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Prefacio

Prefacio

O manual de formagéo Género e Empreendedorismo — Um Passo Em Frente: Mulheres
e Empreendedorismo — tem como objetivo apoiar as organiza¢des parceiras da OIT na
promog¢ao do desenvolvimento empresarial de mulheres de recursos escassos que
pretendem iniciar pequenos negdcios ou que ja criaram negdcios de pequena dimensao.
O manual de formacao Um Passo Em Frente ¢ diferente dos materiais convencionais
para formagao empresarial, uma vez que aborda as capacidades de empreendedorismo
essenciais numa perspetiva de género, quer seja aplicado na criagdo, quer no
desenvolvimento de um negécio individual, familiar ou de grupo. Este manual pretende
responder as necessidades praticas e estratégicas das mulheres empresarias com
baixos rendimentos, fortalecendo os seus pequenos negdécios e as suas competéncias
de gestao individuais. Apresenta as mulheres a melhor forma de desenvolverem as suas
qualidades pessoais de empreendedorismo e a melhor forma de obterem apoio através
de grupos, redes e instituicoes relacionadas com o desenvolvimento empresarial.

O manual reflete e complementa as experiéncias positivas na OIT, UNIFEM (Fundo de
Desenvolvimento das Nagdes Unidas para a Mulher), GTZ (Agéncia Alema para a
Cooperacao Técnica) e outras organizagdes. Tem por base ferramentas genéricas, como
€ o0 caso das desenvolvidas pelo Programa da OIT Criar e Melhorar o Seu Negdcio (SIYB)
e pelo Programa de Financgas Sociais, e fornece ligagdes para outros recursos-chave da
OIT, como os associados a criagdo de associagdes ou as condi¢des de trabalho, uma
preocupacgao prioritaria para as mulheres empreendedoras, em especial nas micro e
pequenas empresas na economia informal.

O manual de formagdo Um Passo Em Frente promove o empoderamento econémico
e social das mulheres nas empresas, ao mesmo nivel dos homens:

° Empoderamento econémico, porque as mulheres pobres responsaveis pelos
rendimentos tém, normalmente, poucas oportunidades de acesso a educagéo € a
formacéao. Muitas vezes tém uma sobrecarga de dois ou trés trabalhos, conjugando
as atividades econdmicas com a realizagdo das tarefas domésticas e o
acompanhamento a familia. Necessitam de competéncias de gestdo e de
negociagao para que possam transformar, a longo prazo, as suas atividades de
subsisténcia em negdécios mais produtivos e lucrativos.

° Empoderamento social, porque em muitos paises as mulheres tém um estatuto
mais baixo do que os homens. Muitas mulheres ficam em casa, mantendo pouco
contacto com o mundo exterior, e deparam-se com dificuldades de mobilidade e
de integracdo. As mulheres necessitam de criar confianga e competéncias de
integracao, para poderem assumir o seu livre arbitrio e apoiarem-se nas suas
proprias forgas.

O manual de formag@o Um Passo Em Frente aborda, essencialmente, o empreendedorismo
nas mulheres, mas ndo exclui os homens. Existe um lugar-comum com significado
mundial que afirma: “Por detras de um grande homem esta sempre uma grande mulher”.
O inverso também ¢ valido. Quer fagam parte de um negécio familiar, ou giram um

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 1
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PREFACIO

negocio individual ou com um grupo de outras mulheres, o sucesso das mulheres
depende muitas vezes do apoio e incentivo que conseguem obter por parte das suas
familias. Assim, este manual ndo é especifico para homens ou para mulheres, mas
incorpora a dimenséo de género.

Os métodos de formacao devem ser participativos e orientados para a pratica, com
recurso a experiéncias da vida quotidiana do grupo, criando, a partir destas experiéncias,
solugdes acerca da melhor forma de gerir os negécios. Os exemplos das mulheres e
dos homens de negécios, bem como as respetivas associagdes empresariais, fornecem
contribuicdes fundamentais para a formagédo. O manual de formacéo estd concebido
como um conjunto de moédulos estruturado com exercicios de aprendizagem ativa, que
acentuam o desenvolvimento de um negdcio e as relagdes entre géneros. Relne
recursos e ideias para exercicios que demonstraram ja ser eficazes e adequados, tanto
junto de mulheres com baixos rendimentos, com reduzida escolaridade formal, como
junto das gestoras de topo no setor publico e privado. Estes grupos enfrentam
constrangimentos idénticos em termos de gestéo, tais como a gestao do escasso tempo
disponivel e o equilibrio de inUmeras exigéncias de energia e atencéo.

O programa Um Passo Em Frente: Mulheres e Empreendedorismo foi inicialmente aplicado
na Tailandia, em 2001. O manual de formacao foi alargado e testado no terreno no Camboja
e na RDP do Laos, em 2003. A iniciativa foi conduzida pela equipa que trata a tematica Género
e Mulheres Trabalhadoras do Escritério Sub-Regional da OIT para a Asia Oriental (SRO-
-Banguecoque) e pela equipa de Desenvolvimento do Empreendedorismo das Mulheres e da
Igualdade de Género (WEDGE) do Programa de Promocao do Emprego através do
Desenvolvimento de Pequenas Empresas (IFP/SEED). Estes materiais foram depois adaptados
ao contexto africano e testados no terreno durante um programa de formagao no Centro
Regional de Formagéao de Kafue Gorge, na Z&mbia, em dezembro de 2006.

Gostariamos de agradecer a Nelien Haspels, Gerry Finnegan e Susanne Bauer pelo seu
empenho e gestdo na elaboragcdo deste manual de formagdo. Agradecemos
especialmente a assisténcia fornecida pelos governos da Irlanda, Jap&o e Reino Unido,
que complementaram as contribui¢cdes técnicas e financeiras fornecidas pela OIT.

Esperamos que muitas das organizagées parceiras da OIT em Africa considerem o
Programa Um Passo Em Frente uma ferramenta Util que apoie os grupos desfavorecidos,
e que possa melhorar a sua qualidade de vida e de trabalho.

Janeiro de 2008

Regina Amadi-Njoku Michael Henriques

Diretora Regional Diretor

Escritério Regional da OIT para Africa Departamento de Desenvolvimento
da Criagao de Emprego € Empresas

OIT, Addis Abeba OIT, Genebra

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 2
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INTRODUGAO A FORMAGAO

Parte 1.
Introducao a Formacao
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1. Objetivos e Estratégias: Porqué, O Qué, Quem e Como

Os objetivos gerais de Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo sao:

° aumentar as oportunidades de trabalho digno e de rendimentos para mulheres e
homens na empresa, nas familias e nas comunidades;

° permitir que as mulheres empresarias com rendimentos baixos e as respetivas
familias passem da geragcdo de rendimentos marginais a um desenvolvimento
economico lucrativo;

o contribuir para o empoderamento social e econémico das populagdes que vivem
na pobreza.

As estratégias para atingir estes objetivos consistem na mobilizacédo de redes empresariais
e redes de género, assim como de organizagdes parceiras em estados-membros da OIT,
aumentando a sua capacidade para promover o empreendedorismo das mulheres e a
igualdade de género no desenvolvimento de servigos para grupos desfavorecidos.

Os objetivos de aprendizagem para quem utilizar o manual de formagao sao:

° promover o empoderamento econémico e social das mulheres dos grupos com
baixos rendimentos e perceber quais sdo as bases para oferecer oportunidades
iguais aos homens e as mulheres no contexto do desenvolvimento empresarial;

° criar “espirito empresarial” entre as mulheres de baixos rendimentos e aquelas que
estdo envolvidas em empresas;

o aumentar a capacidade dos formadores para desenvolver formagao orientada para
a acao e participagao relativamente a competéncias basicas de gestdo empresarial
para mulheres com baixos rendimentos e para as respetivas familias.

O manual de formacéo é destinado a:

o mulheres empreendedoras: mulheres com baixos rendimentos e baixo nivel de
instrugao e respetivas familias envolvidas na criagcao de rendimento através de um
negocio individual, familiar ou de grupo.

° equipas de formacao de instituicdes parceiras da OIT: organiza¢des de desenvolvimento
que trabalhnem com mulheres que geram rendimentos e microempresas, juntamente
com empresarios e empresarias de sucesso € as suas associagoes.

Fundamentos

Existem muitas mulheres envolvidas na criagdo de rendimentos e em microempresas.
Muitas delas ndo tém meios de subsisténcia alternativos e estdo envolvidas em
estratégias de sobrevivéncia familiar. Movem-se num ambiente de trabalho pobre, sem
grandes perspetivas de conseguirem trabalhar para vencer a pobreza. Muitas agéncias
de desenvolvimento promovem atividades econémicas em todo o mundo, especialmente
entre os grupos desfavorecidos, através de projetos cujo objetivo é a criagdo de
rendimento, a redugédo da pobreza e o empoderamento das mulheres. No entanto, muitos
destes programas ndo abordam sistematicamente os problemas e as necessidades que
enfrentam estas mulheres dinamicas, ainda que vulneraveis. A formagao empresarial
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existente, bem como os outros servigos de desenvolvimento empresarial direcionados
para mulheres pobres, necessitam de abordar os seguintes desafios:

Passar de uma linha de orientacao assistencialista para uma linha de orientacao
empresarial. Muitas organizagdes de desenvolvimento local com objetivos sociais
tendem a encarar os projetos empresariais de pequena escala para as mulheres de
um ponto de vista assistencial. Deste modo, muitas vezes nao conseguem oferecer
aos grupos-alvo femininos competéncias empresariais praticas, conhecimentos e
“espirito empresarial”, fundamentais para o sucesso de um negdcio.

Promocao da igualdade de género:

o Muitas vezes, a formacdo empresarial convencional ndo aborda os
constrangimentos de género vividos a nivel empresarial por mulheres de
baixos rendimentos, uma vez que aborda sobretudo as lacunas de
conhecimento na criacdo, gestao ou crescimento de uma empresa. Trata-se
de uma desvantagem para as mulheres, visto que esses servigcos tendem a
ser desenvolvidos através de uma “perspetiva masculina”, que reforca
imagens estereotipadas dos homens e das mulheres nas empresas.

° Em muitos paises, as mulheres tém menos recursos do que os homens em
termos de educagéao, tempo e dinheiro para gastar em formacao, e/ou sofrem
mais limitagcdes em termos de mobilidade. O resultado é que as mulheres
com rendimentos particularmente baixos beneficiam menos dos servigcos de
desenvolvimento empresarial geral do que os homens.

e A excecgéo a regra tem sido a area do microcrédito, onde tem sido dada
preferéncia as mulheres nos Ultimos anos, visto que sdo em regra mais
trabalhadoras e dignas de confianga e habitualmente cumprem as obrigagdes
de reembolso. Porém, em tais casos, o empoderamento das mulheres nao
tem sido sempre assegurado, pois o acesso ao crédito ndo se traduz
necessariamente no controlo do rendimento que entra no agregado familiar.

° Acresce que muitos programas estdo pensados para abordar necessidades
praticas das mulheres, o0 que por vezes gera resisténcia por parte dos seus
homdlogos masculinos e lideres locais. Tais tendéncias so contraproducentes
e tém de ser invertidas, através da utilizacdo de uma abordagem especifica
de género que envolva tanto homens como mulheres e que Ihes permitam
satisfazer as necessidades estratégicas especificas do seu sexo. Felizmente,
esta situagcado tem, ultimamente, comecado a acontecer de modo gradual.
Por exemplo, na promogao dos Servigos de Desenvolvimento Empresarial
(BDS) ha uma consciéncia maior do papel das mulheres, quer como clientes,
quer como fornecedoras de servicos.

Passar dos nimeros para a prioridade de construir um “espirito empresarial’.
A transmissao de conhecimento relativo ao desenvolvimento empresarial € muitas
vezes concebida para aumentar as competéncias empresariais de contabilidade de
formandos com uma instrucdo completa e capacidade para entender e usar
numeros. As mulheres com pouca instrugdo tendem a sentir-se sobrecarregadas,
visto que os seus niveis de instrugdo minimos nao sdo adequados. No entanto,
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possuem uma riqueza de competéncias proveniente da vivéncia e experiéncia
individual. Com base nestas, o manual de formacao Um Passo em Frente: Mulheres
e Empreendedorismo visa estimula-las a desenvolver um “espirito empresarial”
que as motive a adquirir outras competéncias, se for caso disso. Por exemplo,
antes das competéncias literarias e matematicas, necessitam de descobrir por que
razbes faz sentido gerirem as suas proprias finangas e familiarizarem-se com
principios basicos de determinacgéo de custos e fixagao de precos.
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2. Conteudos e Estrutura da Formacao
O manual de formacéo esta organizado em trés partes.

A parte 1 apresenta os principais objetivos e estratégias, assim como um quadro geral
dos conteudos e estrutura da formacéao. Fornece “dicas” para as equipas de formagao
e sugestdes para organizar a formagao Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo.

A parte 2 esta organizada em quatro seccgoes principais e abrange um total de 10
médulos. Cada médulo consiste numa série de exercicios. Cada exercicio comega com
uma listagem dos objetivos especificos de aprendizagem para o grupo de participantes,
apresenta um panorama geral dos apoios necessarios a formacao, delineia possiveis
atividades de preparagao que tém de ser conduzidas antes do inicio do exercicio e
apresenta um plano de sessdes passo a passo. Os planos das sessoes orientam tanto
relativamente a contelidos-chave, como ao processo de apresentacdo da formagao.
Cada Plano da Sessédo termina com mensagens-chave e indicagcdes para utilizacdo
futura por parte de cada formador ou formadora, no final de cada sessao. No final de
cada exercicio, € fornecido o material de apoio da formagao, tal como textos e ilustragbes
com mensagens-chave, folhas de dados, e guias para trabalhos de grupo ou interpretacao
de papéis (role-play), para utilizagdo durante as sessoes e para distribuir ao grupo, tendo
em conta a sua relevancia.

A parte 3 contém recursos e materiais de referéncia para equipas de formacéo e para
empreendedores e empreendedoras. Um documento de contexto sobre Género e
Empreendedorismo: Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo fornece mais
material de leitura sobre as oportunidades e desafios que as mulheres empresarias
enfrentam durante o ciclo de vida da empresa. E, ainda, apresentado um Guia de
Referéncia com uma listagem de termos empresariais e financeiros comuns. Finalmente,
o manual de formacédo inclui uma lista de fontes analisadas e utilizadas na sua
preparagao, assim como de outras fontes Uteis de informacgao, tais como enderecos de
internet.
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3. “Dicas” para a Equipa de Formacao

Como é que as pessoas adultas aprendem e como forma-las?

Muitas das pessoas a quem ¢é dirigida esta formagéo sdo adultas com pouca instrugéo,
mas com riqueza de vida e experiéncia profissional. Normalmente, refletem bem sobre
a experiéncia pratica e nao estdo habituadas a ouvir conceitos tedricos e longas
palestras. Hoje em dia, € do conhecimento geral que os adultos aprendem a maior parte
do que sabem através da sua propria experiéncia. Assim, o manual de formagdo Um
Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo utiliza as seguintes metodologias de
formacéo.

o A abordagem “aprender fazendo”, também conhecida por “aprendizagem
interativa” e “aprendizagem experiencial”’. As palestras devem ser reduzidas ao
minimo. A analise e “teoria” sucedem-se aos exercicios praticos, em vez de os
precederem. Isto permite as participantes analisarem e aprenderem a partir da
sua propria experiéncia. Permite-lhes transformarem os seus talentos por descobrir,
competéncias analiticas e experiéncia em conhecimentos e competéncias
estruturados e tangiveis. Aprendem a utilizar uma abordagem passo a passo
relativamente a resolugao de problemas, reconhecendo oportunidades e a
assumindo riscos calculados. Este processo de aprendizagem € especialmente
indicado tanto para os grupos com pouca instrugdo como para decisores politicos
e de alto nivel, e gestores de topo. Apesar de estarem em patamares muito
distantes em termos do acesso a instrugéo e a outros bens, estes grupos partilham
certas caracteristicas, tais como a falta de tempo, e muitos outros fatores que
consomem os seus esforgos.

o A metodologia da formacéao é participativa e envolve as pessoas ativamente no
processo de aquisicdo de novas informacdes. Os exercicios possibilitam um
maximo de criatividade e flexibilidade. A aprendizagem da-se porque os
participantes se entusiasmam e ganham motivagao através de exercicios praticos,
nos quais gradualmente transformam a sua experiéncia “desconhecida”, e muitas
vezes subconsciente, em conhecimentos e competéncias basicos.
Especificamente dirigidos a e relevantes para mulheres formandas, os exercicios
foram concebidos de forma que as pessoas possam relacionar as suas
experiéncias com as limitagbes pessoais e sociais que dificultam o seu
desenvolvimento. Isto também exige o respeito de todos e permite que haja
diversidade de perspetivas e opinides entre as participantes, que contribuem
com a sua propria experiéncia cultural, social e educacional.

o E importante apresentar os objetivos de cada sessdo de maneira breve e clara no
inicio de cada sessao de trabalho ou exercicio. Nao fornecer demasiada informagao
no inicio. Caso contrario, o grupo nao podera descobrir por si s os pontos de
aprendizagem. No final de cada exercicio, resumir os principais pontos de
aprendizagem, conclusdes e sugestdes para o futuro. Cada novo dia de formagéao
devera comecgar com um resumo das mensagens-chave do dia anterior.
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Como é que os grupos de baixa instrucao aprendem?

O programa - Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo é adequado a
participantes que: ndo sabem ler; possuem capacidades literarias elementares (apenas
leitura de palavras basicas e nimeros, e ndo a escrita) e que sabem ler e escrever.

Porém, & desejavel que a maioria das pessoas seja capaz de ler e escrever numeros
(aptiddes numéricas basicas) e consiga dominar as fungdes basicas de somar, subtrair,
multiplicar e dividir numa calculadora. Para quem ainda ndo possui estas capacidades,
a formacado Um Passo em Frente visa motiva-las e aumentar o seu interesse pelo
desenvolvimento de aptiddes numéricas basicas a longo prazo. Os grupos e associagoes
de mulheres sao incentivados a promoverem a instrugdo entre as suas associadas, caso
desejem torna-las aptas para um bem sucedido processo de criagdo de rendimento.

O manual Um Passo em Frente mostra como facilitar a aprendizagem de uma maneira
visual e atrativa:

° Estao incluidos neste manual imagens, simbolos e sinais. A utilizagdo de simbolos
recorrentes (por exemplo, em marketing, categorias de custos ou contabilidade)
ajuda a interpretar as informacoes.

° Por exemplo, nas sociedades em que as cadeiras sdo comuns, uma cadeira com
quatro pernas pode representar aptiddes, recursos financeiros, a ideia do projeto
em si e a procura do mercado. Estes quatro elementos demonstram os requisitos
necessarios para dar inicio a um negécio lucrativo.
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° Outro exemplo € a casa, frequentemente utilizada em sessdes de marketing.
Representa uma base soélida de um negécio lucrativo. As quatro paredes representam
os 4 “Ps” do marketing\"™: Produto, Preco, Promocao e Ponto de venda. O quinto
elemento (o telhado) representa a pessoa empreendedora, que tem de construir e
manter as quatro paredes da casa, caso contrario o negécio desmorona-se.

° Ambito das sessoes de formacdo. As mensagens para o grupo-alvo tém de ser
objetivas. Histdrias “concisas e simpaticas” séo melhores do que histérias compridas e
complicadas. Trés a quatro mensagens-chave por sessao sao mais do que o suficiente.
Nao sobrecarregar as participantes com demasiadas ideias e conceitos numa Unica
sessdo. O baixo nivel de instrugéo significa que os(as) participantes memorizam o que
considerarem Util tanto quanto conseguirem, de modo a poderem utilizar as licdes que
aprenderam e aplica-las diretamente as suas necessidades e situagoes.

° Manter as sessoes curtas e adaptar o horario as necessidades das participantes.
O maior bem que as pessoas pobres tém € o seu tempo de trabalho. Os formadores
€ as organizacdes patrocinadoras devem saber que a utilizagdo de um tempo escasso
na formacao se traduz num pesado investimento. As empresarias com rendimentos
especialmente baixos necessitam de um horario apropriado, um local adaptado as
suas circunstancias e um tempo total de duracédo da formagdo adequado as suas
necessidades. A regra geral é: 6 horas por dia inteiro de formagao, com um maximo
de 4 sessdes de cerca de 90 minutos cada; meio dia de formagédo, com apenas 2
sessoes, ou uma sessdo de 1-2 horas a noite. Os periodos podem ser um pouco
alargados, caso as préprias participantes exijam mais tempo e as sessdes sejam
divertidas e gratificantes para todas.

o Tornar as sessoes divertidas. As pessoas aprendem melhor quando se divertem.
Uma mensagem-chave é recordada com mais facilidade se Ihe estiver associada
uma recordacao agradavel, pois foi apresentada de um modo divertido.

NT Em inglés, 4 P’s — Product (Produto); Price (Prego); Promotion (Promogao) e Place (Ponto de venda).
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4. “Dicas” de Organizacao

Selecéao das equipas de formacao

Para que a formagado proporcionada seja de qualidade, a equipa de formagéo e a
organizagédo tém de saber improvisar. Tém de ser flexiveis e estar disponiveis para
adaptar a formacéo as necessidades das participantes. Cada grupo é diferente e
necessita de um tratamento diferente.

A formacéao deve ser orientada por uma equipa de formacao, de preferéncia composta
tanto por mulheres como por homens. A equipa deve incluir, pelo menos, uma mulher
forte com qualificagdes, que possa servir de modelo. Os esteredtipos de género comuns
devem ser evitados. Por exemplo, pér um formador como formador principal € uma
formadora como assistente.

As mulheres de sucesso da zona e os empresarios com responsabilidade social tém de
estar envolvidos em cada formacgdo. Sdo modelos poderosos e podem ajudar as
empresarias na sua integracao social. Deve ter-se cuidado na escolha de empresérias
que tenham dado provas de responsabilidade social, por exemplo em relagao a facilitar
0 acesso ao mercado de produtores rurais. Dependendo do tempo e interesse das
empresarias, estas poderao fazer parte da formagcdo como coformadoras, serem
convidadas a falar ou serem entrevistadas pelas participantes durante visitas as suas
empresas, no terreno.

A equipa de formagao deve possuir competéncias nas seguintes areas:

° promogéo da igualdade de género;

o desenvolvimento de pequenas ou microempresas;

o conhecimento das necessidades e condigdes dos grupos-alvo;

° instituicbes locais e praticas correntes no desenvolvimento de pequenas e
microempresas;

o capacidade para ouvir e saber lidar com pessoas, tal como saber encorajar
pessoas timidas a falarem, acalmar participantes que queiram exibir os seus
conhecimentos ou que recebam demasiada atengéo e para certificar-se de que o
ambiente € produtivo e divertido;

° capacidade analitica para definir pontos-chave.

A equipa de formacédo nédo precisa de ser “perita” em tudo. Caso considere que néo
possui conhecimentos suficientes sobre questdes legais, ou contabilidade empresarial,
por exemplo, pode convidar outras pessoas para as sessoes sobre estes assuntos.
Numa economia de conhecimento, os empresarios tém de aprender a procurar
informacdes por eles proprios. O papel do formador € mostrar ao grupo “como aprender”
e dar orientagcdes que indiquem o caminho a seguir. Este papel da equipa de formagao
€ muitas vezes referido como “afixacao de sinais”: indicar as fontes de informacéo e
de aconselhamento certas, ou outros apoios.
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Selecao de participantes
Representacao equilibrada de mulheres e homens. Quando se selecionarem participantes
para os cursos de formacgao de formadores (FF) e para as sessdes com empresarias/os,
devera ter-se em atengéo o equilibrio de sexos dentro do grupo, antes do comego da
formagéo. Os seguintes pontos devem ser levados em conta e avaliados antes da
organizagao da formacéo:

° Sessoes de trabalho de FF:

E recomendavel que haja participantes de ambos os sexos e de vérias idades
no grupo, visto que as relagcdes entre os sexos variam conforme as geracoes.
A experiéncia é que os participantes masculinos tendem a dominar a
discussdo. E sdo também, frequentemente, selecionados para as oportunidades
de formagéo. Na formagéo especifica de género, como a de Um Passo em
Frente, a principal regra é, portanto, convidar dois tercos de mulheres e um
terco de homens para os cursos de formacao de formadores.

Pelo menos um tergo dos homens ou das mulheres deve estar presente na
formacéo, para permitir uma representagao equilibrada dos pontos de vista
e perspetivas de ambos os sexos. Se qualquer um dos dois grupos for uma
minoria, sera dificil que tenha voz. Em geral, os homens conseguem lidar
melhor com isto, visto que foram socializados para falar em reunides publicas,
e fa-lo-do, mesmo estando em minoria. Porém, € melhor que tanto as
mulheres como os homens possam partilhar a experiéncia de formagao com
outros elementos do mesmo sexo.

Nas sociedades ou nos grupos populacionais onde haja uma diviséo rigida
dos papéis dos homens e das mulheres e onde os costumes proibam os
homens de formar mulheres e vice-versa, devem ser escolhidas apenas
mulheres formadoras para formar mulheres empreendedoras.

E necessario assegurar que existam modelos de sucesso tanto para as
mulheres como para os homens durante a formacao.

