privativo empresarial,
transporte de taxis. Assim, o ramo contempla clientes com perfis distintos —
pessoas fisicas turistas, pessoas fisicas executivos, pessoas juridicas (de
organizacoes de pequeno e grande porte) —, exigindo estratégias diferenciadas

para cada perfil.

Segue relacao de cooperativas que possuem trabalhos diferenciados no que se refere ao

acesso a novos mercados.

Quadro 6 — Benchmarking nacional — cooperativas de transportes

www.portal.coopmetro.com.br

Lancamento do novo portal
com interface para celular e
implantacdo do  aplicativo
Coopmetro.

A tecnologia aplicada a gestao
de entregas fornece ao cliente
acesso a informacoes
detalhadas das operagoes,
localidade em tempo real,
tempo de entrega e possiveis
ocorréncias geradas no
processo.

Implantacdo do Cross Docking

— modelo de gestdo logistica
que permite operagdes mais
ageis e reducdo de custos,
acelerando o fluxo de
mercadorias e evitando
armazenagem.

Realizou intercooperagao com
a COOMAP-BA, sendo
premiados pela OCB na 132
Edicao do Prémio SomosCoop
— Melhores do Ano, com a
iniciativa “Construindo um
transporte mais cooperativo".
Site: www.coomap.coop.br

) RELAGAO COM SUGESTAO DE
PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS
COHERLT COOPERATIVAS PARA AS
PESQUISADAS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB
Cooperativa COOPMETRO — Aquisicao e implantacdo de | Coopecan; Realizar intercam-|
Cooperativa dos software e aplicativos para | Coopervan; bio com coope-
Transportadores Autbnomos dinamizar a gestdo da frota e da | Cootras. rativas do mesmo
de Cargas e Passageiros — cooperativa. ) ramo no estado da
MG Sistema de| Bahia;
Site: software de gestao,

monitoramento re-
moto e GPS.

Identificar software
de gestao que rea-
lize controles finan-
ceiros e formacao
de preco;

Viabilizar a contra-
tacdo de organi-
zagao especializadq
em sistema de
gestdo e monitora
mento remoto.

Projeto BRA/21/014 - Diagnostico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023,
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Quadro 7 - Benchmarking nacional - cooperativas de transportes

; RELAGAO COM SUGESTAO DE
PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS
COOPERATIVA COOPERATIVAS PARA AS
PESQUISADAS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB
COTRAIBI — Cooperativa dos | No que se refere a acesso a Coopertac; Solicitar ao
transportadores de Ibiraiaras | mercado, as principais Sescoop/BA a viabi
-RS estratégias utilizadas tém sido:| Coopervan; lizagdo de consulto
criacdo de site e blog paral Coopgnp; ria especializada em
divulgacdo, funcionamento de desenvolvimento d¢
uma estrutura comerciall TaxiComtas; estratégias de mar
Site: www.cotraibi.com.br profissionalizada, diversificacdd coopecan; keting e plano de
da frota (graneleiros e negacios;
frigorificadas) e licenca paral cooptej;
cargas excedentes. Realizar encontros
Coop Radio Taxi; com cooperados
Cootras para construcao

Coop. Fonetaxi
Coopercam.

compartilhada  de
um plano de mar-
keting e de nego-
cios e o aprimo-
ramento  daqueles
que ja foram ela-
borados;

Definir  estratégiag
de comunicagao in-
tercaladas com inte-
racdo da coopera-
tiva e seu publico
possibilitando  am-
pliacdo de mercadd
para o ambito terd
ritorial — mais de um
municipio/local  dg
atuacao.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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2.1.4 Cooperativas de Trabalho, Producao de Bens

e Servicos

No quadro a seguir, € apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela

cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas

no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua

implantacao.
Quadro 8 - Benchmarking nacional - cooperativas de trabalho, producdo de bens e servicos

) RELAGAO COM SUGESTAO DE

COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS

COOPERATIVAS PARA AS

PESQUISADAS COOPERATIVAS

DO SISTEMA

OCEB
Trabalho e Produgao de Programa no YouTube| Todas as cooperativas do| Solicitar ao Sescoop/BA

Bens e Servigos (Coperil
— Cooperativa de
Trabalho Educacional de
Irecé — Bahia).

Site: www.coperil.org.br

com foco em educagao e
divulgacao.

A cooperativa possui um
plano estratégico que foi
elaborado de forma
participativa.

Tem marca registrada no
INPI e é reconhecida na
regido pela comunidade,
além de ter forte atuacdo
nas redes sociais.

Uma das  principais
iniciativas foi a
viabilizacggo de  um
programa semanal no

YouTube com foco em

ramo de trabalho,
producdo de bens e
Servigos.

consultoria  especializadg
em desenvolvimento dg
estratégias de marketing e

plano de negdcios;

Realizar encontros com
cooperados para constru-
¢do compartilhada de
plano de marketing e de
negécios e o aprimo-
ramento daqueles que ja
foram elaborados;

Definir  estratégias de
comunicacao interca ladas
com interagao da
cooperativa e seu publico
possibilitando  ampliacao

dos
Servico do Estado da
Bahia Ltda — COOPSERVI

Site:
com.br

WWW.COOPSErVi.

Prestadores de

estrutura administrativa €
comercial tornando 4
cooperativa mais compe-
titiva nas licitagdes.

educacdo, saude e meio de mercado.
ambiente.
Cooperativa de Trabalho| Profissionalizacao da Todas as cooperativas do| Solicitar ao Sescoop/BA

ramo de trabalho,
producdo de bens e
Servicos.

instrutoria e consultoria
técnica especializada em
licitagOes;

Viabilizar, via
Sescoop/BA, um processo
de formacao continuada
de gestores comerciais
para pesquisa

e construcao de
propostas comerciais.

Projeto BRA/21/014 - Diagnostico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.


http://www.coperil.org.br/

2.1.5 Cooperativas de Crédito

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking, a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas
no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua

implantagao.
Quadro 9 - Benchmarking nacional - cooperativas de crédito
, RELACAO COM SUGESTAO DE CAMINHOS
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS PARA AS COOPERATIVAS
COOPERATIVAS DO SISTEMA OCEB
PESQUISADAS
Cooperativa Atendimento de clientes Cooperativas de crédito | Integrar organizagdes pro-
Sicoob no Metaverso. Al vinculadas a OCEB. vedoras e apoiadoras de
Metropolitano— finalidade é ter uma nova Startups (Hub de Inovacao,
Maringa/PR forma de atendimento Perspectiva de interagao| FAPESB, Espaco Colabora,

Site: www.sicoob.
com.br/web/
sicoobmetropolitano

virtual mais realista €
proxima, principalmente
junto aos cooperados da
agéncia digital.

Crescimento de 34% nos
pedidos de abertura de

contas via associacao
digital no periodo
2021/2022.

Reducdo no tempo médio
de avaliacao de propostas
caiu de 32 horas em 2021
para 2 horas e 10
minutos em 2022, em
virtude das tecnologias
empregadas.

dessas cooperativas
junto a organizacoes de
base tecnoldgica como
Startups e negdcios
tecnoldgicos.

Parque Tecnoldgico da

Bahia);

Viabilizar analise situacional
das Startups — suporte do
Governo do Estado, da
Prefeitura Municipal
de Salvador, Sebrae e
Associacao Brasileira de
Startups;

Formular uma proposta de
crédito para organizagoes
de base tecnoldgica.

UESCOOP

Site:
WWW.uesc.br/uescoop

Customizacao de linha de
crédito orientada para a
sustentabilidade.

A cooperativa dispde de
uma linha de crédito para
investimento em
aquisicao de itens de
sustentabilidade = como
energia fotovoltaica para
residéncias, dentre
outras inovagdes em
sustentabilidade.

Cooperativasde crédito
vinculadas a OCEB.

Realizar intercambios técni-
cos junto as organizagoes
mencionadas e vivéncias
junto aos empreendimentos

cooperativistas  beneficia-
dos;
Formular  proposta de

crédito e alinhar com as
cooperativas interessadas;

Viabilizar linhas de crédito
voltadas para sustentabili-
dade, como, por exemplo,
aquisicdo de energia foto-
voltaica, carros elétricos e
implantacao de sistema de
captagao de agua da chuva.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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Quadro 10 - Benchmarking nacional - cooperativas de crédito

Site:

www.sicredi. com.br

de mercado — inovagao
para o Agro.

Linhas de crédito
especificas para inovacdo
para o Agro, principal-
mente na descarboniza-
cao da propriedade, bem
como tecnologias sociais
como ILPF — Integracao
Lavoura Pecuaria Flo-
resta; construgdo de
biodigestores  anaero-
bicos, cisternas  de
captacdo de agua de
chuva, recuperacdo de
nascentes etc.

vinculadas a OCEB.

RELACAO COM .
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS SUGESTAO DE
CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS
PESQUISADAS AS COOPERATIVAS
DO SISTEMA OCEB
SICREDI - RS e MG Investimento em nichos| copperativasde crédito | Desenvolver  andlise  de

cenario e experiéncias se-
melhantes como Conexsus
(ConexdOes Sustentaveis) e
FUNBIO — (Fundo Brasileiro
da Biodiversidade), que
atuam com projetos de
crédito vinculados a inte-
gracdo Lavoura, Pecudria e
Floresta;

Realizar intercambios técni-
Cos junto a essas organiza-
¢bes mencionadas e vivén-
cias junto a cooperativas;

Viabilizar workshop com o

Sistema FAEB, Sebrae,
Sescoop/BA, OCEB e
associacoes de agricultores
sobre financiamento de
projetos com foco na
agricultura regenerativa e
sustentavel;

Formular um modelo de
proposta de crédito para
promover o alinhamento
entre FAEB, Sebrae e
Sescoop/BA.

Projeto BRA/21/014 - Diagnostico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em marco de 2023.



2.1.6 Cooperativas de Saude

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas
no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua
implantacao.

Quadro 11 - Benchmarking nacional - cooperativas de salide.

RELACAO COM SUGESTAO DE CAMINHOS
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS PARA AS COOPERATIVAS
COOPERATIVAS DO SISTEMA OCEB
PESQUISADAS
Unimed Ponta | Ampliagdo dos servicos através| Unimeds; Solicitar ao  Sescoop/BA
Grossa/PR de rede prépria de exames. Uniodonto: consultoria especializada em
! desenvolvimento de estraté-
Em 2017, a Unimed Ponta Grossq C00Perativasde | gias de marketing e plano de
Site: www. decidiu pela criagdo da redg satde singulares. negocios;
unimedpg.com.br/ | propria de laboratérios de Realizar estudo de mercado
laboratdrio analises clinicas no Parana, hoje para identificar a melhor
com oito unidades instaladas erm forma de ampliagdo dos
seu territorio. servicos, seja por rede
prépria ou contratos;
Promover encontros
com  cooperados  para
construgao  compartilhada
de plano de marketing e
0 aprimoramento daqueles
que ja foram elaborados;
Definir  estratégias  de
comunicagao intercaladas
com interagao da coope-
rativa com seu publico e
possibilidade de ampliagao
de mercado.
Unimed Extremqg Profissionalizagdo da interagao| Unifisio; Solicitar a0  Sescoop/BA
Sul — Cooperativg com o mercado. Uniodonto; consultoria especializada em
de Trabalho . desenvolvimento de plano e
Médico / BA. A cooperativa tem realizado uma Alllanca estratégias de marketing e
série de acdes com a finalidadg Saude; de plano de negdcios;
Site: www.unimed. | de melhorar sua interagdo com ¢ coopercolo.
coop.br/site/web/ | mercado e clientes. Dentre elas Realizar encontros
extremosul destaca-se: plano estratégicq com Eooperados _para
realizado e de conhecimento dg construgao  compartilhada
todos os envolvidos; marce de plano de marketing e
registrada e reconhecida; € 0 aprimoramento daqueles
criagdo de uma darea comerci que ja foram elaborados;
propria.
Definir estratégias de comu-
Entre as inovacdes em cursg nicagdao intercaladas com
estdo a alteracdo na metodologiz interagdo da  cooperativa
de formagdo de precos e @ com seu publico, possibi-
implantacio do médico dg litando ~ ampliagdo  de
familia. mercado.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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2.1.7 Cooperativas de infraestrutura

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas
no sistema OCEB sao aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua

implantacao.
Quadro 12 - Benchmarking nacional - cooperativas de infraestrutura
, RELACAO COM SUGESTAO DE CAMINHOS
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS PARA AS COOPERATIVAS
COOPERATIVAS DO SISTEMA OCEB
PESQUISADAS

CERTREL — Cooperativa
de Eletrificacdao Rural de
Treviso com Responsa-
bilidade

Site:
www.certrel.coop.br

Energia disponibilizada é
certificada pela ISO 9001.
A validade do certificado
€ 01/2026. S3o mais de
50 anos de servigos
prestados e 5.300 asso-
ciados.

ODS trabalhados, como o
ODS 07 - Energia
acessivel e limpa, o ODS
10 - Reducdo da
desigualdade, e 0 ODS 12
— Consumo e producdo
responsaveis;

Participa do PEE
(Programa de Eficiéncia
Energética), realizando a
doacdo de lampadas e
refrigeradores para
familias de baixa renda
listadas nos programas
do Governo Federal,
como Bolsa Familia ou
Cadastro Unico, com
vistas a reducdo do
consumo.

Essa iniciativa faz

parte da Politica de
Sustentabilidade da
cooperativa.

Participa do P&D

(Programa de Pesquisa e
Desenvolvimento do
Setor de Energia Elétrica)
em intercooperagao com
16 outras cooperativas
de eletrificacao rural que
estdo investindo num
software que identifique
e combata perdas
elétricas do sistema.

Cooperativas de infraes
trutura e cooperativag

com uso intensivo dg
energia podem se
beneficiadas.

Solicitar junto ao Sescoop/
BA que realize os contatos
iniciais para verificar a
disponibilidade de aprendi-
zagem mutua;

Contatar a cooperativa para
levantar o passo a passo do
processo de certificacdo e a
sua participacao nos|
Programas PEE e P&D;

Contratar consultoria espe-
cializada no tema ISO
9.000 ou pesquisa e
desenvolvimento, caso seja
Necessario.

Projeto BRA/21/014 - Diagnostico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.


http://www.certrel.coop.br/

2.2 Benchmarks Internacionais

2.2.1 Cooperativas Agropecuarias

As cooperativas agropecuarias em outros paises estdao incorporando os Objetivos do
Desenvolvimento Sustentavel — ODS como estratégia de sustentabilidade. No quadro 13, é
apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada por cooperativas
internacionais. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas no
sistema OCEB s3ao aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua
implantacao.

Quadro 13 - Benchmarking internacional - cooperativas agropecuarias

; RELAGAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS AS COOPERATIVAS
PESQUISADAS DO SISTEMA OCEB
Cooperativa Zen-Noh— Promocdao de vendas| Coopercuc; Fazer cadastro da
Japao. usando marcas Coopaita; cooperativa no Pacto
vinculadas ao ODS 12 - Coopercai:ruca' Global da ONU;
S|te:. _ Consumo e  producao cogpes; Prestar esclarecimentos
hllt_pi.;/vwvw.zennoh.or.Jp/en el a e FrigBahia; sobre o Pacto Global;
is 5.
g Coopesertao; Andlisar os critérios;
Coopag. L
Fazer a inscricao e o
preenchimento da carta
de insercao;
Desenvolver ~ campanha
de marketing vinculando
as cooperativas aos ODS.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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Quadro 14 - Benchmarking internacional — cooperativas agropecuarias

misso com os ODS 06 —
Agua e saneamento, ODS
12 - Consumo e
producdo responsaveis e
ODS 16 - Paz, justica e
instituicOes eficazes.

; RELACAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS AS COOPERATIVAS
PESQUISADAS DO SISTEMA OCEB
Cooperativa Fonterra — Praticas ambientais, tais| Coopercuc; Realizar analise de
Nova Zelandia. como racionalizagdo do Coopaita; mercado  nacional e
uso da agua, produgdo ! internacional consideran-
Site: www.fonterra.com/ | limpa de  alimentos, Coopercabruca; do mercados diferenci-
nz/en praticas agroecoldgicas €| Coopes; ados;
respeito  aos  direitos| FrigBahia;
humanos. ~ . Contratar, via Sescoop/BA
Coopsertdo; Ou em parceria com
Atuacdo denota compro-| Coopag. Sebrae, organizacdo es-

pecializada em certifi-
cagao, no caso de produ-
tos que exijam algo dessa
natureza;

Ajustar os processos pro-
dutivos das cooperativas
vinculando-se as boas
praticas de produgdo e
interacdo com a certifi-
cagao, tais como compro-
missos  socioambientais,
integridade social, regis-
tros e processos, relacio-
namento com consumi-
dores etc.

