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SUMARIO EXECUTIVO

O projeto em questdo, fez uma andlise da viabilidade econémica para abertura
da agéncia de relacionamento no municipio de Assis Chateaubriand — PR, ampliando
a area de abrangéncia de alendimenio da Cresol Progresso.

Foram levantados os dados estatisticos do municipio de Assis Chateaubriand-
PR, que conta com 33.397 habitantes, sendo 29.710 na zona urbana e 3.687 na zona
rural. O municipio possui sete instituicbes financeiras, nas quais circulam R$
150.860.900,00 (cento e cinquenta milhées oitocentos e sessenta mil novecentos
reais) de depésitos fotais.

Os principais ramos de atividades sdo Servigos que representam 45% e
Agropecuaria, com 28% de participagdo no mercado. O montante de operagbes de
créditos realizados na safra de 2017, foram de R$ 911.780.184,00 (novecentos e onze
milhdes setecentos e oitenta mil cento e oitenta e quatro reais), dinheiro este que
movimentou a economia do municipio.

Destaca-se que a atividade PIB agropecuaria, evoluiu 28,08%, enquanto que o
PIB total, foi de 7,62%. A pesquisa constatou que no municipio de Assis
Chateaubriand esta sendo construido um abatedouro de suinos, que promete dobrar
o abate regional registrado na atualidade, em 15 mil cabecas.

O investimento a ser desembolsado é de R$ 350.000,00, visto que vai equilibrar
o resultado financeiro liquido acumulado no 36° més em diante. Operacionalmente, vai
comecar a gerar mais receitas do que despesas a partir do 19° més de atividade. No
periodo de trés anos, o objetivo é ter em média 600 cooperados e R$ 16.600.000,00 de
ativos totais. A agéncia vai ter o layout 2.0, conforme normas da Central Cresol Baser,
com metragem minima de 300 m?, 6 colaboradores, atender o publico rural e urbano,
trabalhando todo o portfdlio de produtos e servicos conforme metas estabelecidas,
buscando a rentabilidade adequada.

Diante do exposto, verifica-se que a abertura é viavel. Destaca-se como fator
critico de sucesso que a capacidade instalada permite aumentar a area efetiva de
atuacado, sem, no entanto, por em risco o que ja foi até aqui construido. Portanto, tem-
se a conviccdo da viabilidade deste e sua importéncia para o desenvolvimento

sustentado da CRESOL PROGRESSO para os proximos anos.



1 - DESCRICAO DO NEGOCIO

O avanco da tecnologia e o desenvolvimento do processo de globalizagéo tém
gerado um mercado cada vez mais competitivo e exigente. Esse processo, aliado ao
desemprego e a redugéo do poder de compra dos salérios, estimula os trabalhadores
a buscar alternativas que lhes proporcionem maior qualidade de vida. Com isso,
verifica-se nos ultimos tempos, uma forte tendéncia ao sistema cooperativo, um
conjunto de instituigbes cooperativistas que visam proporcionar melhores condigbes
financeiras, econdmicas e sociais aos membros a eles integrados.

Neste contexto, as cooperativas de crédito vém se destacando como exemplos
de gestao e eficiéncia para o setor financeiro, pois mesmo inseridas neste mercado
extremamente dindmico e turbulento, estas ndo perdem o foco em seus maiores
objetivos, que sdo principalmente o de atender seu quadro social na busca por
produtos e servigos de qualidade e custos reduzidos.

O cooperativismo se fortaleceu ao longo da historia e deixou de ser apenas
uma forma alternativa de organizagdo, mais do que isso, tornou-se uma nova forma
de pensar o ser humano, o trabalho e o progresso econdmico e social. No Brasil, o
cooperativismo de crédito surgiu em Nova Petropolis — RS, por iniciativa do padre
jesuita Theodor Amstad, que em conjunto com um grupo de agricultores, constituiram
em dezembro de 1902, a primeira cooperativa de crédito do Pais, dando origem ao
Sistema de Crédito Cooperativo.

O crescimento econdémico brasileiro, especialmente no segmento do
agronegocio, estimulou o desenvolvimento do cooperativismo de crédito no pais,
concomitante a isso, os pequenos agricultores do Estado do Parand, se organizaram
e se estruturaram com o objetivo de constituir as suas cooperativas, estando hoje a
Cresol Progresso presente na Regido Oeste do Parana, contando com uma sede
administrativa localizada no municipio de Cascavel e mais sete agéncias, cito duas
em Cascavel, uma agéncia em cada municipio sendo Lindoeste, Santa Tereza do
Oeste, Braganey, Nova Aurora e Altbnia.

O propdsito deste projeto é apresentar um plano de negdcios para abertura da
Agéncia no municipio de Assis Chateaubriand, na regido Oeste do Estado, assim
como, estender o atendimento Cooperativo da Cresol para aquele municipio e regiao,
ampliando o sinal da marca e buscando dar sustentabilidade & Cresol Progresso.

Objetiva-se, estabelecer estratégias de atuagdo, recursos necessarios, o
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montante de investimentos e respectiva analise de viabilidade econbtmica de sua

implantacéao.



2 - PROBLEMA DE PESQUISA

Que estratégia deve ser utilizada para viabilizar a abertura de uma nova
agéncia de relacionamento da Cresol Progresso no municipio de Assis

Chateaubriand-Pr?



3 - HIPOTESES

Os avancos tecnologicos e a globalizacdo tem tornade o mercado mais
exigente e competitivo. Isso, ao se aliar a redugéo do poder aquisito e ac desemprego
faz com que os trabalhadores busquem novos caminhos e com cusios menores para
que tenham uma boa qualidade de vida. Nos ultimos tempos, as instituigbes
cooperativistas tem oferecido a seus membros, condigdes sociais, econdmicas e
financeiras melhores.

Sendo assim, as cooperativas de crédito se destacam no setor financeiro de
forma eficiente, mesmo enfrentando turbuléncias do mercado, sem perder seus
objetivos e foco no que tange o atendimento do seu quadro social, oferecendo com
custos reduzidos, os servicos e produtos a elas permtinentes. Portanto, as
cooperativas de crédito transformam vidas proporcionando um sistema financeiro que

nao visa o capital, e sim, as pessoas que delas fazem parte.



4 - OBJETIVOS
4.1 - Objetivo Geral

Promover o desenvolvimento do Plano de Nego6cios da Agéncia — Assis
Chateaubriand da Cooperativa CRESOL PROGRESSO, por meio do estudo de
viabilidade e payback, ampliando a forma de comunicagao, atraves das melhoras
praticas de mercado, agregando valor para o segmento, para os associados, e em
consequéncia, para o aumento dos volumes de negocios.

4.2- Objetivos Especificos e Indicadores de Desempenho

- Ampliar a participacdo de mercado da CRESOL Progresso no Estado do

Parana.
Indicadores:
e Variagdo no niumero de associados ativos;
e Variagao no volume de recursos administrados;
e Variagdo no saldo em carteira de crédito;
e Variagao na participagdo do potencial;
® Variacdo do resultado em relagdo ao proposto no projeto.

- Ampliar a sinergia entre as agéncias (Sede Administrativa, Cascavel, Rio da
Paz, Lindoeste, Santa Tereza do Oeste, Nova Aurora, Braganey e Altbnia),
viabilizando o resultado, apresentando uma nova proposta de valor aos associados

(sentimento de pertencimento).

Indicador:
e Padronizacdo das politicas de crédito, captagdo, atendimento dos
associados.

- Consolidar o desenvolvimento da Agéncia junto ao mercado e publico-alvo.

Indicadores:

® Equilibrio econbmico-financeiro;

e Ampliacdo da participagdo dos Produtos & Servigos no suprimento do
custo fixo;

e Reducgao do indice de custo fixo da Agéncia.



