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Plano Empresarial (Plano de Negodcios)
P Empresarial tambeém conhecido como Business Plan ou Plano de Negocios, A base para dec, St
O Piano & s . 5 .
Jir iniciar um projecto ou de criar uma empresa € o plano. _
& m-»[. ’ ntém todas as informacoes financeiras, de recursos humanos e materiais Nnecessanos para iy, ap
i o cr(z)'ecto ou empresa, bem como a analise dos riscos associados a estes elementos, i
i ugPTanJo de Negbcios ira responder a questao: Vale a pena abrir, manter ou ampliar o meu neqgecie,)
A auséncia de um plano pode levar ao insucesso € a faléncia de uma empresa. Nesta unidade, o), !
: i nentos que o compoem, como fixar 05 objectivos 1. s
caremos o conceito de Plano Emprgsarlal, 05 elf.‘l e q el fpir-; o Nl Jectivos e, g
plano, os conceitos de capital fixo e circulante e finalmente o proj dira escolares,
L}
I

Conceité é importancia de um Plano de Negécios
(Plano Empresarial)

Conceito

A elaboracao de um Plano de Negécios € fundam

empresa.

O Plano Empres

que descreve quais os objectivos de um negocio e

' esses objectivos. O Plano de Negdcios sistematiza a
para uso num projecto ja implementado, diminuindo os riscos e as incertezas.

E escrito por empreendedores, ser empreendedor envolve iniciar um negdcio, organizar 0s recursos

necessarios (materiais, financeiros, humanos) e assumir 0s respectivos riscos e recompensas.

ental para um empreendedor que deseje criar uma

arial também conhecido como Business Plan ou Plano de Negocios € um documento
quais os passos que devem ser dados para alcancar
s informacdes necessarias para iniciar um negocio ou

Importancia
A elaboracdo de um plano envolve pensar e fazer algo. Ao traduzir-se por escrito o que pretendemos

realizar, por exemplo, actividades, evita-se o esquecimento e a0 mesmo tempo tem-se um guiao de

orientacao durante a sua implementagao.
O Plano Empresarial funciona como um manual orientando o empreendedor para iniciar a sua activi-

dade ou para expandir o seu negocio.

Serve também como instrumento para o empreendedor solicitar empréstimos e financiamentos
(estes conceitos serao explicados noutros capitulos) junto de instituicdes financeiras, como os bancos e
cooperativas de crédito, bem como aos novos sécios e investidores.

Elementos de um Plano de Negécios

O Plano de Negécios é composto por varios elementos. Existem varios modelos para elaboragao de um
Plano de Negdcios mas existem também elementos que sdo imprescindiveis e que sdo comuns entre 0s
modelos.

Capa

A capa, que de? a primeira impressao sobre o Plano pode ser determinante para prender a atengao de
?ue,;n o vai ler por isso, deve ser atractiva. Nela deve constar a identificacao da empresa ou dos promoto-
€5 do projecto no caso de a empresa ainda nao existir, o endereco, nomes e telefone dos proprietarios,

Iogotipo da empresa (se ti 3
tiver), data da elaboracdo do plano, nim AQi me de quem elabo-
rou 0 Plano de SabcioE. ¢ p " ero de pagina e o nome deq
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Sumario executivo

O Sumadrio executivo é uma sintese do Plano de Negocios e, embora conste no inicio, deve ser escrito
apos a conclusdo do Plano, pois desse modo sera mais facil fazer um resumo dos aspectos mais relevan
tes do plano.

Oferece ao leitor do Plano uma ideia geral do projecto e dos seus aspectos principas ¢ mais impor
tantes. Devera ser escrito de modo a despertar o interesse de quem vai ler, particularmente se for um
potencial investidor, ou um possivel socio. Ele explica o modelo de negocios, fornece uma explanacao

dos fundamentos e justificacdes gerais para a estratégia que o empreendedor pretende implementar

Descri¢do do projecto s

Inclui a descricao do negdcio que vai desenvolver, os objecti-
VOS e as metas, a visao e a missao da empresa, os dados da empresa
como nome, endereco, nimeros de contacto, dados do empreen-
dedor, tais como, nome e responsabilidade no projecto. Consta
também nesta seccdo a andlise dos pontos fortes e fracos, das
oportunidades e das ameacas, a chamada, em inglés, andlise
SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, Threats).

A matriz SWOT determina, no processo de andlise externa e
interna, os seguintes componentes:

Forcas Fraquezas

Interno
(Organizacao)

Fig. 1 Representacao de SWOT

« Pontos fortes: varidveis favoraveis, internas e controlaveis
da organizacao (forcas).

« O preco é mais baixo que o dos outros detergentes como o OMO, KLIN e SURF.

« Esta disponivel no mercado em embalagens de vérios tamanhos, desde as de 100 gramas ate as
de 2 quilogramas, tornando o acessivel tanto aos clientes que possuem rendimentos baixos como
aos que possuem rendimentos elevados.

« Pontos fracos: varidveis desfavoraveis, internas e controlaveis da orga- -__ -
nizagao (fraquezas). e, :

. O produto é pouco conhecido no mercado pelo facto de ter sido lan- «
cado no mercado recentemente. ' J

- Oportunidades: varidveis externas e nao controlaveis que podem gerar U o
uma condicao favorével & organizagao. Ssy ‘

. Verifica-se uma massificacdo do uso do detergente em po através da o bq
substituicdo do sabao pelo mesmo.

LI i s Fig. 2 Embalagens diversas
« Ameacas: variveis externas e nao controldveis que podem gerar uma

condicao desfavoravel a organizacao.
« Existéncia de outras marcas ja estabelecidas no mercado e que estdo associadas a tradicao, tais

como o OMO

- Fortes campanhas publicitarias e de outras marcas
Andlise SWOT
Exemplo: Produto MAQ (detergente em p0)

e < Eais
-/# - & Bl A B s
Y ey,
.;' A\
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Andlise do produto
Neste ponto, o Plano de

empresa pretende oferecer e a
caracteristicas, especificacoes técnicas do produto e do seu processo produtivo, o ciclo de vida do
Pro-

duto e os factores tecnologico

Negocios deve descrever, detalhadamente, os bens e servico
. 5

forma como pretende produzi-los; tem que constar uma deSCrigg}quj a

O das

s envolvidos.

Ciclo de vida do produto

Ciclo de vida do produto € o periodo
do mesmo. O ciclo de vida do produto &
crescimento, maturidade e declinio.

que decorre entre O langamento desse produto e o declin;
definido em quatro estagios ou fases que sao a introdutl;l:]-10
do,

Introdugao

A fase de introducéo é caracterizada por incertezas € custos altos.

Nesta fase o produto é apresentado ao mercado através de um esforco de marketing intens
Oe

focalizado com o objectivo de estabelecer uma identidade clara e promover ao maximo o conhecim
en-

to do produto pelos consumidores
Crescimento
. Nesta fas? ha uma'rapida aceitacao do produto pelo mercado e regista-se uma melhoria signifi
tiva no lucro, é caracterizado por vendas crescentes do produto. R

Maturidade
_ A fa;e de matur‘ldade e carac'Ferizada pela reducéo de procura porque o produto ja foi aceite pel
maioria dos consumidores potenciais, o volume de vendas estabiliza se, recomendada-se o estab lla .
mento de precos correctamente e a busca de novos mercados i

Declinio
da':haNse_sta fgse ‘3 produto ja nao tﬂ:lesperta mais o interesse do mercado. Os investimentos em publici
dac atg reduzi 0s, por consequéncia a margem também diminui. Para tentar melhorar deve-se b i
participacao e lideranca, concentrar-se em um nicho de mercado e no caso de na i
relancar, o produto deve ser retirado do mercado lentamente e

Ciclo de Vida do Produto

4

Maturidade

Crescimento

Declinio

Introducao
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No entanto é preciso notar, que um bom gestor deve saber identificar cada uma destas fases do
seu produto e saber reiniciar no processo quando o produto entra na fase de declinio, esse reinicio

pode ser pelo acréscimo das funcionalidades do produto, pela mudanca por exemplo da embalagem,
entre outras,

Andlise de mercado

A analise de mercado deve incidir sobre o segmento ou nicho de mercado a atingir, identificar os
potenciais clientes, caracterizar os concorrentes (actuais e potenciais). Uma analise do mercado, em geral,
deve apresentar quais as necessidades do mercado que o produto vai satisfazer e como se diferencia da
concorréncia. Pressupde, ainda, que se faga uma analise da procura e da oferta a procura é representada
pela quantidade de clientes que estejam dispostos a adquirir o bem ao servico enquanto a oferta corres-
ponde a quantidade de fornecedores desses mesmos bens ou servigos.

(—}) Exercicios de aplicacao '

1. Escolhe um produto e faz a analise SWOT do mesmo.

2. Quais os quatro estagios do ciclo de vida dum produto?

Plano de Marketing

Nesta seccdo sao descritas a estratégia global de marketing e as diversas politicas do marketing-mix
(Produto, Preco, Praga, Promocao). Deve se abordar as politicas de comercializagao.

A combinacao do marketing-mix no que se refere a fixacao de precos, aos canais de distribuicao, as
estratégias de promogao, comunicacdo e publicidade, isto é, as accoes de marketing que vai usar para
atrair clientes e enfrentar a concorréncia. Deve constar também a previsao de vendas.

Fig. 3 A planificagao deve estar presente em todas as actividades de um empreendedor

Andalise financeira

A analise financeira incorpora o plano financeiro da empresa no Plano de Negdcios, trad_uz em_valo—
res todos os aspectos abordados no Plano de Negocios. Inclui o plano de investimentos ([elatzv?s ainsta-
lagbes, equipamento, recrutamento de pessoal, e outras despesas) que corresponde a avallégéo dczs
elementos necessarios para o arranque do projecto, identifica as fontes de financiamento (capitais pro-

prios ou capitais alheios)

- AnyScanner



No plano de exploragao, 0 empreendedor deve fazqr a anfilise do; Proveitos (corm as vendas, do e,
duto) e dos custos (fixos e variaveis). Deve cqnstar também nels’ta'f-.r.ch_g?g 0 Orcamento de tesouraria (.
visdo dos recebimentos € pagament.o.s a realizar) pelo menos Pdrd_o pr.'_”"‘””? ano e iy
do ponto critico de vendas; a rentabilidade do projecto atraves da andlise da TIR (Taxza Interna de Hetorne)
e do VAL (Valor Actual Liguido).

cronograma geral das actividades e metas

Cronograma de actividades
de actividades é um documento no qual constam todas as actividades a realizar
3mbito de determinado projecto assim como o periodo no qual as referidas actividades serao desenyely,

das, ou seja indica as actividades e quando e que as actividades serao realizadas.
O cronograma ajuda o empreendedor a estabelecer horizontes temporais facilitando deste mody,

cumprimento dos prazos estabelecidos para a realizagao de cada actividade.

O cronograma

Exemplo de cronograma de langamento de um novo produto

(525 Més
Actividade

Janeiro Fevereiro Marcgo Abril

1. Elaborar os
questionarios

2. Fazer os inquéritos

3.Elaboraro
relatério do estudo

4, Iniciar a produgao J

.8

Anexos

Esta seccdo deve conter todas as informagées que o empreendedor considerar relevantes para um
melhor entendimento do seu Plano de Negécios.

Fixacao de objectivos e prioridades
num Plano Empresarial

A principal razdo de se escrever metas e objectivos € de procurar adequar e orientar o caminho que
se deve seguir para que a empresa cumpra a sua missao em direcgao a sua visao.

A meta indica as intengdes gerais da empresa e o caminho basico para chegar ao destino que 0
empreendedor deseja. Os objectivos estao associados as metas e sao declaragdes especificas que estao
directamente ligados a uma determinada finalidade, fornecem detalhes do que deve ser feito e quando e,

geralmente, séo relacionados com numeros.
Tamb:lem‘podemos dizer que objectivos sao acgdes especificas mensuraveis que constituem 0s pas-
SOs para atingir-se a meta.
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Caracteristicas dos objectivos:

Os objectivos devem ser SMART, palavra que provem do iNglés e cujo signific ade ¢

1. eSpecificos
2. Mensuraveis
3. Alcancaveis
4. Realisticos
5. Temporais

Especificos - indicando, exactamente, o que se pretende atingir, por exemplo a expansac de roere acde
Mensuraveis - os objectivos tém de ser quantificaveis, tém de poder transformar se erm requltade
concreto, passivel de medigao, por exemplo - aumentar a quota de mercado (meta ¢ oneguistar 40,
do mercado até Dezembro/2011).

Alcancaveis - tém que ser desafiantes mas realistas e serem atingidos através de accoes passiver, o
realizéveis, sendo corre-se o risco de ce tornarem desmotivadores,

Realisticos - os objectivos tém que ser alcangados de acordo com os recursos que a empresa dispoe.
Temporais - na definicio dos objectivos deve-se indicar o periodo de tempo durante o qual serao

alcancados.

Num Plano de Negécios devem constar os objectivos gerais e especificos:
Objectivos gerais - s30 comuns a toda a organizagao, genéricos, amplos e abrangentes e de longo

prazo.

Objectivos especificos - sao aqueles que expressam uma ideia particular, o desdobramento dos
objectivos gerais, mais concretos e explicitos, de médio e curto prazo.

Prioridades

O empreendedor tem que realizar muitas actividades e a melhor forma de definir a ordem das mes-
mas € a prioridade. Este aspecto esta relacionado com a gestao de tempo, por isso, vamos recorrer a
matriz do tempo de Covey para explicar o assunto.

Matriz de Stephen Covey
( Urgente Nao-urgente \',
Quadrante | Quadrante lI J'
Crises Prevencao |
Reunides Criatividade i
Problemas urgentes e inadiaveis | Recreacao

Importante

Projectos com data marcada

Aprendizagem

Planeamento

Desenvolvimento de relacionamentos
Identificacao de novas oportunidades

Nao Importante

Correspondéncia
Actividades populares
Assuntos stressantes

Actividades agradaveis
Perda de tempo

Quadrante | Quadrante ll
Interrupcdes Detalhes 5
Telefonemas Pequenas tarefas i
Relatérios Correspondéncia sem importancia '
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Ao analisa la notamos que os factores que definem a execuqao de uma actividade S46 a urgége,
- 0

importancia:
a actividade exige a atenqao imediata do empreendedor.

. Urgéncia significa que
importante, contribui para o alcance da i,

. Importancia tem a ver com resultados. Se algo ¢
dos valores e das metas prioritarias.

;rifjl

Segundo Stephen covey, a pessoa deve concentrar-se no Quadrante ll, que se refere as actividadq.
importantes mas nao urgentes. Trata-se de um quadrante de grande importancia para a sua vida, pr)i.“.z:
onde deve estar toda a sua planificagdo de longo prazo: desenvolvimento pessoal e profissional, reayy);,
cao da carreira e das suas competéncias pessoais, analise e antecipagdo de problemas futuros, estyq,,
leitura de livros da sua area de actuagao, elaboracéo de estratégias para delegacdo de tarefas aos 'suborrji"
nados, aprimoramento dos relacionamentos, etc. Muitas vezes negligenciamos esse qguadrante porque,

embora fundamental para nossa vida, ele nao tema caracteristica de urgéncia.

Capital fixo

O capital fixo é constituido por bens (edificios, equipa
geralmente por um periodo superior a 1 (um) ano ou porum

mentos, viaturas) para uso continuo na empres;
periodo indeterminado.

Como calcular o capital fixo?

O empreendedor necessita de capital fixo para iniciar o seu negocio,
quanto vai precisar.
Exemplo de célculo de capital fixo:

por isso deve saber calcular

Projecto: carpintaria

( Descrigao Custo
Aquisicao do terreno 5 000,00 MT !'
Construcao do alpendre 2 000,00 MT
Compra de equipamento 10 000,00 MT
Mobilidrio 1 000,00 MT
Bicicleta 2 000,00 MT
Despesas de inicio 1 000,00 MT
Instalacao do equipamento 1 500,00 MT
Total 225 000,00 MT
. =/

E importante fazer uma anélise sobre os custos de compra ou do arrendamento das instalagoes, € 0
da compra ou aluguer do equipamento (via leasing, por exemplo) para escolher a opgdo que apresente 0
menor custo.

Ao efectuar o calculo do capital fixo, o empreendedor teve de partir do principio que este ird deter-
minar a sua capacidade de producdo e a quantidade e qualidade da mesma e que a producao devera sef
suficiente para satisfazer a procura, ou seja dos clientes.

Capital circulante

‘Para iniciar um negocio, além do capital fixo, 0 empreendedor necessita de ter um capital circulanté
Ereqsa de_ ter dinheiro para comprar matéria-prima, pagar salarios e fazer face a outros custos. se 0
mpreendimento for uma fabrica ou se for um negécio de comércio, por exemplo, terd que ter dinheir?

para comprar os produtos para a sua revenda.
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Muitas empresas gastam dinheiro em publicidade de modo a divulgar o produto antes de efectuar a

sua venda. Tem gastos também com salérios e rendas por um periodo anterior ao inicio das vendas.
Por isso, depois de adquirir os bens de capital fixo, o empreendedor precisa de ter capital circulante
para Iniciar o projecto. O capital circulante é o montante de recursos em dinheiro que precisa de ser

investido para o funcionamento normal da empresa.
O capital circulante é necessario para:

« Compra de matérias-primas
« Concessao de crédito aos clientes

= Pagamento de salarios
» Pagamento de despesas gerais como electricidade, 4gua, telefone

» Compra de stocks
O Plano de Negdcios deve prever dinheiro suficiente para satisfazer estas e outras necessidades de

capital circulante da empresa.

Cdlculo de capital circulante
O caélculo do capital circulante pode ser efectuado por 2 (dois) métodos:

1. Através do saldo das contas do Balanco patrimonial

2. Através do ciclo financeiro
Iremos abordar o 2.° método, pois o ciclo financeiro possibilita mais facilmente prever a necessi-

dade de capital circulante em funcdo de uma alteracdo nas politicas de prazos médios ou no volume

de vendas.
Os elementos a ter em consideragao sao:

» Valor de vendas didrias (previsdo)
« Prazo médio de recebimentos (dos créditos previstos para concessao aos clientes) - PM Recebi-

mentos

« Prazo médio de stocks — PM stocks
« Prazo médio de pagamentos (dos créditos concedidos pelos fornecedores) - PM pagamentos

Ciclo financeiro = (PM Recebimentos + PM stocks) - PM pagamentos
Necessidades de capital circulante = Vendas diarias x ciclo financeiro

Ex.: PM Recebimentos = 30 dias,
PM Stocks = 45 dias,

PM Pagamentos = 35 dias,
Vendas didrias = 500 000,00 Meticais (MT)

Ciclo financeiro = 30d + 45d - 35d = 40 dias
Necessidade de capital circulante = 5 000,00 MT x 40 = 20 000,00 MT

Para fazer uma boa gestdo, a empresa devera oferecer um prazo de recebimentos inferior ao prazo

de pagamentos, de modo a nao comprometer 0s compromissos assumidos com os fornecedores.
Estes métodos sdao usados no caso de uma empresa que esteja em funcionamento. No caso de uma
empresa que vai iniciar o seu negocio, o calculo do capital circulante pode ser efectuado como no exem-

plo a seguir.




exemplo de calculo das necessidades

de capital circulante

e ————————— p— - — -- c ‘ e,
Rubrica usto
._-—_._-—-—'—-—-—-—-___‘—‘—“—'_'_'_—'—'—-— SE—
Electricidade e D] I 2= 100000° .. . oo 8
Stocks - e _ ] ___________.2_5.0_0.*@._.__________
| Salarios I e = 1 500,00
| Renda S 1500,00 — s
' e ———— 500,00
Agua e M
ey TR 1 000,00
| Dinheiroparaimprevistos ___———]
£ S S ,/ﬂ‘L—kz

|_Total
Se o empreendedor acha que 56 apo

do capital para cobrir esses custos, 0 ca
Necessidade de capital circulante

s as vendas efectuadas num meés
Iculo que tera de faze
=15000x1.5= 22 500,00 MT

precisar de ter, para além do valg,

e meio podera passar a dispoy

r é o seguinte:

io, 0 empreendedor ird

Podemos dizer que para iniciar este negoc
ara o capital circulante.

de capital fixo, um montante de 22 500,00 MTs p

@

_*

Exercicios de aplicagao
O senhor Jodo pretende iniciar um negocio de venda de carne (Talho). Qual é o capital fixo que ele

necessita?

Custo do projecto

O custo do projecto é o capital total necessa
3 soma do capital fixo e do capital circulante.

Custo do projecto = capital fixo + ca pital circulante

Formato de um Plano de Negécios

1. Titulo do projecto
2. Sumario Executivo

rio para iniciar a empresa. O montante necessario é igual

Neste ponto deve constar:

« Objectivos do plano

. Conceito do negoécio

« Dados financeiros

. Expectativas de crescimento

. Dados do proponente (nome, naturalidade, ocupagao, escolaridade)
Capital préprio que vai usar no negocio (lista de bens pessoais — dinheiro, equipamentos, etc.

Descrigao do bem S _V_alﬁpll;lél_cqsfo'qq.dg'a\}allagioj .‘ ; 5 |

. Descricao do projecto (conceito do projecto, produtos ou servicos, objectivos e beneficios para 0

s A Y

empreendedor)
6. Clientes (utilizadores dos produtos)
« Identificacao das caracteristicas dos clientes
« Identificacdo dos interesses e comportamento dos clientes
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e o

« Identificacao da motivacao dos clientes comprarem (preco, qualidade, marca, prazo de entrega

de pagamento, atendimento da empresa)
» Identificacdo da localizacdo dos clientes (tamanho do mercado)

( Tipo de cliente Localizagho J

7. Concorrentes

Atendimento

Servigos pos-venda

r Empresa | Qualidade | Prego | Condigbes de pagamento | Localizagéo

] Empresa X
Umpresa y J :

8. Previsdo de vendas mensais

Prego por unidade Total por més

\UE S b

( Tipo de produto ou servigo Quantidade por més

L =5

9. Capacidade de producao
10. Capital fixo
11. Capital circulante
11.1 Matérias-primas
11.2 Mao-de-obra
11.3 Despesas gerais (energia, agua, renda, etc.)

Rubrica Valor (MTs)

Custos fixos (30 dias)

Stocks de matéria-prima (30 dias)

| Salarios (30 dias)

f Custos de comercializagdo (30 dias)
’_Registos e legalizacao

| Publicidade inicial

[ Outros

LTotaI )

O total de capital circulante mensal é a soma das vrias rubricas multiplicado pelo nimero de meses
de espera que antecedem o periodo em que as vendas cobrem e sao superiores aos custos.

12. Custo do projecto
12.1 Total do capital fixo
12.2 Total do capital circulante

Subtotal (12.1+12.2)
Imprevistos (x% do subtotal)
Custo do projecto (subtotal + imprevistos)

13. Fontes de financiamento
Custo do projecto

Fundos proprios i
Fundos de empréstimos (custo do projecto — fundos proprios)



14. Rentabilidade do projecto

=

|

!_Vendas mensais

Menos

| Custos de matéria-prima
Custos de mao-de-obra
Custos de despesas gerais (agua, renda, energia)
Lucro antes de imposto
Menos

Impostos

L Lucro liquido

1.2 Més 2.2 Més 3.0 Més

15. Plano de fluxo de caixa (cashflow)

( 1.2 Més 2.° Més 3.°Més

Entrada de fundos

Dinheiro no inicio do més

Receitas de vendas

Fundos préprios

Fundos da familia, amigos ou donativos
Fundos de empréstimos

’ QOutras entradas

Total de entradas

Saidas de fundos

Amortizacao ou pagamento de dividas
Pagamento de juros

Pagamento de impostos

Outras saidas

Total de saidas

Saldo no final do més )

A

16. Comentarios finais (deve constar tudo o que achar relevante e que ndo tenha sido mencionado
nos pontos anteriores mas que pode acrescentar valor ao Plano de Negocios).

Projecto e feira escolar

O objectivo deste tema é que o aluno, em associagao com os colegas, faca uma aplicacao pratica dos
conceitos aprendidos. Com a aprovagao e o apoio da Direccao da escola e a supervisao dos professores,
os alunos deverao reunir ideias e recursos com o objectivo de materializar o projecto e feiras escolares.

Etapas para criagao do projecto escolar

1.° Etapa - Escolha da ideia

Os alunos da turma retinem-se e escolhem a ideia de projecto (uma das formas é a de o profe.ssor
considerar a tarefa como TPC, dividir a turma em grupos e cada grupo trazer uma ideia e 0s respectivos
argumentos para defender a sua ideia), fazem o orcamento e discutem com a Direcgao da escola e profes-
sores. £ necessario ter em conta que 0s recursos Necessarios para o projecto devem estar ao alcance da
associagao de alunos. O projecto deve ser realista.

Os alunos devem também decidir como vao usar e partilhar os beneficios do projecto.

18
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2.“ Etapa - Lideranga
Os al_unm tém que escolher o 6rgéo directivo do projecto, constituido por um presidente que deve
ser escolhido em Assembleia-geral constituida por todos os alunos envolvidos (a base pode ser o respon

savel de cada um dos grupos formado na etapa anterior ou alguém escolhido por cada grupo). Deve-se
cleger tambem um conselho fiscal (deve-se praticar o associativismo).

o . .~ -
3.9 Etapa - Contribui¢oes para o projecto
A maior parte das contribuicdes do projecto devem vir dos alunos e podem ser sob a forma de
dinheiro ou outros recursos necessarios ao projecto. O dinheiro do projecto é gerido pelos alunos e seus
representantes e deve ser guardado de uma forma segura como no banco ou podem pedir apoio a Direc-
(a0 da escola para obterem outras alternativas para manter o dinheiro em seguranca. Podem solicitar

mnd_a a Direccao da escola, as autoridades locais ou a comunidade alguma contribuigao tais como espago,
equipamento e outros.

4.° Etapa - Regime de trabalho

O envolvimento dos alunos deve ser fora das horas normais das aulas. Pode recorrer a um sistema de

trabalho por escala se for necessario, dividindo-se em grupos, cabendo a cada grupo a realizagao das acti-
vidades em periodo especifico.

5.9 Etapa - Implementagéo e operacgéo do projecto

O arranque do projecto deve ocorrer quando as condi¢des estiverem criadas. O ideal seria no 1.° trimestre
mas Caso Nao seja possivel, devera ser o mais rapido possivel. Todos os alunos e a Direccao da escola
devem assistir a inauguracao do projecto escolar, o mesmo devera terminar em Outubro ou no periodo
antes do inicio dos exames de modo a nao perturbar os mesmos.

O encerramento devera ocorrer em Assembleia-geral dos alunos numa data escolhida pelos mes-
mos, nele serao apresentados e discutidos os resultados finais do projecto escolar e os alunos deverao
discutir as licoes e a experiéncia que ganharam no decorrer do projecto.

Alguns exemplos de projectos escolares implementados por alunos em algumas escolas do nosso
pais sdao:

« Criagao de frangos e produgao de ovos

« Cultivo de horticolas (couve, repolho, cenoura, cebola, alface, etc.)

« Lavagem de carros

«Venda de refrigerantes na praia durante o fim-de-semana

« Fabrico de materiais para construgao, tais como blocos, grelhas bem como vasos para flores

«Viveiros de plantas e arvores de fruta

Feira escolar

A feira escolar € também um projecto escolar. Os alunos devem envolver-se na preparagao e realizagao
de feiras escolares, nas quais podem ser expostos varios tipos de produtos e servicos.

Na feira também podem ser apresentadas actividades culturais, como danga, teatro, musica, concursos e
outras actividades. A feira pode ser realizada dentro ou fora do recinto escolar ou em espago cedido pela
comunidade mas devera ser num espago onde a comunidade local possa visitar e efectuar compras.

Na feira escolar, os alunos terao oportunidade de ver in loco como se comportam os consumidores no
acto de escolherem os produtos e servigos, na negociagao de pre¢os. Terao também espaco para praticarem
o Marketing nos seus quatro elementos (produto, preco, praga € promogao) para atrair os clientes e convencé-
los a comprar os produtos e servicos, terdo ainda possibilidade de efectuar contactos com futuros clientes.

A feira escolar devera ser uma iniciativa do aluno em associagao com os colegas.

REFD
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Exemplo de programa do dia de feina,

. Noras i Actividade Responséavel
&30 | Chegada de expositores [ Alunos expositores
L CArumagao dos artigos de exposigao IF
800 | Inauguragao i
00 | Pega teatral | Alunos
1030 Concursos Comissao organizadora
12:00 Lanche Comissao organizadora
12:30  Dangas e palestras Grupos de danga
i Professores
5 Palestrante.

H:S\" Divulgagdo de resultados do concurso:
» Melhor exposicio Juri
. « Produto mais vendido
' + Produto ou servigo mais rentavel

L 1300 Encerramento Director da escola

Fontes de financiamento
e formas de mobilizacao

Na elaboragdo do Plano Empresarial, o empreendedor deve identificar e indicar as solugoes pan
financiar o projecto.

Um projecto pode estar bem elaborado mas se o empreendedor nao tiver capacidade de mobiliz
fundos para 0 empreendimento, 0 mesmo n3o sera implementado.

Fundos préprios

_ Uma das formas de financiar o projecto € a utilizacao de fundos proprios. Fundos proprios € ¢
dinheiro resultante das poupangas pessoais do empreendedor ou da venda dos seus bens pessoais.
Os fundos proprios podem resultar também das contribuicoes de familiares e amigos do empreer™

d@fim € podem ser ndo s6 em dinheiro mas também sob a forma de equipamento, mobiliario, terras, edr
ficios, etc.

AnyScanner
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il

Na implementagao de um projecto, o empreendedor devera sempre ter capacidade para contribuir
com. fundos proprios. Normalmente, essa ¢ uma exigéncia dos bancos como condic 4o para 1ot acessn 4
crédito, bem como de outros investidores que querram entrar Comao 50105 No ;-,..I,”I-‘-,.r]m...m., %

A aplicagao de fundos proprios no projecto ¢ também uma forma de tornar o mesmeo credivel « do
empreendedor provar que tem confianga no seu sucesso, dado que todo o investidor investe o seu capl
tal para obter retorno do investimento. oblsoon .

Empréstimos
Muitas vezes‘o empreendedor nao dispoe de fundos suficientes para financiar o projecto, nesse ca
ele recorre a alguém ou a uma instituicao para obter o capital em falta contraindo assirn urm ermprestin

Esse dinheiro € 0 chamado fundos de terceiros e o empreendedor tem obrigacoes a cumprir pera
dono do dinheiro, como por exemplo o juro.

Fig. 4 Fachadas de instituicdes bancarias

Vantagens e desvantagens de fundos préprios e de empréstimos

Desvantagens

( ~ Vantagens

O risco é assumido apenas pelo empreen-
dedor, entdao em caso de prejuizo, ele assu-
me-o sozinho

Priva o empreendedor de fazer outro tipo

de aplicacoes
Pode correr o risco de nao tomar as melho-

res decisdes, uma vez que nao tem
ninguém para contraria-lo ou apresentar
outra proposta sobre o assunto

Tornam o projecto menos arriscado e mais estavel

Os lucros sao apenas do empreendedor

O empreendedor pode tomar as decises que qui-
ser sem ter que consultar outras partes

O dinheiro usado no projecto é livre de encargos
como o juro por, exemplo

O empreendedor pode planear o uso do dinheiro
sem sofrer pressées externas para pagamento de
juros e outros encargos do dinheiro em datas fixas
Tem a possibilidade de ter acesso a uma quanti-
dade de dinheiro que normalmente levaria muito

0 empreendedor tem que dividir o poder,
compartilhar decisoes estratégicas, perde

tempo para acumular parte do controle sobre o negdcio
O custo dos empréstimos é elevado, quanto

maior o uso de capital de terceiros maiores

s | capital emprestado. serao os compromissos fixos causados
pelos juros adquiridos, maior o risco nos

O empreendedor partilha o risco com o dono do

resultados

0 empreendedor tem que apresentar
garantias para ter acesso a0 emprestimo.

(O]
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Formas de mobilizar o financiamento b

para financiar um projecto, o empreendedor tera que ter fundos préprios ou com recursos 4 Capity)
el

de terceiros ou empréstimos.
Em relacdo aos empréstimos recomendam-se diferentes formas de financiamento, o capital allyq,
de curto prazo proveniente de bancos, clientes, de fornecedores, instituicées de microfinangas e os ["1,.,1’
| ciamentos de médio/longo prazo que sao normalmente destinados a aquisicao de equipamentos, edify

cios e instalacoes e na aquisicao de bens duradouros.

Sao fontes para fundos préprios:

« Poupancas pessoais

» Salario ou rendimentos fixos

»Venda de bens pessoais

« Apoio financeiro de familiares e amigos
« Heranca

» Prémios de jogos, concursos

» Poupancas em grupo

« Juros de dep0sitos a prazos

« Dividendos de acc¢oes

» Lucros gerados pelo projecto ou empresa

As fontes de crédito sao:

« Entidades de crédito

« Crédito de fornecedores

- Crédito do governo

» Programas de crédito de organizacbes nao
governamentais

. Fig. 5 Metical - A moeda da Republica de Mogambique
Outras fontes financiamento:
* Leasing - € um instrumento de financiamento ao qual a empresa pode recorrer quando néo pre-

tende afectar grandes quantidades de capital para ter acesso a um determinado bem (normal-
mente tratam-se de bens de equipamento). Durante a vigéncia do contrato de leasing o bem é

propriedade da entidade financeira.
« Doacgbes de organizacdes nao governamentais.