Projeto BRA/21/014 - Diagnostico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.


http://www.fonterra.com/

Quadro 15 - Benchmarking internacional — cooperativas agropecudrias

RELACAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS AS COOPERATIVAS
PESQUISADAS DO SISTEMA OCEB
Cooperative Arla Foods A cooperativa divulga sua| Coopercuc; Contactar o Sescoop/BA
— Dinamarca estratégia de Coopaita; para que seja
desenvolvimento susten- Coopercabruca; desenvolvido de forma
Site: www.arla.com tavel, identificando seus ' customizada projeto de
temas centrais e defi-| COOPES; implantacdo de ao menos
nindo metas para cada| FrigBahia; um ODS em cada
um deles. Coopesertdo; cooperativa;
0 foco éStronger plane — Coopag. Selecionar os ODS a
planeta mais forte — e serem trabalhados de
stronger people - forma conjunta =

pessoas mais fortes.

Uma das metas € reduzir g
desperdicio de alimentos

em 50% em 2030 quando
comparado a 2015.

Até o momento alcanca-
ram 24%. Para tanto,
lancaram em parceria
uma plataforma digital e
um aplicativo para que o
consumidor possa
identificar e mensurar o
seu proprio desperdicio
alimentar.

Outras iniciativas estdao
vinculadas a meio ambi-
ente, acesso a alimentos
saudaveis, respeito aos
direitos humanos, tra-
balho decente e atuacao
ética.

Compromisso com o ODS
02 - Fome Zero e
Agricultura Sustentavel,
com o ODS 08 — Trabalho
decente e crescimento
econdmico e com o ODS
12 - Consumo e producao
responsaveis.

Sescoop/BA e dirigentes
da cooperativa;

Usar o modelo apresenta-
do no diagndstico de
competitividade como
referéncia para implan-
tacao;

Elaborar um cronograma
de monitoramento para
dar apoio a cooperativa
durante a fase de
implantacdo do projeto
ODS/COOQOP.

Fonte: Elaborado por ERConsult em marco de 2023.
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2.2.2. Cooperativas de Transportes

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas
no sistema OCEB s3ao aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua

implantacao.
Quadro 16 - Benchmarking internacional - cooperativas de transportes
, RELAGAO COM AS SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA COOPERATIVAS CAMINHOS PARA
PESQUISADAS AS COOPERATIVAS
DO SISTEMA OCEB
CARP TRASPORTT — Atuacdo em uma série de| COOTRAS; Solicitar ao Sescoop/BA
Italia. setores desde O| COOPERVAN; consultoria  especializada
transporte de cargas a coaEE em estudo de mercado,
Site: logistica interna de seus ' desenvolvimento ~ de
www.trasporticarp.it/ clientes. COOMAP; estratégias de marketing e
COOPGNP; plano de negécios;
A cooperativa tornou-se
uma operadora logistica. | COOPERTAC. Realizar encontros com
. cooperados para elabora-
Frota com 120 veiculos cdo compartilhada de plano
com tecnologia moderna. de marketing e de
de d _ negocios ou
Re ?j € parceiros € aprimoramento  daqueles
acordos operacionals que que ja foram elaborados;
adequam o atendimento
customizado = Definir  estratégias  de
nle_:ce55|dades dos comunicacdo intercaladas
clientes. com interagdo da coope-
rativa e seu publico, possi-
bilitando ampliacao de
mercado para o ambito
territorial.
Bermuda’sPremierTaxi | Servicos de entrega e de | Cooperativas de trans- | Apresentar nas coopera-
e Provider transporte de | porte; tivas as possibilidades exis-
passageiros. tentes;
Site: Cooperativas de trabalho
WWW.premieraoop.com Faz_ a integracao dps_ e p_rodLllgéo de bens e Organizar com as coo-
s de  taxi servicos; perativas interessadas uma
convencional até taxi

aéreo — incluindo entregas.

Parceria com aplicativo
para utilizagao de clientes
e cooperados reduzindo
custos e melhorando
eficiéncia dos envolvidos
evidencia 0 compromisso
com o ODS 08 — Emprego
digno e desenvolvimento
economico.

Enfase nas cooperativas
de taxi, turismo receptivo,

transporte de
passageiros,  pequenas
entregas e (transfer
executivo.

proposta de atuacdao con-
junta, considerando
elementos como custos,
riscos, vantagens e
desvantagens;

Elaborar o projeto de forma
conjunta com o]
Sescoop/BA e dirigentes
das cooperativas, contando
com apoio de Sebrae ou
Senat.

Avaliar proposta €, em caso
de viabilidade econ6mica,
levar para discussdao dos
cooperados.

Projeto BRA/21/014 - Diagnostico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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2.2.3 Cooperativas de Crédito

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas
no sistema OCEB s3ao aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua
implantacao.

Quadro 17 - Benchmarking internacional - cooperativas de crédito

Os investimentos reali-
zados pelo DZ Bank
demonstram seu com-
promisso com o ODS 07
— Energia acessivel e
limpa e o ODS 09 —
Indlstria, inovacao e
infraestrutura.

RELAGAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS AS COOPERATIVAS
PESQUISADAS DO SISTEMA
OCEB
DZ Bank — Alemanha | Investimentos e financi- | COOPSOL; Realizar intercambio
amento em energia| sicOOB; técnico junto as organi-
Site: www.dzbank.com | renovavel. UESCOOP zacdes mencionadas e

vivéncia junto a em-
preendimentos  coope-
rativistas beneficiados;

Formular proposta de
crédito para que as
cooperativas possam
atuar em projetos de
financiamento de ener-
gias renovaveis, como:
Aquisicdo de energia
fotovoltaica, carros elé-
tricos e implantacao de
sistema de captacao de
agua de chuva.

india — Territorios de
Kerala, Tamil Nadu €
outros

Site: www.iccsl.in

Diferencial se encontre
no perfil do publico
majoritariamente da areg
agricola.

O segundo diferencial é
que eles privilegiam
guem ainda nao possui
qualquer relacionamento
com sistema bancario.

Fica evidenciada sua
atuagao com o ODS 10

— Reducao da desi-
gualdade.

Indian Cooperative| Linha completa de ser- Cooperativasde crédito; | Apresentar essa modali-
Credit Society Limited| vicos bancarios, inclu- s;cooB: dade de abordagem as
— ICCSL indo crédito. - CREDI, cooperativas de crédito;

Discutir com dirigentes
se ha interesse nesse
modelo de negdcios;

Fazer contato com a
cooperativa interessada
via Sescoop/BA e
alinha r reunido virtual
num primeiro momento.

Caso ocorra aderéncia e
interesse por parte da
cooperativa baiana, rea-
lizar missdo empresarial
com apoio organizacio-
nal da OCEB.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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2.2.4 Cooperativas de consumo

Quadro 18 - Benchmarking internacional - cooperativas de consumo

No quadro a seguir, € apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada
pela cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas
registradas no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos
para sua implantacao.

COOPERATIVA

PRATICA IDENTIFICADA

RELACAO COM
AS
COOPERATIVAS
PESQUISADAS

SUGESTAO DE
CAMINHOS PARA
AS COOPERATIVAS
DO SISTEMA OCEB

Co-opMarket Grocery
& Dell

Localidade de Fairbanks
— Alaska

Site:

Comercializacdo de ali-
mentos organicos e pro-
dutos naturais saudaveis.

Foco no menor
processamento  possivel,
na producdo saudavel e

Cooperativas de consumo
que possuam foco na
alimentagao.

Apresentar o modelo de
negocio pesquisado e
identificar se existe
aderéncia em relacdo as
cooperativas de consumo;

Em caso de interesse de

www.grocery.coop/ nos principios que alguma das cooperativas,
coops/co-op-market- norteiam o comércio elaborar plano de negdcio.
grocery-del justo. Sescoop/BA e Sebrae
podem apoiar essa inici-
Atuacdao demonstra com- ativa na contratacdo de
promisso com o ODS 12 — profissional para elabora-
Consumo e produgao ¢ao ou na orientagao sobre
responsaveis. como fazer o plano.
National Coop | A NCG é uma cooperativa| Cooperativas de Apresentar as oportunida

Grocers Saint Paul —

Minnesota

Site: www.ncg.coop

de servicos para coopera-
tivas.

Possui, na atualidade, 154
cooperativas participantes
que operam 220 lojas em
38 estados norte-
americanos, com receita
em 2022 de 2,4 bilhdes de
ddlares.

Destaque para o foco em
alimentos naturais.

As  cooperativas que
integram a NCG firmam
compromissos;  Vinculo
com a comunidade local,
defesa da agricultura
sustentavel.

Orientacao sobre alimen-
tacdo organica e prati-
cas sutentaveis tanto na
agricultura como na
pecuaria, para minimizar
ou retardar a mudanga
global do clima.

consumo; Cooperativas
agricolas.

des que uma cooperativa
com esse rol de atuagao
pode proporcionar;

Identificar, dentre as coo-
perativas baianas, quais
podem se interessar por
essa metodologia de
trabalho;

Negociar com Sescoop/BA
a possiblidade de fazer
uma videoconferéncia com
dirigentes da NCG;

Estruturar uma central de
comercializacdo.

Os ODS trabalhados sao:
ODS 02 — Fome zero e
Agricultura Sustentavel;

ODS 12 - Consumo e
produgdo responsaveis;

ODS 13 — Agdo climatica;
ODS 17 - Parcerias e
Meios de Implementagao.

Projeto BRA/21/014 - Diagnéstico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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2.2.5 Cooperativas de infraestrutura

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada
pela cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas
registradas no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos

para sua implantacao.

Quadro 19 - Benchmarking internacional - cooperativas de infraestrutura

COOPERATIVA

PRATICA IDENTIFICADA

RELACAO COM
AS
COOPERATIVAS
PESQUISADAS

SUGESTAO DE
CAMINHOS PARA
AS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB

Anza Electric
CooperativeInc.

Localidade: California

Site: www.anzaelectric.
org/electrical-safety

Fornecedora de energia
elétrica  prioritariamente
na area rural. Sdo 3.781
membros associados.
Atende a regiao Sul do
estado da Califérnia.

Ampliacado de provedor de
internet e dos servigos
usando energias renova-
veis como placas fotovol-
taicas, atendendo ao ODS
07 - Energia limpa e
acessivel.

Forte atuacao na redugao
do consumo dos usuarios
por meio de videos de
conscientizacao; software
que realiza avaliacao e
visita técnica gratuita para
avaliacdo do local.

Possui cartdo de
beneficios para uso na
melhora da saude do
usuario em famacias e
médicos, contemplando o
ODS 17 - Parcerias e
Meios de Implementacao.

Realiza
doagao

campanhas de

Cooperativas de infraes-
trutura;

Cooperativas agricolas;

Cooperativas de trans-
porte;

Cooperativas médicas —|
que gerenciem hospitais,
por exemplo.

Apresentar aos coopera-
dos essa modalidade de
fornecimento de energia;

Esse conceito poderia ser
utlizado para  outras
modalidades, cujo
fornecimento seja de
valor elevado ou
constante;

Discutir com dirigentes as
possiblidades existentes e
verificar  aderéncia a
iniciativa;

Ver experiéncias similares
no Brasil e realizar reunioes
para conhecimento. Soli-
citar ao Sescoop/BA ou a
algum dos parceiros
estratégicos (Sebrae ou
SENAR) apoio na
iniciativa.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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Quadro 20 - Benchmarking internacional - cooperativas de infraestrutura

Electric Cooperatives

Localidade: Central das
Cooperativas Elétricas -
USA

Site:
www.electric.coop/
electric-co-op-lands

dizem que sao mais de
900 cooperativas elétricas
que atendem 42 milhdes
de norte-americanos em
48 estados.

Uma cooperativa de Utah
doou 20 transformadores
para uma organizagao
sem fins lucrativos situada
na tribo indigena Navajo e
uma cooperativa do Havai
usou drones para instalar
desviadores de passaros.
Além disso, 42
cooperativas estao
ampliando seus servigos
de internet banda larga.

Essas iniciativas contem-
plam os ODS 07 — Energia
limpa e acessivel, ODS 08
— Trabalho Decente e
Crescimento Econdmico,
ODS 10 - Reducdo das
Desigualdades e ODS 17 —
Parcerias e Meios de

Implementagao.

trutura;

Cooperativas agricolas;

Cooperativas de
transportes;

Cooperativas médicas.

) RELAGAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS AS COOPERATIVAS
PESQUISADAS DO SISTEMA OCEB
NRECA - America’s| Os dados mais atuais| Cooperativasde infraes- Apresentar a ideia e, a

partir do nivel de interesse,
realizar estudo de
viabilidade para discutir
com maior profundidade
com cooperados;

Solicitar ao Sescoop/BA e
a parceiros estratégicos
apoio para a iniciativa;

Analisar a viabilidade
econdmica da proposta,

identificar interesse das
cooperativas baianas e
prospectar  interessados

em financiar o plano de
negacios.

Projeto BRA/21/014 - Diagnéstico de Competitividade das Cooperativas Baianas

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023
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2.2.6 Cooperativas de trabalho, producao de bens e

servicos

No quadro a seguir, € apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada
pela cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas
registradas no sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos

para sua implantacao.

Quadro 21 - Benchmarking internacional - cooperativas de trabalho, producdo de bens e servigos

Olympia - Washington
Site:

coop/

www.northwestconstruction.

em design personalizado,
reformas e servigos de
ladrilhos.

Sua atuacao reforca o ODS
12 — Consumo e produgao
responsaveis.

de bens e servigos.

) RELAGAO COM SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA AS CAMINHOS PARA
COOPERATIVAS AS COOPERATIVAS
PESQUISADAS DO SISTEMA
OCEB
Northwest Construction Empreiteira de servigos| Cooperativas de| Apresentar modelo de
Cooperative gerais com especialidade | trabalho, producdo| trabalho para identificar

aderéncia em relagcdo as
cooperativas da Bahia;

Desenvolver, com apoio dd
Sescoop/BA  (caso hajg
interesse), um plano de
negdcios ou de marketing
para novos Servigos.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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2.2.7 Cooperativas de saude

No quadro a seguir, é apresentada, através do benchmarking , a boa pratica adotada pela
cooperativa pesquisada. Em sequéncia, sugere-se quais as cooperativas baianas registradas no
sistema OCEB sdo aderentes a essas boas praticas e os possiveis caminhos para sua
implantacao.

Quadro 22 - Benchmarking internacional - cooperativas de salde

) RELACAO COM AS SUGESTAO DE
COOPERATIVA PRATICA IDENTIFICADA COOPERATIVAS CAMINHOS PARA
PESQUISADAS AS COOPERATIVAS
DO SISTEMA
OCEB
Umbrella Multicultura | Toda pessoa que tiver barreiras| Cooperativas de salde; | Apresentar modelo de
Health Co-Op linguisticas ou culturais para abordagem utilizado
acessar cuidados de salde é Cooperativasde servicos | pela Umbrella para
Localidade: Canada elegivel a se associar. médicos. cogperativas interes-
sadas;

Oferece atendimento
de saude -equitativo
para pessoas com
barreiras linguisticas e
culturais.

Site:
www.umbrellacoop.ca

Projeto SDH — Enxerga problemas
de salde como resultados de
diversos fatores: os cuidados da
pessoa, sua educacdao, sua
estabilidade econOmica, o con-
texto da comunidade e seu
ambiente de vizinhanga.

A governangca acredita que os
individuos e familias devem ter o
poder de tomar suas proprias
decisdbes a respeito de seus
cuidados com saude.

Os ODS 03 — Saude e bem estar;

oObDS 10 -
desigualdades.

Reducdao das

Ambos estdao sendo trabalhados
na cooperativa.

Caso as cooperativas
demonstrem inte-
resse, 0 Sescoop/BA
poderia viabilizar con-
tato mais proximo para
reunides de

conhecimento;

Elaborar um plano de
viabilidade técnica e
financeira de implan-
tagdo, caso exista
aderéncia das coope-
rativas baianas.

Fonte: Elaborado por ERConsult em marco de 2023.
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3. MAPEAMENTO DE PARCERIAS ESTRATEGICAS

Quando cooperativas planejam ou expressam sua
intencdo de realizar parcerias estratégicas, de certa
forma elas estao:
a) fomentando a intercooperagao como principio
do cooperativismo e fortalecendo a articulacao
entre cooperativas para melhor se posicionarem
no mercado;
b) ampliando a capacidade de atendimento as
demandas do mercado.

Em ambas as situacgdes, o estabelecimento de parcerias
estratégicas € uma ferramenta que se apresenta
interessante e aderente ao cooperativismo, ao unir
organizacoes que podem somar habilidades e
capacidades para gerar impacto positivo nas receitas,
nos custos ou no mercado, a depender da finalidade
almejada. Segundo Robert Linch, em seu livro Aliancas

O QUE E UMA
PARCERIA
ESTRATEGICA?