- Consolidar a imagem institucional da Cresol na Regido Oeste do Parana.
Indicador:
J Percepcado da marca da CRESOL nesta regido - pelos associados,

populacdo e entidades de classe, a ser mensurada por pesquisa.
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5 - JUSTIFICATIVA

Todo empreendimento ou negécio a ser realizado necessita de um
projeto e razdes para que possa vir a acontecer. Portanto, este projeto pauta-
se na necessidade de reposicionamenio do plano de negocios, buscando dar
maior visibilidade para a marca e ampliagdo da participacdo, tanto para
sustentar o crescimento, quanto para diversificar as carteiras onde a
Cooperativa esta presente (hoje no publico de pequenos produtores). Focar
principalmente onde esta atuando, como também, nas atividades e projetos
de expanséo para o novo publico (urbano PF/PJ) levando em consideragao
as seguintes analises:

- O capital representa o percentual de 90,79% do PL da cooperativa,
proporcionando um limite operacional de aproximadamente R$ 106 milhdes
(alavancagem), podendo concentrar até no maximo R$ 2 milhdes e duzentos
mil reais por cooperado;

- Aumentar a participacdo nos recursos administrados e seus
negocios (publico-alvo) em relagdo as demais instituigdes financeiras do
mercado.

O municipio de Assis Chateaubriand possui o 98° PIB per capita do
Estado do Parana e o0 813°, com R$ 33.984,71 mil, segundo levantamento
divulgado pelo IBGE no segundo semestre do ano de 2016. O municipio, a
85 km de Cascavel-PR, tem 33.397 mil habitantes. A economia é
influenciada pelo ramo de servicos e agropecuaria. A renda per capifa
consiste na divisdo do coeficiente da renda total (produto interno bruto
subtraido dos gastos de depreciagéo do capital e os impostos indiretos) pela
sua populacédo. O ano-base dos dados divulgados pelo IBGE € de 2016.

Também, percebeu-se a necessidade de maximizar o sinal
(visibilidade institucional), dando maior visibilidade para a MARCA,;
maximizar os negocios, ampliando e ocupando 0s espagos existentes;
atender ao “FOCO ESTRATEGICO” (aumentar a base de sécios); contribuir
para o atingimento dos objetivos estratégicos do plano de negoécios da
Cooperativa.

Portanto, a partir da definicdo estratégica de viabilizacéo do plano de

negocio com forga total na Cooperativa, de forma efetiva vai ser ampliada a



participagdo no segmento, tornando-se plenamente justificavel a realizacao

da abertura desta Agéncia.



6 - METODOLOGIA

Adotar uma metodologia para o desenvolvimenio de uma pesquisa e o alcance
dos objetivos se faz necessario, e nesse contexto segundo Gil (2002, p.17): “pesquisa
¢ o procedimento racional e sistematico que tem como objelivo proporcionar respostas
aos problemas que sdo apresentados”.

Quanto aos objetivos, considera-se a pesquisa descritiva, a qual segundo
Andrade (2005, p.124), relata que “nesse tipo de pesquisa, os fatos sdo observados,
registrados, analisados, classificados e interpretados, sem que o pesquisador interfira
nelas”.

A pesquisa descritiva, também, segundo Heerdt e Leonel (2005, p.65), “tem
como principal objetivo, descrever as caracteristicas de determinadas populagbes ou
fendmenos”. Assim sendo, este estudo descritivo, apresenta e analisa caracteristicas
de uma regido sem que o pesquisador interfira.

No que tange aos procedimentos, utiliza-se a pesquisa bibliografico e o estudo
de caso. O estudo bibliografico na concepgdo de Kdche (1997, p.122), investiga “o
conhecimento disponivel na area identificando as teorias produzidas, analisando-as e
avaliando sua contribuicéo para auxiliar a compreender ou explicar o problema objeto
da investigacao”. Assim, tem-se como base, artigos, livros, internet e legislagbes para
identificar o conhecimento e as teorias voltadas ao tema proposto.

Com relagdo a coleta de dados Gil (2002), esse instrumento baseia-se em
documentos que néo foram ainda analisados analiticamente e em documentos que,
de alguma forma ja foram analisados, citando-se relatérios e dados estatisticos.
Assim, para o desenvolvimento desta proposta, analisa-se relatorios e documentos
que trazem dados e informacées do municipio de Assis Chateaubrinad e outros dados

estatisticos que mostram a viabilidade econdmica e financeira.



7 - PREMISSAS DO PROJETO

Frente as circunstancias e eventos que necessitam ocorrer para que o
projeto seja bem-sucedido, tem-se como premissas de desenvolvimento dos
negocios da CRESOL PROGRESSO:

I Considerando seus objetivos e as implicagcbes para a CRESOL
PROGRESSO, bem como o principio da visdo sistémica, a participagédo ativa de
toda a diretoria e conselhos (acompanhamento dos indicadores, metas e acdes)
tornapse de suma importancia para o sucesso desse trabalho;

I Em conformidade com as necessidades deste projeto, por objetivo
principal, os Conselhos de Administracdo e Fiscal vao ter que acompanhar e
monitorar o desenvolvimento da agéncia, verificando o andamento do negdécio e a
viabilidade do investimento, assim como, discutir, propor e deliberar sobre as
estratégias de abordagem junto ao publico-alvo, contando sempre com o apoio da
Presidéncia;

. Com base na amplitude do segmento a ser explorado e nas
caracteristicas inerentes a uma operacéo de varejo — novo foco de atuagdo da
CRESOL PROGRESSO.

V. No futuro, as agéncias devem ter estrutura compativel com as
demais instituicbes financeiras instaladas no mercado e com salas de
autoatendimento em horario padrao (06h as 22h).

- Visando a formacdo de rede e otimizacdo dos recursos para o
autoatendimento fora das agéncias (PAA’s, ATM’s, dentre outros), futuramente
indica-se a utilizacdo de atendimento em nucleos, reparticbes, regionais, etc.,
além da rede do Banco 24 horas — TECBAN (permite o acesso ao cartdo cabal)
sendo a 4% maior rede do mundo em caixas eletrénicos, ha 35 anos no mercado,
presente em mais de 430 cidades brasileiras;

V. Com base na estatistica de utilizacdo da rede do Banco 24 horas, a
cooperativa deve implantar de forma gradativa, a partir da analise de viabilidade,
a sua rede de autoatendimento nos principais locais de circulagcdo de pessoas;

VI. Especificamente em Assis Chateaubriand, por conter uma area de
atuacao geograficamente extensa, deve dar preferéncia ao seu publico principal
gue sdo os produtores rurais, mas nao deixando de forcar no publico urbano;

VIl.  As politicas de crédito, captacdo e tarifacdo devem ser uniformes



entre as agéncias e validadas pelo Conselho de Administracéo da Cooperativa;

VIII.  As politicas de crédito comercial devem ser adequadas as praticas
de mercado, adotando e aprimorando as flexibilizacées em bandas minimas e
maximas, conforme a caracteristica de cada negdcio;

X Disponibilidade em consonéancia com a Central Baser, de tecnologia
em conformidade com o mercado, fazendo frente a expectativa e exigéncia do
publico-alvo;

X. Realizacdo de aliancas estratégicas com as entidades de classe
para obter apoio no desenvolvimento da Agéncia (Associacdo Comercial,
Sindicatos, Prefeitura, Camara de Vereadores, dentre outras);

XL Necessidade de firmar convénios de arrecadagéo com os poderes
publicos municipais e concessionarias de servigos publicos para arrecadagéo de
taxas, tarifas e impostos;

Xll.  Implantacdo de plano de capitalizacdo permanente, visando a
alavancagem patrimonial e atendimento as demandas dos associados;

XUl Viabilizar o funding necessario por meio de instrumentos especificos,
garantindo fontes suficientes de liquidez para atender as demandas de credito;

XIV. A orientacdo tatica e supervisdo do projeto devem ser de
responsabilidade da Gerencia Geral da Cresol, em conformidade com a Direx e 0

Conselho de Administracdo da Cooperativa.



8 - GOVERNANGA DO PROJETO

Considerando que este projeto visa além de desenvolver a cooperativa,
criar melhores estratégias, busca-se a sua viabilizacédo, e em consequéncia, a sua
consolidacédo na Regido Oeste. Deve partir do Conselho de Administragao da
Cooperativa, a validacao de todas as estratégias e acoes a serem implementadas.
A Central tem o papel de orientacdo e apoio, participando das discussdes, bem
como da supervisdo quanto a efetividade na implantacao das estratégias e agGes
validadas. Também, possui papéis importantes neste projeto, o Conselho Fiscal
da Cooperativa, tendo em vista ser o fiscalizador da efetividade na aplicagédo das

normas, procedimentos e estrategias validadas.

