SABER

Coopei'an:

Prever e antecipar
tendéncias podem
ajudar coops a crescer

Dados valem mais
do que petrdéleo no
mundo digital

Coops devem
encontrar solucoes
para os clientes




MAIS DE 17 MILHOES
DE BRASILEIROS
TEM ORGULHO DE
SER DO TIME DO
COOPERATIVISMO

Se cada um de n6s mostrarmos as vantagens de fazer parte ou de consumir
produtos coop para quem ainda nao conhece, vamos crescer ainda mais. Afinal,
quem vive desse modelo de negocios sabe que ele esta em tudo ao nosso redor,
fazendo a diferenca em todos os setores da economia.

Vamos juntos mostrar para todo mundo que, onde tem coop, tem as melhores
oportunidades?

Acesse 0 somos.coop e faga parte desse movimento.
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Veja mais em:
somos.coop.br
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Se tem uma coisa que nds, coope-
rativistas, ndo podemos deixar de
lado é a sede de conhecimento.
Para nossa vida e nossos negdcios,
para tomada de decisbes, enfim,
para tudo o que é importante: é
preciso estar sempre com a “ante-
na ligada” para captar o que pode
ser Util na jornada. E por que eu
digo isso? Se queremos estar a
frente do nosso tempo, ser rele-
vantes em nosso ramo de atuagdo
e fazer a diferenca no mundo, ndo
hé outro caminho que ndo seja o
do conhecimento e da educacéo.
Foi pensando nisso que noés, do
Sistema OCB, realizamos em julho
a nossa Semana ConexdoCoop.
Sabemos que a pandemia acele-
rou muitos processos — principal-
mente os ligados a digitalizacdo
—, mas também nos apartou de
uma convivéncia mais proxima
e da troca de experiéncias pre-
senciais — tdo importantes ao
cooperativismo, cuja premissa é a
colaboracéo. E o que nés fizemos?
Aproveitamos esse novo cenario e
levamos a pratica da cooperagdo
também para o ambiente digital.

Durante cinco dias, reunimos
grandes especialistas em vendas,
mercado internacional, inovacgao,
estratégias de negdcios e cultura
de dados. Em palestras transmiti-
das pelo YouTube, os experts divi-
diram seu conhecimento e falaram
para o publico cooperativista so-
bre como pensar o futuro, analisar

cendrios e intervir para buscar re-
sultados.

No total, foram oito painéis, reu-
nindo 12 palestrantes e diversos
cases de sucesso das nossas co-
operativas brasileiras. Até o mo-
mento, 6,2 mil pessoas entraram
no YouTube do Sistema OCB para
assistir aos eventos da Semana
ConexadoCoop.

Um palestrante que chamou mi-
nha atenc¢do foi Diego Barreto,
vice-presidente de Financgas e Es-
tratégia do iFood. Segundo ele,
o modelo de intercooperagao
tem muito a ensinar as empresas
tradicionais — j& que interagdo e
conectividade sdo a base da nova
economia —, OuU seja, O coopera-
tivismo estd mais préximo do que
as novas geragoes querem e dese-
jam! E uma tecla em que eu venho
batendo ha tempos: o mundo exi-
ge mudangas, mas também quer
principios e valores que sé o coo-
perativismo pode entregar.

Aproveitamos essa semana de
tantos ensinamentos para langar
o ConexaoCoop, um site que re-
Une conteldos sobre inteligéncia
comercial e oportunidades de ne-
gobcios para todo o ecossistema
cooperativo brasileiro. Nele, as co-
operativas encontrardo, por exem-
plo, o Dashboard de Indicadores
Econémicos — um painel de inte-
ligéncia estratégica com informa-
¢Bes prontas e digeridas para as

cooperativas. E-books, cursos e
ferramentas também estdo entre
os materiais.

Trouxemos ainda mais novidades,
como a plataforma NegéciosCoop
— um grande marketplace para
que cooperativas possam encon-
trar outras cooperativas e, assim,
fazer negdcio e fortalecer o ecos-
sistema em todo o pais. Prepa-
ramos esse espaco para que elas
cadastrem seus produtos e ser-
vicos, e possam identificar o que
precisam, gerando vendas e nego-
ciando com outras cooperativas. E
mais, o acompanhamento de todo
esse processo é feito com ferra-
mentas que a plataforma oferece.

Como o evento foi todo pensado
para criar conexdes e fomentar
novos negocios para as nossas
cooperativas, nao poderiamos
deixar de mostrar o que o coo-
perativismo tem feito. Os deba-
tes durante o evento contaram
também com representantes de
cooperativas que puderam dividir
suas experiéncias de sucesso em
diversos ramos.

Dada a importancia das discus-
sdes e o nivel dos palestrantes,
resolvemos presentear os coope-
rados com esta edicdo especial
da Saber Cooperar. Nela, vocé
encontrard um pouco da eferves-
céncia do evento.

Por fim, gostaria de dividir com
vocés um pensamento. Dizem que
o segredo da vida é se acostumar
com a toada na estrada. Se correr
demais, o sujeito fica cansado; se
for devagar, os outros passam na
frente. Eu acho que o cooperati-
vismo tem uma boa toada. Que
sigamos assim!

Boa leitura!

Marcio Lopes de Freitas
Presidente do Sistema OCB
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SISTEMA OCB

No Brasil, o0 movimento cooperativista é representado oficialmente pelo
Sistema OCB, composto por trés entidades complementares entre si:

v/ Confederacao Nacional das Cooperativas (CNCoop) — drgdo de
representacdo sindical das cooperativas, composto também por
federacdes e sindicatos.

v/ Organizacdo das Cooperativas Brasileiras (OCB) - entidade
representativa do cooperativismo no pais, responsavel pela promogao,
pelo fomento e pela defesa do sistema cooperativista em todas as
instancias politicas e institucionais, no Brasil e no exterior.

v/ Servico Nacional de Aprendizagem do Cooperativismo (Sescoop) -
integrante do Sistema S, responsavel pela formacao profissional, pela
promogdo social e pelo monitoramento das cooperativas.
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Conexao com

Por Lilian Beraldo

stimular a parti-
cipagdo de coo-
perativas em no-
vos mercados,
sem  esquecer
a busca constante (e
A necessaria) por inova-

ARA cdo, sustentabilidade
e  competitividade.
OOPERATIVAS INTERESSADAS

Com esse objetivo em
mente, a Casa do Co-
operativismo  langou

- no dia 26 de junho o
ConexaoCoop (cone-
xao.coop.br) — uma
plataforma de oportu-
nidades e de inteligén-

cia comercial para todo

o ecossistema coopera-
tivo brasileiro.

Facil de navegar, o site
reine conteddo gratui-
to, exclusivo e de extrema
qualidade para ajudar vocé
e a sua coop a desbravar no-
vos mercados, dentro e fora
! do Brasil. Ele traz, ainda, opor-
tunidades de intercooperagéo e
uma érea dedicada a inteligéncia
de mercado, como foco no coope-

rativismo ( veja quadro).

"O ConexdoCoop veio para aten-
der a uma demanda das cooperati-
vas brasileiras, que estao de olho na
transformac&o digital da sociedade
e querem usar as novas tecnologias
para fazer negécios e alavancar sua
participacdo de mercado ”, contou
Marcio Lopes de Freitas, presidente
do Sistema OCB, durante o lanca-
mento da plataforma, que ocorreu
virtualmente no canal de YouTube
da instituicdo.

Lopes de Freitas lembrou que, an-
tes mesmo da chegada da pande-
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mia de covid-19, o cooperativismo
j& estava atento a necessidade de
inovar. Esse, alids, foi o tema central
do ultimo Congresso Brasileiro do
Cooperativismo (CBC), realizado em
2019 para definir as diretrizes estra-
tégicas prioritarias para o coopera-
tivismo pelo periodo de dez anos.

“No CBC, ja traziamos essa pitada de
provocagdo, sobre esse mundo em
constante mudanca. Falamos muito
sobre a transformac&o da realidade e
a necessidade de as cooperativas se
ajustarem a isso. E essa agenda [de
inovagao, definida no CBC] que tem
servido de base para nosso plano es-
tratégico”, afirmou Freitas.

CHANCE AO NOVO

Entre as novidades do site Conexao-
Coop, duas chamam atengao pelo
ineditismo: o e-commerce Negdcios-
Coop (veja matéria da pagina 50) e o
Dashboard de Indicadores Econémi-
cos — um centro de inteligéncia es-
tratégica com informagdes prontas e
digeridas para as cooperativas. Tudo
isso, em uma linguagem que dialoga
com os valores do nosso movimento
(veja matéria da pagina 56).

O presidente do Sistema OCB tam-
bém destaca a secdo “Mercado In-
ternacional”, com dicas para desmis-
tificar o mercado de exportagdo. Ao
comentar o assunto, no langamento
da plataforma, ele aproveitou para
contar sua experiéncia pessoal com
o trabalho na venda de café para o
exterior, nos tempos em que traba-
lhava na Cooperativa de Cafeiculto-
res e Agropecuaristas (Cocapec).

“As primeiras vezes eu ficava ner-
voso, tremendo de ansiedade, mas
depois a gente aprende. Mercado é
mercado, e exportagdo nao é bicho
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de 7 cabegas. Se a gente tem um produto
bom, diferenciado, a gente tem queirla e
fazer ", destacou.

Lopes de Freitas também fez questdo de
destacar que o Conexd@oCoop ajudara as
cooperativas brasileiras a entender que o
trabalho da Casa do Cooperativismo ndo
se limita a representacao politica. “Nosso
papel institucional ndo é sé representar
os interesses do coop aqui em Brasilia,
mas abrir portas para novos negocios,
criar canais de comunicagdo, consolidar
informagdes estratégicas para facilitar a
vida da cooperativa e, por consequéncia,
do cooperado.”

CARINHO PELO COOP

O langamento do ConexdoCoop contou
com a presenga de um convidado mais
que especial: José Salibi Neto, cofunda-
dor da HSM e autor de best-sellers na
area de negécios, gestdo contemporanea
e inovagao.

Durante a palestra, Salibi Neto disse que
os modelos de gestao que antes duravam
20-30 anos nao existem mais.

“Meu trabalho hoje é mostrar como a tec-
nologia tem transformado o mundo da
gestdo. Que instrumentos desenvolver
para enfrentar essas mudancgas? Quais
sistemas de gestdo temos que encarar?
Os modelos criados nas escolas tradicio-
nais ndo tem funcionado”, disse, desta-
cando que, de 2000 em diante, varias
empresas iconicas desapareceram, como
Blockbuster, Nokia, Polaroid e Kodak.

Salibi Neto destacou que o mundo sem-
pre viveu grandes mudangas, mas nunca
tdo profundas e rapidas como as atuais.
Ainda segundo ele, essa rapidez tem im-
pactado na forma de liderar empresas,
nos modelos de negdcios e no pensa-
mento da gestdo. Justamente por isso, os
modelos de negécios precisam ser rein-
ventados constantemente.

“As empresas morrem porqgue fazem bem
as mesmas coisas durante tempo demais”,

ta SA!! COOPERAR

destacou Salibi, citando uma frase famosa

do CEO da Cisco, John Chambers.

O presidente do Sistema OCB concor-
da com essa visdo e acrescenta: no caso
especifico do cooperativismo, é preciso
olhar para o futuro, sem abrir méo dos
valores que nos tornam Unicos.

“Nossa sociedade estd em ebulicdo. O
modelo politico e institucional ndo esta
atendendo as necessidades das novas
geragdes. Elas estdo gritando por trans-
formagdes, por um jeito novo de fazer
negdcios com ética, valores e principios.
Noés temos que entender essas transfor-
magdoes e mostrar que temos as respostas
para essas angustias”, ponderou Lopes de
Freitas.

Para uma plateia virtual, repleta de repre-
sentantes de cooperativas brasileiras, José
Salibi Neto destacou a importancia do
nosso modelo de negécios para o futuro

do pais.

“Eu tenho um carinho enorme pelo mun-
do cooperativista. Eu acho que o coo-
perativismo € a solugdo para muitos dos
problemas do Brasil e para nossa prospe-
ridade. Vocés tém um parceiro e um admi-
rador aqui”, destacou o escritor.

¢

AN UE NOSSAS
%O RATIVAS ESTAO ACHANDO
DO CONEXAOCOOP:
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INTERCOOPERACAO:
atendendo a um pedido
das cooperativas, foi lan-

MERCADO NACIONAL: se o seu foco é o Brasil, cada a primeira platafor- INTELIGENCIA DE MERCADO: antes de tomar qualquer
saiba que ainda ha muito a crescer por aqui. Atu- ma de negbcios exclusi- decisdo, é fundamental analisar como anda o cenério eco-
almente, existem cerca de 4,8 mil cooperativas no vamente cooperativa: o némico, quais sdo as previsdes para 0 NOsso setor e aten-
Brasil, beneficiando mais de 17 milhdes de coope- NegodciosCoop. Por meio tar-se as variagdes no mercado. Nesta secdo, vocé encontra
rados. Mas ha um potencial enorme para aumen- dela, a OCB pretende es- analises e dados estratégicos para auxilid-lo no processo de
tar esses nimeros e muito espago a ser ocupado timular a compra e a con- tomada de decisdes.

Quer saber o que vocé vai encontrar em nos- pelo cooperativismo. A plataforma mapeia diversas tratagdo de servigos de

sa mais nova plataforma? Vem com gente! oportunidades capazes de impulsionar sua coop no coop para coop.
mercado nacional. Informagdes sobre feiras, roda- APRENDA MAIS: um local para
das de negécios e compras publicas estardo sem- reunir todo o esforco de apren-
pre a disposicdo do cooperado. dizagem. Cursos online, ebooks

e manuais com dicas sdo o foco.

ACONTECE: uma agen-
da atualizada de todos
os eventos que podem
ajudar as cooperativas a
alavancar seus negocios.

MERCADO INTERNACIONAL: fronteiras
ndo sdo limites para as nossas coops. Nesse
espaco, o leitor vai aprender que exportar é -
dar um passo importante para o crescimen- =) ConNexqocaop
to da sua coop. E também ampliar opor-
tunidades e contribuir para a dinamizagao
da economia nacional. Para fazer isso com
inteligéncia e foco, a plataforma apresenta
manuais para ajudar as coops a crescerem
no mercado estrangeiro

Ja pensou em comprar
produtos e contratar servicos
direto de outra coop?

PLATAFOHHA HEGOCIOSCOOP

SERVICO:
Ficou curioso
para conhecer o
ConexdoCoop? Escaneie o
QR Code e surpreenda-se.
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O uso de dados pelo coopera-
tivismo pode servir a indmeros
propositos, entre eles, ajudar a
partir da sua  solucionar problemas corriquei-
amento, gerar  ros, do dia a dia dos cooperados.
e, estratégica,  Um exemplo recente e premiado
ince, mas, sobre- ¢ o da Unimed Belo Horizonte. A
filial mineira do sistema de coope-
rativas médicas inovou, em 2019,
ao desenvolver um sistema inédi-
to junto com a Kunumi, principal
startup de inteligéncia artificial do
Brasil.

Os cientistas da Kunumi, junto
- com a drea de Tecnologia da In-
~ formagdo da Unimed-BH, de

~

eram uma inteligér

.
Yaganrt
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(Artificial Intelligence, em inglés), desenvolvida por
meio do machine learning.

“Imagine os médicos estudando tanto tempo para
ficar somente assinando papel? E um uso de inteli-
géncia artificial que é super nobre”, diz Angelo.

O projeto rendeu a cooperativa o 1° lugar na cate-
goria saude e o 5° lugar geral no prémio As 100+
Inovadoras no Uso de Tl 2019.

O uso de dados e inteligéncia também pode ajudar
a dar escala ao negécio e aumentar tanto a produti-
vidade quanto a eficiéncia da cooperativa. E o caso
da Cocamar, de Maringa (PR), que fez uma parceria
com HUB de Inteligéncia Artificial do Senai no es-
tado. Juntos, eles desenvolveram uma tecnologia
capaz de capturar imagens de amostras de grdos
de soja, extrair informagdes e treinar um algoritmo,
através do aprendizado de maquinas, para moni-
torar o nivel de acidez e concentracdo de clorofila.
Dessa forma, a IA seleciona os melhores gréos de
soja para oferecer ao produtor.

"O processo de classificagdo dos graos é crucial na
negociacdo da produgio agricola. E por meio dessa
classificagdo que os graos sdo avaliados para com-
por o prego de compra que a Cocamar oferecera
ao produtor. Com a transformacdo desse processo,
que hoje é parcialmente manual, para a classifica-
¢do por imagens utilizando a Inteligéncia Artificial
como ‘cérebro’ da operagao, o objetivo é ganhar
agilidade”, explica Guilherme Bulla Zago, especia-
lista de projetos da Cocamar.

Outro uso mais comum de dados no cooperativismo
sdo os chatbots, atendentes virtuais presentes nos
portais do Sicredi, Sicoob e diversas outras coope-
rativas no Brasil. Ao alimentar a ferramenta com um
grande banco de dados & possivel fazer a maquma

r omoU%

ganhou até um rosto proprio!
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Dados evidenciam o nivel de performance da orga-
nizagdo, o produto que vende ou deixa de vender e
o desempenho de outras empresas do ramo. Todas
essas informagdes ddo embasamento para a agéo e,
em um mundo competitivo, abrir mao desses dados
é inaceitavel. Em algumas organizagdes, entretanto,
ha barreiras culturais que precisam ser sobrepostas.

Na avaliagdo do professor Angelo Assis, que parti-
cipou da Semana ConexdoCoop, para uma cultura
de dados realmente efetiva, é importante manter
a transparéncia e disseminar as informagdes com
rapidez, seja entre os cooperados, empregados ou
mesmo entre outras cooperativas - desde que ndo
sejam sigilosas, claro. “A democratizagdo dos da-
dos é um dos principios da industria 4.0", explica.
"A cooperagdo descentralizada favorece muito, faz
com que mais pessoas analisem os dados e pensem
mais ao mesmo tempo.”