Uma parceria é um instru-
mento de gestao em que
duas ou mais organizagoes
que atuam isoladamente
no mercado decidem se
unir por um certo periodo
de tempo, para obter um
resultado especifico.

O resultado pode ser
ampliagao e manutengao
de mercado ou sobrevi-
véncia da organizacao.

de negdcios, para dar inicio a uma parceria ou alianga
estratégica trés critérios devem ser atendidos
simultaneamente:

» Estabelecer metas estratégicas;
» Reduzir riscos e ampliar as compensagoes;
» Alavancar recursos.

No caso especifico da Bahia, dentre as 92 cooperativas que responderam ao
questionamento a respeito do tema Parcerias, 20 afirmaram ter parcerias perenes e
duradouras. Observa- se, assim, um movimento ainda reduzido de parceriais efetivadas
— principalmente entre as cooperativas menores, que, em varias ocasioes, sequer sabem
como se movimentar para viabilizar essa estratégia.

Por outro lado, tem-se nessas 20 cooperativas uma gama que identifica suas
necessidades e busca em certas instituicoes as capacidades necessarias para o
estabelecimento de uma relacao duradoura.

Importante destacar que uma parceria ndo € somente um negocio pontual entre duas
organizacoes — € algo mais amplo. Numa parceria, ambas as organizacdoes desejam
alcancar determinado objetivo e é importante frisar que, nessa situacao, ambos os
parceiros tanto podem ganhar, como podem perder. As parcerias mais comuns sao
estabelecidas entre organizacdes privadas, mas também ocorrem com érgaos publicos
e entre cooperativas.

A seguir, serdo apresentados, no Quadro 23, os possiveis parceiros estratégicos de cada
ramo cooperativo, com o tipo de acdo possivel de se realizar e as estratégias utilizadas
para o fortalecimento desse ramo.

Dentre os possiveis parceiros, observa-se que a Apex-Brasil, no caso especifico da
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Bahia, possui vinculos com todos os ramos do cooperativismo. Fica assim denotado que
cada organizacao acaba priorizando o atendimento de certos ramos em virtude da
realidade local e do seu potencial de crescimento.

Quadro 23 - Detalhamento de acGes e estratégias dos possiveis parceiros
~ ~ ESTRATEGIA DE
ORGANIZACAO | RAMO DO COOPERATIVISMO | ACAOA DESENVOLVER CONSTRUCAO DE PARCERIA
Agéncia Agropecuario Prospeccdo de mercados| Identificagdo dos pontos-chave
Brasileira de Transporte; internacionais através de| de acesso a mercados
Promocao de Trabalho e Producéo de Bens visitas técnicas e seminarios| internacionais, com capacitacdo
Exportagoese Servicos; internacionais; sob demanda ou com consultoria
Investimentos Crédito; especifica.
Apex-Brasil Saude; Suporte para certificagag
Consumo. como produto organico, no Elaboracdo de um termo de
caso das cooperativas da| cooperagao técnica entre
Site: www. agricultura familiar, e servigos Sescoop/BA e Apex-Brasil.
apexbrasil.com.br customizados para outros
ramos; Capacitagdo das cooperativas
que demonstrem interesse na
Andlise de inteligéncia de| exportagdo de produtos e
mercado internacional para| servigos ou que ja possuam

as cooperativas interessadas
ou com potencial.

atuacao em mercados com maior|
propensao a exportacao, tendo
em vista o ODS 08 — Trabalho
decente e crescimento econémico
e o ODS 12 - Consumo e
producdo responsaveis.

Servigo Brasileiro
de Apoio a Micro
e Pequena
Empresa do
Estado da Bahia
— Sebrae

Site:
www.sebrae.
com.br/sites/
PortalSebrae/
ufs/ba

Todos os ramos cooperativos
podem acessar e se beneficiar
dos servicos disponibilizados|
pelo Sebrae/BA

Desenvolvimento de um
programa de formagao
direcionado para os dirigentes
cooperativistas na  areg
comercial e para acesso 4
novos mercados;

Suporte via SEBRAETEC no
desenvolvimento de solucao
para cooperativas que pre-
tendem certificar seus pro-
dutos.

Construcao de um programa
conjunto de capacitagao para
dirigentes cooperativistas na
area de gestao financeira e de
negacios.

Identificacdo dos pontos-chave
para capacitacdo ou consultoria
em gestdo comercial, financeira,
certificacao e gestdo de negdcios.

Elaboragdo de um termo de
cooperagao técnica entre|
Sescoop/BA e Sebrae/BA para o
desenvolvimento de servigos
customizados para os dirigentes|
das cooperativas.

Fonte: Elaborado por ERConsult em marco de 2023.
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Quadro 24 - Detalhamento de acdes e estratégias dos possiveis parceiros

ORGANIZAGAO

RAMO DO COOPERATIVISMO

ACAO A DESENVOLVER

ESTRATEGIA DE

CONSTRUGAO DE PARCERIA
Governo do Todos o0s ramos cooperativog Crédito: Levantamento das demandas em
Estado daBahia podem acessar os servico§ Desenvolvimento de um| cada ramo cooperativo para

Secretaria do
Trabalho,
Emprego, Renda
e Esportes do
Governo da
Bahia - SETRE

Secretaria de
Agricultura,
Pecuaria,
Irrigacdo, Pescae
Aquicultura -
SEAGRI;

Secretaria de
Educacao do
Estado da Bahia
— SEC.

disponiblizados pela Secretaria
mas, em virtude da natureza da
cooperativa e dos servicog
prestados, alguns deles sdo mais
aderentes:

Agropecuario;

Transporte;

Trabalho e Producdo de Bens e
Servigos;

Crédito;

Saude;

Consumo.

programa de financiamento
para startups e organizagoes
de base tecnoldgica, tendo
como referéncia o ODS 08

— Trabalho decente e
crescimento econémico.

Agropecuario:

Elaboracao de um programa
de apoio a certificacdo dos
produtos da agricultura fa-
miliar com viés para expor-
tacao;

Educacdo, ciéncia e tecno
logia:

Elaboracao de um programg
de educacdo cooperativistd
para a juventude e liderancgas
cooperativistas dos ramos do
Consumo, Trabalho e pro-
ducdo de bens e servicos €
Transporte — com pers
pectivas de envolvimento de
organizagoes do Sistema S em
parceria com a Secretaria de
Educagao.

viabilizar programas especificos
seja de consultoria, assessoria, ou
crédito orientado. Vale frisar que
a customizacdo dos servicos é
necessaria. Além disso, ¢€
importante consultar antecipada-
mente os dirigentes das coope-
rativas antes do detalhamento dg
projeto.

A partir da validagdo de
possibilidades, elabora-se um
termo de cooperacdo técnicg
envolvendo Sescoop/BA e SETRE
para o0 desenvolvimento de
projetos customizados para as
cooperativas.

Servico
Nacuional

de Aprendizagem
Rural SENAR/BA!!

Site:
www.sistemafaeb.

org.br/senar

Agropecuario

Construcdao de um programa
estadual de educacdo coope-
rativista para a juventude;

Articulacdo para o desen-
volvimento de programas de
capacitacdo para liderancas
da agropecuaria e do

Cooperativismo em gestao
financeira, comercial e
governanca.

Identificagdo dos pontos-chave
para capacitacdo em gestao
comercial, financeira, certificacdo
e gestao de negocios. Importante
alinhar os temas das capa-
citacoes com os dirigentes das
cooperativas e com os ODS a
serem trabalhados.

Elaboracago de um termo de
cooperacao téncica entre
Sescoop/BA e SENAR.

11 O SENAR faz parte do Sistema S. Denomina-se Sistema S as instituicdes de suporte a organizagdes orientadas
para negocios e seus colaboradores. O sistema é composto pelas seguintes instituicdes: Setor industrial — Senai e
SESI; Comercial — SESC e SENAC; Transportes — SEST e SENAT; Agricola — SENAR; Cooperativismo — SESCOOP

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.

e Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE. Existem outras instituigdes em fase de criagdo ou estruturagao.
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Quadro 25 — Detalhamento de acoes estratégicas e possiveis parceiros

ESTRATEGIA DE

ORGANIZACAO | RAMO DO COOPERATIVISMO ACAO A DESENVOLVER CONSTRUCAO DE PARCERIA
Confederacdo Durante a entrevista realizada, a Estimular o conhecimento dag Levantamento das demandas dos
Alema dag dirigente da DGRV deixou clarg cooperativas  agropecudriad ramos de interesse para viabiliza
Cooperativas 4 que a instituicdo ira concentraf da Bahia, em relacdo aod programas especificos, seja de
DGRV suas energias no ramd projetos e programag consultoria, assessoria ou de

Site: www.dgrv.coop

Agropecuario, com énfase na
regiao Norte do pais, mas sem
excluir a possibilidade de
projetos com vistas a agriculturg
sutentavel e com foco no meiqg
ambiente.

Quanto ao ramo de Crédito, a
DGRV informou que o ramo foi
apoiado por varios anos e que
agora, em sua opinidao, as
cooperativas deste ramo sao
autossustentaveis.

planejados pela DGRV, parze
que possam apresentar ideias
de projetos e assim obte
suporte em iniciativas de

interesse mutuo, com foco
nos ODS descritos no
diagnostico;

Realizar reunides ou visitas
técnicas para conhecimentq
das respectivas instituicdes,
como a DGRV e o Sescoop/BA.

crédito orientado,
orientados para os ODS.

semprg

Importante consultar dirigenteg
das cooperativas antes ddg
detalhamento do projeto.

A partir da validacdo ds
possibilidades, elabora-se um
termo de cooperacdo técnicg
envolvendo Sescoop/BA e SETRE
para o0 desenvolvimento dg
projetos customizados para ag
cooperativas.

Instituto Terroa
Site:
www.institutoterroa.

org

O Instituto atua junto a todos og
ramos cooperativos sob de-
manda, com énfase no Agro-
pecuario e no ramo do Trabalhg
e producao de bens e servicos.

Anadlise da cadeia de valor do
ramo cooperativo;

Treinamento de liderangas
para o desenvolvimento sus
tentavel com foco nos ODS
diagnosticados;

Assessoria técnica nos temas
de comercializagdo, gover-
nanca, gestdao da producao €
financas.

Levantamento dos pontos de
convergéncia entre ag
capacidades e habilidades da
Instituto Terroa e as
necessidades efetivas das
cooperativas diagnosticadas.

Elaboracdo de um termo de
cooperacao técnica com ¢
Sescoop/BA e o Instituto pard
viabilizar servicos e projetos de
interesse mutuo.

Elaboracado de um plano ds
trabalho a partir do diagndsticg
da cadeia produtiva e dos
treinamentos realizados a luz dog
ODS citados no diagnéstico.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.
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Figura 4 — Mapa de possiveis parcerias para as cooperativas baianas
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Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023,
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4. METODOLOGIA DE ACESSO A MERCADOS

4.1 Estratégias de acesso a mercados

Quando se discute acesso a mercados para cooperativas, € essencial considerar em quais
mercados as cooperativas atuam no seu cotidiano:

a)Mercado institucional — essencialmente formado pelas politicas publicas como PAA!2
e PNAE!3, direcionados para o fortalecimento da agricultura familiar;
b) Mercado convencional/privado — fomentado por feiras locais, acesso a mercados de

pequeno e médio porte e consumidores diretos, a exemplo da CSA!;

c)Mercado diferenciado — seu foco se encontra no relacionamento entre
consumidores e produtores, na valorizagao da construcao social das relacoes
comunitarias dos/as produtores/as em cooperativas ou redes de cooperacao solidaria.

Enquanto elemento de analise, sera considerada a metodologia de acesso a mercados
diferenciados, tendo o comércio justo e solidario como referéncia para organizagdes que
privilegiem a equidade de género e a valorizacao das relagbes de identidade racial.

E relevante considerar que essa andlise partird do ramo agropecudrio e, conforme
identificado no diagndstico de competitividade das cooperativas baianas (Produto 2, esta
focada em cooperativas que atuam na agricultura familiar.

Nesse contexto, a construcao da estratégia, convém adicionar o conceito de comércio justo
e solidario. De acordo com Haroldo Mendoncal®>, o comércio justo e solidario é
uma iniciativa desenvolvida mundialmente e sua origem esta em experiéncias iniciadas ha
pelo menos cinco décadas. E uma relacdo comercial estimulada por paises como
Alemanha, Reino Unido, Franca, Estados Unidos e Japao, entre outros. Internacionalmente,
ha organizagdes que fomentam essa relagdo, tais como a Fairtrade Labelling Organizations

International 16 (FLO) e @ World Fair Trade Organization 17(WFTO).

No Brasil, com o Decreto Presidencial n°® 7.358/2010, foi instituido o Sistema Nacional do
Comeércio Justo e Solidario, sendo projetada essa iniciativa como uma politica publica e tendo
como Orgdao coordenador a Secretaria Nacional de Economia Solidaria (SENAES, as
organizagoes da sociedade civil e os empreendimentos da economia solidaria.

12 Programa de Aquisicdo de Alimentos.
13 Programa Nacional de Alimentagao Escolar.

14 Comunidade que Sustenta a Agricultura.

15 Disponivelem:https://repositorio.ipea.gov.br/bitstream/11058/3934/1/bmt49_econ01_comerciojusto.pdf.
Acesso em: 7 fev. 2023.

16 Disponivel em: https://www.fairtrade.net. Acesso em: 10 jan. 2023.

17 Disponivel em: https://wfto.com. Acesso em: 10 jan. 2023.
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MERCADO DE
LICITACOES —
PLATAFORMAS
COMERCIAIS
Além dos mercados citados

anteriormente, existe ainda o
mercado publico que

funciona a base de licitacoes.

Sao milhares de 64rgaos
publicos municipais, es-
taduais e federais de todos os
poderes realizando licita-
¢Oes publicas.

Para que as organizagoes
possam ficar a par dessas
formas de comercialzagao
existem alguns  portais,
gratuitos =
www.gov.br/compras/pt- br/
fornecedor/ — e pagos —
www.conlicitacao.com.br, em
que é possivel se cadastrar e
se informar sobre quais
desses eventos ocorrerao.

Importante dizer que aqueles
que desejarem ingressar
nesse mercado precisarao
realizar cursos para se
qualificar e assim participar.
O Sebrae é wuma das
instituicoes que fornece
CUrsos nessa area.

Em paralelo, recomenda-se o
cadastro em um dos portais
que enviam diariamente as
licitagdes aos interessados.

Considerando as cooperativas pesquisadas e avaliando a
insercdo nesse mercado, convém mencionar a acao da
Cooperativa Agropecuaria Familiar de Canudos, Uaua e
Curaca (COOPERCUC), registrada na OCEB e com conexodes
no mercado alemao para comercializagao dos seus produtos
derivados do umbu e do maracuja do mato, tais como doces,
compotas, sucos e geleias'é.

Efetivamente, percebe-se uma forte relacao entre o bioma
Caatinga e o protagonismo feminino, em virtude das agoes
de 24 mulheres envolvidas no processo de producdao e
comercializacgdo do umbu. Outro elemento que merece
destaque é a participacao juvenil, que tem recebido apoio
das pastorais sociais vinculadas a Igreja Catdlica e da
cooperacao internacional, com destaque para a Alemanha.

Em relagdo a politica publica, o Governo do Estado da Bahia
atua através do projeto Alianca Produtiva Territorial, que
tem a finalidade de ampliar o acesso a mercados
pelas organizagdes produtivas.

8Disponivel em: https://repositorio.ipea.gov.br/bitstream/11058/3934/1/bmt49_econ01_comerciojusto.pdf. Acesso

em: 7 fev. 2023.
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Quadro 26 - Estratégias de acesso a mercados diferenciados

mercado internacionais.