8.1 Plano de comunicacao (midia e propaganda)

O investimento necessario para a implantacéo do Plano de Comunicagéo

nesta regido vai ser proposto em projetos futuros.

8.1.1 - Funding

Considerando que inicialmente a nova estrutura ndo tem fonte suficiente
para atender a demanda de crédito de seus associados, necessario se faz o

funding por meio de recursos das demais agéncias.



9 - INFORMACOES DO MUNICIPIO

Assis Chateaubriand se localiza na Regido Médio Oeste do Estado do Parana,
faz divisa ao Norte com Alto Piquiri e Ipora através do Rio Piquiri. Ao Sul, em linha
seca, com Toledo e Tupassi. Ao Oeste, em linha seca e pelos rios Sao Pedro e do
Peixe e com Palotina, e ao Leste, com o Rio Verde, Formosa do Oeste, Jesuitas e
Nova Aurora.

O municipio esta a uma distancia de 608 km da capital Curitiba, a 1.150km da
Capital Federal Brasilia e a 1.278 km da capital do Rio de Janeiro. Possui uma
populacédo de 33.397 habitantes; 46° no Ranking PIB/PR; 932° PIB/BR e no PIB per

capita R$ 33.984,71. A base econdmica do municipio tem representatividade do PIB

pelos segmentos econdmicos demonstrados no Quadro 1:

EMPRES PORCENTA

Industria 6,12%
Impostos ' 7,88%
Comércio/Servigos = ' 45,06%
| Agropecuaria ' : 28,67%
Reparticdo Publica 12,26%

FONTE: Geofusion (2016).

Com referéncia a representatividade por atividade, os principais ramos de
encontrados foram de servico com 47% de participacdo de mercado; agropecuaria
com 30% do mercado no municipio. Os financiamentos agricolas que foram realizados
na safra de 2018, totalizaram mais de R$ 925.000.000,00 (novecentos e vinte e cinco
milhdes de reais), dinheiro este que circulou dentro do municipio. Outra informagao
evidenciada, foi a quantidade de veiculos que pertencem aos municipes que chegam
a mais de 23.000, sendo uma étima oportunidade para financiamentos a fim de
renovacéo dos mesmos, ou financiamento para pagamentos dos impostos e também

seguros. O Grafico 1 mostra a representatividade por atividade.



Grafico 1: Representatividade por atividade

Industria = impostos = com./servigos Agropecuaria = Repartigdo Publica

FONTE: IPARDES

No municipio de Assis Chateaubriand esta sendo construido um abatedouro de
suinos, ocorrendo um alto investimento para esta obra, orcada em R$ 750 milh6es na
primeira etapa, passando para R$ 1 bilhdo quando completa e considerada a maior
obra em andamento neste segmento em todo o Brasil, que vai gerar 7.000 empregos
diretos e 10,5 mil empregos indiretos. Foi projetado para ter capacidade inicial de 7,5
mil cabecas de suinos/dia, podendo chegar a 15 mil cabegas/dia no auge da sua
operacao.

Este investimento promete dobrar o abate regional de suinos registrado nos
dias de hoje. Com este empreendimento, a CRESOL PROGRESSO vai ter a
oportunidade de oferecer crédito aos agricultores que desejam investir em suas
propriedades rurais, para adequagéo das exigéncias do abatedouro para a criagao de
suinos, tendo em vista a oportunidade de mais investidores no municipio, gerando
maior emprego e renda.

A Cresol, visando associar esses potenciais cooperados, vai realizar
prospeccdes diarias apresentando seu negécio, desenvolvendo campanhas com o
objetivo de incentivar os proprios cooperados a divulgarem a cooperativa, visto que
estas estratégias, vao possibilitar a Cresol, uma vantagem competitiva pelo fato de
ser referéncia no crédito rural.

Os trabalhos de analise de crédito, controles internos, gestdo de risco e
recuperacéo de crédito, vao ser realizados conforme politica sistémica, citamndo-se:
analise de crédito realizado na sede administrativa da Cresol Progresso, onde possuli

dois colaboradores exclusivos para esta fungdo, verificando a capacidade de



pagamento do cooperado, andlise de garantia, analise de renda e patrimonial,
consultas do CPF aos érgaos reguladores de crédito. Os controles internos da nova
unidade, vao ser fiscalizados pelo Conselho Fiscal da cooperativa de forma mensal,
além de colaborador de controles internos da sede administrativa que vai se deslocar
sempre que necessario para fiscalizar a documentagao de abertura de conta,
empréstimo, tesouraria, caixa, dentro outros da rotina operacional da unidade.

No setor de recuperacdo de crédito vai ser respeitada a regra de cobranga do
sistema Cresol, que compreende Caixa de 5 a 15 dias, Analista e Gerente de Agéncia
de 16 a 90 dias. Apds esta data, entra o Recuperador de Crédito da Sede
Administrativa da Cresol Progresso, que passa a fazer as devidas cobrangas
extrajudiciais, até o prazo de 180 dias quando ainda nao regularizadas, encaminhadas
via judicial.

A seguir, apresenta-se no Quadro 2 o PIB por atividade, na agricultura, na

industria e nos servigcos/comércio, sendo também representado no Grafico 2.

Quadro 2: PIB por atividade

e PIB POR ATIVIDADE TR
AGRICULTURA INDUSTRIA SERVICOS/COMERCIO
331.746,98 70.820,90 521.400,78

FONTE: IBGE

Grafico 2: PIB por atividade

= Agricultura = Industria = Servigos/Comercio

FONTE: IPARDES



10 - ANALISE ESTRATEGICA

A ampliacao da atuacdo e expansao efetiva em Assis Chateaubriand exige uma
analise criteriosa e apurada de questdes centrais para a formulacao das estratégias e

mitigacao dos riscos conforme relatado a seguir.

10.1 - Caracteristicas Locais

Considerando-se o tamanho do mercado, a diversidade de realidades
encontradas na cidade e a necessidade de ter alto grau de preciséo nas estratégias a
serem adotadas, foi desenvolvido um estudo do real potencial desse mercado o qual
teve como objetivo, “tornar conhecidos para a CRESOL PROGRESSO os elementos
que apoiam a formulacéo estratégica sobre como e o que a cooperativa deve fazer
para atingir o maior contingente de pessoas no segmento Rural”. Com base neste

objetivo, buscou-se responder os seguintes questionamentos:

e Que classe priorizar no processo de expansao?

e Quais as barreiras de entrada nos diferentes publicos ou segmentos?
o Como entrar neste mercado (pessoa Fisica e Juridica)?

o Com que mensagem?

e Atraves de que meios?

e Qual abordagem sera mais relevante?

Também, foi destacado que as BARREIRAS ao crescimento estéo no:

o Desconhecimento da Oferta;

e Facilidade e Conveniéncia do Concorrente “Outro sistema Cooperativo”;
& Transacoes via Internet;

e Baixa presenca institucional na Midia.

Ja, em relacéo aos ELEMENTOS DE MOBILIZACAO:

e Gerar beneficios iguais a todos os membros, demonstrando a

importancia e o diferencial do Cooperativismo, fortalecendo a gestao democratica,
participacao nos resultados e relacionamento.
e Distinguir com firmeza o nosso proposito e trabalho (ex: facilidade de

acesso ao crédito, aquisicdo de produtos e servigos financeiros).



10.2 - Anélise de Oportunidades

Usufrui-se de uma frente de busca por parcerias, na busca da consolidacao da
marca Cresol na cidade, a ACIAC (Associacdo Comercial e Industrial e Agropecuéria
de Assis Chaleaubriand) que esia a disposigdo para gue se possa possa expor 0s
produtos aos seus associados, onde na atualidade, sdoc mais de 450 empresas
filiadas, buscando atender esse publico que se quer atingir.

Com o objetivo de firmar parcerias ligadas ao agronegécio e aproximagéao ao
publico rural, realizou-se encontros com Sindicato Rural do municipio, apresentando
a marca, para assim, conseguir desenvolver mais a agricultura da regido. Na parte
social, pretende-se realizar nas escolas do municipio, os programas sociais
disponibilizados junto ao Instituto, que sédo “Um olhar para o future” e o programa
“Juventude Escola”, agregando parcerias fortes junto a Cresol.