° Formacao para mulheres empreendedoras:

Se a posi¢ao das mulheres na sociedade for baixa entre o grupo-alvo, por lei
ou na pratica, é recomendavel comegar com cursos de formacao apenas para
mulheres. Normalmente, as mulheres relacionam-se com facilidade entre si,
e a partilha da vida comum entre mulheres pode ser muito esclarecedora.
A descoberta de que as dificuldades que cada mulher sente ndo sdao um
problema individual, mas que séo partilhadas por muitas outras mulheres na
mesma situacgao, e a solidariedade que dai advém para o grupo, € um enorme
impulso de confianga, bom para o fortalecimento da integragcao das mulheres.
A desvantagem das sessdes de trabalho com a participagao exclusiva de
mulheres € que as mudangas ocorrem unicamente na mentalidade das
mulheres. Muitas delas terdo dificuldade em mudar atitudes e costumes
enraizados na propria familia e na comunidade. Em muitas sociedades, sdo
os homens que precisam de aprender a partilhar a carga de trabalho e a
tomada de decisdes com as suas mulheres, e ndo as mulheres que tém de
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aprender a aceitar ainda mais responsabilidades ao comegar ou melhorar os
seus proprios negoécios. Finalmente, os homens de grupos populacionais
pobres poderdo oferecer resisténcia caso beneficios exteriores, tal como a
formagé&o, recaiam apenas sobre as mulheres. Assim, antes de fazer cursos
apenas para mulheres, os organizadores necessitam procurar o apoio dos
homens e dos lideres da comunidade. Normalmente, sera necessario que a
formagao de acompanhamento envolva os maridos das mulheres e/ou os
lideres comunitarios. Podera igualmente ser seguida de sessdes de trabalho
destinadas a (potenciais) empresarios, tanto mulheres como homens.

Planeamento e logistica das sessoes

Os conteldos gerais da formagdo Um Passo em Frente foram agrupados em 10
modulos, contendo 32 exercicios. Os exercicios abrangem cerca de 40 horas de
formacéao. De acordo com a calendarizagao e o grupo-alvo, podem ser utilizados todos
os exercicios ou podera ser feita uma selecdo. No final da Parte 1, sdo fornecidos como
materiais formativos dois programas de formagao-modelo de 5 dias e 2 questionarios
com perfis do grupo para uma sessao de trabalho de formagao de formadores e uma
sessao de trabalho para empresarias, respetivamente. Estes programas de formagao-
-modelo abrangem apenas as mensagens principais € os exercicios mais basicos. Uma
sessdo de trabalho de 5 dias, ou uma série de formagdes com estes exercicios
constituem os conteudos de formagdo minimos para empresarias principiantes. Todas
as sessoes de trabalho ou séries de formagao para empreendedores de Um Passo em
Frente requerem um acompanhamento com mais servigcos de formacao e treino para os
que possuem (ou criarem) um negoécio.

O local da formacao

A formagao experiencial e orientada para a agao precisa de um espaco fisico onde as
pessoas se possam mexer a vontade, porque implica tanto “falar” como “fazer”.
Disponibilizar espacgo suficiente para o grupo se mexer a vontade e para que haja um
reposicionamento facil de cadeiras, mesas e/ou tapetes. E recomendada a utilizacdo
tanto de espacos interiores como exteriores.

A disposicao classica de uma sala de aula (cadeiras e/ou mesas em fila) ndo € adequada

a este tipo de formagao. Em vez disso, uma disposicdo em U ou a colocagao do grupo
em pequenos circulos, a volta de mesas, permite que todos se vejam uns aos outros.
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E importante preparar e verificar o local da formacao antes do inicio da formacao.
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Capitulo 4

“Dicas” de Organizagéo

Materiais formativos
Os materiais e equipamentos necessarios séo:

o Maquina de fotocopias préxima, e/ou todos os materiais formativos reproduzidos
(fotocopiados) antes do inicio da sesséo.

° Um furador para fazer dois furos em todos os materiais formativos e folhas de
dados para os dossiers de cada participante.

o De 1 a 5 papelégrafos, 100 folhas para papelografo e paredes vazias para afixar as
folhas.

° Retroprojetor para folhas de acetato; canetas para escrever em acetato.

° Simbolos e imagens a serem preparados antes e durante a formagéo sobre as
folhas de acetato ou nos papelografos (ou em Power Point, ver abaixo).

° 100 cartdes retangulares de quatro cores diferentes, utilizados durante os
exercicios (papel A4 colorido, cortado em 3 a 4 pedacos).

o Dossiers, blocos de notas, marcadores e lapis suficientes para cada participante.

° Marcadores de quatro cores diferentes para os formadores e participantes
escreverem sobre folha branca ou quadros de giz, folhas de papeldgrafo e/ou folhas
de acetato.

° Materiais especiais, referidos nas linhas de orientacao geral dos exercicios (por
exemplo, missangas, velas, caixas de papel, produtos horticolas, etc.).

° Videoprojetor e computador.

Apesar de muitas mulheres empresarias nunca terem utilizado um computador, especialmente
se sdo originarias de areas rurais, alguns formadores podem desejar utilizar materiais
formativos com animagéo digital (por exemplo, em Power Point) para ilustrar alguns
conceitos e conclusdes fundamentais como formacgao de formadores, ou em sessdes de
formagéao para jovens migrantes empreendedoras(es) em meios urbanos. Para este efeito,
podem ser reproduzidos os graficos, as ilustragdes e as mensagens chave incluidas no
Manual de Formagao. Sera necessaria a utilizagdo de um videoprojetor durante a
formacao.

Antes da formagao, devera ser elaborado um Bloco de Notas Um Passo em Frente para
os participantes, sob a forma de um dossier. O dossier devera ter o titulo da sessdo de
trabalho na capa e incluir a nota informativa de Um Passo em Frente, o programa da
formagao pratica, assim como a lista de participantes, para distribuicdo no inicio da
sessdo de trabalho.

Quando organizarem as sessoes de trabalho de Um Passo em Frente para empreendedoras,
a equipa de formagéo tem de decidir quais os materiais de formacgao (ilustracbes e
textos-chave, folhas de dados e ferramentas de planeamento) que devem ser
distribuidos ao grupo, dependendo das suas necessidades, interesses e niveis de
instrugdo. Mesmo que possuam um nivel reduzido de instrugéo, os documentos podem
ser lidos por outros, para os recordar de informacdes-chave e incentiva-los a comecar
a utilizar ferramentas basicas de planeamento e gestdo. Quando se fizerem as sessdes
de trabalho da formacéo de formadores, todos os elementos do grupo de formagao
deverao receber uma copia completa do manual de formagdo Um Passo em Frente.
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Recurso Formativo 1

“Dicas” de Organizagdo

Modelo para Uma Sessao de Trabalho de Formacao de
Formadores (FF) de Um Passo em Frente - 5 dias

Hora 1.° Dia 2.° Dia 3.° Dia 4.° Dia 5.° Dia
09:00 - 10:30 | Ceriménia de 2.2 O Meio Ex. 16: Jogo de Ex. 22: 4.1 ou 4.2 Gestao
Abertura Empresarial: Marketing Continuagao ou Trabalho em
A Mulher nao Tabuleiro Misto Ex. 23: Rede
1. Apresentacao | Esta Sozinha Ferramentas de Exs. 25, 26 ou 30:
do Programa de | Ex. 8: Formar uma Contabilidade Gestao Familiar e
Formacao e do Empresa de Grupo
Grupo Empresarial ou
Exs. 1 e 2: Jogos Grupo de
Formacao
(Selecionar 1)
Intervalo 10:30 - 11:00
11:00 - 12:30 | 1.2 Promocao da | Ex. 9: 3.3 Producao, 4.1 Gestao de Si | 4.3 Planeamento
Igualdade de Planeamento Servicos e Proéprio e de da Acao
Género: Ciclo de | Empresarial e Tecnologia Outras Pessoas | Ex. 31:
Vida das Mobilidade Ex. 19: Criacao de | Ex. 24: Gestdo de | Planeamento
Pessoas e das um Produto ou Si Proéprio e de Empresarial
Empresas Servigo Outras Pessoas
Exs. 3 e 4:
Estafeta Mista e
Trabalho de
Grupo
Almoco 12:30 - 14:00
14:00 - 15:30 | 2.1 A Mulher Ex. 10: Rede 3.4 Financas 3.3 Ex. 20: Continuagéo da
Empresaria: Ela | Novelo Ex. 21: Gestao SCAMPER Sessao
E Capaz 3.1 Ideias Financeira 4.2 Apoio e
Ex. 5: Descobrindo | Empreendedoras | Ex. 22: Trabalho em
as 10 Principais Ex. 12: Chuva de | Determinagdo de | Rede
Caracteristicas Ideias Custos e Fixacdo | Empresarial
(Brainstorming) de Precos Ex. 28: Integracédo
Intervalo 15:30 - 16:00
16:00 — 17:30 | Continuagéo da Ex. 13: 3.2 Marketing Ex. 29: Instituicdes | Ex. 32: Avaliagéo e
sesséo Microanalise Ex. 18: Miniestudo | e Servicos: Painel | Acompanhamento
Ex. 6: SMART 3.2 Marketing de Mercado,
Ex. 17: Vender Trabalho de Ceriménia de
com Sucesso Campo Encerramento
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Recurso Formativo 2

&

“Dicas” de Organizagdo

Modelo para Uma Sessao de Trabalho para Empreendedoras e
Empreendedores de Um Passo em Frente - 5 dias

Hora 1.° Dia 2.° Dia 3.° Dia 4.° Dia 5.° Dia
09:00 - 10:30 | Ceriménia de 2.2 O Meio Ex. 16: Jogo de 3.4 Financas 4.1 ou 4.2 Gestao
Abertura Empresarial: Ela | Marketing Ex. 22: ou Integracao
nao Esta Sozinha | Tabuleiro Misto Determinacao de | Exs. 26, 27 ou 30:
1.1 Apresentacao | Ex. 8: Formar uma Custos e Fixagdo | Gestédo Familiar e
do Programa de | Empresa de Precos de Grupo
Formacao e do Empresarial ou
Grupo Grupo de
Exs. 1 e 2: Jogos Formacao
(Selecionar 1)
Intervalo 10:30 - 11:00
11:00 - 12:30 | 1.2 Promocéo da | Ex. 9: 3.3 Producao, 4.1 Gestao de Si | 4.3 Planeamento
Igualdade de Planeamento Servicos e Proéprio e de da Acao
Género: Ciclo de | Empresarial e Tecnologia Outras Pessoas | Ex. 31:
Vida das Mobilidade Ex. 19: Criando Ex. 24: Gestdo de | Planeamento
Pessoas e das um Produto ou Si Proprio e de Empresarial
Empresas Servigo Outras Pessoas
Exs. 3 e 4:
Estafeta mista e
Trabalho de
Grupo
Almoco 12:30 - 14:00
14:00 - 15:30 | 2.1 A Mulher Ex. 10: Rede Continuacgao da 4.2 Apoio e Continuacéo da
Empresaria: Ela | Novelo sessao Integracao sessao
Consegue 3.1 Ideias Ex. 21: Gestéao Empresarial
Ex. 5: Descobrindo | Empreendedoras | Financeira Ex. 28: Integracédo
as 10 Principais Ex. 12: Chuva de
Caracteristicas ideias
(Brainstorming)
Intervalo 15:30 - 16:00
16:00 — 17:30 | Continuagéo da Ex. 13: 3.2 Marketing Ex. 29: Instituices | Ex. 32: Avaliagdo e
sessdo Microanalise Ex. 18: Miniestudo | e Servigos: Painel | Acompanhamento
3.2 Marketing de Mercado,
Ex. 17: Vender Trabalho de Ceriménia de
com Sucesso Campo Encerramento
Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 19



Recurso Formativo 3

“Dicas” de Organizagdo

&

Formulario de Candidatura para FF: Perfil de Participante em
Formacao de Formadores Um Passo em Frente

1.

10.

11.

12.

13.

Nome, Morada e Numeros de Telefone e endereco de correio eletrénico:

Sexo: || Masculino || Feminino

ProfiSSA0/CargO: ..eei ittt

NOME AO SEU PrOJETO: .evviiiiiiiiiiiiiieieeieeiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesssssenssnnsnnes

Descreva os seus grupos-alvo (sexo, idade, nivel de rendimento):

Que experiéncia tem como formador/a?

|| menos de 1 ano
| | entre 1 e 5 anos

|| mais de 5 anos
Que experiéncia tem na promocéo da igualdade de género?

|| menos de 1 ano
| | entre 1 e 5 anos
|| mais de 5 anos

Que experiéncia tem em desenvolvimento empresarial?

|| menos de 1 ano
| | entre 1 e 5 anos
|| mais de 5 anos

Que expectativas tem relativamente a este programa de formacéo?
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“Dicas” de Organizagdo

Recurso Formativo 4 g

Formulario de Candidatura: Perfil de Participante em Sessoes de
Trabalho com Empreendedoras e Empreendedores de Um Passo
em Frente

1. Nome, Morada, Numeros de Telefone e Endereco de Correio Eletrénico:

2. Sexo: || Masculino || Feminino

3. Idade.......... anos

4.  Possui uma empresa? ] Sim ] Nao
5.  Pretende vir a ter uma empresa? | Sim | Nao

6. A sua (futura) empresa é:

|| uma empresa em nome individual
|| uma empresa familiar
|| uma empresa de grupo

|| outra; especifique:

7. Qual é o seu (futuro) papel na empresa?

10. Que tipo de apoio necessita para melhorar a sua (ideia de) empresa?

11. Ha quanto tempo funciona a sua empresa?

|| ainda nao esta a funcionar
|| menos de 1 ano
| | entre 1 e 5 anos

|| mais de 5 anos

12. Que expectativas tem para este programa de formacao?

13. Outros comentarios:
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MODULOS DE FORMAGAO E EXERCICIOS

Parte 2.
Maddulos de Formacao e Exercicios
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Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo

Modulo 1
Nocoes Basicas de Género e

Empreendedorismo
ot
N
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-
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacéo e do Grupo

Moédulo 1.1

Introducao do Programa de Formacao e do Grupo

Conteudos-Chave

O primeiro moédulo da o tom para a aprendizagem efetiva através de técnicas
participativas no inicio de cada sessdo de trabalho. Os objetivos da formacéo, o
programa detalhado e o horéario tém de ser acordados. Cada pessoa apresenta-se e
“quebra o gelo”, sendo-lhe pedido para se colocar no lugar de outra pessoa do sexo
oposto. Isto serve para aligeirar o ambiente formal e proporciona a equipa de formagao
uma perspetiva geral da consciéncia de género do grupo. Uma lista das expectativas e
contributos do grupo permite a equipa de formagao adequar o programa da sessao de
trabalho as suas necessidades.

Objetivo

Este modulo introdutério tem o obijetivo de:

° Dar o tom e criar o ambiente de aprendizagem para a formagao.

o Proporcionar ao grupo um entendimento inicial dos objetivos gerais da formacao
Um Passo em Frente.

° Apresentar a abordagem de acao orientada para “aprender fazendo” através do
ciclo de aprendizagem experiencial que sera sistematicamente aplicado em toda

a formagéao.
Exercicios
1. Introducgdo: O Qué, Como e Quem.

2. Comparar Expectativas e Contributos.
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Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducéo do Programa de Formacao e do Grupo
Introducédo: O Qué, Como e Quem?

Exercicio 1. Introducao: O Qué, Como e Quem?

®) Objetivos
o Apresentar os objetivos, contelidos e estrutura do programa de formagéo.
° Apresentar os participantes uns aos outros.

ﬁﬁ Disposicao da Sala
Mesas e lugares sentados em U, ou mesas e assentos em circulos para o grupo. Nao
dispor em “sala de aula”.

Qj@ Materiais e Preparacao de Materiais Formativos

Devera ser preparado um dossier para cada participante, contendo copias em papel:
° da Nota Informativa do Um Passo em Frente;

° do Plano do Programa de Formacgao preparado para cada sesséo de trabalho;
o da Lista de Participantes preparada para cada sesséo de trabalho.

0 Duracao

60 minutos

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 1.1: Nota Informativa de Um Passo em Frente.

° Recurso Formativo 1.2: llustragdo da Casa de Negécios em folha de acetato,
quadro ou papelografo.

o Recurso Formativo 1.3: Jogo do Nome.

o Recurso Formativo 1.4: O Ciclo de Aprendizagem Experiencial.

,_r'_ Plano da Sessao
Etapa 1 - 20 minutos
Apresentar os principais conteudos da formagao, abordando os quatro mddulos

principais e utilizando a ilustragdo da Casa de Negdcios para uma breve apresentagédo
geral (Recurso Formativo 1.2):

Maédulo 1 Nocoes Basicas de Género e Empreendedorismo
Médulo 2 A Mulher de Negocios e o Seu Meio

Modulo 3 O Projeto Empresarial

Modulo 4 Pessoas, Organizacao e Gestao
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Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducéo do Programa de Formacao e do Grupo
Introducédo: O Qué, Como e Quem?

Explicar que estes modulos abrangem os aspetos basicos do género e empreendedorismo,
numa perspetiva de realce do potencial da mulher, com vista a passar da criacéo
marginal de rendimentos a criacdo de rendimentos lucrativos e ao desenvolvimento
empresarial. As participantes vao descobrir maneiras diferentes de preparar e gerir um
projeto empresarial, seja sob a forma de uma empresa individual, familiar ou de grupo.
Nao sera necessario entrar em pormenores, nesta altura.

Apresentar os objetivos da sessdo de formagao.

Realgar a importancia de proporcionar oportunidades iguais aos homens e as mulheres
empreendedores e explicar por que motivo é importante centrarmo-nos nas
necessidades e oportunidades especificas das mulheres empreendedoras. Ser breve,
sem fazer uma grande palestra. Dar alguns exemplos das desvantagens que as mulheres
de grupos de baixo rendimento enfrentam e referir objetivos nacionais de
desenvolvimento relativos ao crescimento de todos, em sociedade.

Apresentar ao grupo uma breve perspetiva geral do programa de formagao e explicar os
seus principais conteldos. Mais uma vez, ndo entrar em pormenores. Informar toda a
gente de que os exercicios sao flexiveis e podem ser adaptados a necessidades ou
prioridades especificas que possam surgir durante as sessoes de formagao.

Etapa 2 - 20 minutos

Convidar o grupo para um curto Jogo do Nome. Pedir a cada participante que se
apresente ao grupo, durante 1 a 2 minutos, do seguinte modo:

° Nome : Cada participante diz o seu nome e refere por
que nome gostaria de ser tratado/a durante a
formacéo

o Cargo ou profissao : Cada participante explica o que faz para
ganhar a vida

o Principais responsabilidades : Cada participante explica as suas principais
responsabilidades

° Inversao de papéis : Cada participante vai imaginar-se no papel do
sexo oposto e responder a(s) seguinte(s)
questao(oes):
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Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducéo do Programa de Formacao e do Grupo
Introducédo: O Qué, Como e Quem?

Nota: Para grupos mistos. Nota: Para grupos sé de mulheres.
Cada participante responde as duas
questodes.

Para as mulheres:
Se eu fosse um homem, poderia/faria... | Enquanto mulher, eu poderia/faria...

Para os homens:
Se eu fosse uma mulher, poderia/faria... | Enquanto homem, eu poderia/faria..

Quando toda a gente na sala ja tiver falado, completar o exercicio do seguinte modo:

o Agradecer pela apresentacao individual ao grupo.

° Falar de maneira positiva sobre as experiéncias relatadas.

° Indicar que existem tanto semelhancgas como diferengas nas perspetivas de cada
participante relativamente aos papéis e ideias sobre os homens e as mulheres e
sobre o que podem ou no fazer. E esta a razéo pela qual esta formagao nao trata
apenas de empreendedores e empreendedorismo, mas também de género e
empreendedorismo.

Etapa 3 - 20 minutos

Apresentar a metodologia da formagdo como participativa, interativa e pratica para a
aprendizagem de adultos. Convidar o grupo a trocar experiéncias relativamente a como
tém aprendido e sobre métodos de formacao praticos de “aprender fazendo”. Numa
sessao de Formacéo de Formadores, perguntar ao grupo quais considera serem as
vantagens e desvantagens dos métodos convencionais (palestras e memorizagdo), em
comparagado com as técnicas participativas.

Explicar o ciclo de aprendizagem experiencial (utilizar folhas de acetato ou o papelégrafo:
as pessoas aprendem melhor a “fazer”, ndo a “ouvir como fazer” ou a “receber palestras”.
Na vida do dia a dia, as pessoas passam constantemente pelo ciclo de aprendizagem
experiencial. O ciclo € um processo continuo que se baseia na soma de experiéncias
anteriores. Em contexto de formacéo, a aprendizagem experiencial significa: fazer
exercicios e inferir as mensagens-chave, pontos de aprendizagem ou ligdes para
aplicagao futura, em vez de receber mensagens passivamente.

Etapa 1. Fazer: experimentar uma nova ideia ou um novo desafio.

Etapa 2. Partilha da experiéncia e dos resultados da Etapa 1: convidar o grupo a debater
0 que aconteceu e a trocar informagdes sobre o que foi feito. Todos os
resultados sdo afixados a vista de toda a gente, para serem interpretados.

Etapa 3. Andlise: revisao e processamento da experiéncia, de maneira a entender o que
aconteceu durante a primeira etapa de “fazer” alguma coisa, por exemplo
produzindo ou vendendo um produto ou servico.
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Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducéo do Programa de Formacao e do Grupo
Introducédo: O Qué, Como e Quem?

Etapa 4. Mensagens-chave para o futuro: explicagdo da “teoria” que esta por detras da
pratica, apresentar os pontos de aprendizagem, descobertas e conclusdes a
partir do que se passou. Por exemplo: por que razao as vendas nao resultaram
da maneira pretendida na etapa 1 — o que “correu mal” e o que foi
surpreendente?

Etapa 5. Aplicacao dos pontos de aprendizagem a vida real apds a formacao.

Passar pelo ciclo de aprendizagem experiencial numa sessdo de formagdo sobre
desenvolvimento empresarial da ao grupo a oportunidade de, num ambiente protegido,
melhorar as suas capacidades de resolugdo de problemas de maneira sistematica. Os
participantes aprendem a experimentar e a tornarem-se conscientes dos seus proprios
recursos, para que possam dar forma e gerir as suas ideias e projetos para a sua futura
vida empresarial.

Dar exemplos praticos para cada etapa do ciclo, utilizando um ou mais exercicios deste
manual:

Etapa 1. O grupo joga um jogo ou faz outro exercicio pratico, tal como fazer uma salada.

Etapa 2. Cada participante partilha os seus sentimentos e observacées, tais como: foi
facil representar o papel de uma mulher empresaria? Que dificuldades
encontrou? O grupo apresenta o resultado do seu trabalho, tais como
diagramas com decisdes de compra, ou resultados de produgéo preparados
em cada grupo pequeno (subgrupo).

Etapa 3. O grupo analisa a experiéncia que teve, discutindo, por exemplo, assuntos
como: quais séo as etapas-chave na preparacdo de uma salada?

Etapa 4. O grupo debate como as etapas-chave, por exemplo, na preparagdo de uma
salada, também se aplicam ao processo de produgao da sua empresa ou
projeto de empresa.

Etapa 5. O grupo aplica os conhecimentos que obteve na sesséo de trabalho quando
tiver regressado a sua comunidade.
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Recurso Formativo 1.1

Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducéo do Programa de Formagéao e do Grupo
Introducéo: O Qué, Como e Quem?

&

Nota Informativa de Um Passo em Frente
Programa da OIT - Género e Empreendedorismo
Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo
Informacao Genérica

1. Contexto

Na Asia Oriental, muitas organizacdes promovem as atividades econémicas por parte
das mulheres, especialmente entre os grupos desfavorecidos, tendo como objetivo a
criacédo de rendimento, a redugéo da pobreza e o empoderamento das mulheres. Porém,
os materiais de formacéo que existem para mulheres empresérias apresentam uma
dimensdo demasiado assistencialista, enfatizam o saber-fazer empresarial a niveis
demasiado elevados e ndo abordam de forma adequada as limitagdes e necessidades
especificas numa perspetiva de género. Tendem a esquecer ou ignorar os problemas
especificos que enfrentam empresarias de micronegdcios empenhadas em estratégias
de sobrevivéncia familiar ao nivel da subsisténcia. Os materiais de formacédo de Um
Passo em Frente, da OIT, sdo apropriados para mulheres com baixos rendimentos e
reduzida instrugdo, envolvidas em empresas individuais, familiares ou de grupo. O manual
de formagdo destaca as competéncias empresariais essenciais numa perspetiva de
género, sejam elas aplicadas a criagdo, manutencdo ou gestao de uma empresa
individual, familiar ou de grupo empresarial. Promove quer o empoderamento das
mulheres, tanto a nivel econémico como social, quer o dos homens empresarios.

2. Objetivos e Estratégias

A OIT tem como objetivo o fortalecimento da capacidade de organizagdes parceiras da
OIT para promover o desenvolvimento do empreendedorismo das mulheres e a igualdade
de género. A formagao visa permitir que as mulheres empresarias com rendimentos
baixos e as respetivas familias passem da criagao de rendimentos marginais a um
desenvolvimento econémico lucrativo, como parte da capacidade de desenvolvimento
de parcerias. A formacdo Um Passo em Frente foi testada no terreno nos paises
participantes e adaptada por equipas de formagéo em gestdo empresarial e de género,
com o objetivo de aumentar as oportunidades de trabalho digno para as mulheres que
estdo a desenvolver um projeto empresarial, ao nivel das familias e da comunidade.

3. Metodologia da Formacao e Grupos-Alvo

O método de formacéo é participativo e orientado para a acéo e baseia-se na experiéncia
de vida do grupo. Esta formagao ndo inventa um novo estilo de formagao para trabalhar
com grupos de baixo nivel de instrugdo. Em vez disso, retira ligdes de sucesso de
programas de formagao existentes ou passados e junta diferentes fontes e ideias para
exercicios que se mostraram apropriados para a maioria das mulheres pobres com
pouca instrugao formal. O manual de formagéao foi desenvolvido para ser utilizado tanto
nas sessoes de trabalho das equipas de formagao como nas sessoes de trabalho para
empresarias, € envolve mulheres empresarias respeitadas e de sucesso, assim como as
suas associac¢odes, para que sirvam de modelo e para efeitos do estabelecimento de
redes.
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Recurso Formativo 1.1

Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducéo do Programa de Formagéao e do Grupo
Introducédo: O Qué, Como e Quem?