Articulagdo Conhecer o mercado Mapear as cooperativas do SEBRAE; Analisar de cadeia de
Institucional sistema; APEX Brasil; valor da cooperativa;
Governo do Estado
Construir planos de acgao da Bahia. Articular de forma
comuns e direcionar para intersetorial;
atingimento de mercado.
Definir  fungdes  dos
atores sociais envolvidos.
Analise e | Analisar tendéncias de| Realizar missGes comerciais| APEXBrasil; Alinhar processos
inteligéncia  de | marketing e comportamento | com organizagdoes | SEBRAE. produtivos, organizativos
mercado do consumidor; internacionais de Comércio e comercial a pratica do
Justo; comércio justo e
Alinhar a produgdao e solidario;
comercializagdo para | Estudar o mercado, com foco
atendimentos a esses| no comportamento  dos Considerar aspectos
mercados. consumidores europeus e socioambientais no
norte americanos. processo produtivo.
Certificagdes e | Realizar capacitagdes | Envolver certificadoras | SEBRAE; Formalizar parcerias com
pratica do | direcionadas para a prética| internacionais; Governo do Estado | ONGs internacionais
Comércio Justo e | do Comércio Justo e solidario da Bahia; como DGRV, Caritas,
Solidario nas cooperativas; Constituir  programa  de| Certificadoras além de certificadoras
assessoria para as| Internacionais; internacionais para
Contratar consultoria técnica | cooperativas agropecudrias| Cooperacdo facilitar  intermediagdo
para auxiliar no processo de | se inserirem no comércio| interncional e | com o mercado.
certificacdo dos produtos e| justo e solidario. organizagbes da
processos. sociedade civil.
Pessoas Realizar formagao dos | Constituir equipe técnica no SEBRAE; Constituir equipe técnica
diretores comerciais das | sistema OCEB para | Consultorias formada por profissionais
cooperativas. mapeamento e acesso a privadas. especializados nos

mercados europeus, que
dominem idiomas locais e

com expertise nos
aspectos legais e
aduaneiros.

Fonte: Elaborado por ERConsult em margo de 2023.

Os elementos da estratégia de acesso a mercados diferenciados — Quadro 26, relacionam-
se aos seguintes aspectos:

1. Articulagdo de parcerias multissetoriais com organizacbes como Sebrae

e interlocugao com o Governo do Estado da Bahia, principalmente quando se leva
em consideracao a continuidade dos processos de fortalecimento da agricultura
familiar e a conexao desta com o mercado. Ainda sao poucas as cooperativas
baianas que se relacionam com comércio justo e solidario e conseguem atingir
mercados internacionais;

2.

Investimentos na formacdao de um time especializado em mercados

internacionais que se conectem com organizagdes como a Fair Trade Labelling
Organization - FLO e que representem grupos de interesse como catdlicos e
protestantes, em paises como Alemanha, Italia, Estados Unidos, Portugal, Holanda
e Suica em particular, pelo envolvimento em projetos de sustentabilidade e de
preservacao de biomas;

Projeto BRA/21/014 - Di

ostico de Competitividad

das Cooperativas Baianas




3. Articulacdo com a cooperacao internacional, dentre as quais a DGRV??, a Caritas
e a GIZ?, que possuem interlocucdo com paises estrangeiros — sobretudo
Alemanha, Franca e Holanda na Europa. Considerando o fato da Alemanha ser um
dos maiores consumidores de produtos organicos, existe a possibilidade de
viabilizar encontros para as cooperativas vinculadas a agricultura familiar
construirem canais de diadlogos.

4.2 Exemplo de estratégia de acesso a mercados

Dentre os exemplos exitosos, & possivel citar uma rede de comercializacdo solidaria
presente no Territorio de Identidade Sertdo do Sao Francisco, no estado da Bahia. A rede
reine nove cooperativas ligadas ao bioma Caatinga e tem por objetivo facilitar a
comercializacao e produgao das cooperativas e de grupos produtivos ligados a produgao
sustentavel da Caatinga. Para tanto, possui um ponto comercial coletivo no centro da cidade
de Juazeiro (BA). Torna-se uma proposta ousada que permite autonomia em espacos
para comercializacao dos produtos.

Figura 5 - Local de comercializagdo da rede solidaria

Dentre as cooperativas participantes, foi possivel entrevistar duas delas — ambas atuam
nos mercados estaduais e nacionais e possuem maior capacidade organizativa e de
gestao.

Em razao do investimento estatal realizado na estruturacao produtiva das cooperativas e
na insercao comercial, certamente seria importante entrelacar agdes do conjunto
de cooperativas com os programas governamentais, com finalidade de expansao do
cooperativismo e da sua consolidacao.

19 Confederagao Alema das Cooperativas.

20 Agéncia Alema de Cooperacdo Técnica.
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O mercado institucional ainda € um canal de comercializacdo importante para as cooperativas
baianas; entretanto, ha uma expansao de cooperativas vendendo para canais de distribuicao
diversos, como atacadistas e distribuidores, ou seja, nos diversos tipos de varejo que
compoem o mercado privado. No Bahia Produtiva?!, ha 37 cooperativas de cadeias
produtivas distintas, tais como mandiocultura, fruticultura, café, oleaginosas, cacau e
chocolate, piscicultura e bovinocultura de leite, ovinos e caprinos, constituindo as principais
iniciativas de comercializagao da sua carteira de projetos.

Considerando a questdo étnica, ha experiéncias de trocas de conhecimento e fortalecimento
das relacbes econdmicas e comerciais com a Bahia. Parte-se, em principio, da relacao
construida entre turistas afro-americanos e comunidades para a festa de Nossa Senhora da
Boa Morte, evidenciando, segundo Tosta (2021) em um turismo de raizes??. Essa relacdo
fortalece o encontro entre as tradicOes africanas nao presentes no territdrio norte-americano
e cria relacao de sinergia.

Seguindo essa iniciativa, relacionada a conexao entre afroamericanos e baianos, pode-se
considerar a possibilidade de fortalecimento das relacdes econdmicas e comerciais, partindo
de intercdambios entre cooperativas baianas e afroamericanas, em especial nos ramos de
crédito e agropecuaria, particularmente aquelas relacionadas a agricultura familiar.Um
exemplo bem sucedido é a cooperativa de Takoma Park Silver Spring%3, por exemplo, que
atua com a comercializacao de produtos organicos de paises como México e Oriente Médio.
Um caminho possivel perpassa pela articulacdo com o Governo do Estado da Bahia que pode
se conectar via embaixada dos Estados Unidos no Brasil. As universidades estaduais também
podem se inserir nesse processo, por meio da cooperacao com universidades norte-
americanas.

Outra recomendacdo relaciona-se a construcio de relacdes dos povos da Diaspora “Africa-
Bahia-Brasil”, principalmente por meio das trocas de conhecimento e técnicas produtivas que
podem fomentar acdes na agropecuaria?*. A Bahia dispde de expertise nas areas de
assisténcia técnica, politicas publicas de fomento ao cooperativismo e associativismo, assim
como diversificacdo produtiva que pode impulsionar a cooperacdao com os paises africanos.

Sobre equidade de género, no movimento cooperativista, atenta-se para a campanha
regional de equidade nas cooperativas, como parte da Alianca Cooperativa Internacional em
promover boas praticas relacionadas ao aumento de mulheres nos cargos de direcdao das
cooperativas, assim como politicas especificas de valorizagdo feminina no ambiente de
trabalho?>. E essencial que as cooperativas baianas, por meio do Sistema OCEB e Sescoop/BA
aprimorem sua atuacao realizando campanhas e iniciativas que visem promover agoes de
equidade de género e fortalecimento das liderancas femininas nas cooperativas.

21 Projeto do Governo da Bahia que apoia organizacdes produtivas da agricultura familiar para que entrem no
mercado. Os projetos apoiados serdo de inclusdo socioprodutiva, abstecimento de agua e saneamento
domiciliar. Disponivel em:www.car.ba.gov.br. Acesso em: 09 abr 2023.

22. Disponivel em: https://www.redalyc.org/journal/770/77070146035/. Acesso em: 12 mai 2023.

23. Disponivel em: https://easycoop.com.br/Noticias/53350/Cooperativas-de-alimentos-dos-EUA-ajudam-
cidadaos-locais-a-viver-bem. Acesso em: 12 mai 2023.

24. Disponivel em: http://www.sistemafaeb.org.br/noticias/detalhe/noticia/representantes-de-organizacao-
africana-ligada-a-agropecuaria-vem-a-bahia-e-visitam-o-sistema-faeb/. Acesso em: 12 mai 2023.

25. Disponivel em: https://genderequality.coop/en/ica-gender-equality-committee. Acesso em:12mai 2023.
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5. RECOMENDACAO DE PLANO DE ACAO

5.1 Contextualizacao

Nos ultimos anos, governos, organizagoes privadas e sociedade civil, ttm se ocupado cada
vez mais em se tornarem sustentaveis. No caso especifico das cooperativas — orientadas
para a realizacdo de negdcios —, o0 grande desafio consiste em atingir a sustentabilidade e
continuar sendo competitivas.

Considera-se que os ODS, quando implantados em consonancia com os objetivos da
cooperativa, podem ser um instrumento de geracdo de mais e melhores negdcios. Como
demonstrativo, € apresentada um infografico (Figura 5) com uma proposta de ciclo de
crescimento econdmico sustentavel para uma cooperativa.

Figura 6 - Ciclo virtuoso dos ODS em cooperativas

P o el

¥ T
ot SESCOOPRA

POR UM CICLO VIRTUOSO DAS COOPERATIVAS

I g

Amplia sua o Ampliaa
credibilidade na Investir nos ODS possibilidade de
propria (tempo, recursos, estrutura) Qer-::lr novos

comupidade

i

CXpE

COOPERATIVA
COMPETITIVA E
SUSTENTAWVEL

MERCADO

Fonte: Elaborado por ERConsult em abril de 2023.

Torna a
cooperativa
mais fortaleci

ua presenca nag
comunidade

Entende-se que uma cooperativa, como organizacdo que realiza negocios, inicia suas
atividades com vistas a gerar renda para seus cooperados e, por outro lado, para satisfazer
a uma determinada necessidade dos consumidores, sejam eles pessoas fisicas ou juridicas.
Entdo, tudo se inicia com as relagoes de troca entre cooperativa e mercado. A partir de um
certo momento do ciclo de vida dessa cooperativa, ela necessitara agregar novas iniciativas,
principalmente se 0 mercado em que atua for competitivo.
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Nesse momento, a cooperativa ira buscar diferenciais que a fagam ser vista de forma Unica
pelos agentes de mercado. Algumas cooperativas continuarao a usar o preco, por exemplo,
como diferencial competitivo. Outras buscarao modelos complementares de abordagem mais
complexos. Uma alternativa orientada para o século XXI é o alinhamento aos ODS como
parametro para sua atuacao, que passa a ser uma oportunidade para se diferenciar no
mercado.

Observa-se que, na medida em que uma organizacao adota os ODS, sua imagem e
credibilidade se tornam cada vez mais positivas, gerando dois efeitos diretos. Por um lado,
a melhoria na imagem amplia a possibilidade de geracao de mais e melhores negdcios, o
que, por sua vez, torna a cooperativa ainda mais competitivia. Por outro, 0 ganho em imagem
também torna a cooperativa mais crivel, fortalecendo sua presenca na prépria comunidade
onde esta inserida, ampliando sua voz nas decisdes de ambito microrregional, tornando-a
ainda mais sustentavel.

Como exemplo, pode-se citar a Cooperativa Educacional de Irecé (Coperil), que, em virtude
dos resultados obtidos ao longo dos anos com seu trabalho junto ao publico PcD e com um
canal no Youtube?® (contemplando, desse modo o ODS 04 e o ODS 10), fortaleceu sua
imagem e ganhou credibilidade no mercado e na comunidade, possibilitando, hum segundo
momento, acordos com prefeituras da regiao para treinamento dos professores da rede
publica de ensino. A imagem positiva gerou uma credibilidade tal que acabou resultando em
novos negocios que, possivelmente, nem estavam no radar da cooperativa.

Outra boa pratica que proporcionou vantagens especificas foi realizada pela Cooperativa
Educacional de Barreiras (COOPEB), que instalou um sistema de geracao de energia
fotovoltaica e obteve como resultado direto uma economia de R$ 150 mil reais no ano.
Novamente, observa-se de maneira inequivoca que a adocao aos ODS, quando em
convergéncia aos objetivos da cooperativa, além de promover a sustentabilidade, consegue
estimular a competitividade da cooperativa. Nesse caso, houve o alinhamento ao ODS 07 —
Energia limpa e acessivel, que resultou em menores custos diretamente ligados ao calculo
do preco de venda, tornando a cooperativa mais competitiva no mercado em que atua.

Esse modelo de abordagem orientado para a insercao dos ODS nas estratégias de
crescimento da cooperativa € um dos grandes trunfos para o éxito dessa iniciativa. Os ODS
nao sao e nao podem ser vistos como um 6nus. Eles devem fazer parte de uma estratégia
maior de desenvolvimento da prdpria organizacado. Para tanto, é necessario ter assertividade
na escolha do ODS e responsabilidade em sua implantagao.

5.2 Caracterizacao e plano de acao

Apos serem analisados os dados do diagnodstico realizado e a pesquisa a respeito das
estratégias de acesso a mercado utilizadas por algumas das melhores e maiores
cooperativas, tanto no Brasil como no exterior, foi possivel identificar alguns procedimentos
que poderao ser utilizados pelas cooperativas baianas. Sao eles:

26 Disponivel em: https://www.youtube.com/@coperilescola/featured. Acesso em: 25 abr 2023.
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e Investir em projetos ou programas orientados para os Objetivos de
Desenvolvimento Sustentaveis (ODS);

e Criar uma area profissional de vendas que possua um plano de marketing ,
estratégias definidas e monitoramento das acbes mercadoldgicas;

e Iniciar ou incrementar a presenca na internet emBlogs ,Sites , Facebook, Twiter
e demais redes sociais;

e Decidir sobre o caminho que se pretende seguir, seja verticalizacao,
especializacao ou diversificacao;

e Elaborar material publicitario para apoiar a cooperativa em seu processo de
divulgagao e comercializacao;

o Estabelecer parcerias estratégicas e institucionais para aquelas cooperativas
gue ainda nao as possuem;

e Consolidar parcerias de negdcios para as cooperativas, seja com outras
cooperativas, seja com organizagoes privadas;

e Investir em programas de qualidade com a finalidade de garantir produtos e
servicos com determinado padrao;

e Desenvolver aplicativo ou aderir a aplicativo ja existente para gestao de frotas
em cooperativas;

e Investir na qualificacao do atendimento, passando pela area administrativa,
comercial e operacional;

e Investir em diferenciais competitivos a partir das demandas apresentadas pelo
mercado no qual se pretende atuar;

e Iniciar estudos sobre internacionalizacao para 0s ramos cooperativos
interessados.

No momento em que varias alternativas sao apresentadas, faz-se necessario realizar
uma priorizacao sobre qual estratégia é a melhor para cada cooperativa.

Quanto a esse perfil, existem trés conjuntos de cooperativas que sao analisadas: as
cooperativas com atuacao estadual, aquelas com atuacao no Nordeste e aquelas com
atuagao em ambito nacional.

5.3 Cooperativas com atuacao estadual

Nessa classificacao, existem 74 cooperativas vinculadas ao Sistema OCEB com as
caracteristicas de atuacao dentro do estado da Bahia. Como exemplo, existem as cooperativas
de transporte escolar e executivo, de transporte de passageiros como taxi, as cooperativas
de crédito (com regidao delimitada), as cooperativas de saude (que recebem pacientes de
todo o pais, mas prospectam clientes apenas dentro do estado), as cooperativas
agropecuarias (que comercializam produtos da agricultura familiar em feiras e mercados
locais), as cooperativas de trabalho, producao de bens e servicos (que atuam com
reciclagem, limpeza) e as cooperativas de consumo (que adquirem seus produtos em
mercados ou atacados locais).
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Dessas cooperativas, algumas possuem potencial para acessar mercados nacionais, como as
cooperativas agricolas, de trabalho, de crédito, producao de bens e servicos e as de
transporte de carga. Porém, outra parcela continuara atuando somente dentro do proprio
estado — na maioria das vezes, devido as caracteristicas dos produtos e servicos que
comercializa. Como exemplo, pode-se citar as cooperativas que atuam na area educacional
(escolas e transporte escolar), as cooperativas de transporte executivo (os cooperados sao
os motoristas que residem na localidade), as cooperativas de consumo (100% delas atuam
localmente e nenhuma possui a pretensao de ampliar a atuacao) e as cooperativas de salude
(que fazem parte de redes nacionais como a Unimed e possuem delimitacdo de area
geografica).

Quanto as cooperativas que possuem interesse em prospectar novos mercados, recomenda-
se um conjunto de acdes que devem ser discutidas por cooperados, colaboradores e
dirigentes com vistas a implantacao.

Assim, das 12 iniciativas identificadas apods a pesquisa e o diagndstico, sdo recomendadas
as seguintes acgoes:

a. Elaborar um plano de marketing e comunicacao, levando em conta os ODS como
estratégia de diferenciacdo competitiva;

b. Estruturar area de vendas;

c¢. Iniciar ou fortalecer sua presenca no “mundo digital”;

d. Investir na qualificacao do atendimento da cooperativa;

e. Investir na diferenciacao, em termos de ajustes nos processos produtivos;

f. Desenvolver parcerias estratégicas com instituicdes de apoio.