Além disso, abranger esse municipio no programa de Assisténcia Técnica
Especializada — ATER, realizando uma consultoria para os agricultores junto a sua
propriedade, fortalecendo desta forma, a sua atividade e tornando-se parceiro da
Cresol.

Além disso, a planta industrial sendo construida no municipio de Assis
Chateaubriand, com o objetivo de ser o maior frigorifico da América Latina, vai
movimentar os investimentos nas propriedades da regido, e a CRESOL PROGRESO,
quer estar junto nesse projeto, disponibilizando solugbes com recursos financeiras aos
seus cooperados ligados a essa atividade, promovendo o desenvolvimento na
agricultura e, alavancando desta forma, a Carteira de Crédito, produtos e servicos da
agéncia.

Os mercados emergentes conforme analises socioecondmicas, oferecem
oportunidades para serem avaliadas. Esta analise leva em consideracao, a relacao
existente entre itens estratégicos de mercado para formagédo e comunicagdo de uma
proposta de valor diferenciada para a praca de Assis Chateaubriand. Mesmo
considerando um municipio pequeno, deve ser levada em consideracdo, a relacédo
direta e indireta existente entre produtos e servicos x mercado e segmentos;
competéncias essenciais x vantagens competitivas; foco x posicionamento
estratégico, em comparacao a concorréncia. A seguir, informacgdes relevantes do

municipio de Assis Chateaubriand.



Quadro 3: Densidade demografica

Area (km?) 969,59km
Populacao (2018) 33.397 habitantes
Densidade demografica (2018 — 34
hab/km?)
Domicilios (2018) 12,351
Renda Média R$ 3.350,98

| Segmentacdo municipal Interior e Ascencao

FONTE: IPARDES

Figura 1: Mapa da densidade demografica
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FONTE: IPARDES

Também, necessario se faz conhecer mercados e segmentos, o foco e o

posicionamento estratégico apresentado no Quadro 4.

Quadro 4: Mercados e segmentos, foco e posicionamento estratégico

Mercados e segmentos Pelas analises efetuadas e com base em vantagens competitivas
existentes no cooperativismo, os segmentos mais sensiveis e
aderentes a proposta de valor da CRESOL PROGRESSO
constituem-se nas pessoas fisicas e Juridicas, podendo se estender
para as entidades parceiras.

Importante: Destaca-se que este € o mercado a ser trabalhado no
inicio até ganhar forga e escala. Os demais segmentos apresentam
atratividade, porém a agéncia de atendimento deve manter um foco
claro e especifico.

Cooperativas de trabalho e associagbes demonstram menor
sensibilidade/necessidade neste primeiro momento na relagédo de
operacbes diretas. Porém através do atendimento as pessoas
fisicas e juridicas s&o possiveis manter um o6timo grau de
relacionamento com vantagens para ambos, principalmente pelas
parcerias e convénios, tornando-as a porta de entrada neste
mercado.

Ja em relacéo a prestagéo de servigos pela auséncia de compulsério,
a CRESOL PROGRESSO torna-se competitiva na cobranga bancaria
também para as grandes empresas.

Foco Pessoas fisicas, associagdes e sindicatos.




> O publico alvo devera ser: buscar atender todo comércio local,
pessoas das classes A/B1/B2/C1/C2, com renda familiar média entre
R$ 1.230,01, a R$ 26.896,00 ou mais, que trabalham em tempo
integral e com idade entre 21 a 60 anos (além das movimentagdes,
com alto potencial de capitalizac&o).

Foco Secundario, buscar o desenvolvimento horizontal através das
classes D e E (base da piramide social), ou seja, de 1 a 4 salrios-

minimos;
Posicionamento “Instituicdo financeira local, agil e com beneficios (vantagens)
estratégico econdémicos”.

Muitos contestam o posicionamento por custos, porém ele pode e

deve ser trabalhado, pois no mercado financeiro esse

posicionamento promove selecdo de carteira e consequente

reducao de risco, haja vista que pessoas que exigem linhas mais

baratas possuem um bom histérico no mercado (mitiga¢éo), o que

é fundamental para uma estratégia de penetragdo de mercado.

Para os demais competidores a competicdo por custos é

desfavoravel em relagédo a CRESOL PROGRESSO.

Destaca-se que por sua hatureza a cooperativa é constituida para

apresentar uma proposta melhor a situagdo presente. Apds a

percepgao do beneficio econdmico, a cooperativa tem todas as

condicdes para trabalhar o emocional e filoséfico através dos

conceitos de cooperativismo.

Todavia, o ensejo reverte a proposta de valores que pretendemos
oferecer e entregar e que tais premissas nos remeta a uma reflexao
sobre os beneficios oferecidos e da forma que queremos ser vistos
€ percebidos em nosso segmento.

FONTE: Elaborado pelo autor

Conforme o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE (2918),

mostra-se a populagéo por género e condi¢éo de urbanizagdo no Quadro 5.

Quadro 5: Populagao por género e condicao de urbanizacao

Homens 16.328 48,89%
Mulheres 17.069 51,11%
Total 33.397 100,00%
Populacéo Rural 3.687 11,04%
Populacdo Urbana 29.710 88,96%
Total 33.397 100,00%

FONTE: IBGE - IPARDES (2018).

O Quadro 6 mostra as competéncias basicas, as vantagens competitivas,

produtos e servicos.

Quadro 6: Competéncias basicas, vantagens competitivas, produtos e servigos

Competéncias basicas A competéncia da CRESOL PROGRESSO ¢é ser uma instituig&o
cooperativa e assim poder operar de forma diferenciada no mercado
financeiro em relacéo ao prego e proposito.

Quadro social: insergdo na sociedade no publico urbano (Pessoas
Fisicas e Juridicas), mantendo a esséncia do atendimento ao publico




rural, preparada para atuar com o seu alto grau de relacionamento,
nas demais liderancas locais e entidades representativas de classe.

Vantagens competitivas > Ndo recolhimento de compulsério, gerando alta
competitividade em produtos alavancados via depésito a vista e
capital social.
> Presenca local: oportunidades de insergéo e valorizagéo da
sociedade.
> Distribuicao de sobras: devolugao de resuitado.
> Incentivo a formag&o de “poupanca” através do capital
social.
> Beneficios tributarios: ndo incidéncia PIS e COFINS que
podem ser repassados em redugdo de custos ou incremento de
margens.
> Calcado nos principios filoséficos do Cooperativismo a

CRESOL PROGRESSO devera possuir alto poder de mobilizagédo
de seu publico alvo.

O Cooperativismo € um elemento chave para atrair, viabilizar e
diferenciar a proposta da CRESOL PROGRESSO. Alto apelo

emocional e racional (preco/vantagem).

Produtos e servigcos Produtos-chave, diferenciados e sustentados pela competéncia
“cooperativa’, que devem fazer parte da proposta de valor a ser
ofertada:

> Captagao: capital social, depésito a vista, cobranca

bancaria, seguros de vida e captagdo remunerada.

> Crédito:  cheque  especial, capital de giro,
desconto de recebiveis.

> Servicos: Auto-atendimento (a partir de Agosto 2019);

convénios locais com Entidades, Associagdes, Sindicatos, demais

orgaos e empresas concessionarias entre outros.

OBS: Atentar para as politicas de capital social no que se refere a um

valor muito alto para integralizagdo para ndo causar barreiras de

entrada.

FONTE: Elaborado pelo autor.

O Quadro 7 mostra o novo critério de domicilios por faixa de rendimento

domiciliar mensal (2018), segundo IBGE.