&

4. Conteudos do Manual de Formacao

Muitas mulheres empresarias de baixos rendimentos ndo tém acesso a educacao formal
e a formacao para o desenvolvimento de competéncias, e sofrem de baixa autoestima,
0 que resulta em e contribui para o seu baixo estatuto social. Assim, a formacdo Um
Passo em Frente centra-se em desenvolver a autoconfianca das mulheres, criando um
“espirito empresarial”, ensinando a gerir pessoas e riscos e a agarrar as oportunidades
que surgem no seu meio empresarial. Os médulos de formagéo incluem:

Médulo 1 Nocodes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocéao da Igualdade entre Homens e Mulheres e o Ciclo de Vida das
Pessoas e das Empresas

Modulo 2 A Mulher de Negoécios e o Seu Meio:
Desenvolvimento Pessoal e Planeamento Empresarial

Modulo 3 O Projeto Empresarial:
Ideias de Negdcio, Oportunidades e Desafios; Marketing; Produgéo, Servicos
e Tecnologia; Finangas

Modulo 4 Pessoas, Organizacao e Gestao:
Gestao de si Proprio e de Outras Pessoas; Apoio Empresarial e Rede de
Relagdes; Planeamento de Acdes.
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Recurso Formativo 1.2

Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacéo e do Grupo
Introducéao: O Qué, Como e Quem?

Q)

A Casa de Negocios

Modulo 1: Nogbes Bésicas de Género Mdodulo 2: A Mulher de Negdcios
e Empreendedorismo e o Seu Meio

Modulo 4: Pessoas, Organizagéo e Gestao de Pessoas
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Recurso Formativo 1.3

Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacéo e do Grupo
Introducéao: O Qué, Como e Quem?

Q)

Jogo do Nome para Grupos Mistos

Nome
Principal responsabilidade
Inversao de papéis

e Para as mulheres:
Se eu fosse um homem, poderia/faria...

e Para os homens:
Se eu fosse uma mulher, poderia/faria...
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Recurso Formativo 1.3

Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacéo e do Grupo
Introducéao: O Qué, Como e Quem?

Q)

Jogo do Nome para Grupos de Mulheres

Nome
Principal responsabilidade
Inversao de papéis

e Enquanto homem,
eu poderia/faria...

e Enquanto mulher,
eu poderia/faria...
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Recurso Formativo 1.4

Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacéo e do Grupo
Introducéao: O Qué, Como e Quem?

Q)

O Ciclo de Aprendizagem Experiencial

Etapa 1:
Experimentar
fazendo

Etapa 2:
Partilhar o que
aconteceu

Etapa 5:

Usar na vida real

Etapa 4:
Estabelecer conclusdes
e mensagens-chave

Etapa 3:
Analisar o que
aconteceu

Fonte: Adaptado de GTZ, 1998, International CEFE Manual
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacgéao e do Grupo
Comparar Expectativas e Contributos

Exercicio 2. Comparar Expectativas e Contributos

®) Objetivos
o Explorar e esclarecer as expectativas e os contributos do grupo.
° Assegurar que o programa da formagéao corresponde as necessidades do grupo.

ﬁg Disposicao da Sala
Mesas e lugares sentados em U, ou mesas e assentos em circulos para o grupo. Nao
dispor em sala de aula.

Qj@ Materiais e Preparacao de Materiais Formativos
o Marcadores, papelografos ou quadros para reunir os cartoes.
° Pequenos cartdes coloridos, de duas cores: 3 cartdes de cada cor por participante.

@ Duracao

30 minutos

Notas para a Equipa de Formacao

ApOs a sessao de formacéo, os cartdes sdo colocados na parede, de modo a ficarem
visiveis num lugar de destaque, no local, durante todo o programa. A equipa de formacao
voltara a abordar as expectativas e os contributos do grupo na avaliagdo ou na sessao
de encerramento.

Este exercicio da as informagdes necessarias para garantir o sucesso da formacéao
pratica:

o Comparar as expectativas do grupo com o programa da formacgao e verificar se é
necessaria uma adaptacao as suas necessidades.

o Analisar os contributos do grupo; verificar se existem talentos especiais no grupo,
como, por exemplo, participantes com competéncias empresariais de sucesso ou
grande experiéncia em formagao. Durante a formacéo, pode pedir-se a estes
participantes que partilhem a sua experiéncia e ajudem outros membros do grupo
que necessitem de atencéo especial.

,_r'_ Plano da Sessao
Etapa 1 - 10 minutos

Explicar que a equipa de formacgéao precisa de conhecer as expectativas do grupo (“O
que é que eu gostaria de aprender?”) e identificar possiveis contributos (“O que é que
eu posso partilhar com os outros?”). Isto vai ajudar a garantir que o programa de
formacgéo é adequado as necessidades do grupo e que todos os talentos e recursos
disponiveis sao utilizados.
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacgéo e do Grupo
Comparar Expectativas e Contributos

Pedir ao grupo que escreva as suas expectativas e os seus contributos, relativamente a
formacao Um Passo em Frente, em cartdes de uma cor, para as expectativas, e em
cartdbes de outra cor, para os contributos (distribuir 3 cartdes de cada cor aos
participantes). Explicar que existem algumas regras basicas para usar os cartoes:

° Escrever de forma legivel

o Apenas uma ideia por cartéo (caso contrario, tirar outro cartao!)
o Ser claro e especifico

o Maximo de trés linhas por cartdo

° N&o escrever o nome

Mostrar alguns cartbes preparados pela equipa de formagao para demonstrar as
instrucdes dadas acima. Dar tempo a cada participante para escrever as suas
expectativas e os seus contributos nos cartdes. As equipas de formagao devem recolher
os cartdes quando estiverem prontos e junta-los debaixo dos cabecgalhos, nos
papelografos. Os assuntos que podem surgir incluem “género”, “competéncias
empresariais”, “ideias ou oportunidades de negdcio”, “competéncias para o negécio”,
“ajuda externa”, etc. Sera util ter um grupo de cartdes intitulado “outros”, onde podem
colocar-se os cartdes que estejam fora dos grupos de temas ja preparados ou que
apresentem novos topicos.

Atencao: algumas pessoas poderdo nao estar a espera que lhes perguntem quais sdo
as suas expectativas e os seus contributos, pelo que poderao, a principio, sentir-se
intimidadas. Poderao sentir timidez em referir as suas expectativas “privadas”. Encorajar
toda a gente a participar. Nao ha qualquer problema se algumas pessoas escreverem
apenas um ou dois cartoes.

Etapa 2 - 20 minutos

Falar brevemente sobre os cartdes de expectativas e contributos, passando de um
assunto para o outro. Pedir esclarecimentos se algumas afirmagdes forem pouco claras
ou duvidosas. Falar sobre cada um dos grupos de temas e explicar até que ponto as
expectativas podem ser alcangadas durante a sessdo de formagéo. Normalmente, a
maioria das expectativas do grupo coincide com os objetivos da formacgao. Por vezes,
as suas expectativas podem ser demasiado elevadas. Por exemplo, uma mulher
empresaria pode esperar que os seus lucros aumentem 10 vezes, de imediato, ou um
formador sem experiéncia empresarial pode esperar tornar-se um formador completo em
desenvolvimento empresarial. Nestes casos, explicar ao grupo o que se pode
objetivamente esperar.

Sublinhar que as expectativas poderdo ser largamente alcancadas se os préprios
participantes se tornarem ativos, juntamente com as suas organizacgdes locais, e derem
seguimento as ligdes aprendidas, apos o final da formagéo (ver médulo 4).
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Introducao do Programa de Formacgéao e do Grupo
Promocao da Igualdade de Género: O Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas

Médulo 1.2
Promocao da Igualdade de Género: O Ciclo de Vida das Pessoas
e das Empresas

Conteudos-chave

Este mdédulo da formagdo apresenta os conceitos de sexo, género e igualdade de
género, estabelecendo uma relacdo entre estes e o ciclo de vida das mulheres
empresarias. Em geral, as mulheres empresarias enfrentam mais dificuldades do que os
homens durante o ciclo de vida de uma empresa, porque tém um estatuto social mais
baixo e uma rede social mais limitada e frequentemente ndo possuem bens, tal como
terrenos. Além disso, as opgdes das mulheres quanto as ideias de negdécio e as
oportunidades sao limitadas. A mobilizagdo de recursos, sobretudo durante o periodo
de arranque, podera constituir um constrangimento grave para as mulheres que, muitas
vezes, ndo podem apresentar os documentos e requisitos legais necessarios. A medida
que a empresa cresce, a mulher empresaria podera encontrar-se numa situagao em que
precisa de empregar e gerir trabalhadores.

Objetivos

O Modulo 1.2 tem como objetivo:

° Aumentar a consciencializagdo relativamente as dificuldades e oportunidades
especificas das mulheres, analisando o ciclo de vida da empresa numa perspetiva
de género.

° Dar o tom para a formagao Um Passo em Frente e sublinhar a importancia da forga
e motivacdo pessoais, fundamentais para levar qualquer tipo de empresa ao
sucesso.

o Encorajar as mulheres a desenvolverem o seu desejo de uma boa vida e de um
rendimento melhor para toda a familia.

Exercicios

3. Promocéao da Igualdade de Género: Estafeta Mista.

4. O Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas.

° Opcéo A: Questdes para Trabalho de Grupo com Equipas de Formacao.
o Opcéao B: Questdes para Trabalho de Grupo para Mulheres Empresarias.
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
Promocéao da Igualdade de Género: Estafeta Mista

Exercicio 3. Promocao da Igualdade de Género: Estafeta Mista

(®) Objetivos

° Familiarizar o grupo para a diferenga entre sexo e género.

o Entender que os papéis atribuidos aos homens e as mulheres podem mudar, se as
pessoas quiserem.

° Criar um ambiente de formacéo produtivo.

@ Duracao

30 minutos

ﬁgu Disposicao da Sala

R
i

Disposicéo de lugares sentados em U (para plenario) e espago para haver movimentagéo.

Qfg@ Materiais

o Cartdes de duas cores, um de cada cor por participante.
° Marcadores coloridos.

@ Recurso Formativo
o Recurso Formativo 3.1: Promocgéao da Igualdade de Género: Definicdes 1.

g Recurso Formativo para Distribuir
° Recurso Formativo 3.2: Sexo, Género e Igualdade de Género: Definigdes.

3 Sessoes Relacionadas
Modulo 4: Pessoas, Organizacéo e Gestao.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 25 minutos

Apresentar a “Estafeta Mista”' afixando duas folhas de papelégrafo nas paredes (ou
quadros). Uma folha tem o titulo “HOMEM?” e o outra o titulo “MULHER”. Dividir o grupo

em duas equipas, de preferéncia grupos mistos relativamente a idade e ao sexo. Explicar
0 exercicio da seguinte maneira:

Uma corrida de estafetas € uma competicédo realizada normalmente em escolas ou em festas de
criangas, em todo o mundo. O grupo é dividido em 2 ou mais equipas e cada equipa tem de terminar
uma tarefa (correr, saltar ao pé-coxinho) assim que possivel. O primeiro participante de cada equipa
cumpre a tarefa e “marca” ou entrega um objeto leve ao proximo membro da equipa. A primeira equipa
cujos membros tenham todos terminado € a vencedora.
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
Promocéo da Igualdade de Género: Estafeta Mista

o A Estafeta Mista € uma competicdo de desenho das imagens de uma mulher e de
um homem.

° Uma equipa desenha um homem e a outra desenha uma mulher (cada equipa tem
de fazer um desenho completo, de cima a baixo) o mais rapido possivel.

° Ambas as equipas devem alinhar-se em fila, a cerca de dois metros das folhas de
papelografo.

o E uma corrida: uma pessoa de cada equipa comeca por desenhar uma linha e
depois corre a entregar o marcador a segunda pessoa, que acrescenta outra linha,
€ assim sucessivamente.

° Cada participante devera ter a oportunidade de desenhar. Desenha uma linha e
passa o marcador a outra pessoa. Faz isto o mais rapido que conseguires!

o A equipa que conseguir o desenho mais bem feito é a vencedora.

ApOs esta explicagao, dar inicio ao exercicio com o sinal de PARTIDA!

° Apos varios minutos, anunciar que restam apenas alguns minutos e que as equipas
deverao manter um ritmo rapido e espirito positivo.

o Podem considerar-se os desenhos como estando completos quando as folhas de
ambos 0s grupos mostrarem varias caracteristicas bioldgicas e sociais claras de
uma mulher e de um homem, respetivamente (por exemplo, o peito da mulher, a
barba do homem, os 6rgédos sexuais, um bebé as costas da mulher, musculos
evidentes nos bragos do homem, diferencas nas roupas e nos penteados).

Por fim a competi¢cdo de desenho quando as duas equipas tiverem concluido a sua
tarefa. Deixar a questao de “quem é a equipa vencedora?” em aberto! Debater os desenhos
numa sessao plenaria, utilizando as seguintes perguntas:

o As imagens sao claras?

° Quais sao as diferencas entre o homem e a mulher, nos desenhos?

. Que diferencas se relacionam com os papéis e caracteristicas biologicos e que
diferencas se relacionam com os papéis sociais? Assinale os papéis bioldgicos e
sociais com cores diferentes.

U Que caracteristicas bioldgicas pertencem unicamente a um dos sexos? (Exemplos:
as mulheres podem dar a luz; os homens tém barba).

. Que papéis podem ser desempenhados tanto por homens como por mulheres?
Ha papéis que ndo podem ser desempenhados pelo sexo oposto? Porqué, ou por
que nao?

Concluir que tanto as mulheres como os homens desempenham papéis sociais, mas
que as normas e valores sociais de cada sociedade determinam quais sdo os papéis
apropriados para as mulheres e para os homens, respetivamente. Explicar a diferenca
entre sexo (papéis bioldgicos) e género (papéis sociais).

Na maior parte das sociedades, comunidades e aldeias, existe uma diferenca entre os
papéis de género — o que os homens e as mulheres fazem na pratica — e os valores,
normas e estereotipos ligados ao género — a ideia das pessoas em relagdo aquilo que
as mulheres e os homens devem ser e 0 que sao capazes de fazer. Dar alguns exemplos
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
Promocéao da Igualdade de Género: Estafeta Mista

de valores, normas e esteredtipos comuns dos dois sexos, tais como, em muitas
sociedades, que as raparigas devem ser obedientes, engracadas e podem chorar;
enquanto os rapazes devem ser corajosos e ndo chorar. Ou outro exemplo: as mulheres
sdo melhores donas de casa e os homens sdo melhores lideres. Tudo isto s&o
expectativas sociais que pouco ou nada tém que ver com as diferengas bioldgicas entre
os homens e as mulheres.

Dar a cada participante dois cartdes para servirem como “bandeiras”: um cartdo de uma
cor (por exemplo, amarelo) e um cartédo de outra cor (por exemplo, verde). O grupo ouve
algumas afirmacdes que séo lidas em voz alta. Pedir-lhes para levantarem a “bandeira”
amarela se considerarem que a afirmacao se refere a um papel bioldgico ou sexual; e a
“bandeira” vermelha se a afirmagéo se referir a um papel social ou de género. Ler em voz
alta as seguintes afirmacodes, uma a uma, e debater se séo relacionadas com sexo (S)
ou com género (G):

o As mulheres podem engravidar. (S)

° As mulheres sdo responsaveis pelo lar e pelas criangas. (G)

° Os homens tém cabelo curto e as mulheres cabelo comprido. (G)

° Em (pais x), muitas mulheres ganham menos do que os homens. (G)

° As mulheres amamentam. (S)

° Em muitos paises, as mulheres podem ser comerciantes ou contabilistas, mas
noutros paises estes trabalhos sdo desempenhados por homens. (G)

o Normalmente, os homens tém uma voz mais grave do que as mulheres, o que é
mais notdrio, por exemplo, quando cantam em grupo, fazem discursos em publico
ou dao ordens. (S)

Etapa 2 - 5 minutos

Concluir o exercicio com os seguintes pontos-chave:

U Existem diferengas bioldgicas e sociais entre mulheres e homens.

° O sexo refere-se as diferengas biolégicas entre mulheres e homens, que séo
universais e ndo se modificam.

o O género refere-se a diferengas sociais e a relagdes entre os sexos que sao
aprendidas, mudam ao longo dos tempos e variam grandemente dentro de cada
sociedade e de uma sociedade para outra.

° Normalmente, existem diferencas entre os papéis dos homens e das mulheres: o
que as pessoas fazem; valores, normas e esteredtipos ligados ao género; ideias
sobre aquilo que os homens e as mulheres devem ser e sdo capazes de fazer.

° Muitas vezes, estas ideias ndo coincidem com a realidade e podem limitar o
desenvolvimento das mulheres, dos homens, ou de ambos.

° Os papéis relacionados com os homens e as mulheres podem mudar e mudam
rapidamente, se as pessoas o desejarem e/ou se as situagdes em que se
encontram se alterarem.
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NOTA PARA OS FORMADORES

Ao formar participantes com deficiéncias visuais, os formadores podem optar por utilizar
unicamente a Ultima parte do exercicio, onde se 1&é uma afirmacao e os participantes
levantam (em vez das bandeiras coloridas) a mao esquerda para mostrar que a afirmacéo
esta relacionada com sexo, ou a mao direita para mostrar que esta relacionada com
género. Deve ser dada oportunidade a cada participante de levantar a mao e explicar as
suas respostas.
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Recurso Formativo 3.1

Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
Promocéao da Igualdade de Género: Estafeta Mista

Promocao da Igualdade de Género: Definigoes 1

Sexo:
Diferengas biolégicas entre mulheres e homens e que s&o universais.

Género:
Diferencas e relagdes sociais entre os sexos que:
e sdo aprendidas,
e mudam ao longo dos tempos,
e tém grandes variacdes:
— dentro de uma sociedade,
— entre sociedades.

Valores, normas e estereétipos de género:
Ideias sobre aquilo que as mulheres e os homens devem ser e sobre 0 que sao capazes
de fazer.

Papéis de género:
O que as mulheres e os homens fazem na realidade.

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 45



Recurso Formativo 3.2

Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
Promocéo da Igualdade de Género: Estafeta Mista

Sexo, Género e Igualdade de Género: Definicoes

O sexo com que as criangas nascem influencia as oportunidades que tém na vida,
juntamente com outras variaveis importantes, tais como classe socioeconémica, casta,
raga, etnia ou deficiéncia. As diferencas biolégicas tornam-se mais importantes apenas
quando as criangas atingem a puberdade, mas os papéis sociais que vdo desempenhar
sado atribuidos no momento de nascencga. Todas as sociedades atribuem diferentes
papéis, atributos e oportunidades as raparigas e aos rapazes. Sao socializados para
desempenharem os papéis que as mulheres e homens das suas sociedades esperam
que desempenhem, com base nas ideias de cada sociedade de como as mulheres e os
homens devem ou ndo comportar-se.

O sexo refere-se as diferengas bioldgicas entre mulheres e homens, que sdo universais
e nao se modificam. Por exemplo, s6 as mulheres é que podem dar a luz e s6 os homens
€ que podem deixar crescer a barba.

O género refere-se as diferencas e relagcdes sociais entre raparigas e rapazes, mulheres
e homens, que sao aprendidas e que variam muito em cada cultura e de uma cultura para
outra. Também se modificam com o tempo e de uma geragéo para a outra. Por exemplo,
em muitos paises, as mulheres tomam conta das criangas pequenas, mas, cada vez
mais, os homens estao a comecgar também a tomar conta das criangas pequenas. Em
alguns paises, as mulheres nao trabalham em estaleiros, enquanto noutros paises &
comum encontra-las no setor da construgao civil.

Estas diferencas sociais séo afetadas por outras variaveis, tais como idade, classe social,
casta, raga, etnia, deficiéncia, assim como pelo ambiente geografico, econémico e
politico.

Os papéis de género sao reforcados pelos valores, normas e esteredtipos de género
que existem em cada sociedade. Porém, eles podem mudar e mudam. De facto, muitas
vezes as praticas alteram-se mais depressa do que as ideias que as pessoas tém de
Como as raparigas e os rapazes, as mulheres e os homens devem ou nao comportar-se.
Por exemplo, em muitas sociedades, as raparigas € as mulheres devem ser o sexo mais
fraco e devem ser protegidas de cargas de trabalho pesadas. Porém, na realidade, as
raparigas e as mulheres de grupos populacionais pobres fazem frequentemente
trabalhos pesados, durante longas horas, ao lado dos rapazes e homens.

A igualdade de género, ou a igualdade entre as mulheres e os homens, refere-se a
igualdade de direitos, responsabilidades, oportunidades e tratamento para mulheres e
homens:

° no trabalho, no emprego e nas empresas;

° na relacao entre o trabalho e a vida.

Observar o ciclo de vida das empresas através das “lentes de género” é certificar-se de
que as mulheres e os homens tém oportunidades iguais de serem bem sucedidos na vida
e nos negocios. Todas as pessoas precisam de ser tratadas com dignidade e de

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 46
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Nocdes Basicas de Género e Empreendedorismo
Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
Promocéao da Igualdade de Género: Estafeta Mista

desenvolver o seu potencial, para que se atinja uma qualidade de vida melhor para todos.
Isto ndo quer dizer que as mulheres e os homens tenham de ficar exatamente iguais. As
mulheres e os homens podem ser e sdo diferentes, mas devem ter direitos,
responsabilidades e oportunidades iguais e devem ser tratados e valorizados de maneira
justa. Isto aplica-se também aos negocios.

A igualdade de género inclui: - ki
° 0s mesmos direitos humanos e laborais; ] g}
° valor igual e uma distribuic&o justa de: W

— responsabilidades e oportunidades; ‘ -{ﬁ

- carga de trabalho, tomada de decisdo e rendimento. ~° 4!
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O Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas

Exercicio 4. O Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas

®) Objetivos
° Entender os fundamentos para aprofundar a igualdade de género no desenvolvimento
empresarial.

o Ficar consciente das oportunidades e constrangimentos das mulheres empresarias.

® Duracao

140-150 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Lugares sentados em U para plenario e pequenos circulos para trabalho em grupos
pequenos.

Qfg@ Materiais

Marcadores coloridos e cartdes de 2 cores diferentes.

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 4.1: Etapas do Ciclo de Vida das Pessoas.

o Recurso Formativo 4.2: Promocgéao da Igualdade de Género: Definicdes 2.
o Recurso Formativo 4.3: As 5 Etapas do Negdcio.

U Recurso Formativo 4.4: O Ciclo de Vida na Agricultura.

o Recurso Formativo 4.5: Principios-Chave da Igualdade de Género.

g Recursos Formativos para Distribuir

° Recurso Formativo 4.6: Questbes para Trabalho de Grupo com Equipas de Formagéo
(Opcéao A).

° Recurso Formativo 4.7: Questdes para Trabalho de Grupo com Mulheres Empresarias
(Opcao B).

o Recurso Formativo 4.8: O Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas.

3 Sessoes Relacionadas
Modulo 4: Pessoas, Organizagéo e Gestao.

% Preparacao

Verificar as questdes para o trabalho de grupo e adapta-las as necessidades do publico-
-alvo:

° Trabalho de Grupo com Equipas de Formacéo (Opgao A).

° Trabalho de Grupo com Mulheres Empresarias (Opgao B).
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,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 50 minutos

Explicar que esta sessé&o trata de entender a situacdo dos homens e mulheres na vida
e nos negécios. O grupo identifica as diferencas que existem entre homens e mulheres
relativamente as oportunidades e dificuldades que enfrentam na vida e nos negécios e
aprende como é que as desigualdades podem ser ultrapassadas.

Pedir a cada participante para identificar as etapas do ciclo de vida das pessoas.
Escrever as respostas num quadro ou num papeldgrafo e apresentar as etapas do ciclo
da vida através do Recurso Formativo 4.1:

Etapas do Ciclo de Vida das Pessoas

o Nascimento e acompanhamento de um bebé

° Primeiros passos e crescimento enquanto crianca
° Instrucao e afirmacdo enquanto adolescente

o Escolha de rumo enquanto jovem adulto

° Idade adulta

° Meia-idade

o Aposentacao

o Morte ou renascimento

Dividir o grupo em pares, atribuir a cada par uma etapa do ciclo da vida e dar a cada par
varios cartdes de duas cores diferentes. Pedir a cada par para debater as semelhancas
e diferengas entre mulheres e homens em termos de responsabilidades, carga de trabalho,
oportunidades, tomada de decisao e rendimento na etapa de vida que lhes foi atribuida.
Podem escrever as semelhancas nos cartdes de uma cor e as diferengas nos cartoes de
outra cor.

Pedir que, voluntariamente, partilhem os resultados da sua discussdo em plenario.
Comegar pela primeira etapa do ciclo de vida e acabar com a ultima. Colocar todos os
cartdes com semelhancas a esquerda e todos os cartdes com diferengas a direita, isto
para cada etapa do ciclo da vida. Pedir a outras pessoas que juntem os cartdes e debater
apenas os pontos que nao tiverem sido mencionados antes.

Etapa 2 - 30 minutos

Destacar e resumir as principais diferencas e semelhancas entre as mulheres e os
homens na vida, em cada etapa da vida, em termos de responsabilidades,
oportunidades, carga de trabalho, tomada de decisdo e rendimento. Em geral, as
mulheres de todas as idades tém menos oportunidades e mais deveres, enquanto os
homens tém uma carga de trabalho menor, no total. Além dos seus trabalhos ou
atividades geradoras de rendimento, as mulheres fazem todo ou a maior parte do
trabalho em casa, para criar as criangas e cuidar do bem-estar da familia. Em muitas
sociedades e regides, os homens tém habitualmente o poder de tomar decisdes, tanto
na vida publica como na vida privada.
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Apresentar o conceito de igualdade de género, utilizando a primeira pagina do Recurso
Formativo 4.2: Promogao da Igualdade de Género: Definigdes 2, em folhas de acetato
ou papelégrafo.