Cabe ressaltar que as acoes foram selecionadas levando em conta a analise dos consultores
frente a realidade identificada durante o diagndstico feito a partir das entrevistas com os
dirigentes das cooperativas. Assim, dentre os elementos citados, pode-se destacar:

» Realizar acdes com o menor desembolso possivel;
» Realizar agdes que possuam rapidez de implantagao com risco baixo;

» Realizar agdes com aderéncia ao mercado estadual.

5.3.1 Elaborar um plano de marketing

O plano de marketing , sob orientacdo dos dirigentes e gestores da cooperativa, € um
documento que define as acdes a serem desenvolvidas de forma organizada e concatenada,
ao longo de um determinado periodo.

Ele parte de um diagndstico da area de vendas e marketing para desenvolver uma visdo de
futuro, ou seja, o objetivo em que se deseja chegar e as acdes e 0S recursos necessarios
para alcanca-lo.

O plano de marketing deve contemplar os aspectos em relacao aos quais a cooperativa
pretende se diferenciar da concorréncia, com destaque para os ODS, uma vez que eles vém
ganhando cada vez mais espago no processo de escolha de fornecedores duradouros.
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PLANO DE ACAO

Para tornar a capacitacao mais acessivel a pequenas cooperativas, existe a possibilidade de
realizacdo de cursos ou treinamentos fornecidos por organizagdes como PNUD?’/, Sescoop?8,
Capacitacoop??, Sebrae3® e outros, sendo que alguns deles disponibilizam esses cursos
em sua grade de capacitacdes de forma regular e gratuita.

Outra forma de elaboracao do plano se daria através da contratacdo de um consultor
especialista, que poderia acompanhar a cooperativa durante sua elaboracao, atuando como
um facilitador /n /oco , questionando e monitorando o passo a passo na criacao do plano
para que este seja aderente a realidade da cooperativa. Outras sugestdes estao
mencionadas, conforme abaixo:

a) Cursode planodemarketingon-line gratuito peloSebrae;

b) Consultoria para elaboracao de um plano de marketing . Nessa modalidade,
o planejamento sera elaborado de forma conjunta, ou seja, consultor
especialista e dirigentes irdo elaborar o planejamento;

¢) Utilizagao de aplicativo desenvolvido pelo Sebrae para elaboragao de planos
de negdcios com foco na comercializacao.

5.3.2 Estruturar a area de vendas

Em mercados competitivos, ndo é mais possivel aguardar que um cliente entre em contato
solicitando um produto ou servico. Hoje, sao dezenas e, as vezes, centenas de fornecedores
na mesma regiao disputando o mesmo cliente, atuando no mesmo mercado. Mesmo em
mercados especializados (transporte de produtos quimicos, por exemplo), & possivel
encontrar varios fornecedores atuando. Assim, a necessidade de profissionalizacao se impde.
Todo fornecedor, seja de micro ou pequeno porte, necessita de profissionais a frente, seja
para definir pregos e condicdes de pagamento, seja para orientar as estratégias que serao
utilizadas pela cooperativa.

Considerando essas observagoes, recomenda-se que o nicho de mercado esteja definido,
bem como aspectos mais operacionais, tais como embalagem, caracteristicas do produto ou
servigo, faixas de preco e condicdes de pagamento. Além desses aspectos, por mais que os
dirigentes da cooperativa entendam do ramo trabalhado, algumas acdes mercadoldgicas irdo
demandar um profissional da area para viabilizar a execucao.

PLANO DE ACAO

Para uma acao dessa natureza ser implementada, recomenda-se a contratacao de
consultoria em vendas que possa dimensionar a estrutura necessaria para a cooperativa.
Organizacdes como Sebrae, Sescoop/BA, SENAR, SENAC e Senai — a depender do ramo
cooperativo demandante — possuem consultores proprios ou credenciados nessas areas. O
valor dessa modalidade de consultoria ira variar muito em funcao do tempo necessario para
realizacao e do grau de complexidade do trabalho a ser desenvolvido.

% Disponivel em: https://www.cursoagenda2030.com.br. Acesso em: 10 fev. 2023.
BDjsponivel em: https://www.somoscooperativismo-ba.coop.br/sescoop. Acesso em: 10 fev. 2023

Disponivel em: https://www.capacita.coop.br/cursos. Acesso em: 10 fev. 2023.
30Disponivel em: https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline. Acesso em: 10 fev. 2023.
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Em complemento, torna-se imperativo que um profissional da area de vendas ou
comercializacao assuma essa tarefa, seja em tempo parcial ou integral, para trabalhar no
dia a dia da cooperativa. Considerando essa situacao, surgem duas alternativas:
identificar um profissional no mercado ja com experéncia na area de vendas ou identificar
um cooperado e prepara-lo para assumir essa funcdo. Caso a segunda opcao seja a
escolhida, serd necessaria sua participagdo em cursos ou eventos orientados para seu
aperfeicoamento, tendo em mente que a obtencao de melhores resultados tera relacdo
direta com a adaptacao desse profissional.

5.3.3 Iniciar ou fortalecer a presenca no mundo digital

A utilizacdo de tecnologias de comunicacao para acesso ou ampliacao de mercado ja € uma
realidade nas cooperativas de médio e grande porte, tanto na Bahia quanto no restante do
Brasil. Contudo, segundo observado no diagndstico elaborado, a maioria das cooperativas
baianas utiliza apenas as ferramentas basicas comoWhatsApp ,e-mail e celular para
comunicacao com os respectivos clientes. Isso nao é feito, porém, de forma proativa, mas
de modo reativo, pois é o cliente quem inicia o contato, e nao a cooperativa.

Quando isso ocorre, fica evidenciada a necessidade de um plano demarketing e de
uma area comercial atuante. Por outro lado, isso também demonstra que ainda ndo esta
utilizando adequadamente nem mesmo os instrumentos basicos que o mundo digital
disponibiliza.

PLANO DE ACAO

Como forma de iniciar ou fortalecer a presenca digital, € possivel acessar o site da ABDI —
Agéncia Brasileira de Desenvolvimento Industrial — ABDI3! e realizar o autodiagndstico para
avaliar em que situacao encontra-se a jornada digital da cooperativa. A partir desse
diagndstico, sera possivel identificar as necessidades e o que devera ser efetivamente
realizado a partir dos objetivos tecnoldgicos, usando como base o Guia de Boas Praticas
Digitais para Melhoria da Produtividade.

5.3.4 Investir na qualificacao do atendimento da
cooperativa

Um dos aspectos mais significativos observados no benchmarking junto as cooperativas
com melhores praticas foi a satisfacdo do cliente, mesmo entre organizacdes
que atuam basicamente com infraestrutura, como as cooperativas elétricas. Segundo
pesquisa anual da J. D. Power, uma das maiores organizacdes norte-americanas
de pesquisa e andlise de dados, as cooperativas elétricas, em 2022, ficaram com os 19,
20, 40 e 50 Jugares no que se refere a satisfacdo do cliente residencial, e o item
atendimento ao cliente recebeu uma das maiores pontuagoes3?.

31 Disponivel em: www.abdi.org.br. Acesso em: 25 abr 2023.
32 Disponivel em: https://www.electric.coop/co-ops-dominate-top-spots-on-j-d-power-customer- Satisfaction-
poll. Acesso em: 10 fev. 2023.
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Ao serem analisados os resultados, fica evidente que as cooperativas se preocupam com 0
que seus clientes pensam e nao poupam recursos para viabilizar seu atendimento. Se
cooperativas elétricas com poucos concorrentes tém esse comportamento, outros ramos
mais disputados deveriam tratar esse tema como prioridade.

Considerando essa realidade, efetivar treinamentos nas areas de atendimento direto deve
ser um procedimento preferencial para a cooperativa — desde aspectos elementares, como
técnicas de atendimento, relacionamento interpessoal e formas de abordagem aos clientes,
até a abordagem de temas como discriminacao, assédio, atendimento equitativo e outros.

PLANO DE ACAO

O perfil de cliente da cooperativa ira fazer a diferenca no momento de selecionar a
capacitacao a ser utlizada. Para cooperativas que atendem o consumidor final, cursos basicos
de atendimento ao cliente podem fornecer o instrumental apropriado. Ja para os ramos que
atendem organizagOes ou o poder publico, sera necessaria uma abordagem mais profissional,
pois essa é uma venda técnica.

Esses programas de capacitacao em atendimento ao cliente podem ser encontrados junto a
varios forncedores e parceiros como Sebrae, SENAR, SENAC, Senat, e Sescoop/BA. Todas
essas instituicdes possuem instrutores proprios ou credenciados que podem realizar essas
atividades. Os treinamentos técnicos, por sua vez, precisam de profissionais da prdpria area,
como nos conselhos profissionais — caso de enfermagem e medicina — ou sindicatos da
categoria como, por exemplo, o sindicato rural.

Importante salientar que nao basta fornecer a capacitacao e acreditar que o atendimento
ird mudar totalmente no dia seguinte. Os dirigentes, para servir de exemplo, precisam
também participar ativamente do processo de melhora do atendimento.

5.3.5 Investir na diferenciacao, com destaque para os
ODS

Entende-se por diferenciacao a capacidade que certas organizagdes possuem de demostrar
ao mercado, ou a seus clientes, certas caracteristicas que os concorrentes ndao possuem.

Quando a cooperativa consegue demonstrar essa qualidade, o cliente nao avalia esse
fornecedor exclusivamente pelos atributos inerentes ao preco e prazo de pagamento, como
regularmente ocorria. Outros elementos passam a ser analisados, tais como:
e As cooperativas que atuam com transporte de produtos quimicos investiram para
atender aos critérios de qualidade, seguranca e reducao dos riscos que sdo inerentes
ao tipo de produto transportado. Ao atender esses requisitos, a transportadora se
diferencia no mercado e se habilita como fornecedor quase que exclusivo, pois
nao sao todos os competidores que possuem as mesmas certificacoes;

e Tem-se 0 caso da cooperativa que se torna fornecedora preferencial de grandes
clientes, ganhando prémios por atuar dentro de requisitos ambientais, consolidando-
se, assim, como fornecedora preferencial. As questdes como precos e prazo
continuam sendo importantes, porém, deixam de ser os Unicos critérios de compra,
pois aspectos como sustentabilidade passam a ter um peso no processo de escolha.
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Observa-se, em ambos os exemplos, que os ODS estao presentes nessa diferenciacao — o
ODS 8 — Trabalho decente e crescimento econdmico, o ODS 11 — Cidades e comunidades
sustentaveis, o ODS 12 — Consumo e producao responsaveis e o ODS 13 — Ac¢do contra
mudanca global do clima.

Esta acdo também € aderente as cooperativas que ja atuam em ambito regional e desejam
atuar em escala nacional.

PLANO DE ACAO

Para inserir uma politica de diferenciacdo no cotidiano da cooperativa, hd necessidade,
primeiramente, de discutir com dirigentes e cooperados quais temas podem ser mais
promissores do ponto de vista comercial. A maxima de que “o cliente sempre tem razao”
pode ser adotada neste caso em especifico.

Recomenda-se, nessa situacao, que a cooperativa identifique, junto ao seu cliente, quais
temas lhe sao mais relevantes. Alguns entendem que prazos de entrega sao o diferencial a
ser alcancado. Outros podem sugerir que a embalagem seja a prioridade. Entao, antes de
iniciar alguma mudanca, é pertinente compreender efetivamente as necessiades do cliente
e atendé- las de forma apropriada.

Contudo, é preciso ter em mente que, para um grupo de clientes, os precos praticados
continuam a ser a prioridade na hora de selecionar um fornecedor.

Por fim, recomenda-se a contratagdo de um especialista na area de marketing ou gestao,
por exemplo, para apoiar os dirigentes na escolha dos diferenciais competitivos, na forma
como serao implantados e de que forma serao comunicados aos clientes. Os parceiros
estratégicos das cooperativas — Sescoop/BA, SENAR, Sebrae, Senat e PNUD — podem apoiar
na identificacao e contratacao de profissionais com esse conhecimento.

No caso especifico do PNUD33, pode-se afirmar ainda que o mesmo possui expertise no tema
dos ODS e pode contribuir decisivamente com treinamento gratuito a respeito do tema, bem
como com cartilhas orientadoras sobre os ODS, como as citadas a seguir:

v' Guia de Territorializacao e Integracao dos ODS;

v' Guia de Elaboracao de Diagndsitocos Situacionais Municipais de Indicadores dos
ODS;

v' Guia de Moblizacao de Parceriais para o Alcance dos ODS;
v' Guia de Identificacao de Aceleradores para o Progresso dos ODS.

5.3.6 Desenvolver parcerias estratégicas com
instituicoes de apoio

Como ja descrito no capitulo que trata do mapeamento de parcerias, essa € um ferramenta
fundamental para que as cooperativas obtenham um crescimento a partir de recursos de
terceiros. Sobretudo para as pequenas cooperativas, as condicoes de acessar recursos
técnicos e financeiros para realizar determinadas acdes exige capacitacao do seu pessoal e
busca de parcerias com organizagdes que possuem expertise.

33 Disponivel em: https://cursoagenda2030.com.br/?redirect=0. Acesso em: 10 fev. 2023.
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Por outro lado, ha varias instituicGes publicas e privadas, como Governo do Estado da Bahia,
Sebrae ou SENAR, cujo papel, dentre outros, é a viabilizagao e promogao de consultorias.

Além dessas parcerias institucionais, ainda existem as parcerias entre cooperativas ou mesmo
com grandes clientes. Cooperativas de regidoes diferentes podem se complementar para
fornecer um atendimento diferenciado a determinado perfil de cliente. Isso reduz custos e, em
contrapartida, auxilia no processo de fidelizagao do cliente.

PLANO DE ACAO

A viabilizagao de parcerias exitosas comega com a construcao de uma relagao de confianga,
a qual nao se estabelece com apenas um contato da cooperativa. Conhecer a instituicao
parceira e saber de fato quais sao seus interesses fazem parte do processo.

A partir desse ponto, deve-se apresentar quais sao as demandas da cooperativa e alinha- las
com os interesses da instituicao parceira. Praticamente todas as instituicdes trabalham com
metas que precisam ser atendidas. NUmero de treinamentos realizados ou quantidade de
consultorias sao apenas alguns exempos comuns. Entao, se a entidade precisa treinar
pessoas € a cooperativa necessita de capacitacao, por que nao buscar esse know-how
disponivel?

Sugere-se, assim, que a cooperativa realize um levantamento interno sobre suas
necessidades — seja de consultoria, de capacitacao ou de orientacao — e entre em contato
com a instituicdo que possua mais aderéncia ao ramo. Se a cooperativa for do ramo
agropecuario, por exemplo, pode entrar em contato com o SENAR, a Federacao da
Agricultura, o Sindicato rural ou o préprio Sescoop/BA. O préprio Governo do Estado da
Bahia pode ser acionado para viabilizagao de parcerias estratégicas, com o intuito melhorar
0 desempenho das cooperativas baianas.

5.4 Cooperativas com atuacao regional — em mais
de um estado do Nordeste

Nessa classificacdo, existem nove cooperativas vinculadas a OCEB com as caracteristicas de
atuacao regional — em mais de um estado do Nordeste. Como exemplo, existem as
cooperativas de transporte de cargas e fretamento turistico, algumas cooperativas de
crédito, algumas cooperativas de saude, que recebem pacientes de todo o pais, mas
comercializam seus planos apenas na sua regidao de atuacao, cooperativas agropecuarias,
gue comercializam seus produtos em toda a regiao Nordeste e algumas cooperativas de
trabalho, producao de bens e servigos, que atuam com reciclagem, servicos administrativos
etc.

Dessas cooperativas, algumas podem acessar mais facilmente mercados nacionais, como as
cooperativas agricolas, as cooperativas de trabalho, producao de bens e servigos, as
cooperativas de crédito e as cooperativas de transportes. Entretanto, outro grupo continuara
atuando em ambito regional, em virtude de caracteristicas do préprio ramo em que atua.

Pode-se citar as cooperativas de transporte executivo e de taxis, que, por utlizarem
motoristas cooperados que residem numa determinada localidade, nao definem como
objetivo ampliar mercado para fora dos estados de origem. Aqui, as cooperativas de saude
gue integram redes nacionais também se encaixam por terem areas delimitadas. Também
estao nessa categoria cooperativas agricolas da agricultura familiar em virtude de registros
em Orgaos de controle sanitario de outros estados e cooperativas de transportes que tenham
pequenas transportadores como cooperados.
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Por outro lado, independentemente de quais sejam as cooperativas que desejam ampliar
sua participacao em outros mercados ou regides, recomenda-se um conjunto de agdes que
devem ser discutidas por cooperados, colaboradores e dirigentes com vistas a implantacao.
Sao elas:

e Revisar o plano estratégico, o plano de marketing e o orgamento;
e Incrementar a presenca nho mundo digital;

e Ampliar a capacitacao de toda a cooperativa;

o Fortalecer parcerias de negdcios;

e Investir na diferenciacdao, com destaque para os ODS — ac¢ao ja descrita no bloco
anterior.