» Doagbes governamentais.
» Subsidios do governo pela via da isencao ou reducdo de impostos e do pagamento dos direitos

aduaneiros e subsidios a exportagoes.
« Apoio de associag¢oes.

Uma forma de financiamento que tem vindo a implantar-se em muitos paises é o financiamento
através de instituicdes de microfinancas.

Microfinancas

E uma actividade que consiste na prestagao de servicos financeiros, essencialmente em operacoes
de reduzida e média dimenséo.

As instituicbes de microfinancas concedem empréstimos de pequena dimensao, geralmente direc-
cionados para pequenos e micro empresarios, bem como para pessoas de baixos rendimentos.

Em Mocambique, segundo o Banco de Mogambique, as instituicoes de microfinancas que existem sao:

REDI!




« Microbancos

» Cooperativas de Crédito

« Organizagdes de Poupanca e Empréstimo
» Operadores de Micro Crédito

« Intermediarios de Captacao de Depésitos

Estas instituicdes oferecem varios produtos e servicos financeiros, entre os quais:

« Concessao de crédito
- Captacdo de depdsitos do publico
» Intermediacao de depdsitos por conta de uma instituigdo de crédito autorizada a captar depdsitos

Resumo

O Plano Empresarial, também conhecido como Business Plan ou Plano de Negdcios, € um docu-
mento onde se sistematiza as informacées necessarias para iniciar um negocio ou para uso num projecto ja
implementado.

Q Plano de Negécios funciona como uma bussola, que indica o caminho que o empreendedor deve
seguir para implementar o seu projecto. Ao elaborar o seu plano de negécios o emprendedor reduz o
risco e encertezas do seu projecto.

O Plano de Negdcios é um instrumento muito importante para o empreendedor particularmente no
caso solicitar empréstimos e financiamentos junto & instituicbes financeiras, como bancos e cooperativas
de crédito, bem como aos novos sécios e investidores.

A preparagao que o mesmo requer muita criatividade.

O Plano de Negodcios deve obedecer a uma estrutura, de modo que a sua compreensao seja mais
facil para os destinatarios que podem ser instituicdes de crédito, novos socios e outros.

O Capital circulante sio os recursos que a empresa mantém em caixa para atender as suas necessi-
dades operacionais imediatas. E constituido por valores momentarios e por bens que sao totalmente con-

vertidos em dinheiro.

O empreendedor pode iniciar o seu negécio com fundos propros resultantes por exemplo das suas
poupancas ou pode recorrer a fundos de terceiros ou empréstimos, recorrendo deste modo a institui¢oes

finaceiras de microfinangas ou outras.
As fontes de financiamento do empreendedor podem ser os fundos préprios ou capital de terceiros

ou empréstimos.
Sao fontes de fundos préprios as poupangas pessoais o salario ou rendimentos fixos, a venda de

bens pessoais, lucros gerados pelo projecto ou empresa.

As fontes de crédito sao: Entidades de crédito e programas de crédito.

O leasing é um instrumento de financiamento ao qual a empresa pode recorrer quando nao pretende
afectar grandes quantidades de capital para ter acesso a um determinado bem (normalmente tratam-se de

bens de equipamento).



Exercicios propostos [

de venda de material de construcao. Foi-lhe aconselhado acde

1.0 Larson pretende abrir um negocio
Iadas, areia fjr(]"a'uj, areia 'F”"'l. cime

o0s seguintes recursos: uma carrinha basculante de 4.5 tone
pedra, dois trabalhadores, pas, carrinho de méo e baldes.

a) Indique quais 0s recursos de capital fixo: carrinha, pas, carrinha de mao.

b) Indique quais Os recursos de capital circulante: areia grossa, areia fina, cimento, pedra, valor

baldes.
a partir de uma oportunidade reg| .

2. Em grupos, iniciem a elaboracao do vosso plano de negocio
que este Plano de Neqgocios seja 4y,

projecto identificada pelos membros do grupo (recomenda-se
liado no final do ano lectivo).

3.0 aluno, em associacao com os colegas de turma, deve praticar 0 empreendedorismo, implementanq,,
a) Um projecto escolar.

b) Uma feira escolar.

de crédito que financiam pequenos projec

4.Faca uma pesquisa e elabore uma lista sobre instituicoes
liza a sua escola, indicando os requisitos «

tos no municipio, distrito ou na localidade onde se loca
garantias exigidas pelas mesmas.

5. No Plano de Negécios que esta a ser elaborado pelo seu grupo, diga quais foram as solugoes encon-

tradas para a mobilizagao de fundos préprios.

6. Assinale com V as afirmacoes verdadeiras e com F as falsas:
a) Para iniciar um negécio, o empreendedor devera ter fun
do projecto.

b) O uso de fundos préprios no projecto torna-o mals arriscado.
¢) A utilizacio de empréstimos no negécio limita a tomada de decisdes pelo empreendedor.

dos para efectuar todos 0s investimentos

7. Assinale com X a(s) afirmacdes (s) correctas:
a) Um projecto financiado com fundos proprios temg
b) Uma das fontes de capitais proprios sao as poupang
¢) Ao decidir investir capital de terceiros no projecto, o inves

empreéstimo.

arantia de sucesso.
as pessoais do empreendedor.
tidor terad que pagar a divida e os juros do

8. Quais sdo as formas de microfinancas existentes na sua cidade, localidade ou distrito? Identifique

quais sao 0s servigos prestados pelos mesmos.

9. Assinale com X a afirmagoes certa.
a) O Plano de Negdcios é um instrumento de orientacdo do empresario.

b) O estudo de mercado é um dos componentes do Plano de Negécios.
¢) A analise da concorréncia ndo é relevante para a elaboracao de um Plano de Negocios.
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12,

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Exercicios propostos ‘
(i)

- Num Plano de Negécios a definicao de metas é um passo imprescindivel. Porqué?

Querer iniciar um negoécio sem ter um Plano de Negécios é o mesmo que andar de olhos vendados.
Concorda com a afirmacéo? Justifique.

Assinale com V as afirmacées verdadeiras e com F as falsas. O capital fixo é constituido por:
a) Bens cuja vida util seja reduzida.

b) Bens cuja permanéncia na empresa seja por um periodo igual ou superior a um ano. _
c) Todos os bens que a empresa possui.

O que é o capital circulante?

Os bens a seguir mencionados fazem parte do capital de uma empresa. Classifique com (C) os circu-
lantes e com (F) os fixos.

a) Uma carrinha de 3.5 toneladas.

b) Cortica para a producao de carteiras.

¢) Maquinas para corte dos moldes.

Um empreendedor, ao iniciar o seu negécio, pode recorrer a dois tipos de financiamento. Quais sao?
Quais sao as vantagens e desvantagens de cada um?

Ao recorrer a capital alheio um empreendedor perde a sua independéncia na tomada de decisoes.
Concorda com a afirmacao? Justifique.

Indique trés fontes para obtencéao de fundos proprios.

Assinale com X a afirmacao certa.

a) O leasing é um instrumento de financiamento.
b) Uma empresa pode recorrer ao leasing se pretende afectar grandes quantidades de capital para ter

acesso a um determinado bem.
c) Durante a vigéncia do contrato de leasing o bem é propriedade da entidade financeira.

Actualmente, as instituicbes de microfinangas implantam-se cada vez mais em paises em desenvolvi-
mento. Explique quais as razbes deste fenomeno e os beneficios que o mesmo pode trazer para os

empreendedores.
Indique trés fontes de fundos de terceiros.

Assinale com X a afirmacéo certa. As vantagens do uso de fundos préprios sao:
a) Os lucros pertencem apenas ao empreendedor.

b) O risco é partilhado entre o empreendedor e 0s sOcios. _____

¢) O empreendedor tem liberdade na tomada de decisao. ____
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P i de

ao a gestao da

Cada organizagao ou cada empresa requera tom .
dades, a condugao de pessoas, a avaliacao do desempenho, as
gir objectivos previamente determlnados.

Uma organizagao/empresa € uma com . :
nado objectivo e € constituida por pessoas, recursos financeiros ‘

Um negdcio torna-se uma organizagao quando possul mt‘. il
apresenta uma estrutura formal que define as relacoes entre 05 seus me ;

Conceito de gestao
ecursos envolvidos funcy,

é indispensavel que todos 0s I

.

pequena empresa

introdug |
ada de decisoes, 4 coordenacao de maltiplas actyy,
acgoes de mudangas necessarias parda atyy

ccnologia pard atingir um detere,

binacao de pessoas ¢ det pe
© recursos materiats.

tas formais, emprega VAraS PeS50a7

Para que uma empresa atinja os objectivos,
nem em perfeita coordenagao.

A gestao nao é um fim em si m
melhor forma possivel com 0 menor
gestao € 0 uso racional de recursos humanos,

da organizagao.
As cinco variaveis basicas naTe

om que as coisas sejam realizadas,
deste modo, podemos dizer que ;
xistentes para atingir 0s objectives

esma, mas um meio de fazer c
custo e com a maior eficiéncia,
financeiros e materiais €

oria Geral da Administragao

Tarefa Tecnologia

Ambiente

Estrutura Pessoas

Fig. 1 Esquema de varidveis basicas na teoria geral de administragao

Teorias administrativas, suas énfases e principais enfoques

Enfase Teorias administrativas Principais enfoques ;
——— }

Racionalizacdo do trabalho no nivel operacional
Organizagao formal ‘

Tarefas | Administracdo cientifica

Teoria classica Principios gerais da administracao |
Teoria neoclassica Funcoes do administrador !
_ ! Organizacao formal burocratica mir

Estrutura | Teoria da burocradia Ragionalidade organizacional '
Muiltipla abordagem: !

Organizacao formal e informal
Andlise intraorganizacional e andlise interorganizacional '
] 5 Organizacao info ‘
Teoria das relagdes humanas - i ) " '
Motivacao, lideranca, comunicacdes e dinamica de grupo |

Estilos de Administracao i

Teoria estruturalista

Pessoas
Teoria comportamental Teoria das decisoes
Integragao dos objectivos organizacionais e individuais
Teoria do desenvolvimento organizacional Mudanca organizacional planeada i
| | Abordagem de sistema aberto
Teoria estruturalista Anélise intraorganizacional e analise ambiental i
o Teoria neoestruturalista Abon{dagem de sistema aberto
Andlise ambiental (imperativo ambiental)

Teoria da contingéncia
Abordagem de sistema aberto

Administragao da tecnologia (imperativo tecnolégico)

Tecnologia | Teoria da contingéncia

Fonte: Chiavenato, Idalberto, Teoria Geral da Administra¢Go




Gestdo da pequena empresa

A Teoria Geral da Administracao comecou com énfase nas tarefas sob a administracao cientifica de
Taylor. A sequir, a Preocupacao passou para a estrutura da teoria classica de Fayol e para a teoria burocré-
t.ica de Max Weber, seguindo-se, mais tarde, a teoria estruturalista. A reaccao humanistica surgiu com
enlfase nas pessoas, por meio da teoria comportamental e pela teoria do desenvolvimento organizacio-
nal.

: .A énfase no ambiente surgiu com a teoria dos sistemas, sendo completada pela teoria da contin-
géncia. Esta, posteriormente, desenvolveu a énfase na tecnologia.

Cada uma destas cinco variaveis - tarefas, estrutura, pessoas, ambiente e tecnologia - provocov,
a seu tempo, uma diferente teoria administrativa, marcando um passo gradual no desenvolvimento da
Teoria Geral da Administracso.

Cada teoria administrativa procurou privilegiar ou enfatizar uma dessas cinco variaveis, omitindo ou
relegando para segundo plano todas as outras.

Niveis de Gestao Competéncias

Nivel Estratégico ‘

Nivel Tactico 4

Competéncias de

Precisa desenho e concepgao

Competéncias

Precisa
humanas

Competéncias

Precisa
técnicas

Nivel Operacional
—_—

Fig. 2 Representacio das teorias administrativas

Na empresa, a gestio ocorre em trés niveis:
« Nivel operacional « Nivel tactico « Nivel estratégico

Nivel estratégico - é o nivel organizacional mais alto, é composto pelos dirigentes e funcionarios
que ocupam altos cargos na empresa e que tomam decisoes que envolvem toda a organizagao, é respon-
savel pela definicdo dos objectivos e estratégias da empresa, lida com assuntos relacionados com o
longo prazo, é a chamada gestao de topo.

Nivel tactico - é o nivel intermediario, ocupa-se do relacionamento e da integracao entre os niveis
operacional e estratégico, é responsavel por transformar em planos e programas as decisdes tomadas
pelo nivel estratégico e encaminha-los ao nivel operacional para a sua implementacao, isto é, traduzem
em objectivos e actividades especificas os planos desenvolvidos pelos gestores estratégicos ou de topo.

Nivel operacional - € o nivel onde as tarefas sao executadas, onde-se enquadram os gestores de pri-
meira linha, responsaveis por orientar os trabalhadores que estao directamente envolvidos na producao e na
criagao dos produtos da empresa, implementando o plano definido pelos niveis de gestao superiores.

@ Exercicios de aplicagcao

Na gestao de uma pequena empresa como, por exemplo uma pastelaria, quem estaria no nivel estraté-
gico? E no nivel operacional?

Importancia da gestao

A gestao é fundamental para assegurar a existéncia, sobrevivéncia e sucesso da organizacao.
O estilo de gestao e as habilidades do gestor, no entanto, é que véo determinar o sucesso ou nao da

empresa.

®
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basicas da gestao

fungoes que

a cmpresa de forma a atingir o,

Func¢oeées

a0 Incorpora um onjunto de

permitem conduzir

A g
(A sequir varmos descre

<ous objectivos.
As funcoes de
ver cada uma delas.)

s lideranca € controlo.
gestao sao: planeamento, organizagao, liderante

atingir, 1510 6, a estratégia global, bery

Planeamento
actividades queé s30 estabelecidas de

sa, a forma de as
denar as
cional).

cao das metas da empre
de planos para integrar e coor

(estratégico,

Consiste na defini
como 0 desenvolvimento

acordo com o nivel hierarquico tactico e opera

Organizagao ,
_ como agrupa-las, e
Inclui a definigao das tarefas que quem deve tomar a5

belece as relagoes de subordinagao,

em ira executa-las

devem ser realizadas, qu
reportar a quéem

esta pois define quem devera

decisoes.

Lideranca

Controlo

E o processo de monitoria da
conformidade com as planeadas, comp
desvios que ocorram.

Envolve a motivagao dos empregados,
nados) através de uma comunicagao eficaz,

Niveis e funcées de gestao

s actividades, de modo a gara nt
arando-as com 05 resultados O

a direccao, coordena
solucionando conflitos e

cao das actividad
ntre 0S memb

r Niveis

de gestao

Estratégico

Tactico

Operacional

Fungdes de gestao

ir que as metas alcan
btidos e efectua ndo correccoes dos

es dos outros (subordi-
ros da organizagao.

cadas estejam em

Planeamento

Organizagao

Lideranga

Controlo |

—_—

Determinacao dos
objectivos organiza-
cionais; planeamento
estratégico.

Orienta o planeamento
estratégico para uma
determinada rea da
organizagdo; Alocagao
de recursos.

Planeamento opera-
cional de acgbes e acti-
vidades quotidianas.

Desenho da estrutura
organizacional.

Direccéo geral; Defini-
céo das directrizes e
politicas de gestdo de
pessoal.

Controlo global da orga-
nizacao e avaliagdo do
desempenho organiza-
cional.

Desenho da hieraquia
departamental. Estru-
tura dos érgaos e equi-
pamentos; Definicao
das regras e procedi-
mentos.

Gestdo de recursos;
lideranca e motivagao
dos trabalhadores.

Controlo tactico; Ava-
liagdo e manutengao
do desempenho depar-
tamental.

Organizagao e defini-
cao de cargos e tare-
fas; Desenvolvimento
de métodos e proces-
sos de operagao.

Supervisdo de primeira
linha.

Centro operacional;
Avaliagao e manuten-
¢do do desempenho
individual.
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Estudo de caso

A senhora Aurora foi durante muitos anos cozinheirz do centr:

Ferro de Mocambique.
No ambito das reformas organizativos que se verificam na empresa, 2 mesma reformou-se antecipa-
damente e recebeu uma indemnizacéo no valor de 300 000, 00 Mt.
Ela achou melhor investir o dinheiro em algo que conheciza, por isso decidiu iniciar um negocio de
serventes

venda de comidas e bebidas (um pequeno restaurante). Para o efeito contratou 2 cozinheiros. 3

e 2 guardas. Pala além dum caixa que zela também pelo armazém.
Felizmente, a empresa foi crescendo e actualmente 2 mesma recebeu um convite para servir refei-

¢Oes a cerca de 100 trabalhadores da empresa Tchova, Lda.
Que conselhos darias a dona Aurora sobre como devera gerir o seu restauranie € a0 masmo empo

aceitar a oferta de expandir o seu negdcio? (Presta atencao a gestao da producao, dos recursos humanos
e financeira)

Papel do proprietdrio da pequena empresa

Geralmente, numa pequena empresa o proprietario também assume a posicao de gestor.
O gestor nao é julgado pelo que sabe a respeito das funcoes que exerce na sua especialidade mas
sim pela maneira como executa o seu trabalho e os resultados que consegue obter com os recursos dis-

poniveis.
Quanto maior o conhecimento tecnoldgico de gestao que um gestor tiver, maior sera a sua capaci-

dade para analisar e tomar decisées que facilitem o sucesso da empresa.

Papéis bdasicos de um gestor
Segundo Mintzberg, sao dez os papéis desempenhados pelos gestores, que se agrupam em trés:
interpessoais, de informacéao e de decisao.
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Papeis interpessoais
Os papéis interpessoais abrangem as relacdes interpessoals den ® g

tro e fora da organizagao: chefe nominal, lider e ligagao. 3

1. Chefe nominal

O gestor age como um simbolo e representante (relaco
da organizacdo. O papel de figura de proa esta presente em ¢¢
numero de tarefas.

s public an)
rto

Fig. 4 Planific ag o, orie g ac el

tles vy egeenton

2. Lider ‘ O
A sua importan- &5 T

A lideranca é uma das actividades do gerente.
cia seria subestimada se fosse julgada apenas €m termos das activi-
dades de gestdo que estao estritamente relacionadas com a direc¢ao
de pessoas como contratar, treinar e motivar.

Fig. 5 Papel de utn gestor

3. Ligacgao

O papel de ligagao envolve a teia de relacionamentos que O
administrador deve ter e manter, internamente e a nivel externo. Nes-
ses relacionamentos, ele vincula a sua equipe com outras, d fim de
fazer intercambio de recursos e informagoes que Ihe permitam traba-
lhar. O gerente de produgdo que obtém informacoes do gestor de
vendas, estabelece uma ligagao interna, por exemplo.

Fig. 6 Intercambio Crnpresarial

Papéis de informacgao

Os papéis de informagao estao relacionados co
tro para fora da organizacao, e vice-versa.

m a obtencao e transmissao de informacoes, de den

1. Monitor

No papel de monitor, 0 administrador recebe ou procura obter informac¢oes que lhe permitarn enten
der o que se passa na sua organizagao e no meio ambiente. Este papel envolve a necessidade e a capacida
de de lidar com uma grande variedade de fontes de informacao, como revistas, conversas com pessods
internas e externas, a organizagao para obter informagées sobre a concorréncia, literatura técnica.

2. Disseminador

O papel de monitor é um complemento da disseminacao da informacéo externa para dentro d
organizacio e da informacao interna de um subordinado para outro, funcionando como um canal d¢

passagem de informacao.
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3. Porta-voz

Enquanto o papel do disseminador est4 relacionado com a transmisséo de fora para dentro, o papel
de porta-voz, envolve o inverso, isto é, a transmisséo de informagao de dentro para o meio ambiente da
organizagao.

Papéis de decisao

Os papéis dg deciséo envolvem a resolucéo de problemas e a tomada de decisées relacionadas com
novos_emPreendlmentos, disturbios, alocacdo de recursos e negociagbes com representantes de outras
organizagoes.

1. Empreendedor

_ (_Zom? empreendedor o gestor inicia e planeia a maior parte das mudancas controladas numa orga-
NiaCH0, 5_30 as mudangas desejadas pelo préprio administrador que podem incluir melhoramentos na
organizacao e a identificagao e aproveitamento de oportunidades de novos negécios, entre outras inicia-
tivas.

2. Controlador de disturbios

Os disturbios, ao contrério das mudancas controladas, sdo aquelas situagdes que estao parcialmente
fgra dE) controle do gestor, tais como eventos imprevistos, as crises ou os conflitos. Para lidar com estas
situacoes, o gestor desempenha o papel de controlador de disturbios.

3. Administrador de recursos

Segundo Mintzberger, a alocacio de recursos é o coracao do sistema de formulacao de estratégias
de uma organizacdo. O papel de administrar recursos, que é inerente a autoridade formal, esta presente
em praticamente qualquer decisdo que o gerente tome. A administragdo (alocagdo) de recursos com-
preende trés elementos essenciais — administrar o préprio tempo, programar o trabalho alheio e autorizar
decisbes tomadas por terceiros.

4. Negociador

De vez em quando, a organizagao envolve-se em negociagcdes que fogem da rotina, com outras
organizagoes ou individuos. Frequentemente, é o gerente quem lidera os representantes da sua organiza-
cdo nessas negociacées, que podem lidar com sindicatos, clientes, credores ou empregados individuais,

entre outras possibilidades.

Indicadores de sucesso da pequena empresa

Os indicadores sao ferramentas usadas pelas empresas para avaliar se os objectivos e metas estdo a
ser alcancados, se financeiramente a empresa esta a evoluir, a quota de mercado que a empresa detém,

entre outros.
Sao exemplos de indicadores de sucesso de uma empresa:
Expansao da empresa, através de:
. Abertura de novas fabricas, lojas onde existe procura para o produto — aumento da quota de mercado.

- Introducao de novos produtos e servicos
. Aumento da capacidade produtiva e de armazenagem
. Aumento do numero de empregados
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2 Exercicios de aplicagéo

O senhor Jossias é alfaiate a cerca de 20 anos, nos dltimos anos, além dos trabalhos da alfaiataria dec)
diu costurar vestidos utilizando capulana, Os seus clientes tém vindo a aurnentar, de tal modo, que o
senhor Jossias teve de se mudar da garagermn onde funcionava o seu negocio para instalacbes maiores

na zona do Alto-Maé, Considera que a pequena empresa do senhor Jossias € uma empresa de sucessg
ou nao? Justifica,

Resumo

Nesta unidade aprendemos que a gestdo cobre todas as areas duma empresa e pode ser definida
como o uso racional de recursos humanos, financeiros e materiais existentes para atingir os objectivos da
Organizacao,

Existern trés niveis numa organizacéo: o nivel operacional, o tactico e o estratégico.

A gestio permite o uso de recursos existentes de forma eficiente e eficaz para atingir os objectivos
da organizacio,

540 quatro as funcoes da gestdo: planeamento, organizagéo, lideranga e controlo.
As actividades de gestdo estdo organizadas em quatro dreas, também chamadas tarefas de gestao,
que Sao;

1. Gestao da producao 3. Gestao de recursos humanos
2. Gestao de Marketing 4, Gestao financeira

Na gestio da pequena empresa, o gestor desempenha 10 papéis basicos:

1. Chefe nominal 6. Porta-voz
2. Lider 7. Empreendedor
3. Ligagao 8. Controlador de disturbios

4. Monitor 9. Administrador de recursos
5. Disseminador 10. Negociador
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Pode-se verificar se a empresa esta a ter sucesso ou nao atraves dos sequintes indicadores,
. ALII'I‘IE”FO de patrimonio. = Resultados financeiros,

* Expansao da capacidade produtiva. « Reconhecimento e prestigio.

Organizagdo e gestao da producéo

Introducdo
Diariamente usamos bens que resultaram de um processo de produgao: a cama onde darrmirrmeos, 4
escova de dentes, a chavena onde tomamos o cha, sao exemplos de bens que chegaram até néy, pelo

facto de os gestores de produgao terem organizado o processo de fabrico dos mesmos. Os cuidacos
lkaios & compra de uma passagem aérea numa agéncia de viagens, sdo também produzidos apesar de
ndo serem palpéveis. Sdo os chamados servicos mas que resultam também dum processo organizado.

Neste tema, iremos abordar o processo de producéo, as suas etapas e como organizar e dimensionar
o mesmo. Associado a ele também ser4 abordada a qualidade do produto, os indicadores de desempe-
nho do processo de produgdo e também a higiene e seguranca no trabalho.

Defini¢cio de processo
de producéio

Numa organizagao, a funcao producao desempe-
nha um papel central porque é a funcio responsavel
pelo alcance do objectivo principal da empresa, a pro-
ducédo de bens e servigos que sao a raziao da sua exis-
téncia.

A esséncia da funcao de producédo consiste em
adicionar valor aos bens e servicos durante o processo
de transformacao.

Fig. 8 Uma fabrica - processo de produgao

Recursos a serem Ambiente
transformados
Processo de ;
radas . i Bens e servicos
et transformacao Saidas ¢
Recursos de .
Ambiente

transformacao

Modelo de sistema de producdo (adaptado de Slack, 1997)

Gestao da produgao

A gestdo da produgéo é o uso de meios de producao (matéria-prima, equipamentos e mao-de-obra)
de modo a criar bens com a qualidade assegurada e no montante correspondente aos recursos usados.
A producdo pode ser definida como um processo onde os insumos (input) sao transformados em

produtos (output), essa transformagao pode ser manual ou por um processo mecanizado.




Etapas do processo de producao

O processo de produgao inicia com a entrada dos insumos.
Esquema de um processo de produ¢ao

Entrada W Transformacao — Saida

Sao trés as etapas principais de um processo de producao:
1.2 Etapa

Entrada - é o inicio do processo de producao, através da aquisicao de ins
Insumos para sofrerem transformacao: materiais, informagoes ou consumidores.
Recursos de transformacao: instalagoes, equipamentos € recursos humanos.

UuMos Ou recursos.

2.2 Etapa

Transformacao — nesta etapa, 0s insumos introduzidos no processo sofrem uma transformacio

do seu estado inicial para resultar num bem ou servigo.
3.2 Etapa

Saida — é a obtencao do bem ou servigo, isto é, o resultado da transforma
dustria, comércio e servicos:

cao dos insumos.

Exemplos de processos de produgao nas areas dain

 Operacgio Entrada Transformagao Saida W
b « Frangos frescos . Preparagao dos frangos e . Frangos congelados
« Operadores congelamento » Moelas
Fabrica de frangos «Equipamento de processa- - Figados

- Patas de frango
» Peito de frango

congelados mento
. Camaras de choques

« Frigorificos

- Mercadoria . Colocacio dos produtos: nas | - Produtos ajustados as neces-
Loja - Vendedores vitrinas, prateleiras, cabides | sidades do consumidor

« Caixa . Orientacao dos vendedores

. Consumidores » Venda de produtos
Empresa de transporte - Camibes - Transporte de carga - Carga transportada

. Condutor (motorista)
. Equipa de apoio
« Carga

| terrestre de carga

‘T"Q\ I

,~fw u{
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Organizacao e dimensionamento
de um processo de producéo

Toda a actividade de planeamento e controle de producao tem como ponto de partida a previsao de
vendas ou previsdo da procura elaborada pelo Marketing, que determina:

-0 qué?

+ Quanto?

« Como?

« Onde?

« Com quem?

- Quando produzir?

Planodevendas — Matéria-prima, mao-de-obra

O praceasn de produgéo deve ser organizado de modo a responder a procura dos clientes, produzindo a
quantld.ade de produtos necessaria para satisfazer a procura num dado momento, ou seja, deve-se produzir
a quantidade certa na hora certa, Este processo denomina-se dimensionar e organizar a producao.

Existem 3 (trés) aspectos importantes na organizacao e dimensionamento da produgao:

Capacidade de producéo

Determina a quantidade de prod utos/servicos que a empresa pode produzir.

Existem factores que determinam a capacidade, tais como:

« A localizagdo geografica das instalacoes
« A planta dos edificios

« Arede de energia

« Composicao dos produtos ou servicos

« Projecto do processo

« Factores humanos

» Factores operacionais

- Factores externos

Fig. 9 Processamento de carne

Tecnologia

A tecnologia é um conjunto de principios, métodos, instrumentos e processos aplicados a actividade
empresarial, com o objectivo de produzir bens por meios mais eficientes e mais baratos.

A utilizacdo de uma boa tecnologia na producao cria condigbes para se obter um produto de boa
qualidade, isto é, quanto mais avancada ela for maior podera ser a qualidade do produto produzido e
maior sera a produtividade, porque a empresa podera produzir uma maior nimero de unidades em
menor tempo e com menor custo por unidade.

A tecnologia envolve varios elementos, tais como:

- A qualidade e quantidade de matérias-primas utilizadas no processo produtivo e a forma como sao

combinadas
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L O ouipamentos e as maguinas utilizadas

O fayoutt (desenho da fabrica)
. O know how (conhecimentos L

A0
scnicos) usado NO processo de produca

Layout (desenho)
os. Por um lado, indica a order, ,,

ctores/actividades adjacentes 4,

0 @ apenas arrumacao de equ1pament
dos, as areas para armagzé.,,

dica a localizagao de todos os fa
dade de emprega

A detinicao de layout ne
processo de produgao e por outro in ;
dugio como a localizagdo dos equipamentos, a qua‘ntl
espago para a circulagdo de materiais, pessoas € maq;lna;- o e eficiéncia no processo produtivo

¢ dafinics : erdas de temp ‘
Uma ma definicao do layout acarreta graves p <o ter em cONta 05 seguin.

i . iais, deve
No plancamento da localizacdo dos equipamentos € materials,

aspectos:

¢ ' erdas por roubos e out,
- As maquinas e ferramentas devem estar numa area segura para evitar p P Utre:
motivos.
; anci o processo flua norm;
. As etapas de producdo devem estar localizadas em sequencia para que O P mal

mente e sem possibilidade de erro.

’ Etapa 1l |—™ Etapa2 [—™ Etapa 3

as, passadeiras e outros (de modo a evitar aci-

. Deve haver sinalizacao e indicagao para areas restrit
dentes por exemplo).
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w
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= -—— e — -
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. cu ante T

pasculante

Convengbes
1. Depésito para farinha de trigo 4. Mesa de servigo 7.Forno eléctrico 10. Cilindro
2. Batedeira 5. Divisoria 8. Tabuleiros '

11.
3.Balangca 6. Modeladora 9, Local de fermentagiio Lavatério

Fig. 10 Layout duma padaria
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Exemplo de etapas do processo de producao de batas de uniforme:

——

Etapa ou operacio | Equipamento ou método usado |  Duracho

1.2 Corte de moldes de acordo = Tesoura 25 mn/pega
____€om os tamanhos
__ia‘EOitu_ra E'Os_m_q!de_s I Magquina de costura 15 mn

3.2 Aplicacao da etiqueta com | Maquina de costura hmn

___Otamanho |
_'EC_O“)_CEE-E de bolsos | Magquina de costura 5 mn

5.2 Colocagdo de botdes | Agulha o 10 mn

S Embalagem
7* Armazenagem = - |

Qualidade do produto

O sucesso de um projecto depende da qualidade dos produtos do mesmo e que esses produtos
satisfacam as necessidades e expectativas dos clientes.

_ A qualidade do produto ¢é percebida através das suas caracteristicas, que os clientes consideram
aceitavels para satisfacdo das suas necessidades.

Esta assqciada a durabilidade, ao material usado no seu fabrico e muitas vezes ao seu preco. Nao é
linear mas muitas vezes quanto maior for a qualidade do produto mais elevado ¢ o seu preco.

Na época actual caracterizada pela globalizacio e pela regionalizagio, no caso de Mogambique que
esta integrado na SADC (South Africa Development Community), a qualidade do produto da empresa é um
factor de diferenciacdo e uma porta aberta para o acesso a mercados, consumidores doutros paises da
SADC.

Em Mocambique existe o Instituto Nacional da Normalizacdo e Qualidade (INNOQ) que é um orga-
nismo governamental subordinado ao Ministério de Industria e Comércio (MIC).

O INNOQ é responsavel pela definicdo e aplicacdo das normas (padrdes de qualidade) dos produtos
de fabrico nacional.

Quando os produtos obedecem as normas de qualidade estabelecidas, o INNOQ emite um certificado
de qualidade para os mesmos.

As normas de um pais sao baseadas nas normas ISO (International Standardization Organization).

Se um empreendedor pretende obter um certificado internacional de qualidade para o seus produ-
tos ou servicos, deve recorrer a ISO com o apoio do INNOQ.