Na maior parte das sociedades, existem diferencas e desigualdades entre raparigas
e rapazes e mulheres e homens, relativamente as oportunidades, responsabilidades,
direitos e beneficios que Ihes sao atribuidos, assim como no que toca as atividades
que desempenham. Apesar de existirem diferencas entre as culturas e ao longo
do tempo, existe uma caracteristica comum: em todo o mundo, as relacées entre
homens e mulheres sao caracterizadas por relagoes desiguais e desequilibradas.
Existem disparidades, por exemplo, entre o acesso das raparigas e dos rapazes a
instrucdo e a formacao, entre a carga de trabalho das mulheres e dos homens, no
seu acesso e controlo de recursos e beneficios, e nos seus papéis relativamente a
tomada de deciséao.

A igualdade de género, ou a igualdade entre as mulheres e os homens, refere-se
aigualdade de direitos, responsabilidades, oportunidades, tratamento e valoragéo
para mulheres e homens:

— NOS empregos e has empresas;

— narelagéo entre o trabalho e a vida.

Observar o ciclo de vida empresarial através das “lentes de género” é certificar-se
de que as mulheres e os homens tém iguais oportunidades de serem bem
sucedidos na vida e nos negécios. Todas as pessoas precisam de ser tratadas com
dignidade e de desenvolver o seu potencial, para que se atinja uma qualidade de
vida melhor para todos. Isto ndo quer dizer que as mulheres e os homens tenham
que ser exatamente iguais. As mulheres e os homens podem ser e séo diferentes,
mas devem ter direitos, responsabilidades e oportunidades iguais e devem ser
tratados e valorizados de maneira justa. Isto aplica-se também aos negécios.

A lgualdade de Género inclui:
— 0s mesmos direitos humanos e laborais;
— valor igual e uma distribuicao justa de:
— responsabilidades e oportunidades,
— carga de trabalho, tomada de deciséo e rendimento.

No seguimento desta introducéo, explicar o trabalho de grupo.

Trabalho de Grupo

Etapa 3 - 45 minutos
Dividir os participantes em grupos (4 a 5 participantes cada). Explicar os objetivos do
trabalho de grupo:

Nas sessdes de formacao de formadores: partilhar experiéncias sobre género e
espirito empresarial no seio dos seus grupos-alvo: mulheres empresarias.
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o Nas sessbes de trabalho com mulheres empresarias: partilhar experiéncias de

mulheres de negdécios e mulheres que planeiam iniciar um negdcio.
As questdes distribuidas com o material entregue, no Recurso Formativo 4.6, as
questdes para o trabalho de grupo com a equipa de formacéo e as questdes para o
trabalho de grupo com mulheres empresarias do Recurso Formativo 4.7 sdo exemplos,
e as equipas de formacao poderdo querer adapta-las para se adequarem melhor as
necessidades dos participantes em cada curso. Distribuir copias em papel das questdes
para serem utilizadas pelos grupos pequenos.

Etapa 4 - 20 minutos

Convidar os grupos a partilharem as suas descobertas em plenario. Fazer uma sintese
do trabalho de grupo, sublinhando as principais diferengcas ou semelhancgas entre as
mulheres empresarias e os homens empresarios, em termos de:

o Oportunidades

° Responsabilidades

o Carga de trabalho

° Tomada de decisao

As principais desigualdades de género e os seus efeitos nas mulheres empresarias e
nos homens empresarios virdo ao de cima nas discussdes de grupo. Tornar-se-a claro
que estas desigualdades afetam negativamente as mulheres e também, muitas vezes,
os homens. Terminar com a explicacdo de que, portanto, existe a necessidade de
proceder a agOes especificas para os dois sexos no ambito do desenvolvimento
empresarial, com especial destaque para as mulheres empresarias. Encorajar o grupo a
desenvolver uma verdadeira consciéncia relativamente as questoes de género, tanto
dos homens como das mulheres. Isto vai ajudar os participantes a compreender que as
relacdes desiguais entre homens e mulheres sdo uma desvantagem para toda a gente.

Explicar varios principios-chave das principais questdes da igualdade de género no
ambito do desenvolvimento empresarial, utilizando a segunda pagina do Recurso
Formativo 4.2 sobre Promogéao da Igualdade de Género: Definigdes 2.

° A promocao da igualdade de género leva a uma qualidade de vida melhor para
todos. O empoderamento de mulheres e raparigas com vista a uma participagéo
maior no desenvolvimento significa trabalhar para conseguir relagbes mais
equilibradas e de igual poder entre os sexos. Por vezes, existe 0 medo de que o
fortalecimento da posi¢cdo das mulheres implique tirar algo aos homens. No
entanto, a promogao da igualdade de género nao significa dar mais poder as
mulheres e tirar poder aos homens. E 0 empoderamento de todos, que permite
tanto aos homens como as mulheres participarem inteiramente na vida social e
economica, e que traz vantagens para ambos os sexos.

° A igualdade de género nao é uma “preocupacao das mulheres”, mas sim uma
responsabilidade de todos na sociedade. No passado, a maior parte dos
defensores da promogéo da igualdade de género eram mulheres. Assim, por vezes,
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pensa-se que este assunto diz respeito apenas as mulheres e ndo aos homens.
No entanto, esta ideia esta a desaparecer rapidamente. Cada vez mais, existe um
consenso segundo o qual a igualdade de género diz respeito tanto aos homens
como as mulheres, é da responsabilidade de todos na sociedade e requer
contributos e participagdes tanto das mulheres como dos homens.

° A promocao da igualdade de género tem de ser integrada nos programas de
desenvolvimento empresarial em todas as etapas do ciclo do programa: durante
a concec¢ao, implementacgao, orientagao e avaliagdo. Tém de se acolher tanto as
perspetivas femininas como as masculinas e abordar as necessidades de ambos
os sexos. Os efeitos e impactos dos programas de desenvolvimento tanto nos
homens como nas mulheres tém de ser avaliados e medidos para assegurar
beneficios e resultados para todos.

Etapa 5 (opcional) — 10 minutos
Comparar as etapas do ciclo de vida das pessoas e das empresas, utilizando o Recurso
Formativo 4.5. Fazer referéncia a este material formativo.

Notas para a Equipa de Formacao

Abordar estes temas recorrendo a imagem do “ciclo de vida” é importante para ajudar
0 grupo a entender as situacdes e desafios que enfrentam nas suas proprias vidas em
cada etapa, assim como as varias etapas que uma empresa atravessa durante o seu
tempo de vida. Pedir ao grupo para referir diferencas e semelhancas entre homens e
mulheres durante o ciclo de vida em termos de oportunidades, responsabilidades, carga
de trabalho, tomada de decisdo e rendimento.

Além disso, aludir as diferengas entre o ciclo de vida de uma empresa que pertence a
um grupo, e o ciclo de vida de uma empresa individual, j& que o grupo tem um ciclo de
vida proprio, paralelo ao ciclo de vida da empresa.

E provavel que as mulheres reajam mais a algumas destas imagens do que alguns
homens, visto que muitas mulheres se envolvem intimamente no processo de trazer
criangas ao mundo, apoiando-as nos primeiros anos e encarregando-se de cuidar delas
a medida que crescem e se tornam adolescentes.

Tanto as mulheres como os homens podem ser empresarios e gestores de sucesso se
conseguirem usar e aplicar algumas das capacidades e percec¢des que fazem deles pais
de sucesso. Normalmente, uma mae tem muito cuidado com o seu filho, consciente das
suas mudancas de comportamento, verificando como esta a sua saude e condicao
fisica, dando-lhe liberdade para crescer, mas intervindo para se certificar de que continua
no caminho certo em direcdo a um crescimento saudavel. Se ela aplicar estas mesmas
capacidades ao seu negécio, as hipoteses de sucesso sdo grandes.

Outra mensagem-chave para debate com o grupo € que o ciclo de vida de uma pessoa
e o ciclo de vida de uma empresa ndo séo a mesma coisa. Uma empresa € algo com vida
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propria, que se pode desenvolver independentemente do seu dono — tal como uma
crianga cresce, amadurece e se torna independente dos pais. Esta licao é importante
para as mulheres que estao a comecar uma empresa. Frequentemente, as mulheres que
vivem na pobreza e que comegam um pequeno negoécio estdo sob pressido para usar o
rendimento desse negdcio para sustentar as necessidades basicas da familia. Em geral,
as mulheres tém acesso limitado a formagao em gestdo empresarial e, muitas vezes,
nao sabem exatamente se estéo a ter lucros ou prejuizos. Em alturas de pressao, tendem
a gastar demasiado para sustentar a familia, até ao ponto de o negécio fracassar. Assim,
as mulheres empresarias tém de aprender a olhar para o seu negdcio e respetivas
finangas separadamente das suas finangas pessoais.
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Recurso Formativo 4.1 @

Etapas do Ciclo de Vida das Pessoas

Nascimento e
acompanhamento do bebé

Primeiros passos e
crescimento enquanto crianga

Aposentagao

Instrucéo e afirmacao
enquanto adolescente

Morte/renascimento

Escolha de um rumo
enquanto jovem adulto

Promocao da Igualdade de Género: o Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas
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Q)

Promocao da Igualdade de Género: Definigoes 2

A igualdade de género, ou a igualdade entre as mulheres e os homens, refere-se a
igualdade de direitos, responsabilidades, oportunidades, tratamento e valorizagao para
mulheres e homens:

° no trabalho, no emprego e nas empresas;

° na relacdo entre o trabalho e a vida.

A igualdade de género consiste em assegurar que todas as pessoas sao tratadas com
dignidade e podem desenvolver o seu pleno potencial, levando a uma maior qualidade
de vida para todos.

Inclui:
° os mesmos direitos humanos e laborais para mulheres e homens;
° igual valor e uma distribuicéo justa de:

— responsabilidades e oportunidades,

— carga de trabalho, tomada de deciséo e rendimento.
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Recurso Formativo 4.3 @

As 5 Etapas do Negébcio

Planeamento e preparacéo

Crescimento inicial

@ ‘ Desenvolvimento e expansdo
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Q)

O Ciclo de Vida na Agricultura

Preparar o solo

Plantar as sementes
ou rebentos

Cuidar das plantas

Colheita
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Q)

Principios-chave da Igualdade de Género

° Alcancar a igualdade de género:
# nao é uma questao que respeite apenas as mulheres;
= € daresponsabilidade de todas as pessoas.

° Uma maior igualdade entre homens e mulheres beneficia toda a gente:
# nao significa mais para as mulheres e menos para os homens;
= significa mais para todos.

o A igualdade de género tem de ser integrada no desenvolvimento empresarial:

Em todos os tipos de servigos de desenvolvimento empresarial.

Em todas as etapas de programacéo:

* Utilizar as experiéncias das mulheres e dos homens;

* Avaliar os efeitos de todas as agdes nas mulheres € nos homens.
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&

Questoes para o Trabalho de Grupo com Equipas de Formacao

Tracar um perfil das atividades geradoras de rendimento e/ou negécios do seu
grupo-alvo

- Que tipos de negdcios possuem: producao, servigos, comércio?

- Como organizam a sua empresa: a nivel individual, empresa familiar ou é uma
empresa de grupo?

- Existem diferengas entre as mulheres empresarias e os homens empresarios? Se
sim, quais sao as limitagdes e oportunidades especificas das mulheres empresarias
e dos homens empresarios?
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Recurso Formativo 4.7 &

Questoes para Trabalho de Grupo com Mulheres Empresarias

° O que a torna uma pessoa de negdcios bem-sucedida?

. Quais sao as dificuldades do seu negdcio individual, familiar ou de grupo?

° Existem diferencas entre a abordagem empresarial das mulheres e dos

homens? Se sim, quais sao as limitacoes e oportunidades especificas das
mulheres e dos homens a nivel empresarial?
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&

O Ciclo de Vida das Pessoas e das Empresas

Ciclo de Vida das Pessoas

Ciclo de Vida das Empresas

Planeamento e concec¢ao: nascimento
de um bebé.

Pensar sobre um novo negoécio e fazer o
seu planeamento. Lancar um novo
negocio; conseguir os sistemas de
apoio apropriados.

Primeiros meses, crescimento préprio
de uma crianga e ida a escola.

Escolher uma direcéo; fazer
experiéncias; desenvolver expectativas
realistas.

Aprendizagem de competéncias por
parte do adolescente, experimentacao e
tomada de responsabilidade nos seus
primeiros compromissos, escolher as
amizades.

Promover a empresa € 0s seus
produtos ou servi¢os; encontrar novos
fornecedores e novos clientes.

Jovens adultos e licenciados que se
preparam para a vida independente.

Rever processos de planeamento; fazer
inventarios de linhas de produtos bem-
sucedidas; investir na aprendizagem,
formacéao e pesquisa; investir em novos
equipamentos.

Idade adulta, quando se escolhe um/a
companheiro/a e se constréi e cuida de
uma familia.

Fazer amizades e parcerias; tornar-se
confiante no seu negdcio; capacidade
para empregar pessoas; reinvestir os
lucros, com vista a estabilidade e
crescimento.

Meia-idade: € um periodo de
consolidacéo e expansao. Pode incluir
uma crise de meia-idade, ou 0 comeco
de algo completamente novo
(ocorréncia de mudangas pessoais e
profissionais).

Consolidacao e opgéo de expansao;
perigo de perder entusiasmo pelo
negoécio, deixando a concorréncia levar
clientes; necessidade de retengao;
importancia de revisdo de objetivos;
reavaliar os requisitos de pessoal.

Da meia-idade a aposentagéao.

Continuacao do negécio, escolhendo
entre manter-se pequeno ou crescer.
Formar outras pessoas para que se
encarreguem de tarefas, gradualmente.

Morte ou renascimento.

Gerir o negdcio de maneira responsavel.
Entregar as responsabilidades do

negocio aos filhos ou as filhas; mudar a
empresa; ou construir um novo negécio.
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A Mulher de Negécios e o Seu meio

Maédulo 2
A Mulher de Negécios e o Seu Meio
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A Mulher de Negécios e o Seu Meio
A Mulher de Negécios: Ela Consegue

Médulo 2.1
A Mulher de Negécios: Ela Consegue

Conteudos-chave

Nem toda a gente nasceu empresario ou empresaria. Especialmente para as mulheres,
comecgar um negocio advém muitas vezes da necessidade e ndo de uma escolha livre.
A descoberta das caracteristicas empreendedoras pessoais de cada pessoa passa por
ela olhar para si prépria no presente, formar ideias sobre o futuro e fixar um objetivo de
vida a longo prazo. Em muitas sociedades e circunstancias econémicas, as pessoas,
especialmente as mulheres em situagdes de pobreza, ndo tém muitas oportunidades
para avaliar a sua propria situagéo, para valorizar as suas forgas e ultrapassar as suas
fraquezas quando lidam com o mundo empresarial.

Este modulo da formagdo expde o grupo a situagcdes e ambientes diferentes,
estimulando a verdadeira vida empresarial em que se espera que aplique as suas
competéncias, através da aprendizagem experiencial. Cada participante experimenta
lidar com diferentes situagcdes, ao mesmo tempo que analisa as suas opgoes e limitagdes
num ambiente de confiangca mutua. Descobre como alcangar um determinado objetivo
ou como ultrapassar obstaculos sociais ou culturais de maneira mais sistematica,
explorando assim as suas forgas para a criagdo de um negécio.

Objetivos

O Médulo 2.1 tem como objetivos:

° Identificar as 10 Principais Caracteristicas, também conhecidas como Caracteristicas
Empreendedoras Pessoais (CEP), que realgcam as forcas e fraquezas pessoais de
uma pessoa de negocios.

° Permitir que o grupo consiga esclarecer as suas ideias para o futuro, nos negocios
e a outros niveis.

o Identificar os obstaculos que se colocam face ao objetivo de cada participante e
encontrar maneiras de os ultrapassar, para posterior aplicagéo na vida empresarial
real.

Exercicios

5.  Descobrir Quais Séo as 10 Principais Caracteristicas para o Sucesso Empresarial.
6. Autoavaliagao SMART.
7.  As Principais Caracteristicas de Mary Ndungu (opcional).
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Mulheres Empresarias com Deficiéncia: Elas também Conseguem

As mulheres empresarias sdo um grupo variado. Nem todos os empresarios e
empresarias séo iguais; nem todas as mulheres séo iguais. Consequentemente, nem
todas as mulheres empresarias séo iguais.

As mulheres, em geral, tém caracteristicas diferentes:

Mulheres jovens e velhas.

Mulheres solteiras, casadas e vilvas.

Maes.

Mulheres com estatutos socioecondmicos baixos, médios e elevados.
Mulheres que pertencem a grupos étnicos/minoritarios.

Mulheres com deficiéncia.

Mulheres que convivem com o VIH ou estao infetadas pelo VIH.

As mulheres também tém experiéncias diferentes:

Mulheres que ja tém um negdcio.

Mulheres que trabalharam a tempo inteiro como assalariadas (possivelmente como
gerentes).

Mulheres que gerem empresas orientadas para o crescimento.

Mulheres que trabalham em exportacao.

Mulheres que sao refugiadas.

Mulheres que sdo ou foram vitimas de tréafico.

Qualquer mulher pode ter uma ou mais destas caracteristicas. Também existe diversidade
entre as mulheres com incapacidades.

Existem varios tipos de deficiéncia, tais como:

Visual (ex.: cega ou parcialmente cega).

Auditiva (ex.: surda ou com dificuldades auditivas).

Motora (ex.: paralisia).

De aprendizagem (ex.: dislexia).

Ao nivel das perturbagdes mentais (ex.: depressao).

Alguns paises consideram as doengas crdnicas como uma incapacidade (ex.:
doenga hepatica).

As barreiras ao empreendedorismo que as mulheres com incapacidades enfrentam:

Todas as mulheres empresarias enfrentam algum tipo de preconceito relativo ao
género e encontram barreiras quando pretendem ser empresarias.

As mulheres empreséarias com deficiéncia enfrentam desvantagens acrescidas,
porque sdo mulheres, sofrem de incapacidades e frequentemente sao muito
pobres.
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As mulheres empresarias com deficiéncia enfrentam ainda outras desvantagens,

entre as quais:

° Niveis baixos de instrugdo, competéncias e formacao.

o Dificuldade em entrar em edificios, em utilizar transportes publicos, em comunicar.

o Falta de informagdes em formatos acessiveis.

U Auséncia de servigcos de apoio, tais como a interpretagdo de linguagem gestual.

° Excluséo de filiacdo em associacoes.

° Uma fraca imagem de si propria; um baixo nivel de autoconfianga, em resultado da
generalizagdo de mitos, esteredtipos e preconceitos.

Ainda que as mulheres empresarias sejam um grupo variado, partilham determinadas
experiéncias enquanto mulheres. As mulheres empresarias com ou sem deficiéncia enfrentam
0S mesmos preconceitos e barreiras relativamente ao género. Muitas pessoas discriminam
outras com deficiéncia em resultado da generalizagao de mitos, esteredtipos e preconceitos.
A infeliz consequéncia desta situagdo € que as oportunidades de participar ativamente na
sociedade s@o negadas as mulheres com deficiéncia. Esta situagéo pode levar as mulheres
a terem uma fraca imagem de si proprias € uma baixa autoconfianca.

ALGUMAS SOLUGOES PARA ULTRAPASSAR AS BARREIRAS

Para ultrapassar as desvantagens que enfrentam, as mulheres com incapacidades
tém de ter acesso a:

o Instrugéo, formacao de competéncias e formagéo empresarial.

° Empréstimos para comecgar ou melhorar o seu negdcio.

o Mercados e oportunidades de mercado.

° Servigos de Desenvolvimento Empresarial (SDE).

o Associagdes empresariais, para se assegurarem de que as suas vozes sao ouvidas.
° Edificios e transportes devidamente adaptados.

o Informacéao sob formas e formatos adequados (ex.: Braille)

° Servigos de apoio, tais como interpretacéo de linguagem gestual, servigo de guias.

As mulheres com deficiéncia ndo necessitam frequentar acdes de formacgéo separadas.
Tém capacidade para participar em todas as atividades juntamente com outras pessoas
que poderao ou nao sofrer de deficiéncia a algum nivel.

O mais importante é assegurar que os servicos de apoio adequados estdo disponiveis
para facilitar a participacao de mulheres com deficiéncia em formacdes como a de Um
Passo em Frente para mulheres empreendedoras.

O manual de formacdo Um Passo em Frente para mulheres empreendedoras esta
preparado para ser utilizado por parte de todas as mulheres (utilizagdo amigavel). Quase
todos os exercicios e materiais formativos podem ser utilizados quando se formam
mulheres com deficiéncia.

Com a formacgéo e o apoio adequados (quando necessario), as mulheres com deficiéncia
podem tornar-se em mulheres empresarias de sucesso. Elas também conseguem.
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Exercicio 5. Descobrir Quais Sao as 10 Principais Caracteristicas
para o Sucesso Empresarial

(®) Objetivos

o Identificar os objetivos empresariais e produzir resultados utilizando a qualidade,
a quantidade e o tempo como critérios.

o Experimentar e identificar as 10 Caracteristicas Principais? para o Sucesso
Empresarial.

@ Duracao

100 minutos

Iyt Disposicao da Sala
° O grupo fica sentado em pequenos grupos, a volta de uma mesa e de frente para

os quadros com as Tabelas de Instrugdes para o exercicio de Produgéo de Colares.
° Dois formadores da equipa de formagdo agem como subcontratantes e

compradores atras de uma mesa.

Materiais

° Tesouras — varias tesouras para servirem um grupo de participantes.

° Fio de algodéo e agulhas.

o Contas ou missangas de dois ou trés tamanhos — como alternativa, pequenos
pedagos de massa ou outros produtos disponiveis a nivel local que possam
substituir as contas.

° Pequenos recipientes — copos ou sacos de plastico para guardar as contas ou
missangas.

o Um fio de uma qualidade superior (ex.: fio de nylon, que é bom para enfiar contas),
o qual devera ser mantido escondido pela equipa de formacao.

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 5.1: As 10 Principais Caracteristicas para apresentacéo na
etapa 6 e distribuicdo como material de entrega.

o Recurso Formativo 5.2: Tabela de Instrugdes 1.

° Recurso Formativo 5.3: Tabela de Desempenho 2.

2 As 10 Principais Caracteristicas das mulheres e homens de negécios bem-sucedidos foram
identificadas por uma pesquisa levada a cabo a escala internacional (David McLelland, EUA, décadas
1970-1980). S&o muito vezes referidas como Caracteristicas Empreendedoras Pessoais (CEP). Estas
caracteristicas sdo muito utilizadas pelo EDI e o ICECD (ambos na India) e pelo CEFE Internacional (GTZ,
para mais informagdes: www.cefe.net).
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% Preparacao

Antes da sesséao, a equipa de formagao tem de preparar o seguinte:

o As tabelas 1 e 2 nos papelégrafos.

° Um colar de amostra para efeitos de demonstracéo.

° Materiais para cada grupo. Cada grupo precisa dos seguintes materiais:

— Um recipiente com contas ou missangas de dois ou trés tamanhos: suficientes
para permitir que cada grupo de trabalhadoras no domicilio faga pelo menos
dois colares.

— Fio de algodao e uma agulha.

— Tesouras.

o Fio de nylon, que é guardado pela equipa de formagéo (o grupo sé “recebe” o
material basico, tal como as contas e os fios de algodao).

Notas para a Equipa de Formacao

Neste exercicio, os grupos que foram constituidos vao fazer um produto para vender
aos subcontratantes. Este exercicio descreve a feitura de um colar para venda, ja que &€
facil fazé-lo em pouco tempo. Podem ser escolhidos quaisquer outros bens para
produgdo e venda, desde que impliquem a execucdo de um produto simples com
algumas ferramentas.

E importante que a equipa de formagao teste a produgdo de um colar, antes de fazer o
exercicio, para testar a matéria-prima disponivel. Com base no teste, a equipa de
formacao pode decidir quais as especificagdes para a amostra do colar (ex.: quantidade
de contas ou missangas, cores, sequéncia das contas), assim como o seu comprimento,
dependendo das contas que forem compradas a nivel local.

A equipa de formagao tem de estar atenta ao facto de a aprendizagem experiencial
significar que NAO se fornecem todas as informagdes logo de inicio. Deixar o grupo
descobrir por si proprio onde se encontram as oportunidades e os problemas. O fio de
nylon é guardado pela equipa de formacéo e so sera fornecido aos individuos que pegcam
informagcdes e materiais melhores. O grupo de participantes podera nao entender
facilmente que as informacdes e os materiais “ocultos” (a procura de fios melhores,
outros auxiliares) fazem parte do exercicio. Por exemplo, algumas pessoas podem
queixar-se da agulha e dos problemas relativos a seguranga no trabalho apenas no fim
do exercicio. Outras, porém, poderao debater de imediato o problema com os subcontratantes.
Durante o exercicio, a equipa de formagao representa os subcontratantes, que néo se
preocupam com a seguranga das trabalhadoras domésticas. Deste modo, o grupo
podera constatar quais sdo os seus pontos fortes e os seus pontos fracos quando se
dirigirem aos subcontratantes (equipa de formagéo) e lhes pedirem ferramentas e
materiais mais seguros ou melhores. Deste modo, exercitam caracteristicas de sucesso
nos negaocios, tais como a procura de informacao e a persisténcia.
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,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 5 minutos

Fazer referéncia ao trabalho de grupo do Exercicio 4.4, especialmente as respostas a
pergunta “O que a torna uma pessoa de negdécios bem-sucedida?”. Apresentar este
exercicio como uma oportunidade para o grupo treinar as suas aptidoes e caracteristicas
empresariais.

Etapa 2 - 10 minutos

Explicar o exercicio: o grupo sera dividido em pequenos grupos que vao produzir colares.
Representam as trabalhadoras domésticas. A equipa de formacéo representa o papel de
subcontratantes, que fornecem a matéria-prima e compram os colares, se estes forem
do seu agrado.

Peca aos participantes para ouvirem as instrugdes atentamente, visto que vao recebé-
-las apenas uma vez. Para facilidade de referéncia, sdo também afixadas num
papelégrafo. Para mais assisténcia durante o exercicio, pedir aos participantes para se
dirigirem aos subcontratantes.