5.4.1 Revisar o plano estratégico, o plano de marketing
e o0 orcamento

O plano estratégico, o plano demarketing e o orcamento sao os documentos que balizam
dirigentes e gestores de uma cooperativa. A partir deles é que sao definidas as acoes a
serem realizadas por um determinado periodo de tempo. O importante é que o dirigente nao
atue sem uma orientacao.

Quando sao referidas a cooperativas que estao em crescimento e que ja atuam em mais de
um estado brasileiro, parte-se do pressuposto de que elas possuem ao menos um destes
documentos de orientacao. Caso a diretoria da cooperativa e seus cooperados decidam pela
continuidade do processo de crescimento para outros estados, é importante que tais
documentos — ao menos o plano estratégico e o orcamento — sejam revisados.

E comum desejar ampliar os negcios e ver os recursos necessarios acabarem antes do fim
do projeto. Entdo, é fundamental que o interesse pela ampliacdo seja respaldado
antecipadamente por um caixa sélido e por uma estrutura de pessoal e de equipamentos
que suporte o crescimento.

PLANO DE AGAO

A revisao do plano estratégico, do plano demarketing ou do orgamento nem sempre pode
ser feita exclusivamente por pessoal interno. Entao, sao sugeridas duas etapas para

a realizagdo dessa tarefa: N
1. Realizar uma reuniao interna envolvendo dirigentes e cooperados para uma

avaliacdo dos planos elaborados até o momento, do que efetivamente aconteceu e
dos resultados alcancados;

2. Entrar em contato com o Sescoop/BA para identificar se membros de sua equipe
poderiam apoiar o processo de revisao do plano ou ainda indicar um parceiro
estratégico (Sebrae, SENAR, SENAT, Sindicato da Categoria, Conselho Regional) para
apoiar a cooperativa nessa tarefa.

Importante lembrar que uma cooperativa pode incorrer em prezuizos para seus cooperados
caso tente crescer sem um plano, pois a busca por novos mercados em outras regioes exige
mais recursos financeiros e estrutura, uma vez que os objetivos sao mais elevados. Muitas
organizacoes acreditam que as acgles realizadas no passado garantem sucesso futuro e
devem ser repetidas, mas adotar tal perspectiva nem sempre é a melhor alternativa.
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5.4.2 Incrementar a presenca no mundo digital

A utilizacao de tecnologias de comunicacdo para acesso ou ampliagao de mercado ja € uma
realidade nas cooperativas que atuam em varios estados da regido Nordeste. Parte-se desse
pressuposto pelo fato de que dificilmente uma cooperativa conseguiria atender seus clientes
em varias localidades sem ter sistemas e dispositivos que a fagam avancar.

Dai a necessidade de permanente investimento na atualizacao de softwares e hardwares,
bem como de dispositivos de comunicacao que apoiem os negocios da cooperativa. O projeto
jornada digital da Agéncia Brasileira de Desenvolvimento Industrial (ABDI) pode auxiliar a
cooperativa nesse sentido. Esse projeto promove um diagndstico gratuito a respeito da
situacao em que a cooperativa se encontra do ponto de vista digital.

PLANO DE ACAO

Como forma de incrementar a presenca digital, orienta-se que a cooperativa acesse o site da
ABDI e realize o autodiagnostico para avaliar em que situacao ela se encontra.

A partir desse diagnostico, recomenda-se que os dirigentes da cooperativa, responsaveis pela
revisao do orcamento e do plano estratégico, discutam as melhorias e os investimentos
necessarios, considerando a ampliacao e as novas localidades que serao atendidas. Alguns
parceiros estratégicos, como o Sebrae, possuem ferramentas especificas que podem ser
acessadas, como o curso modular on-/line de Marketing Digital e a série Conteldos Digitais

para Pequenos Negécios34.
Além desses instrumentos, existe, no sistema OCB, do qual a OCEB faz parte, a

plataforma Capacitacoop3>, que possui os cursos on-fine Transformacdo Digital e
Cooperativismo de Plataforma.

5.4.3 Ampliar a capacitacao em toda a cooperativa

No processo de elaboracdo do diagndstico, foi observada a dificuldade que as cooperativas
pesquisadas possuem em viabilizar capacitacdes para seus funcionarios, cooperados e
dirigentes.

Os numeros apresentados sao os seguintes: 85% das cooperativas pesquisadas nao
realizaram até o momento um levantamento das necessidades de treinamento para saber
quais as reais necessidades de capacitacao da cooperativa; 71% dessas cooperativas nao
possuem um planejamento formal para formacdao de lideres cooperativistas; 33% das
cooperativas pesquisadas nao fizeram capacitacdes nem para cooperados nem para
funcionarios; e outras 41% apenas realizam capacitacdes quando surgem problemas.

Por fim, 28% das cooperativas pesquisadas desconhecem os ODS, enquanto 39% dizem
conhecer, porém, nao incluiram essa tematica em seus planos de trabalho.

Diante desse diagndstico, entende-se como essencial que seja tracado um planejamento de
capacitagdes para suprir tais lacunas — principalmente se a cooperativa deseja, de fato,
crescer.

34 Disponivel em: https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ms/artigos/ferramentas-digitais-para-o-
pequeno-negocio. Acesso em: 10 fev 2023.

35 Disponivel em: https://www.capacita.coop.br/cursos. Acesso em: 10 fev. 2023,
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E importante reconhecer a atuacdo do Sescoop/BA no aprimoramento do Programa de
Desenvolvimento da Gestao das Cooperativas — PDGC e o Programa de Acompanhamento
da Gestao Cooperativista — PAGC nas cooperativas baianas, em que é referenciada a
ampliacio do Indice de Gestdo — IG, por meio do Projeto Gestdo de Exceléncia do
Sescoop/BA3®,

PLANO DE ACAO

Recomenda-se realizar o levantamento de necessidades de treinamento naquelas
cooperativas que ainda nao o possuem. Em paralelo, o Sescoop/BA poderia solicitar as
cooperativas que ja realizaram o levantamento, seus temas de interesse. Ao receber os dados,
0 Sescoop/BA podera consolida-los por ramo ou porte das cooperativas e elaborar um plano
de trabalho.

A partir desse levantamento, consolidado e validado pelas cooperativas, deve-se entrar em
contato com os parceiros estratégicos ja citados anteriormente, como Sebrae, SENAR e
outros, para viabilizar as capacitacdes necessarias. Com o levantamento validado pelas
cooperativas e 0s parceiros organizados sobre quais temas cada um ira trabalhar, o
Sescoop/BA podera formalizar o calendario de capacitacoes.

Por fim, um aspecto central a ser considerado € o fato de que, para alguns temas atitudinais
— como lideranca, por exemplo —, treinar ndo é o suficiente. Ha necessidade de
monitoramento e avaliacao para que o profissional efetue as mudancas necessarias.

5.4.4 Fortalecer parcerias de negocios

Conforme ja apresentado no Capitulo 3, Mapeamento de Parcerias Estratégicas, acredita- se
que as parcerias sejam fundamentais para o desenvolvimento de um organizacao. No caso
especifico de crescimento para outros estados, entende-se que as parcerias devam ser
também de negdcios e ndo somente institucionais.

Assim, em vez de parcerias centradas em instituicdes como Sebrae, Sescoop/BA e outros, as
parceriais estratégicas passam a ser também negociais, ou seja, com outras cooperativas ou
organizacoes. Nesses casos especificos, trés critérios devem ser atendidos:

e Obtencao de melhores resultados — como se tratam de acordos também comerciais,
o resultado financeiro passa a ser um dos aspectos centrais no momento de avaliar
se a outra organizacao ira ou nao efetivar a parceria. Isso significa que a proposta
precisa ser muito bem avaliada para levar em consideracao os resultados que o
parceiro ira obter;

e Reducao de riscos ou custos - entrar em uma nova regiao ainda nao explorada
sempre é um desafio. Entdo, recomenda-se que seja realizada uma pesquisa de
mercado e que seja efetuada uma revisao dos custos;

e Alavancagem de recursos - uma parceria exitosa deve possuir a capacidade de
utilizar o que cada ente possui de melhor. Assim, antes de iniciar os contatos, é
relevante que a cooperativa saiba quais recursos precisa do parceiro antes de
entrar na negociagao.

36 Disponivel em: https://fng.org.br/sescoop-bahia-e-um-caso-de-sucesso-na-implementacao-do-pdgc/.
Acesso em: 12 mai 2023.
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PLANO DE ACAO

Antes mesmo de inciar a parceria, é fundamental que a cooperativa faca uma pesquisa
sobre quais organizacoes deseja contatar e por que ela precisa dessa parceria.

A referida pesquisa deve estar orientada pelos trés requisitos citados anteriormente —
resultados, riscos e recursos.

Ao negociar a parceria, a cooperativa deve apresentar objetivos e resultados esperados de
forma clara e transparente, preferencialmente documentados, para evitar mal-entendidos e
permitir que o possivel parceiro contatado possa estudar a proposta a qualquer momento.
Importante deixar claro que existem prazos a serem cumpridos. Um processo de analise nao
pode ser demasiadamente longo, pelo risco de abrir a possibilidade de que outra organizacao
entre no mercado nesse intervalo de tempo.

5.5 Cooperativas com atuacao em mais de uma
regiao do Brasil

Nessa classificacao, existem 17 cooperativas vinculadas a OCEB com essas caracteristicas
atuando em todo o Brasil. Como exemplo, existem as cooperativas de transporte de cargas,
as cooperativas de crédito, as cooperativas de salde, que recebem pacientes de todo o pais,
mas comercializam seus planos apenas na sua regido, cooperativas agropecuarias, que
comercializam seus produtos em todo o pais e algumas poucas cooperativas de trabalho,
producao de bens e servicos.

Contudo, muitas delas continuardao atuando nas regides de interesse, pois possuem
caracteristicas especificas que as vinculam ao territorio atendido. Como exemplo, cita-se as
cooperativas de taxis, as de transporte escolar, as de consumo e as educacionais — sao todas
locais ou microrregionais, e seus dirigentes nao incluiram em seus planos a expansao para
fora da regido. Também pode-se colocar neste bloco as cooperativas de saude que integram
redes, pois possuem areas delimitadas pelas suas respectivas centrais nacionais.

Por outro lado, para que esses novos mercados sejam acessados, recomenda-se um
conjunto de agdes que devem ser discutidas por cooperados e dirigentes, como descritas a
seguir:

a) Contribuicao dos ODS para o sucesso das cooperativas;

b) Internacionalizar os produtos e servicos da cooperativa — detalhado no capitulo 6;

¢) Revisar regularmente o plano estratégico, o plano de marketing e o orcamento —
ja descrito anteriormente;

d) Investir na qualificacdo de todo pessoal da cooperativa — ja descrito anteriormente;

e) Desenmvolver parcerias de negdcios — ja descrito anteriormente.
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5.5.1 Contribuicdo dos ODS para o sucesso das
cooperativas

Em mercados cada vez competitivos, ndo basta fazer o basico. Observa-se cada vez mais
que clientes, sejam pessoas fisicas ou juridicas, desejam e procuram acessar fornecedores
que se preocupam de fato com outros aspectos que nao apenas a qualidade do servigo ou
do produto comercializado. Conforme citado anteriormente, pesquisa divulgada pela
Federacao das Industrias do Estado do Parana (FIEP) em marco de 2021, realizada pela
Union + Webster, mostrou que 87% dos consumidores dizem preferir adquirir produtos e
servicos de organizagoes sustentaveis?’.

Quando a organizacao consegue demonstrar esses atributos, seu cliente deixa de avalia-lo
exclusivamente pelos aspectos inerentes ao preco e prazo de pagamento, como
regularmente ocorre. Assim, recomenda-se que as cooperativas se envolvam em agoes
sustentaveis, implantem os ODS — metodologia na figura 6 - na cooperativa e as divulguem
ao mercado, de forma que a sociedade consiga visualizar esse comportamento.

Figura 7 — Como viabilizar os ODS em uma cooperativa
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Fonte: Elaborado por ERConsult em abril de 2023.

37 Disponivel em: https://agenciafiep.com.br/2019/02/28/consumidores-preferem-empresas-sustentavesis.
Acesso em: 10 fev. 2023.
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Ao decidir implantar os ODS numa cooperativa, o primeiro passo € a sensibilizacdo, seguido
de formacdao de um grupo de trabalho na cooperativa e a definicdo de qual ODS sera
implantado. A orientacdao é de que o ODS selecionado esteja em consonancia com os
objetivos estratégicos da propria cooperativa. Provavelmente, esta sera a maior garantia de
que os ODS sejam de fato internalizados por colaboradores, corpo diretivo e cooperados. A
capacitagao continua dos cooperados e dirigentes é um aspecto essencial na interagao dos
ODS no cotidiano da cooperativa.

COMO FAZER

Para que acOes dessa natureza sejam implementadas, recomenda-se a busca por
profissionais que possam apoiar na identificacao de quais ODS podem ser trabalhados em
conformidade com os objetivos da cooperativa. Em um segundo momento, sugere-se
desenvolver, em conjunto, com os dirigentes, um plano de trabalho para implantacao do ODS
na cooperativa.

Iniciativas dessa natureza também podem ser apoiadas por 6rgdaos do Governo do Estado
da Bahia — como a Secretaria de Trabalho e Emprego do Governo do Estado (SETRE) ou a
Companhia de Desenvolvimento e Acao Regional (CAR) —, sindicatos e conselhos regionais
da categoria profissional.

Por meio da plataforma Capacitacoop3?, em formato virtual e com carga horaria enxuta, é
possivel que dirigentes, colaboradores e cooperados das cooperativas baianas possam
aprofundar o conhecimento sobre os Objetivos do Desenvolvimento Sustentavel — ODS e
iniciarem processos de mobilizacao interna para adocao dos ODS nas cooperativas

O Programa das NacOes Unidas para o Desenvolvimento — PNUD?? firmou, no ano de 2018,
parceria com a Organizacao das Cooperativas do Brasil — OCB para promocao e alcance dos
ODS no pais, tendo como parceria o Sistema Nacional de Aprendizagem do Cooperativismo
— SESCOOP. A Faculdade de Tecnologia do Cooperativismo — ESCOOP# realizou, no ano de
2021, curso sobre os 17 ODS e as cooperativas. Caso seja interessante, pode-se efetivar
parceria com a instituicao para desenvolvimento de novas capacitacdes adequadas para as
cooperativas baianas.

6. INTERNACIONALIZAGCAO DA COOPERATIVA

A internacionalizacdo de cooperativas é um processo pelo qual as organizacdes expandem
suas operacOes para além das fronteiras nacionais e estabelecem atividades comerciais em
mercados fora do pais de origem. Para internacionalizar, é necessario realizar uma analise
criteriosa do mercado-alvo, incluindo aspectos como o ambiente regulatorio, as condigdes
de concorréncia, a cultura organizacional e as oportunidades de crescimento. Além disso, é
importante estabelecer parcerias com organizacoes locais, desenvolver uma rede de contatos
sélida e implantar um processo de marketing internacional ativo.

38 Disponivel em: https://www.capacita.coop.br/cursos-studion/introducao-a-agenda-2030-para-o-desenvolvimento-
sustentavel-e-os-objetivos-de-desenvolvimento-sustentavel-ods. Acesso em: 12 mai 2023.

39. Disponivel em: https://brasil.un.org/pt-br/155502-cooperativas-s%C3%A30-atores-chave-no-
alcance-do- desenvolvimento-sustent%C3%A1lvel. Acesso em: 12 mai 2023

40. Disponivel em: https://www.escoop.edu.br/cursos/curso-os-17-ods-e-as-cooperativas/. Acesso em:
12 mai 2023.
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6.1 Marketing internacional

A promogao / divulgacao internacional é uma parte fundamental da estratégia de negdcios
de uma cooperativa que deseja crescer e expandir sua presenca globalmente. Existem varias
formas de promocao internacional, incluindo:

a. Feiras e exposicOes: Participar de feiras e exposicbes € uma otima maneira de
mostrar seus produtos ou servicos para potenciais clientes internacionais e construir
relacionamentos comerciais;

b. Missdes comerciais: Uma missao comercial € uma viagem organizada por uma
entidade governamental ou uma associacao para promover negdcios locais no
exterior, através de visitas a organizacbes e reunides com potenciais parceiros de
negdcios;

c. Publicidade: A publicidade pode ser usada para promover seus produtos ou
servicos em publicacdes estrangeiras, em redes sociais internacionais, ou em canais
de televisao ou radio internacionais;

d. Marketing digital: Omarketing digital pode ser uma maneira eficaz de alcangar
publicos internacionais. Isso inclui o uso de Otimizacao de Mecanismos de Pesquisa —
SEO4, publicidade em redes sociais, marketing por e-mail e marketing de
conteldo;

e. Relagdes publicas: As relagdes publicas envolvem a criacdao e manutencao de uma
imagem positiva da organizagao no exterior, por meio de noticias, eventos e outras
atividades;

f. Patrocinio: O patrocinio envolve apoiar eventos ou atividades que possam ser
atraentes para o publico internacional, como esportes ou eventos culturais;

g. Parcerias estratégicas: As parcerias estratégicas com organizagdes internacionais
podem ajudar a expandir sua presenca no mercado global, além de oferecer
oportunidades de colaboracao em projetos conjuntos;

h. Exportacao direta: A exportacao direta envolve a venda direta de produtos ou
servigos para clientes internacionais, sem intermediarios. Isso pode ser feito por meio

de uma lojaon/ine ou por meio de contato direto com clientes no exterior.