Ele reitera que a falta de transparéncia pode ali-
mentar o individualismo, um dos erros mais comuns
entre as organizagdes que buscam investir em uma
cultura de dados. “Os dados sdo de todos e para
todos. Como faco uma anélise de dados com tanta
burocracia?”, reflete.

Outros equivocos destacados pelo professor se
referem a tomada de decisbes (jamais decida algo
|mportante baseado somente em intuicdo e achis-
s dados e depois tome a dec:|sao ",

re/gzwm/wn/'éo
ori 0

Além de incentivar as coope-
rativas de todo o Brasil a ex-
pandirem fronteiras e inves-
tirem na cultura de dados, o
Sistema OCB também aposta
em informacdes estratégicas
para consolidagdo do modelo
e para crescimento do setor.

O cooperativismo vem cons-
truindo uma credibilidade por
suas agdes, atitudes e entre-
gas. A base disso é a informa-
cdo”, afirma o presidente do
Sistema OCB, Marcio Lopes
de Freitas, destacando a im-
portancia de produtos como
o Anuério do Cooperativismo
Brasileiro 2021. “E para sa-
bermos quem somos, J
tos somos, como som
que estamos info
ndo temos e
boa, saudavel, le
=

“A COOPERACAO
DESCENTRALIZADA
FAVORECE MUITO,
FAZ COM QUE MAIS
PESSOAS ANALISEM 0S
DADOS E PENSEM MAIS
A0 MESMO TEMPO."

Angelo Assis

- ,arquiteto de software e

professor do Instituto de
o e Tecnologia da
nformacgéo (IGTI)
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Por Tchérena Guimaraes

s transformacdes digitais tdo necessarias
II para o mundo dos negdcios dependem

PARA SOBREVIVER EM 5
mais do comportamento humano do que
UM MUNDO ALTAMENTE das maquinas.” A avaliagdo é de José Sa-

libi Neto, um dos maiores especialistas

COMPETITIVO, COOPERATIVAS do Brasil e do mundo quando o assunto é gestao.
PRECISAM ALIAR INOVACAO, Salibi sabe como ninguém o que as empresas e
os profissionais precisam fazer para atingirem suas
AGILIDADE E FOCO NO melhores performances. E acredita que, nesses
novos tempos, mais do que investir em tecnolo-
CLIENTE’ SEGUNDO UM Dos gia, é necessério incentivar a mudanga de menta-
MAIORES ESPECIALISTAS lidade — tanto de gestores quanto de funcionarios.
A Profundo estudioso do tema, ele se dedica ha

DO MUNDO EM GESTAO,

anos e com afinco a compartilhar todo seu conhe-

IDEIA DE COM PET'CAO FICOU cimento e colaborar para o sucesso das organiza-
% ¢bes. Aprendiz e amigo de Peter Druker — um dos
PARA TRAS E 0 IMPORTANTE gurus da administragdo e gestdo — Salib é pesqui-
z sador, palestrante, empreendedor, autor de livros

AGORA E DESENVOLVER O < profeisor. :

INTRAEMPREENDEDORISMO

FOTO: DIVULGAGAO

Além disso, é um dos criadores da HSM, uma das

maiores empresas do pais no segmento de educa-

cdo executiva. Trabalhou por 4 cerca de 30 anos
“« até resolver algar novos voos profissionais.

José Salibi Neto,
especialista em gestao.
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Debrucou-se, entdo, a estudar as transfor-
magdes que estdo surgindo com as novas
tecnologias e como isso tem impactado os
profissionais, as organizacdes e os proprios
modelos de gestdo e de negdcios. Desses
estudos e de toda a sua trajetdria trabalhan-
do com os maiores pensadores do tema e
lideres mundiais, surgiram importantes livros.

Juntamente com Sandro Magaldi, escreveu
a Triade da Gestdo Exponencial, que é com-
posta por trés obras: Gestdo do Amanhd, o
Novo Cédigo da Cultura e Estratégia Adap-
tativa: O novo tratado do pensamento estra-
tégico, que foi publicado no final de 2020.

Nesse ultimo livro, os autores desenvolveram
o conceito de “estratégia adaptativa”, um
modelo de gestdo mais alinhado com os no-
vos tempos, em que é preciso trabalhar com
dados, agilidade e cultura, tendo o cliente
como foco. O objetivo do livro é auxiliar as
empresas a se adaptarem a essa nova era,
inovarem e se manterem competitivas.

Nesta entrevista para a Revista Saber Coope-
rar, José Salibi Neto aborda esse novo mo-
delo estratégico essencial as empresas, as
transformagbes digitais, compartilha suas im-
pressdes sobre o momento que estamos vi-
vendo e mostra, de uma maneira bem sincera
e construtiva, como as cooperativas podem
aplicar todos esses conhecimentos as suas
realidades. Confira:

Saber Cooperar: Poderia comecar

contando um pouco mais sobre esse novo

livro? Como ele surgiu?

José Salibi Neto: A origem de tudo foi o
nosso livro Gestdo do Amanha, um mani-
festo que mostra o ambiente que estamos
vivendo e como a tecnologia esté transfor-
mando a gestdo. Lancamos o livro hd uns
trés anos e meio atras. E depois nés perce-
bemos, pesquisando mais, que se as em-
presas ndo criassem o ambiente correto,
se ndo tivessem a cultura correta, ndo con-
seguiriam fazer as transformagdes digitais.
Percebemos que o digital tem mais a ver
com comportamento do que com méaquina.
E com isso a gente acaba jogando com a
ideia de uma nova maneira de pensar a es-
tratégia.
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SC: Entao, a estratégia estda mudando ao
longo do tempo?

JSN: A estratégia se divide em trés grandes
blocos. O primeiro bloco, que vai da Primeira
Revolucgdo Industrial até o final dos anos 70,
é o bloco da Era das Operagdes. Do comego
dos anos 80, que temos o advento da globa-
lizagdo, até os anos 2000, tivemos a Era da
Competigdo, onde o foco era o competidor.
Depois, a partir dos anos 2000, a tecnologia
pega uma tracdo muito grande e derruba
barreiras.

SC: E qual o diferencial desse bloco que
estamos vivendo?

JSN: Nele, a Unica chance de ter sucesso é
focando no cliente e colocando ele no cen-
tro. Logicamente rodeado por dados; por
uma inovagdo constante, uma vez que oOs
ciclos dos produtos e servigos estdo ficando
cada vez mais curtos e os sistema mais ageis;
e uma cultura [organizacional] que impulsio-
ne tudo isso.

SC: De onde “beberam” para
desenvolverem esse ‘conceito de
Estratégia Adaptativa?

JSN: Esse modelo é uma evolugdo do mo--
delo do professor Michael Porter, o pai da
estratégia competitiva. Agora chamamos de
Estratégia Adaptativa para mostrar uma nova
maneira de pensar em um mundo dirigido
pela tecnologia.

SC: Qual é o grande diferencial desse
momento que estamos vivendo?

JSN: A partir do momento que a tecnologia
pega tragdo nos anos 2000, em que vimos a
ascensdo da computagdo em nuvem, strea-
ming e um mundo cada vez mais digital, o
cliente toma um novo poder. Ele fica com-
pletamente empoderado. Antes as empre-
sas que focavam na competicéo, procuravam
criar barreiras para que ninguém entrasse.
Um exemplo sdo os bancos: eles criavam
milhares de agéncias, entdo era praticamen-
te impossivel comegar um banco. De repen-
te vem a tecnologia, que comega a crescer
exponencialmente, e surge um banco como
o Nubank, que tem 40 milhdes de clientes

“NAO ADIANTA NADA
TER TECNOLOGIA

SE NAO TIVER 0S
COMPORTAMENTOS
CERTOS E SOUBER
POTENCIALIZAR ESSAS
TECNOLOGIAS PARA
QUE ELAS JOGUEM

AO SEU LADO E NAO
CONTRA VOCE”

José Salibi Neto

e nenhuma agéncia. Entramos nessa era do empodera-
mento do cliente, onde, obviamente, é importante olhar
para a concorréncia, mas o foco é resolver os problemas,
necessidades e demandas dos clientes.

SC: Entao nao basta as organizacdes investirem em
tecnologia, certo?

JSN: Com certeza ndo. Qualquer empresa que tem di-
nheiro compra tecnologia. E o exemplo que sempre dou:
as operadoras que colocam seus robds para ligar para
mim e milhdes de brasileiros estdo usando a tecnologia,
mas estdo usando de maneira errada. Ndo adianta nada
ter tecnologia se nao tiver os comportamentos certos e
souber potencializar essas tecnologias para que elas jo-
guem ao seu lado e ndo contra vocé.

SC: Quais tém sido os principais empecilhos para a
maioria das empresas nesses novos tempos?

JSN: O maior empecilho tem sido a cultura organizacio-
nal. Essa cultura é formada por comportamentos, artefa-
tos, crengas, pressupostos, normas. A cultura de uma em-
presa ¢ o jeito que ela faz as coisas.

SC: E como é possivel conseguir essas
transformacgées?

JSN: Primeiro é importante lembrar que nds temos dois ti-
pos de empresas: as startups, que sdo empresas novas, que
estdo aproveitando as tecnologias para resolver problemas
que nao eram resolvidos pelas empresas tradicionais; e te-
mos as empresas tradicionais, que nasceram em um mun-
do voltado para concorréncia, em que clientes eram impor-
tantes, mas ndo eram prioridade. Entdo, para mudar isso,
tem que mudar o comportamento da empresa.

SC: Existe resisténcia? Medo? Conservadorismo?

JSN: Todo mundo ja entendeu que precisa mudar. Mas
nado sabem como. Ou fazem de uma maneira equivoca-
da. Muitas acham que é s6 tecnologia, comprar inteli-
géncia artificial e robés. Ou seja, ndo é s tecnologia, é
preciso mudar pessoas. Sé que mudar pessoas d& muito
trabalho. Para conseguir mudar comportamentos de uma
empresa tradicional grande leva no minimo trés anos.

SC: Pode dar exemplo de uma empresa que tem
conseguido fazer isso bem?

JSN: Sdo poucas. Um dos exemplos é a Magazine Luiza.
Ela era uma empresa varejista que sé vendia produtos e
hoje é uma plataforma digital, centrada no cliente, que
est4 sempre inovando. E um tipico exemplo do Estraté-
gia Adaptativa. Entdo, para operar nesse mundo, vocé
precisa mexer em varias coisas: na cultura, nos dados,
em sistemas ageis.
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“A GENTE VIVE EM UM
MUNDO NOVO E DIRIGIDO
PELA TECNOLOGIA E
QUEM NAO SOUBER
SE ADAPTAR VAI SER
ENGOLIDO. NAO TEM
JEITO, NAO TEM MEIO
TERMO. JANAOE
UMA OPCAO, E UMA
OBRIGACAO.

José Salibi Neto

SC: Arriscar é preciso?

JSN: Antes, na cultura de eficiéncia, as pes-
soas nao podiam errar. Se elas errassem, elas
eram crucificadas. Agora, a gente ndo conse-
gue inovacao se as pessoas Nao se arriscarem,
se n3o tentarem e errarem. O erro, no sentido
de tentar coisas, é muito importante.

SC: Acredita que os profissionais do
mercado estao prontos para isso?

JSN: Eu vi uma pesquisa recentemente di-
zendo que somente 2% dos colaboradores
de uma empresa tradicional estdo prepara-
dos para mudar em um mundo digital como
conhecemos. E necessario desenvolver a
competéncia digital dos colaboradores. E
fundamental! Porque sendo as empresas ndo
conseguirdo se adaptar.

SC: Qual habilidade profissional mais
relevante nesse momento?

JSN: As habilidades necessérias evoluiram.
As habilidades antigas — como saber liderar
pessoas, trabalhar em equipe, criar ambien-
tes colaborativos — sdo importantes; mas hoje
temos outras habilidades. Uma delas é saber
conectar as pontas. Hoje temos um universo
grande de habilidades e tecnologias e todas
estdo se convergindo. Antes vocé mandava
o cara da Tecnologia da Informacéo resolver
isso, mas hoje se o lider ndo souber fazer es-
sas conexdes, acabam sendo engolidos.

SC: E quanto as cooperativas? Quais
mudancas sdo essenciais para que elas
facam frente a todas essas transformacgées
de maneira competitiva?

JSN: Acho que é necesséria uma revisdo na
governanca do sistema cooperativista, que
¢ um sistema de muito sucesso. Admiro o
sistema cooperativista porque acho que ¢é a
maneira de um pais como o Brasil se desen-
volver. Mas o sistema cooperativista precisa
abracar novas ideias, gestdo de dados, tecno-
logia e transformar cultura. A cultura coopera-
tivista também. & uma cultura forte que nao foi
readaptada para o tempo que vivemos. Entao
é importante uma série de revisdes, ja que o
mundo das startups ndo tém piedade: a hora
que ele vé uma lacuna em algum lugar, ele
vai |& com uma solugdo tecnoldgica e passa
por cima.

SC: Como isso pode ser feito?

JSN: As cooperativas, agora, tém um senso
de urgéncia. Elas precisam que seus lideres,
em cima, se juntem, vejam o que é preciso
mudar e até mesmo se ¢ preciso mudar pes-
soas; e ir cascateando isso para baixo, para
as outras cooperativas. Podem criar centros
de inovacéo, labs (laboratérios) e fazerem
auditoria na questdo cultural para verem
quais pessoas tém a propensao de abragar
essas questbes, que tipo de tratamento vai
ser feito. Entdo, é necessaria uma revisao
para que o cooperativismo possa crescer
nos proximos 100 anos. Se continuar ope-
rando como sempre operou, estd sim em
uma situagdo muito vulneravel.

SC: Essas iniciativas da OCB quanto a
inovacdo e capacitacdo dos cooperados
sdo fatores positivos?

JSN: Com certeza. Eu sou um dos fundadores
da HSM e, nos eventos que nos fizemos du-
rante todos esses anos, percebemos o mundo
cooperativista sempre muito presente. E uma
comunidade que tem uma aprendizagem na
veia. Por exemplo, o mundo varejista apren-
deu pouco e, por isso, tem tantas empresas
se perdendo. J&4 o mundo cooperativista € um
mundo que estuda, aprende.

SC: A gestao colaborativa pode ser um
ponto positivo das cooperativas nesses
novos tempos?

JSN: Certamente. Mas vejo muita coope-
racdo entre uma cooperativa e 0s seus co-
operados e sinto que ndo existe grande
cooperagao entre as proprias cooperativas.
A gente vé uma cidade com um monte de
cooperativa, cada um fazendo a sua parte,
mas sem muita unido. Entdo esse conceito
de colaboragdo também precisa existir entre
as cooperativas também. .

SC: E qual a importancia de estar atento
as tendéncias do mercado e as préprias
iniciativas desenvolvidas por startups?

JSN: As cooperativas precisam rever sua pro-
pria missdo para aproveitar as possibilidades
do mundo voltadas a tecnologia e para criar
mais valor para os seus cooperados. Entdo, as-
sim, recomendo que o mundo cooperativista
va 4, por exemplo, no Luiza Labs [laboratério

de Tecnologia e Inovagdo do Magazine Lui-
za]para ver como eles fizeram. Uma empresa
de quase 70 anos, que ha seis anos ninguém
acreditava mais nela. Agora, seis anos depois,
esta valendo mais que o Bradesco. Eles abra-
caram a causa e mudaram.

SC: A cultura de dados também é
importante nesse contexto?

JSN: Dado hoje é o novo petréleo. E vocé ter
o comportamento do cliente através da tec-
nologia para criar produtos e,servicos mais
voltados para ele. Quando ligo a Netflix, o
algoritmo esté falando comigo o tempo todo
e vendo como estou me comportando. E, a
partir disso, ele faz recomendagdes. Os dados
das cooperativas tém que ser da mesma ma-
neira: trazer os comportamentos dos clientes
para possibilitar o desenvolvimento de produ-
tos e servigos que fagam sentido.

SC: O que vocé recomendaria para
os cooperados que querem comecar
a entender melhor sobre todas essas
mudancas?

JSN: Néo é querendo vender meus livros, mas
eu e meu sdcio, Sandro, nos dedicamos a vida
inteira a criar ferramentas de gestdo que aju-
dem as empresas estabelecidas neste mundo,
comegando pelo mindset, pela cultura e por
uma nova maneira de pensar a estratégia. En-
tdo, assim, ler os nossos livros é importante.
Também tem um livro chamado Mindset da
Inovagao, do Guilherme Horn, que é fantasti-
co. Esse ja € um bom comeco: ler. Depois que
todo mundo entrar em um acordo e perceber
que é isso que precisam fazer, partir para a
parte de operacionalizar as coisas. E impor-
tante ler, discutir e implementar.

SC: O que podemos esperar do futuro?

JSN: Pode ser muito brilhante para uns e um
tormento para os que ndo se adaptarem. E
brilhante porque a gente vive hoje em um
mundo de tecnologias cada vez mais baratas
que fazem com que a gente tenha uma vida
prética; que a ciéncia aumente a nossa longe-
vidade; que as méaquinas pensem como nos (e
logo pensardo melhor que nés). A gente vive
em um mundo novo e dirigido pela tecnolo-
gia e quem nao souber se adaptar vai ser en-
golido. N&o tem jeito, ndo tem meio termo.
Ja ndo é uma opgao, é uma obrigacéo. Ml
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o futuro

Por Amanda Cieglinski

rever o futuro ndo é mais ta-
refa de astrélogos, cartoman-
tes e videntes. Virou profissdo
e é uma atividade que pode
ser muito importante para
determinar o sucesso ou fracasso de
um negdcio, inclusive das cooperati-
vas. O trabalho dos futurologistas e
a cultura de predicdo foram um dos
temas discutidos na Semana Cone-
xdo Coop. A mesa contou com im-
. portantes nomes da area que traba-
lham constantemente na busca por
respostas que ajudem a prever como
a sociedade vai se comportar a curto,
médio e longo prazo - e os impactos
dessas mudancas, cada vez mais ace-
leradas, nos diferentes mercados.