Quadro 7: Novo critério: Domicilios por faixa de rendimento mensal 2018

Novo critério - Domicilios por faixa de rendimento domiciliar mensal (2018) et

Dom. Faixa Renda Renda Renda Nominal por faixa de Renda
(2018) - Domicilios Media (2018) - Renda Nominal
A++ (mais de R$ 29.279,01) R$ 0,00
§ A+ (de R$ 16.866,01 a RY 29.279,00) R¢$ 0,00
B1 (de R$ 7.875,01 a R$ 16.866,00) 589 A4,77% 12.633 ';i R47.443.876,92
i .
! B2 (de R$ 4.164,01 a R$ 7.875,00) 1.325 10,73% is R$£.837.535,91
| 6.667,90
C1 (de R$ 2.329,01 a R$ 4.164,00) 2.768 22.41% 1163 ':; R$11.524.904,63
4,163,82
= e i s > s i R$ 3 =
C2 (de R$ 1.255,01 a R$ 2.329,00) 4.446 36,00% >.32 it R$10.354.346,94
2.328,85
D (de R$ 954,01 a R$ 1.255,00) 705 5,71% i.ZSJ,’E:; R$884.473,36
5% G400 < R$ IO
F (ate R$ 954,00) 2.518 20,39% . R$2.342 768,19
930,38
4 RS "
Total 12.351 100,00% R$41.387.905,95

3.350,86



FONTE: IBGE - IPARDES (2018)

Configura-se assim, uma estratégia de penetragdo no segmento onde séo

trabalhados produtos recentes, no qual a velocidade do crescimento horizontal vai ser

o determinante para o desempenho da CRESOL PROGRESSO nessa nova regiao.

10.3 — Indicadores dos Bancos de Assis Chateaubriand

Instituicao | Operacdes de Custeio Poupanca Depésito a Outros
Crédito Investimento prazo créditos
Banco do R$ R$ R$ R$ R$
Brasil 321.481.446,00 | 265.717.678,00 | 43.323.678,00 | 11.016.720,00 | 15.032.216,00
Caixa R$ R$ R$ R$ R$
Economica | 264.945.142,00 | 4.418.668,00 | 74.528.142,00 | 49.114.611,00 0,00
Federal
Itau R$ R$ R$ R$ R$
UNIBANCO | 22.857.645,00 | 12.291.907,00 | 14.522.197,00 | 5.009.817,00 0,00
BM S.A
Banco R$ R$ R$ R$ R$
Bradesco 12.818.753,00 9.238.94500 | 18.486.883,00 | 15.588.699,00 0,00
S.A

FONTE: BACEN - https://www3.bcb.gov.br/ifdata/base 06/2018

10.4 - Plano de Metas

O Quadro 8 mostra as metas para o periodo de

maturacao da agéncia — 36

meses.
Captacao CRESOL N° Maximo de Recursos
Agéncia Fatia Captagao PROGRESSO Colaborado- Colaborador
(6,19%) res
Assis R$ 80.729.847,00 R$ 5.000.000,00 6 R$ 1.000.000,00
Chateaubriand
i Ano 1 (2020) Ano 2 (2021) Ano 3 (2022)
‘Aumento Quadro Social | 250 400 600
RECURSOS 7.310.750,38 10.995.625,42 16.543.438,13
DV 1.839.125,08 2.758.687,62 4.138.031,43
DP 5.024.625,20 7.536.937,80 11.305.406,70
CAPITAL 450.000,00 700.000,00 1.100.000,00
Meta Cartao Crédito 245 420 700
Meta Cartdao Débito 350 600 1000
Meta Seguro de Vida 50 100 150
Meta Seguro de Auto 50 100 150
Meta Seguro Residencial 100 200 450
Meta Seguro Rural 50 100 150
Empréstimo Comercial 4.463.750,28 6.765.625,43 10.153.438,15
CAC 2.845.166,85 4.267,750,28 6.401.625,42
Cheque Especial 280.000,00 490.000,00 740.000,00




Desconto Recebiveis 1.338.583,43 2.007.875,15 3.011.812,73
Empréstimo Rural 2.221.850,00 3.332.775,00 4.999.162,50
Indice de AD 66.840,00 101.870,47 151.526,01
Indice de Inad 15 133.680,00 203.740,00 303.040,00
FONTE: Plano de Metas (2018).
O Quadro 9 mostra as previsdes financeiras
Quadro 9: Previsoes financeiras
Previsbes Financeiras |
Indicador Ano 1 Ano 2 Ano 3
semetre 1 semetre 2 semetre 3 semetre 4 semetre 5 semetre B
Cooperados 150 300 350 450 550 700
Depdsitos a vista RS 600.000,00| RS 1.000.000,00| RS 1.400.000,00| RS 1.700.000,00 RS 2.000.000,00] RS 2.200.000,00
| Depdsitos a prazo RS 1.500.000,00| R$ 2.500.000,00| RS 3.000.000,00| RS 4.000.000,00] RS 4.500.000,00| RS 5.000.000,00
| Capital Social RS 250.000,00| RS 350.000,00 R$ 500.000,00 RS 600.000,00 RS 700.000,00 RS S500.000,00
| Repasse RS 1.500.000,00| RS 2.000.000,00| RS 2.500.000,00| RS 3.200.000,00 RS 3.600.000,00] RS 4.500.000,00
Carteira Recurso Proprio RS 700.000,00| RS 1.400.000,00| RS 1.500.000,00] RS$2500.000,00] RS3.200.000,00] RS 4.000.000,00
| CDI Atual 0,4236%
| Centralizada 100,5% CDI 0,4938%
| Captacdo 0,50%
Provisbes 2,50%
Taxa média Crédito 2,40%
Receitas e Despesas |
|Receitas Ano 1 Ano 2 Ano 3
{ semetre 1 semetre 2 semetre 3 semetre 4 semetre 5 semetre 6
%Financeiras {Centralizada 100,5% CDI) RS B8.14847 RS 12.093,25 RS 14.815,40 RS 18.766,18 RS 15.753,87 RS 20.247,72
fPres(a;ﬁo de servicos RS 18.720,00 RS 37.440,00 RS 43.680,00 A% 56.160,00 RS 68.640,00 RS 87.360,00
iEmpréstimO\s RS 100.200,00| RS 201.600,00 RS 273.600,00 RS 360.000,00 RS 460.800,00 RS 576.000,00
fOutras receitas RS 16.500,00 RS 33.000,00 RS 38.500,00 RS 49.500,00 RS 60.500,00 RS 77.000,00
ETotaI de Receitas RS 144 168 47| RS 28413525 RS 370.595,40 RS 484.426,18 RS 608.693,87 RS 760.607,72
3 Despesas Ano 1 Ano 2 Ano 3
| semetre 1 semetre 2 semetre 3 semetre 4 semetre 5 semetre 6
Saldrios RS 54.200,00 RS 84.200,00 RS 101.800,00 RS 101.800,00 RS 110.620,00 RS 110.620,00
Encargos Sociais RS 65.940,00 RS 65.940,00 RS 71.260,00 RS 71.260,00 RS 77.434 00 RS 77.434 00
| Despesas de informatica RS 50.000,00 RS 40.000,00 RS 30.000,00 RS 15.000,00 RS 10.000,00 RS 10.000,00
fDespesas captacao RS 45.000,00 RS 75.000,00 RS 20.000,00 RS 120.000,00 RS 135.000,00 RS 150.000,00
iDespesas provisdes RS 35.000,00 RS 50.000,00 RS 25.000,C0 RS 32.500,00 R$ 27.500,00 R$ 42.500,00
| Outras despesas RS 70.000,00 RS 70.000,00 RS 60.000,00 RS 60.000,00 RS 55.000,00 RS 55.000,00
iTotBl Despesas RS 360.140,00 RS 355.140,00 RS 378.060,00 RS 400.560,00 RS 415.554,00 RS 445554 00
| Resultado financeiro -R$ 215.971,53| -R$ 111.000,75 -RS 7.464,60 RS 83.866,18 RS 194.139,87| RS 315.053,72
| Resultado acumulado -R$ 215.971,53| -RS 326.972,28 -RS 334.436,88 -R$ 250.570,70 -R$ 56.430,83 RS 258.622,89

FONTE: Elaborado pelo autor

10.5 - Estudo de Payback

Conforme estudo de payback simples, que se refere ao tempo que uma agéncia

leva para pagar seu investimento inicial, vivencia-se que a nova agéncia vai atingir

seu ponto de equilibrio em 66,97 meses, conforme mostra Quadro 10.




Quadro 10: Payback simples

Payback Simples Semestre Retorno Saldo A Retorno em Meses
Semestres
Inwestimento inicial ge -RS 350.000,00 |-RS 00
2 -R§ 215.8971,53|-RS 3 -

1= -RS 111.000,75|-RS 8
32 -RS 7.464,60]-RS g -
42 RS 83.866,18[-RS 0 =
52 RS 154 138 87|-RS 3 -
g2 RS 315.053,72|-RS 1 11,16 66,97

FONTE: Elaborado pelo autor.