Dar instrugdes da maneira indicada na Tabela de Instrugdes (Tabela 1, Recurso Formativo
5.2), que apresenta um colar de amostra e outras informagdes importantes. Informar
que os subcontratantes comprarao os colares se os mesmos corresponderem a amostra.
A fraca qualidade sera rejeitada; a boa qualidade sera aceite, de acordo com os padroes
definidos.

Os vencedores serdo os membros da equipa que produzir o numero de colares de
acordo com a qualidade e o compromisso planeado e que consigam vender os seus
produtos aos compradores, CoOm Sucesso.

Etapa 3 - 10 minutos
Dividir o grupo em grupos (subgrupos) de 4 a 5 pessoas.

Antes de comecar a produzir, cada grupo tem de estabelecer um compromisso com os
“subcontratantes” (= equipa de formagéo) relativamente ao nimero de colares que vai
produzir. Atengao: nao é possivel fazer mais tarde qualquer alteracdo ao compromisso
planeado, tal como sucede num negocio de subcontratagdo! O numero de colares pode
ser acordado verbalmente e é gravado pelo formador encarregue da Tabela de
Desempenho (Tabela 2, Recurso Formativo 5.3).

Etapa 4 - 30 minutos

Distribuir o conjunto de materiais basicos a cada grupo de participantes (recipiente,
contas, fio, agulha, tesoura, etc.) e dar o sinal de partida para a produgéo, quando todos
os participantes estiverem prontos. Explicar que podem contactar o subcontratante e
pedir-lhe informagdes. Assegurar-se de que todos os comportamentos de procura de
informacéo corretos sao reforgados (Recurso Formativo 5.1 — 10 Caracteristicas Principais)
e ndo fornecer informagdes quando nao forem solicitadas.
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Os grupos podem levar os produtos aos compradores atribuidos para verificarem a
respetiva qualidade e para venderem o produto. Certificar-se de que os grupos tomam
conhecimento das razdes que levaram a rejeicao de qualquer um dos produtos (ex.: ma
qualidade). Os colares que se estiverem a desfazer ndo poderao ser aceites.

Durante este processo de produgéo, os membros da equipa de formagéo tomam nota
das observagdes que fizerem, para efeitos pedagogicos, durante a revisdo do exercicio.

Os resultados registados na Tabela de Desempenho (Tabela 2, Recurso Formativo 5.3)
tém de ficar claramente visiveis para todo o grupo, de modo a poderem ser utilizados
durante a etapa seguinte.

Etapa 5 - 25 minutos
Debater as experiéncias do grupo, colocando questdes como:

o Como se sentem apos este exercicio (felizes, frustradas, zangadas, inseguras em
relacdo a si mesmas, etc.)?

o Esta satisfeita com o desempenho do seu grupo?

o Porque € que alguns grupos conseguiram cumprir 0S seus Compromissos e outros
nao?

° Perguntar aos grupos: se tivessem a oportunidade de tentar novamente, o que
fariam de maneira diferente?

Durante a discussao, tentar analisar que tipos de qualidades empresariais sao importantes

para o sucesso do negocio — por exemplo:

o O bom desempenho (elevada qualidade) esta relacionado com a pesquisa ativa de
informacdes e oportunidades, assim como com outras qualidades empresariais
(como se tornou evidente com o exercicio).

o Alguns grupos teréo sido capazes de vender mais, porque os membros do grupo
usaram de persisténcia para convencer o comprador.

o Alguns grupos terdo sido capazes de cumprir 0S seus compromissos, porque
estabeleceram objetivos corretamente.

o Realcar mais exemplos relacionados com o seguinte:

Caso os participantes sejam um grupo misto relativamente a idade e ao sexo e a equipa
de formacéo tenha observado estere6tipos claros em relagéo a divisao de trabalhos e
competéncias de negociagdo dentro dos grupos, discutir os mesmos. Alguns
esteredtipos relativos ao sexo e a idade sdo: as mulheres e homens jovens cumprem a
producéo de colares e as mulheres e homens mais velhos fazem a negociagédo com os
subcontratantes. O oposto também pode ocorrer se as pessoas mais jovens do grupo
possuirem mais instrucdo. As equipas de formacado também podem verificar que as
mulheres desenvolvem todo o trabalho de produc&o e negociagdo e os homens nao
fazem nada ou limitam-se a tecer comentarios. Discutir se o grupo considera que as
mudancas acima referidas sé@o justas ou se preferiam fazer as coisas de maneira
diferente.
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Dar inicio a um debate (mas evitar a adogao de um tom paternalista ou a repeticéo de
pontos ja mencionados na etapa 5): como é que as varias caracteristicas acima
mencionadas se apresentam num negdcio real:

Debater o que podem ser oportunidades e desafios para os trabalhadores ou
trabalhadoras no domicilio, caso comercializem os seus proprios produtos em vez de os
venderem aos subcontratantes.

Analisar a lista das 10 Caracteristicas Principais e perguntar ao grupo se existem
diferencas entre os homens e as mulheres. Listar as conclusdes num papelégrafo,
ao lado de cada caracteristica.

Perguntar se estas estdo relacionadas com diferengas bioldgicas (de sexo) ou
sociais (de género).

Pedir a algumas pessoas do grupo para explicarem os seus pontos de vista e
concluir que estas diferencas existem devido a influéncias sociais: em todas as
sociedades, os homens e as mulheres s&o socializados e ensinados a
comportarem-se de determinado modo. Por exemplo, em muitas sociedades, os
homens geralmente tém mais autoconfianga para formar uma empresa, porque o
seu meio social confia neles e apoia-os mais do que as mulheres que decidem
criar uma empresa. Ou os homens e as mulheres tém atitudes diferentes face a
assuncgao dos negécios, porque as mulheres assumem tanto o seu negécio como
a situacao familiar, ao passo que os homens tendem a concentrar-se apenas nos
riscos empresariais.

Além disso, existem diferencgas individuais entre homens e entre mulheres. Por
exemplo, algumas pessoas poderdo ser mais persistentes ou mais curiosas
(procura de informagao) do que outras.

Concluir, afirmando que toda a gente, independentemente do modo como foi
educada, tem de desenvolver cada uma das 10 Caracteristicas Principais, caso
deseje obter sucesso empresarial.

Etapa 6 — 5 minutos
Concluir o exercicio e listar algumas das mensagens-chave que surgiram durante o
debate. Por exemplo:

Rever as 10 Caracteristicas Principais mais uma vez e voltar a repetir de que modo
as mesmas podem ajudar as pessoas a atingirem o sucesso empresarial.

As 10 Caracteristicas Principais para o sucesso empresarial sdo importantes para
todos os que querem ser bem-sucedidos nos negocios.

Qualquer pessoa que queira ser bem-sucedida nos negécios tem de conhecer os
seus pontos fortes e pontos fracos.

Se soubermos quais s&o os nossos pontos fracos, podemos melhorar.
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Q)

As 10 Principais Caracteristicas

CARACTERISTICAS

Situacao

Simbolos

® Procura de informacgéo

sobre o fio de nylon

sobre a selegao de critérios
para compra por parte dos
subcontratantes

e Procura de oportunidades

comprar uma agulha ou fio de
nylon apés saber da sua
existéncia no mercado

sair para fora da sala de
formagé&o, para onde as
condic¢des de luz poderao ser
melhores, etc.

* Persisténcia

em convencer o comprador
em melhorar a producéo e as
vendas durante a segunda
tentativa (opcional)

e Exigéncia de qualidade e
eficiéncia

o numero total de colares
prometido foi vendido porque
as instrugdes de qualidade
foram seguidas

todos os colares foram
aceites como sendo de
primeira qualidade

¢ Definicdo de objetivos

COMpromissos

e Planeamento sistematico

dispor as contas sobre a
superficie de trabalho
copiar a amostra, contar as
contas

o tempo que demorou a
producéo foi cronometrado

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo

73



A Mulher de Negodcios e o Seu Meio
A Mulher de Negécios: Ela Consegue
Descobrir Quais Sdo as 10 Principais Caracteristicas para o Sucesso Empresarial

Recurso Formativo 5.1 @

AS 10 PRINCIPAIS CARACTERISTICAS

Procura de Oportunidades

Persisténcia

Compromisso com o Contrato de Trabalho
Exigéncia de Qualidade e Eficiéncia
Assuncéo de Riscos

Definicdo de Objetivos

Planeamento e Controlo Sistematicos
Procura de Informacao

Persuasao e Estabelecimento de Contactos
0. Autoconfianga

S 0PN O R~ND A

. A procura de informacao é uma tarefa constante e recorrente, necessaria tanto
na vida como nos negécios. O mesmo se aplica a procura de oportunidades. Os
empreendedores e as empreendedoras deverao sempre procurar oportunidades
no seu meio, tais como: a participagao neste programa de formacao; a construgcao
de novos mercados na area; o apoio governamental para certos setores
econoémicos; a obtencao de autorizagdo dos maridos para que as mulheres possam
viajar; o encerramento de determinadas lojas; novas modas.

° Como é que a questdo da qualidade se coloca na verdadeira vida empresarial?
Existem produtos semelhantes com o mesmo preco, mas que tém qualidades
diferentes, que os clientes gostariam de comprar. Os produtos de fraca qualidade
abundam nos mercados (a nivel mundial!) e, normalmente, o preco € mais barato
do que para um produto de boa qualidade. Os empreendedores e as
empreendedoras devem dedicar-se a produzir produtos de alta qualidade que se
vendam a preco de mercado.

o De que modo a definicao, o planeamento e o controlo de objetivos se podem
pbr em pratica nos verdadeiros negocios? Tomemos como exemplo “o nimero de
produtos que se deseja vender para conseguir algum lucro”, i.e., o objetivo. As
metas ou os numeros planeados ajudam a medir o progresso de cada um. “Se ndo
sabemos para onde queremos ir, ndo podemos ter a certeza de estar no caminho
certo!” O planeamento ndo implica necessariamente escrever. Se as coisas séo
debatidas convenientemente dentro da familia (planeamento de épocas agricolas
e ocasides familiares, como o casamento) ou na empresa (melhor altura para
aquisicdes, melhor modo de produgéo, melhor altura para as vendas), as pessoas
normalmente memorizam os resultados e as etapas de planeamento e estabelecem
datas (ou épocas) para o cumprimento de determinadas fases.
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Q)

As 10 Principais Caracteristicas

Para alcancar:

Procura de oportunidades

Persisténcia

Compromisso com o contrato de trabalho
Exigéncia de qualidade

Assuncéo de riscos

oD~

Para planear:

6. Definicao de objetivos

7. Planeamento e controlo sistematicos
8. Procura de informacgao

Para gerir:
9. Persuasao e estabelecimento de contactos
10. Autoconfianca
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Q)

Tabela de Instrucoes 1

Produto

Colar

Materiais

Contas de dois ou trés tamanhos:
num recipiente, em nimero suficiente
para fazer 1 ou 2 colares

Fio e agulha

Recipiente

Tesoura

Especificacoes do produto

Atrativo

Limpo

De acordo com a amostra (quantidade/
/sequéncia de contas)

Forte

Colocar um colar de
amostra no quadro

Custo de produgéo:

(utilizar moeda local)

Preco de venda

$3

(utilizar moeda local)
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Recurso Formativo 5.3 @

Tabela de Desempenho 2

Contrato entre a equipa subcontratante e os trabalhadores ou trabalhadoras no

domicilio
Nome da Numero de N.° da N.° de Produtos Aceites.
Empresa Compromissos | Producéo Atual | Verificar: esta limpo, arrumado,

atrativo, forte?
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Exercicio 6. Autoavaliacao SMART*

®) Objetivos

o Permitir que cada participante defina objetivos para o futuro — tanto na vida como
nos negaocios.

o Sentir e entender as dificuldades em definir e atingir objetivos.

@ Duracao

80 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U e com espago de movimentagao para o exercicio de Definicao de
Miniobjetivos (etapa 2).

Qfg@ Materiais

o 2 quadros; marcadores; cartdes; pioneses; papelografo.
o Para cada participante: 2 cartdes, 1 marcador.

@ Recursos Formativos
° Recurso Formativo 6.1: Tabela SMART.

g Recursos de Apoio

o Recurso Formativo 6.2: Identificar os Objetivos de Vida e Empresariais (etapa 8
deste exercicio).

3 Sessoes Relacionadas
Modulo 4: Pessoas, Organizacéo e Gestao.

% Preparacao
o Preparar um papeldgrafo com as instrugcdes para o exercicio de Definicdo de

Miniobjetivos, para apresentacéo na etapa 2.
° Preparar uma Tabela SMART num papeldgrafo, para apresentagcéo durante a etapa
3, utilizando, preferencialmente, um acrénimo ou uma ilustragéo local para SMART.
E Notas para a Equipa de Formacao
Antes de fazer este exercicio, a equipa de formagdo deve compreender o conceito
SMART. Recordar que os elementos SMART s6 devem ser resumidos ap6s o grupo ter
passado pela experiéncia. Caso contrario, esta sessao torna-se uma “palestra”, em vez
de um exercicio de aprendizagem experiencial.

O exercicio SMART é util para qualquer formacéo direcionada para o autodesenvolvimento
das pessoas. Se nao houver tempo suficiente para fazer o exercicio completo num
programa de formacgao, apresentar os conceitos SMART num exercicio mais pequeno
(etapas 2 a 4), por exemplo, como um motivador.

* Em inglés: Self-Monitoring, Analysis, and Reporting Technology (SMART).
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,_r'_ Plano da Sessao
Etapa 1 - 10 minutos

Fazer referéncia ao exercicio 5 e mencionar que uma das 10 Principais Caracteristicas
era a “Definicdo de Objetivos”. Alguns dos grupos ndo conseguiram atingir os seus
objetivos, porque estes nao foram definidos de modo realista.

Apresentar este exercicio como uma oportunidade para aprender mais sobre definicdo
de objetivos. O grupo é incentivado a estabelecer objetivos de vida e empresariais.

Dar inicio a um debate com a pergunta: quais sao os objetivos importantes na vida ou
nos negocios? Tomar nota das respostas em cartdes ou num papeldgrafo enquanto se
incentiva o debate.

Debater com o grupo o que se considera ser um “objetivo”: quais seriam os elementos
essenciais para definir um “objetivo”?

Etapa 2 - 15 minutos

Cada participante tem a tarefa de estabelecer um miniobjetivo que julgue conseguir
atingir em dois minutos, na sala de aula. Todos devem escrever claramente o seu
miniobjetivo num cartéo (juntamente com o seu nome) e coloca-lo nos quadros (a equipa
de formacéo, nesta fase). Caso o grupo tenha capacidades de escrita limitadas, o
exercicio pode ser efetuado verbalmente, ou entdo o formador ou formadora pode
escrever os objetivos a medida que forem sendo expressos.

Notas para a Equipa de Formacao

Assim que todas as participantes estiverem preparadas, pedir que implementem a sua
atividade, com vista ao cumprimento do objetivo no tempo estabelecido (apenas dois
minutos!). Algumas das participantes ndo serdo capazes de atingir o seu objetivo,
porque o mesmo nao poderia ser cumprido em 2 minutos, ou porque nao era
mensuravel, especifico ou realista.

Etapa 3 - 15 minutos
Perguntar as participantes se os objetivos foram atingidos ou nao. Tentar evitar os
julgamentos e utilizar um tom construtivo ao apontar possiveis falhas.

Apos esta observacdo, convidar as participantes a partilharem e reverem as suas
experiéncias. Direta ou indiretamente, vao chegar aos elementos-chave dos objetivos
“SMART”, um conceito que podera agora ser apresentado como parte do resumo desta
etapa. Perguntas-chave a fazer:

° Como estabeleceu o seu miniobjetivo?

o Porque é que algumas pessoas cumpriram os objetivos e... outras ndo?
. Qual a sua opinido sobre os resultados?

o Foi dificil? Porqué? (Porque nao?)

o O que aprendeu sobre si propria com esta experiéncia?

° Como estabeleceria os seus objetivos, no futuro?
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Reunir as ideias do grupo em cartdes e junta-las na Tabela SMART (Recurso Formativo 6.1),
num papelografo.

Resumir que um objetivo é algo que queremos alcancar. Os objetivos devem ser
“SMART” e podemos ter de reunir mais informagoes quando os estabelecemos.
Os elementos-chave na definicao de objetivos resumem-se do seguinte modo
(Recurso formativo 6.1):

o Specific (especificos)

o Measurable (mensuraveis)

o Achievable (alcancaveis)

o Realistic (realisticos)

° Time-bound (num prazo estabelecido)

E importante referir que as atividades desenvolvidas para atingir um objetivo sao
frequentemente confundidas com os prdprios objetivos, sem se fazer qualquer distingéo.
Por exemplo, a aquisicdo de um carro é normalmente uma atividade desenvolvida para
alcancar um determinado objetivo, como a mobilidade para o negdcio ou um aumento
de estatuto. Os objetivos podem ser definidos a curto e a longo prazo e muitos objetivos
a curto prazo conduzem a prazos maiores. Por exemplo: um melhor embalamento dos
produtos conduz ao objetivo a longo de prazo de satisfazer sempre os clientes e, assim,
ao obijetivo ultimo de se tornar numa mulher de negocios de sucesso.

Terminar esta etapa colocando a Tabela SMART na parede e manté-la Ia durante todo o
Curso.

Etapa 4 - 5 minutos

Apos ter cumprido o exercicio dos miniobjetivos de forma pratica e divertida, permitir as
participantes que revejam os seus objetivos nos diferentes aspetos das suas vidas:
carreira, familia, relacGes sociais, passatempos, desenvolvimento pessoal e outros.

Solicitar a cada participante que encontre um espago confortavel no local do curso (por
exemplo, sentada do chao, ou encostada a parede) e que se concentre e reflita sobre a
sua situacdo individual nesse momento: “Quem sou?” “O que quero ser/em que me
quero tornar?”

Etapa 5 - 5 minutos

Apods este momento em siléncio, cada participante deve andar pela sala, para encontrar
outro espacgo conveniente. Este espaco representa a sua situagao pessoal e profissional
dali a 2 ou até 5 anos. Utilizar algumas perguntas de orientagao para reflexao:

° Onde vou estar daqui a 2 (5) anos?

° Qual sera a minha situacao pessoal e empresarial?

° Terei atingido o que queria atingir?
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Etapa 6 — 5 minutos

Solicitar ao grupo que regresse ao primeiro local, que representa a sua situagédo atual.
Colocar as seguintes questdes:

o O que tenho de fazer para chegar onde quero chegar daqui a 2 (5) anos?

° Quais sdo os meios necessarios para o fazer?

. Quem me podera ajudar a fazé-lo?

. Que obstaculos poderei encontrar e como os posso ultrapassar?

Etapa 7 - 15 minutos

Solicitar as participantes que formem pequenos grupos (de 2-3 pessoas). Cada pessoa
explica as outras como estara daqui a 2 (5) anos e o que fara para la chegar. As outras
pessoas ouvem em siléncio, primeiro, e depois ddo a sua opinido (reagdo) sobre os
planos: se parecem ser realistas ou ndo e que mais seria necessario para atingir os
mesmos objetivos. Depois, outra pessoa conta a sua historia e recebe a reagao dos
restantes membros do grupo. A equipa de formacgdo nao deve interferir ou tentar
influenciar cada participante, mas deve estar disponivel para esclarecer questdes que
possam ter.

Etapa 8 — 10 minutos

Perguntar as participantes como se sentem apoés este exercicio: estardo descontraidas
e confiantes, ou ficaram inseguras? Se alguém quiser partilhar os planos para o futuro,
permitir que o faca — mas néo insistir se ninguém se oferecer para fazer. Para efeitos de
exemplo, 2 ou 3 mulheres podem partilhar as suas experiéncias deste exercicio.

Em resumo, sublinhar a importancia de formar as proéprias ideias acerca do futuro e a
necessidade de estabelecer um objetivo a longo prazo para si mesma. Referir como é
fundamental pensar sobre os passos necessarios que estdao implicados num projeto
empresarial, assim como antecipar oportunidades e obstaculos quando se prepara um
projeto. Isto ajuda a resolver quaisquer problemas e a atingir os objetivos de cada um.

Trabalho de Casa (opcional)

Distribuir o material de apoio, Identificar os Objetivos de Vida e Empresariais (Recurso
Formativo 6.2), para as participantes preencherem ao seu proéprio ritmo. Cada participante
deve descobrir qual o melhor momento para fazer este exercicio individualmente.
O resultado deste exercicio destina-se a ser utilizado pessoalmente pelas participantes.
Pode-se incentiva-las a partilharem os seus resultados umas com as outras durante ou
apos a formagédo, conforme preferirem.
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Q)

TabelaSMART

- Specific (especificos)
- Measurable (mensuraveis)
Achievable (alcancaveis)

- Realistic (realisticos)

4 3 > Z O
|

- Time-bound (num prazo estabelecido)
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&

Identificar os Objetivos de Vida e Empresariais

Este material de apoio sera util durante a fase de estabelecimento do negécio. Ajuda-la-a

a pensar seriamente sobre o que pode fazer para alcangar o seu objetivo de ter uma

empresa de sucesso. Considere os seguintes pontos que se relacionam consigo:

o Problemas individuais que interferem com o caminho para o sucesso — devem ser
reduzidos!

° Obstaculos externos que colocam os seus planos em perigo — devem ser
ultrapassados!

o Descubra algumas coisas pequenas e praticas que pode fazer nos préoximos dias
para a ajudar a alcancar os seus objetivos!

o Pense que ajuda podera obter de outras pessoas (0 qué, de quem?).

Tente subdividir os seus maiores objetivos em vérios objetivos pequenos. Estabeleca
uma ordem e prioridades:

° O que tem de ser feito para atingir o préximo objetivo?

° O que vira depois disso e por ai em diante?

Ao estabelecer uma ordem de prioridades, deve pensar num periodo de tempo realista
— 0s proximos seis meses, por exemplo. Se desejar, pode alargar este periodo de tempo.

Objetivos relacionados com os negocios

Remover obstaculos

Pergunte a si mesma: que dificuldades individuais poderiam atrasar a realizagdo dos
seus objetivos? Existe algum obstaculo exterior que ponha em perigo o seu sucesso no
alcance dos objetivos?

O que pode fazer para eliminar ou reduzir o efeito destes obstaculos e dificuldades?
(Podera nao ser facil para si remover completamente todos os obstaculos — mas podera
fazer algo para reduzir o impacto destas dificuldades.)

Obstaculo/Dificuldade

1 PSPPSRI
O que posso fazer para o ultrapassar/reduzir?

=) PPN
o) SRR
2 ettt eeeieteeeeteeeeeeeeeeeeateeesteeeaseeeanteeanteteaseeeateeateea_eeeanteeantee e teeeareeeaneeeanteeeneeenneeennreen
O que posso fazer para o ultrapassar/reduzir?
=SS
o)
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&

Plano de Acao
De que informacoes adicionais necessita para atingir o seu objetivo?

O que pode fazer especificamente para alcangar o seu objetivo?

Quem a pode ajudar a atingir o seu objetivo?

Pessoa que podera ajudar:

Que tipo de ajuda POSSO ODTEI? .....eiiiiiieee ettt e et e e e eare e e e eabeeeeens

Agora que estabeleceu objetivos e planos de agdo, comprometa-se a rever este exercicio
e a avaliar se ficou mais perto de atingir o seu objetivo.

Deve fazer esta revisdo uma vez por més. Lembre-se: para se atingir um objetivo pratico
e tangivel, sdo necessarias agoes corajosas e eficientes. Caso contrario, o seu objetivo
continuara a ser um sonho.
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Exercicio 7. As Principais Caracteristicas de Mary Ndungu (opcional)

®) Objetivo
Identificar as 10 Principais Caracteristicas de mulheres e homens de negécios de
sucesso.

ﬁ Duracao

70 minutos

ﬁﬁ Disposicao da Sala
Os participantes sentam-se em semicirculo.

Q)@ Materiais

Para cada participante: 10 cartdes coloridos, 10 marcadores.

@ Recursos Formativos
Recurso Formativo 5.1: As 10 Principais Caracteristicas do Exercicio 5. Podem também
ser colocadas em cartbes, na parede, ou no chao.

gMateriais de Apoio

o Recurso Formativo 7.1: Mary Ndungu — Estudo de Caso (a ser distribuido apés o
exercicio).
Recurso Formativo 7.2: Rever as 10 Principais Caracteristicas.

[ ]

8 Sessoes Relacionadas

o Exercicio 5: Descobrir Quais séo as 10 Principais Caracteristicas para o Sucesso
Empresarial.

o Exercicio 6: Autoavaliagdo SMART.

% Preparacao
o Tem de ser preparada uma adaptacéao local do Estudo de Caso em cada pais.
o A equipa de formacao deve ler a histéria antes desta sesséo.
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,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 10 minutos

Explicar o objetivo do exercicio: descobrir as caracteristicas mais importantes — as 10
Principais Caracteristicas — que os empreendedores, homens e mulheres, devem ter
para serem bem-sucedidos. Caso o grupo ja conhega as 10 Principais Caracteristicas
através do exercicio 5, relembra-las.

Pedir para escreverem cada uma das 10 Principais Caracteristicas nos cartbes coloridos
que foram distribuidos. Informar que irdo ouvir a histéria veridica de uma mulher
empresaria. Pedir-lhes para escutarem atentamente, visto que a histéria menciona
algumas das dez caracteristicas principais. Assim que ouvirem uma das dez caracteristicas
principais, devem levantar o cartao correto.

Etapa 2 - 15 minutos

Ler a histéria de Mary Ndungu, uma mulher de negécios de sucesso. Cada vez que
alguém levantar um cartdo, debater com o grupo se esta é realmente a caracteristica
principal a que a histéria se refere. Colocar o cartdo correto no quadro.