"O futurismo é um trabalho que
busca explorar futuros alternativos,
inclui desenhos de cenérios, anélise
de movimentos cientificos e tecnolé-
gicos capazes de transformar nossa
sociedade. E um campo de pesquisa
amplo em que a gente usa um misto
de abordagens e métodos para com-
preender e nos aproximar das infor-
magdes que possam apontar para
futuros”, explica Paula Abbas, pes-
quisadora de tendéncias e professo-
ra de design thinking e inovacdo do
Instituto Superior de Administracdo e
Economia (ISAE).

PREVER E ANTECIPAR TENDENCIAS E O PRINCIPAL
DESAFI0 DOS FUTURISTAS, PROFISSIONAIS

QUE PODEM AJUDAR NOSSAS COOPERATIVAS

A CRESCEREM CADA VEZ MAIS, DE FORMA
SUSTENTAVEL

Ela é uma das autoras do estudo
“Coop de olho no futuro: tendén-
cias de mercado diante de um novo
mundo”, que foi langado durante o
evento (veja box). Ela falou aos re-
presentantes de cooperativas sobre
a importancia da “alfabetizacdo em
futuros”, considerada pela Organiza-
céo das Nagdes Unidas para a Edu-
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cacdo, a Ciéncia e a Cultura (Unes-
co) uma habilidade essencial para
se adaptar ao Século 21. Trata-se da
capacidade de compreender melhor
o papel que o futuro vai desempe-
nhar naquilo que as pessoas veem e
fazem no presente.

Profissionais como a Paula ndo tra-
balham com bola de cristal, mas se
dedicam a estudar pesquisas de di-
versos campos do saber para analisar
os movimentos da sociedade, em di-
ferentes éreas, seja na tecnologia, na
economia ou no comportamento das
pessoas. Sdo informagdes que po-
dem mudar a forma de enxergarmos
nossa atuagdo enquanto cooperativa
e até mesmo o futuro do préprio co-
operativismo.

“Isso vai se realizar? Esse é um dos
grandes gquestionamentos que vem
quando pegamos um estudo de ten-
déncias. O propdsito é imaginar futu-
ros, se tornar capaz de compreender
para que diregdo a nossa sociedade,
que é dinamica, estd caminhando.
Para que a gente possa conseguir
propor alternativas estratégicas para
futuros desejaveis”, aponta.

Paula sempre fala de futuros, assim
mesmo no plural, porque eles de-
pendem da nossa habilidade em
analisar cenarios e capacidade de in-
tervencao. Eles podem ser possiveis,
provaveis ou desejaveis. “Nao temos
nenhum tipo de bola de cristal, mas
uma quantidade de dados quantita-
tivos e qualitativos que nos mostram
as mudangas que estdo acontecendo
na nossa sociedade, no meio am-
biente, no pensamento das pessoas,
nas tecnologias e que causam um
impacto sistémico”, indica.
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“POR MEIO DA
TELECONSULTA, APOS
A DECLARACAO DA
PANDEMIA, FIZEMOS
MAIS DE 451 MIL
CONSULTAS ONLINE.
£ UM PUBLICO QUE
FOI RETIRADO DO
SERVICO DO PRONTO-
ATENDIMENTO.

A GENTE SALVA
MUITAS VIDAS COM
ESSA PLATAFORMA”

Rafael Paolinelli,
gerente de inovacédo e
convergéncia da Unimed BH

Para entender como o trabalho de pesqui-
sa de tendéncias funciona na pratica de
uma cooperativa, o painel contou com a
participagdo da Unimed-BH, cooperativa
que tem um trabalho reconhecido na area
de inovacg3o.

Em 2014, a organizagdo criou um Centro
de Inovagdo para fortalecer e disseminar
essa cultura dentro da cooperativa. O cen-
tro mantém uma equipe permanente de
analise de tendéncias, promove eventos
internos e externos e parcerias com insti-
tuicbes de pesquisa. Por essa razédo, a te-
lemedicina, que passou a ser utilizada em
larga escala durante a pandemia do novo
coronavirus, ja estava no radar da Unimed
BH ha alguns anos.

“Apenas trés dias apos a declaragdo da
pandemia e autorizagdo para realizagdo de
consultas online, nos ja estdvamos operan-
do o sistema. Por meio da teleconsulta, fi-
zemos mais de 451 mil consultas online, é
um publico que foi retirado do servigo do
pronto-atendimento. A gente salva muitas
vidas com essa plataforma porque seriam
possiveis 451 mil clientes com algum sinto-
ma, circulando pelas ruas”, explica Rafael
Paolinelli, gerente de inovacdo e conver-
géncia da Unimed BH.

Justamente pelo trabalho de analise de
tendéncias, a cooperativa ja estava apos-
tando no formato de consultas online e um
projeto piloto operava desde 2018. Com
isso, a equipe teve condigbes de colocar
uma solugdo no ar em um curto espago de
tempo no momento em que a pandemia foi
deflagrada. Outra “coincidéncia” foi que o
ultimo grande evento presencial do Centro
de Inovagédo da cooperativa discutiu, justa-
mente, o futuro da telemedicina, no inicio
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de em marcgo de 2020. Havia inclusive a previsdo de
palestrantes internacionais, que tiveram que partici-
par a distancia - o primeiro evento hibrido da coope-
rativa, antes mesmo de a pandemia surgir com forga.

“Isso s6 foi possivel porque a gente estava com uma
equipe interna estudando futuros e cenarios que ti-
nhamos pela frente e sabiamos que precisavamos
falar de telemedicina, mesmo ainda em um cenério
desfavoravel para aplicagdo com o cliente, mas sa-
biamos que era uma tendéncia”, afirma Paolinelli.

Desde o inicio da pandemia, o servigo de telessaude
da Unimed BH foi ampliado com a oferta de outras
especialidades, mesmo ndo relacionadas a covid-19.
Atualmente, a média é de 3 mil atendimentos diérios
de telemedicina. Além desse projeto, o Centro de
Inovagao é responsavel por iniciativas que reduzem
custos e ampliam a capacidade de atendimento ao
cliente por meio do uso da inteligéncia artificial.

O diretor-administrativo da Unimed-BH, Eudes Ma-
galhdes, lembra que a telemedicina j& era adotada
de maneira intensiva em diversos paises e as experi-
éncias mais arrojadas no Brasil comecaram na déca-
da de 90. A aposta, agora, é que ela siga em franca
expansao.

“A pandemia acelerou uma discussdo que ja estava
em curso sobre a evolugdo da prética, impulsionou
0 uso em massa e também demonstrou que o pais
j& tem recursos tecnolégicos e de seguranca digital
que conseguem suportar essa expansdo, criando
garantias de que este € um modelo que veio para
complementar e aprimorar o trabalho dos profissio-
nais de salde, bem como criar alternativas que vao
sofisticar o vinculo e a interagdo com pacientes daqui
para frente”, acredita.

“ESTE E UM MODELO QUE VEIO PARA
COMPLEMENTAR E APRIMORAR 0 TRABALHO

DOS PROFISSIONAIS DE SAUDE, BEM COMO CRIAR

ALTERNATIVAS QUE VAO SOFISTICAR O VINCULOE A

INTERACAO COM PACIENTES DAQUI PARA FRENTE.

Eudes Magalh3es,

diretor-administrativo da Unimed-BH

.




“AO TENTAR MAPEAR
A MAIORIA DOS
POSSIVEIS CAMINHOS,
VOCE COMECA A
IDENTIFICAR MAIS
OPORTUNIDADES OU
RISCOS DO QUE VOCE
HAVIA PREVISTO E
COM ISSO DESENHA
UM MAPEAMENTO
ESTRATEGICO MAIS
ASSERTIVO."

Leticia Setembro,
sécia-diretora da IF.Futures.
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A futurologista Leticia Setem-
bro destacou que a pandemia
enfatizou muito a “ansiedade
pelo futuro” e a “dificuldade
de enxergar o caminho” para
todos os tipos de empresas.
Segundo ela, o exercicio de
desenhar futuros ainda é novo,
mas deve ser encarado por to-
das as organizagdes, indepen-
dentemente do tamanho.

Uma das grandes vantagens
desse trabalho permanente de
mapeamento &, justamente,
tentar identificar oportunida-
des e riscos para o negécio a
curto, médio e longo prazo. “A
gente ndo vai vencer todas por-
que ndo somos oraculos. Mas
ao tentar mapear a maioria dos
possiveis caminhos, vocé co-
meca a identificar mais oportu-
nidades ou riscos do que vocé
havia previsto e com isso dese-
nha um mapeamento estraté-
gico mais assertivo. Caso o seu
cenario mais catastrofico acon-
tega, vocé j& tem um plano de
contingéncia. Ou, se caminhar
para o seu melhor cenério de
inovagdo, vocé ja tem um pla-
no de agdo na manga”, aponta
Leticia Setembro, sécia-direto-
ra da IF.Futures e também uma
das autoras do estudo lancado
pela OCB.

Para os futurologistas, o surto
sanitario mundial é considera-
do um “wildcard”: um evento
que tem baixissima possibilida-
de de acontecer, mas gera um
grande impacto na sociedade.
“Sempre me perguntam se

.

nos ja sabiamos do que acon-
teceria. A pandemia j& estava
no radar, mas ndo poderiamos
apontar como, quando nem
com que velocidade ela acon-
teceria, tampouco quais trans-
formacdes e decisdes seriam
tomadas frente a esses gati-
lhos"”, afirma Paula.

Durante o painel, Leticia desta-
cou que a cultura de predicédo
se desenvolve dentro de uma
empresa ou cooperativa a partir
do momento em que ha pesso-
as dedicadas, periodicamente,
a acessar materiais de tendén-
cia e observar esses movimen-
tos. Ela recomenda que as co-
operativas criem um nucleo de
inteligéncia ou inovagdo que
possa funcionar como um ra-
dar, acompanhando as tendén-
cias para entender a velocidade
com que elas caminham, quais
devem receber uma atencdo
maior ou podem representar
uma ameaga ao negdcio.

Um primeiro passo seria traba-
lhar, em workshops, por exem-
plo, os cenérios de futuro. A
partir deles, mapear oportu-
nidades e riscos e incluir esse
detalhamento no planejamen-
to estratégico da cooperati-
va. Por fim, manter o trabalho
constante de monitoramento e
avaliagdo das tendéncias para
compreender se elas caminham
conforme o esperado e quais
devem ser os ajustes nas agdes
internas para acompanhar essa
velocidade.

“Ndo é um trabalho simples,
mas o importante é tirar os
pontos cegos, priorizar e come-
car a fazer hoje o que vocé quer
alcangar amanha”, destaca. "A
gente tinha uma ilusdo de que
o futuro era linear, gostariamos

“A MUDANCA E A LEI DA VIDA, NOS MUDAMOS
0 TEMPO TODO. QUEM ESTA SO OLHANDO PARA
0 PASSADO E APAGANDO FOGO NO PRESENTE,
CERTAMENTE VAI PERDER O FUTURO.”

Paula Abbas,
futurologista

que fosse por um cami-
nho, mas a gente ndo tem
controle. A pandemia veio
comprovar isso, mas é algo
que as empresas ja deviam
saber”, complementa.

Paula destaca que ha vérias
possibilidades de futuros e
néo precisamos ficar a mer-
cé dos acontecimentos. Ao
contréario, devemos procu-
rar ser protagonistas. “A
ideia do futuro desejavel é
justamente eu tomar agoes
no presente, para que eu
possa construir ou protago-
nizar um futuro melhor para
a minha organizagdo, para
a sociedade ou mesmo
para mim, individualmen-
te”, diz. “A mudanca ¢é a
lei da vida, nés mudamos o
tempo todo. Quem esta sé
olhando para o passado e
apagando fogo no presen-
te, certamente vai perder o
futuro”, complementa.

Revista SABER COOPERAR « 29



A <
Dol vo ementi

Em meio a uma programacéo repleta de opor-
tunidades e ideias para que as cooperativas am-
pliem sua atuagdo e inovem cada vez mais, foi
lancado o estudo “Coop de olho no futuro: ten-
déncias de mercado diante de um novo mundo”,
uma parceria da OCB com o ISAE. O objetivo é
que cooperativas de todos os ramos e partes do
pais possam ter acesso a informagdo de qualida-
de que ajude na tomada de decisbes e no desen-
volvimento da cultura de predicdo e inovagéo.

O estudo aborda aspectos importantes da cul-
tura de monitoramento, analise e interpretagao
das transformagdes que estdo acontecendo e as
projeta em um futuro. Além disso, traz um le-
vantamento sobre as tendéncias locais e globais
que deverao impactar os mercados e a socieda-
de nos préximos anos, além de apontar mudan-
s que ja estavam em curso e foram aceleradas
do da pandemia.

paraveis. Forgas que
a4 muitos e muitos anos acon-

eram as prioridades da
de e sdo as grandes impulsiona-

organizadas a partir de cinco principais vetores:
demogréfico, econémico, social, ambiental e
tecnoldgico. No vetor demografico, por exem-

plo, o trabalho explica como tendéncias j& con-
solidadas, como o envelhecimento populacional,
impactardo o mercado de bem-estar, salde e
tecnologia, além de se tornarem um desafio para
governos.

Ja no vetor social, o estudo aponta como alguns
valores emergem com mais forca nos ultimos
anos e devem ser levados em conta nos negé-
cios, como a questdo racial, o empoderamento
feminino e o forte impacto da pandemia na sau-
de mental das populagdes. Por menor ou mais
tradicional que seja a sua cooperativa, um olhar
atento para o futuro pode ser chave para a so-
brevivéncia do negdcio.

“No caso do ramo agro, por exemplo, seja o
pequeno ou grande produtor rural, ele precisa
compreender quais sdo os desafios do mundo.
Noés teremos desafios de recursos energéticos
em um futuro muito préximo, desafios de alimen-
tar toda a populagdo que esta crescendo, desa-
fios de recursos hidricos, e precisamos entender
de que forma o produtor pode ser um agente de
otimizagdo da cadeia”, exemplifica Paula.

Na secdo vetores tecnolégicos, o estudo apon-
ta os rumos de transformagdes importantes
como a digitalizagdo, que foi acelerada pela
pandemia, o uso crescente da inteligéncia ar-
tificial, o crescimento da preocupacdo com a
seguranga cibernética e o fortalecimento das
criptomoedas.

Nos préximos meses, contetidos complementa-

res trardo insights direcionados a cada ramo do

cooperativismo. O estudo estd disponivel para

download gratuito. ! i
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SURGIMENTO DE

NOVOS MERCADOS E
OPORTUNIDADE PARA

0 COOPERATIVISMO.
PLANEJAMENTO, OUSADIA E
PERSISTENCIA DEVEM ESTAR
NO VOCABULARIO DE QUEM
PRETENDE CONQUISTAR
CLIENTES NO EXTERIOR.

Por Fébio Fleury

e o melhor remédio para sair da pandemia é a vacina-

¢do, um dos melhores remédios para a recuperagéo

de uma crise econémica pode estar na exportagdo. De

janeiro a julho de 2021, as vendas brasileiras para o ex-

terior cresceram 35,3% em relagdo ao mesmo periodo
de 2020, com um resultado total de US$ 161,42 bilhdes.

Um dos motores para esse crescimento foi o agronegécio. So-
zinha, a soja respondeu por pouco mais de 17,8% das expor-
tacdes brasileiras (cerca de US$ 28 bilhdes valor de vendas),
e um crescimento de 23,79% em relacédo ao total negociado
no ano passado, O aglcar, com 22,27% de crescimento e US$
4,08 bi em vendas. e os farelos de soja e outros alimentos,
com aumento de 29,28% e US$ 3,68 bi, também tiveram um
papel importante.

Os resultados sdo animadores, mas ainda ha muito espago
para crescer, especialmente no cooperativismo.

“O coop é um modelo que ja deu certo e tem um enorme
potencial quando a gente olha os préximos 15, 20 anos, néo
apenas na agricultura, mas também na sauide, no crédito, ou-
tros modelos como as cooperativas de catadores e reciclado-
res e outras”, disse o engenheiro agréonomo Marcos Fava Ne-
ves, um dos convidados da Semana ConexdoCoop, realizada
pelo Sistema OCB, em julho, para discutir novos caminhos
para o ecossistema cooperativista.

Criador do site Doutor Agro e professor da USP de Ribeirdo
Preto, Neves destacou a importancia das cooperativas agri-
colas para o mercado internacional e mostrou a evolucao
dos nimeros das exportagdes do agronegécio nos uUltimos
20 anos. Segundo ele, nesse periodo, o total de exporta-
¢bes cresceu quase cinco vezes, de US$ 20,5 bilhdes para
US$ 100,7 bilhdes — uma demonstracdo clara de como a re-
lagdo do Brasil com os diversos mercados foi se alterando.

oo do Chine

Neves destacou, também ,a mudanca nos mercados que con-
somem os produtos brasileiros. “O pais s6 vendia cerca de
US$ 500 milhdes para a China em 2000, em 2020 vendemos
US$ 34 bilhdes. A Unido Europeia e os Estados Unidos repre-
sentavam de 52 a 55% de tudo que a gente vendia. Naquela
época, em todas as reunides, as reclamagdes do empresariado
eram sobre o protecionismo desses mercados”, relembrou.




Os mercados europeu e norte-americano continuam impor-
tantes, mas o total de vendas para ambos nado chegou a do-
brar — passando de US$ 11,1 bilhdes em 2000 para US$ 21,9
bilhées em 2020. Diferentemente, as vendas para o merca-
do chinés cresceram quase 7 vezes em duas décadas.

da renda per capita, isso traz também
novos hébitos de consumo, cria uma
demanda por alimentos importados,
valorizagdo de marcas. Na compra
de alimentos, o fator mais importante
para eles é a seguranca alimentar, se-
guida de perto pela qualidade. Sabor,
marca e prego, vém depois”, relatou.