Indicadores de desempenho
do processo de producao

Indicadores sao parametros para medir ou avaliar o desempenho organizacional ou parte dele (indi-
cadores departamentais, financeiros, avaliagdo de desempenho humano, etc.).
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O devermnpenht 06 processt produtiio (5030 e 3 des

1. Grau de utilizacéo da capacidade instalada

» Das edificios
« Dos equiparmentos
« Da mao-de-ohra

2. Grau de eficiéncia ou

5 € a manutencan dos Mmesmnos, influencis na
(s qualidade, (00

produtividade dos equipumentos,
A qualidade dos equipamento .'f-”/l"'i‘}' ey 1 SO
a eficiéncia ou produtividade dos empreqados ¢ influenciada [els % 20300 € 1At for

pela capacidade de lideranga do empreendedor,

3. Grau de realizacéo dos padroes
de qualidade estabelecidos

« Indice de reclamacgdes de clientes
« Devolugao de produtos
« [ndice de produtos defeituosos

¥) 4. Grau de desperdicio ocorrido no processo produtivo

Um grau baixo de desperdicio indica um melhor desempenho do processo de producao.

Higiene e seguranca no trabalho

A lei do trabalho no seu Artigo 216 estabelece que todos tem direito a prestacao de trabalho em
condicées de higiene e seguranga, e incumbe o empregador a criar e a desenvolver meios adequados z
proteccdo e integridade fisica e mental dos trabalhadores e a constante melhoria das condi¢des de trabz-

lho dos mesmos.
A mesma lei estabelece que o empregador deve fornecer equipamentos de proteccéo e roupas de
trabalho apropriados com vista a prevenir 0s riscos de acidentes ou efeitos prejudiciais a saude dos traba-

Ihadores.

Higiene no trabalho

A higiene no trabalho é um conjunto de normas e
procedimentos que visam a proteccao da integridade
fisica e mental do trabalhador, preservando-o dos riscos
de saude inerentes as tarefas do cargo e ao ambiente

fisico onde sao executados.
A higiene no trabalho tem caracter preventivo e

por objectivo a promogao da saude e o conforto do tra-
balhador, evitando que o mesmo adoega e se ausente

do trabalho.

Fig. 11 Medidas preventivas de higiene e seguranca no
trabalho

N ELVIVIL [ o1




Gestao da pequena empresa

Tem como principais objectivos:

« Eliminacao das causas das doencas profissionais,

« Reducao dos efei :
efeitos prejudiciai
* 5 pro o) abe ' Ve € [ ! Ve P .
defeitos fisicos, prej provocados pelo trabalho em pessoas doentes ou portadoras de

» Prevencdo de agravamento de doencas e de lesoes.

I . a5 8 : . .

Seguranca no trabalho

Seguranca no 5 ; :
psicolégicas Esada:rabalho é o conjunto de medidas técnicas, administrativas, educacionais, medicas e
s instru;éo'ou gkl Para prevenir acidentes através da eliminacao das condigoes inseguras de trabalho,
encendo os empregados a aderirem a praticas preventivas de acidentes.

—

Fig. 12 Trabalhadores em plena actividade

Medidas preventivas de acidentes de trabalho

As accoes e medidas destinadas a evitar acidentes de trabalho dependem directamente do tipo de

actividade exercida, do ambiente de trabalho e das tecnologias e técnicas utilizadas.
No entanto ha medidas de prevencéo que sdo comuns independentemente do tipo de actividade,

tais como:

. Manter o local de trabalho confortavel;
. O trabalhador deve ter muito cuidado e seguir todas as regras de seguranga na realizagao de acti-

vidades mais perigosas;

« Organizar o local de trabalho ou o seu posto de trabalho
nao deixar objectos fora dos seus lugares ou mal arrumados. Se tudo estiver no seu lugar nao pre-
cisara de improvisar perante imprevistos e isso reduz 0s acidentes;

. O trabalhador deve saber quais 0s riscos e cuidados que deve ter na actividade que desenvolve e

quais as formas de proteccao para reduzir esses riscos;
. A empresa deve organizar continuamente palestras, seminarios e ac¢oes de formacao sobre pre-

vencao de acidentes.

« O trabalhador fazer sempre uso
designadamente o uso de vestuario
ruido, 6culos, capacetes € dispositivos anti-queda,

dos equipamentos de proteccao individual que lhe sao facultados,
de proteccao adequado, como as proteccoes auriculares para o
e equipamento de proteccao respiratoria, entre

Fr
————————

outros.

(O]
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- Os trabalhadores devem ser estimulados a analisar continuamente as con_digoes de seguranca |,
seu local de trabalho e a propor medidas e accoes para tornar 0 mesmo mais seguro.

* A adopcao pela empresa da chamada politica de acidente zero, na qualfempregadDr e trabalhad,,
res tem como meta atingir zero por cento de acidentes durante um periodo de tempo, 58 tal neoy
rer ha incentivos oferecidos aos trabalhadores pelo cumprimento da meta.

Resumo

A fungao producio desempenha um papel importante. Permite o alcance do objectivo principal g
€ a producao de bens e servicos.

As etapas do processo de producdo sao 3 (trés):

1.2 Etapa - entrada
2.2 Etapa - transformacao
3.2 Etapa - saida

Para dimensionar e organizar um processo de produgéao é necessario ter em conta:

1.° A capacidade produtiva

2.° A tecnologia adoptada pela empresa para a produgao
3.° Planear o layout

A actividade produtiva é afectada quando ocorrem fluxos complicados de materiais e dlSpOSiFéO
incorrecta de equipamento, desde modo o bom layout contribui para que a producao flua sem obstacu-
los e com facilidade aumentando a eficiéncia do processo de producao.

Para o sucesso da empresa, 0 empreendedor deveré produzir produtos/servicos com qualidade e
que satisfagcam as necessidades e expectativas dos clientes.

O INNOQ é o organismo responsavel pela especificagio dos padrées de qualidade, avaliagao de con-
formidade e certificacdo de produtos e servicos em Mogambique. A higiene e a seguranca do trabalho
sdo interligadas, ambas tém como objectivo preservar a satide do trabalhador no desempenho das suas

tarefas. As empresas tém que criar condicdes de higiene e seguranca para os seus trabalhadores. Obriga-
toriedade esta que esta prevista na Lei do Trabalho.

Nocoes de Marketing

Introducao

O mercado actual é caracterizado pela globalizacao, onde a
actuacao das empresas nao é limitada pelas fronteiras fisicas e geo- /
graficas dos paises. Neste contexto, a concorréncia € muito grande, as % ‘ S
empresas para sobreviverem e expandirem os seus negocios tém que
recorrer a estratégias inovadoras e criativas para divulgarem os seus
produtos e conquistar clientes.

Neste cenario, o Marketing assume um papel muito importante
dentro das empresas, pois as estratégias tracadas pelo departamento
de Marketing colocam a empresa em condi¢cdes de concorrer em
igualdade com outras empresas tanto a nivel local como global, fun-
cionando como um dos elementos imprescindivel para o seu sucesso.

B G | o o
Fig. 13 O Marketing é uma ferramenta
importante para o empreendedor.
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l
Q P’
K Conceito de Marketing
S
O aumento d Anci i |
formas para atrai a|_‘:0r‘lcorrencaa no mercado obrigou as empresas a reinventarem-se, a buscarem novas
OrmEfo;tem Véarrr G lsntes de modo a poderem sobreviver no mercado.
ia inico j |
S eflmc;oes de Markefmg. Kotler, por exemplo, diz que «Marketing ¢é atrair e manter

ientes», mas també ; . g :

\fi_-nder 8¢ seus I'OZET podemos dizer que Marketing séo as acgoes desenvolvidas por uma empresa para

: ; Produtos ou servicos enfatizando as qualidades, beneficios para os clientes actuais e para
- clientes potenciais.

Importéancia do Marketing

O Marketing é fundamenta| Para o sucesso de uma
empresa. De que adianta ter um bom produto se ninguém
o conhece e se a empresa nao consegue vendé-lo?

() Markerif’:g funciona como um elemento cie ligacao
entre a estratégia da empresa e o cliente, é responsavel
peIa'u?ovar;ao de produtos e desenvolvimento de novos
negocios.

Os objectivos das varias actividades de Marketing
devem contribuir para os resultados que a organizacao
como um todo se propée a atingir. O Marketing é apenas
uma das ferramentas para alcancar os objectivos tracados
pelos gestores da empresa.

Elementos dO Mal‘ketl-ng Produto
(Marketing Mix) e

As actividades de Marketing estao focalizadas em quatro Preco
elementos, os chamados 4 P’s que provém do inglés: product,
price, place, promotion, que traduzidos para portugués signifi-
cam: produto, preco, praga, promocao.

O Marketing combina estes elementos dai o nome de
Marketing Mix (que significa mistura em portugués).

Passemos de seguida para a analise de cada um deles. Fig. 15 Elementos do Markefing Mix

Promocao

Praca
(Ponto de venda)

1. Produto

Produto é tudo o que é adquirido pelos clientes para satisfazerem uma necessidade.
Os produtos podem ser tangiveis, como por exemplo o pao, a cadeira, a mala ou intangiveis como

um espectaculo ou umas férias numa estancia turistica.
A empresa ao desenvolver o produto, tém que ter em conta varios factores, tais como:

« O produto a desenvolver tem de responder a uma necessidade dos clientes, ser desejado pelos
mesmos e responder as suas expectativas.

« 0 nome do produto (Ex: Coca-cola, BMW, Kenwood).
« A embalagem do produto (cor, tipo) devera permitir a sua proteccao, armazenamento e facilitar a

sua identificagao.
» A variedade dos produtos.

@
AnyScanner



fry it 2
nte DG?’.‘"’ de fruta

Se for uma empresa que produz comida para bebe, particularme
s OU Nao

quais 0s sabores de frutas que vai produzir, se vai combinar varias fruta

« A qualidade do produto

Que dependera do mercado-alvo que pretende atingir. O mercado pode ser 5€9 ""‘" ‘
da renda ou rendimentos dos clientes. Clientes com baixa renda estarao dispostos .a.'x: " f -
cuja qualidade nao seja alta se o preco também for acessivel, no entanto chentes O€ aila renas
dispostos a pagar o preco que for preciso desde que o produto apresente

que eles considerem adequado de acordo com o seu grau de exigéncia e padrao

S!St"_"'fﬂ'a 2ECNICA @ ar;

al p ol Ao res
um aito /¢ )& (A

de vida

« Os servicos pos venda a oferecer como complemento do produto (s

» Design do produto

Como sera a aparéncia do produto, a sua cor

» Caracteristicas do produto (que devem diferencia-lo dos produtos da concorrenc

unico para o cliente).

» Politica do governo

Produzir um produto que obedeca as normas instituidas pelas instituicoes governa
decer as normas do Instituto Nacional de Normaliza¢ao e Qualidade).

o P

merta
Vilo

2. Preco

;!If‘rn@. Sl e

Fig. 16 Produtos expostos com o respectivo preco

A coca-cola é um produto muito vendido no mercado nacional. Faga uma analise da praga ou distribu”

¢ao deste produto.

-
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Os factores a ter em conta na fixacao do prego sao:

O custo do produto
O preco deverj - -
prec a cobrir os custos da sua produgao e permitir que o empreendedor obtenha uma mar
gem de lucro.
Os precos prati
ubstitutF;s(?afafi)n?-.tlcjdos-pelos concorrentes, tanto para produtos semelhantes como para produtos
] ade milho é substituta do arroz, o adocante é substituto do acticar)

A procura do produto

Esta determina o sey pre
A estratégia de preco p
atractivo ao consumidor,

GO, se for alta o preco sobe e no caso inverso o preco desce.
odera incluir descontos ou ofertas especiais, para tornar o produto mais

Fig. 17 Cliente fazendo compras

3. Praca ou distribuicéao

Ea disponibilizacdo do produto ou servico ao consumidor, os locais onde o consumidor podera ter
acesso ao produto de forma mais facil e conveniente para 0 mesmo e quando o desejar.

Na definicao da estratégia de distribuicdo é necessario ter em conta que o produto tem que estar na
hora certa e no lugar certo.

aln

adidas  _8CICEE

Fig. 18 Exemplos de distribuicao

As formas de distribuicdo sao:

Distribuicao directa — que ocorre quando o produtor do produto ou servico vende directamente ao
consumidor sem intermediarios

Cliente
Produtor | ————»

Consumidor

AnyScanner
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Distribuicao indirecta — ocorre quando o produto ou ser.vigo chega ao|C0;;Ti§e:2;; Z:tar\;eci gfofjjula
tripuidores, ou seja de outros que nao o produziram € que funcionam como elo
tor e o consumidor.
S50 exemplos de distribuicao indirecta, 0S supermercados,
produzidos noutros locais, colocando os mesmos 3 disposi¢ao do
A distribuicao indirecta pode ser a retalho ou a grosso-
dutor vende 0s seus pr

lojas que vendem produtos que forar

consumidor.

odutos ao retalhista gque por sua vez vende-

. Na distribuicao a retalho, o pro
20s consumidores finais.

_ - Cliente
Produtor | — Retalhista | — Consumidor
dutos em grandes quantidades a0s grossis-

dedor vende 0s pro :
empreendedor P enda ao consumidor.

alhistas que colocam O produto para Vv

. Na distribuicao a grosso, 0
tas que, por sua vez, vendem aos ret

=T

Cliente

Consumidor

I

| Produtor | ——> | Grossista | —> Retalhista | — >
| |

Na escolha dos canais de distribuicao, deve-se ter em conta factores tais como:

- Transportes

Para a facil distribuicdo e colocagao dos produtos ao consu midor, a rede de transportes € f_undamen-
tal porque sem ela corre-se€ O risco de o produto ndo estar disponivel quando o consumidor quiser adqui-
ri-lo. Este aspecto afecta negativamente a imagem da empresa por um lado, pois demonstra falhas na sua
logistica e, por outro lado, cria condicoes para o consumidor experimentar produtos dos concorrentes ou
produtos substitutos, podendo ocorrer a possibilidade de o consu midor deixar de consu mir o produto da

empresa em causa e optar pelo produto da empresa concorrente.

» Armazenagem
Os produtos deverao estar €ém locais de facil acesso e em condicbes que permitam manter a sua quali-
tos a humidade.

dade, produtos secos, por exemplo, ndo poderao ser armazenados em locais sujei

. Distribuicdo dos canais

esso ao produto pelo consumidor
tacao, deste modo
de venda,

Quanto maior for o ac
maiores serdo as vendas e maior a sua acei
muitos fabricantes ou tém as suas préprias lojas
como por exemplo um stand de venda de automoveis (Toyota)
ou fazem parecerias com grandes redes de supermercados,
hipermercados para terem acesso a um maior nimero de
locais de venda, como é o caso de fabricantes de geleiras
como Westpoint, Bosch e outros que colocam esses produtos a
venda em supermercados para os consumidores terem um

maior acesso ao produto.




p
Propaganda

A propaganda influencia

mpresa a escolha do consumidor, infarma sobir produto eIrvicos « S1P L
e »

res

Automacio
no automovel frances

Novo Colgate Plax ICE

L\‘“ L.
oy ‘

Fig. 20 Exemplos de Propaganda
Segundo Kotler, a Propaganda é umad
gir comunicacoes persuasivas aos comprad
Costuma-se dizer que a propaganda
como ajuda os clientes a criar ou mesmo
caracteristicas.

as ferramentas mais comuns que as empresas usam para diri
ores e ao publico-alvo.

€ a alma do negacio, ela é importante porque nao s6 informa
a aumentar a percepc¢ao dos atributos do produto e as suas

Promocao de vendas

Sao os incentivos oferecidos aos clientes. Existem varias formas de promocéao de vendas, tais como
concursos, cupoes (de descontos), prémios, etc.

Muitas vezes, os clientes estao a efectuar compras em grandes supermercados e deparam com pro-
dutos com uma tabuleta que diz: leve dois e pague 1. Esse tipo de estratégia nao sé atrai os clientes
usuais do produto, como também os novos clientes que sao tentados a efectuar a compra do produto e
deste modo passam a conhecé-lo.

Relacoes pUblicas

Esta associada a ideias como informacao, persuasao
e comunicacao. Em relagoes publicas desenvolvem-se
apelos junto do consumidor, recorrendo-se a histérias da
empresa, faz-se referéncia a responsabilidade social da
empresa, divulgando obras de caridade que a empresa
realiza, por exemplo, apoiando institutos de investigagao
e pesquisa de doencas, doagbes para instituicoes que
apoiam ou albergam criangas 6rfas ou abandonadas.

Fig. 21 Recursos humanos duma emj
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\ Publicidade

través dos varios 6rgaos de comunicagao social como as ¢
Igacao dos seus produtos. No caso da televisao, é nec
g

to.
o-alvo do produ : ?
rcad Sy - é a internet, dado que é um veiculg

‘ g {ses mais desenvolvidos tanto a |
informacao que chega a milhares de pessoas € ém tempo real. EM pa-]sregjnet e a empresa efectuar a rgrl.f e

: ; s -1lIe
mundial como, é normal os clientes efectuarem compras atraves e

icili al de publicidade dado qu:
ga ao domicilio. Entrega anés na faceboock tém se tornado um g:fmde cra]r;m cer?o e tems:, "
uma social que permite atingir um grande numero de poténcials clientes ),

£ a comunicacdo que a empresa faza
soes, jornais, radios, revistas e outros para divu
rio identificar o melhor horario para atingir o me
Outro instrumento poderoso que as empresas Vv

Fig. 22 Publicidade em outdoors

Exercicios de aplicagao

As operadoras méveis Mcel, Vodacom e Movitel tém recorrido a publicidade para a venda dos seus
produtos e servi¢os. Na tua opiniao qual é a empresa que faz melhor publicidade? Justifica a tua res-

posta.

BRI
4
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Forca de vendas

Sao constituid
dutos/servicos da
venda envolve um

3 Por pessoas que conhecem a empresa e conhecem bem as caracteristicas dos pro
mesm.a e buscam clientes actuais e potenciais para venderem o produto. Este tipo de
: relacionamento ao vivo, interactivo e imediato com o consumidor, criando condicées
para um‘relauonamento duradouro, de longo prazo.

dan;;:tgisdeenlg:qe;as usam esta forma de .vendas, dao _treino as pessoas envolvidas e constituem a cha
e as, que recebem incentivos em funcao das vendas efectuadas.

Fig. 23 Uma das actividades da forca de vendas & incentivar os clientes.

Segmentacao

As pessoas sao muito diferentes e pensam de forma diferente, estes aspectos influenciam a sua
tomada de decisao quando efectuam compras de produtos e servicos.

Para melhor satisfazer os seus clientes, a empresa devera segmentar o mercado.

A segmentacao do mercado consiste num processo de analise e identificacdo de grupos de clientes
com necessidades e preferéncias homogéneas, com caracteristicas semelhantes entre si.

Através do processo de segmentacao, o mercado é dividido em grupos de clientes com necessida-
des e preferéncias semelhantes, os chamados segmentos de mercado.

A segmentacao de mercado pode ajudar as organizacdes a desenvolver e comercializar produtos,
que se aproximem a satisfacao do mercado-alvo (target) assim como a adaptar as suas politicas de Mar-

keting em funcdo desse mesmo mercado-alvo.
Para efectuar a segmentacao do mercado podem ser utilizadas diferentes variaveis de segmentacao

baseadas nas caracteristicas dos consumidores. As mais comuns sao:
« Varidveis geogréficas — na qual o mercado é dividido em unidades geograficas, tais como: pais,

regido, urbano ou rural, clima, etc.
« Variaveis demogréficas — que inclui a idade, sexo, raca, estado civil, tamanho da familia, formacao,

ocupacao, rendimentos, etc.
«Varidveis psicogréficas — ocorre quando os compradores sao divididos em grupos diferentes com

base nos seus valores, crencas e atitudes (onde se incluem as preferéncias politicas, a religiao, o sta-

tus socioeconémico, a cultura, os passatempos, etc.).
«Varidveis comportamentais — inclui a lealdade a marca, taxa de utilizacao, aplicacao dada ao bem,

beneficios percebidos, etc.

=4
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Atendimento a clientes

No actual ambiente econdmico, a prestacao de excelentes servigos aos clientes pode ser uma dif,
renca critica no sucesso de uma empresa.

0 atendimento a clientes envolve todas as actividades da empresa e significa mais que atende,
reclamacbes, efectuar reembolsos, trocas ou devolugdes ou sorrir para 0s clientes. Significa sair em sy,
busca, fazer tudo o possivel para satisfazé-los e tomar decisoes que os beneficiem. Um bom atendiment,

atrai clientes, fideliza-os e aumenta as vendas.
A exceléncia no tratamento dos clientes pode ser alcancada através das seguintes regras basicas:

1.0 tratamento deve vir de cima: a participagdo dos gestores da empresa é
empenhar-se no «corpo-a-corpo» com os clientes, respondendo aos seus telefonemas e carty;,
visitando os pontos de venda para manter contacto directo com os clientes.

tacao do melhor servico ao cliente nao pode ser

ecrutamento, treino e reciclagem dos colabora-

vital, Eles devery,

2. Toda a empresa precisa de ser envolvida: a pres
atribuicdo de um sector especifico da empresa. Or
dores da empresa devem ter como meta o foco no cliente.

3. Delegar a autoridade: o cliente ndo pode esperar por decisoes dos escalées superiores. Elas

devem ser tomadas no momento por quem esta na linha de frente.
4, Rapidez no atendimento: a resposta ao atendimento deve ter em conta a prioridade dos proble-

mas. Toda a reclamacéo séria deve ser respondida no méximo em 24 horas.
5. Ouvir sempre o cliente: pesquisas periédicas ajudam a fazer a sintonia e dao orientagao para os
em constante mudanca.

ajustes necessarios. As aspiragoes e os desejos dos consumidores estao
6. Fazer parcerias: a relacdo com o cliente nao acaba com a simples venda. E preciso estar prepara-

do para auxilid-lo quanto & melhor forma de utilizar seu produto ou servico. A empresa deve tera

disposicao do cliente um servico de pés venda e 0 mesmo deve ser eficiente.

7. Mudar os critérios de avaliagdo: a satisfagdo do cliente deve ser um item tao importante na ana-
a de fatias de mer-

lise de desempenho e para a remuneragdo dos funcionarios, quanto a conquist
cado ou o aumento de facturagdo. Todo o cliente deve ser tratado como unico.

ir em treino: a orientacdo para a satisfagao do cliente exige uma profunda mudanca cultu-

8. Invest
total e técnicas de

ral na empresa. Para isso, é preciso muito treino em conceitos de qualidade

relagdes humanas.

-,

Fig. 24 Atendimento ao publico
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Resumo

Marketing s3o as accs
ac ;
ek Goes desenvolvidas por uma empresa para vender os seus produtos ou servicos,

enfatiza as qualidad fci :
es, beneficios dos mesmos para os clientes actuais e para clientes potenciais.

Marketing Mix é a comb:i -
mbinacdo dos ) . i
oroduto, preco, praca e promogéo? quatro elementos, os chamados 4 P's do Marketing, que sao o

A combinacao destes qu
zar os clientes actuais.

Dos quatro elementos do Mg
dedor, deste modo, na fixacio do
acordo com a capacidade de aq
empreendedor.

atro elementos vai constituir a estratégia para atrair novos clientes e fideli-

rketing mix o preco é o que garante a obtencao de receita pelo empreen-
preco é necessario ter em conta que o mesmo deve por um lado estar de
uisicao dos clientes e por outro deve garantir a obtencao de lucro pelo

A distribuicdo é um factor mu
logistica para garantir que nio hay
A distribuicio dos produtos
estd subdividida em distribuigéo a

ito importante numa empresa, esta devera ter um bom sistema de
era rupturas de stock do produto.
duma empresa pode ser directa ou indirecta, esta ultima, por sua vez
A seamenTs retal_ho e distribuicdo a grosso. _ _ ) _
: §ao do mercado consiste num processo de analise e identificacdo de grupos de clientes
com HECESS.I’da(lie e preferéncias homogéneas, com caracteristicas semelhantes entre si.
As variaveis mais usadas na segmentacao de mercado sao:

Os 4 P’s do Marketing

Variavel Actividades

Diferentes tipos de Design
Caracteristicas

Produto Diferenciais com a concorréncia
Marca

Especificagoes

Politica de garantia
Embalagem
Financiamentos
Condicoes de pagamento
Preco Prazo médio

Nudmero de prestagoes
Descontos

Propaganda

Publicidade

Relagoes Publicas
Promogoes

Lojas

Praca Canais de distribuicao
(Ponto de venda) Logistica
Armazenamento
Distribuicao

Promogao




Para conquistar um cliente é preciso ter em conta trés aspectos importantes

ento é, para o seu negocio, tanto uma ferramenta administrativa quan

1. Reconhecer que atendim
a difundir bons comentiriq

de Marketing. Ele incrementa o Marketing porque motiva os clientes
sobre seus servicos e a outros compradores.

2. Desenvolver um sistema de atendimento a clientes para a empresa que 5€
pelos seus trabalhadores.

3. Projectar e implementar programas de manutencao de clientes,

ja de facil utilizaca,

Nocées de gestdo de recursos humanos

As pessoas 530 O recurso mais valioso de uma organizagao/empresa e sao uma competencia qus

nao pode ser imitada pela concorréncia.
O sucesso de uma empresa esta associada a uma boa gestao dos seus recursos humanos, isto é, das

pessoas que pertencem a empresa. Os seus valores pessoais, crencas e postura irao reflectir-se na forma

como a empresa ira tratar os seus clientes.
Empregados motivados atendem melhor os clientes, prestam uma boa qualidade de servico, que vaj

satisfazer os clientes.

Estudos efectuados concluiram que um cliente satisfeito atrai mais clientes para a empresa atraves
do chamado Marketing boca a boca, pois o cliente transmite aos seus amigos e conhecidos uma boa
imagem da empresa, do produto, elogia os trabalhadores e faz referéncia a boa qualidade de servico
prestado pela empresa, despertando nos outros a curiosidade para experimentar o servico de atendi-
mento prestado pelos trabalhadores da empresa e deste modo também poderem adquirir o produto.

Fig. 25 Trabalhadores de uma empresa

Conceito de recursos humanos

A administracdo de recursos humanos sofreu mudangas ao longo dos tempos. Da simples gestao de
pessoas, que dava mais énfase a contratacao, assiduidade, processamento de salarios, transformou-se em
gestao de recursos humanos, passando a integrar aspectos como o recrutamento, a gestao de carreiras
gestdo do conhecimento, gestao do capital humano, a motivagao, entre outros, que sao fundamentai;
para o sucesso da empresa.

A gestao de recursos humanos passou a desempenhar um papel importante como parceiro das
outras dreas da empresa como financas, Marketing e producéo.

(O]
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Gestdo da pequena empresd

Defin de
FECUrsos C 4 % .
Omo engloba o planeamento, organizagao, desenvolvimento e coor-

e-se gestao
genacao € o controle de pessoas >
tingir os objectivos tra Para ocuparem funes e cargos na organizagao (empresa) com vista a
ati cados pelos gestores da empresa

"' "f’f';

Fig. 26 Recursos humanos

Importancia dos recursos humanos

As pessoas sao uma parte im
da mesma, tendo em conta que
pelas pessoas que fazem parte d
facto de estabelecerem o contac
dores e outros.

Os recursos humanos tornaram-se tio im
de recursos humanos participa no
processo de tomada de decisio.

portante de uma empresa e tém uma funcao primordial para o sucesso
Os objectivos definidos, as estratégias tracadas serao implementadas
a émpresa. Por outro lado, as pessoas sao o espelho da empresa, pelo
to entre a empresa e 0 meio exterior, nomeadamente clientes, fornece-

portantes que, actualmente, em muitas empresas, o gestor
Planeamento e definicio das estratégias da empresa e é auscultado no

Os recursos hu 30 i 5 i
e oot m]anos 530 Importantes numa empresa porque sao eles que garantem o funciona-
m © alcance dos objectivos e o sucesso da empresa. Apesar de vivermos numa época

caracterizada pelo uso da tecnologia, o elemento humano é ainda fundamental para o funcionamento
das empresas.

Principios para dimensionamento,
recrutamento, selec¢ao, organizacéo
e motivacao de recursos humanos

O ciclo de gestao de pessoas compreende cinco processos basicos, que sdo: provisao, aplicacao,
manutencao, desenvolvimento e controle de recursos humanos.

Processos de

/ provisao \
Procr.esso? de W‘ B / \ - Processos de
- aplicacao : manutengao
DS . e i
\ Processos de Processos de /

desenvolvimento - monitoria

Fig. 18 Ciclo de gestao




Dimensionamento

Dimensionar os recursos humanos de uma organizagao nao € facil, o dimensionamento enquadr; -,
no processo de planeamento de recursos humanos.
O planeamento de recursos humanos deve ter em conta factores tais como:

» A producao planeada pela empresa

- O desenvolvimento tecnolégico (que altera a produtividade das pessoas)
» A oferta e a procura do mercado

» O planeamento de carreiras e plano de sucessao da organizagao

O dimensionamento é a identificacdo da quantidade de pessoas necessdrias para ocuparem funcoe
e cargos dentro da organizagao (empresa).

O objectivo do dimensionamento é garantir que a empresa tenha o numero de empregados ade-
quados as suas necessidades reais.

Recrutamento

E um processo do subsistema de provisdo de recursos humanos. Este subsistema inclui, além do
recrutamento, a seleccdo, o planeamento de recursos humanos, 0 processo de integracao e a entrevista

de desligamento.

Segundo Chiavenato, o recrutamento é um conjunto de técnicas e procedimentos que visam atrair can-
didatos potencialmente qualificados e capazes para ocuparem cargos dentro da organizacgao.

Duma forma mais simplificada, pode-se dizer que o recrutamento € 0 processo através do qual a
organizacao busca no mercado de trabalho pessoas com determinado perfil para desempenharem fun-

¢bes na mesma.
O recrutamento pode recorrer a duas fontes: internas (dentro da empresa) ou externas (fora da

empresa):
Para efectuar o recrutamento deve-se responder as seguintes questoes:

1. Onde recrutar?
2. Em que condigbes?
3. Como recrutar?

Seleccao

E uma das componentes do subsistema de provisao de
recursos humanos e vem logo a seguir ao recrutamento. Ambos
sdo parte do mesmo processo, que tem como objectivo o
ingresso de novos recursos humanos na organizagao.

A seleccao compreende a escolha entre 0s candidatos recru-

tados aqueles que, para além de reunirem os requisitos exigidos,
tenham o perfil para ocuparem o cargo em questao.

Fig. 27 Selec¢do de candidatos
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Organizacéio (enquadramento)

eIabOAFE:"SJ;S;Lerfgadoecijgdcjn;::dato cF)m o perfil mais adequado e a sua posterior admissao, .(" NECessAaro
empregado rECém-admitidg Vé_OLf seja, um pleilr,m no qflal conste todo? 0s sectores da 0rganizagao que o
ector, e Miodoa que s novol visitar, quem ird recebé-lo para dar as informacgoes d”. funr.lon,nmnmu do
excilitando assim a sua inte f!mpregado possa ter uma visao geral de como funr.mna a organizagao,
o gracao na empresa e obtendo conhecimento do funcionamento da orqganiza-
¢ao como um todo e, da interligacio existente, entre os diversos sectores,

Motivacao

motivaca ; :
gs recursE)aoh\‘az parte do subsistema de manutencao de recursos humanos.
Bk r; I::llmanos quando motivados trazem beneficios para a empresa,
po! . elhor os clientes, mantém e fidelizam clientes actuais e atraem
novos clientes.

Existem varias formas de motivacao dos empregados, tais como:

: I?rfs;:gérger:;uz;er?eciondigéles_de trabalho. )
r ra profissional em fungéo do seu desempenho.

. Ofe'rtaAde' bénus (no cumprimento ou superacao das metas).

* Assisténcia médica e medicamentosa.

« Reconhecimento do seu desempenho através da atribuicdo de prémios,
que podem ser monetarios ou ndo monetarios.
Um exemplo de uma forma de reconhecimento, é o que fazem muitas
empresas de fast food (comidas rapidas - com a nomeacao da figura de
empregado do més, como reconhecimento ao desempenho demonstrado pelo empregado ao
longo do més. Colocando a sua fotografia num local de destaque, onde possa ser vista pelos cole-
gas e pelos clientes que frequentam a empresa.

« Avaliacao periédica de desempenho e respectivas compensacoes.

Exercicios de aplicacao

O Senhor Rodrigues é um empreendedor, ele recorreu as suas poupangas e esta prestes a iniciar um
negocio de uma empresa de assisténcia técnica a computadores e outros equipamentos informati-
cos, no seu plano de negdcios ele previu numa primeira fase contratar trés pessoas para o auxiliarem
no funcionamento da empresa.

Suponha que o senhor Rodrigues que e um grande amigo do seu pai, soube que estas a estudar
orismo e solicitou a sua ajuda para apoia-lo a executar a contratacao desses colaborado-

Fig. 28 Laco da campanha
contra o HIV

empreended

res.
Quais seriam os passos que tu iria recomendar que o empreendedor seguisse para contratar os

recursos humanos que necessita para a sua empresa?

HIV/SIDA no local de trabalho

A pandemia do HIV/SIDA constitui uma tragédia de dimensdes jamais vistas na histéria da humani-
dade, constitui um mal para a sociedade e, particularmente, para as empresas. Segundo estudos efectua-
dos, 46 milhes de pessoas estavam infectadas no mundo (ONUSIDA e OMS - 2003:5), encontrando-se na




maioria dos casos nos paises em vias de desenvolvimento, onde 75% das pessoas infectadas sao trabalh,
dores cujas idades estdo compreendidas entre os 15 e 49 anos.