A pandemia da Covid-19 mudou drasticamente a forma como as organizacoes fazem
marketing internacional. No caso das cooperativas brasileiras, elas precisavam continuar com
acoes demarketing , adaptando as estratégias para alcancar seus clientes. Aqui estao alguns
exemplos:

1. Participacao em eventos virtuais: Muitas cooperativas brasileiras participaram de
eventos virtuais para se conectar com possiveis parceiros e clientes internacionais.
Por exemplo, as cooperativas vinicolas brasileiras participaram de eventos virtuais em
mercados como Canada, Reino Unido e Alemanha para promover seus vinhos. Isso
ajudou a alcancar publicos internacionais e aumentar a conscientizacao da marca;

41 Disponivel em:https://resultadosdigitais.com.br. Acesso em: 30 mai 2023.
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2. Fortalecimento da presenca online : As cooperativas fortaleceram sua presenca
online através de sites em diferentes idiomas emarketing de contetdo. Por exemplo,
as cooperativas de alimentos desenvolveram sites em inglés para divulgacao
em mercados internacionais;

3. Investimento em tecnologia: Algumas cooperativas brasileiras investiram em
tecnologia para melhorar a eficiéncia e a qualidade de seus produtos e servicos. Por
exemplo, uma cooperativa de aves implementou tecnologias de rastreamento para
melhorar a seguranga alimentar e promover seus produtos no mercado internacional;

4. Destaque dos valores cooperativos: Algumas cooperativas brasileiras destacaram
seus valores cooperativos, como a solidariedade e a preocupacao com a comunidade,
para conquistar a confianca e o respeito dos clientes internacionais. Por exemplo,
muitas cooperativas agricolas destacaram seu compromisso com a sustentabilidade
€m sua comunicacao internacional;

5. Exportacao de produtos: Muitas cooperativas continuaram a exportar seus produtos
para o mercado internacional, mesmo durante a pandemia. Segundo o Anuario
Brasileiro de Cooperativismo 2022, os principais produtos de exportacao das
cooperativas sao as carnes de aves e suinas, a soja e o café, sendo que os principais
destinos sdo China, Paises Baixos, Alemanhd, Japao e Estados Unidos*2.

Em resumo, as cooperativas brasileiras fizeram varias agdes de marketing internacional em
tempos de pandemia de Covid-19, incluindo a participacdo em eventos virtuais,
fortalecimento da presenca online e investimento em tecnologia. Essas agdes ajudaram
as cooperativas a continuar alcancando seus clientes internacionais e a expandir seus
negocios em todo o mundo.

Ao decidir pelo processo de internacionalizacdo, a cooperativa devera definir quais objetivos
deseja alcancar e qual abordagem deseja utilizar. Essa definicao é fundamental para decidir
como sera conduzida a internacionalizacdao. Entre as mais comuns, temos: a exportacao, a
importacao, a atracao de investimentos e tecnologias e os acordos de cooperacao.

6.2 Exportacao — Processo, etapas e cuidados

Exportar € uma alternativa estratégica de crescimento de uma organizacdo na medida em
que estimula a sua eficiéncia. O aumento da competitividade provoca o aparecimento de
bens e servigos cada vez melhores, estabelecendo uma relacdo intrinseca entre aquele que
produz e aquele que consome, resultando num constante aprimoramento por parte do
produtor para a conquista do consumidor.

No que se refere as estratégias de divulgacdo, em alguns mercados o uso de catalogos e
mostruarios, por exemplo, continuam sendo necessarios. Em contrapartida para outros
produtos e servicos, os meios digitais/virtuais ja fazem parte do padrao nas negociacoes.

Aspectos concernentes ao exportador como: denominagao, localizacao, principios, clientela
atual, etc. — deverao ser demonstrados, bem como, aqueles relacionados ao produto:
denominacdo popular, denominacao cientifica, controle de qualidade, enfim, virtudes
intrinsecas e extrinsecas capazes de caracteriza-lo.

42 Disponivel em: https://anuario.coop.br/. Acesso em: 12 mai 2023.
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Essa etapa inicial — da prospegao aos primeiros contatos — é denominada de dialogo
exploratério®® e tem como objetivo central a divulgagdo da organizagdo e do produto
destinado a exportacdo. Assim se pretende despertar o interesse pelo produto, para propiciar
0 amadurecimento e a concretizacao da negociacao. Nesse momento, de modo geral, ainda
sao utlizados os meios tradicionais de comunicacao como e-mails, WhatsApp e contatos
telefonicos, o site da cooperativa, mecanismos de buscas, etc.

Apds esses contatos iniciais, cliente e exportador dao continuidade a negociacao
propriamente dita com vistas ao fechamento do negdcio. Para tal fim, poderdo ser utilizados
intermediarios (fraders) ou mesmo advogados, a depender do valor dos produtos ou dos
servicos e da complexidade do processo.

E importante que, nesse momento, o exportador tenha conhecimento dos costumes
do pais do importador, sobretudo quanto a horarios, religido, grau de formalidade exigido
numa transacao comercial, regras de etiqueta, etc. Também é interessante ter algum
conhecimento do histdrico das importagdes desse cliente, caso tenham ocorrido.

ApOs essa etapa, inicia-se a fase de cotacdo, onde ocorrera de fato o pedido de compra. A
cotacdo devera conter todos os detalhes intrinsecos da operacao, devendo, no entanto, ser
objetiva. O instrumento para proceder a cotacao formal é denominado fatura proforma , a
qual devera conter:

e Caracterizacao adequada do exportador e do importador;
e Descricao do produto ou servico;

e Modalidade de venda de acordo com 0s usos e costumes
internacionais, os Incoterms , que apresentam siglas indicadoras dos direitos
e das obrigagoes das partes contratantes;

e CondigOes de pagamento;

e Embalagem de apresentacao e de transporte;
e Transportee seguro internacional;

e Preco do produto na moeda de transacao;

e Prazo de entrega;

e Validade da cotacao.

Como ja citado anteriormente, caso necessario, o exportador devera enviar ao provavel
importador amostras dos produtos, bem como catdlogos explicativos contendo todas as
informagdes pertinentes, aplicabilidade do produto e caracteristicas especiais (cores,
dimensodes, materiais etc.). Inicia-se, assim, o processo comercial da exportagao.

Apos essa etapa, faz-se uma minuciosa verificacdo das especificacdes técnicas, das
exigéncias e das solicitacdes dos clientes quanto ao produto a ser vendido. As informacoes
deverao ser passadas do setor de exportacao da organizagao (ou pessoa responsavel) para
as areas de producao, controle de qualidade, suprimento (embalagens), expedicao e tantas
outras, observando-se linguas estrangeiras nas embalagens e/ou nos documentos.

43 Disponivel em:http://mdic.gov.br/index.php/comercio-exterior/regimes-de-origem/9-assuntos/categ-
comercio-exterior/3505-acordos-em-negociacao-mercosul-singapura. Acesso em: 12 mai 2023.
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Até esse momento, diversas etapas serdao cumpridas, com constantes contatos, trocas de
informacOes e acordos, nos quais serao definidas as formas de pagamentos e,
principalmente, o termo negociado — Incoterms*. Uma vez confirmada a operacdo, o
exportador devera realizar o embarque, confeccionando os documentos obrigatdrios.

A preparacao de uma exportacao

E importante ressaltar que uma organizacdo que deseja exportar deve selecionar o mercado-
alvo por intermédio de analise e pesquisa de mercado, bem como estabelecer o produto a
ser exportado de acordo com seus interesses e estratégias. Todavia, para exportar um
produto, é preciso que ele tenha boa quantidade, regularidade na entrega e prego
competitivo.

Outro aspecto a se considerar é o aprimoramento das técnicas de design e embalagem que
a atividade exportadora provoca, pois introduz uma mudanca de mentalidade que propicia
um salto qualitativo com reflexos na atuacao do mercado interno. Praticamente qualquer
produto pode ser exportado, desde que seja trabalhado para isso. A diferenca entre um
produto comum e um “produto de exportacdo” esta fundamentalmente em fatores como:

» Aprimoramento da qualidade;
» Controle mais eficiente de custos;
» Maiores cuidados com embalagem;

» Rétulo.

A organizacao deverd, ainda, verificar a legislacao do pais importador para avaliar se o
produto pode ser importado, quais as exigéncias feitas pelo pais-alvo e se existe algum
acordo bilateral de comércio entre os paises que facilite o processo.

Para conseguir uma relacdo de possiveis compradores para os seus produtos, a organizacao
podera entrar em contato com embaixadas, consulados, Camara de Comércio no Brasil,
representacOes diplomaticas brasileiras no exterior, Itamaraty, trade points, federacdes da
industria e agéncias de negdcios internacionais, além de participar de feiras, exposicoes,
seminarios e rodadas de negocios.

Existem incentivos fiscais para apoiar as exportagoes brasileiras. A organizagao que as realiza
beneficia-se de ndo recolhimento do ICMS, IPI, PIS e COFINS e de aliquota de 0% de IOF
sobre as operacdes de crédito, cambio e seguros. Ela também usufrui de vantagens fiscais
qguando adquire insumos dos produtos destinados a exportacao.

Os custos incidentes sobre um produto exportado sao os relativos ao processo de
exportacdo, tais como despacho aduaneiro, despesas portuarias € bancarias.
Ocasionalmente, poderao ocorrer despesas com embalagem especial, despesas consulares,
registro do produto no(s) mercado(s)-alvo e comissao de representante. Podem ocorrer,
além disso, outros custos em decorréncia de eventual adequacao do produto as exigéncias
do(s) mercado(s)-alvo.

44, Incoterms sdo os termos internacionais que padronizam as formas de contratagao de frete e seguro e condicionam

que chamamos de “passagem de risco” entre exportador e importador.
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6.3 Importacao

O processo de importacao pode ser de grande importancia para as atividades das
cooperativas, especialmente para aquelas que atuam no setor agropecuario, uma vez que
podem precisar importar insumos, maquinarios, tecnologias e outros produtos para o
desenvolvimento de suas atividades.

A importacdo é uma opgao viavel para suprir as demandas das cooperativas quando os
produtos ou servicos necessarios nao sao encontrados no mercado local ou quando a
importagdo € uma opcao mais econdmica. Permite as cooperativas diversificar de seus
fornecedores e a reduzir a dependéncia de um Unico fornecedor.

Uma importagao passa a ser importante quando proporciona:

1. Acesso a insumos e produtos complementares: Algumas cooperativas precisam
importar insumos ou produtos complementares que nao sao produzidos localmente,
ou que tém precos mais competitivos no mercado internacional;

2. Diversificacao de fornecedores: A importacao auxilia as cooperativas a diversificar
seus fornecedores e reduzir a dependéncia de um Unico fornecedor. Isso auxilia na
reducao do risco de interrupcao do fornecimento, em caso de problemas com um
fornecedor;

3. Expansao de mercados: A importacao permite que as cooperativas acessem novos
mercados internacionais, para vender seus produtos ou servigos. Isso auxilia no
aumento da base de clientes e dos ingressos (receitas) da cooperativa;

4. Transferéncia de tecnologia: A importacdo de tecnologias ou equipamentos
avancados auxilia cooperativas a melhorar sua eficiéncia e competitividade;

5. Reducao de custos: Em alguns casos, a importacao torna a producao local mais
econOmica. Isso auxilia as cooperativas a reduzir seus custos e aumentar sua
rentabilidade.

No entanto, o processo de importacao é de modo geral complexo e exige um planejamento
cuidadoso, para garantir que as atividades da cooperativa, nao sejam prejudicadas por
atrasos ou problemas no processo. Algumas das principais etapas do processo de importacao
incluem a identificacao dos produtos a serem importados, a pesquisa de fornecedores, a
obtencao de cotacdes de precos, a anadlise das condicdes de pagamento e entrega, a
contratacao de transportadoras e o cumprimento das obrigacoes aduaneiras e fiscais.

6.4 Atracao de investimentos financeiros e
tecnologicos

A atracao de investimentos financeiros e tecnoldgicos podem ser muito importantes para
0 crescimento e desenvolvimento das cooperativas, porque esses investimentos fornecem
o capital necessario para a aquisicao de novas tecnologias, expansao da produgao e aumento
da competitividade, além de auxiliar na diversificacdo das fontes de financiamento e reducao
da dependéncia de empréstimos bancarios.
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A seguir, sao apresentadas as principais razoes pelas quais a atracao de investimentos
financeiros e tecnoldgicos é importante para cooperativas:

1. Melhoria da infraestrutura: Através dos investimentos financeiros, as cooperativas
melhoram a sua infraestrutura, adquirem novas maquinas e equipamentos e
modernizam as instalagdes. Isso aumenta a eficiéncia e a produtividade das
cooperativas, além de reduzir os custos operacionais;

2. Expansao da producao: Os investimentos financeiros, por exemplo, podem ser
utilizados para aumentar a producdo das cooperativas, seja através da aquisicao de
novas areas de producdo, seja através da ampliacao das areas ja existentes. Isso
auxiliaria a atender a uma maior demanda por produtos e servicos e a expandir a base
de clientes da cooperativa;

3. Acesso a novas tecnologias: Investimentos tecnoldgicos auxiliam as cooperativas
a adquirir novas tecnologias e a melhorar seus processos produtivos. Isso aumenta a
eficiéncia, a qualidade e a inovacdao dos produtos e servicos oferecidos pela
cooperativa;

4. Melhoria da imagem da cooperativa: A atracao de investimentos financeiros e
tecnoldgicos contribui com a melhoria da imagem da cooperativa, tornando-a mais
atraente para parceiros, clientes e investidores.

Em resumo, a atracdo de investimentos financeiros e tecnoldgicos pode ser fundamental
para o crescimento e o desenvolvimento das cooperativas, ajudando-as a melhorar a
infraestrutura, expandir a producao, adquirir novas tecnologias e diversificar as fontes de
financiamento.

6.5 Acordos de Cooperacao Internacional -

Financeiros e Técnicos

Uma das formas de atrair investimentos financeiros e tecnoldgicos é por meio de celebracao
de acordos de cooperacao internacional, financeiros e técnicos. Desta forma, as cooperativas
estabelecem parcerias com outras organizacdes em diferentes partes do mundo, visando a
troca de conhecimentos, experiéncias e recursos, bem como o desenvolvimento conjunto de
projetos e iniciativas. A seguir, descreve-se passo-a-passo 0 desenvolvimento de parcerias:

1. Identificacao de parceiros potenciais: As cooperativas devem identificar
organizagdes que possam ser parceiras em projetos ou iniciativas de interesse mutuo.
Isso pode envolver a pesquisa de organizacoes em diferentes paises ou regides, bem
como a participacdao em redes ou associacoes internacionais de cooperativas. Alguns
exemplos de organizacOes internacionais que promovem e participam de cooperagao
internacional sao listados a sequir:

e Alianca Cooperativa Internacional - ACI*- A ACI é a entidade que representa
0 movimento cooperativo mundial e conta com a participacao de cooperativas de
mais de 100 paises.

45 Disponivel em: https://www.ica.coop/en. Acesso em: 25 abr 2023
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A ACI tem escritdrios regionais em diferentes partes do mundo, incluindo América
Latina e Caribe, e promove iniciativas de cooperacao entre cooperativas de
diferentes paises.

e  Cooperativas Agroalimentares do Cone Sul — CAC*: A CAC é uma iniciativa
de cooperagao entre cooperativas agroalimentares de Brasil, Argentina, Paraguai
e Uruguai, que tem como objetivo promover o desenvolvimento das cooperativas
por meio do intercambio de experiéncias e conhecimentos.

. DGRV - Alemanha - A DGRV "Deutscher Genossenschafts und
Raiffeisenverband e. V.”, Confederacao Nacional das Cooperativas da Alemanha,
com sede em Berlim e ja desenvolveu diversos projetos com cooperativas no
Brasil. Em novembro de 2021 a OCB - Organizagao das Cooperativas Brasileiras
- e a Confederacao Alema de Cooperativas - DGRV celebraram os 25 anos da
cooperacao técnica entre as duas organizagoes®’.