Mofor econbmico

Também presente na Semana ConexdoCoop, a

O professor destacou ainda a importancia de os produtores ER p'r(c;fzssc()jra l(\jle Cf)merlcmi Interrpcpnal naPUnl\{er-
estarem atentos ao que ele chamou de “segunda China”, e iy i ?! aC}?’ x Tetgocm; 3 ernacljonzzls St I

: . : , . . - na China, Tatiana Prazeres, destacou a impor-
el i s L para.ampllar i i _lu.“ tancia de, as cooperativas ,e os investidores se
suas vendas sem depender apenas do mercado chinés. WL g - T e e S et S
como um todo.

Uma oportunidade interessante, na
opinido dela, é que os chineses j& con-
somem muitos alimentos brasileiros —
cerca de 18% do que a China compra
vem daqui —, mas nao sabem, ndo os
conhecem. Isso acontece porque mui-
tas vezes os produtos sdo exportados
COmMO iNsUuMos e essa origem se per-
de no momento do processamento.
Os alimentos chegam até a casa dos
consumidores sem nada que os ligue

Esses paises, todos com volume de exportagao entre US$
2,5 bilhdes e US$ 1,29 bilhdo cada, sdo: Japao, Coreia do
Sul, Vietna, Hong Kong, Turquia, Indonésia, Tailandia, Arabia
Saudita, Bangladesh, Egito e Emirados Arabes.

"A Asia é um dos motores da economia mun-

dial e em fungdo disso vém as oportunidades.
A China, em 2020, cresceu quando as outras
grandes economias cairam, foi um dos paises
que mais atrairam investimento direto quan-
do no resto do mundo o investimento dimi-
nuiu”, destacou Tatiana.

u o
A IDEIA E FORTAI'ECER A O Reino Unido, 12° da lista com pouco menos de US$ 1,3
NOSSA ENTRADA NESSES bilhdo, tem regulamentagdo semelhante a Unido Europeia e

muito protecionismo. Os resultados dos 6 primeiros meses

MERCADOS E APRESENTAR de 2021 também mostram um grande crescimento de ex-

portacdes brasileiras para o Ird, mais de 154%.

UMA AI_TERNA‘"VA DE - Na avaliagdo da especialista, para quem ao Brasil.
- “A ideia é fortalecer a nossa entrada nesses mercados e quer abrir horizontes e crescer no mercado | gy e
” : ; R internacional, é impossivel fugir desse mer- SegmaaEiEacl £ Umaschoniunida
CRESCIMENTO A CHINA. apresentar uma alternativa de crescimento a China”, ex- it Pos 9 ‘ B o S e Mol
W e cado, mas é necessario preparo, ousadia e . | — _
P g A valorizam muito os alimentos vindos
Marcos Fava Neves REGESUE : s
g , Ele d - A T . de fora e o Brasil como pais tem uma
engenheiro agrénomo e destacou ainda que, segundo o jornal Financial Times A : ; :
I g ha d q’b'll'd erel idlo d ! “Me preocupa um pouco quando se vé boa imagem aqui. Aproveitar essa
& uma grande possibilidade de um novo ciclo de cresci- i oo o e abertura requer investimento, mas é
.. . . ~ - 1
mento de commodities e isso pode impactar na recuperagao e L £y 82 -+ 2 a Asla como aigoRCISEIIS TR ™ | ossivel. requer uma oromocio co-
e N = 31 $eh i SEE car o que é familiar e mais proximo ndo ~ POSSIVEl, requer P ¢
; ol o é o ideal. Hoje a Asia ¢ inescapavel e é mercial bem feita e bem adaptada.
E e importante encarar esse desafio. Isso re- Um bom exgmplo é o das ESiS]es chi-
MR i quer preparacio, requer investimento, lenas. O Chile costumava priorizar os
b o g 5 AA 3 1 -
3w o - ousadia e persisténcia. Nesse contexto, Estados Unidos para vender suas cere
|- m B == g A i j a
= ~ Tl as cooperativas tém um papel impor- e S By dado momento come
) =1 | tante de ajudar o produtor brasileiro a gou a posiciona-las como um produto
L T— - f.’._-q " ‘I: e _.-: L. r— -i-:l_u-:!‘-q.-i--_._- iiie] Chegar a esses mercados Exportar por prem“Jm no mercado ChlneS (S] hOJe €
I R = ¥ Ll . = 5 o o o
F —_ Ir e AL benesle E e meio de cooperativas ajuda a reduzir os um produto que as pessoas compram
Primelros Estratigia et g TS ICK} el el g i - ! . 8
| 263 para | somersiat e o= =r : o custos, mitigar riscos e preparar melhor Fa"a <3|ar det presente a amigos e fami
ox o markating para i ' iares”, contou.
prortas st ) 3 !L[ " H " o produtor e as empresas”, explicou. ,
| PR R | ) Segundo Tatiana, o perfil populacio- Com quase 1 bilhdo de usuarios, o
- GG e RS b T o BRI HE, nal da China vem evoluindo de uma comércio eletrénico também é uma

Durante a Semana ConexdaoCoop, o Sistema

OCB langou uma série de ebooks para ajudar as
cooperativas a se prepararem para ampliar sua
atuagdo para o mercado internacional. A série se
chama Exportacdo para Cooperativas e os dois
primeiros volumes, intitulados “Primeiros passos
para exportagao” e “Estratégia comercial e
marketing para exportagdo”, j& estdo disponiveis
para download.

maneira que traz oportunidades dura-
douras ao mercado. O ultimo censo,
divulgado em 2020, mostrou que a
populagdo em areas urbanas cresceu
de 50% em 2010 para 64%. Em ter-
mos absolutos, isso significa quase
900 milhGes de pessoas vivendo nas
cidades chinesas e os nimeros ainda
podem crescer.

“H& um importante aumento na clas-

porta de entrada importante para o
mercado chinés. Nos préximos 10
anos, de 30 a 35% das importagdes
chinesas serao realizadas por meio de
e-commerce, indice que devera subir
para até 55% no caso dos alimentos.
A especialista ressaltou, entretanto,
que o ‘ecossistema digital’ da China é
diferente do que estamos acostuma-
dos no Brasil, com sites e redes sociais
préprias, e requer mais estudos para

i, X L se média na China, com crescimento apostas de negocios.
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H& pouco mais de uma década, a Coo-
percentral Aurora j& era uma das princi-
pais cooperativas agropecudrias do Brasil
e mantinha um volume constante de ven-
das para o exterior. Mensalmente, cerca

de 300 contéineres de carnes suinas e de
frango eram enviadas para fora do pais.

“No inicio dos anos
2000, nods vinhamos
exportando cerca de
8 mil toneladas mensais.
Era um bom volume, mas an-
davamos de lado, sem grandes au-
mentos”, relembrou o diretor de expor-
tagdes da Aurora, Dilvo Casagranda.

Mas uma mudanca de posi¢do estraté-
gica, em 2010, fez a cooperativa dar um
salto. A decisdo foi simples: ampliar a
participacdo no mercado externo. Para
isso, entretanto, eram necessarios alguns
passos extremamente cautelosos e bem
dados. O primeiro deles foi planejamen-
to. Segundo Casagranda, foi preciso res-
ponder trés questdes basicas: onde a co-
operativa estd, para onde quer ir e como
chegar até la.

Conhecer os pontos fortes da or-
ganizagao e suas vantagens com-
petitivas era fundamental, mas
também era preciso estar atento a
um didlogo aberto com o governo
e entidades ligadas a importagao.

"Essa parte é crucial, porque
muitas coisas ndo dependem de
vocé, a interagdo com entidades
governamentais é inevitavel por-
que vocé ndo manda o produto
sozinho, se nao houver acordo
comercial com os paises, aprova-
¢cdo ou habilitacées vocé nao vai
chegar |4. Tudo isso tem que es-
tar delineado e muito bem plane-
jado, todos tém de estar envolvi-
dos”, frisou.

Como exemplo, Casagranda con-
tou como foi o processo que le-
vou a Aurora a exportar carne sui-
na para o Japao em 2017. “Havia
uma abertura nesse mercado. Nos
nao participavamos até entdo e
houve uma decisao estratégica de
fazer essa entrada. Fomos até as
fabricas conversar, explicar para
quem embalava os produtos qual
era o destino e a importancia de
cada um deles”, recordou.

“A qualidade do produto também
é essencial, vocé precisa ter um
produto de qualidade. Ndo pode-
mos pensar em ir para o mercado
e vender o que temos em m&os.
Temos que vender aquilo que o
mercado demanda, atender as
condig¢bes e atender com qualida-
de”, acrescentou.

Hoje, os produtos que vao para
o mercado japonés sdo coloca-
dos em embalagens exclusivas,
desenvolvidas com conceitos em-
prestados da arte das dobraduras,
0s origamis.

Casagranda cita também a ne-
cessidade de observar e respeitar
questdes culturais e de relaciona-
mento.

e ——

“E preciso conhecer os aspectos
culturais de cada local, entender
hierarquizagdo social, ter pacién-
cia. Vocé ndo vai vender carne su-
ina nos paises arabes, por exem-
plo. Por isso, temos um catélogo
de exportagdo para atender mer-
cados arabes sem carne suina. Ja
quando vocé lida com o Japao,
tem que ter uma dose de pacién-
cia. E normal depois de 2 horas
de reunido, quando vocé espera
uma resposta, o diretor levantar e
falar ‘obrigado, na préxima acer-
tamos’, isso faz parte”, alertou.

Ano apds ano, os mercados e
nimeros foram se ampliando e,
hoje, o volume exportado pela
Aurora é quase sete vezes maior.
“Houve um crescimento a partir
de 2010 e em julho de 2021 fe-
chamos 54 mil toneladas no més,
isso equivale a mais de 2 mil con-
téineres. Isso partiu de uma de-
cisdo estratégica em 2010 e uma
canalizacdo de esforcos, foi um
divisor de aguas”, contou.

Casagranda destacou que a
Aurora exportou mais de 291
toneladas de alimentos para 80
paises apenas entre janeiro e ju-
nho de 2021. A maior parte dos
produtos foi para a China, mas
o diretor deixou uma dica que
pode ser importante para coo-
perativas que queiram buscar o
mercado internacional: “Temos
que também estar de olho na
Africa, que vai dobrar de popu-
lacdo, para 2 bilhdes até 2050 e
ser 4 bilhdes até 2100.”

Hoje, o mercado africano é o sex-
to maior importador dos produ-
tos da Aurora, com pouco menos
de 5% do volume. China (40,5%),
Asia (13,9%), Américas (11,5%),
Oriente Médio (10,84%) e Japao
(10,25%) sdo os principais desti-
nos. Ou seja, hd muito mercado
para conquistar no continente.

“E PRECISO
CONHECER

0S ASPECTOS
CULTURAIS DE CADA
LOCAL, ENTENDER
HIERARQUIZACAO
SOCIAL, TER
PACIENCIA. VOCE
NAO VAI VENDER
CARNE SUINANOS
PAISES ARABES, POR
EXEMPLO.”

Dilvo Casagranda,
diretor de exportacées
da Aurora
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Saber Cooperar: Qual dica vocé da
para as cooperativas que querem
chegar ao mercado externo?

Tatiana Prazeres: O principal conselho
que eu tenho para aqueles que que-
rem buscar o mercado externo é pla-
nejamento. Isso envolve avaliar quéo
pronta para exportacdo as cooperativas
estdo. E isso, por sua vez, envolve de-
finir os mercados prioritarios, entender
quem sdo os concorrentes, conhecer as
barreiras tarifarias, qual é o imposto de
importagdo que se aplicaria a esse pro-
duto. Saber também quais sdo as bar-
reiras ndo tarifarias, por exemplo, que
podem ser embalagens, exigéncias.
Também descobrir as melhores formas
de fazer promogao comercial no merca-
do definido como prioritério. Isso requer
inteligéncia comercial e investimento. A
noticia boa é que ha parcerias com que
as cooperativas podem contar para via-
bilizar esse esforco, incluindo ao OCB, a
Apex e outros.

SC: Ainda ha a possibilidade de
ampliar a participacado brasileira no
mercado chinés?

TP: Certamente, a China é o segundo
pais que mais importa no mundo, impor-
ta muitos produtos e produtos muito di-
versificados. Além de importar muito, é
um mercado que cresce muito, é muito
dindmico. Entdo as oportunidades sao
maiores, mas ao mesmo tempo é um

38 « Revista SABER COOPERAR
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Professora de Negdcios Internacionais em Pequim, Tatiana
Prazeres conversou com a reportagem da Saber Cooperar
sobre dicas para prosperar no mercado internacional e os
erros mais comuns de quem se aventura na exportagao.

mercado mais dificil porque é menos co-
nhecido, af requer um investimento mais
alto. E evidente que a China ainda tem
um potencial muito grande a ser explo-
rado por exportadores brasileiros apesar
de ja ser o principal destino de exporta-
cdo do Brasil hd mais de uma década.
H& muito espago ainda, mas o desafio
classico do Brasil nas exportagdes para a
China ¢é diversificar a pauta de exporta-
¢do, agregar mais produtos e fazer com
que eles sejam de maior valor agregado.

SC: Quais erros mais comuns os
exportadores brasileiros devem
evitar para comecar?

TP: Um dos erros mais comuns é tratar
a exportagdo como algo ocasional. E
vocé se preparar para fazer uma venda,
mas ndo ver aquilo como parte de uma
estratégia mais ampla, que requer in-
vestimento e planejamento. Entdo vocé
vende agora porque o cambio é bom,
porque surgiu uma oportunidade, mas
vocé ndo se prepara para fazer aquilo se
tornar parte da estratégia da empresa.
Isso ndo funciona. Um outro erro mui-
to frequente ¢ a falta de planejamento
das empresas, o fato de que as vezes
elas ndo recolhem todas as informagées
necessarias para fazer esse processo e
acabam se deparando com situagdes
imprevistas e que fazem com que a ex-
periéncia da exportagdo ndo seja bem-
-sucedida e ndo valha a pena. ll
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TOTAL EXPORTADO
2000

TOTAL EXPORTADO

PRODUTOS 2020

Soja e derivados US$ 4 bilhoes US$ 35,2 bilhdes

Carne bovina, suina
e aves

US$ 1,9 bilhao US$ 17 bilhdes

Celulose US$ 4,4 bilhoes US$ 11,4 bilhoes

Cana-de-agucar e

derivados US$ 1,2 bilhdo

US$ 9,95 bilhdes
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o poder publico

~ DO COOPERATIVISM

NOVA LEI DAS
LICITACOES GARANTE
ACESSO DAS
COOPERATIVAS EM
QUALQUER CERTAME

E PROMETE AMPLIAR
A PARTICIPACAO DO
COOPERATIVISMO NAS
COMPRAS PUBLICAS

Conheca a lei:

40 « Revista SABER COOPERAR

Por Débora Brito

sinal verde foi dado! Agora, cooperati-
vas estdo com o caminho livre para con-
correr a editais publicos para contrata-
cdo de produtos e servigos. O impulso
que faltava veio com a nova Lei de
Licitagbes, a Lei 14.133/2021, que entrou

em vigor em abril deste ano (saiba mais).

O arcabougo juridico ja habilitava o cooperativismo a concorrer em
qualquer chamada dos 6rgaos municipais, estaduais ou federais. E a
nova legislagdo veio reforcar: é ilegal vedar a participagdo de coopera-
tivas nos editais de contratagdo publica.

Agora, as cooperativas, principalmente as do setor de servigos, aguar-
dam a regulamentacéo de alguns pontos que ainda podem dar margem
para exclusao das entidades da posicao de licitantes (ver quadro 2).

O tema das compras e contratagdes publicas foi debatido durante a Se-
mana ConexaoCoop, realizada no final de julho, com a participagéo de
Renato Fenili, secretario-adjunto de gestdo do Ministério da Economia,
e Mateus Rocha, coordenador geral de acesso a mercados do Ministério
da Agricultura e mediagdo do analista técnico e econémico da OCB,
Jean Fernandes.

Segundo o Ministério da Economia, es-
tima-se que o Brasil gaste em compras
publicas algo em torno de 12% do seu
Produto Interno Bruto (PIB). O nimero
é aproximado, pois muitos municipios
ainda realizam todo o processo “no pa-
pel” e ndo repassam os dados de forma
organizada para o governo federal.

O  representante
da pasta da Eco-
e nomia  destaca
- que essa € a pri-
meira vez que a
participagdo  de
cooperativas é in-
cluida em um texto
“geral” de licitagdes.
"O cooperativismo esta
sendo fomentado pela
nova lei. Ela traz uma pavimen-
tagdo muito mais robusta para que
o cooperativismo cres¢a nas contra-
tagdes publicas. E importante para a
administragdo publica, tdo pulverizada
no Brasil, que isso esteja clarissimo”,
destacou Fenili.

De forma geral, a nova lei é aplicada
aos casos de alienacdo e conces-
sdo de direito real de uso de bens;
compra, inclusive por encomen-
da; locagdo; concessdao e per-
missdo de uso de bens publicos;
prestacdo de servigos, inclusive
os técnico-profissionais espe-
cializados; obras e servicos de
arquitetura e engenharia; e
contratacdes de tecnologia
da informacgdo e de comu-
nicagao.

Apesar de ja estar vigente, a
norma vai conviver por dois
anos com as outras legisla-
coes relacionadas ao tema.
“E um tempo de desidratar,
de ‘desmamar’ da Lei do Pre-
gdo, da Lei 8666/1993, da Lei
do RDC [Regime Diferenciado
de Contratagdo] para comegar
a usar a nova lei. E, em 1° de
abril de 2023, essas leis anti-

gas serdo revogadas e ficardo apenas a
Lei 14.133 e a Lei das Estatais, porque
as estatais tém um regime préprio”, es-
clareceu Fenili.

Apesar de a legislagdo deixar claro que
é ilegal impedir a participacdo das co-
operativas, cooperados de diferentes
regides do pais relatam que ainda é
comum encontrar editais que criam
barreiras. E isso ocorre em todos os ni-
veis da federagdo. “No Brasil inteiro, na
grande maioria dos estados, a proibigéo
para cooperativas vem no edital. Anti-
gamente, vinha claramente impedindo
cooperativas de trabalho, hoje afeta
cooperativas de outros ramos”, afirmou
Margaret, da Fetrabalho.