Este cendrio afecta negativamente as empresas, através dos trabalhadores infectqdos e afectac.igs pele,
HIV/SIDA, cujo desempenho é afectado pela pandemia, resultando num impacto negativo na rentabilidade ¢
no sucesso das empresas e deste modo afectando a estabilidade econémica e social actual e futura.

Impactos negativos do HIV/SIDA
no local de trabalho

A lei 5/2002 de 5 de Fevereiro preconiza os direitos e deveres dos traba!hadorgs seroposmyos.

Os trabalhadores seropositivos, quando n&o estao a efectuar o tratamento an:uretrowra!, Sa0 propen.
505 a apresentarem altos indices de absentismo por causa da doenga e quando nao ltratados, a.5ua Capa-
cidade de execugao de tarefas e actividades reduz significativamente, causando um impacto negativo na
empresa.

O impacto negativo para a empresa inclui:

* Reducdo da capacidade de producéo

» Perca de trabalhadores com experiéncia de trabalho

* Aumento dos custos com assisténcia médica

» Aumento de custos com formacao de novos trabalhadores para substituicao dos doentes
» Reducéo da produtividade e eficiéncia

* Reducgao dos lucros

Formas de prevencéo e luta contra o HIV
no local de trabalho

Para reduzir o impacto do HIV no local de trabalho, o empreendedor pode desenvolver ac¢des para
prevencao e luta contra o HIV através de:

« Criagcao de uma politica de HIV/SIDA no local de trabalho.

« Criacao de comités para disseminacao da politica.

« Organizar acgoes de prevengado como campanhas de sensibilizacdo e educacdo sobre o HIV/SIDA,
através de palestras, debates, videos, teatro, distribuicdo gratuita de preservativos, distribuicdo de
material informativo (folhetos, cartazes, panfletos sobre a doenca, formas de transmissao).

« Combate ao estigma e discriminagao.

« Divulgando os direitos dos trabalhadores seropositivos e aplicando medidas punitivas para os
trabalhadores que discriminem os colegas seropositivos.

Um trabalhador seropositivo e que esteja a fazer tratamento, encontra-se em condicbes para execu-
tar as suas tarefas ou actividade como qualquer outro trabalhador que néo tenha a doencga, por isso, 0
tratamento entre os colegas de trabalho devera ser de respeito e igualitario.

Movimento de empresas contra o HIV/SIDA

No nosso pais, a consciéncia das empresas sobre as consequéncias negativas do HIV/SIDA para as
mesmas e para os trabalhadores, motivou as empresas a organizarem-se para a criacio de Movimentos
contra o HIV/SIDA, como a Associagao dos Empresarios contra o Sida (EcoSida).

A EcoSIDA tem por objecto a promogao e pratica de todos os actos que junto dos seus associados
possam contribuir para a prevengao e combate a propagagao do HIV/SIDA.
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0s objectivos da EcoSida sio:

a) Consciencializar e
‘ar e pro i , _
de combate 4 fJandpemEOJerHO Interesse da comunidade empresarial para a continua necessidace
0 HIV/SIDA.

b} ()f'fr\fir de intprio
- =rlocutor do Gov :
i erno em represen s ascociados para ase < de ;
prevencao e combate aq HIV/SIDA P tacao dos associados para assuntos de politica de

¢) Cooperar com o G

" -

“etrahcon verno € outros sujeitos na concepgao de modelos de politica, estratégiay e
sde Prevencao e combate ao SIDA.

d) Promover accoes de sensibiliza

e) Apoiar os associados na conce
Vencao e combate ao HIV/SIDA

f) Recolher e divulgar infor
bate ao HIV/SIDA.

g) Organizar cursos de forma
do HIV/SIDA.

" gicilzrs)tjg S::\:Eﬁgoe divulgar, junto dos associados, as melhores praticas e experiéncias bem suce
_ € combate ao SIDA.

i) Coordenar as ac¢es de Prevencao e combate ao SIDA no seio dos associados.

j) Promover e coordenar politicas eficazes de nao discriminacao.

k) Coordenar accoes de facilitagao de teste e aconselhamento voluntario.

I) Promover a utilizacao das sinergias internas e internacionais na prevencao e luta contra o SIDA.

¢do, mobilizagdo dos associados na prevencao ¢ luta contra o SIOA,
PCao e implementagao de projectos criativos ¢ inovadores, de pre

Macao sobre novos desenvolvimentos em matéria de prevencao e corm

Gao0 no interesse dos seus membros em matéria de prevengao e combate

Resumo

As pessoas sao o bem mais valioso de uma organizacdo. A gestao de Recursos Humanos pode ser
definida como o planeamento, organizagao, desenvolvimento e coordenagao e o controle de pessoas
para ocuparem funcoes e cargos na organizacao (empresa) com vista a atingir os objectivos tracados
pelos gestores da empresa.

Quando motivados, os recursos humanos sdo uma mais valia para a empresa, sao parte integrante do
Marketing e funcionam como meio para atrair e fidelizar clientes, através da boa qualidade de servigo que
prestam, particularmente no atendimento ao cliente e na resposta as suas necessidades e preocupagoes.

O HIV/SIDA é uma pandemia que tras repercussoes tanto para os trabalhadores como para a empresa.
mitigacéo dos efeitos negativos exige um esforco conjunto de ambos.

Em Mocambique existem leis que protegem os trabalhadores seropositivos, as empresas por sua vez,
também estdo organizadas em movimentos para em conjunto minimizarem os efeitos negativos que o
HIV/SIDA trés e que se reflectem a nivel financeiro com o aumento de custos e consequente redugao do lucro.

Fig. 29 Gestores de empresas
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Nocoes de contabilidade

InfrOdugﬁo

Na gestao de pequena empresa, a contabilidade
desempenha um papel muito importante. Uma em-
presa pode efectuar vendas, ter muitos clientes, ter
uma grande receita mas se a parte financeira, conta-
bilistica nao for bem organizada a empresa pode
enfrentar problemas graves.

Esses problemas vao desde a falta de dinheiro
para cumprir as suas obrigacdes com os fornecedo-
res, bancos (se tiver empréstimos) registando atrasos
nos pagamentos, até ao mais grave que seria uma
situagao de faléncia, em que a empresa deixa de ter
capacidade financeira para cumprir com essas obri-
gacoes devido ao mau uso dos fundos disponiveis.

Fig. 30 Gestao e contabilidade de uma empresa

Conceito de contabilidade

A contabilidade é um sistema de informagao cuja fungao principal
o tratamento de informacao de base, com o objectivo de fornecer infor

namento da empresa.
A contabilidade fornece informagao sob a forma quantitativa, permitindo ao empreendedor:

consiste em assegurar a colectae
macao agregada e fiel do funcio-

. Analisar os resultados (lucro ou prejuizo) de um determinado periodo.
. Obter informacoes necessarias para o planeamento e tomada de decisoes.
- Dispor de varias alternativas de escolha e prever as respectivas consequéncias.

Registos basicos

Todas as transacgoes ocorrida

s na empresa tém que ser registadas em livros especificos, tais como:

Livro de caixa - no qual sao registadas todas as operacdes de entrada e saida de dinheiro, de forma

cronolégica.
Livro de ven

(pronto pagamento) como a
Registo de compras -

das — no qual sao registadas todas as vendas efectuadas pela empresa tanto em dinheiro

crédito.
nele sdo registadas todas as compras efectuadas pela empresa, independen-

temente do pagamento ter sido em dinheiroou a crédito.
Livro de inventarios — NO qual regista-se todos os produtos comprados, tanto os que estao coloca

dos a venda como 0s qué estao em armazem.
Livro razao — agrupa os registos contabilisticos de uma empresa que usa o método das partidas

dobradas.
Devido a sua organizagao em contas, o Razao permite que se observe o impacto de todas as transac

coes que as movimentam a cada momento. No Razao sdo indicadas todas e cada uma das operagoes da
entidade, na medida e ordem em que ocorrem, assim como as alteragées qualitativas e quantitativas por

elas produzidas nos recursos aplicados e nas origens destes recursos.

|
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Livro-diario

a‘{)‘-]l'iir‘;‘:;;;:;“';i(\::;:‘lda €mpresa no seu dia a dia, originando-se assim o seu nome.
s o , ao ser langados os actos ou operacées da actividade mercantil, bem como os
que F}"Oj' Iquem OU_ ppssar*n Vir a modificar a situacao patrimonial da empresa.
¥ E(liader‘npresa, independentemente do seu tamanho, tem que efectuar registos, estes irdo ajudar o
empreenaeador a controlar melhor a empresa, sabendo a todo o momento o que se passa nela. Por exemplo:
» Quanto dinhefro tem em caixa em determinado momento
» Quanto dinheiro a empresa obteve no dia com a venda de produtos

O registo de informacao s s e
sobre dinheiro, pessoas, materiais e equipamentos vai ajudar o empreende-
dor na tomada de decisao. P ' quip ; .

Registo de caixa
O registo de caixa contém os movimentos diarios de entrada e saida de dinheiro na caixa ou cofre da

empresa.
Permite:

- Saber quanto dinheiro entrou e saiu num dado momento
« A origem e o destino do dinheiro

Exemplo de livro de registo de caixa

Unidade: MT
e D = “
. ata Descricao Ref. Entrada Saida Saldo
01 Fevereiro Dinheiro que havia (saldo em sam s — 1 000,00
— 31 de Janeiro)
. Venda de 5 camisetas ao preco
VD 12/2/1 —
02 Feverenr(_) de 100 Mt /211 500,00 1 500,00
Compra de 10 metros de teci- |
03 Fevereiro do (matéria-prima) no valor de E 10/CM/11 =" 200’00 1 300,00
20 Mt |
| 10 Fevereiro Balango — 500,00 200,00 1300,00 )

O livro de caixa contém os seguintes itens:

. Data - indica a data em que a transacgao se realizou.

« Descricao - indica o descritivo da operacao efectuada.

. Ref. — indica o documento de referéncia (factura, recibo).

. Entrada - indica o valor que entrou em caixa.

. Saida - indica o valor que saiu da caixa.

. Saldo - representa o valor ou dinheiro existente na caixa. ‘

« Balango - é a diferenca entre o total de entradas e o total de saidas ocorrido no periodo, no exem-

plo é no dia 10 de Fevereiro.




Exemplo de registos simples de custos Unidade M1

Data M. p,.ima_"' 5 R Transporte Telefone Salarios
28 Abril 500,00 20,00 50,00
29mbrl 200,00 | 50,00 50,00
9Abrl T 80000 1 000 ) ; 2 000,00
30 Abril esd . | amae | Yo | 10000 2000,00

Registos de stocks (ficha cardex)

Na ficha cardex, regista-se a entrada e saidas de produtos de
pode se identificar os maiores fornecedores e clientes, os artigos que t
permite identificar o momento de fazer a reposicao do produto, através do uso

armazém. Com base nela também
am maior rotagdo ou movimento e
de sistema de stock minimo.

Exemplo de ficha de controlo de stock

Nome do artigo: camisetas
Preco de venda: 100 Mt

10 unidades

Custo de compra: 60 MT

Ponto de encomenda:
A

Saida \ Existéncia

Data Descricao Ref. Entrada
01 Janeiro | Compra na Jodo Lda VD 02 5 40 = 40
| |
01 Janeiro | CompranaMartinsSA VD04 ' 20 - . 60
02 Janeiro Venda a Matola Lda | Fact 01/M/11 : - 15 45
03 Janeiro | Venda a Jossias Lda | Fact01/J/11 : - ; 35
i | 10 j:

Neste tipo de registo, para cada artigo ha uma ficha. O movimento de entrada, saida e existéncias &
similar ao de registo de caixa e o registo de movimentos é efectuado da mesma forma.

Neste caso, o stock minimo definido é de 10 unidades, o que significa que em armazém a empresa
ter uma quantidade inferior a 10 e quando se atinge esse numero, tem que

nao pode, para este artigo,
o chamado ponto de encomenda.

efectuar compras do mesmo. E

"8/

Exercicios de aplicacao

Suponha que e responsavel pelo armazém da Aurora & Filhos, Lda., e que a esta empresa dedica se a0

comercio geral.
Na ficha cardex do produto arroz Sasseka de 10 kg, constava a data de 31 de Maio que o stock exis-

tente era de 50 sacos. Apos esta informacao, registaram se os seguintes movimentos
a) No dia 1 de Junho o armazém conforme VD 02/6/12 comprou na Delta, Lda. 200 sacos deste arroz
b) No dia 2 de Junho efectuou uma venda de 25 sacos de arroz Sasseka de 10kg a Dulce, S.A.
conforme consta na factura No 210/D/12;
¢) No dia 3 de Junho realizou outra venda do mesmo tipo de arroz para a Erika Comércio-Geral, 2
venda foi registada através da factura No 215/E/12 e foi de 16 sacos o



Gestdo da pequena empresa

' No dia 4 de Junho ad

tem 0 No 16/6/12. Quiriu 100 sacos de arroz novamente na Delta, Lda., cuja Venda a Dinheiro

Calcule a existéncia Ou stock deste produto no dia 5 de Junho de 2012.

Custos e precos
Custos

Anteriorme o ” o o
gy an;tet, a contabilidade analitica oy de custos era considerada uma técnica para verificagao e
apur?qctummente Sa C,JCS i pr‘o.d Utos ou servicos baseada em dados historicos.
b ikl ontabilidade de custos ¢ vista como uma ferramenta muito importante para o con-
trolo com © objectivo de reduzir os custos de produgéo

O custo pode ser definido como o gasto relativo ao bem ou servico utilizado na produgao de outros
bens e servicos.

Os custos tém 3 (trés) fungdes basicas:

« Valorizacao - custos de stocks,
« Planeamento -

de resultados
« Controlo - eficiéncia, consu mo de materiais, processos, mao-de-obra

produtos, precos, lucros
planeamento, programacéo e controlo de producao, politica comercial, analise

Tipos de custo

Os custos podem ser directos ou indirectos.

5ao custos directos aqueles que podem ser atribuidos (ou identificados) directamente a um produto,
linha de produto, centro de custo ou departamento.

Na maioria das vezes, os custos directos sio facilmente identificados e a sua afectacdo ao produto
nao apresenta dificuldades.

Custos directos - ex: matérias-primas utilizadas num produto, amortizacdo de maquina usada na
produgao, os salarios dos operarios.

Os custos directos classificam-se em trés categorias:

1. Custos directos dos materiais

Sao os custos dos materiais que incorporam fisicamente um certo produto, com possibilidade de

Imputacao directa.
Exemplo:

« Quantidade consumida = 6 kg ‘
. Valor unitario do material (em dinheiro) = 50 Mt/kg
. Custos directos do material = 6 kg x 50 Mt/kg = 300 Mt

2. Custos directos de mao-de-obra
Incluem todos os custos relativos ao trabalho prestado exclusivamente para o fabrico de deter-

minado produto.
Exemplo:
- Tempo de aplicagao = 4 horas
. Valor da unidade de tempo (em dinheiro) = 100 Mt/h
. Custo do salario = 4 h x 100 Mt/h = 400 Mt

(e

.



3. Custos especiais diversos

' futa ¢ oy
- > i i v pe acao de certo prot ]
Incluem vs custos suportados directa ¢ unicamente pela fabricas

estao incluidos ja nos custos directos de materiais ¢ mao- de obra.
S30 custos indirectos os referentes o todos oy 1ecursos consumidos
directamente relacionados com o produto, no entanto sao realizados para pos: uto exige habilidas
Ocorrem em todas as fases do processo produtivo e a sua atribuicao a0 prof u J 4
conhecimento das pessoas que trabalham na drea de custos da empresa. TR O A
Como exemplo de custo indirecto tem-se o custo dos saldrios dos responsavers Tabrt & a Ao,
¢ao do edificio onde funciona a fabrica.

’,,.|,, CIMpresd QU 1) «
ibilitar a sua produe e,

Calculo do custo de um produto ou servigo

A ocorréncia de custos directos e indirectos esta presente em todos 0s proc
participacao nos custos totais e o seu contetido variam, principalmente, em fung
tecnologia empregue e estrutura da empresa. indi

No calculo do custo dum produto dpeve-se somar tanto os custos directos Como 05 mdue.ct.ods, '

O custo dos produtos fabricados representa a soma dos custos dos ;J,rodut‘fi'f-'f“b”Cd v=alen
momento do encerramento do exercicio, ou seja, é o custo da produgao do periodo mais 0 Custo da prg
ducdo dos periodos anteriores ainda em stock. p

Custo dos produtos vendidos ¢ o custo dos produtos entregues aos clientes no periodo, ou seja, o
custo dos produtos acabados que sairam do armazém. Representa a parcela de custo CoriTentaca foma
receita visando a apurar o resultado.

Os passos para calcular os custos de um produto sao:

essos produtivos, rma-
ao de: tipo de prodit.,

1.° Passo: separagao dos custos directos dos indirectos
2.° Passo: calculo do custo da matéria-prima

3.° Passo: calculo do custo da mao-de-obra directa

4.° Passo: distribuicdo dos custos indirectos

5.° Passo: calculo do custo total

Calculo de custo de um produto

Materiais | + |mao-de-obra| |mao-de-obraindirecta| + | despesas gerais

i i Y

Custos directos Custos indirectos

¢ |

[ Custo |

Precos

Estabelecer o preco de venda é uma decisdo muito importante que a empresa deve tomar, ja que ©
preco pode representar o sucesso, a rentabilidade e a competitividade ou nao da empresa, e, consequente
mente a garantia da sua sobrevivéncia ou ndo no mercado.

O prego é a quantidade de dinheiro que o consumidor deve pagar para adquirir o produto ou servi¢o.

Para o céalculo do preco, a empresa tem que tomar como base ndo apenas os custos de produga0
mas também tem que terem atencao a concorréncia, os consumidores e os fornecedores.

AnyScanner



Gestéo da pequena empresa

Lere (1979, p, 58 apud Santos 1

S e 995, p. 191 ;
ento do preco com base nos - P ) sugere um conjunto de regras necessarias para o estabe-

ust
Determinar o iikion t0s, e sequndo ele, quem fixa o preco deve:
05 produtos,

2. Determinar o L
ar o percentya| (percentagem) de margem a ser usado

I. Multiplicar o
g Percentual
monetaria. de margem pelo custo do Produto para obter a margem em unidade

4. 5Somar a marge j
i .
9em monetaria ao Custo do produto para determinar o preco.
4 R
! g {\{Iargem lucro = Preco - Custo J

O pre¢o deve ser capaz de:

« Cobrir os custos directos
« Cobrir os custog indirectos
« Deixar uma margem de lucro

Além disso, o empre
' endedor devers 5
- 50 restar
clientes estdo dispostos a pagar pelo produ?co atencao ao prego dos concorrentes e ao preco que 0s

Transac¢oes a pronto e a crédito

A transaccao a pront
0 ocorre quando o pagamen é ef en ue se recebe os
bens ou servicos. pag to ectuado no momento em g

A transacca 5di :
15a¢cao a crédito ocorre quando quem recebe os bens ou servicos promete efectuar o paga-
mento mais tarde.

. = o T T — T =y
Tipo de transac¢do | Operacio | Vantagens Desvantagens J
Obtencao imediata de dinheiro para o
Venda caixa Preco relativamente baixo
Nao requer muita formalidade
Transacgao a pronto 1 R N e e e '[ 1‘
| Tem que ter dinheiro disponivel para

Compra . :
pagar imediatamente

| - Possibilidade de crédito mal parado
| (falta de pagamento) ou demora de
pagamento de alguns clientes

- Os pregos podem ser altos | - Dispender tempo para cobranca das
- Aumento do volume de vendas dividas dos clientes

Veoida - Atrai mais clientes devido a facilidade | - Risco de desvalorizacdo da moeda
oferecida entre o periodo em que o crédito é con-

cedido e o do seu pagamento
- Possibilidade de perca do valor em
divida por faléncia do cliente devedor

Transacgao a crédito

[ Passibilidade de pagar a mercadoria
mais tarde e fazer uso do dinheiro dis-
ponivel para outros fins

| - Possibilidade de maior rotagao do di-

Compra ;

| nheiro, dependendo do prazo de paga-
mento obtido, o empreendedor pode
vender a mercadoria, obter lucros e rein-

ye;tlr_ /




UNIDADE 2

" Orcamentacéo

Um orcamento é um plano detalhado que mostra como o ¢
outros recursos durante determinado periodo de tempo. Je plano:

Os orcamentos fornecem direccao e instrugoes para a il sl '~ t realizado e o p)
nhamento, levando ao controle, permitem a comparagao entre o efec ll\f«"“" ”t’ .:1”,.', o ; ;r,i,”,

O empreendedor deve orcamentar as vendas, 0s materiais € mao de obra ¢ 15, a5 clesgy,
gerais de producao, etc.

mprt-t‘n{lwir:l pretende usar o dip),

efectuando o 4y,

Exemplo de um orcamento - padaria

_Valores totais em MT

‘ Descrigao :
M‘;tETia_iSEr;ﬂsento, chapas de zinco, etc) 1T 12 000,00
Mao-de-obra 3 000,00
Forno 5000,00 .
Balanga 500,00 :
Fermento 150,00 _
Tabuleiros para coser o pao : 1500,00 g
Prateleira para colocar o pao | 2500,00 i
Despesas de distribuicao 1 000,00 |
| Total 25 650,00 5

Cdlculo de lucro ou prejuizo

O lucro é a recompensa que a empresa obtém como resultado dos investimentos que realizou. 0
objectivo das empresas ¢ maximizar o lucro. Contabilisticamente o lucro é calculado deduzindo os custos
efectivamente contabilizados a receita dos produtos vendidos - é o chamado lucro econémico.

O gestor de uma empresa pode efectuar o célculo para saber se esta a ter lucro ou prejuizo, no final
_ de uma semana, um més, trimestre, um ano ou mais, dependendo das suas necessidades. Para o efeito,
ele deve, para o periodo em andlise, compilar a seguinte informacao:

- Valor total das vendas
i » Valor total dos custos directos de materiais
« Valor total dos custos directos de mao-de-obra
[ « Valor dos custos totais indirectos sem incluir impostos
« Valor dos impostos

Fig. 31 Balanco de lucro e prejuizo de uma empresa




Gestao da pequena empresa

exemplo:

g

' Descric:

— : “_) Empresa X | Empresa ¥ [
[ Vendas me H 1 |

e 10 000,00 1400000 |

i Menos: 1
__C.'_'"ftos directos de materiais 8 000,00 8 800,00

‘ Menos; o

__C_l::stos directos de mado-de-obra 700,00 900,00
Lucrobrute Bk '

Al S 1300,00 4 300,00
Menos: - : -
Custos indirectos 2 000,00 1 900,00
Lucroantesdeimpastos | 70000 | 240000
Menos: - e e g
Impostos 300,00 450,00
suesa Houide 1000,00 1950,00
i £

A(,) anal_lsar o q,uadro podemps concluir que a empresa X teve um prejuizo de 1 000,00 Mt, (os parén-
teses simbolizam ndmeros negativos), enquanto a empresa Y teve lucro.

Mas como refere'n.uamos, esta analise foi feita apenas em relacdo a um més, o que significa que até
ao final do ano o cendrio de ambas as empresas pode mudar.

A contabilidade e a ciéncia que estuda e controla o patriménio duma empresa, com o objectivo de
representa-lo sob a forma de ndmeros de modo a servir como instrumento bésico para a tomada de deci-
soes de todos os sectores da empresa. E um sistema de informagdo muito importante.

Resumo

A contabilidade é um sistema de informacao cuja funcéo principal consiste em assegurar a recolha e
o tratamento de informacao de base, com o objectivo de fornecer informacao agregada e fiel do funcio-
namento da empresa.

Os registos contabilisticos sdo importantes porque permitem que o empreendedor controle perma-
nentemente a situacdo da sua empresa, assim como sdo base para a tomada de decisées. Os registos

basicos sao os de caixa, custos e stocks.
Os custos tém trés (3) funcdes basicas: planeamento, valoragao e controlo. E podem ser directos ou

indirectos.

Custos directos sdo aqueles que estao directamente envolvidos no produto ou servico, linha de pro-
duto, centro de custo ou departamento e séo custos indirectos os referentes a todos os recursos consumi-
dos pela empresa que ndo estao directamente relacionados com o produto, no entanto sao realizados
Para possibilitar a sua produgao. . -

Para o calculo de custo de um produto somam-se 0s Custos dltectos e indirectos. )

No célculo do preco, a empresa tem que tomar como b.ase nao apenas os custos de producdo, mas
também tem que ter em atengdo a concorréncia, dos consum!dores ea forpecedoresl,

No decorrer das suas operagdes uma empresa pode realizar transac¢oes a crédito ou a pronto paga-

mento, ; ;
Um orcamento é um plano detalhado que mostra como o empreendedor pretende usar o dinheiro e

Outros recursos durante determinado periodo de tempo. ) ‘
O objectivo das empresas € maximizar o lucro. Contabilisticamente o lucro é calculado deduzindo os

CUstos efectivamente contabilizados a receita dos produtos vendidos - é o chamado lucro econémico.



5. Responda a pergunta do n( m
n i i
Umero anterior para o projecto escolar em que vocé esta envolvido.

g, Visite uma empresa fabril e - .
observe as condicdes de higiene e seguranca que existem nela. Faca um

-

relatério sobre a visita e m caso iden ue alg Nat €3¢
apr i [ ifi

0. Escolha um produto : .
1 P Ou servico e descreva através dos 4 P’s qual seria o Marketing Mix desse produto.

11. Analise 0 mercado de refrigerantes em Mogambique e responda

a) Quais_séo as empresas que actuam nesse mercado?
b) Que tipo de distribuicao praticam? |

a uma anali ; A ;
% E?'Eerior alise do prego praticado de acordo com o tipo de distribuicao identificado na alinea

12. Para o seu projecto escolar:

a) Indique os registos de caixa, custos e stock.
b) Calcule o custo do produto produzido ou vendido.
¢) Determine o lucro ou prejuizo mensal.

13. Identifique os tipos de custos que podem ocorrer numa empresa.
14. Indique a diferencga entre os tipos de custos da alinea anterior.

15. Efectue uma visita a um empresario e discuta com ele quais sdo as melhores formas de pagamento na
aquisicdo de materiais e mercadorias e quais séo as vantagens e desvantagens de cada uma.

16. A abertura de novas lojas, fabricas, ¢ um indicador de sucesso de uma empresa. Concorda com a afirma-
cao? Justifique.

17. A globalizagdo alterou a forma como as empresas actuavam no mercado e obrigou as mesmas a reinven-
tarem-se. Comente a afirmacao.

18. 0 Marketing é fundamental para o sucesso de uma empresa. Porqué?

19. Os recursos humanos sao o bem mais valioso de uma organizacdo. Concorda com a afirmagdo? Justifique.

20. 0 HIV/SIDA afecta negativamente O desempenho das empresas. A afirmacdo é verdadeira ou falsa?

Justifique.

onde as empresas estao inseridas, a qualidade e a motivagdo dos recursos

21.No mercado competitivo, :
podem fazer a diferenca entre o sucesso e o fracasso duma

humanos sio factores muito importantes que
empresa. Comente a afirmacao.

22. Assinale com X a resposta certa. Os custos classificam-se em:

a) Custos directos
b) Custos indirectos
¢) Custos totais e parciais __

67
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*Riscos
Lonceito de risco
POSs de riscos

nas de .L]GS[C.}Q do risco

B~

Pl ™
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_do seu tipo € tama
ce dos seus objecti
olvem risco, seja ele negati\./o ou
sHes nem desenvolver activida-
tais como minimizar o risco ou
s seus investimentos.

o do mesmo-.

Introducao )

: izacoes i endentement€

Um projecto, como a vida, & incerto. Todas as organizagoes mdr;;: i
nos e externos que torna

nho, enfrentam influéncias e factores inter Ll
odemos dizer que todas as actividades duma otganl ¢ e
que o empreendedor nao deva tom

le deve fazer € tomar precaucoes,
de modo a proteger O
e as formas de gesta

vos. P
positivo, mas isso nao quer dizer
des por causa do risco envolvido, o que €
transferir o risco para outras entidades fora da empresa,

Neste tema sera abordado o risco, 05 tipos de riscos

Conceito de risco

Existem vérias defini¢oes de risco. Se

condicédo incerta que, se ocorrer tera um e

omo tempo, custo, ambito ou qualidade.
que risco € determinado eve

o dos objectivos do projecto.

(PMI), risco é evento ou

ent Institute e
L menos um objectivo do

gundo o Project Ma
gativo sobre pelo

feito positivo ou N€

projecto ¢ nto ou conjunto de circunstancias

Por outras palavras, podemos dizer
que, se ocorrerem, terao efeito sobre a concretizacga

Tipos de riscos

Existem riscos directos e indirectos.
Risco directo é aquele que permite um cer

controlado.

Classificacéio dos riscos
Os riscos também podem ser classificados em:

to grau de controle e o indirecto é o0 que nao pode ser

Riscos baixos
mos os que normalmente ndo produzem beneficios para o empree

sociados a baixos retornos.
ional ao retorno, quanto maior for o risco de um determinado investi-

do. Digamos que o prémio para quem arrisca € maior do que

Sao riscos mini ndedor. Negocios
com risco minimos encontram-se as

O risco é directamente proporc
mento, maior sera o retorno a ele associa
para quem corre O risco minimo.

Riscos moderados

Sao riscos que podem ser previstos, que podem ser calculados e até certo ponto serem geridos pelo
empreendedor. Existem maiores possibilidades de gerir e assegurar que esse tipo de risco nao afecte 0
negdcio. Sao exemplos deste tipo de risco 0 incéndio, roubos e avarias de equipamento. A sua gestao

inclui a tomada de medidas preventivas e accoes de precaugao.

Riscos elevados

Sao aqueles cuja possibilidade de ocorrer € muita alta. Tem-se pouco ou nenhum controle sobre el
Se estes riscos ocorrerem, o projecto podera fracassar, tornando remotas as possibilidadee edes.
s de recu-

perar o investimento.




530 exemplos de riscos que o empreendedor pode enfrentar nos ne
Riscos de perca de mercado d
Riscos de perca de clientes
crise financeira).

Escassez de matérias-primas, combust

- Tomada de decisao errada em

. Incéndio, roubos e calamidade

gocios os sequintes:

( evido a mudanca de gosto de clientes.
S ; . " ’
& vender um produto considerado de luxo e o pafs estiver a viver uma

e IVeis e outros implicando reducao da producao,
relacao a utilizacao de capital e outros recursos da empresa,
S naturais.

Tendo em conta que é impossivel realiz

A ey arum negécio sem correr riscos, dependendo das suas carac
reristicas, 0 gestor tomara atitudes perante ? SR SRR ESs ”

O risco.
Existem trés tipos de atitudes dos gestores face ao risco:

. Adverso ao risco: Po ; ; 5
ndera o risco Que corre, de forma que s6 aceita correr maiores riscos se sentir

a maiorr ili
que_f : e_ntab|I|dade que pode obter do investimento é compensadora.
- Indiferente: Nao pondera os riscos que corre

. Jogador: Gosta de correr riscos, pelo

situacao que a medida que o risco aumenta, sente-se atraido pela

Formas de gestao do risco

A necessidade de 9erir riscos decorre da consciéncia que os gestores tém de que existem factores
internos e externos ao negocio, cuja ocorréncia ao longo do ciclo de vida do negécio podem alterar o
objectivo do mesmo.

Uma das etapas. fundamentais para a gestdo de risco consiste na identificacdo dos factores internos
e externos que constituem risco de negécio.

O processo de gestdo de risco envolve:

- A identificagdo dos riscos e oportunidades

- Amedicdo e avaliagéo desses riscos a partir de uma perspectiva da exposicao actual

« A determinagao de um nivel alvo (ou desejado) de exposicio (apetite do risco)

-Um plano de gestéao (envolve controlos, accoes e retrocessos) para evoluir do estudo para o estado
alvo.

O empreendedor podera recorrer as seguintes acgdes para gerir o risco:

Minimizar o risco

O risco pode ser mininizado atravéz da reducéo possibilidades da sua ocorréncia, tomando medidas

preventivas que o minimizem.
Tais como:

«Criar condi¢des de seguranca como colocar dispositivos de alarmes ou contratar guardas ou
empresas de seguranga para velar pelos edificios e equipamentos para minimizar o risco de roubos.

- Sinalizar o local de trabalho, particularmente quando se usam maquinas que se movimentam e
outras que podem causar acidentes de trabalho, reduz.o _ris.co da qcorréncia dos mesmos. '

- Fazer manutencao preventiva do equipamento para minimizar o risco de terem problemas técnicos
que possa afectar a produgao. o A =™ i .

- Contratar pessoal com experiéncia para lidar com as ‘m‘aqumas, pois minimiza o su rglmepto de pro-
blemas por tomada de decisoes erradas pelos operarios por desconhecimento do funcionamento

do equipamento.



Substituir o risco
CINpresn’ qeguradorat, efectuando por e,

Transferindo os encargos de suporte de risco para 4% g
isc 0% SeguIavers

plo um seguro contra incéndios, roubos, acidentes ¢ outros !