Etapa 3 - 15 minutos

Perguntar se, na realidade, todas as pessoas empreendedoras tém estas caracteristicas
e explicar que cada pessoa tem pontos fortes e pontos fracos. Cabe a cada pessoa
utilizar e expandir os seus pontos fortes e ultrapassar ou minimizar os seus pontos
fracos. Dar inicio ao debate com as seguintes perguntas:

o Em que situagao aplicaram uma ou varias destas caracteristicas?

o Em que situagao |hes faltaram estas caracteristicas? Pedir exemplos praticos.

o De que caracteristica necessitam para dar inicio ou aumentar o vosso negdcio? Porqué?
o O que fazer caso se apercebam de que ndo possuem uma ou outra caracteristica?

Etapa 4 - 30 minutos

De maneira a aprofundar as caracteristicas empresariais-chave e a permitir que o grupo
reveja os seus proprios pontos fortes e fracos, pedir que as participantes preencham
uma lista de verificagdo com afirmagdes para autodesenvolvimento. Distribuir o Material
de Apoio: Recurso Formativo 7.2 — Rever as 10 Principais Caracteristicas.

As participantes leem cada afirmagéo e atribuem a si préprias uma classificagédo, que vai
de 2 caras sorridentes (para pontos muito fortes) a 2 caras tristes (um ponto claramente
fraco que precisa de ser melhorado). Explicar que se trata de uma ferramenta pessoal
para uso individual e que néo é necessario partilhar com o grupo. Este exercicio também
pode ser dado como trabalho de casa.

O Estudo de Caso pode ser distribuido ao grupo, se este o solicitar, apés o exercicio.
Quando se orientar uma formagédo para empreendedores e empreeendedoras com
limitagcdes auditivas e visuais, o estudo de caso pode ser distribuido as pessoas que
consigam ler. Caso contrario, poder-se-a recorrer a interpretagdo gestual.
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Q)

Mary Ndungu - Estudo de Caso

A Sr.# Mary Ndungu é originaria de uma zona rural, onde cresceu com dificuldades, num
meio pobre. Quando conheceu o marido, John, ndo imaginava que, no futuro, se iria
tornar na principal responsavel pelo rendimento familiar e numa das mulheres de
negoécios mais bem-sucedidas do seu bairro.

Apods o casamento, que a levou para a terra natal de John, Mutare, o marido de Mary
perdeu a sua principal fonte de rendimento, resultante da venda de pao. Uma enorme
padaria que abriu nas imediagbes comegou a vender 0 pao a pregos muito mais baixos.
Por isso, John foi para casa, trabalhar na quinta. Mary nunca fora uma pessoa preguigosa.
Alias, ela tinha trabalhado toda a vida, nos campos, em casa e nas ruas, onde vendia
aquilo que a familia podia dispensar da terra. Um dos produtos favoritos era compota, que
confecionava com base em varios frutos, segundo a época do ano. A compota vendia-se
muito bem. Na altura, ela ndo sabia que iria acabar por gerir varias lojas.

Como é que Mary conseguiu?

Ao longo da sua vida, a Sr.2 Ndungu sempre quis alcangar alguma coisa. Nunca estava
satisfeita com a compota que produzia com a mée, porque queria apenas o melhor
(exigéncia de qualidade e eficiéncia). Queria que toda a gente soubesse das suas
aptiddes e dos seus produtos e, por isso, andava por toda a parte, a tentar obter novos
ingredientes e diferentes tipos de embalagem para a compota (procura de informacao).
Desde tenra idade que Mary era conhecida pela sua energia e espirito dinamico.

Quando o marido de Mary perdeu o negécio, ela encontrou emprego numa pequena
mercearia. Aqui, ela aprendeu que havia muito mais coisas para vender além da compota
e que teria de saber exatamente o que os produtos continham e quem os produzia, para
saber sempre quais eram os varios produtos que havia na loja (planeamento e controlo
sistematicos).

A dona da loja gostava dela, mas nao estava contente com as suas reduzidas
competéncias de leitura e escrita. Por isso, convenceu Mary a frequentar um curso
noturno, partilhando os respetivos custos com ela. Mary convenceu John, o marido, do
valor do investimento e, assim, aprendeu a ler e a escrever (persuasao e estabelecimento
de contactos). Na altura, por causa das suas fracas aptiddoes de leitura, Mary
desenvolveu uma memoria agugada que mais tarde se tornaria numa grande mais-valia
para gerir mais do que uma loja. De facto, ela percebia de nimeros e sabia o valor das
coisas. Antigamente, quando vendia nas ruas, tinha o seu préprio sistema para medir e
fazer contas, que conseguia calcular apenas mentalmente.

A medida que ia avangando no negdcio da mercearia, Mary também desenvolveu as
suas proprias ideias para um futuro negécio por conta prépria. Sonhava abrir uma loja,
um dia, e reunia todas as informagdes que podia para saber mais sobre compras e
vendas. “Uma loja sua!” ndo era apenas um sonho que tinha; era um objetivo a longo
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prazo (definicao de objetivos). Apesar de ndo ganhar muito e de ter de usar o dinheiro
para pagar o curso noturno, ela conseguiu pér de parte o dinheiro que sobrava fazendo
poupancgas. Procurou outros sitios onde ndo houvesse mercearias daquele tipo,
considerando que isso seria uma oportunidade para si (procura de oportunidades).

Era tdo fiavel e ambiciosa que a dona da loja a deixava gerir o negdcio quando ela propria
nao estava la. Trabalhava sempre durante muitas horas, mesmo depois de a loja fechar,
de maneira a poder corresponder as encomendas dos clientes (compromisso com o
contrato de trabalho).

A aldeia de Mutare cresceu. Mary ja previra este crescimento quando pensou na grande
padaria e em todas as pessoas que estavam a ir a mercearia. Pressentiu boas
oportunidades de negocio (procura de oportunidades) e pensou que néo deveria
esperar muito, caso contrario seria outra pessoa a abrir a proxima mercearia. Mary teve
de trabalhar muito, levantando-se cedo para abrir a loja antes de os fornecedores
chegarem. A patroa dela confiava-lhe esta tarefa especial, porque ela era forte e
determinada quando lidava com os fornecedores (quase todos homens) e conseguia
suportar e resistir mesmo quando eles inventavam as maiores histérias acerca da subida
de precos e das razbes pelas quais ela tinha de pagar mais pelos fornecimentos
(persisténcia). Rapidamente, Mary ganhou a reputacao de ser uma negociadora muito
competente e persistente no que tocava a lidar com fornecedores e concorrentes. Ela
usou a sua crescente rede de contactos e ligagdes empresariais (estabelecimento de
contactos) para encontrar outras fontes de fornecimento fora da aldeia.

N&o demorou muito até a dona da loja decidir reformar-se e propor a Mary que lhe
comprasse a loja por um preco muito razoavel, porque queria que ela ficasse a frente da
mesma. Para Mary, que poupara pouco dinheiro, isto era um risco consideravel. Mas ela
sabia muito bem como funcionava o negécio, por isso nao hesitou em investir tudo o que
tinha e ainda contraiu um empréstimo para conseguir a quantia adicional que lhe faltava
(risco calculado). Trabalhou muito, pagou o empréstimo e contratou um empregado,
para a ajudar a dar conta do numero crescente de clientes que frequentavam a loja.
Pouco tempo depois, teve a ideia de abrir uma segunda loja. Decidiu que seria esse o
proximo passo (definicao de objetivos). Felizmente, as pessoas ja a conheciam no
banco, por isso foi facil convencer o gestor de empréstimos a falar com ela. Recebeu o
empréstimo rapidamente, visto ter pago o primeiro empréstimo atempadamente.

Como é que ela conseguiu fazer crescer o negécio da loja? Para onde quer que olhasse,
encontrava dificuldades. Em primeiro lugar, o marido, John, ndo estava contente, porque
passava pouco tempo com ela. Teve de concordar em servir de fiador para o
empréstimo, porque o banco precisava de um e a casa estava em nome dele. Mary
conseguiu que ele concordasse com o empréstimo (procura de apoio familiar e
persisténcia), mas, com o tempo, ele opds-se cada vez mais as atividades dela.

A localizagdo da segunda loja era nova para Mary. Assim, ela comegava as manhas por
cumprimentar os primeiros clientes que apareciam e comegou a familiarizar-se com os
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novos fornecedores daquela zona. Tomava nota de tudo, ja que acreditava que isso iria
ajuda-la (procura de informacao). Apesar de Mary nao ter comegado por ser uma
pessoa com muita instru¢do, estava sempre recetiva a novas ideias. Estava determinada
a estabelecer a sua loja na zona, mantendo a imagem de como deveria ser uma boa
mercearia. Quando um jovem fornecedor a convenceu de que se deveria ligar a Internet
e disponibilizar servigos através da mesma, todas as outras pessoas acharam que ela
estava louca (assuncao de riscos). Mas as noticias espalharam-se rapidamente e toda
a gente quis usar o computador dela. Foi assim que ela abriu o primeiro cibercafé.

Foi também assim que ela e o marido se tornaram parceiros de negécios de sucesso.
John ficou entusiasmado com a nova tecnologia e, pouco depois, criou uma pagina na
Internet sob o tema “As Mercearias da Mary”. Mais tarde, criou também a pagina
“O Cibercafé do John”. Mary ficou aliviada, porque ambos beneficiaram. Ele tinha um
novo emprego. Ela podia também deixar este negdcio inteiramente ao marido e
concentrar-se noutras tarefas. Os problemas e obstaculos que Mary tinha enfrentado
com o marido tornavam-se agora em vantagens e oportunidades. Ela disse-lhe como
lidar com os clientes e como manter os precos suficientemente baixos para que os
clientes continuassem a voltar (persisténcia, compromisso com o contrato de
trabalho).

Mary e John tornaram-se empresarios famosos em Mutare e os seus negocios continuam
a prosperar até hoje (autoconfianc¢a). Mais tarde, expandiram-se e abriram uma mercearia
e um cibercafé combinados, na terra natal de Mary, onde ninguém antes tinha tido
coragem para realizar nada deste tipo (assuncao de riscos).

O casal trabalhou muito, juntamente com os seus empregados. No inicio, ninguém teve
férias durante muitos meses. Porém, assim que o negdcio comegou a correr bem, foram
instituidas férias e boas condi¢des de trabalho para os empregados. Como parte das
condicdes de trabalho melhoradas, Mary desenvolveu um programa para o local de
trabalho sobre questdes relacionadas com o VIH. O programa sobre VIH foi implementado
com sucesso. Os empregados apreciaram o gesto e continuaram a trabalhar muito. Isto
também ajudou Mary a desenvolver uma reputagcao de empresaria justa e honesta. Ao
contrario de muitas pessoas que tiveram sucesso nos negocios por mérito proprio, Mary
quase nao arranjou inimigos — nao havia ninguém que realmente nao gostasse dela, visto
que ndo se aproveitava das pessoas. Quando os outros se aproveitavam dela, ela
arranjava maneira de resolver a situagcéo, por vezes recorrendo a sua grande rede de
contactos (estabelecimento de contactos), ou propondo as pessoas, como 0s seus
concorrentes, um compromisso razoavel para que ambas as partes pudessem continuar
com os respetivos negocios (persisténcia).
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Recurso Formativo 7.2

Rever as 10 Principais Caracteristicas

©O © © ® B8

1. Procuro sempre fazer coisas que melhorem a minha qualidade de vida e a da minha
familia. (Qualidade; Procura de oportunidades)

2. Quando me deparo com um problema dificil, passo muito tempo a tentar encontrar
uma solugéo. (Persisténcia; Procura de informacao)

3. Fago um grande esforgo por acabar o meu trabalho a horas. (Compromisso com
o contrato de trabalho)

4. Interessam-me as tarefas bem feitas. (Qualidade)

5.  Estou convencida de que tenho de ter sucesso em tudo o que facgo. (Autoconfianca)

6. O meu marido (familia) acaba sempre por compreender o que planeio fazer, mas
tenho de me esforcar por lhe explicar. (Persisténcia; Negociagdo; Obtencao do
consenso da familia)

7. Nunca tenho medo de coisas novas, mesmo quando parecem perigosas.
(Assuncao de riscos)

8. Proponho-me sempre algum objetivo, para que possa facilmente verificar se estou
no caminho certo ou ndo. (Planeamento e Controlo)

9. Asvezes, é necessario assumir riscos, mas isto ndo significa que nos envolvamos
em situagoes perigosas. (Assungao de riscos calculados)

10. Quando tenho de decidir em relagdo a alguma coisa, falo sempre com muitas
pessoas e obtenho muitas informacdes, antes de tomar uma deciséo. (Procura de
informacéo; Planeamento sistematico)

11. Procuro os conselhos de pessoas que sabem muito. (Estabelecimento de
contactos)

12. Tenho umaimagem clara de onde pretendo chegar no futuro. (Definicdo de objetivos)

13. Quando algo ou alguém pde em perigo o que tento fazer, tento sempre encontrar
maneira de ultrapassar a situacdo. (Persisténcia)

14. Sei como apresentar as minhas ideias a minha familia. (Comunicagao; Capacidade
de persuasao; Obtencao do consenso da familia)

15. Quanto mais tenho a certeza do que quero atingir na vida, melhores séo as minhas
hipéteses de ter sucesso. (Definicdo de objetivos; Autoconfianca)

16. Acredito que é importante cumprir sempre as nossas promessas. (Fiabilidade)
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Médulo 2.2
O Meio Empresarial: A Mulher nao Esta Sozinha

Conteudos-chave

Em muitos paises em vias de desenvolvimento, as mulheres estdo frequentemente
envolvidas em empresas muito pequenas e para muitas empresarias ¢ dificil expandir o
seu negécio. Muitas vezes, as mulheres ndo estdo conscientes da sua representagao
desigual no mundo empresarial. Além das suas atividades empresariais, ttm muitas
responsabilidades em relagéo & familia e a casa. E frequente enfrentarem pressdes para
partilhar os lucros do negdcio dentro do agregado familiar, do meio familiar mais alargado
e da comunidade. Este médulo da formagao proporciona a oportunidade de ganhar uma
percecédo pratica de alguns aspetos do comportamento pessoal da mulher empresaria
e do impacto que as suas relagdes pessoais e sociais podem ter no desempenho do
negdcio. E especialmente importante que as mulheres empresarias sejam capazes de
resolver problemas e ultrapassar dificuldades que surjam nas suas vidas, antes que estas
influenciem negativamente o seu negécio.

Objetivos

O Médulo 2.2 centra-se no contexto geografico, social e cultural em que as mulheres
atuam como empresarias. Este enquadramento pode afetar as oportunidades de
mobilidade e integracdo das mulheres de maneira positiva ou negativa. O comportamento
individual das pessoas ¢ influenciado pela sua capacidade de correr riscos e definir
objetivos para si préprias. Tudo isto € influenciado pelas pressdes externas, de diferentes
modos. A mensagem-chave deste modulo é permitir as participantes que promovam a
sua prépria causa como empresarias, num meio que podera dar-lhes apoio, mas que
também pode ser dificil e por vezes até hostil.

Exercicios

8.  Estabelecimento do Negécio no Seu Meio.

9. O Negdbcio na Sua Comunidade: Planeamento Empresarial.
10. A Rede de Novelo.

11. A Rede de Relagbes (opcional).
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Estabelecimento do Negécio no Seu Meio

Exercicio 8. Estabelecimento do Negécio® no Seu Meio

®) Objetivos

° Compreender a relagao entre um negdcio e o seu meio envolvente.

° Tornar as pessoas conscientes da pressao do seu meio e das formas de lidar com
0 mesmo.

® Duracao

60 minutos

i Disposicao da Sala
° Semicirculo ou em forma de U.
° 1 mesa.

° 5 cadeiras no centro da sala de formacéo, para utilizar durante a etapa 2.

Qj@ Materiais

o 13 cubos de madeira (ou caixas de fésforos, se ndo se encontrarem cubos) para a
pessoa que vai representar o papel de empresaria.
° Marcadores e folhas de papel em branco.

g Material de Apoio

o Recurso Formativo 8.1: Instrugdes para a Interpretagcao de Papéis (Role-play).

3 Sessoes Relacionadas

° Ao trabalhar com um grupo de empresarias com instrugcdo ou com equipas de
formacado com experiéncia empresarial, incluir o conceito de Ponto de Equilibrio
(“Sem Lucro — Sem Prejuizo”, ver o Guia de Referéncia para mais informagdes) no
debate, apds a interpretacédo de papéis. Caso as participantes possuam pouca
instrucdo, ou ndo estejam familiarizadas com conceitos empresariais, o melhor sera
debater o conceito do ponto de equilibrio, mais pormenorizadamente, no Médulo
3.4. Financgas.

3 Adaptado de: GTZ, 1998, CEFE - Manual for Trainers, CEFE International: Part IV, Exercises.
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=

Preparacao

Toda a equipa de formacao deve ler o exercicio antes da sessdo e escolher o
numero e tipo de papéis a serem utilizados durante a representagéao (normalmente,
entre 5 a 7) (ver Recurso Formativo 8.1). Selecionar o papel da mulher empresaria
e 0s 4 a 6 atores secundarios a partir das notas de instrugdo. As notas de instrugao
para a interpretacdo de papéis podem ser mudadas e adaptadas para se
adequarem ao enquadramento e contexto social das participantes. Selecionar os
papéis de acordo com o contexto local — por exemplo, no caso de um “chefe de
aldeia” ser uma pessoa com influéncia na regido em questao (ver nota de instrugéo
4), este papel deveria ser escolhido para ser interpretado na representagcao de
papéis. Noutros casos, estes papéis podem tomar a forma de um lider de um
partido politico ou de um representante da administragéo distrital.

Identificar pessoas voluntarias para a interpretacdo de papéis antes do inicio do
exercicio: uma mulher para interpretar o papel de empresaria e 4 a 6 intervenientes
para os outros papéis. Dar as instrugdes sobre os papéis aos intervenientes, antes
do comeco da sessao e do seguinte modo:

A interpretacdo de papéis é sobre uma mulher empreendedora que vai

estabelecer o seu préprio negocio. Enquanto desempenha este papel, vai

receber visitantes que vao tentar influencia-la.

— Cada interveniente deve preparar-se sozinho para a sua interpretagéo e néo
falar do seu papel com mais ninguém, de modo a tornar a interpretagdo de
papeis mais realista e interessante.

— Ainterpretacao de papéis comega com a mulher empreendedora a construir o
seu negocio. Pede-se aos outros intervenientes que saiam da sala no inicio da
interpretacdo de papéis e havera um formador que Ihes pedirad para entrarem
um a um. Quando entrar na sala, cada ator devera apresentar-se a mulher
empreendedora e ao grupo. Por exemplo: “Sou a tua irma e acho...” ou “Na
qualidade de lider da tua comunidade, eu...”

— Durante a interpretagao de papéis, os atores podem falar uns com os outros,
mas nao lhes é permitido tocar na mulher empreendedora ou dar-lhe qualquer
tipo de ajuda fisica na construgdo do seu negécio.

— Pedir a todos os intervenientes que falem alto e de maneira clara, para que toda
a gente possa ouvir.

Dar mais algumas instrugdes a mulher que vai representar o papel de empreendedora.
Utilizar a nota de instrucao 1 para o papel da empreendedora.

Dar instrugdes aos outros intervenientes do seguinte modo: para os intervenientes
instruidos: dar a cada interveniente instrucdes escritas que descrevem o respetivo
papel. Para os grupos néo instruidos: dar as instrugdes a cada pessoa oralmente
e repetir o que esta no papel algumas vezes. Certificar-se de que cada interveniente
compreende o que tem a fazer e como se deve comportar.
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,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 — 15 minutos

Fazer referéncia ao Exercicio 6. Autoavaliacdo Smart e mencionar que, por vezes, as
mulheres de negdcios ndo conseguem atingir os seus objetivos devido ao meio em que
tém de funcionar. Perguntar as participantes se tém alguma experiéncia com pressoes
ou obstaculos no seu meio que conduzam a problemas empresariais.

Apresentar o exercicio como uma oportunidade de descobrir de que forma as mulheres
de negdcios podem lidar com o apoio e a pressao exteriores.

Convidar a mulher que vai representar o papel de empreendedora a chegar-se a frente
e pedir aos outros atores para esperarem fora da sala de formacéo, até que Ihes seja
pedido para entrar.

Explicar o seguinte, em plenario:

o A mulher que vai representar o papel de uma empreendedora vai construir um
negoécio com cubos ou caixas.

° Cada cubo representa o dinheiro investido no seu negdcio.

o O investimento de capital inicial é representado por 13 cubos. Trés cubos foram um
empréstimo do banco, 3 foram emprestados por um amigo e 7 sdo as poupangas
da mulher empreendedora.

° A mulher tem de construir um edificio com uma altura minima de 10 cubos. A partir
do 11.° cubo para cima, ela comega a ter lucro no negécio. Quanto mais alta a
construgdo, mais lucros ela tera.

° A mulher empreendedora tera 10 minutos para construir o seu negécio.

Pedir ao grupo que observe o desempenho da interpretagdo de papéis em siléncio e, em
particular, que observe cuidadosamente o comportamento da empreendedora.

Etapa 2 - 20 minutos

Dar inicio a interpretacédo de papéis pedindo a empreendedora para dizer ao grupo
quantos cubos planeia usar e para escrever esse dado num papelografo. Quando tiver
determinado um numero, podera comecgar a construir a sua empresa. Assim que ela
comecar a construir, convidar os outros atores a entrar na sala, um a um.

Quando o tempo acabar (10 minutos), pedir aos atores para pararem com a interpretagao
de papéis. Antes de lhes indicar que voltem aos seus lugares, pedir & empreendedora
para contar o numero de cubos ou caixas que representam o negocio e para dizer se
atingiu ou néo o objetivo.

Terminar a interpretacdo de papéis agradecendo aos atores a sua representacédo e
pedindo-lhes que regressem aos seus lugares.
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Atencao

As equipas de formacao nao devem interromper a interpretacdo de papéis dando novas
instrucdes. A equipa de formagao sé pode pedir para falarem mais alto, de modo que
todo o grupo de participantes consiga ouvir o que se esta a passar.

Etapa 3 - 20 minutos

Os intervenientes e os observadores analisam o comportamento da empreendedora
relativamente a definicdo de objetivos, tomada de decisdo e capacidade de negociagao.
Comentam as interrupgdes provocadas pelas pressoes externas e comparam-nas com
as suas proprias experiéncias.

Debater o seguinte com o grupo:

1. Perguntar a quem participou na simulagdo como se sentiu, a comecar pela
empreendedora. Foi facil ou dificil? Estao felizes ou desapontados com o resultado?
Qual foi o principal desafio?

2. Perguntar as outras pessoas o0 que observaram.

3. A representagdo de papéis foi realista? Poderia a mesma situagao acontecer as
mulheres empresarias da sua comunidade e sociedade? Se ndo, o que seria
diferente?

4. A pressao seria a mesma para mulheres ou homens empresarios com ou sem
incapacidades? Se néo, o que seria diferente?

5. Como é que uma empresaria se deveria comportar nessa situagao? Ha algum
conselho a dar? Que opgdes € que ela terd?

6. Sera que ela poderia atingir um certo grau de independéncia em relacdo a estas
influéncias externas? Se sim, como poderia consegui-lo?

7. O que pode ser aprendido com este exercicio € o que pode ser melhorado no
comportamento empresarial de cada um?

Etapa 4 - 5 minutos

Debater o seguinte quando terminar o exercicio:

° E importante que as pessoas se apercebam que uma mulher empresaria com um
pequeno negocio € permanentemente confrontada com o ter de solucionar
problemas e ultrapassar dificuldades que surgem na sua vida pessoal e social. Se
estes fatores ndo forem bem geridos, podem ter um efeito muito negativo no seu
desempenho empresarial.

° Em muitas sociedades, as mulheres e os homens de negdcios sdo pressionados
a utilizar o dinheiro e recursos provenientes dos seus negocios com outras
finalidades sociais, na familia ou na comunidade. Por vezes, as mulheres tém
dificuldade em dizer “ndo”, porque foram socializadas para ajudar os outros. Todas
as mulheres e homens de negécios tém de ter presente que os “favores” a mais
prejudicam o negocio e levam a que falhe. Assim, é importante que quem tem um
negocio aprenda a organizar prioridades: o negécio pode suportar uma pequena
contribuicdo para outra coisa? Qual a importancia de tal contribuicao no contexto
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Exercicio 8

de obtencdo dos seus objetivos econdémicos e sociais? Um acréscimo na
desvantagem das mulheres empreendedoras que as pressiona em relagao a muitas
“cedéncias” sdo as responsabilidades detidas nas familias em que inevitavelmente
se encontram a cuidar dos 6rfaos e criangas vulneraveis da esfera familiar mais
alargada.
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&

Instrucoes para a Interpretacao de Papéis (Role-play)

Instrucao 1 - para o papel da mulher empreendedora

Vai construir o seu negécio fazendo um edificio alto com cubos ou caixas. Tera 13 cubos,
que representam o dinheiro que pode investir no seu negocio. Reuniu estes 13 cubos do
seguinte modo:

— 3 cubos recebidos como um empréstimo do banco

— 3 cubos foram emprestados por um amigo

— 7 representam as suas poupangas

O edificio tem de ter uma altura de, pelo menos, 10 cubos, mas deve tentar fazer um edificio
mais alto do que 10 cubos, porque sé vai comegar a gerar lucros a partir do 11.° cubo.

Deve decidir de antem&o o numero de cubos ou caixas que quer utilizar no edificio
(objetivos do negdcio).

Tera 10 minutos para a construgcdo do edificio. Se o edificio ruir, deve comecar a
reconstrucédo. Durante o tempo em que estiver a construir o negécio, vai receber visitantes.

A

Instrucao 2 - para o papel da irma

Precisa de dinheiro com urgéncia para tratar o seu bebé no hospital. A sua tentativa de
obter crédito junto do banco falhou, visto que este considera que o seu novo emprego nao
é suficientemente estavel para garantir o pagamento do empréstimo. Assim, vira-se para
a suairma, que esta a comegar um novo negécio com uma construcdo de cubos/caixotes
de madeira. Cada cubo representa uma quantia de dinheiro especifica. Precisa de lhe
pedir 2 ou 3 cubos para ajudar a salvar o seu bebé.