Analisando-se o payback descontado, que utiliza uma taxa de desconto, a nova

agéncia vai atingir seu ponto de equilibrio em 72,04 meses, conforme Quadro 11.

Quadro 11: Payback descontado

Payback Descontado Semestre Retorno fictpno et cn R
Descontado  |Saldo Semestres Meses
Investimento inicial 0 -R$ 350.000,00 | -RS$350.000,00| -RS 350.000,00
Taxa Minima de Atratividade (TMA) i -R$ 215.971,53| -RS$209.681,29] -RS559.6 &
3,00% 2 -RS$ 111.000,75| -R$ 104.629,05[ -RS 664
3 -RS 7.464 60 -R5 6.831,18] -R$ 67114152
4 RS 83.866,18 R$7451429| -RS596.627,23|-
5 RS19413587| R$16746753] -RS429.155,70 - -
& R$315.053,72| R$263.85399 -R$ 16530572 12,01 72,04

FONTE: Elaborado pelo autor.




11 - ANALISE TATICA

Nesta etapa, apresenta-se os aspectos taticos e operacionais para
efetivacao do projeto, caracterizados pelos 4 P’s (produto, prego, praga e

promocaoc) mais um quinio P (pessoas).
11.1 - Estratégia para Produtos e Servigos

A seguir, mostra-se algumas das principais estratégias que podem ser

utilizadas para cada produto, com base na percepcéo diaria de mercado.
11.1.1 - Produtos de captagao

Os produtos de captacao envolvem:

- Capital social

Devido a sua importancia, sugere-se além da capitalizacdo do associado, a
criacdo de planos de capitalizacdo permanentes, ou seja, que o capital social seja
encarado como investimento de longo prazo. Tal estratégia sustenta-se nos seguintes
atrativos para os associados investirem em seu capital:

> Formacdo de uma reserva de capital com projecdo de uma
remuneracgao atrativa, perante as perspectivas futuras de queda das taxas de juros
no pais (presséo politica) e a expectativa do desempenho eficaz da cooperativa,
sendo que também faz frente & composigdo dos limites individuais de cada socio.

» Percepcdo de que quanto maior o volume de negécios da
cooperativa, maior seré o resultado e consequentemente maior a remuneragéo de
seu capital.

- Depésito a vista

O depésito a vista é outra fonte de recursos a custo zero e pode ser utilizada
como “moeda de troca” nas negociacbes das agéncias de relacionamento,
concedendo beneficios de taxas e tarifas em funcéo do saldo médio de conta corrente.
Tem no produto cobranga um grande alavancador de recursos e também pode ser
atrelado ao floating nas liberagbes de crédito em D+1, D+2, D+3, bem como, nas
operacbes de convénio para pagamento de folhas. Enfim, a cooperativa pode definir

“n” outras formas para trabalhar esse produto. O segredo estd em gerencia-lo como



uma carteira, a principal carteira depois do capital social.

Contribui também para captar em depositos a vista:

- Conta Salario: E uma conta destinada exclusivamente ao pagamento e
movimentacdo dos salarios, proventos, saldos, vencimenios, aposentadorias de
pessoas fisicas. E uma conta que possui cadastro simplificado, onde a identificagao
dos beneficiarios, pessoas fisicas, é de responsabilidade do empregador, o que vai
facilitar a sua abertura. E uma alternativa que permite que as pessoas tenham suas
folhas fechadas com outras instituicbes e possam vir a movimentar na CRESOL
PROGRESSO com facilidade e sem custos adicionais.

- Cobranca bancaria

Além de ser um produto altamente competitivo em funcéo do néo recolhimento
de compulsério e com grande potencial na praca, é estrategicamente fundamental
para a expansdo da CRESOL PROGRESSO junto as empresas de Assis
Chateaubriand.

Por meio da negociacdo de floating as tarifas praticadas pela CRESOL
PROGRESSO podem ser reduzidas a niveis altamente competitivos e o produto
mantém sua rentabilidade o que o torna atrativo para as empresas que valorizam a
reducdo tarifaria. Uma vez instalado junto aos associados, o sistema de cobranga
permite a agéncia ter um controle/visdo do caixa da empresa e assim trabalhar os
demais produtos. Desta forma, a cobranca torna-se um otimo instrumento de
fidelizacao dos associados.

- Captacao remunerada

Inicialmente a alavancagem na carteira de crédito tende a ocorrer com maior
velocidade do que a captacéo de recursos. E bem provavel que a agéncia necessite
de funding para sustentar a sua liquidez minima. J&4 no médio e longo prazo, pelo perfil
e potencial desta regido, a agéncia tende a ser auto-suficiente em liquidez.

Considerando o peffil existente, é de fundamental importéncia a capacitagéo e
orientacéo dos colaboradores (por meio da Gerencia Geral com o apoio da DIREX)
quanto aos diversos produtos disponiveis para captagdo de recursos remunerados
pela CRESOL PROGRESSO e os operados pela concorréncia, destacando-se nossos
diferenciais competitivos.

Os produtos com prazo determinado e/ou mais alongado como RDC’s s8o os

mais recomendados.



- Seguros de vida

Servico que exige baixo esforgo de vendas (apenas uma venda) e garante a
perenidade dos negocios com o associado. Além das vendas de balcdo, deve estar
atrelado a todas as liberagcbes de crédito e limites de cheque especial, aliando
rentabilidade e seguranga.

- Produtos de crédito

A carteira de crédito vai ser o principal meio de rentabilidade dos recursos
administrados por esta agéncia. Portanto, torna-se fundamental a analise criteriosa
dos fatores criticos para alavancagem sustentada desta, sob pena de comprometer
todo o projeto.

Confirmando-se a expectativa de queda na taxa de juros, é provavel que as
demais instituicées financeiras desenvolvam acbes estratégicas para a ampliagcao de
suas carteiras de crédito. Com isso deve haver um forte aumento na oferta de recursos
para o crédito comercial o que vai reduzir os SPREAD’s nas operagdes e aumentar
de forma sensivel o grau de endividamento do mercado (consequentemente o
aumento da inflacdo — ja sensibilizada).

Estes fatores revelam a necessidade da CRESOL PROGRESSO desenvolver
uma politica de crédito aderente as caracteristicas deste segmento, dindmico,
competitivo e que emprega tecnologia de ponta para ofertar e facilitar a utilizagcdo dos
produtos e servigos aos seus clientes.

Evidenciando-se a necessidade de ser agil e assertivo na disponibilizacdo de
limites pré-aprovados e nas liberages de crédito, torna-se fundamental também para
a CRESOL PROGRESSO ter ao seu dispor “ferramentas” confidveis para avaliacao
de risco e apoio na avaliacédo de crédito.

Outro fator relevante para o desenvolvimento sustentado da carteira de crédito
em grandes centros vai ser a proatividade junto ao mercado, ou seja, ir ao encontro
do mercado/segmento, sair das agéncias na busca de novos associados e negocios.
Para tanto, torna-se fundamental que se tenha uma equipe capacitada e voltada
exclusivamente na busca de novos associados.

A partir da portabilidade do cadastro, onde a instituicdo financeira € obrigada
(quando formalmente autorizada por seus clientes) a fornecer também a terceiros as
informacdes cadastrais a eles relativas, obtendo o potencial financeiro de cada
associado. Também, com a portabilidade do crédito, que viabiliza a transferéncia de

financiamento de uma instituicao financeira para outra (por iniciativa do mutuario e



mediante a liquidacao antecipada da operacgao original), a CRESOL PROGRESSO vai
ter melhores condicdes para expandir nos mercados de grandes centros. Como a
estratégia é desenvolvimento de mercado, através do crescimento orgénico, ou seja,
pela ampliagdo da base de associados, estas medidas vao facilitar o crescimento do
crédito sem a necessidade de correr riscos demasiados, 0 que baixa de forma
consideravel a barreira de entrada nesses mercados.

Contemplando-se estes fatores criticos para o desenvolvimento sustentado da
carteira de crédito, destaca-se como foco os seguintes produtos:

- Cheque especial

Trabalhar principalmente os apelos econémicos do produto, lembrando que no
mercado tradicional cerca de 90% dos clientes possuem cheque especial. O produto
associa diluicdo do risco e alta rentabilidade, o que sugere que se definam critérios
que permitam a ampla colocagéo do produto junto ao quadro deassociados.