Seguros

Conceito de seguro
ador

O seguro é uma forma de gestao de risco, envolve a transferénci o
individuo) para outra parte ou entidade (a empresa de seguro) qu® HSSUME ,tr . r', de prémio, aind

O seguro é um contrato pelo qual uma das partes se obriga, mediante CODIAMGAS ; ve
nizar outra pela ocorréncia de determinados eventos ou por eventuais prejuizo b, essidade aleatér

E a protec¢ao econdmica que o individuo busca para prevenir-se contra a nece )r':mi’r 5 il ?,;;rijfl.i-')};

Sendo o risco um evento que pode ocorrer ou nao, as seguradoras r_ec""bem rrJT . r’,{ FHikiftos Mo
tes mas, No entanto, s6 pagam o seguro quando realmente ocorre 0 sinistro, ou 5€jd, T R

rem o prémio e poucos a receberem.

joe0 e urna parte (empres, #
e recebhe um préie,,

Importancia do seguro

No mundo empresarial, o seguro é algo que deve fazer parte da cultura do gestor. Vamos supor ur
cenario em que ocorra um incéndio nas instalacées do seu empreendimento € que os edificios e o5 equ.
pamentos ficam danificados e que todas as matérias-primas se perdem com o inceﬁndut). ,

Numa situacdo em que o gestor ndo tenha efectuado um seguro contra incéndios, a consequénciz
seria a paralisacdo da actividade, a perca do investimento efectuado, a perca de clientes e o desemprego

para os trabalhadores da empresa.

No entanto, se o gestor tiver efectuado o seguro,
causadas pelo incéndio, isto é, apenas ocorrera uma paralisacao temporaria da
dedor recupera o seu patrimoénio e pode voltar a desenvolver as suas actividades como fazia antes do

a empresa seguradora ira repor todas as perdas
s actividades, o empreen-

sinistro.
Por isso, podemos dizer que o seguro garante a continuidade do empreendimento caso ocorra ur

sinistro, permitindo deste modo, que os planos de longo prazo, de crescimento e de expansao do neg¢-

cio ndo sejam afectados.

Tipos de seguros

Os riscos classificam-se em seguraveis e ndo seguraveis, isto porque nem todos os riscos podem s/

aceites pelas seguradoras, dado que existem leis que regulam a matéria.

Riscos seguraveis sao aqueles que sdo permitidos por lei, incluem o incéndio, roubo, morte, etc. ¢
s30 riscos que podem até certo ponto serem controlados através de medidas apropriadas tanto a nive
interno como externo da empresa.

Os riscos ndo seguraveis ndo podem ser segurados legalmente, sao riscos que nao podem ser cor
trolados. Sao exemplos as situagoes resultantes de calamidades naturais, tais como de cheias, raios, ter
motos, tsunamis ou situagdes de origem social mas incontrolaveis como agitacao politica e gL;erras.

Como vimos, o empreendedor sé podera fazer seguro dos riscos legalmente seguraveis

Existem varios tipos de seguro, tais como: )

Seguro pessoal ou de vida

Sendo o empreendedor normalmente o responsavel pelo sustento da familia e, talvez por outrd
pessoas, é recomendavel que faga um seguro de vida. Neste tipo de seguro, o empreéndedor paga pr¢

|
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Este tipo de seguro é feito
dade do segurado.

Geralmente a cobertura a propriedades ¢ d
soais. A cobertura a edificios, normalmente ceb
,andalismo. Por outro lado, fenémenos cor'n i
furacoes € até mesmo desgaste e rochas ség o |
excluidos. Aﬂcobertura a propriedades peSSOaigle_fafmente
da em relagag a perdas e danos nos bens que € efectua-
dentro do imovel, como arquivos, mobiliéric? d o 7y
inventarios, materiais, etc.

Ao aderir a este tipo de seguro ¢é necessério presta
atencdo s€ 0 mesmo inclui, por exemplo, os com Ft:lJtad f
res, caso 0s tenha, e a rede telefénica, pois estesp od o
cer considerados pela seguradora como pro ripedaedm
especial e ser objecto de cobertura adicional. i )

Para cobertur
a de perdas ou danos (por vandalismo, incéndio) na proprie
ividida em duas categorias: edificios e propriedades pes

em danos causados por incéndios, raios, tempestades ou
framotos,

e escritorio,

Seguro contra roubo e assalto

No caso de_rqubo de bens, mercadorias, o seguro Fig. 1Incéndio
compensa 0s prejuizos resultantes do mesmo.

Seguro automovel

Pode-se fazer seguro automével contra todos os riscos, que cobre riscos de roubo, incéndio, aciden-
tes, etc.

O seguro contra terceiros & obrigatério em alguns paises incluindo Mocambique, beneficia a outra parte
envolvida quando o veiculo do segurado se envolve num acidente
no qual os danos sejam causados pelo segurado. No entanto, € pre-
ciso que existam condigoes sob as quais as seguradoras nao pagam
0 sequro como é o caso de acidentes em que o condutor encontre-
se em estado de embriaguez e sob efeito de outras drogas ambos
os estados deverao ser comprovados por exames médicos, deste
modo & recomendavel que em casos de envolvimento em aciden-
tes rodoviarios recorra-se as autoridades policiais, qué por sua vez
solicitardo este tipo de exames as unidades sanitarias. Fig. 2 Roubo de automével

Seguro de valores

O transporte de dinheiro € outros valores de uma empresa
egurado contra perdas que pos-

dum lugar para outro pode ser s e [

sam ocorrer durante o processo. No caso de prejuizos que resul- e O e
tem de roubo ou assalto, a companhia de seguros compensa o ’ N\
segurado. Fig. 3 Companhia de seguros

ml
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2equUIro contra acidentes de trabi

O empreendedor pode fazer um seguro contra o X wiente

QUE POSSAM OCONer aos [|‘ﬂ1.||h‘“|”“.\ no lowal de trabaiho

Seguro de receita de negocio:

: Este tpo de ‘\t‘”“ll‘l'\‘.’lk\l‘l\qul"lpn\l\uw\ seguradiona e mn B s
tias perdidas durante os periodos de tempo ociose quando mae Iy :
danos ou perdas relacionados com a sua propoedade
Seguro du d(\.‘.‘iF‘thf_\ extraor dinarias
%L as \i('\(‘r'.!n OEgna las 1

O seguro de despesas extraordinatias ¢ destinado a indemnts
de prevengao ou de minimizacao dos periodos de quebra de produgae

Seguro maritimo

" \" .1.1 ""‘T'. i
" r‘l\t"\.‘\h“ﬁ"\ & L Vi &

Se a sua empresa utiliza o transporte Maritimo para emvie de
seguro maritimo de carga. Este sequro cobre as mercadorias transportadas por

NAVIOS
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Resumo

Um empreendedor corre riscos para desenvolver o seu negocio.
Risco é determinado evento ou conjunto de circunstancias que, se ocorrerem, terao efeito sobre 2

concretizacao dos objectivos do projecto.
Os riscos classificam-se em baixos, moderados ou elevados. O empreendedor deve correr rniscos

médios ou moderados, que sao aqueles que podem ser geridos ou controlados por ele.
Existe trés tipos de atitudes dos gestores face ao risco:

. Adverso ao risco: Pondera o risco que corre, de forma que sO aceita correr maiores riscos se sent
que a maior rentabilidade que pode obter do investimento € compensadora.

. Indiferente: Nao pondera os riscos que corre.
- Jogador: Gosta de correr riscos, pelo que a medida que o risco aumenta, sente-se atraido pela

situagao.
O seguro é uma forma de transferéncia de risco na qual o segurador, mediante contrato, obriga-se 2
indemnizar o segurado na hipotese de ocorréncia de factos danosos a vida, & saude, aos direitos ou 20

patrimonio do segurado.
O seguro é muito importante porque garante a continuidade do empreendimento caso ocorra um

sinistro, permitindo que os planos de longo prazo, de crescimento e de expansio do neqacio do
empreendedor nao sejam afectados. -
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Exercicios propostos

f ; implementar o ;
. PARRIIE >€U projecto o empreendedor ird correr varios riscos.

 comente a afirmacéo.

5. Dé trés exemplos de riscos directos e indirectos

" 3 . m rsco Me O maoesn ‘ - 58

4. Assinale com X a resposta certa.

O risco €é:

2) Um evento certo

b) Um evento ou condicéo incerta

ento £ et
c)Umev que se ocorrer tera efeito sobre o alcance dos objectivos do projecto
lgumas pessoas sao mai x , _

5. ﬁogrqué’ P als propensas a nao assumir riscos enquanto outras adoram correr riscos.
6. Assinale com V as afirmacées verdadeiras e com F as falsas

Os riscos classificam-se em:

a) Riscos directos e indirectos L

b) Riscos baixos, moderados e elevados

¢) Riscos reduzidos, riscos moderados e elevados

7. Dé trés exemplos de riscos que um empreendedor pode correr ao desenvolver o seu negécio.

8. Faca uma visita a uma fabrica (de bebidas, roupa, etc. Os alunos deverio ser divididos em grupos e
cada grupo devera visitar uma fabrica de um produto diferente.

a) Identifique os riscos existentes.
b) Proponha as formas de gestio desses riscos identificados.
¢) Discuta na turma, com o professor e os colegas.
9. Ao efectuar o seguro dos bens da empresa, o gestor esta a gerir o risco. Concorda com a afirmacao?
Justifique.

10. Assinale com X a resposta certa. A atitude dos gestores pode ser:

a) Adverso ao risco
b) Indiferente ao risco
¢) Nenhuma das afirmagoes anteriores ___

11.Visite uma empresa de seguros e informe-se dos seguros oferecidos pela mesma. Discuta na turma o

relatério da sua visita.
12. Identifique para o projecto escolar em que esté envolvido quais seriam os seguros recomendaveis.

13. A senhora Laryn é uma empreendedora que pretende iniciar um negécio — uma padaria. Quais sao os
seguros que |he aconselharia a fazer? Justifique.

14. Assinale com X a (s) afirmacdo ou certa (s). O risco pode ser minimizado através de:
a) Criacao de condigdes de seguranca, como dispositivos de alarme e a contratagcdo de empresas de

seguranca
b) Manutencao preventiva dos equipamentos o
¢) Contratacao de pessoas inexperientes para lidar com as maquinas

T 2
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Impostos

Conceito de imposto

O imposto pode ser definido como uma quantia em dinheiro, legalmente exigida pelo poder puty,
gue dever3 ser paga pela pessoa singular ou colectiva com vista a atender as despesas publicas feir,
virtude do interesse comum.

As taxas, por sua vez, s3o avalidveis em dinheiro. exigidas por uma entidade publica como contr,,
tida individualizada pela utilizagdo de um bem do dominio publico, ou de um servico publico, oy
remocao de um limite juridico a actividade dos particulares, desde que previstas na lei.

Processo evolutivo dos impostos em Mocambique

Os impostos sdo dindmicos, transformam-se

e evoluem ao longo do tempo, acompanhando a e .
dinamica socioeconémica de um pais. '

O imposto é uma obrigacao que vem dos _un;;ﬁ‘é‘-&“ﬁ}ﬂ“ﬁ;}"ﬁfﬁ'ﬂmnnnmnpum
tempos remotos. Na Grécia antiga ja se cobravam -

impostos como forma de arrecadar fundos para
manter o status que os detentores do poder tinham.
A ele associadas também sempre houve punicoes
para 0s que nao cumprissem esta obrigacao.

Até finais dos anos 90, em Mogambique os
cidadaos pagavam o imposto de consumo e de
rendimentos (ICR).

Apo6s reformas introduzidas no sistema tri-
butario, o Imposto de Consumo (IC) foi substitui-
do pelo Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA)
e os Impostos de Rendimentos foram substituidos
pelo Imposto sobre o Rendimento das Pessoas
Colectivas (IRPC), e o Imposto sobre o Rendi-
mento das Pessoas Singulares (IRPS), sendo o IRPC
aplicado no caso das sociedades empresariais e o
IRPS no caso de pessoas singulares. Fig. 1 Autoridade tributéria

Foi também introduzido, através da Lei n.° 5/2009 de 12 de Janeiro, o Imposto Simplificado para
Pequenos Contribuintes (ISPC) como medida para a reducao dos custos de incumprimento das obriga-
¢oes tributarias e os encargos de fiscalizagao e controlo.

Tipos de impostos (IVA, IRPS e IRPC)
e taxas em Mocambique

O sistema tributario mogambicano integra impostos nacionais e autarquicos.

Os impostos nacionais actuam a nivel de tributacdo dos rendimentos (sdo os chamados impostos
directos ou sobre o rendimento) e a nivel da despesa (impostos indirectos ou sobre o consu mo).

Para o pagamento de imposto é necessério possuir o NUIT (Nimero Unico de Identificacdo Tributa-
ria), € obrigatério tanto para o cidaddo comum como para pessoas colectivas (sociedades, pequenas
empresas).



Impostos

P

.- impostos directos:

0 Imposto sobre o Rendimento das Pessoas Si

: s Singulares (IRPS
. 0 Imposto s?bre_c,:. Rendimento das Pessoas Colactivas ({IHP( ;
. 0 Imposto Simplificado para Pequenos Contribuintes (I1SPC)

0s impostos indirectos integram:

. O Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA)

. 0 Imposto sobre Consumos Especificos (ICE)

, Os Direitos Aduaneiros

» Qutros -'mFl’OStgs como o Imposto do Selo, o Imposto sobre Sucessoes e Doagoes, a 5154, O Irmpos
to Especial sobre o Jogo, o Imposto de Reconstrucdo Nacional (IRN), o Imposto sobre Veiculos
(ISV), e outros impostos e taxas especificas. ‘

0 sistema tributario autarquico, por sua vez, abarca:

. O Imposto Pessoal Autarquico (IPA)

. O Imposto Predial Autéarquico (IPRA)

« O Imposto Autarquico da Sisa

. O Imposto Autarquico de Veiculos

. Coptrlbulgao de Menlhorlas, Taxas por licengas concedidas por Actividade Econémica
« Tarifas pela Prestacao de Servicos

impostos directos

Imposto Sobre o Rendimento e ITN'I
e e v '_"'"m-_f

das Pessoas Singulares (IRPS) e 2 |
e T ——

Incide sobre os rendimentos globais e anuais obtidos === ]| D = =
(mesmo quando provenientes de actos ilicitos) por pes- | — :
s0as singulares, residentes ou nao em Mogambique. = e e e
Os residentes sao tributados com base na renda glo- | : li
bal (rendimentos obtidos no territério nacional e no exte- = : 'i
rior), enquanto os nao residentes sao tributados COM Dase [ e mum o | "ommmo | v i | ot | e = = -
nos rendimentos auferidos em Mogcambique (renda local). :
Existem 5 (cinco) categorias de rendimentos enqua- i
dradas no IRPS: _jé
1.2 Categoria - rendimento do trabalho dependente ‘
2.2 Categoria — rendimentos empresariais e profis- i

sionais

3.2 Categoria — rendimentos de capitais e das mais-

-valias

4.2 Categoria — rendimentos prediais

5.2 Categoria — outros rendimentos

Ataxa do IRPS em vigor consta na tabela de reten¢ao
de fonte para o caso de rendimentos da 1.2 categoria (ren-
dimentos provenientes de trabalho dependente), para o
€50 de outros rendimentos (de 2.2 a 4.2 categoria) a taxa B AT e o Solon i rer N

aplicivel &
Plicavel & de 20%. pessoas singulares (IRPS)

B WO FCLUSD DS SSRGS
] o e e ] e o e ]
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Imposto Sobre o Rendimento das Pessoas Colectivas (IRPC

ainda que provenientes de actos iljc,

Incide sobre rendimentos obtidos em territério Mogambicano, .
as cooperativas, as empres;.

tos, no periodo, pelas sociedades comerciais ou civis sob forma comercial,
publicas e as demais colectivas de direito publico ou privado.

A taxa de IRPC em vigor é de 32%, no entanto para a actividade agricol
até 31/12/2010.

Segundo o Cédigo do IRPC no seu artigo 62, a taxa de retengao na fon

a e pecuaria, a taxa foi de 107,
te é de 20%.

Imposto simplificado para Pequenos Contribuintes (ISPC)

ivas que exercam actividades

E um imposto directo, que se aplica as pessoas singulares ou colect ue e |
onal, incluindo a prestacao de

agricolas, industriais ou comerciais de pequena dimensao em territorio naci
servicos.

O ISPC foi criado para pequenos negdcios e tem caracter opcional.

O ISPCincide sobre pessoas singulares ou colectivas que:

- Pratiquem actividades de pequena dimenséao, cujo volume de negocios anual ndo ultrapas-
se 2 500 000 00 MT.

- Desenvolvam actividades agricolas, industriais, comerciais,
o comércio ambulante, o comércio geral por grosso, a retalho e mis
barracas, lojas, quiosques, cantinas e tendas, bem como a industria
de servicos.

« Importem e exportem bens e servicos.

tais como a comercializacao agricola,
to e o comércio rural, inclui as
transformadora e a prestacao

Sao isentos do ISPC os sujeitos passivos com um volume de negocios equivalente a 36 salarios mini-
mos mais elevado em 31 de Dezembro do que ano anterior ao que respeitam 0s negocios.

Taxas

« A taxa anual do ISPC é de 75 000,00 MT.
« Alternativamente, é aplicavel a taxa de 3% sobre o volume de negécios desse ano.

Os sujeitos passivos que iniciem a actividade e que optem pelo ISPC beneficiam de uma reducao da
taxa de imposto em 50%, no primeiro ano do exercicio da actividade.

Impostos indirectos

Imposto sobre o Valor Acrescentado = game 007

(IVA) | == =
Incide sobre o valor das transmissdes de bens e servigos rea- T LS
lizados no territério nacional, a titulo oneroso por um sujeito pas- | | Rl e i S22
sivo, bem como as importagoes de bens. ' :‘_‘h‘_ﬂ
O IVA foi aprovado pela Lei n.° 32/2007 de 31 de Dezembroe |
ataxa é de 17%. e e—— e Y34
| Do o b o L) DR |

Fig. 3 Formulério de imposto sobre o valol
acrescentado (IVA)
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.. Impostos

/. = L . R
540 consideradas 2 TR
»d0 € as transacgdes tributaveis em Particular as sequintes:

- As prestacoes de servico [
" -
GOS gratuitas efectuadas pela propria empresa com vista as necessidades

particulares do seu titular, do
I pessoal o aral riars floe slbhalie
- A utilizagéo de bens e sery;i U, em geral, para fins alheios.

COs para u Spri \or ‘ :
em geral, para fins alheios P S0 proprio do empreendedor, do pessoal da empresa ou,
’

ealndaems aAC - “tivi Y jC [: € (XL .
bens ou aos elementos que os co ectores de actividade isentos, nos casos em que e

imposto. nstituem tenham sido sujeitos a deducao total ou parcial do

jmposto sobre Consumos Especificos (ICE)

Este imposto incide sobre deter
constantes da tabela anexa ao préprio Cddigo

ICE tributa de for - : _
O, S . e Sel,eCt'Va O consumo de determinados bens considerados de luxo, supérfluos
ou NOCivOs a saude, tais como élcool, tabaco e viaturas

A taxa do Imposto sobre Consumo ifi .
. s Especificos i 9 forme a tabela anexa a Lei
que aprova este imposto. p (ICE) varia de 15 a 75% con c

Este imposto foi aprovado pela Lej n,

Minados bens produzidos no territério nacional ou importadaos,

©17/2009 de 10 de Setembro.
pireitos aduaneiros

Incle_e 532;5000‘9’3[0” aduaneiro das mercadorias importadas para o territério mogambicano.
A e'g' Ode 10 de Marco aprova o texto da Pauta Aduaneira e respectivas instrugoes prelimi-
nares, € 0 Decreto n.? 34/2009 de 6 de Julho define as Regras Gerais de Desembarago Aduaneiro.

Impostos autarquicos

Os impostos autdrquicos abarcam:

O Imposto Pessoal Autarquico (IPA)

Incide sobre todas as pessoas nacionais ou estrangeiras, residentes na respectiva autarquia, com
idade compreendida entre 18 e os 60 anos de idade e para elas se verifiquem as circunstancias de ocupa-
¢4o, aptidao para o trabalho.

Sao isentos do Imposto Pessoal Autarquico (IPA), entre outros:

« Os estudantes Mocambicanos no estrangeiro.
« Os individuos que, devido a circunstancias excepcionais como calamidades naturais e outras, nao
se encontrem em condigdes de o satisfazer.

As autarquias tém uma classificacao de A a D, que determina a taxa de imposto a pagar, neste con-
texto, as taxas aplicadas sao as seguintes:

«Classe A - 4%
«Classe B-3%
«Classe C - 2%
«Classe D - 1%
O IPA a vigorar anualmente é determinado através da taxa da autarquia aplicada ao saldrio minimo
mais elevado em vigor em 30 de Junho do ano anterior.
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_fstados estrangeiros pela
1ar ou residéncia do chefe.
_predios urbanos para habit

aquisicao de prédi )
(a0 de predios urbanos para sede de missao diplomatica, consu-
Acao soci : :
cial construidos pelo Fundo do Fomento de habitagao.

) ,mposio Autarquico de Veiculos

incide sobre a fruicao dos veiculos Matriculado
erVigos competentes no territério Mocambic
" a0 tenham sido registados nem matricyl

“"fulf“m em territorio nacional apos cento e oj
irll‘ )
.|'!T|'ada.- . i 1

¢ ¢ aplicado aos seguintes veiculos:

S ou registados
ano ou, mesmo
ados, desde que
tenta dias da sua

, Automoveis Ii.geiros € automoveis pesados com antiquid
de menor ou igual a vinte e cinco (25) anos S

. Motociclos de passageiros com ou sem .carro com anti
guidade menor ou igual a quinze (15) anos. e

- Aeronaves COm motor, que sejam de uso particular

. Barcos de recreio com motor e que sejam de uso p'articular

Fig. 5 Imposto autarguico de vaiculos

A isengao do Imposto Autarquico de Veiculos é aplicada:

«Ao Estado g qualquer dos seus servicos, estabelecimentos e organismos ainda que personalizados.

. As autarquias locais e suas associacoes ou federacoes de municipios.

- Aos Estados estrangeiros, quando haja reciprocidade de tratamento.

« Ao pessogl das missoes diplomaticas e consulares nos termos das respectivas convencoes.

. As organizagoes estrangeiras ou internacionais, nos termos de acordos celebrados pelo Estado
mog¢ambicano.

contribuicao de Melhoria

A Contribuicao de Melhoria é uma contribuicao especial devida pela execucao de obras publicas
que resulte de valorizagao imobiliaria, tendo como limite total a despesa realizada e como limite indivi-
dual 0 acréscimo de valor que da obra resultar para cada imovel beneficiado.

A Contribuicao de Melhoria é cobrada pela autarquia sempre que o imovel, situado na zona de
fluencia da obra, for beneficiado por quaisquer das seqguintes obras publicas, realizadas pela Autarquia

por administragao directa ou indirecta:
« Abertura, alargamento, iluminacao, arborizagao de pracas e vias publicas.

. Construgao e ampliagao de parques e jardins.
. Obras de embelezamento em geral.

Taxas por licengas concedidas por Actividade Economica.

As autarquias locais podem cobrar taxas por:

a) Realizacao de infra-estruturas € equipamentos 51mp_les. ‘ ‘ )
b) Concessao de licencas de loteamento, de execucao de obras particulares, de ocupacao da via

publica por motivo de obras e de utilizacao de edificios.

¢ Uso ¢ aproveitamento do solo da autarquia. Lol : _
d) Ocupacao e aproveitamento do dominio publico sob administracao da autarquia e aproveita-

mento dos bens de utilizagao publica.
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e) Prestacat e services, ao pablico 7
st adlon o feiras.

Kttt
o) Matorizagao davenda arnbulante nas vies e recntos prablic ’I'

. o ddee medicao.
h) Aetiean e conferian de peson, medidas ¢ aparelhos e medica
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dentinados a prope oclal,
1 4 (f),

{orto, comodidade ou et io publico

’ L L df' f!'”rrl': “l'alflldf‘f]{", I

) Coctipracacs e utilizagac de o aly Feeneraclern 10t 1

i) Atorizagio para o ernpreago de meios de publicidade

k) Utilizagao de quaiseuer instalagoes destinadat ao con ; )

1) Heallzacao de cnterron, conecessao de terrenos ¢ uso tles jazlgos, 0454110
cernltéerios mantidos pela autarguia,

m) Licenciarmento sanitario de instalagoes,

n) Oualquer outra licenga da competéncia da

o) Reglidos determinados por lel,

p) Comércio por vendedores ambulantes nas rias ou OUtros lugares

q) Comérclo em felras ¢ mercados serm lugar marcado,

r) OQualsquer outras actividades de natureza artesanal ou de pres
sermn estabelecimento ou em regime de inddstria doméstica.

: : A etividades turisticas.
%) Taxa por actividade cconomica incluindo o exerclcio de actividades tur
lho autarquico, os valores das

¢ ‘ i i 1400 ( i
attargulas ¢ Ujor tramita¢ao nao ¢ Jteja lsenta por Jeer,

publicos.

tacio de serviqos quando exercidos

Compete a assemblela autarquica fixar, mediante proposta do conse
taxas aclma referidas,

’ Tarifas pela prestacéao de servigos

Fxemplo de algumas taxas:

« Abastecimento de dgua e energia eléctrica

« Recolha, deposito e tratamento de lixo, bem como a ligagao,

« Transportes urbanos colectivos de pessoas e mercadorias

« Utilizagao de matadouros

« Manutengao de jardins e mercados

« Manutencéo de vias, é exemplo desta tarifa o pagamento de partagem quando transeta-se de
automaovel por certas vias rodoviarios

A senhora Joana reside em Maputo, ela pretende explorar um negdcio de Take Away movel, ela pos-
sul uma roulette, onde entre outros comercializa sandes de ovo, prego no prato. Quais sdo as obrigagoes
fiscais que a senhora Joana tera que cumprir em relagao ao Conselho Municipal de Maputo?

conservacéo e tratamento de esgotos

Importancia socioeconéomica
dos impostos e taxas na actualidade

O Estado pode ser definido como uma organizacao juridica de uma colectividade, que tem como
papel primordial a realizagao do bem comum.

A finalidade principal dos impostos € a obtencéo de recursos financeiros para o Estado e para os
municipios.

A colecta de impostos permite que o Estado desenvolva accdes e faca investimentos que benefi-
ciem os cidaddos mas essa colecta passa por uma educacéo fiscal, onde o cidadao tenha consciéncia
que o imposto é um dever do mesmo, é a chamada cidadania fiscal, caracterizada pelo facto de todo o
cidaddo dever ter consciéncia que o pagamento do imposto é um dever de cada um, por outro lado ele
deve estar informado sobre os impostos que deve pagar. Este informacao é feita através da educacao fis-
cal dos cidadaos.




Impostos

w—ﬁw-
— s o N e =
Tt Ee ISR i
e S T R TR T s

¢ uma forma de o Estado criar melhor ico
m o 2 es condi ' i
e Aeamireniionsilislinhe ¢oes para o cidadao, promovendo o bem-estar social
. A construcao de estradas
, Construgao de pontes
. Melhoria dos servicos de sal
saud :
et b e através do alargamento da rede sanitéria pela via de con
entros de saude RN et T S
. Aumento da rede de abastecim
ci :
. Maior acesso a educaca fanto de dgua, pela abertura de furos e construcao de pogos
acao, atraves da construcédo de escolas : o

o

Fig. 6 Investimentos que benefeciam a comunidade

Resumo

0 imposto pode ser defin
que devera ser paga pela pess
virtude do interesse comum. _

m dinheiro, exigidas por uma entidade publica como contrapartida

As taxas por sua vez, sa0 avaliaveis e :
individualizada pela utilizacao de um bem do dominio publico, ou de um servico publico, ou pela remogao
de um limite juridico a actividade dos particulares, desde que previstas na lei.

Em Mocambique, o sistema tributdrio integra impostos nacionais e autarquicos.
Os impostos nacionais podem ser directos ou indirectos, 0s directos actuam a nivel de tributacao dos

rendimentos e os indirectos actuam sobre o consumo. ’
Sao impostos directos, O Imposto sobre O Rendimento das Pessoas Singulares (IRPS), 0 Imposto sobre o
Rendimento das Pessoas Colectivas (IRPC) e o Imposto simplificado para Pequenos Contribuintes (ISPC).

o, legalmente exigida pelo poder publico,

ido como uma quantia em dinheir
a atender as despesas publicas feitas em

oa singular ou colectiva com vista
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entado (IVA), 0 Imposto sob,
posto sobre Sucessoes e D,
| (IRN), 0 Imposto solb.

e o Valor Acresc

do Selo, o Im
cao Naciona

Sao impostos indirectos, entre outros, o Imposto sobr:
Consumos Especificos (ICE), os direitos aduaneiros, o Imposto
¢cbes, a Sisa, 0 Imposto Especial sobre o Jogo, o Imposto de Reconstru
Veiculos (ISV) e outros impostos e taxas especificas.

O Imposto Sobre o Rendimento das Pessoas Singulares
anuais obtidos (mesmo quando provenientes de actos ilicitos) por
em Mocambique.

O Imposto Sobre o Rendimento das Pessoas Colectivas (I
territério mocambicano, ainda que provenientes de actos ilicitos,
ou civis sob forma comercial, as cooperativas, as empresas pu
publico ou privado.

O Imposto Simplificado para Pequenos Contribuintes (ISP
pessoas singulares ou colectivas que exergam actividades agrico

| dimensao em territério nacional, incluindo a prestagao de servicgos.

O Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA) Incide sobre o valor
realizados no territério nacional, a titulo oneroso, por um sujeito pa
bens. A taxa do IVA é de 17%.

Os impostos tem uma importancia socioeconémica, a sua colecta permite que O estado desenyolva
ac¢bes e faca investimentos que beneficiem os cidadaos, esses investimentos sao efectuados em Jnfra.
estruturas tais como estradas e pontes, caminhos de ferro bem como a nivel social com a construgao de
escolas, hospitais, orfanatos, sistemas de abastecimento de agua entre outras.

obre os rendimentos globais .

(IRPS) incide s _
ulares, residentes ou nyg,

pessoas sing

bre rendimentos obtidos em
las sociedades comerciajs,
olectivas de direitq

RPC) Incide sO
no periodo, pelas
blicas e as demais G

que se aplica a;,

C) é um imposto directo,
iais de pequena

las, industriais ou comerc

ansmissoes de bens e servicos

das tr : a
bem como as importagoes de

5SiVO,

Impostos
Nacionais Autéarquicos
Directos Indirectos
IRPS — Imposto Sobre | IVA - Imposto Sobre o IPA
o Rendimento das | Valor Acrescentado IPRA
Pessoas Singulares ICE - Imposto sobre Idr:pé?ssato Autérquico
= Consumos Especificos

IRPC frr_\posto Sobre _ .SU S ESp _Cl I Imposto Autarquico
o Rendimento das | Direitos Aduaneiros Jeyetcalos
Pessoas Colectivas Imposto de selo SISA Contribuicao de Me-

Imposto especial sobre lhorias

0 jogo Taxas por licengas
ISPC - Imposto Sim- IRN | q concedidas
plificado para Peque- | =iMposto Ie recons-|  Tarifas pela presta-
nos Contribuintes gatRacela cao de servigos

ISV - Imposto sobre vei-

culos

iy
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Exercicios propostos

Assinale com X a resposta certa. Em Mo
,) Directos, indirectos e acessérios
p) Primeira e segunda classe

() Directos e indirectos HEJ

cambique, os impostos dividem-se em:

Assinale com (V) as afirmacé i
; oes verdadeiras e com (F) as falsas. O Imposto Sobre Veiculos (15V) é:

) Um imposto directo ___
b) Um imposto autarquico
¢) Um imposto indirecto

inale com X
, Assinal aresposta certa. O Imposto Predial Autarquico (IPRA) é devido:

a) Por pessoas singulares
b) Por pessoas colectivas

¢) Pelos titulares que detenham i :
e a propriedade do imé6vel a data de 31 de Dezembro do ano

_Assinale com (V) as afirmacé i
¢oes verdadeiras e com (F) as falsas. As autarquias locais podem cobrar

taxas por:

a) Concessao de licengas de loteam
: ento, de execucs ;
b) Uso e aproveitamento do solo da autarquia AR ARt

¢) Circulagao de pessoas e bens no territério da autarquia

A colecta de impostos i
p permite que o Estado desenvolva accées e faca investimentos que benefeciem

os cidadaos. Justifique a afirmacao.

_E necessario que o cidada &nci ;
q dadéo tenha consciéncia que o imposto é um dever seu. Concorda com a afirma-

cao? Justifique.

] nhor 2di ;
0 senhor Marlon vendeu um prédio de sua propriedade em 3 de Fevereiro de 2011. O valor do

mesmo a data de 31 de Dezembro era de 800 000,00 MT. Qual é o IPRA que o Sr. Marlon deve pagar?

. A senhora Erika pretende comprar a senhora Lénik um prédio urbano localizado na cidade de Maputo.