Em Mato Grosso, por exemplo, o repre-
sentante das 14 cooperativas de traba-
lho sediadas no estado, Vanderlei Apa-
recido Borges, relata que sdo comuns
acdes na Justica para impugnar editais
que excluem o cooperativismo. Atual-
mente, cerca de 70% das demandas
publicas no Mato Grosso sdo das pre-
feituras, em torno de 25% de érg3os es-
taduais e menos de 5% de algum érgéo
federal. Quase todas as cooperativas de
trabalho do estado j& enfrentaram al-
gum tipo de empecilho.

As barreiras nos editais sdo resquicios
da inseguranga causada pela atuagéo in-
discriminada de empresas que se faziam
passar por cooperativas no mercado. O
problema chegou ao Tribunal de Con-
tas da Unido (TCU) que editou a Simula
281, ainda vigente e que veda a partici-
pagdo de cooperativas nas sele¢es pu-
blicas “quando houver necessidade de
subordinacdo entre o obreiro [licitante]
e o contratado”.

O objetivo é evitar passivos trabalhistas

aos 6rgaos contratantes e riscos ao Era-
rio publico. Por essa razdo, muitos con-
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Saiba como foi o apoio
da OCB para aprovacao
da Lei de Licitacoes

Até recentemente, o acesso ao mundo
das compras publicas esbarrava em
problemas burocraticos, interpretagdes
equivocadas das legislagbes e, algumas
vezes, proibi¢des explicitas em edital.

A primeira proposta legislativa que
motivou a discussdo em torno da
mudanca das normas de licitagdo

foi apresentada no Congresso em
1995, pelo entdo senador Lauro
Campos. Ainda naquele ano, o texto
foi aprovado no Senado e seguiu para
a Camara dos Deputados, onde foi
alvo de amplo debate e tramitou por
24 anos até ser aprovado, com varias
alteracées, em 2019.

De volta ao Senado, a proposta foi
definitivamente aprovada em margo
de 2021. E a lei foi sancionada pela
presidéncia em abril deste ano, com
26 vetos. Desde entdo, os estados
comegaram o processo de adequar
suas legislagdes ao novo marco
juridico.

Em todo o processo de debate
legislativo, a OCB esteve presente
promovendo o didlogo entre com o
governo federal e os gestores dos
entes federados para aperfeicoar a
legislagdo, de modo a ampliar o acesso
das cooperativas nos editais.

“Nessa parte da legislacao, a

OCB trabalha para garantir que as
cooperativas ndo sejam impedidas de
participar dos processos, que sempre
que possivel estimulem a contratagdo
de cooperativas. Defendemos o setor
nesse sentido e, a0 mesmo tempo,
trabalhamos levando informacao, ja
que nem sempre o governo entende
como funcionam as cooperativas”,
explicou Leonardo Meira, analista de
relagdes institucionais da OCB.
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tratos publicos ndo tém sido renovados com cooperativas
por orientagdo dos érgaos de controle do estado que se
baseiam na normativa do TCU.

“Muitos 6rgdos de controle ainda se prendem a essa
simula do TCU devido a atuagdo de falsas cooperativas
que arrebanham mé&o de obra precarizada e expdem os
6rgdos publicos a risco trabalhista. Eu penso que a lei de
licitagdes poderia ter adentrado um pouco mais nesse
ponto, especificando que no caso de contratagdes de
servigo terceirizado prestado por cooperativas, deveria
colocar algumas exigéncias e alguns parametros para
configurar se essa cooperativa é regular”, ressalta Borges.

O cooperado, que também integra a Cootrade (Coope-
rativa Mista de Trabalho Multidisciplinar), acrescenta que
é necessario que o edital deixe claro como o contratan-
te vai demandar os trabalhos da cooperativa e como vai
fiscalizar, para que nédo haja o risco de intermediacao de
maéo de obra.

» a »
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Para orientar o processo de elaboragdo dos

editais que incluam cooperativas de forma
segura e apontar as vantagens de contrata-
cao de sociedades cooperativistas, a repre-
sentacdo das cooperativas de trabalho do
estado promoveu no Ultimo dia 12 de agos-
to um seminario com gestores municipais.

“Entre as principais vantagens de con-
tratar uma cooperativa esta a garantia
da lisura, uma vez que o cooperativis-
mo tem por natureza a transparéncia
na sua contabilidade e na sua gestédo
financeira e administrativa”, destaca
Borges.

A OCB Nacional também tem iniciativas
para orientar os gestores publicos a identi-
ficar falsas entidades e a ndo prejudicar co-
operativas legitimas. Uma das ferramentas

lha para gestores publicos com as principais
informagdes sobre o modelo de negdcio co-
operativista, incluindo o cooperativismo de
trabalho e todo o arcabouco juridico que res-
palda o setor.

A Casa do Cooperativismo disponibiliza ainda
assessoria juridica, nos niveis federal e regio-
nal, e materiais j& prontos que podem subsidiar

disponibilizadas pela organizagdo ¢ a carti- ‘

MAIORIA DOS

PARA COOPERATIVAS VEM NO EDITAL.

Margaret Cunha,

presidente da Fetrabalho

“NO BRASIL INTEIRO, NA GRANDE

ESTADOS, A PROIBICAO

ag¢des judiciais ou administrativas de co-
operativas que se deparam com alguma
vedacdo nos editais.

“Trabalhamos pela formagdo de um
ambiente regulatério que incentive as
cooperativas. Queremos realmente tirar
qualquer tipo de entrave ou dificulda-
de para que elas atuem no mercado”,
afirmou Leonardo Meira, analista de re-
lagBes institucionais da OCB Nacional.

Faca download
da cartilha:

Entre os servigos mais contratados pelo
Poder Publico estdo tecnologia e infor-
magdo, salde (convénio médico para
servidores), fornecimento de energia
elétrica, entre outros. No caso dos ma-
teriais, o principal produto consumido
pelos governos sdo os géneros alimen-
ticios.

Dados do painel de compras do go-
verno federal mostram que, em 2020
e no primeiro semestre de 2021, a con-
tratagdo de servicos representou quase
70% dos contratos com cooperativas,

enquanto a compra de materiais al-
cangou um pouco mais de 31% dos
produtos consumidos pelo poder pu-
blico.

Nesse periodo, os processos de
compras divulgados atingiram o va-
lor aproximado de R$ 278,3 bilhdes,
sendo que apenas cerca de R$ 1,54
bilhdo desse total foram pagos para
cooperativas.

Apesar das dificuldades, muitas co-
operativas conseguem avangar nas
selegdes e j& atuam no mercado pu-
blico hd anos. Algumas cooperativas
tém praticamente todos os recursos
advindos dos contratos com o Poder
Publico.

E o caso da Cooperativa de Trabalho
Agricola, Assisténcia Técnica e Servi-
cos (Cooates) que tem 100% de seu
faturamento como resultado de con-
tratos com o6rgédos do governo de
Pernambuco, além de um dérgdo do
governo federal.

Situada em Barreiros, na regido da
mata sul pernambucana, a coopera-
tiva presta servico de consultoria es-
pecializada em técnicas sustentaveis
de plantio, reflorestamento, protegéo
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de nascentes, recuperagdo de areas degradadas, entre outras
especialidades. Os contratos de licitagdo vigentes ocor-
reram via pregao eletrénico, mas também ha parcerias
firmadas por chamada publica.

“Ja estamos nesse mercado ha bastante tempo. O
principal desafio que enfrentamos é com a negativa
para as cooperativas. J& entramos com mandado
de seguranca, mas ndo adianta, e temos sofrido
bastante com essa questdo”, relata José Clau-
dio da Silva, presidente da Cooates.

Segyndo Silva, a cooperativa tem conseguido ser
competitiva nas concorréncias publicas pela alta quali-

ficagdo de seus colaboradores, mas ao longo dos ultimos anos
teve que se especializar cada vez mais para manter essa fatia do
mercado publico.

Ainda assim, registrou perdas pelo caminho. Como oferece um
servico altamente especializado, a cooperativa também enfrenta o
desafio da precificagdo. Ja houve casos em que, mesmo depois de
arrematado um edital, a Cooates perdeu o contrato porque o érgao
. licitante alegou prego acima do mercado.

“Hoje, temos 26 cooperados e 30 colaboradores. Mas nossa coo-
perativa ja chegou a ter mais de 150 cooperados ativos e mais de
70 funcionérios. E com essa situagdo colocada pela propria lei de
licitagdes, pelos decretos do TCU, tivemos que enxugar a coope-
rativa, focar e automatizar muita coisa para conseguir se manter
no mercado, porque, caso contrario, nessa crise agora teriamos
fechado as portas”, comenta Silva.

wrm%@éwya/e/w%

- Uma das exigéncias da nova lei de licitagdes é a transparéncia das in-

formagdes referentes aos atos licitatérios. O primeiro passo nessa di-

recdo foi dado no ultimo dia 9 de agosto, quando o governo federal

langou o Portal Nacional de Contratagdes Publicas, que pretende
. 1) x e

O portal concentra todas as paginas, publicas ou privadas, de com-
pras e contratagbes institucionais. “Pela primeira vez na nossa his-
téria estamos criando um mercado Unico de contratagdes publicas.
Isso é um chamariz enorme de fomento econémico. E o cooperati-
vismo é muito forte, em especial, porque gera muito emprego, en-
tdo, acaba tendo um movimento muito sinergético entre o mercado
de compras publicas, que pela primeira vez estd sendo organizado”,
comentou o secretario.

Fenili explicou no debate que a verséo langada ainda é preliminar e
que havera novas fases de evolugdo da ferramenta. A partir do co-
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mego do ano que vem, a cooperativa licitante, pes-
soa fisica ou juridica, podera participar de dispensas
eletrénicas via celular, por exemplo.

O secretario reconhece que a Lei 14.133/2021 tem
algumas limitagdes e que nao é possivel opera-la
por completo sem regulamentagdo. Mas argumen-
ta que o langamento do portal j& vai impulsionar a
aplicagdo da nova legislagao, uma vez que podera
aumentar a atratividade das contratagdes publicas
de forma geral, em especial nas dispensas de lici-
tagdo por valor.

Com relagdo as compras sem licitagdo, na legis-
lagdo antiga, mas ainda vigente, o valor é de R$
17,6 mil para uma compra ou contratagdo de ser-
vico. Para obras de engenharia o teto é de R$ 33
mil. Na nova lei, os valores sdo mais dilatados. Para
compras e servicos em geral sem licitagdo, o valor
sobe para R$ 50 mil e para obras e servicos de
engenharia vai para R$ 100 mil.

“Entendemos que o portal vai aumentar muito a
atratividade das contratagdes publicas de manei-
ra lato sensu. Vai facilitar muito, uma cooperativa
podera participar ao mesmo tempo de varias dis-
pensas, porque vamos colocar no sistema tipo um
leildo”, complementou.

O sistema vai incorporar uma espécie de “robozi-
nho” que vai possibilitar que a cooperativa de me-
nor porte consiga facilmente participar de varias
oportunidades de transagdo ao mesmo tempo. O
foco é fomentar a economia e gerar empregos.

“Nossa visdo é aumentar a competitividade para
pulverizar a economia, nesse sentido de distribui-
¢do de renda e isonomia de oportunidades”, res-
saltou Fenili.

O portal também ajudara a centralizar dados sobre
volume de transagdes em todo o pais. Contudo, o
banco de dados levara um tempo para se formar,
pois a lei deu um prazo de até seis anos para que
municipios com menos de 20 mil habitantes enviem
informagdes para o portal e essas cidades de pe-
queno porte representam aproximadamente 60%
dos municipios brasileiros.

“Mas grande parte da gestdo publica que tem or-
¢amento e que compra, os 40% dos municipios do
Brasil de maior porte, todos os estados e todo o
nivel federal de todos os poderes, ja estdo no portal
nacional. Esse é um ponto importante”, disse Fenili.

A participagdo de cooperativas

em editais de licitagdo sempre foi
incentivada pela OCB. Desde 2018,
a Organizagdo tem um sistema de
alertas que notifica cooperativas
sobre editais de compras publicas
de todo o pais. O sistema reline os
processos langados nos municipios,
estados e governo federal e os
envia de forma personalizada

para cooperativas cadastradas

na plataforma. O monitoramento
inclui os programas direcionados a
agricultura familiar.

Para receber os alertas, a
cooperativa deve se cadastrar

no site e detalhar as informacoes
sobre o ramo e a regido em que
atua, os produtos ou servigos que
pode vender e outras informagdes
de interesse. Atualmente, o
servico tem 185 cooperativas
cadastradas. “Estamos no cadastro,
tem funcionado, ficamos sabendo
dos servigos que tem e isso da
alternativa maior para avangar

no mercado”, celebra Vanderlei
Borges, da Cootrade (MT).

Cadastre-se para
receber informacdes
sobre os editais que

sdo a cara da sua
cooperativa:
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“N0SSO FOCO HOJE E 0 MERCADO PUBLICO E BUSCAMOS
INCENTIVAR QUE AS COOPERATIVAS PENSEM DIFERENTE DO
MERCADO TRADICIONAL. POR TRAS DA AGRICULTURA FAMILIAR
TEM PESSOAS PRODUZINDO, COOPERATIVAS SAO FEITAS DE
PESSOAS E PRECISAMOS TRABALHAR A HISTORIA DELAS.”

Mateus Rocha

Coordenador geral de acesso a mercados do Ministério da Agricultura

> [T

Para a agricultura familiar, a principal
modalidade de contratacdo institucio-
nal sdo os programas de compras pu-
blicas. Os pequenos agricultores sao
grandes fornecedores de alimentos
para merenda escolar e outros fins so-
ciais. Nessa area, os desafios se encon-
tram no terreno do orcamento destina-
do a esses programas.

“Nosso foco é garantir a continuidade
desses programas, porque eles preci-
sam de recursos do governo para com-
prar alimentos”, reiterou Meira.

As cooperativas agropecuarias, prin-
cipalmente de pequenos agricultores,
sdo abarcadas pelo Programa de Aqui-
sicdo de Alimentos (PAA) e pelo Pro-
grama Nacional de Ali-
mentacdo  Escolar
(PNAE) - que nao
foram  afetados
pela nova lei de
licitagbes, porque
tém um regramen-

to proprio.

No caso do
PNAE, 0s
alimentos
fornecidos as

escolas devem respeitar as carac-
teristicas regionais para que os
carddpios sejam alinhados com

a producdo local. Pelo menos

30% dos alimentos da merenda
devem ser da agricultura familiar.

O PAA se subdivide em seis mo-
dalidades: compra direta, compra
com doacdo simultdnea, sementes,
leite, formagdo de estoques e compra
institucional, que permite comercia-
lizagdo de alimentos para hospitais e
universidades federais, além de 6rgaos
das Forcas Armadas, por exemplo. As
quatro primeiras modalidades sdo co-
ordenadas pelo Ministério da Cidada-
nia e as duas Ultimas pelo Ministério da
Agricultura.

“"O PAA tem um viés social muito forte,
porque fornece alimentos para pesso-
as que estdo em situagdo vulneravel.
Na pandemia isso se intensificou, tan-
to que foi aportado orcamento de R$
500 milhées em 2020 para o PAA, para
as diversas modalidades”, informou
Mateus Rocha, coordenador geral de
acesso a mercados do Ministério da
Agricultura.

O principal passaporte para que agri-
cultores familiares participem das poli-

ticas publicas é o chamado DAP, sigla para Declaragdo de Aptiddo ao Pronaf
(Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar).

“Nosso trabalho é fomentar as cooperativas da agricultura familiar para aces-
sar os mercados. Temos um mercado muito aberto que vem ao encontro de
grande parte das produgdes das familias brasileiras. Nosso foco hoje é o mer-
cado publico e buscamos incentivar que as cooperativas pensem diferente do
mercado tradicional. Por trds da agricultura familiar tem pessoas produzindo,
cooperativas sdo feitas de pessoas e precisamos trabalhar a histéria delas”,
comentou Rocha.

O coordenador destacou ainda durante a Semana ConexdoCoop pontos im-
portantes para garantir a participagdo de cooperativas nesses programas, como
conhecer cenarios, organizar a produgéo, otimizar recursos, logistica e reduzir
riscos.

Seguindo esses principios, a Cooperativa RECA (Reflorestamento Econémico
Consorciado e Adensado) tem conseguido vender seus produtos para o Poder
Publico. Situada no municipio de Nova Califérnia, em Rondénia, a cooperativa
comercializa polpas, 6leos e manteigas, entre outros produtos nati-
vos da Amazonia. Atualmente, conta com mais de 200 cooperados
e 45 colaboradores, nimero que chega a 100 dependendo da safra.

. ARECA ingressou no mercado de compras publicas ha alguns anos
If‘ md com o fornecimento de alimentos para merenda escolar, por meio
= do PNAE, e atualmente também tem contrato com a Conab, por
meio do PAA. Este ano, conquistou um novo contrato, desta vez
com o Exército. “As a¢des sdo muito boas, tem contribuido muito
pra gente”, destaca Hamilton Condack de Oliveira, diretor presi-

dente da cooperativa.

As vendas de alimentos para os 6rgaos publicos represen-
tam cerca de 20% do faturamento da cooperativa, que ain-
da tem como carro chefe da movimentacdo financeira o

mercado privado, com os produtos da linha de cosméticos.

A logistica para entrega dos produtos é um dos desafios
enfrentados pela cooperativa, que se situa a mais de 300
quilémetros da capital Porto Velho, onde estdo concentra-
dos os érgaos contratantes.

Outra dificuldade citada pelo presidente da cooperativa ¢ a
burocracia para participar dos processos, problema que é dri-
blado pela boa relagdo com o poder publico e com a crescente
capacitagdo dos colaboradores.

“Estamos participando inclusive de um programa apoiado pela
OCB para acessar esses mercados, é um programa muito impor-
tante para entender esses processos licitatérios. As vezes, temos
dificuldade para entender essas linhas por falta de capacitagdo dos
agricultores”, comentou Oliveira.
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Na Semana ConexdoCoop,

a OCB lancou o curso online
"Agricultura Familiar nas
compras publicas”. O objetivo
€ munir os participantes com
conhecimento técnico necessario

ppara acessar os programas
disponiveis e garantir seguranga
juridica nos processos seletivos.