- Capital de giro e desconto de recebiveis

Produto altamente competitivo para o segmento das empresas de pequeno e
médio porte, com taxas atrativas e flexiveis para se adequar conforme as demandas.
Juntamente com a cobranca, sdo os produtos de entrada no mercado que vao dar
inicio a grande maioria dos relacionamentos com os associados, lembrando sempre,
que deve ser trabalhada a politica de indicagdes, parcerias, convénios e pulverizagéo
dos valores para a reducéo do risco.

Pelas caracteristicas das pracas e o perfil do publico-alvo, esta modalidade de
crédito apresenta-se como um grande propulsor de negocios.

- Cartao de crédito

Pelo perfil do publico a ser atendido nesta regido, onde grande parte das
pessoas possuem contas em outras instituicdes da cidade e acabam possuindo pelo
menos um cartdo de crédito ou débito para suas necessidades, os cartées CRESOL
tornam-se fundamentais para a fidelizagéo dos associados.

Para ser competitivo neste produto é importante que a CRESOL PROGRESSO
em Assis Chateaubriand possua uma politica adequada no estabelecimento de limites
nos cartdes de crédito, pois um limite baixo vai forgar o associado a utilizar os cartdes
de outras instituicdes financeiras e o limite acima da capacidade de pagamento
acarreta risco de inadimpléncia. Também, se sugere para este produto, o
estabelecimento de uma tabela regressiva na anuidade a ser cobrada do associado

conforme sua utilizacdo, ou a troca desta pela capitalizagéo permanente, onde o



mesmo opta em capitalizar um valor mensal ao invés de pagar a anuidade.

11.1.2 - Prestagao de servigos

A prestagao de servigos envolve:

- Convénios locais

Sugere-se que mediante aprovacdo do Conselho sejam firmados convénios
para formagéo de nucleos junto as diferentes entidades de classe, associagdo e
demais entidades representativas a fim de proporcionar uma institucionalizacéo da
CRESOL PROGRESSO — Agéncia Assis Chateaubriand, condigdo imprescindivel
para o bom desenvolvimento do projeto de abertura da agéncia.

- Auto-atendimento

O servigo de auto-atendimento, incluindo-se neste, os servigos a serem
disponibilizados pela CRESOL PROGRESSO (caixa eletrénico) assim como servigos
de internet, débito em conta corrente, etc., tornam-se fundamentais. Raz&o pela qual,
recomenda-se ter nas agéncias uma ampla sala para auto-atendimento tendo este
espaco para acompanhar o ritmo de crescimento dos negoécios.

Também serdo, inseridos (ap6s escala adequada) caixas eletrénicos proprios
para atendimento do associado, em locais de grande circulagéo de pessoas, tais como
supermercados, associagoes dentre outras.

- Geral

Por fim, lembra-se que os associados buscam uma proposta de valor, por isso,
a mescla de diferentes produtos utilizados pelos mesmos é que vai determinar o
aumento na rentabilidade dos postos de atendimento, uma vez que o custo ja esta

gerado.

11.1.3 - Estratégias para pregos

Monitoramento constante por parte da sede, quanto as politicas de pregos
das demais instituigbes financeiras referentes a tarifas, taxas de crédito e
captacdo, conta corrente e demais servigos. O posicionamento em custos exige
essa flexibilidade e acompanhamento para nao contrariar o que esta sendo dito
ao se posicionar acima da concorréncia ou deixar de auferir receitas se

posicionando muito abaixo. Essa condi¢do deve ser aplicada para cheque



especial, capital de giro, desconto de recebiveis, cobran¢a bancaria, captacéo
remunerada e tarifas de prestagao de servigos.

Em se tratando de capital social, sugere-se uma avaliagdo das politicas
existentes, como forma de néo o tornar uma barreira de entrada. Para as entidades
apoiadoras do projeto, a sensibilidade ao capital social torna-se muito maior, indicando
a necessidade de valores maiores para entrada, conjugados com um programa de

capitalizacao constante.

11.1.4 - Estratégia para o ponto (localizacao)

A agéncia da CRESOL PROGRESSO — Assis Chateaubriand, deve ter um
critério de igualdade com as demais instituicbes, obedecendo aos critérios:

» Localizacdo: junto ao nucleo financeiro (outro sistema) ja instalados na
comunidade possibilitando boa comunicacéo visual. Também, em local que permita o
acesso rapido e facilitado. O estacionamento deve ser favoravel e disponivel, sendo

este, fator imprescindivel,

> Tamanho: uma sala com espaco adequado, com no minimo 350 m?2.

> Funcionalidade: que apresente formato preferencialmente retangular,
preservando a funcionalidade e disposicéo do layout interno.

» Auto-atendimento: uma sala reservada ao auto-atendimento dentro

destas instalacoes.

11.1.5 — Estratégia para promog¢ao (vendas)

Considerando os desafios e oportunidades do projeto, torna-se necessaria a
implementacdo de um misto de comunicacgéo integrada, composto por estratégias,
ferramentas, meios e acbes de comunicacao interna (endomarketing), administrativa,
institucional e mercadoldgica. Com esse conjunto de comunicagao, torna-se possivel
convergir as diferentes areas, permitindo acbdes sinérgicas e mensagem unica e
poderosa sobre a marca, valores e produtos, proporcionando:

v Maior fidelizacéo dos associados, devido a um melhor entendimento do
que é a CRESOL PROGRESSO, transparéncia das informagoes e discurso Unico;

v Maior consisténcia na mensagem, proporcionando uma imagem de



uniao (sistemay;

v Maior grau de confianga e seguranca na instituigdo;

v Maior comprometimento com a comunicagdo por parte do publico
interno;

v Maximizagdo do orgamenio de comunicagédo, com ganhos de escala,

v Otimizacao de tempo, local e pessoas na instituicao, pela definigéo clara
de papéis;

v Fortalecimento do posicionamento estratégico: SER COOPERATIVA.

Para se dirigir aos puUblicos de interesse vao ser utilizadas as ferramentas de
comunicacio abaixo descritas, as quais consistern nos meios pelo qual divulgar-se-a
o posicionamento, as informacgdes e mensagens desejadas, visando concentrar os
esforgos e investimentos na comunicacao institucional, prospecgéo de associados e
desenvolvimento de negdécios.

» Relacbes publicas: caracteriza-se como um conjunto de acbes que
buscam provocar e assegurar junto ao publico, reagdes favoraveis e de credibilidade
ainstituicdo, sendo assim, a principal ferramenta para fortalecer o relacionamento com
os associados (e seus respectivos familiares) e demais publicos, comprometendo-os
com a cooperativa; transmitir e legitimar uma imagem de confiabilidade, promovendo
a marca e seus produtos e servicos.

» Publicidade: uma das ferramentas mais eficazes para promover a
conscientizacédo das pessoas sobre uma marca, produto ou ideia. A utilizagdo vai se
dar através dos meios de comunicacdo adotados (seletivos e de massa), visando
promover o apoio ao trabalho de relacionamento; do posicionamento da marca (dando
credibilidade ao publico e criando uma percepgdo positiva); da instituicao
(apresentando as organizagbes, divulgando sua missdo, valores, diferenciais
competitivos, etc.) e dos produtos e servigos (divulgando caracteristicas, vantagens e
beneficios);

> Propaganda: ferramenta de carater institucional e gratuita e vai ser
utilizada para divulgar informagées e mensagens que difundam os valores e
diferenciais, visando gerar empatia com os publicos de interesse e simpatia com a
proposta de valor da CRESOL PROGRESSO;

> Assessoria de imprensa (atividade futura): ferramenta que administra o
fluxo de informacdes entre a instituicdo e os veiculos de comunicagdo, mediando as

relacbes com a imprensa e potencializando as oportunidades de midia. Sua utilizagao



vai permitir minimizar os ruidos de comunicacdo; promover o conhecimento e a
aproximacio da CRESOL PROGRESSO junto aos profissionais da imprensa; utilizar
e ampliar as oportunidades de midia espontanea (noticias gratuitas);