Tem de convencer a sua irma do perigo imediato da situacéo. Ela deve ajuda-la, devido a
responsabilidade que tem como irma mais velha. Tem de conseguir o dinheiro o mais
depressa possivel.

Assim que o formador ou formadora a chamar, deve entrar e apresentar-se, para que as
outras pessoas (atores e observadores) percebam quem é. Pode falar com a sua irma,
mas nao pode tocar nos cubos.

3

Instrucao 3 - para o papel da amiga

Uma amiga sua comegou um negocio com uma construgcdo de cubos/caixas de fosforos.
Os cubos representam o dinheiro que a sua amiga quer investir no negécio. Trés dos cubos
foram-lhe emprestados por si. Nao foi facil para si ajudar a sua amiga com este empréstimo,
ja que teve de adiar uma obra urgente e importante na sua casa para o poder fazer.

Devido a esta situacéo, tem muito interesse em verificar que o negdcio da sua amiga da
lucro e, quanto mais depressa, melhor. Porém, sabe que a sua amiga s6 vai comegar a ter
lucros depois de ter empilhado os/as 10 primeiros/as cubos/caixas. Assim, deve insistir com
ela para que construa o edificio o mais depressa possivel. Ndo pode ajuda-la fisicamente no
negdcio. Porém, pode aconselha-la e orienta-la oralmente durante a interpretagéo de papéis.
Gostaria que ela Ihe pagasse o mais depressa possivel, visto que quer fazer as obras na sua
casa antes da estacido das chuvas, que esta para comegar em breve.

Assim que o formador ou formadora a chamar, deve entrar e apresentar-se para que as
outras pessoas (atores e observadores) percebam quem é. Pode falar com a sua amiga,
mas nao pode tocar nos cubos.

A
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Instrucao 4 - para o representante da autoridade local

E um representante da autoridade local e quer construir um sistema puiblico de abastecimento
de agua na aldeia.

O sistema de abastecimento de agua traria beneficios a toda a comunidade.

Conhece uma mulher empresaria da sua aldeia que esta a construir um negécio com
cubos ou caixas de fésforos. Cada cubo representa uma parte do investimento total no
negocio.

Esta interessado em conseguir 2 cubos para investir no sistema publico de abastecimento
de agua. E o representante da autoridade na comunidade e todas as pessoas estéo
habituadas a seguir as suas instrugdes.

Assim que o formador o chamar, deve entrar e apresentar-se para que os outros
participantes (atores e observadores) percebam quem é. Pode falar com a mulher de
negocios, mas nao pode tocar nos cubos.

3

Instrucao 5 - para o papel de marido

Até agora, a sua vida e a da sua mulher tem sido muito dura, com poucos luxos. A sua
mulher comegou a montar um negdcio recentemente e vocé tem grandes esperancgas de
poder vir a ter certas coisas, como uma televisdo grande e roupas bonitas. Acha que isso
estd a demorar muito a acontecer e estd a ficar impaciente, farto de ficar a espera de ver
0 negécio dar lucro para o ajudar a melhorar a sua vida. Devia dizer a sua mulher o que
quer e que quer 0 negocio a dar lucro o mais depressa possivel.

A empresaria, sua mulher, esta a tentar criar um neg6écio com cubos/caixas de fésforos.
Tem como capital inicial 13 cubos/caixas e tem de construir a torre com mais de 10
cubos/caixas, de maneira a conseguir obter lucro e para se certificar de que néo falha no
seu negécio. Ela tem 10 minutos para cumprir a tarefa.

Fale com a sua mulher, mas ndo toque nos cubos.

3

Instrucao 6 - para o papel de irmao

Esta desempregado. A sua mulher esta gravida e € VIH positiva. Ela toma medicamentos
antirretrovirais que o hospital da provincia fornece. Os medicamentos estéo prestes a
acabar e a consulta dela esta para breve. Precisa de dinheiro para leva-la ao hospital.

A sua irma comegou um pequeno negdécio na aldeia, onde vocé vive. Ela esta a montar o
negécio com a construcdo de um edificio alto, com cubos ou caixas. Os cubos
representam dinheiro. O capital inicial da sua irma consiste de 13 cubos. O negécio dela
s6 vai comegar a dar lucro depois de ela fazer uma torre com 10 cubos.

A sua tarefa é pedir-lhe 2 cubos como ajuda para as suas despesas de deslocacéo. Precisa
disto urgentemente e ndo quer esperar. Seja persistente. Pode aconselha-la ou orienta-la
verbalmente, mas ndo pode tocar nos cubos.

Assim que o formador o chamar, deve entrar e apresentar-se para que os outros
participantes (atores e observadores) percebam quem é. Pode falar com a sua irma, mas
ndo pode tocar nos cubos.

A
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Instrucéo 7 - para o papel de banqueiro

A sua cliente esta a criar um negécio com a construgdo de um edificio com cubos ou
caixas. Cada cubo representa uma parte do investimento total. Concedeu um “crédito
bancario” de 3 cubos a empresaria. O pagamento do empréstimo de 1 cubo era devido
na semana passada, mas a empresaria ndo efetuou esse pagamento. Como banqueiro,
néo quer perder o dinheiro do banco. Assim, o seu interesse é que a empresaria construa
o edificio da maneira mais sélida possivel e, ao mesmo tempo, pague o empréstimo.

Se a empresaéria ndo seguir o seu conselho, pode ameacar que vai exigir a devolugédo do
crédito bancario. A primeira prioridade de qualquer negécio é pagar o crédito concedido
pelo banco e, aos olhos da lei, vocé é a primeira pessoa a ser reembolsada, antes de
todos os outros.

Pode dar os conselhos que quiser, mas ndo pode tocar nos cubos.

3
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Exercicio 9. O Negocio na Sua Comunidade: Planeamento
Empresarial*

(@) Objetivos

° Levar as participantes a tomar consciéncia do meio social, econdmico e cultural
onde atuam (atuardo) como empreendedoras.

° Permitir ao grupo a andlise das oportunidades e limitagdes no seu local de negécio.

@ Duracao

70 minutos

ﬁ§ Disposicao da Sala

[}
U

Pequenos grupos dispostos em circulos de trabalho (2 a 4 participantes por cada grupo).

Qg@ Materiais

Papelografo ou outros papéis grandes, um a dois para cada pequeno grupo.

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 9.1: Exemplo de Um Mapa de Aldeia.
8 Sessoes Relacionadas

Todos os outros exercicios do Médulo 3.2 Marketing.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 5 minutos

Consultar o exercicio 8, no qual é abordada a pressao externa que afeta o negécio. Esta
pressao é exercida pelos membros da familia ou da comunidade. Mas existem outros
fatores externos que podem afetar a atividade, tais como direitos de propriedade,
infraestruturas, mercados, etc. Neste exercicio vamos analisar estes fatores.

Explicar a ideia de Mapa de Negdcio: consiste na execucao de um desenho representativo
da comunidade na qual esta inserida a mulher empreendedora e onde pretende
concretizar um negdcio. Trata-se do local onde a mulher vai regressar quando terminar
a formacédo. No exercicio, o grupo deve desenhar um mapa com a localizagdo do seu
negoécio no local onde vive, ou na vila ou cidade mais préxima.

4 Fonte: Adaptado do manual CEFE para jovens mulheres rurais da Tunisia (Manuel CEFE pour Jeunes
Femmes Rurales en Tunisie), por Susanne Bauer e Sabine Hartig, 1995.
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Subdividir o grupo em grupos mais pequenos e solicitar-lhes o seguinte: realizar um

desenho da aldeia ou comunidade na qual um dos membros do grupo tem/gostaria de

ter um negécio. O desenho deve apresentar as oportunidades-chave e as limitagoes
existentes no local do negécio e que podem vir a influenciar o sucesso da atividade.

Apresentar alguns exemplos daquilo que € possivel incluir no desenho, tais como:

° A localizagao do negdcio.

o Habitantes: nimero (o sexo, a idade e os niveis de rendimento, tendo em conta a
importancia); zonas mais ou menos populosas, etc.

o As instituicoes locais mais importantes: entidades governamentais, concelhos muni-
cipais, escola(s); centros de salude/hospitais; bancos; correios; locais de culto; outros.

o Os locais mais importantes de producédo e comércio: mercados; lojas; ateliés de
artesanato e de reparacédo; parcelas de terreno; fabricas.

° Distancias percorridas por via terrestre, maritima ou aérea, tendo em conta a
situacao: principais estradas e ligagdes a outras cidades/vilas; distancia em relagcao
as vilas mais proximas e a capital; rios e outras vias maritimas; aeroporto.

° Meios de transporte: autocarros e comboios; estacdes de autocarro e de comboio;
taxis ou outros meios de transporte.

o Zonas de encontro de mulheres, homens e criangas: escolas; centro de saude;
local de culto; pogos de agua; lavadouros; mercados; associagdes de mulheres;
centro comunitério; outro.

Solicitar também a cada grupo que crie um slogan ou uma frase motivadora referente a
respetiva vila/zona/cidade, para promover “o empreendedorismo nas mulheres”, na zona
onde vivem. Estes motivadores podem incluir frases como “Porque precisamos de
mulheres empreendedoras?” ou “As melhores mangas estao em...” (home do negdcio, vila,
ou cidade préxima). Os slogans devem estar presentes nos desenhos realizados.

Explicar que o exercicio deve ser realizado por todo o grupo, devendo todos contribuir
para a execucdo do mesmo. A instrucdo de cada uma das participantes ou a respetiva
pericia artistica néo € fundamental.

Etapa 2 - 30 minutos

Conceder aos grupos tempo suficiente para a realizagdo dos desenhos. Caso todos os
participantes fagcam parte da mesma aldeia, ndo se deve preocupar se apresentarem
ideias idénticas (embora esta situacdo raramente ocorra). Caso surjam questdes
relativamente a execugéo dos desenhos, os participantes devem ser incentivados a
encontrar, individualmente, as solugcdes, devendo a ajuda restringir-se ao essencial. Os
membros dos grupos podem, desta maneira, utilizar a sua imaginagdo de uma forma
mais livre. Incentivar o grupo a participar ativamente nos desenhos, mesmo quem tenha
dificuldade em utilizar a caneta. Quando o tempo terminar, informar o grupo que os
desenhos ndo serao alterados durante o decorrer da formacéo, podendo vir a ser
acrescentados mais tarde, caso seja necessario.

Etapa 3 - 35 minutos
Solicitar a cada grupo a apresentagado sucinta do respetivo desenho em plenario e
assinalar as principais oportunidades e limitagdes da localizagdo do negdcio.

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 101



A Mulher de Negdcios e o Seu Meio
O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha
O Negodcio na Sua Comunidade: Planeamento Empresarial

Pedir ao grupo que apresente razdes que justifiquem a importancia dos fatores acima
apresentados (na etapa 1) para o seu negocio. O debate ndo tem forgosamente de cobrir
todos os aspetos em pormenor, mas devera salientar os pontos-chave com impacto no
estabelecimento e desenvolvimento das respetivas empresas:

° Procura: clientes/consumidores e as suas necessidades e vontades.

° Oferta: qualidade e quantidade de matérias-primas ou artigos para venda.

° Oportunidades ou custos, tendo em conta a proximidade ou distancia (dos terrenos
agricolas, das matérias-primas e dos clientes).

° Concorréncia presente e potencial.

° O papel das instituicdes de apoio empresarial.

° O papel da comunidade e das instituicdes da comunidade.

o O papel das redes e dos contactos.

Neste debate, o grupo deve ser capaz de reconhecer e fazer face as limitagdes e
oportunidades decorrentes da criagéo de rendimento e da criagdo do proprio negdcio no
seu meio. Deve desenvolver uma consciencializagdo quanto ao nimero e tipo de opgdes
disponiveis, tanto a nivel local, como em areas mais afastadas, fora do seu meio. Podem
ser utilizados alguns exemplos para ilustrar estes pontos: as mulheres que dispdem de
terras férteis junto das suas casas ndo necessitam de despender tanto tempo a
desenvolver colheitas rentaveis como as que tém de andar durante horas para chegar até
aos seus terrenos. Caso nao seja possivel levar os legumes para um mercado préximo, as
hipoteses de os mesmos se deteriorarem sdo bastante elevadas. Debater igualmente as
solugcdes e opgodes para este tipo de problema, como a procura de outros fornecedores,
por exemplo; ou a troca de informagdes sobre novos clientes e/ou concorréncia; ou entao
a interagdo com outras mulheres e associagdes comerciais.

Deve tornar-se claro para o grupo que as suas aldeias/vilas/cidades/comunidades
podem ndo dispor de determinadas instalagdes ou requisitos, passando a constituir um
desafio para as respetivas atividades. Cada participante pode, igualmente, encontrar
novas oportunidades ao observar o seu meio familiar sob uma nova perspetiva. Ao rever
0s esbogos, desenhos e ilustragdes como um todo, algumas pessoas podem vir a
identificar determinados aspetos em relac&o aos quais poderiam n&o estar sensibilizadas
antes de os colocar em papel.

Debater com o grupo quais os tipos de problemas que as mulheres enfrentam quando tém
necessidade de se deslocar. Os maridos e outros elementos da familia estdo dispostos a
cuidar do agregado familiar enquanto as mulheres estao ausentes, ocupadas na sua atividade?

Em relacdo a frase motivadora desenvolvida por cada grupo, aconselhar os participantes
a manterem presentes cada uma das frases, uma vez que as mesmas serao necessarias
para os exercicios seguintes, no decorrer do programa de formacédo. As frases podem
ser revistas e reutilizadas durante as sessbes correspondentes ao marketing e as
relagdes com o publico e com os meios de comunicagéo.

Apods a sessao, colocar todos os Mapas de Aldeia nas paredes e manté-los até ao final
da sesséo de trabalho.
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Recurso Formativo 9.1 @

Exemplo de Um Mapa de Aldeia

SRR
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A Mulher de Negécios e o Seu Meio
O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha
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Exercicio 10. A Rede de Novelo®

(®) Objetivos
° Incentivar a cooperagao e as redes de contactos no grupo.
° Criar energias e estimular a interagao no grupo.

® Duracao

40 minutos

ﬁg Disposicao da Sala

° O grupo deve manter-se em circulo durante a etapa 1.
° Lugares sentados para as restantes fases do exercicio.

Q@ Material
S

Um fio de aproximadamente 80-120 metros de comprimento, enrolado em novelo, para
ser utilizado por 25 pessoas, no maximo. Tipo de fio: fino, leve e resistente (guita em
algodao ou plastico).

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 10.1: Um Provérbio Africano sobre o Trabalho de Equipa.
Q Sessoes Relacionadas

Modulo 4.2 Apoio Empresarial e Rede de Contactos.

% Preparacao

Este exercicio, que pode ser realizado em qualquer fase da formacgéo, pode ser utilizado
para manter as pessoas mais descontraidas face as situagdes apresentadas. E conveniente
que o0 mesmo seja executado o mais cedo possivel na formagéo, uma vez que as histérias
pessoais de cada um podem funcionar como lagos entre os participantes. O exercicio
funciona igualmente como uma forca dinamizadora.

Em determinadas culturas, atirar um objeto a uma pessoa pode ser considerado
ligeiramente ofensivo. Sera conveniente verificar este aspeto antes de iniciar a formagao.
Como alternativa, poder-se-a fazer rolar o novelo de fio pelo chao. Caso haja participantes
com incapacidades fisicas, estes poderado sentar-se em circulo. O formador ou formadora
deve passar o fio em volta da perna da cadeira ou cadeira de rodas para comecar a fazer
a rede. Para libertar o fio apos o exercicio é conveniente corta-lo com uma tesoura. As
pessoas com incapacidades visuais, em vez de utilizarem o fio, podem dar as maos, mas,
quando estiverem num grupo misto, podem todos segurar o fio. O formador ou a
formadora tém de se fazer ouvir bem.

Algumas pessoas poderdo emocionar-se quando estiverem a contar a sua historia.
E necessario reagir positivamente em relagdo & histéria e & coragem que tiveram ao
falarem sobre o assunto durante o exercicio, fornecendo aos participantes apoio
suplementar apds a sessdo, caso seja necessario.

5 Fonte: Adaptado do GTZ, 1990, “The Yarn Coil”, em: CEFE Compendium, \olume |, CEFE International 1990.
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As historias de algumas pessoas poderédo ser demasiado compridas. As equipas de
formacéao tém de evitar que tal ocorra, certificando-se de que as historias séo curtas.
Além disso, talvez seja necessario lembrar ao grupo para ndo alongar a histéria por mais
de 30 a 60 segundos durante o exercicio.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 25 minutos

Um dos membros da equipa de formagao segura um novelo e conta ao grupo uma pequena

historia sobre uma experiéncia positiva que envolva a ajuda ou participagdo de outros.

E importante dar énfase ao papel que as outras pessoas tiveram na experiéncia. Exemplos:

° Uma historia de sucesso de um negdcio, num programa de formagao, ou na vida
pessoal de alguém.

o Uma boa venda que se efetuou gracas a ajuda de outra pessoa, ou uma atividade
de sucesso que foi completada gragas a participacéo e ao apoio de outros.

A histéria do formador ou formadora ndo deve demorar mais do que 30-60 segundos.
Deve, entéo, atirar o novelo a alguém que esteja no circulo, enquanto se certifica de que
segura a ponta solta do fio. A pessoa que recebe o novelo conta a sua “histéria de
sucesso” ou experiéncia e atira 0 novelo a outra pessoa do grupo, certificando-se de que
segura um pedaco do fio. Este exercicio continua até que toda a gente tenha contado
uma histéria e todos os participantes segurem o fio na mao.

Etapa 2 - 5 minutos

Quando todo o grupo estiver ligado pelo fio, pedir que puxem as suas pontas
ligeiramente, em diregao ao proprio corpo. Uma rede de fios fica visivel, representando
as relagdes. Explique que este tipo de rede representa as possiveis linhas de
comunicagao durante a formacéao e podera igualmente representar a cooperacgao entre
os participantes, no futuro. Para ver melhor as linhas do novelo e a rede, pedir a cada
participante que segure o fio acima da cabeca.

Um formador ou formadora pode colocar um objeto leve (tal como um pedaco de papel
ou um documento) sobre a rede e explicar que demonstra a forgca do fio que € segurado
por todos. Para terminar o exercicio, pedir ao grupo para pousar a0 mesmo tempo a
rede no chao e para se sentarem em circulo, a volta dela.

Etapa 3 - 10 minutos
Resuma alguns pontos altos das histérias e experiéncias que as pessoas relataram
enquanto estavam a fazer o exercicio. Passe a seguinte concluséo:

° Convide o grupo a identificar e a partilhar alguns pontos criticos em relagéo ao
trabalho em conjunto bem-sucedido. Realce a importancia da cooperagao e do
estabelecimento de contactos, especialmente em paises que poderao ter tido
experiéncias problematicas no passado (ex.: programas de socializagéo forgada;
filiacdo obrigatdéria em associacdes ou cooperativas; programas comunitarios
obrigatérios que sao dominados para fins politicos, etc.).
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Exercicio 10

o Visto que a formagéo é dirigida especificamente a mulheres empresarias (que ja o
sd0 ou que serdo), debater que, em muitos casos, estas ndo possuem o mesmo
acesso a redes sociais, empresariais e politicas que os homens normalmente
possuem — por exemplo, os clubes empresariais, os circulos politicos, as atividades
sociais ou desportivas dos homens. Perguntar as participantes que redes sociais
femininas existem e quais sdo as suas forgcas e fraquezas. Perguntar-lhes se
possuem meios para entrar ou aceder as redes dos homens.

° Terminar o exercicio mostrando as participantes o Recurso Formativo 10.1 sobre
o Trabalho de Equipa. Explicar que o estabelecimento de contactos e a cooperagao
sédo fundamentais para o sucesso empresarial.

Opcional. Mencionar que a frequéncia de mais sessdes proporcionara um maior nimero
de oportunidades para adquirir um entendimento mais aprofundado sobre como
estabelecer contactos e cooperar com sucesso.
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Q)

Um Provérbio africano sobre o Trabalho de Equipa

“Um dedo sozinho nao pode levantar uma pedra...
... mas, juntos, conseguem!”
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Exercicio 11. A Rede de Relagcoes (opcional)

®) Objetivos

o Identificar as pessoas e organizagdes-chave que poderado ajudar as mulheres na
criagao, gestao e desenvolvimento das suas empresas.

o Melhorar as relagdes que elas ja tém com tais intervenientes e agéncias.

@ Duracao

90 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Distribuir as participantes por 4 grupos de trabalho, organizados por tipos de linhas ou
ideias de negocio. Cada grupo necessita de um quadro (ou parede, ou espago vazio no

chéo).

Qg@ Materiais

Papelografos, cartdes onde escrever e marcadores de cores diferentes.

g Recursos Formativos

° Recurso Formativo 11.1: Exemplo de Um Plano do Meio Empresarial.

° Recurso Formativo 11.2: Pontos-chave para o Meio Empresarial.

o Recurso Formativo 11.3: Desenho de uma aranha a ser formado a partir de cartbes
de cores diferentes, um para cada grupo (para a etapa 6 ou opcional). Nota: verificar
se a aranha € um animal “bom” ou “mau” no local de onde sdo originarios os
participantes. Se as aranhas nao forem populares, apagar esta parte do exercicio.

Sessoes Relacionadas

Modulo 4.3: Plano de Agéo para o Seu Negdcio.

Modulo 2.1: Exercicio 5. Descobrir quais sdo as 10 Principais Caracteristicas no
Sucesso Empresarial.

)

E Notas para a Equipa de Formacao
Este exercicio é apropriado para grupos com pouca instrugéo.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 10 minutos

Subdividir o grupo em 4 grupos mais pequenos. Pedir a cada um dos 4 grupos para
identificar pessoas e organizagdes (familia, pessoas importantes da comunidade,
instituicdes, organizagdes), no seu enquadramento, que tenham influéncia nas suas
empresas ou potenciais empresas. A equipa de formagéo devera ajudar a escrever ou
a desenhar, em cartdes, simbolos apropriados para estes atores do meio envolvente
(um conjunto para cada grupo). Os cartdes podem ser afixados com pioneses ou fita-
-cola nos 4 quadros. Encorajar cada participante a concentrar-se nos atores-chave e a
nao incluir atores de pouca importancia.
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Etapa 2 - 5 minutos

Desenhar um circulo no meio de um papelégrafo. Explicar que o circulo representa “vocé
no seu negdécio” ou “o negdécio do seu grupo de mulheres”. Pedir aos grupos para
desenharem também um circulo em cada um dos quadros. A sua tarefa é posicionar os
varios atores do meio envolvente (cartdes) a volta do circulo, de acordo com a relativa
importancia que tém para os negocios dos grupos. Quanto mais proximo o cartdo estiver
do centro do circulo, mais importante é para cada participante. Quanto maior a distancia
a que o cartao esta do centro do circulo, menor importancia tém estes fatores para cada

grupo.

Etapa 3 - 15 minutos

Pedir ao grupo para pensar sobre as relagdes que existem entre eles e as varias pessoas

ou organizagdes envolvidas e para ilustrarem as mesmas:

o Para uma relagéo importante, desenhar uma linha grossa.

° Para uma relacédo média, desenhar uma linha normal.

° Para uma relagdo que ndo tem grande importancia, desenhar uma linha pontilhada.

o Onde néo ha relagdo, nenhuma linha é desenhada.

° Mostrar o Diagrama de Exemplo de Fatores de Contexto num papelégrafo ou numa
transparéncia (acetato).

Perguntar aos membros do grupo se tém relagbes de negécios com mulheres e/ou
homens e pedir que debatam as semelhancas e diferencas das suas relagdes com
homens e mulheres no meio empresarial. Dar alguns exemplos: as mulheres lidam
sobretudo com mulheres e os homens com homens? E facil ou dificil para as mulheres
de negdcios obter o apoio de lideres masculinos ou de organizagdes dominadas por
homens? As suas conclusdes podem ser ilustradas através dos desenhos — por exemplo,
uma linha vermelha para as relagdes entre mulheres, uma linha azul para as relagcoes
entre homens e uma linha verde para as relagdes entre mulheres e homens. Os
participantes podem igualmente realgar o tipo de relagbes, colocando uma cara
sorridente, indiferente ou triste sobre as linhas, para caracterizar a facilidade ou tensao
destas relacoes.

Etapa 4 - 20 minutos

Pedir ao grupo para apresentar as suas conclusées de modo conciso e deixar que as
debata. Certificar-se de que os clientes, fornecedores e concorrentes sdo mencionados
como atores importantes nas apresentacdes dos grupos. Nesta fase é possivel mostrar um
Exemplo de um Plano do Meio Empresarial (Recurso Formativo 11.1).

Etapa 5 - 20 minutos

Perguntar ao grupo como se sente apdés completar o exercicio, o que é que o
surpreendeu ou incomodou. Encorajar os membros do grupo a falarem livremente sobre
0s seus sentimentos. Perguntar de que modo as pessoas e/ou organizagoes influenciam
0s seus negocios. Anotar as respostas em cartdes ou no papelégrafo, utilizando os
simbolos relevantes, de modo apropriado e aplicavel.
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Concluir que é provavel que existam influéncias tanto positivas como negativas para
todas as mulheres de negdcios. Para quem planeia comegar um novo negécio,
mencionar que tera a oportunidade de identificar as respetivas forcas positivas e
negativas de maneira mais pormenorizada, assim que identificar as ideias para projetos
empresariais de modo mais claro.

Nesta fase da formagao, realcar os atores ou agentes que os participantes considerem
ser importantes de uma maneira ou de outra e pedir-lhes para identificarem o que
poderiam fazer para obter o respetivo apoio em beneficio dos seus negocios. Possiveis
temas de debate:

Rede de contactos. E importante procurar estabelecer contactos com pessoas e
organizagoes influentes, particularmente nos casos em que ainda ndo houve
qualquer contacto. Caso os participantes se sintam inseguros na realizagao de tais
contactos pela primeira vez, deve ser-lhes lembrado que, em muitos casos, os
representantes da autoridade e lideres sao responsaveis por servir e lidar com as
mulheres empresarias — como clientes, consumidoras e grupos-alvo. Assim, tanto
as mulheres como os homens tém o direito de serem servidos e bem recebidos
pelos funcionarios e pelas agéncias.