“Além de defender o acesso
das cooperativas ao mercado
publico, trabalhamos levando
informacdo, ja que nem sempre
o governo entende como
funcionam as cooperativas.
A gente explica o que sdo as
cooperativas, as facilidades
que o governo pode ter e da
suporte sobre as regras que as
cooperativas devem seguir”,
afirmou Meira, analista de
relagdes institucionais da OCB.

Acesse o curso:

Gt S
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A Lei 14.133/2021 inclui o cooperativismo nos
artigos 9° e 16°.

O artigo 9° veda “ao agente publico designa-
do para atuar na area de licitagdes e contratos,
ressalvados os casos previstos em lei admitir,
prever, incluir ou tolerar, nos atos que praticar,
situagdes que comprometam, restrinjam ou
frustrem o cardter competitivo do processo
licitatorio, inclusive nos casos de participagao
de sociedades cooperativas”.

Ja o artigo 16° mostra as condigbes em que
as cooperativas podem participar. Em sintese,
quando se atinge todos os requisitos previstos
na legislagdo prépria do cooperativismo.

O artigo diz que “os profissionais organizados
sob a forma de cooperativa poderao participar
de licitagéo:

I - quando a constituicdo e o funcionamen-
to da cooperativa observarem as regras
estabelecidas na legislacdo aplicével, em
especial a Lei n® 5.764, de 16 de dezembro
de 1971, a Lei n® 12.690, de 19 de julho de
2012, e a Lei Complementar n® 130, de 17
de abril de 2009;

Il - a cooperativa apresentar demonstrati-
vo de atuagdo em regime cooperado, com
reparticdo de receitas e despesas entre os
cooperados;

Il - qualquer cooperado, com igual qualifi-
cagdo, for capaz de executar o objeto con-
tratado, vedado a Administragdo indicar
nominalmente pessoas; e

IV - 0 objeto da licitagdo refere-se, em se
tratando de cooperativas enquadradas na
Lein®12.690, de 19 de julho de 2012, a ser-
vicos especializados constantes do objeto
social da cooperativa, a serem executados
de forma complementar a sua atuagéo”.

O dltimo quesito do artigo 16 é um dos pontos para o qual as
cooperativas pedem regulamentagdo. Ao se referir a “servigos
especializados”, o artigo ndo deixa claro se se trata de uma
especialidade da cooperativa ou da especialidade dos coope-
rados e colaboradores.

O secretério Renato Fenili esclarece que a palavra “especializa-
do”, neste caso, ndo se refere a servigos de alta complexidade
e alto nivel técnico, e sim ao servigo préprio da cooperativa.
Mesmo assim, representantes de cooperativistas preveem que
editais possam criar empecilhos a participacdo de algumas en-
tidades por divergéncia de interpretagéo.

“Estamos lutando junto com a OCB para melhorar esses pon-
tos. O primeiro é o trabalho especializado; o trabalho nédo é
especializado olhando o cooperado, mas olhando o que a co-
operativa faz”, comenta Margaret Cunha, presidente da Fetra-
balho (Federacdo das Cooperativas de Trabalho do Rio Grande
do Sul).

Outro gargalo que pode abrir margem para re-
gulamentacdo estd no artigo 4°, que limita a

participagdo de empresas de pequeno porte

nos processos de licitagdo e contratos previs-

tos na nova lei. E as cooperativas, de acordo

com a Lei Complementar 130/2009, podem

ser enquadradas como microempresas.

Atualmente, a participacdo das empresas de
pequeno porte representa quase 60% do valor
dos processos de compras divulgados no pais,
segundo o painel de compras do Ministério da
Economia.

“A nova lei enfraquece um pouco as prerrogati-

vas de micro e pequena empresa quando uma li-
citagdo para obra ou servico de engenharia for acima
de R$ 5,8 milhdes, que é o rendimento bruto maxi-
mo para ser enquadrado como uma empresa de pe-
queno porte. Quando for servicos em geral e com-
pras e o item de licitagdo ultrapassar R$ 4,8 milhdes,
também estd vedado qualquer direito de micro e
pequena empresa. Isso sim pode, eventualmente, a
depender do certame e do seu objeto, vir a atingir
uma cooperativa”, detalha Fenili.

Para regulamentar as brechas da nova legislacéo,
a equipe do Ministério da Economia esta analisan-
do aproximadamente 60 atos infralegais. Desses,
pelo menos 11 j& entraram em consulta publica.

| oreg

A Lei 14.133, incentiva ainda o coo-
perativismo dos catadores. O artigo
75 cita as condigdes de dispensa de
licitagdo, processos mais simples,
rapidos, menos burocraticos quan-
do se tratar da contratacdo, coleta,
processamento e comercializacdo
de residuos urbanos por coopera-
tivas ou associacoes. i
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startups

Por Lucas Pavanelli

primeira vez em que Diego Barreto

teve contato com uma cooperativa foi

hé uns 30 anos, quando ele ajudava

o avo a tirar leite no curral na fazenda

da familia em Uberaba, a 481 km de
Belo Horizonte. A cidade, de 330 mil habitan-
tes, € uma das maiores da regido e se desen-
volveu gragas ao agronegécio. A presenca de
propriedades para producdo da cana-de-agucar,
algodéo, milho, soja ou criagdo de gado para
corte e leite contribui para o desenvolvimento
de um ecossistema que influencia na industria
e nos servicos. O leite tirado na fazenda do avé
de Diego, desde aquela época, é vendido junto
com o de outros produtores rurais da regido por
meio de uma cooperativa local.

COOPERATIVAS

SE UNEM PARA

VENCER 0 DESAFIO
Y B | DA DIGITALIZACAO

l: EC E ESTABELECER

NOVOS MODELOS

FORT

o

Era o classico cenario ganha-ganha: o avé de
Diego conseguia vender toda a produgdo sem
muito esforco e com um prego melhor. Ja o
comprador sé precisava negociar o valor com a
cooperativa em vez de ter que bater na porta de
diversos produtores para conseguir um volume
de leite satisfatério.

“A cooperativa era importantissima para per-
mitir que um pequeno empreendedor, como o
meu avo, tivesse um poder de barganha maior.
produtor isolado, meu avé teria dificul-
oara fazer a distribui¢do, definir

'um comprador. Teria que
enda para isso”, expli-

esidente de Finan-
empresa de base
ver com o modelo
30 necessariamente.

Segundo ele, 0 modelo de intercooperagdo, em
que cooperativas se integram para resolver pro-
blemas e fortalecem o modelo de negdcios ba-
seado na cooperagdo, tem muito o que ensinar
as empresas tradicionais.

“A nova economia é baseada em interagdo e
conectividade. Na prética, isso € uma replicagdo
do que as cooperativas fazem. As empresas sdo
estruturas lineares, mas as cooperativas sao um
ecossistema fisico.”

O modelo econdmico em que empresas preci-
sam construir todo um universo em torno delas
para se desenvolver tem dado espago a nogao
de ecossistema, que as cooperativas ja conhe-
cem muito bem. No caso do iFood, por exem-
plo, uma plataforma digital, como um aplicati-
vo instalado no smartphone do usuéario, é capaz
de conectar restaurantes, entregadores, em-
presas de pagamento, industria, dentre vérios
outros segmentos, em uma Unica transag&o.

“Nao somos uma cooperativa no sentido do sis-
tema econdmico adotado, mas do ecossistema
que precisamos montar para existirmos.”

O processo de transformacao digital dentro das
cooperativas tomou corpo a partir do ano pas-
sado, quando a pandemia forcou uma mudanca
brusca nas relagées ndo sé de trabalho, como de
compra, venda e prestagao de servigos.

Foi o caso da Unifop, uma cooperativa de sau-
de localizada em Petrépolis, a 65 km do Rio de
Janeiro. De uma hora para a outra, a diretora-

1
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-presidente Jociane Gatto viu as
medidas de restricdo fecharem os
consultérios de seus cooperados,
todos profissionais de salde nas
areas de psicologia, nutricdo e fi-
sioterapia.

Sem as consultas presenciais, a
Unifop se viu ameagada, mas sou-
be contornar as dificuldades de
uma forma muito rapida.

“Néo houve um planejamento,
mas a necessidade de operacio-
nalizar as atividades em formato
diferente”, conta Jociane.

Segundo ela, em dois meses, o
site da cooperativa estava no ar
e os profissionais comegaram a
prestar consultas on-line por meio
desta plataforma.

|/-'
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Para os psicologos, a modalidade
de atendimento remoto foi regu-
lamentada em 2018 pelo Conse-
lho Federal de Psicologia, mas foi
a pandemia que tornou esse tipo
de atendimento uma possibilida-
de real, tanto para pacientes como
para os profissionais da satde. O
que era uma adaptagdo para um
momento singular, se tornou um
novo nicho de negécio.

"Estd se mostrando, mesmo, uma
tendéncia. Vamos continuar no
modelo misto, j& que ha pacientes
com dificuldade de se ambientar
ao on-line, mas muitos outros pre-
ferem o atendimento remoto. Ve-
mos hoje, como opgao”, destaca.

Para firmar ainda mais a consulta
on-line como alternativa aos clien-

-,
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“NAO HOUVE UM
PLANEJAMENTO, MAS
A NECESSIDADE DE
OPERACIONALIZAR
AS ATIVIDADES
EM FORMATO
DIFERENTE."

Jociane Gatto,
diretora-presidente
da Unifop

tes, a Unifop, agora, investe em
modificaces para que seu site se
torne mais funcional - e completo.
De acordo com a diretora-presi-
dente Jociane Gatto, o que é feito
manualmente, com a ajuda de se-
cretérias, sera levado diretamente
ao sistema digital, como o agen-
damento das consultas e o paga-
mento, além de uma plataforma
prépria para os atendimentos - do
tipo Meet ou Zoom, que se torna-
ram ferramentas de trabalho du-
rante a pandemia.

As mudancas tecnoldgicas pelas
quais a Unifop passou sé foi possi-
vel gragas a uma outra cooperati-
va, a Libre Code, que desenvolve
solucdes em software livre.

Jociane conta que a Unifop tem
cerca de 20 anos de existéncia e,
nesse periodo, sempre contratou
servicos de outras cooperativas,
assim como também prestou ser-
vico a outras entidades do mundo
cooperativo. Na avaliagdo dela, a
intercooperagdo fortalece o mo-
delo econdmico e o setor, como
um todo.

“Comecei a me aproximar e a
construir uma relacdo mais forte
com as cooperativas da redonde-
za. Agora, estamos olhando cada
vez mais para fora. A impressdo
que tenho é que essa relagdo de
intercooperagdo funciona como
deve ser mesmo, se a gente ndo
se amparar e ndo fortalecer os la-
¢os, ninguém se sustenta.”

A digitalizagdo também foi o cami-
nho encontrado por um conjunto
de cooperativas de Sdo Paulo e da

regido Sul do pafis. A Supercampo,
uma empresa SA com DNA de co-
operativa, foi criada para reunir
em um Unico marketplace diver-
sas cooperativas com o objetivo
de fomentar a intercooperacdo
entre elas.

O negdcio nasceu com a Frisia,
que reline quase 900 cooperados
no Parand. De acordo com o pre-
sidente da Supercampo, Ronald
Eikelenboom, a ideia foi agre-
gar uma série de outras institui-
¢Oes para dentro de um mesmo
marketplace.

“Percebemos que ndo fazia sen-
tido ter um marketplace somente
da Frisia, portanto, no ano passa-
do, convidamos mais cooperativas
para serem sécias da plataforma.
Se nao fosse a Supercampo, cada
cooperativa teria seu marketpla-
ce. O objetivo é fazer com que
a Supercampo preste um servigo
digital para elas. No nosso mo-
delo, cada cooperado é dono da
plataforma e estamos buscando
atendé-los de forma digital, com
cashback, servico diferenciado,
um time de relacionamento, SAC,
etc.”

Para Eikelenboom, a digitalizagdo
€ um caminho sem volta. “As co-
operativas estdo vendo o digital
como futuro e isso é um caminho
sem volta. Acho que estamos em
processo de maturacdo, em que
temos que desenvolver, fazer um
trabalho interno de divulgacéo.”

Hoje, 12 cooperativas que relinem
mais de 80 mil cooperados estdo
na plataforma Supercampo, que
redne, também, mais de 240 lo-
jistas de diversas areas ligadas ao
universo do agronegoécio, além de
pecas, pneus, autopegas, lubrifi-
cantes, dentre outros.

“NONOSSO
MODELO, CADA
COOPERADO E DONO
DA PLATAFORMA E
ESTAMOS BUSCANDO
ATENDE-LOS DE
FORMA DIGITAL, COM
CASHBACK, SERVICO
DIFERENCIADO,
UMTIME DE
RELACIONAMENTO,
SAC, ETC..

Ronald Eikelenboom,
presidente da Supercampo,
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Lider no setor de entrega de comida na América La-
tina, o iFood é uma empresa brasileira fundada em
2011. Hoje, ela atua também na Argentina, no Mé-
xico e na Colémbia. Aberta como startup, a empre-
sa de base tecnoldgica é considerada um fintech e
faz parte da nova economia. O que as cooperativas
podem aprender com esses novos modelos de ne-
gécio? O que falta para que elas se destaquem no
mundo cada vez mais competitivo? Confira algumas
dicas no bate-papo com o vice-presidente de Finan-
cas e Estratégia do iFood, Diego Barreto.

Saber Cooperar: Qual é o seu contato com o
ambiente das cooperativas?

Diego Barreto:Meu avé tinha uma fazenda em Ube-
raba, Minas Gerais, e eu ficava ali, ajudava ele a tirar
leite e via essa relacdo. A figura da cooperativa para
mim, nesse momento, é do pequeno produtor de
leite, que tinha dificuldade grande para fazer a dis-
tribuicdo depois de tirar o leite e definir o preco. A
cooperativa é muito importante para trabalhar com
essa escalada. Meu avé como produtor de leite iso-
lado, ndo fosse a cooperativa, teria dificuldade para
fazer essa negociagdo, isso tiraria tempo dele de tra-
balho na fazenda, por exemplo. Teria um poder de

G5~
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barganha pequeno e ndo conseguiria rentabilizar. A
cooperativa, entdo, & importantissima para permitir
que um pequeno empreendedor, como o meu avo,
tivesse um resultado final digno, de alguém grande.

SC: O que o iFood tem a ver com as
cooperativas?

DB:A nova economia é baseada em interagéo e co-
nectividade. Na pratica, é uma replicagdo do que
as cooperativas fazem, no ambiente empresarial. As
empresas sao lineares e as cooperativas sdo ecossis-
temas fisicos. A cooperativa entende o que é mon-
tar um ecossistema. E é esse o nosso desafio do
iFood. Nés conectamos restaurantes, entregadores,
empresa de pagamentos, industria... tudo isso de
forma digital. Ndo somos uma cooperativa no mo-
delo econdmico, mas no conceito de ecossistema.

SC: E como as cooperativas podem aprender
com esse modelo da nova economia?

DB:As cooperativas podem aproveitar esse ativo
que construiram ao longo do tempo, justamente
esse ecossistema. A dificuldade que enfrentam,
agora, é serem mais digitais, mais dindmicas. Se
olharmos para o ano 2000 e pensarmos 15 anos an-
tes, quais as empresas que surgiram do nada e ar-
rebentaram? A gente tem até dificuldade para lem-
brar. Se olhar de 15 anos para c&, temos o iFood, 99,
Nubank, Picpay, Loggi e diversas outras empresas
e isso por causa da digitalizagdo, um processo que
permite um surgimento muito mais fécil das novas
empresas.

SC: As cooperativas tém um tipo de
interacdo entre si que fortalece esse
ecossistema cooperativo. Esse aspecto,
de colaboracdo e compartilhamento, tem
mudado na relacdo entre as empresas?

DB: As empresas da nova economia tém uma
disposicdo muito maior para trocar. Elas tra-
balham na estratégia de integracgdo, de tro-
ca, de compartilhamento, muito maior que
as empresas lineares. As APls [conjunto de
padroes que fazem parte de uma interface e
que permitem a criagdo de plataformas de
maneira mais simples e pratica para desen-
volvedores]com os dados dessas empresas,
muitas vezes, sdo abertas, estdo disponiveis.
Entdo, existe um espirito que leva para isso.
Mas ainda ndo da para dizer que é uma ten-
déncia.

SC: E qual é o desafio do iFood nesse
momento?

DB: O grande desafio do iFood agora é
continuar se reinventando, compreendendo
a mudanga comportamental e o desejo do
consumidor e fazer disso uma realidade rapi-
da, prioritaria. Continuar sendo o que sobe a
régua e nao a empresa que precisa acompa-
nhar quem esta subindo a régua. O desafio
é continuar a compreender essa sociedade,
diversa e heterogénea, que tem pensamen-
tos diferentes.
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PLATAFORMA

VAI FACILITAR

O DIAADIADAS
COOPERATIVAS COM
DADOS ECONOMICOS
ESTRUTURADOS

E PROJECOES DE
CENARIOS QUE
AJUDARAO NA
COMPETITIVIDADE
DOS NEGOCIOS

Por Mariana Fabre

or terem uma forte conexdo com
as pessoas, as cooperativas brasi-
leiras sdo impactadas por todas as
flutuacdes econémicas do merca-
do onde atuam, sejam elas de pro-
porgdo local, nacional ou internacional.

“O movimento dos juros nos Estados Uni-
dos, o ritmo de crescimento na China ou
uma possivel terceira onda da pandemia
de covid-19 sdo questdes que afetam to-
das as economias do mundo e, portanto,
tém reflexo nas operacdes das coopera-
tivas — especialmente as exportadoras,
fortemente impactadas pelas taxas de
cambio e prego de commodities”, explica
Juan Jensen, economista e sécio da 4ein-
telligence — consultoria especializada na
entrega de solu¢bes de inteligéncia arti-
ficial para questdes criticas de negdcios.