2. Negociacao e elaboracao de acordo: Uma vez identificado um parceiro, as cooperativas
devem iniciar a negociacao e elaboracao do acordo de cooperacao, que pode envolver
questdes financeiras, técnicas e de propriedade intelectual. E importante que o acordo seja
claro e detalhado, especificando seus objetivos, as atividades a serem realizadas, os recursos
a serem compartilhados e os prazos para a execugao do projeto;

3. Assinatura do acordo: ApoOs a negociacao e elaboragdo do acordo, as cooperativas devem
proceder sua assinatura formalizando a parceria;

4. Avaliacdo e monitoramento: Durante e apds a implementacao do projeto, as cooperativas
devem avaliar e monitorar o andamento das atividades, medindo o sucesso do acordo de
cooperacao em relagao aos objetivos estabelecidos.

Exemplos de cooperacao internacional:

A DGRV (Confederacao Alema das Cooperativas) e o Sistema OCB/PA desenvolveram, em
parceria, o programa Aceleracoop para cooperativas agropecudrias, com o objetivo de
fortalecer a gestdo empresarial e comercial das cooperativas, além de organizar o quadro
social e a producao para melhorias nas cooperativas e seus cooperados.

O projeto Aceleracoop possui trés eixos de trabalho. O primeiro € o eixo “Identidade”, em
que é aplicado o PAGC (Programa de Acompanhamento de Gestdao Cooperativista), atuando
na area de legislacao, com estatuto social, assembleias gerais, matricula da cooperativa,
fundos e contabilidade, administracdo fiscal, entre outros. O segundo eixo é o de “Governanca
e Gestao”, que aplica o programa PDGC (Programa de Desenvolvimento da Gestdao das
Cooperativas) e trabalha temas como lideranca, estratégia, processos, sociedade, resultados,
formacao e conhecimentos, por meio do Fundo Nacional de Qualidade. A partir desta
evolucdo, vem o terceiro e Ultimo eixo, o “Desempenho”, que trabalha temas, como:
indicadores de resultados financeiros, social, de recursos humanos, a fim de medir a
sustentabilidade da cooperativa.

46 Disponivel em: https://www.cac.coop/.Acesso em: 25 abr 2023.

47 Disponivel em: https://www.paranacooperativo.coop.br. Acesso em: 25/04/2023.
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A Confederacao Alema das Cooperativas (DGRV) fez chamamento em agosto de 2022,
selecionando empresas para prestacao de servico especializado junto a cooperativas
agropecudrias do estado do Para que fazem parte do Projeto Aceleracoop®.

Avaliou-se que o custo anual do consumo energético na agroindustria de polpas de fruta e
na casa de farinha da CCAMPO é de aproximadamente 110 mil reais. Com a parceria da
Confederacao das Cooperativas Alemas (DGRV) e do Sistema OCB/PA, esse custo, caiu com
uma economia de cerca de 90%, o que ira possibilitar o projeto de verticalizacdo produtiva
para a expansao da cooperativa. Com atividades na América Latina e no Caribe, a DGRV é
um dos parceiros de projetos financiados pelo Ministério de Cooperacao Econbmica e
Desenvolvimento (BMZ).

A sua atuacao no Brasil € focada na regido Norte e Nordeste, em trés setores de cooperativa:
fomento do ramo crédito, energias renovaveis no cooperativismo e agricultura familiar. Com
as cooperativas agropecuarias, a Confederacao trabalha o programa junto com o Sistema
OCB/PA por meio do programa Aceleracoop nos pilares de Governanga, Gestao, Mercado e,
em Santarém, estao executando um projeto-piloto de eficiéncia energética e produgdo de
energia renovavel*,

A cooperagao entre cooperativas € uma pratica comum em todo o mundo e tem como
objetivo promover o desenvolvimento das cooperativas por meio do intercdmbio de
conhecimentos, experiéncias e recursos.

Atualmente o estado da Bahia possui protocolos de intencao de investimentos com o governo
da China, particularmente nos setores automobilistico, infraestrutura logistica, com a
implantacdao do Veiculo Leve sobre Trilhos — VLT e construcao da ponte Salvador —
Itaparica®. As cooperativas baianas, por meio do Governo do Estado da Bahia, podem buscar
acessar o mercado chinés, em particular o ramo agropecuario.

7. Agenda 2030 e a incorporacao dos ODS na
estratégia das cooperativas

Observa-se que as cooperativas baianas estdo cada vez mais conscientes da importancia de
atingir os Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS) para a construcao de um futuro
mais justo e equilibrado para todos. Por esse motivo, elas tém trabalhado para incorporar
essas metas em suas estratégias e praticas de negdcios. Ainda existe um longo caminho a
percorrer, mas nao se pode deixar de citar os resultados alcangados até o momento.

Algumas das maneiras pelas quais as cooperativas baianas estao incorporando os ODS sao:
1. Fortalecendo o engajamento e a participacao dos membros — desde pesquisas de

clima organizacional até de satisfacdao: As cooperativas estdo incentivando os
membros a participarem ativamente das discussdoes e decisdbes sobre como a
cooperativa pode contribuir para a realizacao dos ODS;

48. Disponivel em: https://paracooperativo.coop.br/noticias/1843-dgrv-faz-chamamento-de-empresas- especializadas-
em-negocio-agropecuario. Acesso em: 26 abr 2023.

49. Disponivel em: https://paracooperativo.coop.br/19-noticias/1768-dgrv-ira-auxiliar-ccampo-em- projeto-de-energia-
solar. Acesso em: 20 abr 2023.
50. Disponivel em: http://www.sde.ba.gov.br/index.php/2023/04/11/em-mais-um-dia-de-missao-na-china-governador-
se- reune-com-direcao-da-byd-para-tratar-de-investimentos-na-bahia/. Acesso em: 12 mai 2023.
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2. Investindo em energia renovavel e eficiéncia energética: As cooperativas estao
investindo em fontes de energia renovavel, como a solar, e buscando reduzir o
consumo de energia em suas operagoes;

3. Apoiando a agricultura sustentavel e a seguranca alimentar: As cooperativas agricolas
estdao promovendo praticas agricolas sustentaveis e trabalhando para melhorar a
seguranca alimentar nas comunidades em que operam;

4, Desenvolvendo produtos e servicos sustentaveis: As cooperativas estao trabalhando
para desenvolver produtos e servicos que atendam as necessidades dos clientes de
forma sustentavel e responsavel.

Além desses fatos, o entendimento de que os ODS podem melhorar a imagem e a
credibilidade da cooperativa, possibilitando mais e melhores negécios, deve estimular os
dirigentes a buscar a incorporacdao mais abrangente dos ODS nas suas estratégias de
trabalho.

Essas sao algumas das maneiras pelas quais as cooperativas baianas estao incorporando as
metas dos ODS em suas estratégias e praticas de negécios. E importante ressaltar que, ao
trabalhar em conjunto com seus membros e com as comunidades em que atuam, as
cooperativas estdao contribuindo para a realizacdo de um futuro mais sustentavel e
equilibrado para todos os envolvidos direta ou indiretamente. Por outro lado, estao se
tornando mais competitivas nos mercados nacionais e se habilitando para atuacao regular
no mercado internacional.

8. Onde buscar informacoes especificas no estado
da Bahia

A estratégia de atuagdo internacional tem se mostrado eficiente pela diluicdo dos riscos do
mercado interno e pela ampliacao da base de clientes. Entretanto, ainda sao poucas as
cooperativas baianas que atuam no mercado internacional.

No site da Apex-Brasil, ha um programa denominado PEIEX>! para organizagbes que estdo
iniciando nesse processo. Importante frisar que, no estado da Bahia, ha 5 enderecos que
podem ser acessados para dar suporte as cooperativas interessadas. Sao eles:

Quadro 26 — Enderegos de atendimento da Apex-Brasil na Bahia

LOCALIDADE CONTATO DO AGENTE ORGAO / ESTADO
Feira de Santana Monitor.feiradesantana@apexbrasil.com.br IEL Bahia
Salvador Monitor.salvador@apexbrasil.com.br IEL Bahia
Luis Eduardo Magalhdes | Monitor.lem@apexbrasil.com.br IEL Bahia
Vitdria da Conquista Monitor.ilheus@apexbrasil.com.br IEL Bahia
Ilhéus Monitor.ilheus@apexbrasil.com.br IEL Bahia

Fonte: Apex-Brasil 2023

51. O Programa de Qualificagao para Exportacdo (PEIEX) € ofertado pela Apex-Brasil e tem por finalidade apoiar
organizacoes que desejam exportar de forma segura e planejada.
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O proprio Sescoop/BA pode ser acionado para dar suporte as cooperativas interessadas,
apoiando na intermediagao com o Instituto Euvaldo Lodi (IEL) ou junto a Apex-Brasil.

Esse programa, o PEIEX, é executado na Bahia pelo IEL, o parceiro local da Apex-Brasil.
Como um dos primeiros passos, recomenda-se que o interessado em exportar acesse o portal

para realizar um autodiagnéstico do e-commerce para exportacdo>2-

Com base nesse diagndstico, o dirigente terd uma nogao mais clara dos passos que deverao
ser dados para o inicio do processo de exportacao via e-commerce.

Dentre as estratégias para exportadores em fase inicial, a Apex-Brasil fornece ainda a Oficina
de Introducao ao £-commerce Internacional’>.

Outras organizacoes parceiras também fornecem capacitagdes e consultorias que possuem
a finalidade de apoiar os primeiros passos do processo de exportacao, como o SEBRAE/BA,
com o curso “Exportar: Vocé também Pode”, e o Capacitacoop do sistema OCB, com o curso
“Primeira Exportacao”, ambos gratuitos. Mais informagdes podem ser encontradas nos
respectivos sites do SEBRAE>* e Capacitacoop?°.

Ao finalizar, é importante ressaltar que o Sistema OCEB e o Sescoop/BA, é um importante
parceiro nessa iniciativa denominada internacionalizacao, apoiando a governanca da
cooperativa e seus dirigentes por meio de capacitacdes, treinamentos e intercambios,
possibilitando um processo de melhoria permanente e a implantagdo dos ODS nas
cooperativas, viabilizando o diferencial que faltava no momento de uma negociacao
internacional.

Além das capacitacOes regulares sobre a tematica internacionalizacdo, ofertadas pelos
parceiros, também tem sido ofertadas uma série de cursos e treinamentos fruto da parceria
estratégica entre OCB e PNUD para viabilizar eventos orientadas para a implantacdo dos
ODS no ambito das cooperativas, como descritos a seguir: Objetivos de desenvolvimento
sustentavel (ODS) e cooperativismo de crédito; Introducdo a agenda 2030 para o
desenvolvimento sustentavel e os Objetivos de desenvolvimento sustentavel (ODS) e
Elaboracao e gestao de projetos de responsabilidade socioambiental com foco nos ODS.
Ressalta-se que todas essas oportunidades de melhoria sao gratuitas e podem ser
encontradas no link>®-

52. Disponivel em: https://apexbrasil.com.br/br/pt/diagnostico-de-e-commerce.html. Acesso em: 20 abr 2023.

53. Disponivel em: https://portal.apexbrasil.com.br/qualifique-sua-empresa-peiex. Acesso em: 20 abr 2023.
54. Disponpivel em: https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae. Acesso em: 20 abr 2023.

55. Disponivel em: https://capacita.coop.br/cursos. Acesso em: 20 abr 2023.
56. Disponivel em: https://sescoop-portal.dotgroup.com.br/cursos. Acesso em: 12 mai 2023.
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9. CONCLUSOES

Ao finalizar o relatério Estratégias para Acesso a Mercados Nacionais e Internacionais, foi
possivel observar que o fortalecimento das cooperativas passa pelo aprimoramento da
prospeccao, pelo acesso a novos mercados e pela adocdao de novas estratégias que aliem
competitividade e sustentabilidade. Nao basta que as cooperativas tenham produtos e
servicos que atendam as necessidades de seus mercados; é preciso que estes sejam
reconhecidos no mercado como sustentaveis e alcancem seus clientes na medida de suas
necessidades.

Nesse sentido, observa-se a necessidade de levar em conta o perfil e as necessidades
especificas das cooperativas de menor porte, adaptando acdes de capacitacao, estratégias
de acesso a mercado e financiamento de forma diferenciada. Como exemplo, tem-se as
cooperativas agropecuarias, vinculadas a produgao da agricultura familiar, que possuem
potencial de certificacdo organica via comércio justo. Na outra ponta, do mesmo ramo,
existem cooperativas agropecuarias da regiao Oeste da Bahia, que pautam sua atuacao no
processo de integracdo comercial, visando partilhar custos e estratégias de diversificacao de
mercados.

Acerca das analises relacionadas as boas praticas e estratégias de acesso a mercado, partiu-
se de pesquisa junto a cooperativas de outras regides do Brasil e também internacionais,
considerando o que seria relevante para as cooperativas baianas, o0 mercado de atuagao e o
resultado demonstrado no diagndstico. Nesse contexto, foram identificadas e detalhadas
boas praticas, de forma que fosse possivel descrever o que e como fazer, qual o impacto nas
cooperativas baianas e quais as alternativas.

Em continuidade, foram mapeados os parceiros disponiveis e como eles podem apoiar as

cooperativas baianas, considerando o fato de que cada parceiro possui caracteristicas,
interesses e objetivos especificos que devem ser levados em conta. Com base nessas
informagoes, identificou-se um amplo conjunto de estratégias e recomendagdes de acoes

para todos os ramos cooperativos, principalmente nas areas de marketing, finangas, ODS,
inovacao e outros.

Ainda cabe lembrar que algumas cooperativas possuem um recorte de género e étnico-
racial, o qual foi detalhado no relatério como um exemplo exitoso de rede de comercializacao
no ramo agropecudrio. E essencial estar atento as campanhas desenvolvidas pela Alianca
Cooperativa Internacional sobre equidade de género e buscar as parcerias com as
universidades, grupos de pesquisas e movimento negro visando a aproximacdao com
cooperativas e organizacoes formadas por afroamericanos e africanos para intercambios
técnicos e comerciais junto as cooperativas baianas.

Além disso, observou-se durante o diagndstico e a pesquisa que ramos cooperativos como
de saude, crédito, transportes, trabalho, producdo de bens e servigos e agropecuario tém
atuado no empoderamento da mulher e na participacao do jovem, tendo em vista o estimulo
a0 processo sucessorio na cooperativa. Contudo, esse modelo ainda ndo esta
suficientemente internalizado nas cooperativas, pois nao foi explicitado em seus respectivos
planos estratégicos.
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Outro aspecto relevante gira em torno da ideia de que uma estrutura profissional de
comercializacdo é cada vez mais necessaria, mas esta, sozinha, ndo fara diferenca nos
esforcos de uma cooperativa se esta nao fortalecer sua comunicacao com o mercado e
consumidores em relacdo ao seu engajamento pelo tema da sustentabilidade. E prioritaro
que as cooperativas baianas busquem parceiros como SEBRAE, SENAR e SESCOOP/BA para
fomentar a profissionalizagao do setor comercial visando ampliar acesso a mercados.

Dentre as principais conclusdes desta pesquisa e diagndstico, pode-se evidenciar os
exemplos de boas praticas apresentados pelas cooperativas baianas em praticamente todos
0s ramos cooperativos e o resultado da pesquisa da Federagao das Industrias do Estado do
Parana — FIEP~/, identifica que 87% dos consumidores dizem preferir adquirir produtos e
servicos de organizacOes sustentaveis. Importante que as cooperativas baianas fagam
adesdo aos Objetivos do Desenvolvimento Sustentavel, enquanto posibilidade de dispor de
diferencial competitivo dos seus produtos e servicos no mercado, principalmente pela busca
dos consumidores por cadeias produtivas cada vez mais sustentaveis.

Informacdes como essas sao fundamentais para o processo decisério, pois ndo sao técnicos
de instituicbes que estdao dizendo que esse tema € relevante. Sao os consumidores,
diretamente. Eles estao dizendo claramente aos dirigentes que querem algo diferente, algo
melhor. Entdo, de fato, preco e prazo, por mais que influenciem, nao sdo mais os Unicos
referenciais no momento de uma negociacao.

Para finalizar, pode-se afirmar que a realizacao de negdcios no longo prazo passa pelo
estabelecimento de relacionamentos comerciais baseados em uma nova configuragao de
critérios que ndo se baseie apenas em preco, prazo e entrega, mas em critérios orientados
para o futuro, como inovacao, seguranca e sustentabilidade.

57. Disponivel em: link.https://agenciafiep.com.br/2019/02/28/consumidores-preferem-empresas-sustentaveis. Acesso em: 10 fev. 2023.
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