» Promocéao de vendas: no momento inicial onde a ampliagao da base de
associados vai ser o fator determinante, forna-se indispensavel a utilizacdo desia
ferramenta de comunicacdo, pois potencializa o processo de desenvolvimento,
trazendo beneficios imediatos. Isto vai acontecer através do incentivo ao quadro social
e ao publico potencial (captando novos associados), maximizando o volume de
vendas dos produtos e a participacdo no mercado (marketing share). Aléem disso,
oportuniza o lancamento de novos produtos (também em datas especificas, de acordo
com a sazonalidade);

> Merchandising: caracterizado pelos esforgos de comunicacgao realizados
diretamente nas agéncias através de qualquer material com mensagem publicitaria
ou exposicdo da marca. Fundamental para criar ambiente sugestivo e atmosfera ideal
a realizacdo de negocios; reforcar as demais ac¢des de comunicagéo; criar uma
identidade visual padronizada e um ambiente adequado para o lancamento,
reposicionamento e divulgagao de produtos, datas especiais e agbes sociais;

» Marketing direto: caracterizado pela a¢édo de relacionamento ou venda
de qualquer produto, feita para determinado segmento sem que haja contato pessoal.
Uma das ferramentas prioritarias de comunicacéo, pois permite a utilizagéo da forga
de vendas dos atuais associados, que vao indicar a instituicdo a outras pessoas. Aléem
disso, sua utilizacdo vai proporcionar o estabelecimento e manutengédo de

relacionamento com os associados.

11.1.6 - Estratégia de recursos humanos

Um dos fatores importantes para o desenvolvimento adequado do projeto &,
sem duvida, a formacdo das equipes de colaboradores, pois serdo estes que vao
construir as metas propostas no dia a dia da Cooperativa. Quanto as pessoas, 0
projeto sustenta-se em trés pilares, visando a prospecgao de novos associados e
efetivacdo de negocios: instituicdo, foco e treinamento. Segue abaixo, as

consideragdes para cada um destes itens.



11.1.6.1 Estrutura Prevista

Gerente Agencia

Analista de Analista de

Caixa/Tesoureiro y i
Al Negocios Negocios

Assistente de
Negocios

FONTE: Elaborado pelo autor.

11.1.6.2 Cooperativa

Foi considerado no projeto, que a agéncia de Assis Chateaubriand vai ter uma
lotacdo inicial de 06 colaboradores (nimero indicado para o tamanho da cidade).
Estes cargos sdo estratégicos e vao sustentar o desempenho do posto de
atendimento.

A agéncia coordenada pelo gerente que vai comandar toda a estrutura, com
foco voltado para a gestéo estratégica dos negdcios e deve possuir como principais
caracteristicas, conhecimento do mercado, habilidade de negociagéo, facilidade de
comunicagao e bom relacionamento.

A agéncia deve ainda, ter um profissional administrativo-financeiro, o qual tem
o papel de garantir a seguranca da formalistica das operagdes e sua adequada
funcionalidade — Caixa-Tesoureiro. Para este cargo, torna-se fundamental o
conhecimento das politcas da CRESOL PROGRESSO, seus regulamentos e
normativos de seguranga, bem como, dos fluxos operacionais do sistema. Também,
dever ter conhecimento adequado para apoiar na coordenagéo do Comité de Crédito
da agéncia, assumindo a gestdo na auséncia do gerente local. Esse, deve assumir a
funcdo de caixa na auséncia do profissional do caixa.

Recomenda-se que o cargo de Gerente seja ocupado preferencialmente por
colaborador com experiéncia, com conhecimento do sistema cooperativo, formado

pela Cooperativa ou profissional do mercado com experiencia e conhecimento da



cidade.

Vai contar também, com um profissional exclusivo para as atividades de Caixa
e outros trés profissionais com potencial negocial para assumir as atividades negociais
da agéncia. Estes, devem ser recrutados no municipio, sendo avaliados dentro de um

banco de talentos criado no processo de definigdo do local.

11.1.6.3 - Formacao das equipes de prospecgéo - foco

O mercado financeiro tende a se tornar cada vez mais agressivo no varejo,
motivado pela queda nas taxas de juros e oportunidades de ganhos significativos com
risco reduzido (pulverizado) nesse setor. Por isso, os competidores e a caracteristica
dos mercados de grandes centros exigem uma equipe com perfil diferenciado, ou seja,
extremamente focada em vendas e com propriedade para conduzir os negdcios com
os associados numa perspectiva de consultores financeiros.

Para isto, deve ser criado um banco de talentos (através do recrutamento e
selecdo de pessoas), podendo também utilizar mecanismos existentes, ou seja,
buscar o atendimento das necessidades através de profissionais de mercado
(utilizando empresas de Head Hunter, caso necesséario), com o perfil desejado,
formados ou que estejam cursando em dareas afins, tais como Administracao,
Economia, Marketing e Contabeis. Estes profissionais védo ser inseridos junto aos
postos conforme demanda.A Agéncia vai ter uma estrutura de pessoas que permita
atuacdo em duas frentes, ou seja:

1. Estrutura para trabalho administrativo e atendimento na agéncia; e,

2. Outra para trabalho externo de prospecgéo e realizagéo de negécios.

A forca de vendas torna-se o “motor” do desenvolvimento da CRESOL
PROGRESSO — Agéncia Assis Chateaubriand, nesse projeto. Devido a isso, a forma
como vai atuar, é que determinara o sucesso da iniciativa.

Essa acao, coordenada pelo gerente, vai ter a seu dispor esses profissionais
para efetivagdo das visitas aos associados potenciais, ganhando agilidade e
multiplicando varias vezes sua capacidade de geragéo de negocios. Os profissionais
de negdcio vao controlar semanalmente as agendas, seja para as visitas ja efetuadas,
seja para as visitas futuras. Cabe a Gerente Geral, o monitoramento das agées da
agéncia por meio de reunides periodicas com a equipe da agéncia, que deve informar

semanalmente os resultados obtidos pela equipe, bem como o seu grau de efetividade



nos contatos.
11.1.6.4 - Treinamentos

Para preparagao da equipe, vai ser elaborado um plano de treinamentos a ser
fornecido ao Conselho uma proposta voltada aos colaboradores (administrativo e
negoécios), um regime de treinamentos intensivos, a fim de poderem desempenhar

com eficacia suas atividades.



12 - VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA DO PROJETO
12.1 - Necessidade de Investimentos

Para a efetividade dos objetivos propostos neste projeto, ha necessidade de a
CRESOL PROGRESSO investir na ampliacao da rede de atendimento, na execugao
de um plano de comunicagéo que mobilize o segmento, na composigao de uma equipe
capacitada nas agéncias. Para tanto, vai ser detalhada a real necessidade de

investimento em cada item acima citado, em propostas futuras.



CONCLUSAO

Encerrada a fase de elaboracdo do projeto, concluiu-se que os objetivos
indicados foram cumpridos, apresentando uma proposta condizente com as
perspectivas de mercado e aderente a realidade da CRESOL PROGRESSO.

Foi desenvolvida uma estrutura que analisa todos os estagios do negécio,
saindo do diagnostico, passando pela estratégia até a execugéo e acompanhamento.
Dada sua relevancia, permite afirmar que vai ser um marco no desenvolvimento da
CRESOL PROGRESSO, expandindo e buscando a sua atuagdo nas regibes limitrofes
da Cooperativa, com projetos e planos sustentaveis.

A visdo do futuro do empreendimento, considerando o atual estagio da
CRESOL PROGRESSO na Regiao, com relagdo a Governanga, Produtos e Servigos,
Tecnologia, Gestao de Pessoas, conclui que a capacidade instalada permite aumentar
a area efetiva de atuacdo, sem, no entanto, por em risco o que j& foi até aqui
construido.

Portanto, tem-se a convicgdo da viabilidade deste e sua importéancia para o
desenvolvimento sustentado da CRESOL PROGRESSO para os proximos anos.

A DIREX n&o vai medir esforcos para que os itens aqui identificados e
mapeados sejam cumpridos, focando sempre o desenvolvimento e a consolidagao da
CRESOL PROGRESSO.

O desafio esta lancado. Acredita-se que com o apoio das entidades de classe
no aporte e na movimentagéo financeira, com o apoio incondicional da Diretoria, dos

Conselhos, Central e dos Colaboradores, o sucesso esta assegurado.
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