De fato, em uma sociedade global —
onde a crise de uma nagdo ou empresa
afeta as bolsas e a economia de todo o
mundo —, as cooperativas precisam se
manter atualizadas sobre os indicadores
que regem a macro e a microeconomia.

=
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Assim, poderdo acompanhar as cada vez
mais rapidas mudangas na conjuntura
econdmica e, a partir dai, definir estraté-
gias assertivas de atuagdo.

Disposto a apoiar as cooperativas neste
sentido, o Sistema OCB criou um ambien-
te que relne, em um Unico lugar, infor-
magdes, andlises e projecdes econdmicas
com potencial para impactar o cooperati-
vismo de alguma maneira: o Dashboard
de Indicadores Econémicos, ferramenta
interativa que apresenta indices interna-
cionais, nacionais e regionais atualizados,
além de trazer indicadores segmentados
por ramo do cooperativismo.

“Nosso objetivo com essa ferramenta era
trazer ndo somente os dados do coopera-
tivismo, mas sim dados que impactam o
nosso modelo de negdcio de alguma ma-
neira para, dessa forma, ajudar as coope-
rativas e unidades estaduais a saber como
o cooperativismo estd situado dentro de
indicadores macroecondmicos, como o
PIB, taxa de juros, inflacdo e indices de
emprego”, afirma Clara Maffia, gerente
Técnica e Econémica do Sistema OCB.
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“ECONOMIA E A CIENCIA QUE!
DECISOES. E SABER TOMAR DECISOE SSA
PELA COMPREENSAO DO CENARIO ECONOMICO.”

Rodolfo Cabral,
economista da érea internacional e setorial da 4intelligence

"Essa ferramentz

as cooperativas g

Nacional de Preco
plataforma do Instituto E
depois procurar informagée
para ainda pesquisar sobre crédito em ou me o -
economista Juan Jensen, sécio da 4intelligence, contratada pelo Sis-

tema OCB para desenvolver o sistema.
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Outro beneficio importante é a atuali-
zagdo automatizada de dados sensiveis
como o cadmbio, que varia diariamente,
até as taxas basicas de juros e a inflagdo,
que tém variagdo semanal. “Economia é
a ciéncia que estuda decisdes. E saber
tomar decisdes passa pela compreensao
do cenério econbmico”, ensina Rodolfo
Cabral, economista da &rea internacio-
nal e setorial da 4intelligence.

Ainda segundo Rodolfo, é uma andlise
combinada de dados que permitird a
um gestor definir questdes essenciais,
como a quantidade de produtos e insu-
mos que deve ser mantida em estoque,
quantas lojas abrir e em que localidades,
quantos funcionarios contratar e manter
em cada unidade.

E para tornar esse processo decisério
ainda mais assertivo, é preciso ter aces-
so ndo apenas a dados atuais, mas a
projecdes econdmicas. E por isso que o
Dashboard de Indicadores Econémicos-
do cooperativismo conta com projegdes
feitas por uma equipe multidisciplinar
que analisa com cuidado cada uma das
varidveis disponiveis, rodando modelos
e fazendo estudos que consigam mos-
trar ndo apenas o cenario atual, mas
projegdes futuras de indicadores como
emprego e cambio para facilitar o plane-
jamento das cooperativas.
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“FORAM MESES DE
ESTUDOS E DIALOGO
COM A BASE ATE
CONSEGUIRMOS
CONSTRUIR UM
DASHBOARD

QUE ENTREGA
INFORMACOES
RELEVANTES

PARA EMBASAR

0 PROCESSO DE
TOMADA DE DECISAO
DE COOPERATIVAS DE
TODOS 0S PORTES,
SETORES E REGIOES
DO PAIS”

Clara Maffia,
gerente Técnica e
Econémica do Sistema OCB
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Um dos principais desafios da
construgdo do Dashboard de In-
dicadores Econémicos foi iden-
tificar quais dados seriam mais
Uteis e necessérios para cada
ramo cooperativista.

“Foram meses de estudos e dia-
logo com a base até conseguir-
mos construir um Dashboard
que entrega informacdes rele-
vantes para embasar o processo
de tomada de decisdo de coo-
perativas de todos os portes, se-
tores e regides do pais” , explica
Clara Maffia.

De acordo com Clara, nas coo-
perativas ligadas ao setor de ser-
vigos os dados mais importantes
costumam estar relacionados ao
ambiente local. J4 no ramo sau-
de, o desempenho das coops
estd diretamente relacionado &
atividade econémica, sobretudo
a formalizacdo do trabalho, as-
pecto que interfere nas contra-
tagdes de planos de saude, que
costumam ser oferecidos aos
colaboradores como beneficio.

Juan Jensen, da 4dintelligence,
lembra, ainda, que o Brasil pos-
sui uma heterogeneidade regio-
nal grande em termos de indica-
dores como o desemprego.

“N&o é porque o desemprego
no Brasil esté alto que ele estara
alto também em uma determi-
nada regido, é possivel ter uma
dindmica que descola do padréo
nacional. Para cooperativas, cos-
tuma ser mais importante saber
como estad o desempenho local.
Olhar para dados regionais, so-
bretudo de atividade econémi-
ca, faz toda a diferenca para a
tomada de decisdo”, orienta.
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Segundo a gerente técnica e
econdmica do Sistema OCB,
0 acesso a esses indicadores é
o que vai moldar a competiti-
vidade do modelo de negdcio
cooperativista.

“O cenério econémico interfe-
re em tudo e impacta em qual-
quer decisdo que a cooperativa
for tomar. Por isso, as coopera-
tivas precisam ter bons subsi-
dios e saber onde estdo situa-
das no mercado”, afirma Clara.

Com acesso a dados atualiza-
dos e contextualizados, uma
cooperativa que atua na area
de comercializacdo de leite,
por exemplo, pode reajustar os
precos com base nas projegoes
de inflagdo para evitar prejui-
zos. Além de decises pontuais
como essa, Clara explica que
os indicadores podem susten-
tar projetos de inovacdo das
cooperativas, seja em um pla-
no de internacionalizacdo com
base em mudancas favoraveis
no cambio, ou de ampliagdo de
unidades com vistas ao cresci-
mento da atividade econémica
no pais.

Para finalizar, a gestora faz um
convite a todas as cooperativas
brasileiras: “Acessem nosso
dashboard para ter a dimen-
sdo do quanto estar ciente dos
cenérios econémicos e da con-
juntura atual pode subsidiar
decisdes mais assertivas para
nosso modelo de negdcios”.

SERVICO:

O Dashboard de Indicadores
Econémicos é uma ferramenta
disponibilizada pelo Sistema
OCB, exclusivamente para

as cooperativas registradas
junto ao sistema. Para acessa-
lo, a cooperativa deve entrar
na érea de Inteligéncia de
Mercado do site ConexdoCoop
e digitar o mesmo login
usado junto ao sistema. Para
conhecer a ferramenta, basta
escanear a imagem abaixo:
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O conteldo da ferramenta esta dividido em sessdes com dados
internacionais, nacionais e regionais, além de uma area voltada
especificamente para cada um dos sete ramos cooperativistas.

“Na sessdo com dados do Brasil, nés destrinchamos todos os
aspectos interessantes que competem as areas econdmicas,
como o PIB, dados da Industria, de Emprego e Renda, Varejo
e Servigo, Cooperativas, Crédito, Inflagdo, Politica Monetaria,
Politica Fiscal, Setor Externo. Tudo isso com resumo das Ulti-
mas atualizagdes, analises e graficos. Também temos uma ses-
sdo de destaques, alimentada diariamente com informagoes
curtas de fatores que podem impactar os mercados”, detalha
Rodolfo Cabral, da 4intelligence.

O formato interativo do dashboard permite que seja feito o

download das planilhas com os dados publicos disponiveis na
plataforma. Il
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Feito para ajudar nossas cooperativas a irem mais longe e a
tomar decisbes importantes para a longevidade e competiti-
vidade do negdcio, o Dashboard de Indicadores Econémicos
trard, entre outros dados, informacdes sobre:




UMA
FABRICA
DE

PARA INOVAR, COOPERATIVAS DEVEM

PERDER O MEDO DE ERRAR E APOSTAR AS
FICHAS NO APRENDIZADO, NA EFICIENCIA
E NAVELOCIDADE DE ENCONTRAR
SOLUCOES PARA 0S CLIENTES
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Por Manuel Margal

lhando o calendério, o ano cor-

rente é 2021. Mas quando o

assunto é transformagéo e ace-

leracdo’ digital, j& estamos no

Brasil de 2030. E nédo se trata

" de viagem no tempo. A provocagdo é de

Renato Mendes, co-autor do livro “Mude

ou Morra”. Segundo ele, sob a perspectiva

dos negdcios, a pandemia trouxe um fené-

meno interessante que deveria ser aprovei-

tado por todos: a aceleragdo no processo
de digitalizagdo.

“No cenario pré-pandemia, o digital ‘era
quase uma obrigagdo’, o que estamos
vendo hoje é que ele agora é uma neces-
sidade”, afirma Renato, também
professor do Insper e da Pontifi-
cia Universidade Catdlico do Rio

Grande do Sul (PUC-RS).

Para o pesquisador, o surto sani-
tario, em si, ndo trouxe elementos
novos, apenas acelerou mudangas
que j& estavam por ocorrer: maior

consumo de plataformas on-line

COMO Cursos, reunioes, entre ou-
tros.

“Nao tem desculpa para

ndo estar se preparando
para o digital, porque isso
jé iria acontecer. A diferenca
é que essa mudanga acon-
teceria daqui a dez anos, mas
aconteceu em alguns meses”,
endossa.

"“Estamos vivendo o Brasil digital
em 2030. E a minha provoca-
¢do inicial é: vocés estao pre-
parados para o Brasil digital
de 20307", questionou ao participar de
painel online com a presenca de represen-
tantes de diversas cooperativas durante a
Semana ConexdoCoop.

CAMINHO SEM VOLTA

Na avaliagdo do especialista, ndo ha alter-
nativa, no mundo de hoje que nédo passe

pelo uso dos canais digitais. E os objetivos
sdo claros: conhecer melhor o publico; ven-
der mais; se comunicar com a base.

"O digital tem que estar na agenda de
todo mundo, independentemente do setor
de atuacdo ou do tamanho de cada uma
das operagdes”, enfatizou.

Renato Mendes destaca que vivemos uma
mudanca de paradigma da “economia tra-
dicional” para a “nova economia”. Por isso,
é necessério estar preparado para nao ficar
para tras e perder relevancia.

“Né&o temos opgdo, a ndo ser entender o
funcionamento desse novo mundo digital,
conhecer as melhores préticas e se aprovei-
tar delas nos negécios.”

Na avaliagdo dele, é preciso aprender “o
jeito startup de fazer negécios”. “Essa é a
turma que puxa a fila, qualquer que seja o
assunto ligado ao digital. Eles recrutam as
melhores pessoas, vendem melhor, se co-
municam melhor, t&ém ferramentas de ges-
tdo mais eficientes”.

CLIENTE EM PRIMEIRO LUGAR

Entre os principais aprendizados da nova
economia, Renato Mendes aponta o que
considera o principal: foco no cliente.

Nas economias tradicionais, empresas e
cooperativas desenvolvem um modelo de
negdcios que funciona para elas, criam um
produto internamente e, em seguida, em-
purram essa “solugdo” para os clientes.

Na nova economia — guiada pelo pensa-
mento startup — esse tipo de receita ndo
funciona. O caminho é inverso: elas primei-
ro ouvem o cliente para depois planejar
algo para eles. Existe uma cultura de escuta
ativa, que valoriza e prioriza a opinido do
usuario final, ndo havendo espaco para su-
posicdes ou achismos.

Ele alerta, ainda, para um erro comum nas
empresas de pensamento analdgico: tentar
copiar o concorrente em vez de criar solu-
¢bes para o consumidor.
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"Apaixone-se pelos proble-
mas do seu cliente e ndo
pelo seu produto”, enfati-
zou.

Ainda segundo ele, a pre-
missa que move as startups é
ser mais eficiente na resolu-
¢ao de problemas. “Eu cos-
tumo dizer que startup boa é
aquela que é resolvedora de
problema de cliente. Qual o
problema a cooperativa de
vocés resolvem? De quem é
esse problema? Como é que
essa turma resolvia esse pro-
blema antes de vocé existir
ou como é que ela resolve
com o teu concorrente? Vo-
cés estdo colocando na mesa
pra fazer melhor? E a melhor
condigdo de pagamento? E
a melhor experiéncia? O que
vocés fazem melhor?”, ques-
tionou o especialista.

JOGO DA APRENDIZAGEM

Errar faz parte do processo de crescimen-
to e aperfeicoamento dos negécios. De
acordo com o professor do Insper, star-
tups entendem que nada nasce perfeito
e, portanto, é preciso focar no aprendi-
zado para ter um produto ou servigo me-
lhor. “Sé ndo evolui quem esta parado”,
afirmou.

Além disso, um modelo de negdcio que
faz uma empresa crescer hoje, pode nao
funcionar amanha. Por isso, segundo o

. especialista, é preciso observar os ciclos

de aprendizado e crescimento.

“Crie seu modelo desafiante antes que o
modelo campedo —aquele que da certo
e que te trouxe até aqui — mostre sinais
de esgotamento”. Um caminho para isso,
aponta, é testar rapido e constantemente
novos produtos e servigos.

“Na velha economia, ganhava o jogo
quem tinha a melhor ideia e isso manti-
nha o negécio por anos. Na nova econo-
mia, ganha quem aprende mais rapido. E
um jogo de aprendizado, de tentativa e
erro, com metodologia, ndo é baguncga”,
avaliou.

Segundo ele, na economia tradicio-

nal ha uma aversdo ao erro.

I . As startups, entretanto,

4 testam muito e 80% das

y hipéteses  mostram-se
£ equivocadas.

“E preciso entender que
o erro nada mais

Renato Mendes,
professor do Insper.

é do que um processo de apren-
dizado para o novo, mas isso ndo
quer dizer que é para cometer um
erro que va colocar a cooperativa,
a saude financeira da empresa em
risco”, advertiu, destacando que é
preciso ser proativo e agir rapido
para evitar ficar para tras da con-
corréncia.

E atencdo para a dica do especia-
lista: “é preciso incentivar que as
pessoas experimentem coisas no-
vas. As cooperativas tém que ser
uma fabrica de experimentos.”

Ainda segundo Renato, o modelo
de gestdo do futuro é o que faz as

pessoas se sentirem empoderadas e instrumentali-
zadas para testar e experimentar constantemente.
“Empresas tradicionais gastam muito tempo tentan-
do evitar erros, quando o foco deveria estar em cor-
rigi-los rapidamente e aprender com eles”, concluiu.

O caminho para mudanca de mentalidade — ele
admite — nao é simples, porém é urgente.”Antes
ganhava quem tinha uma super ideia e um super
planejamento; hoje, ganha quem aprende mais ra-
pido, quem tem capacidade de adaptagdo: adequar
o plano a medida que o cenario muda. E a pande-
mia trouxe isso como aprendizado”, observou.

Cristiane Kondo,
gerente de marketing e comunicacéo

As cooperativas brasileiras ndo estdo paradas,
pelo contrario, estdo com o pé no acelerador e
tém adotado estratégias da nova economia para
aumentar as vendas. Elas ndo esperaram ter um
plano 100% perfeito, mas colocaram em agéo
boas ideias. A paranaense Cocamar, da agroin-
dustria, ampliou a sua presenca digital com um
e-commerce; a paulista Coop, de consumo, apos-
tou em um servico de delivery; e a mineira Co-
opmetro ampliou a atuagdo no transporte para
e-commerce com intercooperagao.

AS TRES LICOES DA
COCAMAR (PR)

Com a chegada da pandemia, a Cocamar Coo-
perativa Agroindustrial — que nasceu em 1963 no
Paranéd — agiu rapido para nao ficar para tras e
investiu recursos para adaptar e amadurecer a ini-
ciativa de implementagdo do e-commerce (www.
lojacocamar.com.br)

Com as vendas pela internet, a cooperativa en-
tendeu as necessidades dos cooperados e clien-
tes e ampliou a capilaridade da atuagdo.
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0 JEITO
COOPERATIVISTA,
ENTRETANTO, NAO
FICA DE LADO E HA

UMA PRESENCA
ATIVA DA EQUIPE DE
FUNCIONARIOS NOS

CANAIS DIGITAIS.

Maércio Valle,
presidente da COOP

Na avaliagdo da gerente de marke-
ting e comunicacao, Cristiane Kon-
do - responsével pelo e-commerce,
a iniciativa tem como intuito prepa-
rar a cooperativa para o futuro. “A
proposta de valor sempre foi pau-
tada em entender para atender”,
afirmou.

Ela conta que foram mapeados
dois grandes publicos: O primei-
ro, ligado ao agro, é composto
por cooperados, pecuaristas, pro-
dutores rurais e agricultores. O
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segundo, classificado como clien-
tes de consumo, é integrado por
empresas com intuito de revenda,
industrializacdo, transformacdo e
consumo.

Segundo Cristiane Kondo, a expe-
riéncia de implementagdo da loja
virtual continua sendo desafiadora
uma vez que 0 e-commerce mexe
com todas as estruturas tradicio-
nais da empresa. “Nos tivemos
que entender essa nova dindmica
digital, quebrar paradigmas, tes-
tar e evoluir constantemente.”

Com todo esforgo, a cooperativa
contabiliza resultados surpreen-
dentes. Houve, nas Lojas Coca-
mar, um crescimento consistente
nas buscas; nos acessos e nas
vendas més a més, superando to-
das as metas estabelecidas. “Isso
gera um fortalecimento de marca,
levando o nome da cooperativa
para regides em que atuavamos
muito pouco até entdo - como
Santa Vitoria do Palmar (RS), na
fronteira entre Brasil e Uruguai, até
cidades do Rio Grande do Norte”.