0 pl’!E!CliIO esta inscrito na matriz predial com o valor de 20 000,00 MT, ambas concordaram em fechar o
negocio ao prego de 800 000,00 MT. Qual é o Imposto Autarquico da Sisa? E quem deve paga-lo?

9. Entreviste um técnico de uma Reparticdo Fiscal na sua cidade, localidade, e faca perguntas sobre a

importancia socioeconémica dos impostos.

10.A senhora Laryn pretende pretende abrir uma pequena alfaiataria na cidade de Maputo. Diga-lhe

quais os impostos que devera pagar apds iniciar o seu negocio.

11.0 Imposto Sobre o Rendimento das Pessoas Singulares (IRPS) é devido por todos os cidadaos que

obtenham rendimentos no pais. A afirmagéo é verdadeira ou falsa? Justifique.

12. Assinale com X a (s) resposta (s) correcta (s). Fazem parte dos impostos autarquicos:

a) O Imposto Pessoal Autarquico (IPA) __
b) O Imposto Sobre Consumos Especificos (ICE) ___
¢) O Imposto Predial Autarquico (IPRA) _
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Comunicac¢ao empresarial

Conceito de comunicacgao

Diariamente usamos a comunicagao para estabele
nos relacionarmos. A comunicacao pode ser verbal/oral, escrita,

No meio empresarial, a comunicacio é um veiculo que deve
empregador e empregados, pelo chefe e seus colaboradores, entre um col fubnrh
gao e um cliente ou potencial cliente, entre os varios sectores da empresa/organizagac

Uma boa comunicacao é a chave para o sucesso de uma organizagao.

A comunicagao é um processo que envolve a transferéncia de informag
gem) de uma pessoa (emissor) para outra pessoa (receptor) que a compreende.

cto uns com 05 OUtros, OU 5€ja, pay,

cermos conta
@ outras.

de sinais, visual entr
ser usado por ambas as partes, isto ¢, po,
aborador da empresa/organiz,

d0, de um significado (mens,

Fig. 1 Meio empresarial

Processo de comunicacdo

Pode ser definido como etapas entre um emissor (fonte) e um receptor (destino) que resultam na
transmissao e compreensao de um significado.

O processo de comunicacdo é composto pelos seguintes elementos:

1. Emissor ou fonte de comunicagao — é a pessoa, Coisa Ou processo que inicia o processo de

comunicagao.
2. Codificacdo — é a conversao desse pensamento ou mensagem em forma simbdlica.

3. Mensagem - aquilo que é comunicado.

4. Canal - é o meio através do qual a mensagem é enviada.

5. Descodificacao — é a compreensao ou conversao pelo receptor da mensagem ou pensamento

enviada pelo emissor.

Normalmente, é nesta ultima fase que ocorrem muitos dos problemas da comunicacéo. Muitas vezes
a mensagem nao é compreendida pelo receptor tal como o emissor a envia, isto é, o emissor pretende
enviar uma mensagem cujo significado pode ser entendido duma forma diferente pelo receptor,
podendo ocorrer uma distor¢do no entendimento pelo receptor. Esta situacéo é causada pelo factor a
que chamamos ruido, cuja definicao abordaremos mais adiante.

6. Receptor ou destino — é a pessoa, coisa ou processo para o qual a mensagem é enviada, e 0
destino da comunicacao.

el
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Lrreiras a CoOmunicacéo

A comunicacdo nem sempre flui entre os interveni
o de existirem barreiras na comunicacao enien
raramente a comunicacao ocorre de uma forma perfeit
2rien

nem sempre recebida é compreendida pelo recepto g
55O, Ptor exactamente como foi concebida pela fonte ou

gste problema é causado
aiorid dos elementos deste processg tém potencial
iham 2 meta de obter uma Comunicacéo perfeita
Uma mensagem cujo contelido nio sei .
se i 3
sendo com que o objectivo da comunic 1 dafo, corre o risco de nao ser compreendida pelo receptor,
fé:evado ou o canal for deficiente tambg :gado f;lao S€ja alcancado, por outro lado se o nivel do ruido for
; | for de ode haver distorcs icaga
podemos definir ruido como ty i R AR o o
. da mensagem enviada pelo emi?fofqg'lo gUe Perturba ou impede a percepgao correcta pelo recep
ol nsag - O ruido
Je comunicagao. Pode ocorrer em qualquer dos elementos do processo

Do lado do receptor, a lacy :
na de conhecimento, as aptidoes de percepgao, os preconceitos, entre

tituem factores i i :
outros, cOnst que influenciam a in 3 i
* da pelo emissor. terpretacdo da mensagem de forma diferente da preten-

Deste modo, existem virias barreira
pess0ais, barreiras fisicas e as barreiras se

by

" tes no processo da comunicacan, devido a6

a4, 0useja, a mensagem enviada pelo emissor

em

por desvios oy ;
bloqueios que ocorrem no processo de comunic acag A

Para gerar distor¢oes e, consequentemente, atrapa

S a comunicacdo e podemos dividi-las em trés tipos: as barreiras
Manticas.

Tipos de comunicacgédo

Comunicacéo oral

Ocorre guando comumc‘amos verbalmente por palavras, e pode processar-se na presenca da pessoa
com quem estamos a comunicar, ou seja face to face, ou através do telefone.

E muito usada nas empresas/organizacées, particularmente para o sistema informal de comunicacao.

Comunicacdo escrita

E um tipo de comunicacdo que ocorre quando reduzimos a forma escrita a mensagem ou informa-
(30 que queremos comunicar.

Numa empresa ocorrem sob varias formas como por exemplo, memorandos, circulares, relatérios,
cartas comerciais, manuais, actas e outras.

Comunicacéo visual

Ocorre quando comunicamos apresentando a mensa-
gem ou informagdo através de diagramas e gravuras, sem
usar palavras. Sdo exemplos os fluxogramas, as fotografias,
(artazes, organogramas, graficos, entre outros.

Numa empresa/organizagao temos ainda a comunicagao
interpessoal e a comunicacao organizacional.

A comunicacao interpessoal ocorre entre individuos
dentro da empresa, ou seja, ocorre entre duas pessoas ou
entre pessoas que estejam no mesmo grupo, por exemplo, Fig. 2 Comunicacio

@

© -
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entre individuos > per a &
entre diias que pertencam a area de Recursos Humanos. Aqui existe
itre duas pessoas, face to face
A comunicacé anizaci
e 2 SR A6a0 organizacional é mais abrangente e ocorre na empresa/organ
eJa, entre diversos individuos ou grupos -

Importéancia da comunicac¢ao

Ha tem atras
i ;]r‘nem POs atras as empresas/organizagoes nao consideravam a cormunicgs
al [ R £ 1 - 1 . 1
paraas .b = tomunicacao ¢ considerada de vital importancia para o desenvoivirm
C =) 1
Pdld a sobrevivencia das empresas, tendo em conta o ambiente extremamente cor
inseridas.

Aetitive

IVemos na era da informacao, da globalizacao, da tecnologia e a coMuNICacac 4534

= -

mai i indi :
: ais como. uma arma poderosa, imprescindivel para a tomada de decisces na
actor de diferenciacao em relacao a concorréncia.

A comunicacao eficaz é importante porgue:

- Permite a criacdo de um bom amoie
dores da empresa.

« Permite que a empresa obtenha ¢
¢ao de modo a obter vantagem ¢
possa ser copiada pela concorréncia.

« E um instrumento estratégico para 2 of
dos na empresa.

-
- L4

[ o,
connecimie

ArrOrsca Ale

arnyta anfra o«

« E a base para a tomada de decisoes na mpresa. fence =m
conta as informacoes recolhidas anteriormente.

« Permite a obtencdo de maior cooperacac =ntrz as varc
departamentos/sectores da empresa.

« Ajuda os clientes actuais e potenciais 2 fer infarmac
sobre os produtos/servicas da empresa.

» Facilita a negociacdo com os clientes.

« Permite o recrutamento e seleccao das colzbarzcorz<.

« Facilita a implementacdo de estratégias € politicas, zmrazve

T —— da co.mun.icagéo aos co{aborad?reg e su;er_f‘:‘-:f'::
» Permite divulgar com transparéncia as CeCisQes = diec

vos da empresa.

Cartas comerciais

Sao formas de comunicacao escrita compostas por:

» Cabecalho
As empresas tém papel com o seu nome, endereco, telefone, email e outras informag
As cartas devem ser escritas em papel timbrado.

e
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C,(_)r'l!l,,;.ir acao emipmpre

peferéncia

- 1cada para ajudar na identificacs
Eu;: emppresajcria e Sisfnt:ﬁcacao do assunto e a pessoa a quem a carta ¢ dirigida
ca feréncia pode ser feita emba para referenciar os seus documentos. '
e na . _
AT ase do desunataﬂof No assunto, no mes, elc, por cxermplo, L2 f

referéncia usou-se para indicar que a inici ey
estad que a inicial do des XOIT 12), ¢
;és (Setembfo): o ano (2002). tinatario (por exemplo Erika), a data (dia 12,0

12/09/0.

. Data

Todas as cartas tém de ter uma data. A data
ou abreviada - 12/09/02.

pode ser escrita, por exemplo, 12 de Setembro de 200/
. Enderego
Indica 0 endereco da pessoa ou organizaco a quem a carta & dirigida
. Destinatario
£ a forma usada para comecar uma carta. Por exemplo, Exmo. Sr. ou Sra.
. Assunto
nto da uma indicacs y
Oassu breve indicacdo do contetdo da carta, usam-se letras maiusculas ou bold.
. Corpo da carta
Fornece a informacao ao destinatério. Sao usados paragrafos para exprimir diferentes ideias na carta.
. Fecho da carta

£ a.forma_ usada para encerrar a carta. Costuma-se terminar com «Atenciosamente», «com protestos
de consideracao», «com os melhores cumprimentos», conforme o caso.

« Assinatura

Todas as cartas comerciais devem ser assinadas.

« Nome do remetente e titulo

Remetente é a pessoa que escreveu a carta e cujo nome deve constar no fim da carta.

« Anexos

Se a carta for acompanhada por outros documentos, devem ser referenciados como anexos.

«Copia

Deve ser guardada uma copia para a pasta de arquivo ou para distribuir aos varios funcionarios que
precisem de estar a par da informagao transmitida.




Exemplo de cartg comercial

Rodrigues & Filhos, Limitada.
C.P. 1452

Tef. 21 415263

Maputo

MANHICA, LDA.
CP123
Angbnia

Exmo. Senhor,

Assunto: MERCADORIAS FORNECIDAS

i : ' 40 estavam bem
Lamento informar que as macés que nos forneceu na sexta-feira, 9 de Fevereiro, ndo
embaladas e por esta raz&o, a maior parte estragou-se.

i ia - mo assunt
E de referir que ja em outras ocasides envidmos uma carta a informar sobre este mes o,

(anexamos uma cépia para melhor evidéncia).

Neste contexto enviamos esta carta a solicitar-lhe que troque as actuais embalage_ns por embala-
gens de melhor qualidade, para que possamos receber as macas em boas condices, de modo a
que oferecamos aos nossos clientes um produto com a qualidade exigida pelos mesmos. Caso
contrario, seremos obrigados a rever a nossa relacao comercial com a sua empresa.

Atenciosamente

Anténio Matos
Director Comercial

Anexo: copia da carta R1/M/10/12/09

12 de Fevereiro de 201(

L1/M/12/02/05

Informacéo visual

Uma das formas de comunicagao das empresas é através da informacao visual, usando organogra-
mas, gravuras, sem usar palavras. Sao exemplos:

Exemplo dum organograma:

Director Geral

- Organograma — € usado para dar uma imagem da estrutura da empresa, os seus departamentos, as
linhas de comando, chefia, subordinacgéo e ligacao.

Administracao Servigo ao cliente

[
| |

Recursos Humanos Marketing Comercial

I

Financeira

Contabilidade

Operagoes

Logistica

® _
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grafias —

-azes — podem ser usados i i
e ey p';]cr)z representa.r ou ilustrar informagoes sobre a empresa, que necessi-
1 produtos e servicos oferecidos pela empresa, principais caracteristicas e

,antagens da sua utilizagdo. E um método im
_ - : ortan i : i -
Vo o utilizado pela Area de Marketing da emprer;a te para a divulgacao de produtos/servicos e é

ciimes ou documentarios -

mpres i bl

O e rodimon Ven[;e a aos clientes e publico em geral, mostrando o que é a empresa,
0 B estasderentirar e os seus grandes clientes. Pode incluir entrevistas tanto a clien-
tes, a sua satisfacdo em relacao a empresa, como a trabalhadores da

empresa, onde estes falam do seu trabalho e di isti
: ivulgam por ex lo caracteristicas do -
tos/servicos que a empresa oferece. e SRpasas i Sprodd

Negociagao

| Nodiiifhilz:zaeﬁgﬁlg QQQOFIaGaQ nas nossas vidas, um exemplo € a cedéncia da mae ao atender o
pedido A€ ormir mais um pouco na hora de acordar, ou ainda o valor a pagar ao indivi-
duo que limpa ou gEJarda a nossa viatura.

A negociagao € Um processo atraves do qual duas ou mais partes envolvidas, com diferentes pontos
de vista sobre determinado assunto, buscam pontos comuns com vista a alcancar um acordo que seja
yantajoso para todos.

Através da negociacao, eliminam-se diferencas, aproximam-se gradualmente as posi¢oes de cada
yma das partes e chega-se a um ponto aceitavel para todos.

Todala ‘negoc'lagao tem um ou mais objectivos, para que os mesmos sejam atingidos, cabe ao nego-
ciador definir previamente os objectivos que pretende alcangar com a negociagao.

Gerir um negocio implica uma negociacao continua com clientes, fornecedores, socios, trabalhado-
e, com 0s Bancos, com organismos estatais como a Autoridade Tributaria, através das suas Reparticoes
de Finangas, no caso de Mogambique, a competéncia em negociar é, actualmente, uma caracteristica
imprescindivel que um empresario ou empreendedor deve possuir. Assuma que e o dono duma empresa
cujas vendas tem vindo a decrescer, apos um estudo efectuado sobre as causas deste fenémeno, concluiu
s que as vendas reduziram se porque as reclamagoes dos clientes nao sao devidamente atendidas pelos
seus empregados e deste modo gerou se uma publicidade negativa da sua empresa através do Marke-
ting boca a boca ou vulgo passa palavra em que 0s clientes insatisfeitos vdo comentando com outros
potenciais clientes e actuais sobre a sua insatisfacao em relagcao a empresa.

Alguns clientes até disseram que se sentiam maltratados pelos empregados da empresa que rara-
mente estavam dispostos a ouvi-lo e a resolver as suas preocupacoes. Face a este cenario que atitude iria

tomar para resolver este problema.




_UNiDADE 5 | R >

550 (,ll'_' “"r]’}r \:

: : ce
. =3 ajudam no pro
Um bom negociador deve apresentar certas caracteristicas aue @
Caracteristicas de um bom negociador:

Excelente relacionamento interpessoal

i . ia e bom humor.
O negociador deve ser Uma pessoa comunicativa, com simpatia €

Boa comunicacao

‘ isa de modo a ser percebid,

e ek Pelo negociador deve ser simples, clara e.concflc?em nao ser entendidos . 1rllfj,ll"'

outra parte. Deve evitar-se o uso de estrangeirismos e outros pois p oy
modo dificultar a negociacao.

Ter postura e apresentacao

: i . speitar as
E necessario adequar-se ao ambiente e as pessoas, assim como’r'_eo F;outra pelo que o NeJociag
= : !
que € um gesto cordial numa cultura pode ter um significado contrari ociacdo o
deve informar-se antes Para ndo cometer gafes que possam afectar a neg

Atitude

O negociador deve ser
negociacao.

O negociador deve s
(20%) pode trazer mais be 3 2 ati
informacao e muitas vezes acaba por revelar as suas estratégias e informagao que poderd ser tti para,
outra parte envolvida na negociacao.

diferencas Culturyi. ,
%)

- e Vi
proactivo, objectivo e claro na exposicao dos seus pontos de vista durane ,

. . H 0,
er bom ouvinte, neste caso a regra de Pareto € fundamental; C:c:I"a'r {89 /Oc)j,efaléf
neficios para o negociador do que o inverso, porque quem Mals da majs

Criatividade

Requer ousadia, busca de alternativas e solu¢des na resolugao de questc?eS, de impasses que possam
surgir durante a negociacio, sem criticar os produtos/servigos da concorréncia.

Gosto pelo planeamento
Um bom planeamento é a chave para o sucesso de uma negociagao, isto €, o negociador deve defi-
nir os objectivos que pretende alcancar, tracar estratégias, e a prever os cendrios que podem ocorrer,

Estes elementos traduzem-se numa vantagem em relacdo a outra parte.
Por exemplo, numa negocia¢do para a venda de um produto, se o empresario ja efectuou previa-

mente um analise das consequéncias de um desconto de 10 a 15%, ele estara apto a negociar qualquer
percentagem nesse intervalo pois j sabe quais as implicacées e o impacto do mesmo no seu negocio.
O negociador, neste caso tem uma margem de seguranca que poder ser uma mais valia, ou sej,

um trunfo que tem na manga e pode usé-lo na negociacao.

Orientacgdo por metas
O estabelecimento de metas e a defini¢do de objectivos é primordial para um negociador, pois estas
servem de base para direccionar a negociacao, significa que o negociador deve previamente tragar um

plano e agir de acordo com ele.
Ao entrar numa negociacao, o negociador ja definiu as metas que pretende alcancar e negoceia N0

sentido de obter um acordo que va de encontro a essas metas ja previamente defi nidas por ele.

Assertividade

Habilidade de expressar ideias, opinides, valorizando os seys Préprios interesses sem entretanto Vi©
lar os interesses da outra parte envolvida na negociacao.

r——- AW N ALY, N T E—
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-Omunicacao empresarial
ciadas as caractey Isticas, existem estratégias
'gias

( 56
1Ue a0 usaclas NUMmMa negodac o,

stratégias de negociacag 5A0:

atégia win-win (ganhar-

na qual procura-se que ampas as pa
5 as partes ¢, ;
Nela defendem-se interessas pré%rio?r?;mhem‘ Partilhando beneficios e atingindo 05 seus objec tivor
: as também valoriza-se o ; ' "
scordo que satisfaca ambas as partes. aloriza-se o5 do oponente, chegando e a um

ganhar)

gstiratégia win-loose (ganhar-

Na qual cada parte tenta conse
Nesta estratégia impera um 3

Perder)

uir o méaxi P g
m%ient:;ammo do beneficio a custa do oponente,
cem ore Clu_e confrontacio, dado que cada parte pretende obter o maior
s Ima de desconfianca e utilizam técnicas para fortalecer a sua
Quando se pretende estabelecer relaca
ela oes : i
mmecedorei & il estratégia a ¢oes duradouras e de confianga, por exemplo com clientes ou

: IZar nas ne iacHe i ; v Aacks . _—
relacoes mais fortes e de confianga per gociacoes é a win-win, porque deste modo constréi-se

i Mitindo a empresa a criagdo de lagos comerciais com o cliente e de
0 empreendedor ou empresario f n n mpenho das actividade
aZ uso da negociac3 as actividade :
n i o gociacao no desempenho das actividades da empresa,

Na negociac¢do com os clientes

» onde sugere datas para liquidacdo da divida, condigbes e prazos
de pagamento ‘dlas mesmas. Nesta situacio, caso nao consiga cobrar as dividas pendentes, o empreende-
dor ou empresario podera recorrer aos tribunais para cobranca coerciva da divida.

Na negociagao com os chamados clientes dificeis, o empresério devera:

« Reconhecer e avaliar os argumentos do cliente com imparcialidade.

« Ser um bom ouvinte, escutando cuidadosamente.

«Ganhar a confianga do cliente, de modo a que este se abra e revele os
reais motivos da divergéncia entre eles.

« Ganhar tempo, dizendo que vai analisar a questio mais tarde.

« Recompensar o cliente, oferecendo descontos reembolso ou substituicao
de produtos, caso tenha havido problemas com eles e que a responsabili-
dade da situacao seja da empresa. T

Na negocia¢ao com os fornecedores

Com os fornecedores, o empreendedor:

« Procura obter bons descontos, garantias na compra do pro-

duto.

- Negoceia formas de pagamento vantajosas para 0 empresa-
rio, bem como prazos de pagamento mais alargados do que
os que concede aos seus clientes, ou seja, boas condigoes de .
crédito. ) q it G-

-Negoceia prazos de entrega de modo a dispor dos produtos fig, 5 Negodiacio smusfemeciiares e

quando os seus clientes necessitam dos mesmos. empreendedores




gem, de umz pessoz lemj

O ruido é tudo aguil il
enviada pelo emissor. Pod

A comunicacio pode

Nz erz actual, Caracterizada pel
cada vez mais como umz armz poder
ser um factor de diferenciacio em

titiva que n3o possa ser copiada pela concorréndia.

« Eum instrumento estratégico para a obtencéo de resulizdos n2 resa.

. é a base para a tomada de decises na empresa, tendo em contz 35 N0
riormente.

. Pgrmite a obtencio de maior cooperacio entre os varios departamentos secio

* Ajuda os clientes actuais e potenciais a ter informac3o sobre os produtos se!

» Facilita a negociacio com os clientes. =

« Permite o recrutamento e seleccdo dos colaboradores.

* Facilita a implementacso de estratégias e politicas, através da comunicag2o 20s colaborador
supervisores.

« Permite divulgar com transparéncia as decisdes e objectivos da empresa.

+ Ajuda o governo a monitorizar as operacoes da empresa.

A negociacao é um processo através do qual duas ou mais partes envolvidas, com diferentes pontos
de vista sobre determinado assunto, buscam pontos comuns com vista a alcancar um acordo gus =
vantajoso para todos.

Gerir um negécio implica uma negociacdo continua com clientes, fornecedores, sdcios, trabalha
res, com os bancos, com organismos estatais como a Autoridade Tributéria, através das suas Reparticdss
de Financas, no caso de Mogambique.

A competéncia de negociar € actualmente uma caracteristica imprescindivel 2 um empresario ou
empreendedor.

As caracteristicas de um bom negociador sao:

C-

i

« Excelente relacionamento interpessoal
« Ser um bom comunicador

« Ter postura e de apresentacao

» Ser proactivo

« Ter criatividade

« Ter gosto pelo planeamento

» Orientacao por metas

« Assertividade

As estratégias de negociacdo sao: estratégia win-win (ganhar-ganhar) e win-loose (ganhar-perder’.
quando se pretende criar relagdes duradouras tanto com clientes como com fornecedores. O empreende-
dor devera utilizar a estratégia win-win, pois a mesma tras vantagens para ambas as partes envolvidas.

RENN
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F e sso M BE LoONnsoliddacéao

__.nale com X a resposta certa,
. ~lementos envolvidos na comunicacio sio:

5 €

cmissor e receptor
_, gmissor, receptor, ruido e mens
| £missor, mensagem e receptor

agem

T

™m

_ \ssinale com (V) as afirmacées verdadeiras e com
4 ;) Saber ouvir € um aspecto fundamenta| para um
p) Aincapacidade de escutar é uma das causas de
organizagao, a comunicacio nio &
¢) Numa €agao nao é um factor i
: mpor jecti
O i3 Empresa a capacidade de oo o portante para o alcance dos objectivos

e @ ouvir deve existir ivei » 05 ©)
cutores (empregados) até a direccio (gerentes, directores) iR

Auais sao os tipos de comunicacs 5
3,Quais s p unicacao que conhece? D& um exemplo para cada tipo.

a comunicagao é a ch m i
;. uma bo ave para o sucesso de izaca . :
Justifique a sua resposta. (T A R e

(F) as falsas.

5, A existéncia de barreiras & comunica

Sl o ¢ao € um dos aspectos que contribui para
comunicacao nao flua correctamente = ; i e s s kel

NUma empresa. Argumente a afirmacao.
6.0 ruido € um factor que pode ocorrer em

qualquer dos elementos do processo de comunicacao. Iden-
tifique os factores que podem constituir r g ¢

uido por parte do receptor.

7,Na era actual, caracterizada pela globalizagao e tecnologia
como uma arma poderosa, imprescindivel para a tomada
exemplos.

a comunicagao assume-se cada vez mais
de decisdo. Argumente a afirmacao e dé

8. Coloque V (verdadeiro) ou F (falso) nas afirmagdes abaixo:

Um bom negociador deve, entre outras, ter como caracteristicas:
a) Ser reactivo

b) Ser bom comunicador
c) Ser excelente comunicador, ter postura, bom relacionamento interpessoal

9, Assinale com X a afirmacao certa:
a) As negociagoes sempre estiveram presentes nas relacdes humanas ___
b) A negociagao nao € importante na gestdo daempresa
¢) A habilidade de negociacao é hoje um requisito para todos os profissionais da organizacao

10.Indique quatro caracteristicas que um bom negociador deve ter e a importancia de cada uma delas
no processo de negociagao.

11.Num mercado extremamente competitivo, a negociagao com os clientes é um factor determinante
para a sobrevivéncia de uma empresa. Concorda coma afirmagao? Justifique.

12.0 Senhor Yanick é gestor de vendas da empresa Tindzava, Lda., empresa que vende electrodomésti-
cos. O senhor Allan é um cliente que comprou uma torradeira Haz (que era a ultima, dado que era
uma remessa antiga) no entanto, quando chegou a casa, constatou que a mesma nao funcionava
devidamente: ao colocar o pao na torradeira, este nao ficava torrado.

No dia sequinte, o senhor Allan dirigiu-se a Tindzava, Lc_ia' para reclamar o produto.
a) Imagine que voce € o gestor de vendas. Que acgoes ira tomar para refsolver o problema?
b) Se identificar que a torradeira tem defeito e nao funciona, quais sao as medidas que o gestor de

vendas deve tomar?
13. Quais sao as estratégias de negociagao que conhece? Na sua opniao, qual € a melhor estratégia que

deve ser usada num processo de negociagao? Justifique a sua resposta.

-
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Etica empresarial

AT |l|{||r||r-|||r-_ a Ol le() e a sociedad

A AssUIme Uima “”["”I\‘”H i V”dI nas l"”]l"(.")t"’- 0 merc

catla vez mals a tomar con I empresas que nao incluem 4

Neia das questoes éticas e estao atentas as o e
OO parte Integrante dos seus valores, De: te modo, a ética surge como estrategia N0 apenas de soby
U il f 1]

veneia mas, sobretudo, de MXpansao de negacios.

Hoje a sociedade rojeita o pune empresas que, por exemplo, demonstrem falta de ética em rel;,

A6 melo amblente, que agridam o Mesmo e nao sejam ecologicamente correctas.

Fleg, 1 Troca ol BRpPerencia

Conceito de ética empresarial

sendo a empresa constituida por pessoas, o comportamento ético da empresa depende dos valores que
orlentam as condutas individuais dos seus dirigentes, empregados, accionistas e outros a ela relacionados.

Em muitas empresas, sao criados codigos de conduta, também chamados cédigo de ética, que sio
seguidos no relacionamento quer interno, com os trabalhadores e accionistas, quer no externo, com os
clientes, fornecedores, a concorréncia, o governo e a sociedade em geral.

Podemos definir a ética empresarial como o comportamento que a empresa apresenta de acordo
com os principlos morals e regras aceites pela sociedade.

Importancia da ética empresarial

Hoje, no mundo dos negdcios, a ética assume um papel muito importante. Pelo mundo fora s3o
reportados casos de empresas que desistiram de negdcios tanto com clientes como com fornecedores
por estes demonstrarem falta de ética quer no relacionamento entre empresas, quer internamente, quer
com a sociedade, melo ambiente e outros.

A ética empresarial permite que internamente a empresa funcione em harmonia, com os seus traba-
Ihadores, s6clos, accionistas, assim como com o meio social externo.

AnyScanner
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ttica empresaria

. foram, por exemplo, reportados casos de empresas da Asia, na India, que utilizavam mao-de-ok

il e em condicoes sub-humanas na producao dos seus produtos. Estas informacoes afeclerU J“f'
om da empresa, demonstraram que essas empresas sao anti-éticas e trouxeram implicacc’mjf;’::nd
". como, por exemplo, a reducao da facturacao em consequéncia da reducao de clientes que deitxa-

" de comprar os produtos da referida empresa, devido a falta de ética da mesma.

.
T

Fig. 2 Mao-de-obra infantil

Ao preservar o0 meio ambiente, usar os recursos naturais de forma racional, sustentavel e com har-
monia, a empresa esta a criar um bom ambiente com a comunidade, por outro lado, a oferta de bens e
servicos de forma honesta contribui para reforcar esse mesmo ambiente.

Fig. 3 Ambiente poluido

o estavel com as autoridades governamentais € com outras empresas que actuam

imento local e do pais.
onada com o ambiente interno da empresa, bem como com o ambien-

lvidas na ética empresarial sao:
« SOcios, accionistas
= Fornecedores
- Governo

O relacionament
no mercado, impulsiona o desenvolv
Estando a ética empresarial relaci
te externo, podemos dizer que as partes envo

« Empregados, trabalhadores

« Clientes
« Empresas concorrentes

« Sociedade, comunidade, na qual a empresa esta inserida.

(O]
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rica 1 : m os trad balh adores

regados, e,
A Quando se trata bem ik en;p : 01_1. g
As pessoas sio o récurso mais valioso de uma EmpIee. hos por mantg+ios, evitando por Xemplo, s
quererao deixar o sey émprego e 3 empresa acaba por ter ganho
tos com a formacao de NOVos trabalhadores,

rece:

uando ofe

. P A m regadosq

O empreendedor Pratica a ética em relacao aos emp empregado ou ao valor dq reng;

; elo a
* Remuneragio justa - em relacao ao trabalho executado p uidade, a responsabilidade e outy
Mento que ele gera Para a empresa, aspectos como a antig

devem ser considerados pela empresa. es materiais e equipamentos Necesg;
* Boas condic¢bes de trabalho - fornecendo aos trabalhador

S nca, fornecendo aos mesmq,
rios para a execucio do trabalho, cria condicoes favoraveis a Sceg{;rTu\?as, 6culos protectores, Més.
quando a natureza do trabalho assim o exige, roupas de protecgao,
caras e outros,

* Respeito - a €mpresa deve res
chefe ndo devers chamar a aten
de modo a nao desmoraliza-lo
tratados sao uma mais valia pa ovo empregado.
reduzindo os custos de treino e formacao, por exemplo de um n

[J'_

i ados pelo contributo que dao, por exemp[g Uy
peitar os empreg do em frente dos colegas, mas sim em particy,,
¢doaum empreg'a 0 eou mesmo subOrdinadqs. Empregados bey,
o frrir;)treesio;;r?qﬁgatindem a permanecer mais tempo na mesmg,
raae

Fig. 4 Boas condicoes de trabalho

a isténci Sdi ' - Nno caso de des-
Outros beneficios como transporte, alimentacao, assisténcia medl_ca e almamsnlt}?ad cr:resc
locacao do seu local de trabalho habitual — também poderao ser oferecidos aos traba :

Fig. 5 Bom ambiente de trabalho
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Etica empresaria

smpresarial para com os sécios e accionistas

Lo paps, Utha ETOEYesSa tern Varos proprietarios. No caso de ter accionistas, estes detém a proprie
o % Getao da erpresa é efectuada por outros, os gestores. Neste caso ,os q;",torns deverao S(;!‘
or fUaNO6 , 8707 lf,‘f".f‘/'m da ernpresa, divulgando, apresentando aos a'cr_ioni-stas _oa d;]d"os rr‘a;'-,
O DO T f'f';//-’j"% nivel f'rififlf‘flm, por exernplo, mostrando os resultados ﬁnanceiros' obndos ﬂ- se
ort |LCIG5, GEVETa0 COTNUNICar aos accionistas ou proprietarios da empresa que decidirao qual o

“ts & ’:/,( 205 1Y adaalald

rac efectus v 1 - U
40 efectuar negécios nos quais obtenham vantagens pessoais e prejudicando a

Py f,p'tf’,/,

ttica empresarial para com os clientes

& ernpresa que demonstra ética no relacionamento com os clientes tera a vantagem de assegurar 0s
Hientes. marntendo-os fiéis e como consequéncia de médio e longo prazo, ird incorporar este factor ao
1 rmarketing.

Jeste modo, 2 ética emn relacao aos clientes inclui:

A

. Monestidade - no prego cobrado aos clientes, na qualidade do produto vendido ou servico
tado, na quantidade e na entrega dos produtos comprados, no cumprir mento dos prazos
scordados para entrega das mercadorias, ndo vender produto cujo prazo ja tenha expirado.
ortesia — atender o cliente com educacao, ser paciente e sincero com 0 mesmo. Clientes bem tra-
rados. raramente mudam de fornecedor de produtos ou servicos, pelo contrdrio, tém tendéncia a
manter-se fiéis pois sentem que s30 acarinhados e que a em;?resa preocupa-se com eles, vendo-os
46 36 como clientes, mas também como parceiros de negocio.
csponsabilidade - significa realizar um negdcio e cumprir as ot?rigagées a _ele subjacente, por
sxernplo, se ficar acordado que 0 prazo de entrega da mercadoria é de cinco dias, este prazo deve

ser cumprido e nao excedido.
Etica empresarial para com 03 fornecedores
Ao adauiric os seus produtos, quer sejam

produtos acabados, como por exemplo um televisor para
syenda quer um produto para inclus3o no processo de producao do seu produto, a empresa devera ter

'\

semprs precente 3 €UICa. : - : -
S ermecsdores que nao respeitem O meio ambiente, que utilizam trabalho infantil no processo de

‘ : 5 5 iveis com i olal
Gbrics, aue estejam ligados 2 escandalos, ndo devem ser elegi o parceiros de negocio.