Responsavel pela implementacao
do e-commerce, Cristiane Kondo
destacou trés grandes licbes com
o processo de inovagdo imple-
mentado: a importancia de ter um
time dedicado e multidisciplinar,
capaz de conciliar a visdo de futu-
ro a cultura da empresa; a necessi-
dade de assumir riscos calculados:
“se permitir errar para poder cor-
rigir ainda mais rapido”; e por fim,
estar atento aos sinais de oportu-
nidade que o mercado apresenta.

DELIVERY PARA 0S CLIENTES E
COOPERADOS DA COOP (SP)

Nascida em Sao Paulo, a COOP é
uma rede de varejo colaborativo
que ajuda o cliente a resolver tudo
o que precisa num s6 lugar. S&o 32
unidades de supermercados dis-
tribuidas por 10 cidades; mais 77
drogarias espalhadas em 20 muni-
cipios do estado. Com 65 anos de
histéria, € a maior cooperativa de
consumo da América Latina.

Em 2016, criaram o servico Coop
Retira (click & collect) e - até 2019
-, os clientes faziam os pedidos
dos produtos pela loja virtual, re-
alizavam o pagamento e, por fim,
faziam a retirada da mercadoria na
loja fisica, em um horério agenda-
do. Mas com o agravamento da
crise sanitaria e o endurecimento
das regras de circulagdo de pes-
soas, a cooperativa foi obrigada
a repensar suas operagdes e viu
a necessidade de criar um siste-
ma de entrega (delivery) para os
seus cooperados. Assim nasceu o
Coop Entrega.

Em menos de um més, a coope-
rativa conseguiu colocar o delivery
em operagdo, tanto nos super-
mercados quanto nas drogarias.
Entre maio e agosto de 2020, am-
pliaram o hub de distribuicdo. Ini-
ciaram o servico em duas lojas em
Santo André e uma em Sao José
dos Campos; ja em setembro, am-
pliaram para as mesmas pragas
do servico de Coop Retira. E, no
decorrer do ano passado, consoli-
daram as operagdes. Os nimeros
refletem o crescimento: somente
em 2020 foram realizadas 2100
entregas pelo Coop Entrega; este
ano, s6 até julho, foram 8200 en-
tregas. O mesmo ocorreu com o
Coop Retira. Em 2019 foram 1960
pedidos; em 2020, um salto: 7700.
Até julho deste ano, os dados par-
ciais apontam 1900 pedidos.

“SOMOS MAIS DE

10 COOPERATIVAS
PARCEIRAS NESTE
GRANDE PROJETO

DE EXPANSAO DO
E-COMMERCE.”

Evaldo Matos,
diretor da Coopmetro

Para o presidente da COOP,
Marcio Valle, a aceleracédo
da digitalizagdo das ope-
ragdes de varejo foi uma
das mudancas trazidas
pela pandemia. O jeito
cooperativista, entretanto,
ndo fica de lado e ha uma
presenca ativa da equipe de
funcionérios nos canais digitais,

o que possibilita um atendimento .

mais personalizado aos clientes,
inclusive, com liga¢Ges, sugestdes
e aconselhamento sobre compras
e trocas de produtos.

“E uma relagdo digital entre duas pessoas que, pratica-
mente, estdo interagindo ‘fisicamente’ e fazendo com-
pras juntas. Essa € uma oportunidade em que nés conse-
guimos pelo nosso diferencial, por sermos cooperativa,
por conta desse atendimento que é o nosso DNA”, co-
menta ao falar que o calor da compra presencial ganhou
uma nova forma com a transformacéo digital.

INTERCO_OPERA(;[\O COMO ESTRATEGIA DE
EXPANSAQ: COOPMETRO (MG)

A Coopmetro comegava a implementar seu e-commer-
ce quando a pandemia chegou ao pais. Habituada com
o transporte de cargas refrigeradas e secas (quando o
produto nao precisa de refrigeragdo), a cooperativa de
logistica mineira viu os pedidos de entrega acelerarem
rapidamente com o crescimento das compras on-line.

Para aumentar a capilaridade de atuagdo no mercado
nacional e melhor atender os clientes, a Coopmetro in-
vestiu na intercooperagdo como estratégia de expansao
e crescimento dos negdcios. Nesse sentido, firmou acor-
dos com vérias cooperativas, entre elas, de transporte
de passageiros, como taxis, escolares, vans executivas e
também cooperativas de transporte de cargas.

O diretor da Coopmetro Evaldo Matos avalia que foi

uma oportunidade de ajuda mutua entre as entidades.
“Somos mais de 10 cooperativas parceiras neste gran-
de projeto de expansdo do e-commerce”.

O crescimento possibilitou a Coopmetro atuar dentro
de grandes plataformas de marketplace, entre elas, o
Mercado Livre. Atualmente, fazem nao sé o transpor-
te das mercadorias da empresa argentina, como
também apoiam na elaboragdo de roteiro
para os fretes; fazem também armazena-
mento dos produtos. J4 a realizagdo
da distribuicdo das encomendas do
e-commerce nos grandes centros ur-
banos, ocorre por meio das parcerias
entre cooperativas.

Ano passado, em plena pandemia, a Coop-
metro cresceu 30%. Evaldo atribui essa ascen-
sdo ndo somente as demandas do e-com-
merce, mas também ao grande volume de

entrega de alimentos aos supermercados
e ao consumidor final.

Atualmente, a Coopmetro conta — so-
mente no e-commerce - com mais de 600
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cooperados. O faturamento mensal com o frete de
compras on-line é da ordem de R$ 2,5 milhdes. “O
segmento ja representa mais de 10% de todo nosso
faturamento, de um total de R$ 20 milhdes”, revela.

Para Evaldo Matos, o cooperativismo de transporte
é um grande parceiro da economia tanto no cena-
rio de pandemia quanto no arrefecimento do surto.
A expectativa é, até o final do ano, alcangar a marca
de 1 mil cooperados somente no frete relacionado
ao e-commerce e dobrar o faturamento neste seg-
mento de entregas para R$ 5 milhdes em 2022.
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SISTEMA OCB DISPONIBILIZA 0 CURSO
VENDA MAIS — A FORMULA PARA
VENDER NAS REDES SOCIAIS

Confira as técnicas para montar boas estra-
tégias de comunicagdo e vendas para a sua
coop usando as redes sociais como ferramen-
ta. Os interessados vao aprender: como ge-
rar vendas; como usar as redes sociais para
acelerar o crescimento do seu negécio; como
montar estratégia de vendas usando as redes.

Para esse curso, o Sistema OCB convidou
Eduardo Carvalho, especialista em redes so-
ciais, campanhas e comunicagao, que mode-
lou o contelido para ser aplicado como estra-
tégia de sucesso para as cooperativas.

A qualificagéo é oferecida gratuitamente aos
profissionais de cooperativas regulares, por
meio da plataforma EAD do site Conexao-
Coop. Basta fazer o cadastro e mergulhar nas
ferramentas e técnicas que podem alavancar
o negdcio das cooperativas. [l

Site
ConexaoCoop

o coop

PARAOALTOE

NEM MESMO A PANDEMIA DE
COVID-19 FOI CAPAZ DE DETER
0 AVANCO DO COOPERATIVISMO
BRASILEIRO, QUE CONQUISTOU
1,7 MILHAO DE NOVOS
COOPERADOS EM 2020

Z
%
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Por Lilian Beraldo

m todo o Brasil, 17,2 milhdes de

pessoas confiam no cooperativismo

como um modelo de negdcios séli-

do e um caminho interessante para

o empreendedorismo coletivo e a
geracdo de renda para os brasileiros. Em
meio as incertezas de um surto sanitario
global e as perdas humanas e econémicas,
o cooperativismo mostrou sua forga ao con-
quistar 1,7 milhdo de novos cooperados no
ano passado —em 2019, eram 15,5 milhGes
de associados. Os nimeros fazem parte do
Anuério do Cooperativismo Brasileiro 2021,
langado em julho, durante a Semana Cone-
xdo Coop.

Todos os dias, o cooperativismo transfor-
ma realidades. Ao movimentar a economia
com a geragdo de trabalho, emprego e ren-
da, levamos progresso e qualidade de vida
para todo o pais. Mesmo em um ano com-
plicado como 2020, ajudamos a gerar 27,5
mil novos postos de empregos em todo o
pais — indo na contram&o das empresas
comerciais, que fecharam 67.906 postos de
trabalho com carteira assinada em igual pe-
riodo, de acordo com dados do Cadastro

Geral de Empregados e Desempregado (Novo Caged). Com isso,
terminamos o primeiro ano da pandemia contabilizando 455.095
empregos diretos, sendo 39% deles ocupados por mulheres.

Vale lembrar que, em 2020, a taxa média de desocupagéo atin-
giu 13,5% e foi recorde em 20 estados. No intervalo de um ano,
segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), a
populagdo ocupada do Brasil perdeu 7,3 milhGes de pessoas, che-
gando ao menor nimero da série anual (86,1 milhdes).

Somands fcas

Em 2020, estiveram em operagdo no pais 4.868 cooperativas de
sete diferentes ramos, oferecendo ao mercado e a populagao pro-
dutos e servicos de qualidade e com a marca coop.

“Apesar de este nimero ser 8,4% menor que o registrado em
2019, quando eram 5.314, ele ndo indica uma retragdo em nosso
movimento. Ao contrério: a redugdo do nimero de cooperativas
singulares se da em funcdo de um movimento do nosso mercado
para ganho de eficiéncia e escala com redugdo de custos, cami-
nhando para fusGes e incorporagdes”, explica Marcio Lopes de
Freitas, presidente do Sistema OCB.

Ainda segundo o Anuario, o estado com maior nimero de coope-
rativas no Brasil é Minas Gerais, com 756, seguido por Sao Paulo
(614), Rio Grande do Sul (434) e Rio de Janeiro (414). Presentes em
todas as unidades da federagao, as coops reforcam a relevancia do
nosso modelo de negdcios transformando a realidade de milhares
de brasileiros.

“Nossas cooperativas tém um papel importante nas cidades e no
campo. Elas marcam presenca em muitos segmentos diferentes,
como no mercado financeiro, na agropecudria, na area da salde,
da educagdo, na geragéo e distribuicdo de energia, no turismo, na
atividade mineradora, no transporte e, também no setor habitacio-
nal e de consumo. O coop &, sem duvida, um agente fundamental
para a promogédo do desenvolvimento em todos os estados brasi-
leiros”, acrescenta Lopes de Freitas.

e e

De cada 10 empresas comerciais brasileiras, quase metade fecha
as portas apds o quinto ano de atividade (47%). Ja no cooperativis-
mo o cenario é diferente: atualmente, 2.442 cooperativas possuem
mais de 20 anos de atuagdo no mercado, ou seja, 50% de todas
as coops ativas tém mais de duas décadas de histéria e tradicao.

“NOSSAS
COOPERATIVAS

TEM UM PAPEL
IMPORTANTE NAS
CIDADES E NO CAMPO.
0 COOP E, SEM
DUVIDA, UM AGENTE
FUNDAMENTAL PARA
A PROMOCA0 DO
DESENVOLVIMENTO
EMTODOS

0S ESTADOS
BRASILEIROS "

Marcio Lopes de Freitas,
presidente do Sistema OCB
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“NO GERAL,

0 COOPERATIVISMO
BRASILEIRO TEM
RESULTADOS

“No geral, o cooperativismo brasilei-
ro tem resultados acima da média, se
comparado ao modelo convencional,
e estamos muito satisfeitos de poder
mostrar isso para a sociedade, em
nosso novo Anuario”, destacou a su-
perintendente do Sistema OCB, Tania
Zanella.

Dados como esse também confirmam
que a resiliéncia é uma das principais
caracteristicas das nossas cooperati-
vas. Grande parte das coops brasilei-
ras foi constituida em momentos de
adversidade e escassez de recursos,
buscando prover melhores condigdes
econdmicas, sociais e de trabalho aos
seus associados. E com esse mesmo
proposito, elas continuam firmes, mar-
cando presenca em diversas ativida-
des econémicas, com a geracgéo de re-
sultados cada vez mais significativos.

sete ramos do cooperativismo: Saide
(72%), Trabalho, Producéo de Bens e
Servicos (65%), Consumo (55%) e Cré-
dito (53%).

Quando o assunto é lideranca, en-
tretanto, ainda ha muito espago a ser
conquistado por elas. Em 2020, ape-
nas 17% das mulheres ocupavam car-
gos de presidéncia ou vice-presidén-
cia no cooperativismo.

“Cientes desse desequilibrio, estamos
criando uma série de projetos para
fomentar a ampliagdo da participacao
feminina nos Conselhos, na diretoria
e na presidéncia das nossas coopera-
tivas. Um primeiro passo nesse senti-
do foi a criagdo do Comité Nacional
de Mulheres do Sistema OCB — fo-
rum consultivo que ja estd ajudando
a definir estratégias para aumentar a
presenca de mulheres na lideranga do
nosso movimento”, elucida Tania, pri-
meira mulher a ocupar o cargo de su-
perintendente na histéria da Casa do
Cooperativismo.

prépria cooperativa, ao final de cada exercicio —
subiram de R$ 14,8 bilhdes para R$ 23 bilhdes
em 2020.

No mesmo periodo, nossas cooperativas injeta-
ram nos cofres publicos mais de R$ 13 bilhdes
em tributos — valor 19% maior que o repassado
em 2019. Ja os recursos destinados ao pagamen-
to de salérios e outros beneficios destinados a
colaboradores bateu a marca de R$ 18 bilhdes.

O Anuério do Cooperativismo Brasileiro estad em
sua terceira versao e ja uma das publicagcdes mais
queridas do cooperativismo.

De acordo com a superintendente do Sistema
OCB, Tania Zanella, ja é possivel ver a evolugdo

do produto em termos de nimeros, visibilidade
e inteligéncia de dados. “Sé conseguimos apre-
sentar esse anuario porque as cooperativas estao
cada vez mais sensiveis sobre a importancia de
nos fornecer informacgdes. Afinal, ndo se constréi
nada com embasamento e credibilidade sem in-
formacgdes consistentes e inteligéncia de dados.”

Ainda segundo ela, o Anuério é uma ferramen-
ta importante, mas trata-se do final de um pro-
cesso maior e mais importante de didlogo entre
as cooperativas, as unidades estaduais e o Sis-
tema OCB.

“A Casa do Cooperativismo estd cada vez mais
profissionalizada e legitimada perante os érgaos
publicos para trabalhar em prol das cooperativas
e ocupar espagos. Se hoje somos referéncia em
representagdo politica e institucional, é porque
contamos com o apoio, com as informacoes,
com os dados e com a inteligéncia que sao for-
necidos pelas proprias cooperativas”, conclui.

Lamos

Confira os
principais nimeros

ACIMA DA MEDIA,
SE COMPARADO

AGROPECUARIO CONSUMO CREDITO
pliando sua participagdo no coopera-

Ano a ano, as mulheres estdo am- GMMW/O WMI?WS/

AO MODELO tivismo. Em 2020, elas representavam de cada ramo do 1.173 247 755
CONVENCIONAL. E 40% cilos mais de 17 milgéezs de co- Os irj(:!icadores kf)i?ancgiros do coo- cooperativismo: cooperativas cooperativas cooperativas

operados, um aumento de ontos erativismo também demonstram a

! pzrcentuais em relagdo ao anci) ante- E)rga do movimento e a sua enorme 1.001.362 2.208.756 11.966.563 SERVICO:
ESTAMOS MUITO rior. capacidade de gerar riquezas ndo cooperados cooperados cooperados Quer saber mais sobre
apenas para o cooperado, mas para 223.477 14.427 79.121 o coop brasileiro?

SATISFEITOS DE Ao analisar a dis;cribuigéo por género  toda a sociedade. empregados empregados empregados Acesse o Anuario

nos sete ramos do cooperativismo, a

do Cooperativismo

PODER MOSTRAR 1550

-se no segmento de Salde alcangan-  vas — indicador que revela a solidez
PARAA SOCIEDADE’ do mais da metade dos cooperados  de uma organizagdo e a sua capaci-
P P
EM NOSSO NOVO do ramo: 53%. O Ceard é o estado  dade de honrar compromissos — al- e /ﬁ\

ANUARIO.’

Tania Zanella,

superintendente do SR S S cooperativas cooperativas cooperativas

Sistema OCB Ja a forca de trabalho feminina repre- 409.175 180.074 89.857
sentou 39% do total dos funciondrios O cooperado também viu o retorno cooperados cooperados cooperados
das cooperativas, um aumento de  de seu investimento crescer. As so- 116.559 3.714 5.461

representatividade feminina destaca-

em que a participagdo das mulheres
no nimero de cooperados supera a
masculina, chegando a 56% do qua-
dro social.

4 pontos percentuais frente a 2019.
A parcela de mulheres empregadas
supera a dos homens em quatro dos

Em 2020, o ativo total das cooperati-

cancou a marca de R$ 655 bilhdes, um
aumento de 33% em relagdo a 2019.
Ja o patriménio liquido contabilizado
foi em R$ 145 bilhdes: 15% maior que

bras — resultado final das operagdes
da cooperativa, que pode ser distribu-
ido aos cooperados ou reinvestido na

TRABALHO, PRODUCAO
DE BENS E SERVICOS
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758

empregados

empregados

Brasileiro 2021

TRANSPORTE

empregados




SOUCGOP

Venha fazer
parte de um
cooperativismo
mais forte!

VAMOS JUNTOS CONSTRUIR

O MAIOR BANCO DE

DADOS CADASTRAIS DO
COOPERATIVISMO BRASILEIRO.
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CONEXOES
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Tudo que vocé precisa para potencializar

os resultados e levar sua coop cada vez mais longe!

O site ConexaoCoop traz pra vocé informagoes de inteligéncia de mercado e
um mapa de oportunidades para sua cooperativa fazer novos negécios, inclusive
com outras coops. Se a ideia é potencializar a atuagao no mercado nacional,

a gente pode te ajudar nessa missao. Se explorar outros mercados esta nos
planos, € no ConexaoCoop que vocé vai encontrar o que precisa.

CONEexXao

Entao nao perca tempo, acesse
https://conexao.coop.br
e comece agora mesmo!
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