- -
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2 it » conduta ou de
. . s digos de co i
_Hoje, muitas empresas exigem dos seus parceiros de negocio, €09
assinarem contratos.

Fig. 7 Parceiros de negocios

Etica para com as empresas concorrentes

de obté-lo é que distingue umas
m com outras mas que usam a étjc,

O objectivo de qualquer empresa é obter lucro mas a forma
outras. Actualmente, o mercado valoriza as empresas que cONcorre
como parte integrante da sua cultura. . ; xemplo, nao fazer a

A empresa deveré ser ética na relacao com os concorrentes. Isto inclui, por € er{ta Wiy Cha.
mada publicidade negativa, na qual enfatiza as qualidades do seu produto e apres imagem
negativa do produto do seu concorrente. A ética inclui também ndo tentar subornar ou corromper yp,
cliente que seja do concorrente para que este passe a ser cliente da empresa.

Etica empresarial para com o governo

O ambiente onde as empresas actuam é regulado pelo governo local central.
Para estes, a ética empresarial aceitavel inclui:

- Cumprimento das leis empresariais por parte da empresa

« Pagamento de impostos de acordo com a lei
- Cumprimento dos requisitos de qualidade, peso, estipulados e outros
« Cumprimento das normas, regras de higiene ocupacional, ambiental, entre outras

Etica empresarial para com a sociedade e comunidade

A empresa esté inserida numa comunidade, sociedade, relacionamento este, que € de interdepen-
déncia, e deve ser respeitado pela empresa. Nao é ético, por parte de uma empresa que, por exemplo,
produz tomate enlatado, nao tratar dos seus residuos de producao e abandoné-los em determinado local,

criando condicdes para o aparecimento de doencgas que afectem a comunidade.
A ética para com a sociedade inclui a responsabilidade social corporativa ou empresarial. Alids, estaé

uma forma de gestao ética e transparente que a empresa tem em relagao aos seus parceiros de modo 2
minimizar os impactos negativos na sociedade e no meio ambiente.

Etica empresarial para com o meio ambiente

Actualmente muitos governos exigem que 0s projectos empresariais incluam um estudo de impacto
ambiental e que as empresas incluam o ambiente nas suas préticas administrativas, por meio do dese

volvimento sustentavel e do respeito da legislagao ambiental.
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Lica emmpresarial
I

;mpresas gue fazem uso de recursos ecologicamente correctos melhorar
. gestao ambiental também constitui uma estratégia p s melhoram
¥ -,,r;rias que reduzam o impacto das actividades da emp
ge™" . ica empresarial com o meio ambiente tem a ver ¢
", ambiente.

qic , ética empresarial com o ambiente inclui o seguinte:

A SUA IMAger o mer
ara o empresario, na identificac

resa no meio ambiente,

adi" A0 continag
[4

om a cidadania, com a empresa cidada que

Egtabemd_mento de uma politica ambiental que orienta a forma como a empre:
meio ambiente.

cficiente sistema de gestao ambiental,

Uso de tecnologia limpa, isto é, de tecnologias que contribuem para reducao da poluicas de

smbiente, do consumo de energia e do impacto ambiental.
_pefini¢ao de um compromisso ambiental.

. AdopGéo de politicas de desenvolvimento sustentavel.

st cleve liddar com )

geneficios da ética empresarial para a empresa

50 varios 0s beneficios que a ética empresarial traz para o relacionamento entre a empresa e 05
seUS parceiros, nomeadamente:

. Clientes — a empresa que pratica a ética, normalmente oferece bons produtos, tem sucesso e € reco-
nhecida, tem maior possibilidade de expandir-se, ser lucrativa e atrair novos clientes.

. Sociedade — ao praticar a ética nos seus negécios, a empresa tem maior possibilidade de ser aceite
como parte integrante da sociedade, podendo obter dela protecgao para desenvolver as suas ope-
racoes, assim como para os seus bens.

.Governo — uma empresa que se norteia pela ética empresarial que o governo espera que ela
tenha, tem maior possibilidade de desenvolver as suas actividades sem receio de ser processada ou
encerrada pelo governo.

As empresas honestas atraem o apoio e simpatia do governo em tempos de crise e necessidade.
Esse apoio podera traduzir-se por deducgdes nos impostos, ajuda em momentos dificeis e outros.

Resumo

A ética empresarial assume cada vez mais um papel importante do mundo dos neg6cios e em mui-
tos casos é determinante para que uma empresa escolha os seus parceiros de negoécios, tanto clientes

como fornecedores. o || i _ :
Empresas que possuem cédigos de conduta ou de ética sao preferidas na escolha de parceiros de

negécio em detrimento de outras que nao o possuem. bl _ .
Se aempresa pratica a ética empresarial estara a contribuir para o relacionamento harmonioso tanto

interno como externo. I .
A questio ambiental é vista pelas empresas como uma componente que acrescenta valor a nego-
tio. A sustentabilidade comeca a ser algo presente no dia-a-dia da empresa, pois além das actividades
produtivas envolve o tratamento dado ao meio ambiente e & sua influéncia e relacionamento com forne-
cedores, piiblico interno e externo e com a sociedade. : :
A sustentabilidade engloba também as préticas de governagao corporativa ou empresarial e trans-

Paréncia no relacionamento interno e externo. I
A ética empresarial ndo é uma estratégia apenas de sobrevivéncia mas sobretudo de expansao de

Negécios. Ao pratica-la, a empresa atrai a simpatia e apoio do governo em periodos de crise e beneficia

também da protecgao da comunidade onde esta inserida.
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4rio feminino; roupas, sapato:, 4
gltima compra foi a aquie;,
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nda de yesty

jses. A sua Yt g
05 P85 recepgdo da mercadoria, o gey ’
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f

1. A Erika, Limitada € uma empresa que se dedica a ve
sorios (fios, brincos e cintos). Importa produtos de vari
de sapatos de um fornecedor indiano, a Jamal Corpora ti
da Erika, Limitada recebeu a informacao de que o seu fomecedf?r : 50 que luta contra o uso de myy, .-
dos sapatos, porque é mais barata (proveniente de uma orgl::mlz_acff:l 0 procedimento que o q(__”)h)rflr.
obra infantil). Face a esta informacao, qual devera ser. na sua opiiac ‘
Erika, Limitada deve seguir? Argume;wte.

I

aranja e abriu um

2. A Manhica e filhos é uma empresa que se dedica a produgao de sumno'Eid('ic:manjdo_Se assin GTET('N”
fabrica na zona de Boane, dado que nesta zona produz-s€ sy la:ar;ﬂ}a esth disporive) ea DJ':”:'
para a instalacéo da fabrica, uma vez que a matéria-prima, que 5 ?j atral:m;'h‘l‘ para os habitam@%.r}”
acessivel. A comunidade achou 6éptimo, até porque criou postos €& i
— ) -se que apos a utilizac:
No entanto, quando a fabrica comecou a funcionar, a populagao apefcebriudfjxgdos Eas feds:jlzdgd-o
da laranja para a producao do sumo e do doce de laranja, 05 residuos era ara outras necessidaedzwl
da fabrica e perto do rio, no qual a comunidade retirava a agua para beber;igas acha que devem GSI
O que acha deste procedimento dos responséveis da fabrica? Que M€ T
tomadas para a resolucdo da situacao?

3. Construir uma cultura empresarial que seja ética leva tempo. Justifique.

4. Quando é que uma cultura empresarial é considerada ética’
5. Qual é o problema ético para a contratacao de empregados?

6. Quais sdo as caracteristicas de um profissional ético?

7. As empresas devem estimular os empregados a agirem com ética. Concorda com a afirmacao? Justifi-

que a sua resposta.
8. Qual é a melhor forma a seguir para que a Etica passe da teoria para a pratica?

9. Assinale com X a (s) afirmagoes correcta (s).
a) A gestao ambiental é uma estratégia usada pelos empresarios. __
b) A empresa que faz a gestdo ambiental preocupa-se com o uso de recursos de uma forma ecologi-

camente correcta.
¢) Muitos governos néo estao preocupados com o impacto ambiental dos projectos desenvolvidos

pelos empresarios.

10. A responsabilidade social tem sido um grande desafio para as organizagdes, demonstrando as dimen-
s6es sociais dos negocios, constatando que as empresas nao devem actuar no vazio dentro da socieda-
de. Por que razéo a responsabilidade social tornou-se um foco importante para as organizagoes

modernas? Explique e justifique a sua resposta.

11. A ética com o meio ambiente é uma das componentes da Responsabilidade Social das empresas.
Argumente.

12. Assinale com X a (s) afirmacao (6es) certa (s). A ética empresarial para com os clientes inclui:

a) Oferecer produtos com qualidade. ___
b) Cumprir os prazos de entrega das mercadorias. ___
¢) Vender produtos independentemente do seu prazo de validade. ___




O empreendimento
Os produtos

O mercado

O marketing

As financas

Cronograma geraqal de actividades e metas

@
SCAN

=i

AnyScanner



ANEXO
Plano

O empreendimento

O objectivo deste plano é mostrar quais serdo as bases para a realizacdo do projecto e quem terg ,
responsabilidade de geri-lo, além da andlise estratégica da empresa em relagao ao mercado. Através d,
resposta a cada um dos itens seguintes, pretende-se demonstrar o que €, afinal de canias, 0 SMpresl
mento a ser implantado.

Dados da empresa

Colocar os dados gerais como nome da empresa, endereco, endereco electrénico, nimeros de
telefone, email... Data de inicio das actividades da empresa, caso ja esteja em funcionamentg. Nom'e de
um responsavel para contacto, que geralmente serd um dos dirigentes da empresa e respectivos ntme-
ros de telefone e e-mail.

Dados dos dirigentes

Colocar os dados basicos como Nome, Profissao e Responsabilidade no Projecto, bem como nime-
ros de telefones, assim como e-mail para contacto. O curriculo e perfil de cada um serao apresentados
nas informacdes adicionais.

; Definicdo do negécio

Imagine que a sua empresa ja esta a funcionar e alguém lhe pergunta qual é a actividade desenvol-
vida. A resposta objectiva e concisa é o que deve ser colocado neste item. Para isso, um ou dois paréagra-
fos devem ser suficientes.

Sugestao: encontrar um bom nicho de mercado com o qual tenha afinidade pode ser a chave para
0 sucesso na Internet. Vocé encontra um excelente ebook, com orientagdo prética e dicas sobre como
encontrar e avaliar segmentos de mercado, em:

Oportunidades de Negécios na Internet

Fontes de receita

E interessante explicitar a(s) fonte(s) de geragao de caixa decorrentes da actividade da empresa, em
vista que, sem isso, a nossa actividade deixara de ser um negécio. Embora isso pareca 6bvio, um histérico
recente das empresas ponto com (.com) que fecharam as portas, mostra um frequente descaso com a ques-
tao essencial de qualquer negécio: uma empresa tem que gerar receitas, e essas receitas, em algum
momento, devem ser maiores que as despesas. Um paragrafo resolve essa questdo tendo em vista que
uma descricao mais detalhada sera realizada no médulo: «FINANGCAS».

Necessidade de mercado a ser atendida

De certa forma é uma continuidade da pergunta anterior, mas € uma questdo essencial porque, na
verdade, se nao houver uma boa necessidade a ser atendida, o negécio nao ¢ viavel. Além disso, vai
forca-lo a pensar sob a éptica do cliente, o que € extremamente saudavel.
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" ,ario futuro para o mercado

objectivo .aQLfI & toma'nd‘o-se por base a realidade de mercado actual pProspectivar o f
es tendenlaas e_co'nsamacas, sociai:s, ambientais, entre outras, ao n,r-qr’um cla ,‘.’,r,,” :f.m”,‘ - '.1""{" i
ECQSSidade ge hOJfg paer;S:g: n|9 ﬂ{tu:_jO? Ira ampiiar—§e ou talvez extinguir-se? A evolugao n{::l H«:| f;‘lr:,::l':j ;,
Qee a economia ’r\éa 25 tecﬁc:r‘ca_o o merca~do ea abertura de novas oportunidades para o 4eu n"'qnf I,l,
Lembre-se que,naa 0gia, 0 amanha esta sempre a poucos passos do hoje.,

2 graﬂ

eel;tao: No caso dle e[np(fjesas na Internet, além da analise para cada mercado especifico, impor
considerar-sé al evolucao da penetracao da Internet junto do publico-alvo, uma vez qur: o550 é ¢
’ F ' L 23582 &8 0O

s do qual a transaccao sera realizada e, portanto, pode funcionar como uma valvula, expan

tan P
nal atrave .
a aior ou menor velocidade, o mercado.

C

/ISAO (Objectivos de longo prazo)

Uma vez pro’spectado o futuro, como o seu negécio-se vai inserir nessa realidade? De forma objectiva,
jefina 0 que sera a sua empresa no futuro, em termos de importancia, ou participagao no mercado, ou
desempenho, ou outro critério ou combinagao de critérios. A intencao aqui é deixar claro os macro-objec-
vos da empresa, um estagio futuro a ser atingido, de tal forma que as actividades e accdes desenvolvi-
das por si ao longo do tempo estejam em sintonia com esses objectivos.

. ~
Misscao
Para que a sua empresa atinja o patamar desejado e o objectivo definido no item Viséo, ela precisa
de desempenhar uma missao junto os seus clientes. Lembre-se de que o atendimento eficaz das necessi-
dades dos clientes deve ser sempre a motivacao da empresa, portanto, a missao deve estar relacionada
com esse atendimento. A pergunta: «Qual € a utilidade de minha empresa para os meus clientes?» Vai

ajudé-lo a estabelecer a sua missao.

Missdo da MCEL: «Ser o operador e a marca preferida em Mogambique.»

Anglise SWOT

Nota: A an4lise estratégica possibilita ao empreend

Nidades e ameacas existentes no mercado, assim como |
Swor ajuda o empreendedor a focalizar sua atencao naqueles factores que sao cruciais para que a

EMpresa possa ter sucesso. Veja, na pagina seguinte, um exemplo desse tipo de analise.

-l o

edor visualizar a empresa em relagao as oportu-
dentificar as suas forcas e fraquezas. A Analise




w

Plano

nto do ambiente com

'‘Petitivo,
et € um canal recente de comercj eum |
'dP grande dinamismo e N termos de iNovacoes,
vante - : . # .

e de conhecimento dos

. Falta de rec Ursos im...\n-nn'.
alizacao O Periodg (o

ri.\mcnl(-, SCOpergr

Para alay
duranie

dm.ulun-rim-'
oM regy)y

dNcay o Ftesjiee tey
N, ne ¢

Ual, e 0552
atloy NeGative

%
CEM(+). A (ST
' Cura de diversie lo
Uma empres; for;n1 b d' .
oda, se as
€M 0 mercado | forma i o
biente da Internet yaj Possibili

dessa OPortunidade,

07 oo lempo o,

I”"
Imlxr)tu'

{';'I-I’., L]

Ml fare
O GQue e,

Y adeyuirgg, e
Gmente o,

A

2 0 caonhe ) A

AT O aproye) M oficion.

stimente., IMciage
Ponibilidade de recu * 0 princip,) prot
or deverj s
a empresa em incubadora. vi

e
renfrentacy,

5ando a dirp;

C)+) A estratégia para Superar a dificuldade do hébito de coT- '
Pras on-line & basicamente trabalhar com alto volume de vijsj.
tantes expostos s ofertas e com a cri

lizando os beneficios _.__“_
! _-___;:o ao mercado. Um dos socios foj gerente qe l:|ma
| (* Aces_te Varios anos e conhece o mercado, os distribuido.-
' duran Al
res e as varidveis importantes do ram
|

ode negocios.

|
i
| il
i \u\

 Infra-estrutura

Recursos fisicos

im como as respecti-
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Cronograma de actividades: empreendimento

bistar tdat, at actividades, relacionadas ao topico EMPREENDIMENTO, bem‘ como 0 Més m;aaul e o fing|,
pre At pata suia esecugio, O objectivo do cronograma de actividades € facilitar a transformacao do pla.
neatnentt e atGan, por meio da comparacso entre as actividades plancadas e as executadas. Além de, ¢
14 ]dr!,, lerriborh ¢, (e A(_.f‘(q;lf". r.".fsvrpntp._g a0 empreendimento que foram plancadas e que devem ser e_XeCuta-
dats i datas especificadas, Abaixo costam exemplos de actividades relacionadas como empreendimento,

o é

Cronaograma de actividades: empreendimento

( Fmpreendimento (més | 01 [ 02 [ 03 [ 0a [ 05 [ 06 | 07 | 08 | 09 | 10
( srvtituicae legal da empresa 7 X | I . ' . |

! + ? s f

lueguier de salas [L X X |

|

x
x '

Curnpra de equipamentos e mobilia

€ onteatatao de profissionals

Moritacgern deo site

Coenipra de software - X h

Langarnente do site 5 [ X : .

p
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~. nrodutos -
: O sucesso do se goci i
\ -u-:cteri'*ticacu ne-&‘oc;o Ssta 'NtiMmamente rel
38 Cara ) 3 ibili ' Nado
._L“ le atend : d!spomblhdade Para coloc 3Clonado cory, O Proedise
neqQida €ie atende as ﬂecessidades de seu aCan ng MErcace -' , IO QUE v e, s
e Lembre.se iy Cliente. 0 objective o, alidade o o
¢ e S e E i UO_-\étd . ks Od : !
wonto. 1sso inclui: be is (li '/co aqu ot
e e ens tangiveis (livros, bicicletas) 10 que ofere, 30 Miete ety il
ltoria, leildes on-fine..). Produtos digitajs e eboe ocad
ot S Software , bosesk ) ‘
# L] °
cymario: produtos
qui vai uma rapida apres 3 i
Aa p Presentacio do Conjunto dos produtos oferecid |
0s pelz eMpre«s
Quadro resumo dos produtos: 7
Um quadro resumo, conforme e T
i m n?Odelo Linha Cod Nome do pragns "
. ado vai ajudar o aluno 3 Visualizar os —— " 0 S ekt Fase actual :
§ : ! ) A - 51 iua -
»odutos oferecidos bem como a fase LA 2 It =
.3l de cada um, A A2 —— | -OMerdializacio
s fases vao indicar a situagdo do pro- (A W | Desemoivimens
suto no que se refere 3 sua colocacéo no A R e S
~¢rcado. Quanto mais avancada a fase, M\ Pesauisa
nelhor Uma vez que o produto vai poder | B i  Comercia
- Comercializacis
gfectivamente transformar-se em receitas m_“ e
i . = | Desen'_;cit-.r.: mento

Descricao das fases:
Comercializacao: O produto est3 Pronto para ser langado no mercado oy

Desenvolvimento: O produto esta a ser construido/elaborado.
Pesquisa: Levantamento de dados e definices sobre o produto.

Descri¢ao dos produtos

Descricdo dos produtos oferecidos pela empresa e suas principais caracteristicas:

ja foi lancado.

Descricio: I O que é o produto. N

Aplicacao

Que tipo de finalidade o produto atende e a quem é destinado.

Recursos utilizados | Como o produto € elaborado, matéria-prima utilizada, maquinaria, sofrware,

| mao-de-obra utilizada, embalagem...

Tempo para obsolescéncia | Lembre-se que a vida util de produtos de base tecnolégica é muito curta devi-

| do a constante evolucao na drea.

|
; | S
Fornecedores ! Quem sao os fornecedores, no caso de produtos de terceiros, ou os fornecedo-
|

| res da matéria-prima utilizada na producao.

Propriedade intel-ect_;a_lu' Quem detém a propriedade intelectual desses produtos.

Modelm Ou variantes

As vezes o mesmo produto é oferecido em modelos diferentes ou com caracte-
.| risticas distintas. Citar esses atributos se for o caso.

S
—
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Sistemas de qualidade dos produtos

A qQualidade dos Produtos oferecidos
Pata a sobrevivendia o

qualidade para garanti

UTTLR T
F LIFEY & Ia
I-F...ull'l"""
dedxou de sor um il ser realizacde
LLAaLe)

A EMPresa no mercado, Aqui vai descreves

W \\‘ltl\'.\k.‘.l‘ o TERITHTII

Normas e regulamentos tecnicos

Dependendo do upo de
cumpridos. £ interesaante
adequar-se aos P

- r.‘_|.|=|||. 0y |
o regulamen
Produto, existirao diversas normas 4 normas. A sua in
. rvrseliitos & e8sas
Citar no plano a adequagao dos produ

o cla sua empregy
. ra .,_,n”»-hll-t
adioes exigidos, conforme demonstrado, vai mostra

Registos necessarios

Listar os registos necessarios par
bem como o atendimento a essa o

) OXISLA OS50 NeCes,

. O Cod
a a comercializacao de cada produte
XIgencia.

Aliancas estratégicas

. — . ’ ; CIros Sdt¢
A associacao inteligente com outras empresas, na qual os dois part 1a Internet. Aqui vai descrever
Importante nos negécios em geral e, principalmente, no caso de vmprt“\-l"lt -
. i 1 A ab.
as aliancas que pretende implementar e com quem pretende implementa

meoa ganhar, & g,

T yedagem de site
Out-sourcing: Sao os servigos transferidos a terceiros, como contabilidade, hosg ]
vigos de escritorio, etc.

; . ssenvolvendo trab,
Parcerias: Organiza¢oes cuja actuacao possua sinergia com a sua trnprum:,{ :.l:m- e i
8] Ty v als ¢
lhos ou projectos comuns em beneficio mutuo. E o caso de fornecedores parce
empresa encaminhara clientes potenciais.

iali ) . € pagament
Representantes: Empresas que o ajudardo a comercializar o seu produto em troca de pag 0
ou outro tipo de beneficio.

Cronograma de actividades: Produtos

As principais actividades a serem desempenhadas no que se refere a produtos.

E

3 5 [ _63"[ 07 i 08 [ 09 | 10 | 1| 12

( Produtos ikt Bk bl iRt & ‘1\_? e P l \ ; 1 s
- — i X X X X X | X
[ A Comercializagao | bee , -;— oy : i -

Al T Desenvolvimento X X_ - __{ ! | !

: ) X r ' ' i i
A‘i P_esjl-u_sa_ — I = T i’ _____ !_-__x_-- ‘[ _-x_.]‘_ x i x : x [ x x x X
B.1 Comercializagao L TS, T e ey BF T T B

-
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p
Lﬁg A analise Jdo metcado no qual a empresa vai actuar @ undamental foa o ol
.;ln;kllllt\ VAo identificar e quantificar o5 segmentos que comp ..:. e o | ! :
" Nt ' I. {””h‘.“-; melhor 05 NOSSOS CONCOTENTes GUANTOLS SA0, CUCTN a0 G5 Ty i l =| .‘.”u '
;l-‘“ gk i.hl“m_‘./.n'nmlmnlu-m CSUMAE A% VISITAS a0 Sie e o particiac o dle roer '
u"‘“‘
gt ario: Mercado
5 I Wi forma que nos maodulos anteriores, este ttem apresenta urmag sintese dey o
ik o o(s) quwnln(xl que compoe (m) o publico alvo .
LLH.|11;"""'1“0 esumo, conforme modelo abaixo, facilita a visualizagao do mercado come v o
U*]“‘]in de empresas que vao actuat exclusivamente na Internet, o tamanho e cady oo l, '
que L:‘wm que M,,.“\juamdu com l}mw na percentagem do publico que tem acesso a Internet
”H‘"{.\)‘l‘l 5 obtengao directa da quantidade de usudrios com acesso, tanto melhor.
posst

quadro resumao: mercado potencial estimado
e

Quantidade total ' Ajuste renda e - Quantidade com
estimada escolaridade acesso a web
populagdo brasileira 175 000 000 ‘ 17000 000

Sl,gmemos: | .

segmento X 2 000 000 66% 1320000
Segmentoy | 2900000 71% | 2059000
segmento Z ] 2000000 80% i 2000 000
T'o:_al-est-i_hwado de clientes 6 900 000 | 4979 000

I e e e —— - - —— /

e

os percentuais determinados servem para indicar a parcela dos membros de cada

Neste exemplo,
ficiente para ter acesso a Internet.

segmento com renda su

Identificacéio do pUblico-alvo

Nota: Neste item elabora-se uma descricao de cada segmento que compde 0 publico-alvo, a justifi-
cacao da sua inclusao, bem como caracteristicas demograficas ou outras que possibilitem um maior
conhecimento desse publico, facilitando a estratégia de conquista de mercado. E interessante colocar nos
anexos as bases de dados e a metodologia utilizada na obtencao das informagoes.

Descriciio dos segmentos de mercado e justificativa

Explique aqui por que os membros dos segmentos escolhidos sao considerados clientes potenciais

para os seus produtos.

Dados demogréficos de cada segmento de mercado

A estratificacio do segmento, em termos de renda e escolaridade, possibilitara a estimar as dimen-

50 i
0es das parcelas com acesso a Internet.
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. m e rmos de classee .
O quadro abaixo Mostra como o membros do segmento X, se distribuem em termc

Classe | 0

. | % Acumulado
! | I
Al | 3,08 3,08
| A2 11534 | 1842
| 8 2537 | 43,79
R e
|

23,08 | 66,87
m—ha—.w | 100%

e U 1

N K A—

5 ']l A‘I,Az;B]e J e
Ctado que 66% dos membros pertencem as class$gssoc'< S B2, o
media familiar minima de 1 614,00 meticais oy 1 as para ter acesso e utili-
B2 e as superiores dispsem de condicdes e Elizado para ajustar
| de 66%, que é a soma dessas quatro classes, foi 0 u 4
enciais neste segmento.

Para o segmento X foi dete
que representa uma renda
Considerando que a classe
zar a Internet, o percentua
quantidade de clientes pot

Sugestio: As estatisticas a
ses A e B. Na medid

estara planeando ¢

pontam que mais de 80% dos utilizadores da Internetbp‘?ftzncz-‘:; ﬂ|5 Clas-
a e@m que considera como seus clientes potenciais apenas os membros dessas classes
Om uma boa margem de seguranca.

Tendéncias de mercado

Uma vez realizado o levantamento do mercado actua~I, é hpra de pensar n'a‘s tendéncias futura;
Lembre-se de que ja fizemos algumas inferéncias em relacio a isso. Agora a analise t.im q;;eusi;earsxgt
aprofundada e baseada em dados concretos, levantados por meio de pesquisa. Espeg |ct?]ra rq
déncias para o mercado como um todo e para o sector especifico no qual a empresa vai actuar.

Participacéao pretendida no mercado

Nota: O objectivo aqui é a montagem de uma fol.ha de calculo que comp_are o crescimento do pl'lbjj'_'
. ; cimento das visitas do site e, a partir desses dgdos, a participagao da empresa no me

P isitas nao significam necessariamente receitas, uma vez que apenas uma pequena
cado. Note que as e Itar na realizagao de transaccoes e isso sera considerado oportunamente.
Eledtagckls 7 o aar a participacdo no mercado seria comparar as receitas obtidas pelo site

Outra forma de se estim do publico-alvo, porém, como para uma empresa baseada na Internet, as
£R.0 potinc'la; ggszc}t;ud?;ents para a realizagao de transaccoes, a relacao visitas/publico-alvo é uma
visitas ao site é
boa medida da sua participagdo no mercado.




M H'HH;

;0 para o publico-alvo

P! L vista os dados quantitativos do publico alvo detectado qual ¢ proy
\ i i F Ofte¢ ¢

o Pl 08 PIONIMOS anos ! Levantar a taxa maedia de e A0 de cre

‘ SEINereg
CIMento oy Periode

_qo para o trafego de visitantes do site

A5 VISitas para o,

Ji : y - \
Pl smo base 0 historico de visitas ao site, fazer uma projeccan o
= pProsirmion

s de calculo de participacao no mercado

Fﬁgi:_'ﬂ
] -‘\i‘[
N & s
1) ;.ldt‘ ”1(\

nploa sequir, utilizando uma projecgao para o publico-alvo e uma Projeceao para o nirmere of
i . ki i = . 0 e

5, foi possivel montar uma folha de calculo de participagao no mercado conforme - qu
S e £

VR

1

_ (A) (B) Visitas / Mercado
il 0,81% ao més 15% ao més (B/A)
¥ Mercado potencial Visitas X
més ﬁ (publico alvo) T
| | 4979000 15000 0,30%
> | 5019000 17 250 0,34%
3 | 5060000 | 19837 0,39%
4 ['s101000 22813 0,45%
5 | 5142000 — | 26235 0,51%
6 == I 70 000k . ol
6 5184 000 301 6 REE
~ [ ]
Concorrencia

Nota: O conhecimento dos seus concorrentes é crucial na disputa pelo mercado. A quantidade e
qualidade dos competidores em determinado sector fornecem um bom indicador do grau de dificuldade
da batalha a ser travada em busca do cliente. Além disso, pode utilizar os pontos fortes detectados nos
seus competidores como uma directriz para a sua actuacao, assim como utilizar os pontos fracos detecta-

dos como uma forma de aprendizagem.
Colocar aqui as conclusées gerais a respeito da concorréncia.

Quantidade de concorrentes

Fazer um levantamento do niimero de empresas que oferecem o mesmo tipo de produ s
Considerar também os concorrentes indirectos: empresas que utilizam outros canais de comercializagao,
©mo lojas fisicas ou equipa de vendas e que também podem disputar 0s mesmos clientes.

Dica: E muito facil saber quem sao os seus concorrentes directos, ja que, necessariamente, elzs esta-
rao na Internet. A utilizacdo de um bom site de busca com a palavra-chave '.“a’j a?e?:aa aasFe)a:
seu produto, dér-lhe-a essa informacéo. E necessario apenas filtrar a pesquisa ae O:ristas enF:re
rar os sites que oferecem o seu produto de outras paginas, como artigos, jornals, te '

outros, que apenas citam a palavra-chave utilizada.

to. Lembre-se de




Analise dos principais concorrentes

Seleccione trés dos maiores concorrentes e faca uma analiseb S
considerando os atributos mais relevantes como: produtos oferecidos,
produtos oferecidos e dos sites, abordagem de marketing utilizada,‘ P_O”
posicionamento de uma empresa concorrente nos resultados da pagind tario
S€U potencial. Muito provavelmente os seus principais concorrentes €5
pagina de resultados, ou seja, entre os primeiros do ranking.

O

—
T C
Concorrente A } B Eavseeer rnee
. sl
| Produtos oferecidos -
Qualidade dos produtos e
Qualidade do site e
Participagdo no mercado | B I
|
Pontos fortes |
Pontos fracos —

Diferencial competitivo

N

s aprofundada de cada ur, ¢,

precos praticados, qualidad. ,;, -

tos fortes e fracc}:;s, en.tr((.jloulm-, 0
A | 4

de busca t_’u_m om. ndicador ¢,

posicionados na Prire,,,

. . ; item O que a sua empresa

Agora que ja analisou os seus principais concorrentes, especifique neste Izeseus gbjectivos o

pretende fazer melhor do que os concorrentes para ganhar r_nercad'o e atingir 0 o ) -
mais acirrada a competicdo no sector, mais importante é a diferencia¢ao que se p

dutos, atendimento diferenciado ou um beneficio adicional para o cliente.

Metas especificas: mercado

ingi 4 nsura-
Aqui serdo estabelecidas as metas a serem atingidas. Lembre-se que as metas _devem sermn;iivzuéo
veis, temporais e relevantes para a empresa, de forma que a busca pelo seu alcance sirva como C

para toda a equipa.

Dobrar o nimero de visitantes atingindo 30 mil visitas/més. Final do 1.° semestre
Atingir uma penetragdo de 15% no mercado potencial Final do 4.° semestre

Marketing

Nota: Neste modulo cuidaremos de questdes relacionadas a com a comunicacio e o atendimento
ota: ) ;
das necessidades do cliente. O Marketing é a area da empresa que gere essas questdes, sendo, portanto,

de fundamental importancia para o sucesso do empreendimento.

)
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Plang

; de precos

oduto e cada mercado necessitam de umg estr
. explicitar os objectivos a serem

=

nt"'\(]i“ (“f(‘fll

s NCiady e
dttngldos com adla ¢

i Progos
05 Preqos fix 1o .
. . H & $ 5 )‘ [ S Cn
< caracteristicas da Internet ¢ a facilidade de Comparar oy Procos I(J[](r 195 Seug Produtas, Ny,
" ~ Uma informagao relevante é 3 comparagao entre o SCUS Proces 'ecidos oy diversogs, o
W . L e . D . - ) J ll( v
27 a: utilizando-se dqdos dos principais concorrentes j4 detectago “““ I_: * Praticados poyy
0 ha tabela comparativa de precos como 3 seguinte: teriormany, PO 40
resumo: precos praticados pelo mercado em Mts
WL-'\“.-Jl ¥
: COI"ICOI’I’EI"II?IB A B c Menor Pre;::_-
Produto: Prego | fixado
l e ~ —r
| Produto 1 32 28 24 285 | s
" Produto 2 35 35 32 30 i
| Produto 3 49 51 48 47 50
: ______._________._______._______________H
i\Produto 4 20 24 19 18 18

—_—

canais de distribuicéo

Coloque aqui os diversos canais através dos quais o seu
enda directa, representacao, logistica de distribuicao, locais
v ' - B .
da existéncia de uma loja fisica, caracterizar o valor do ponto
apontando as suas caracteristicas como facilidade de acess
entre outras.

produto chegard ao cliente, como Internet,
Para armazenamento, entre outros. No caso
utilizado como factor de geragao de receita,
o, perfil da populacio proxima, seguranca,

Dominios, marcas e patentes

A marca € a presenca da empresa ou produto na mente do consumidor. Uma boa marca IE! consoli;
dada tem altissimo valor comercial, como é caso de Amazon.com, Coca-Cola, Kibon, eptre ou’tras. O domi-
nio € a sua marca na Internet e também € de muita importancia na medida em que é através dele que o
seu cliente chega até si.

ini : resa,
O objectivo aqui é mostrar a qualidade das marcas, dominios e patentes pertencentes 3 empre
explicitando o valor associado as mesmas.

inio é a es mesmo de ini-
Dica: A escolha e registo de um bom dominio é uma preocupagao que deve ter ant
Ciar as actividades da sua empresa.

Estratégias de promocgéio e vendas

[ incipai is de
e 0s principais cana
~omo pretende chegar até ao cliente e divulgar a sua gmg;iecsaan?dlze;aec:;ha'
©Municacao utilizados para a divulgacao dos seus produtos, jus

.
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Promocao on-line

. . L lizada no contexto dao puaty,
Listar os meios de Promogao on-line, explicitando a estratégia a ser utilizade iy,

-alvo e dos produtos oferecidos.

-

Ll

—_—
Meio

i 10Ca on L‘II"
| Estrateqi« b P v -
| = ]

no Yahoo.
lassificagao. U

Cadastrar as principais paginas do site no Google €
Optimizar o sites de forma a conseguir uma boa ¢
| inclusdo gratuita, sem descartar as insergoes pagas.

i - T ' 0s,
| ) _ | Utilizar efectivamente o email junto dos clientes cadastrad e
| E-mail marketing \ mentos e novidades na loja. Utilizagao de Newsletter como

| 630 com os clientes e ferramenta de relacionamento.

. tilizar, SeMPre que oo e
Sites de busca

e —

visando a divulgacao de lanc,
rmanente de comunir,

|
| — SRt E=

: : i i v ares que
| Banners pagos por clicks | Parcerias com sites de contetido complementares q
- em troca de pagamento por visitante. B

c_oﬁc_or_dem em direccionar visitantes

Promocéo off-line

Da mesma forma que o item anterior, listar os meios de promogéo fora ‘_’a U=t q’l:_e sec;ao u}t;l|z_a~
dos explicitando a estratégia. E muito importante fazer sempre uma EHivarosa RRpCRRSS SRR
custo/beneficio de campanhas off-line.

Equipa de vendas

Quantidade e perfil dos vendedores, caso seja utilizada equipa de vendas.

Relacionamento com o cliente

Descrever aqui os servicos de atendimento e suporte oferecidos aos clientes, nas fases de divulga-
¢ao, venda e pds-venda. Explicitar os canais que serdo utilizados na comunicagao com os clientes.

Projeccéio de vendas

Aqui seré discutida a expectativa de venda para cada produto. Para isso utilizamos a quantidade de
visitas projectada, multiplicada pela «Taxa de Conversao em Clientes», que nos fornecera a quantidade
estimada de compras.

No caso de sites que vivem de publicidade, cada visita representa, em tese, um valor adicionado em
termos de page-views. Como essa projeccao serve de base para o calculo da Receita e de Custos, a folha
de calculo pode ser montada no Médulo Finangas.

Nota: Taxa de Conversao em Clientes (TCC) é a percentagem de visitantes do site que se tornam
clientes, ou seja, vendas realizadas/visitantes do site. No mercado essa taxa varia de 0,5% a 3%, depen-
dendo do tipo e preco do produto oferecido. Uma taxa de 1% é bem razoavel para o primeiro ano de acti-
vidade.

122
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Plf]!q(,
a de actividades: Marketing
__.sma forma que nos modulos: «Empreendimento,, e «Prog
-+ desenvolvidas na area de Marketing. Utoss, listar aqy;
. ! a5
_Ijjf?' Principag. ativi
o rketing | Més | 01 02 | 03 _gﬂ 05 ll 06 I{ 07‘ ] P
— ; - i e 09 | 10
——tramento nos. | | X | X | X X : Nin
" ;deES { ' i l
S visitantes | | 'i | i e———
- ing para visitan . ! |
e ! !. | I‘ X % ! AloX X X X
gosite__ : " S [ b S
'.?{,nua{agéo de ven- ' ' | ' e i T
Jedor i l[ |l ‘ il B X 1 X | ox
e _- .
— _ma de afiliagdgo | [ l, o Tt
progra™ | | | | ] L [ XX x| x| x

As finangas

Nota: O objectivo final de qualquer negécio é o lucro. E mesmo organizacdes que nao visam lucro
jevem ter objectivos claros de entradas e saidas de recursos financeiros de forma a viabilizar a sua exis:

fia.0 pbjectivo deste topico €, atraves de demonstragbes e folhas de calculo, analisar os principais
sspectos financeiros do negacio.

fontes de financiamento e equilibrio financeiro

Explicitar aqui de onde virdo os recursos necessarios para a implementagao do projecto: capital pro-
prio, recursos dos socios, empréstimos de amigos, bancos, bem como condi¢des negociadas. Comentar e
justificar os prazos estabelecidos para o alcance do equilibrio financeiro, bem como as variaveis envolvidas.

Demonstracoes financeiras

Nota: As demonstracées financeiras sdo necessarias para mostrar com clareza as variaveis quant‘ltatl-
a5 envolvidas no projecto. Para isso utilizamos folhas de célculo onde os dados referentes ao p:rOJelCtO
0 adicionados e calculados. Para facilitar o entendimento, o Quadro Resumo das folhas dz C;locsunzi

emonstracoes financeiras, na pagina seguinte, oferece uma viséo geral das demonstracoes © da e
Mamente apresentados num Plano de Negocios. Observe que as demonstracoes sao o
ohas de calculo acessérias e também nos dados levantados na elaboragéo do Plano.




uad i s :
Q ro resumo das folhas de calculo e demonstracoes financeiras

o e —
Demonstraca T e e e g e | os necessarios
___i - Planilhas acessorias Dad
e — ———— - - = : [
| Receitas: Quantidade de visitas projectada |
S _/' Receitas operacionais '
i Seu 2 ol e Quantidade de visitas x taxa de con

Dem 3 p
onstracao de resultados projectada versao para cada produto

""" " 7| Quantidade de produtos vendidos x

valor de venda unitario por produto |
= o _aura;r:tic_ia_c-ie de page views no caso de
receita de publicidade
o e
Outras receitas Relacdo de outras receitas:

\ Custo prod. vendidos
E e i = : \ D e

Quantidade de produtos vendidos x
custo unitario por produto

Despesas

Relacdo de despesas e respectivo
valor mensal

Investimentos

Relacio de Direitos (ACTIVO)

Balanco patrimonial - Relacdes de Obrigagdes (PASSIVO)
Capital Investido, Lucros (PATRIMONIO
SlRag LiQUIDO) )

Dica: Embora seja um pouco trabalhosa, a Analise Financeira pode ser feita por qualquer pessoa
com um pouco de paciéncia e conhecimentos basicos de financas.

Para facilitar o seu trabalho, pode adquirir um modelo de Anélise Financeira ja pronto e substituir os
dados do modelo pelos dados da sua empresa.

Demonstracdao de Resultados

Aqui o objectivo é mostrar a receita obtida com a venda de produtos/servicos e abater desse resulta-
do as saidas de recursos como custo dos produtos vendidos, despesas operacionais, impostos, até chegar
ao lucro liquido (ou prejuizo) do periodo que vai fazer parte do Balanco da empresa. Os periodos podem
ser mensais, trimestrais, semestrais ou anuais. Para o seu plano de negdécios, vai projectar as demonstra-
¢oes para o futuro, por exemplo: «Demonstragdes semestrais para os proximos trés anos da empresa x».

Fluxo de Caixa

Para efeito de Plano de Negdcios, a demonstragao do Fluxo de Caixa é o mais importante instrumen-
to de analise da viabilidade do negocio. Diferentemente da Demonstracio de Resultados, que considera
receitas e despesas que nao representam naquele momento uma entrada ou saida de caixa (depreciagao,
'Mpostos a pagar) o Fluxo de Caixa mostra exactamente a projeccéo de entradas, saidas e d’isponibilidade
real de caixa para diversos periodos ao longo do tempo.

© | =
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a|
1 'rii'.r‘ l

YeATed €) iryye

1ade do projecto

A Squi @ quantificar o volume de dinheiro que o empree
|\,th 3 w g ’ R ; Bl r|1.¢||]”l_“|{

0' inais técnicas de analise de rentabilidade sao: ) OO |

nte Liquido
ot sctual dos resultados de uma série de periodos de fluxo de caixa m
" iliza- s onos

EC" . chegal ao valor actual, utiliza-se uma taxg de desconto que diminui ¢ B i

ao tempo em que esse evento va ocorrer, ou seja, 100 Mts d) \;r;h)r dos resultace

e lucro no "

perioce 1

'3 c
1|- Pﬂfl 1alrﬂente ; d 2 d ¢ 2
00 Mts no periodo (daqui a dois meses) que por sua vez é m
aior que 100 Mts, ne,

liid * for Prese

.'|r|-|(.|.,-,‘ in

(e (:[Or
op®' Laiof
07 e maio’ 5 18 meses) e assim por diante. E '
lhf’]e 18 (daqui @ 18m P e ssa taxa € baseada nos juros praticad
P_Er;odf;u Je riscO do mercado em que se esta actuando. cados pela economia
09
ef
<|R: Taxa interna de Retorno
i .
U{mzando'se os resultados optldos _da série de periodos do fluxo de caixa, calcula- _
Gl ala esses resultados ao investimento inicial. ! se qual seria a
(@@ gssa raxa é entao com parada a outros investimentos disponiveis no mercado
por exemplo, s€ @ TIR encontrada para um investimento foi de 15% ao ano, este nao é um i ‘
0 aconselhével, uma vez que pode-se obter um resultado préximo a isso fazendo uma a I'm Irlvesn.
roximo de zero. plicagao em

eﬂt 5
" afixa, oM riscO P
e 15 uma TIR de 50% ano, por exemplo,
ima esperada de um investimento, no caso uma
mi

seria uma boa taxa, na medida em que estd acima da tax
taxa de desconto de 36% ’

ROl (Return On Investiment) — Retorno do Investimento
50 entre o valor actual dos resultados do fluxo de caixa e o investimento reali-

Basicamente é arelag
7ado.

o método do payback é interessante por mostrar o
timento realizado. Basicamente o payback ocorre
ou seja, o total de recursos que

payback

Embora nao seja uma medida de rentabilidade,

tempo que O projecto vai levar para retornar todo o inves
jomomento em que O saldo de caixa acumulado, deixar de ser negativo,

etornou se igual ao total de recursos que foi investido.

Balango Patrimonial

0 Balan¢o mostra:
. Do lado direito o ACTIVO: que basicamen

mentos, etc.
+Do lado esquerdo, o PASSIVO: que s50 as obrigagoes da empresa,
PATRIMONIO LIQUIDO, formado pelo capital investido e lucros acumulados.

O = PATRIMONIO L{QUIDO] ou

te sao os Direitos da empresa, como caixa, stocks, equipa-

como pagamentos a fazer, € O

seja, 0s activos da empre-

2 Note a seguinte equagao: [ACTIVO — PASSIV
SSl;qbtraldos das obrigagoes representam O patrimonio real dos socios.
0s planos de negdcios para empresas qué estao a iniciar, 0 balanco

lise fin i
Eance”a» uma vez que o seu enfoque é mais contabilidade. s el
mpresas que ja estdo a actuar no mercado ha mais de um ano tém essa demonstragao disponivel
igéncia legal.

uma ve A
Z que a realizacdo anual de balangos € uma exi

nao é tao relevante para a ana-

&




Ovutras folhas de calculo

Nota: Além das folhas de cdlculo de demonstracoes apresentad SUracoes. Eosas fo)
folhas de calcul darj o 10 das demonstracoes. basas fo)y, |

p O que darao embasamento e possibilitarao a elaboracao forma a MOstrar copne
de calculo acessérias também deverio fazer parte do Plano de Negocios de 1o "
resultados foram obtidos.

’ - sar e
a6 atras, val prec 1500 Flenr ru”I’._I

Receitas

sa (Receitas Opera 100N,
depende do pre,,,
ade de ver,,.

Serao apresentadas aqui as receitas decorrentes das actividades da empre g
€ outras receitas, para cada periodo, sendo que a receita de venda de cada pro ;)
unitario estabelecido e da quantidade vendida. No caso de empresas da Internet, a;-q rm Clientes) que ¢
tem relacao directa com a visitagéo do site e com a chamada TCC (Taxa de Conversao € eSS
percentual de visitantes do sjte que realizam compras.

Investimentos
; ; £ i execucao das actj
Relacionar toda a infra-estrutura e desembolsos estratégicos necessarios para a G vi
dades da empresa.

Custo dos produtos ou servigos vendidos

i didas) é o cus
No caso de produtos comprados de a terceiros, o CMV (Custo das Mercad?rla; Vrennercad())lria h :2
de aquisicao dessas mercadorias. No caso de fabricantes é o custo da producéo da + O que
envolve: insumos, méao-de-obra, gastos de fabricagao... etc.

Metas especificas: financas

Lembre-se que as metas devem ser: mensuraveis, temporais e relevantes para a empresa, de forma
que a sua busca sirva como motivacéo para toda a equipa.

« Atingir o equilibrio financeiro . F!nal do 4.° semestre
- Atingir 50 mil meticais de venda mensal «Final do 6.° semestre

Cronograma geral de actividades e metas

Nota: Os cronogramas de actividades e metas, elaborados para cada um dos tépicos anteriores, pos-
sibilitarao agora a montagem de um cronograma geral. O cronograma devera servir como um roteiro das
actividades importantes que deverao ser realizadas em cada més e, também, para verificar o alcance das
metas dentro dos prazos estabelecidos. Para monta-lo, bas’Fa copiar cada um dos cronogramas elabora-
dos em cada médulo e junté-los, conforme mostrado a seguir.
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licacao empresarial
X . Y biV ¢)F d) \
F W GV saiX ok

esarial

O gestor da Erika, Limitada devera cortar os lagos
comerciais que o unem a Jamal Corporation,
dado que este fornecedor nao é ético. Ele utiliza
mao-de-obra infantil, que é condenéavel. Por
outro lado, o gestor da Erika, Limitada devera
comunicar esta informacao a instituicdes inter-
nacionais que velam pelos direitos da crianca
como o fundo das Nagoes Unidas para a Infancia
(UNICEF) e a Organizacao Mundial do Trabalho.

Devera também discutir-se a falta de ética da
empresa Jamal Corporation em relacao aos traba-
Ihadores, uma vez, que a mesma paga as criancas
salarios inferiores aos que pagaria a um adulto.

2.0 procedim

Solucgodes

ento dos responsaveis da Manhiga.e‘
agride por um lac.ioﬂo meio
ambiente e por outro lado cria condlgo:isé;;;e
vio afectar a saude das pessoas da cc;rr;ucéieraeé
porque poderao surgir doenqa§dcczjn; 2 coera e
outras que afectarao a comunidade. oy
dade devera organizar- se e exigir q i
ponsaveis tratem correct_am_enge zierms san?:
através por exemplo, da criacao I'e v
tarios ou do transporte cfesse |:o r;n i
local onde seja tratado e nao pon acimsnid%de
saude publica. Outra ac;ao_que_a A
deve tomar é comunicar a §|tuagao Z s CZ N
responsavel pelo meio ambiente, qu i
é o Ministério para Coordenagao 4

Ambiental.

anti-ético, dado que

Devera discutir-se a ques'F:E\o de forma aber;a, de
modo a auscultar a opiniao dos aIL{nos e edste
modo verificar o grau de ente.ndlmento 'olt_:,
mesmos sobre as questdes de ética empresarial.

9.a)X b) X

12.a) X b) X
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Solucoes

-,;gnificugéo de uma pequena

40
e "
grﬂpf 2 ,{5
qift
w gV 70X aX
AN | circulante é o montante de recursos em
B_ch..:;;-.l:) que precisa de ser investido para o fun-
d'”h_a;;ento normal da empresa.
o
X
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Pagina 87
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7.Se 9 tm,ovel for destinado a habitacan, a taza a
aplicar é de 0,4%: '

IPRA = 800 000,00 x 0.4%
IPRA =3 200,00 MT

fje o imdvel destinar-se a actividade comercial
industrial, actividades profissionais independen'
tes ou destinado a outros fins, a taxa a aplicar &
de 0,7%.

IPRA = 800 000,00 x 0.7%
IPRA = 5 600,00 MT

8. Neste caso, o valor tributavel é o maior entre 0
valor patrimonial (0 constante na matriz) e o valor
declarado.

De acordo com O Diploma Legislativo 854 de 3 de
Julho de 1943, o valor patrimonial tributério é igual
ao produto do valor inscrito na matriz pelo factor 14,
ou seja, 20 000,00 MT x 14 = 280 000,00 MT

Se admitirmos que O valor declarado (800 000,00
MT) nao se afasta do preco normal de mercado,
nem é inferior ao valor patrimonial, servira de base
para liquidagao do imposto.
Imposto Autarquico da Sisa = 800 000,00 Mt x 2%
Imposto Autarquico da Sisa = 16 000,00 MT

Imposto Autarquico da Sisa é devido pela pessoa
para quem se transmite o prédio urbano, a Sra. Erika.

12.a)X 99X
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i Metas de mercad

| Final do e seme g
| Puplicar o nimero de visitantes atingindo 30 mil visitas/mes
|

Final do A4 semesg g
Al . )
{ nagh uma Penetracao de l"’"“"”l"t‘rt-ltlcuml(-m ial

Metas de mercado

l Final do 4. semesipe
Atingir o equilibrio financelro

Final do 6.9 semestre
Atingir 50,000 meticais de venda mensal

Anexos

Capacitagao técnica do sécio-director

' 5 reendimento, tais como: fo,.
Citar as qualificagoes dos socios que sdo relevantes na gestao do emp or

a i ionadas com o sector de actyycs
magao, experiéncia na condugéo de outros negdcios e actividades relaciona acio
da empresa.

Curriculo dos dirigentes

Anexar os curriculos.

Ouvutros

Colocar aqui informacées ou dados que dao embasamentq ou complementam as a;\ahses Pbtldas
no Plano de Negécios. Dados como artigos, reportagens, pesquisas, bgm como outras informagoes que
considere relevantes para a gestdo da empresa e a compreensao do projecto.

Adaptado de: Plano de Negdcios para empresas na internet. Modelo ABC Commerce.
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| A1 | Comercializagao
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A.1 | Desenvolvimento

B.1 | Comercializagdo

Marketing

01

02

03

04

05

06

07

08

11 12

Cadastramento nos bus-
cadores

Mailing para visitantes

Divulgagao através de
banners

-

Programa de afiliacéo
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Cemanda

Depreciacao

Desembolso

Despesas

E-business

Economia de
Escala

Empresa Junior

Encargos Sociais

Estratégia

Exigivel a Longo
Prazo

Facturacao

Fluxo
de Caixa

indices
de Liquidez

Intranet

Glossdario

Ou procura, é a quantidade de um bem ou servico que um consurmidor deseja e esta disposty
adquirir por determinado preco e em determinado momento.

Reducao do valor do activo em consequéncia de desgaste pelo uso, obsolescéncia tecnalégicy
ou queda no preco de mercado - gera|men[c de rn(]q uinas, (?(_]Uipdrnl'ﬂl()'x e edificacoes,

Pagamento do gasto efectuado; o desembolso causa redugao na disponibilidade de caiza,
Gastos que servem como apoio para que as empresas atinjam 05 5eus objectivos como: salirigs,
administrativos, telefones, etc.

Significa fazer negdcios eletrénicos aproveitando os recursos da internet em todas as areas de
uma empresa.

Producéo de bens em larga escala, com vista a uma consideravel redugao nos custos. Também
chamada de economia interna, as economias de escala resultam da racionalizacao If‘lt_eﬂswa da
actividade produtiva, gracas ao emprego sistemético de novos engenhos tecnoldgicos e de
processos avancados de automacio, organizacio e especializacao do trabalho.

E uma empresa criada dentro da universidade, e gerida pelos alunos com apoio dos profess@
res. Prestam servicos de consultoria e realizam projectos especificos da sua drea de actuacao. Os
alunos nao sao pagos com dinheiro, porém recebem uma série de treinamentos que contri-
buem para a sua formagao profissional; todo o lucro é revertido para a empresa € para o apri-
moramento dos participantes.

Conjunto de obrigagoes trabalhistas que devem ser pagas pelas empresas mensalmente ou
anualmente, além do salario do empregado.

E o foco a ser tomado para atingir determinado objectivo.

Séo os empréstimos a longo prazo. Normalmente provocam juros que tém reflexos financeiros
de forma imediata ou a curto prazo, mas também provocam variagdes monetarias.

Conjunto dos recebimentos, expresso em unidades monetarias, obtidos por uma empresa em
determinado periodo com a venda de bens ou servigos. Em outros termos, € o nimero de uni-
dades vendidas multiplicado pelo preco de venda unitério. Diferencia-se da receita, que inclui
os valores obtidos de outras fontes (aplicacdes financeiras ou vendas a prazo).

E o instrumento de projeccao que possibilita determinar as necessidades financeiras, a curto,
médio e longo prazos da empresa, permitindo de forma transparente e eficaz visualizar os
momentos em que ocorrerao as diversas entradas e saidas de caixa. Permite que o administra-
dor planeie, organize, coordene, dirija e controle os recursos financeiros da sua empresa.

Disponibilidade em moeda corrente ou posse de titulos ou valores convertiveis rapidamente
em dinheiro. A liquidez varia conforme o tipo de investimento e o momento econémico, mas
liquidez absoluta s6 apresenta o préprio papel-moeda. Todos os outros titulos ou valores pos-
suem graus (indices) maiores ou menores de liquidez, em funcdo da maior ou menor facilidade
de serem convertidos em moeda.

Sao redes corporativas que se utilizam da tecnologia e infra-estrutura de comunicacao de
dados da Internet. Sao utilizadas na comunicacdo interna da prépria empresa e/ou comunica-
¢d0 com outras empresas.
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Mark-Up
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trna firena. i Direntes, ¢ 6 pro
Az a exacta demonstracao da situacao econdmica de rma pesaoan falecida

antes de se realizar g :
c ) _{I( se realizar a partitha entre os herdelros, i € ontabiliddade, ¢ o base sobre o qual we faz
o balanco de uma firma,

Aplicagao de recursos para financlar as operacocs da empresa, em decorreneia das ac livicaelos,
de comprar, produzir e vender.

Investimentos nio
tidora mediante a

destinados & negoclagio, mas dirigldos para produzirem beneficion a e,
sua participagio nos resultados das Investidas, ou para obtencae de born

relacionamento com os clientes ou fornecedores (inclusive instituicoes financeiras), ou para
especulagdo pura e simples sem nenhum prazo definido.

Livro Fiscal destinado 4 escrituracio do movimento de entrada de mercadorias ou servicos,

qualquer titulo.

Livro Fiscal destinado a rolar mercadorias, matérias-primas, produtos fabricados e em fabrica-
¢ao e bens do ativo imobilizado, na época do balango.

Livro Fiscal destinado a escrituracido do movimento de safdas de mercadorias ou servicos, a

qualquer titulo.

E o grau de rendimento proporcionado pelas receitas operacionais. Pode ser expresso em per-
centual de lucro em relagéo as vendas.

E calculado subtraindo-se do lucro bruto a quantia correspondente a depreciagéo do capital fixo
(méquinas e equipamentos) e as despesas financeiras (pagamento de juros de empréstimos).

Parte da Ciéncia Econémica que focaliza o comportamento do sistema econémico como um
todo. Tem como objecto de estudo as relagdes entre os grandes agregados estatisticos: a renda
nacional, o nivel de emprego e dos pregos; 0 consumo, a poupanga e o investimento total.

E a diferenca entre a receita de venda de uma unidade e a soma dos custos e despesas
variaveis dessa mesma unidade.

£ um indice aplicado sobre o custo de um bem ou servico para formagao do preco de
venda. Mark-up, pode ser entendido também como a margem bruta de comercializagao.

Ramo da Ciéncia

Econdémica que estuda o comportamento das unidades de consumo

representadas pelos individuos e pelas familias; as empresas e suas produgoes e cus-
tos; a produgéo e o prego de diversos bens, servicos e factores produtivos.

«Missdo é a razao de ser de uma organizacao». Deve exprimir sua vocagao, a natureza
de suas atividades, explicitando seu campo de accao e considerando os horizontes sob
os quais ela actua ou devera actuar.




Glossario

Oferta Quantidade de um bem ou servigo que se produsz o se oferece no mercados
preco e em deternmado penodo de tempo

- _
z?m] o Sao as obrigagoes da empresa que possuem um giro mator. Corresponde as contas ermps
IFCHERGe mos bancarios, fornecedores, provisoes, contas a pacar e provisio para imposto dernds

Patrimonio E o valor liquido do total de bens de uma pessoa ou de tma empresa Comummant losigng

Liquido somente o conjunto dos bens avaliavers em dinhero

Pesquisa de Procedimentos utilizado em empresas para investigar as preferéncias dos consurmidares so

Mercado relagao a produtos, marcas, publicidade e servicos. Geralmente @ escolhicha urma armesie repes
sentativa da opiniao da totalidade do publico consumidor de determin do produto

PIB (Produto Refere-se ao valor agtegado de todos 0s bens e servicos finais produsicdos dentro do territarie

Interno Bruto) econémico do pais, independentemente da nacionalidade dos proprietarnos das unidades pro
dutoras desses bens e servicos.

Planificacao E um processo de tomada de decisao presente, que destina a produzir um o mais e dos

o . = - +a) y 5 Pl
Estratégica futuros desejados, que deverao ocorrer, a menos que alguma coisa seja feita. Assim, na Planifi

cagao Estratégica procuramos avaliar, antecipadamente, 0s possivels impactos que seriam acar

retados ao futuro pelas decisoes tomadas no presente.

Plano de Negécio Informacdes sobre as caracteristicas, condigoes e necessidades do futuro empreendimento,

com objetivo de analisar a potencialidade e a viabilidade da im plantagao.

PNB (Produto E o valor agregado de todos os bens e servigos resultante da mobilizacao de recursos nacionais

Nacional Bruto)  (pertencentes a residentes no pais), independentemente do territdrio economico em que esses
recursos foram produzidos. Incluem-se nele o valor da depreciacao e o resultado, positivo ou
negativo, da conta de rendimentos do capital do balango de pagamentos.

Ponto de O volume exacto de vendas em que uma empresa nao apresenta nem lucro nem prejuizo
Equilibrio (lucro/prejuizo = 0).
Propaganda Divulgacao paga e planeada de mensagens veiculadas em revistas, jornais, televisao e outros

meios de comunicacao, com o objectivo de persuadir as pessoas a comprar determinado pro-
duto ou utilizar determinado servigo.

Protocolo Um sistema de regras ou padrdes de comunicagao em uma rede, em particular na Internet. Os
computadores e as redes interagem de acordo com protocolos que determinam o comporta-
mento que cada parte espera da outra na transferéncia de informacoes.

Qualidade Total  E a adequacao ao uso. E a conformidade as exigéncias. Um dos principais factores no desempe-
nho de uma organizacao é a qualidade de seus produtos e servigos. Visa assegurar a seus clien-
tes que a conformidade as exigéncias especificadas é atendida por todo ciclo, como a
engenharia de projectos, desenvolvimento de produtos, producao, instalagao, assistencia
técnica e manutencao pés-venda.

Receita Brutade Em termos contabeis, é a soma de todos os valores recebidos em dado espago de tempo. Nao
Vendas se deduz nenhuma conta para obter o valor da Receita Bruta.

Receita Liquida £ 0 mesmo valor da Receita Bruta deduzindo os impostos sobre vendas, as devolugdes, os des-
de Vendas contos comerciais e abates.

© | _
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RiscoO

sociedade Civil

sociedade
Comercial

sociedade
Limitada

Stock

Taxa de Juros

Tempo
de Retorno

TIR (Taxa Interna
de Retorno)

VPL (Valor Pre-
sente Liquido)

Web

World Wide Web
(WWW)

Glossdario <

E o grau de rendimento proporcionado por dete

percentual de lucro em relacao ao investimento.
risco.

rminado investimento, Pode «

Wy r-x[m-'.*.r; “m
Normalmente ¢ inversamento

proporcional ae

Fondlgao Propria de um investidor, ante as possibilidades de perder ou ganhar dinheiro, O
Juros ou 0 lucro sao explicados como recompensas recebidas pelo investidor por assumir (;¢:|t.,
minado risco de incerteza econémica, relativa a eventualidacles como queda da taxa de j“,(',.

recusa c‘io produto pelo consumidor, ou investimento numa actividacle cujos resultados se reve
lam antieconémicos. ”

Fllrm_a constituida por duas ou mais pessoas, apenas para prestacdo de serviqos. Requlada pelo
cédigo civil, ndo pode praticar actos de comércio. Ndo estio sujeltas a faléncia,

E constituida por duas ou mais pessoas, com a finalidade de explorar uma actividade comercial

ou industrial. Os tipos mais comuns sdo as sociedades por Quotas de Responsabilidade Limita
da e a Sociedade por Accbes.

Sociedade comercial por quotas de responsabilidade limitada: cada sécio responde apenas na
medida de sua quota. Deve adoptar uma razdo social que explique, o quanto possivel, o
objectivo da sociedade e seja sempre seguida da palavra limitada.

Quantidade de um bem armazenado ou em conservacio (matérias-primas, combustiveis, pro-
dutos semi-acabados ou acabados). Os bens podem estar em stock para venda, abastecimento
de entressafra, ou simplesmente para especulacio.

Indice (taxa) pré-determinada que corresponde a remuneragao que o tomador de um emprésti-
mo deve pagar ao dono do capital.

E o prazo que o capital investido sera recuperado.

E a taxa que iguala, em determinado momento, a entrada de caixa (VP - Valor Presente, mon-
tante emprestado) com as saidas periédicas de caixa (pagamento da divida) atualizadas ao
mesmo momento. URL - Uniform Resource Locator é o enderego de um documento ou outro
recurso (objecto Internet) no ambiente WWW. Uma URL consiste geralmente em quatro partes:
protocolo, servidor (ou dominio), caminho e nome do arquivo.

E o valor presente dos fluxos de caixa gerados pelo negécio implantado, liquidos do valor ini-
cialmente investido. Esse método procura expressar os fluxos de caixa do projecto em termos
de valores monetdarios de uma mesma data, ou mais especificamente, a data de inicio do proje-
to, o «kmomento actual».

E uma simplificagdo do termo World Wide Web (WWW).

Significa Teia de Alcance Mundial. E o mais popular dos servicos internet porque permite a
obtencao réapida e facil de informagdes sobre os mais variados assuntos, com imagens e textos,
usando um sistema de hipertextos de alcance mundial.
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Programa Actualizado

Jéa a venda: Brav.m.n'.‘ 4

Agro-Pecudria 10 Portugués 10
Biologia 10

Educagéao Visual 10

Fisica 10

Geografia 10

Histéria 10

Inglés 10

Matematica 10

Quimica 10

TIC 10

|53

Empreendedorismo 10.? Classe
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UNIVERSAL [ UNIVERSAL

ll |
DICIONARIO
Ma GRAMATICA
LINGUA PORTUGUESA

978-902-47-3109-1 978-902-47-3118-3 978-902-47-3110-7

UNIVERSAL UNIVERSAL

Ty

DICIONARIO PRONTUARIO

INTEGRAL
LINGUA PORTUGUESA

Novos Voodbulos | Askopdmimes | Fopdsmes | Extrongwiriumos

ERROS CORRIGIDOS
DE PORTUGUES
« Esrangeirsmos. Novo Acordo

+ Regroa Orlograficas em Vigor Shitemafizodas
i is Pormenorizodos por

-

978-902-47-3105-3 978-902-47-3203-6 978-902-47-3133-6

978-902-47-5471-7

[

9024175471 ?"

wwwleyacomz E-mail: info@me.co.mz www leyaonline.com

REDMI 13C

[0]
AnyScanner

]



	31fd5711040d6e2647d1e37cc546713a1efad1c8320a75d6525eb9d3e12614a4.pdf
	b7f41ea0836ff56a01dc308182594361834950a47b6ac5fc3c9dd33316c6c63f.pdf

	31fd5711040d6e2647d1e37cc546713a1efad1c8320a75d6525eb9d3e12614a4.pdf
	b7f41ea0836ff56a01dc308182594361834950a47b6ac5fc3c9dd33316c6c63f.pdf