E importante que as mulheres identifiguem formas de empoderamento, de modo
a desenvolverem os seus contactos com representantes das autoridades e com
quem esta no poder, caso contrario, as suas insegurancgas serao reforcadas e
prolongadas. Poderéo ser apresentadas ao grupo varias maneiras e meios de as
ajudarem a ultrapassar quaisquer obstaculos — por exemplo: podem desenvolver
a sua confianga até ao ponto de se reunirem com representantes da autoridade
que sejam importantes para elas. Poderdo pedir a terceiros que as ajudem e
representem os seus pontos de vista, caso seja necessario. Podem contactar com
pessoas conhecidas da comunidade, primeiro, especialmente com as que estao
proximas de pessoas influentes. Desta maneira, poderdo conseguir contactar
aqueles que pretendem conhecer e as suas negociacdes serdo ajudadas por tais
apresentacdes.

Caso muitas das pessoas expressem problemas com a sua “timidez” em negociar
com figuras da autoridade, organizar uma interpretacao de papéis em que possam
passar pela experiéncia de ter reunides com lideres no ambiente “seguro” da
formacao.
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Etapa 6 — 10-20 minutos

Apresentar a “aranha”. Utilizar como modelo os resultados do trabalho de grupo que sejam
mais identificativos do ambiente. Alguns dos cartdes também podem ser ligados por uma
linha, para mostrar a relagéo entre estes atores e organizagcdes, de modo a formar uma teia
de aranha tipica. Finalmente, um cartdo cortado com a forma de uma aranha é colocado
sobre o centro (0 negocio) (utilizar Recurso Formativo 11.3). Em concluséo, ilustrar que a
mulher empreendedora nao devera ser s6 capaz de formar os fios da sua propria rede,
como também de manter a sua rede de relagdes. Alguns fatores ambientais poderao criar
ameagcas, enquanto outros poderdo oferecer oportunidades. Algumas caracteristicas
empresariais importantes, tais como a procura de informacao, o planeamento sistematico,
a persuasao, a procura de oportunidades e a autoconfianca séo ingredientes importantes
na aprendizagem da criacdo e do desenvolvimento de redes. Recordar aos participantes
outras caracteristicas-chave, tais como a persuaséao e a formacéo de redes de contactos,
de entre as 10 Principais Caracteristicas (Modulo 2.1).

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 111



A Mulher de Negécios e o Seu Meio
O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha
A Rede de Relacoes

Variacao das etapas 1-6 (opcional)

Exercicio da aranha:

Este exercicio pode ser realizado em plenario ou em grupos pequenos, com um
formador ou uma formadora em cada um destes subgrupos.

Os cartdes sdo desenvolvidos através de um debate de grupo sobre todos os
fatores que influenciam um negocio: fornecedores, clientes, familia; pessoas
importantes da comunidade; prestamistas ou bancos; outras organizacdes e
instituicdes. Tentar utilizar simbolos nos cartées.

Os cartdes sao reagrupados sob cabecgalhos especificos (por exemplo, contexto
politico, sociocultural, infraestrutural, econdmico e geografico). Estes cabecalhos
séo colocados nos cantos exteriores de dois papelégrafos que foram unidos sobre
um grande quadro ou uma grande parede.

Desenhar um circulo no meio do quadro, em representagcdo da empresa de uma
mulher. Colocar os cartdes sobre os quadros: mais proximos do centro, se existir
uma relagdo proxima e positiva, e mais afastados, se a relagéo nao for forte e
positiva. A distancia até ao centro indica a distancia em relagdo ao negdcio.
Desenhar linhas entre o negécio e os cartdes.

Na Ultima etapa deste exercicio, desenham-se linhas entre os diferentes cartdes, para
que surja a “rede” de uma aranha. Finalmente, coloca-se uma “aranha” (recortada de um
cartao) no centro, a qual representa a mulher empresaria € a sua rede. Em conclusao,
lembrar ao grupo que cada mulher empresaria precisa de desenvolver a sua propria
rede, de acordo com as necessidades e os requisitos do seu negocio. Recordar as
caracteristicas-chave, tais como a persuaséo e a formacgao de redes de contactos, de
entre as 10 Principais Caracteristicas (M6dulo 2.1).
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Recurso Formativo 11.1

A Mulher de Negdcios e o Seu Meio
O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha
A Rede de Relacdes

Q)

Exemplo de Um Plano do Meio Empresarial

Concorrentes

Eu e o Meu

Negdcio

-----

Fornecedor B

Prestamista
Fornecedor A

Banco X
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Recurso Formativo 11.2

A Mulher de Negodcios e o Seu Meio
O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha
A Rede de Relacdes

Q)

PONTOS-CHAVE PARA O MEIO EMPRESARIAL

O apoio familiar, a tolerancia familiar, ou, no pior dos casos, a resisténcia familiar,
podem ser fatores muito decisivos para uma mulher, especialmente quando decide
montar um negaocio.

Clientes (a procura real), o fator mais importante: sem clientes ndo ha negécio.
Criar um debate sobre o facto de os clientes/consumidores serem as pessoas que
irdo comprar os produtos ou servigos. E necessario contacta-los, e falar com eles
e perguntar-lhes sobre os seus habitos, gostos e desejos. Nos negdcios, muitos
utilizam expressdées como “O/a cliente é rei/rainha, principe/princesa”, dando
grande prioridade as necessidades e exigéncias dos clientes. Explicar que as
mulheres empreendedoras terdo algum tempo, durante o programa de formagao,
para conhecerem e entrevistarem os seus (potenciais) clientes, como parte do
estudo de mercado.

Fornecedores. Nem sempre os fornecedores sdo fiaveis e estaveis. Se houver
uma quebra no fornecimento, isto pode afetar gravemente o seu negdcio, o qual
podera acabar. E importante saber mais sobre os fornecedores e as suas fontes de
fornecimento. Descubra como trabalham e quais os problemas deles. Isto podera
ajudar a negociar melhores acordos.

Concorrentes. Se eles se tornarem mais fortes, a sua posicao pode enfraquecer!
Qualquer informacdo que consiga obter sobre a concorréncia vai ajudar a
desenvolver a sua futura estratégia de marketing. Aqui, pode fazer-se referéncia
ao exercicio de producao de colares, realizado anteriormente, na formagao. As
mulheres empresarias também devem ser encorajadas a despender energia, tempo
e dinheiro na obtencdo de informagdes relevantes sobre o mercado e a
concorréncia (por exemplo: a concorréncia cobra os custos de transporte? Veja a
brochura de um concorrente ou compre até o produto de um concorrente, para
observagéo).

A mulher empreendedora ndo devera ser s6 capaz de formar os fios da sua prépria rede,
como também de manter a sua rede de relagdes. Alguns fatores do seu meio poderao
criar ameagas, enquanto outros poderao oferecer oportunidades. Algumas caracteristicas
empresariais importantes, tais como a procura de informagéo, o planeamento sistematico,
a persuasao, a procura de oportunidades e a autoconfianca, sao ingredientes importantes
na aprendizagem da criagdo e do desenvolvimento de redes.
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Recurso Formativo 11.3

A Mulher de Negdcios e o Seu Meio
O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha
A Rede de Relacoes

Aranha
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A Mulher de Negdcios e o Seu Meio
O Projeto Empresarial
A Rede de Relacoes

Moédulo 3
O Projeto Empresarial
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O Projeto Empresarial
Ideias de Negdcio, Oportunidades e Desafios

Moédulo 3.1
Ideias de Negécio, Oportunidades e Desafios

Ideias-chave

A criatividade é a chave para o desenvolvimento de novos negécios ou de negécios ja
existentes, especialmente para as mulheres que pretendem tornar o seu projeto numa
microempresa, ou num pequeno negocio lucrativo. Os exercicios previstos neste mddulo
facilitam o processo criativo de discussao de ideias para a identificacdo de ideias de
negocio. Terdo por base os recursos e experiéncias do grupo, apresentando, assim, um
contributo realista face as ideias de negocio concretizaveis.

Objetivos

O Mobdulo 3.1 tem como objetivo:

° Estimular a criatividade e criar ideias de negdécio, bem como solugdes para os
problemas de empreendedorismo.

o Familiarizar o grupo com os critérios de selecdo que Ihes permitirdo tomar decisdes
sobre os seus futuros negocios. Os exercicios utilizados neste médulo séo
igualmente Uteis para quem ja tem um negécio.

o Destacar a importancia e utilidade na procura de novas vias em todas as etapas da
criagdo ou melhoria do negécio para aqueles que possuam ja negdcio proprio.

Este mdédulo estabelece as primeiras reflexdes sobre o marketing em termos de
oportunidades de negdcio com base em competéncias e capacidades, e em contributos
e recursos. Desenvolve, igualmente, formas de interpretacdo dos desafios, tendo em
conta a procura e a localizagdo dos mercados.

Exercicios

12. Chuva de Ideias (Brainstorming) de Negocio.
13. Microanalise de Ideias de Negdcio.

14. Muitas Ideias numa So6 (opcional).
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Ideias de Negdcio, Oportunidades e Desafios
Chuva de Ideias (Brainstorming) de Negécio

Exercicio 12. Chuva de Ideias (Brainstorming) de Negécio

@) Objetivos
° Aprender a estimular a criatividade no processo de desenvolvimento de ideias de
negocio.

° Praticar a chuva de ideias no desenvolvimento das ideias de negdcio.
o Selecionar 1 a 3 ideias empreendedoras para microanalise.

i@i Grupos-alvo

Este exercicio aplica-se a todas as mulheres empreendedoras — as que ndo possuem
ainda um negécio e pretendem iniciar um, e também as que procuram melhorar o seu
negocio, identificando mais e melhores ideias sobre produtos e novas oportunidades
de negdcio.

® Duracao

60 minutos

ﬁg Disposicao da Sala

g
I

Em forma de U.

Materiais

Dois papelégrafos com folhas grandes de papel; marcadores; fita adesiva para papel.

@ Recursos Formativos
° Recurso Formativo 12.1: Chuva de Ideias: Como Fazer.
o Recurso Formativo 12.2: Critérios de Selecao para Ideias de Negécios.

3 Sessao Relacionada
Exercicio 13: Microanadlise de Ideias de Negdcio.

Notas para a Equipa de Formacao

Durante a discusséo de ideias devem estar presentes os seguintes pontos-chave:

o Estabelecer um ambiente favoravel e de apoio. O processo de formacao deve ser
sistematico e estruturado, mas sera conveniente manter um ambiente informal e
descontraido.

° Salientar a importancia de uma chuva de ideias valida que possa criar o maior
numero possivel de ideias. Neste processo, o mais importante é a quantidade de
ideias, ndo a qualidade. O processo de discussdo ndo deve ser interrompido
demasiado cedo, devendo-se, pelo contrario, continuar a encontrar mais ideias!

o Anotar todas as ideias e escrevé-las com clareza e num local onde todas as
pessoas possam consulta-las. Tentar anotar cada ideia expressa com o menor
numero de palavras possivel. No caso dos grupos com menos instrucao, escolher
um conjunto de simbolos e palavras para que todos possam memorizar qual o
simbolo correspondente a cada ideia.
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o Todas as ideias apresentadas sdo validas e merecedoras de consideracéo. Evitar
os comentarios em tom de avaliagao ou de critica, uma vez que, nesta fase, todas
as participacdes devem ser aceites sem que haja julgamentos.

° Incentivar os participantes a escutarem com atencéao e respeito as participagoes
dos outros.

o Conceder a cada pessoa a mesma oportunidade de participacéo.

o Este exercicio deve tambeém ser utilizado para o grupo se divertir. Certifique-se de
que o grupo se diverte com as ideias, sem que isso implique que estejam a trogar
das pessoas que as propuseram.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 10 minutos

Fornecer um exemplo pratico de como desenvolver uma chuva de ideias com o grupo.
Apresente-lhes uma colher, ou outro objeto, e sugira-lhes que deem ideias para a utilizagéo
de uma colher, para além da mais imediata — comer (ponha-se em bicos de pés, faca
barulho para chamar a atengéo, ou produza musica; prenda a atengéo de cada um).

Apresente ao grupo uma explicacéo sobre as regras da chuva de ideias:

— Todos os membros do grupo devem participar e ser criativos.

— Quanto mais ideias, melhor.

— Nenhuma ideia deve ser rejeitada.

— Cada pessoa apresenta uma ideia de cada vez.

— Todas as ideias sdo bem-vindas, mesmo que parecam absurdas ou descabidas.

— Todas as ideias serdo respeitadas e ndo serdo objeto de analise nesta etapa.

— Na&o devem ser repetidas ideias que tenham ja sido apresentadas, embora as ideias
existentes possam servir para “saltar” para novas ideias.

— As ideias ndo devem ser demasiado pormenorizadas ou complicadas. Os
participantes ndo devem contar histérias.

Etapa 2 - 15 minutos

Perguntar a quem ja possui um negocio de que modo lhes surgiu a ideia de cria-lo.
Introduzir este exercicio como um modo de criar novas ideias de negdécio, que sao
diferentes das vulgarmente existentes.

Introduzir o contexto deste processo criativo: criar 0 maior niUmero possivel de ideias
para um negécio novo. O resultado sera o conjunto de todas as ideias para um servigo
ou negocio que os participantes consigam inventar. Estas ideias podem tornar-se numa
base solida para a identificagcdo de novas oportunidades de negécio, e de novas e
melhores formas de solucionar os problemas existentes nas empresas ja existentes.

Incentivar o grupo a desenvolver ideias de negdcio criativas. Os tipos de negdcio que sdo
comuns para as mulheres nos locais onde vivem sédo, normalmente, mencionados
primeiro. Peca-lhes que apresentem ideias de negdcio que sejam inovadoras para o
local onde vivem e/ou novas para as mulheres. Pecga-lhes que pensem “fora do

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 121



O Projeto Empresarial
Ideias de Negdcio, Oportunidades e Desafios
Chuva de Ideias (Brainstorming) de Negécio

contexto”, ou seja, que apresentem ideias de negdcio invulgares para mulheres, mesmo
que essas ideias paregam fora do ambito, ou desapropriadas.

Explicar a importancia de as ideias de negécio serem novas: com frequéncia, muitos
empreendedores, ou empreendedoras, fazem a mesma coisa e oferecem os mesmos
produtos ou servigos no mesmo local. Nestes casos, existe um elevado risco de fracasso
do negdcio, uma vez que existe demasiada concorréncia e nao ha consumidores suficientes.

Salientar os riscos de julgamentos precipitados (declaragbes como “isto ndo vai dar
certo”, ou “ja tentdmos fazer isso”), uma vez que causardao um impacto negativo, em
especial nas pessoas timidas, ou naqueles que ndo se sentem a-vontade para deixar fluir
as suas ideias e exprimi-las sem constrangimentos.

Iniciar a Chuva de Ideias: os membros da equipa de formagdo anotam as ideias no
quadro, ou papelégrafo, enquanto o exercicio decorre. O exercicio termina quando existir
uma quantidade razoavel de ideias, ou quando o grupo esgotar as ideias.

Alternativa para a Etapa 2 — 15 minutos

Utilize uma bola ou outro objeto para tornar o exercicio mais real. Em seguida, é
apresentada uma alternativa ao Exercicio 10: A Rede de Novelo. O grupo atira ou faz rolar
a bola de uns para os outros. Quem receber a bola deve apresentar uma ideia em 3
segundos.

No caso de o participante ndo se lembrar imediatamente de uma ideia, quem orienta
este exercicio deve incentivar os membros do grupo com exemplos de pensamento
criativo.

Os exemplos apresentados podem, por exemplo, fazer referéncia a mulheres empreendedoras
em atividades néo tradicionais, ou com novas competéncias para as mulheres, como o
trabalho numa radio ou a reparacéo de veiculos. Se as ideias tiverem por base a
confecdo de produtos com tecidos, o grupo pode, igualmente, pensar em ideias
relacionadas com a produgédo de bichos de seda e a tecelagem de seda. Caso o
participante ndo tenha ideias para apresentar, pode dizer: “Passo”. As pessoas com
dificuldades visuais podem ser integradas no mesmo exercicio, sendo assim necessario
perguntar-lhes o nome da pessoa a quem gostariam de langar o processo criativo, em
vez de langcarem a bola.

Etapa 3 - 15 minutos

Resumir a sesséo, concluindo que o grupo conseguiu criar inUmeras ideias. Perguntar
se tém algumas sugestdes a fazer relativamente a proxima etapa. Deixar que seja o
grupo a apresentar as suas proprias sugestoes para a selecao de ideias de negdcio.

Introduza trés critérios para selecionar as ideias de negdcio mais promissoras,
representadas pelo Recurso Formativo 12.2.

Para cada um dos critérios, discuta todas as informagdes importantes, conforme se
apresenta a seguir:
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o Competéncias. Conduzir o grupo a enumerar algumas das competéncias que as
mulheres ja possuem porque estdo habituadas a utiliza-las no seu dia a dia: a
confecdo da comida, a atividade agricola, a gestdo da casa, ou as compras no
mercado. Devem ser incluidas competéncias tradicionais e néo tradicionais, como
o caso das mulheres que realizam servigos técnicos de reparacao. Discuta de que
modo é possivel criar um negoécio com base nestas competéncias (por exemplo,
nos servicos de comida para fora — catering, restauragao, loja de produtos
horticolas, centro de cuidados diarios, etc.).

° Recursos. Elaborar uma lista dos recursos disponiveis na cidade, comunidade ou
regiao:
- Recursos financeiros: poupangas, empréstimos, propriedades agricolas;
- Recursos humanos: membros da familia/grupo, jovens qualificados.
- Matérias-primas: frutos e produtos horticolas, peixe, madeira, bambu, argila,
pedra, etc.

o Procura. Solicitar as mulheres que apresentem uma lista de coisas de que a aldeia
necessita e que ainda ndo possui. Esta situagdo pode ocorrer porque as pessoas
sa@o obrigadas a procurar produtos ou servigos longe de casa, tais como: sabao,
carne, roupas, cuidados de saude. Incluir a variedade de exigéncias expressas por
diferentes grupos e que sao por vezes ignoradas, por exemplo: para além das
necessidades individuais para a manutencgao da familia, existem instituicdes locais
ou negécios que podem necessitar dos seus produtos. Os exemplos sdo: um
hospital; uma escola; o concelho municipal; o centro de negdcios; hotéis e
restaurantes; ou projetos de desenvolvimento.

Etapa 4 - 20 minutos

Deixe o grupo refletir sobre todas as ideias de negécio que pretende pér em pratica
durante a etapa 1. Formar pequenos grupos e pedir-lhes para identificarem as 3 ideias
empreendedoras mais promissoras, com base em 3 critérios: competéncias, recursos
disponiveis e procura.

Pode solicitar que formem grupos tendo em conta as ideias de negocio da sua
preferéncia, caso algumas destas ideias tenham sido selecionadas por varias
participantes. Este exercicio pode conduzir a uma andlise mais intensiva sobre os “prés”
e os “contras” (vantagens e desvantagens) destas ideias de projeto empresarial, e
permitir a formacdo de grupos (coesdo) durante a formacgao. E igualmente possivel
agrupar as pessoas tendo em conta o local onde vivem. Solicitar as mulheres de uma
cidade ou provincia que formem pequenos grupos.

Deixar que o grupo apresente, sucintamente, os resultados da sua discussédo. Os
resultados do trabalho de grupo serdo posteriormente analisados no Exercicio 13,
Microanalise de Ideias de Negdcio.
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Recurso Formativo 12.1 @

Chuva de Ideias: Como Fazer

° Todos os membros do grupo sé&o convidados a participar e a serem criativos.
o Quanto mais ideias, melhor.

o Nenhuma ideia deve ser rejeitada.

° Apresentar uma ideia de cada vez.

o Todas as ideias sdo permitidas, mesmo as mais absurdas ou descabidas.

o Apresentar ideias que sejam o mais caricato e descabido possivel.

° Todas as ideias serdo respeitadas e ndo serdo objeto de avaliagao.

° Nao deve haver lugar para criticas ou julgamentos.

° Todas as ideias séo igualmente validas, nesta fase.

° Nao devem ser repetidas ideias que ja tenham sido apresentadas. Utilizar essas
ideias para “saltar” para novas ideias.

° Nada de pormenores: manter as ideias concisas, sem contar historias.
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Recurso Formativo 12.2 @

Critérios de Selecao para Ideias de Nego6cios

° Competéncias de que as mulheres dispdem.

° Recursos disponiveis (tais como recursos financeiros e humanos, matérias-primas)

° Algum indicador na ideia de negdcio que o torne muito atrativo e muito
requisitado, como por exemplo, produtos ou servicos que ndo se encontram
disponiveis na comunidade; competéncias nido tradicionais e novas para as
mulheres; ou diferentes necessidades expressas por individuos ou instituicoes.

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 125



O Projeto Empresarial
Ideias de Negdcio, Oportunidades e Desafios
Microanalise de Ideias de Negocio

Exercicio 13. Microanalise de Ideias de Negécio

®) Objetivos
° Adaptar e selecionar ideias de negocio.
° Introduzir o “mercado” como um conceito.
® Duracao
95 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Participantes sentados em pequenos grupos.

Q@ Materiais

Quadros, papelografo, marcadores.

@ g Recursos Formativos

o Recurso Formativo 12.2 (Exercicio 12): Critérios de Selecao para Ideias de Negécios.
o Recurso Formativo 13.1: Tabela de Microanalise.

3 Sessoes Relacionadas
Este exercicio tem por base o resultado obtido no Exercicio 12: Chuva de Ideias
(Brainstorming) de Negécio.

% Preparacao
Copiar a tabela de microanalise para uma folha grande de papel (2 folhas de
papelografo juntas).

° Um quadro grande, colocado numa parede ou no ch&o, para apresentagdao do
resultado da microanalise numa folha grande de papel.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 5 minutos

Recordar o resultado da etapa 4 no exercicio anterior: o grupo identifica ideias
promissoras para atividades geradoras de rendimentos que devem avancar para a
selecao final. S6 podem ser analisadas em pormenor entre 1 e 3 ideias.

Recordar ao grupo quais os critérios de selegéo introduzidos no Exercicio 12 (Recurso

Formativo 12.2). Os critérios utilizados para selegao incluiam:

° Competéncias: temos competéncias suficientes para assegurar esta atividade?

o Recursos: existem recursos financeiros disponiveis, bem como equipamento e
matérias-primas?

° Procura: sera que as pessoas comprarao os nossos produtos/servicos? O produto/
/servigo é procurado e os clientes terdo (potencialmente) forma de o pagar?
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Explicar que, na proxima etapa, o conjunto final de 1 a 3 ideias de negécio ira ser
analisado para confirmar se sédo realmente ideias validas para o futuro. Perguntar ao
grupo se pensou em mais alguns pontos relacionados com a selecdo da ideia de
negocio. Pedir ao grupo para apresentar critérios de selecdo adicionais para ajudar a
perceber se a ideia selecionada é exequivel e realista, por exemplo: existéncia de
concorréncia. Felicitar o grupo pela lista de novos critérios de selegéo.

Etapa 2 - 15 minutos

Introduzir a tabela de microanalise numa folha de papelografo com formato horizontal
(consultar o Recurso Formativo 13.1), e apresentar exemplos de cada critério de analise.
Escolher exemplos que sejam relevantes para as circunstancias e situagées do grupo-
-alvo. Nao ser moralista e ndo entrar em muitos pormenores nesta fase. Se o grupo
identificou critérios de selegdo adicionais durante a fase 2, inclui-los na analise.

Podem ser apresentadas ao grupo mais explicacées para avaliagcao, de acordo com
os Recursos Formativos disponiveis.

Etapa 3 - 30 minutos

Solicitar que formem os mesmos grupos (subgrupos) nos quais trabalharam no Exercicio
12. Pedir para analisarem as 3 ideias de negdcio escolhidas e para selecionarem a
melhor ideia com base no exercicio de andlise.

Etapa 4 - 30 minutos

Pedir a cada grupo para apresentar a ideia de negécio que escolheu e mostrar a
respetiva avaliagdo usando as “caras sorridentes”. Convidar os outros participantes a
apresentarem também os seus comentarios. Este mesmo processo deve ser aplicado a
cada grupo. Assim, a experiéncia global do grupo pode ser completamente aproveitada,
para servir de apoio na reavaliagdo das ideias de negdcio. Confirmar se a pessoa que
apresenta os relatérios segue os pontos-chave do debate.

Cada grupo deve analisar em plenario pelo menos uma ideia selecionada.

Permitir algum tempo de reflexdo para que todos possam pensar e reavaliar a sua ideia
empreendedora, tendo em conta todos os comentarios. Caso haja duvidas quanto a
ideia selecionada, os grupos podem regressar as ideias selecionadas como 2.2 ou 3.2
escolha durante a etapa 2, e repetir o processo tendo em conta estas ideias
empreendedoras.

Permitir algum tempo de reflexdo para a conclusao do exercicio de modo que cada
grupo (ou individuo) selecione uma ideia de negdcio que sera depois desenvolvida
durante a formacao. A equipa de formacéao e as participantes mais experientes podem
ajudar a conduzir o processo dentro dos diferentes grupos de trabalho.

Etapa 5 - 10 minutos
Introduzir o conceito de “riscos fatais” fazendo referéncia ao Recurso Formativo 13.1.

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 127



O Projeto Empresarial
Ideias de Negdcio, Oportunidades e Desafios
Microanalise de Ideias de Negocio

Etapa 6 - 5 minutos

Concluir o exercicio de microanalise convidando o grupo a partilhar as suas opinides
sobre os resultados, incluindo as relacionadas com os possiveis riscos dai decorrentes.
Estes critérios ndo devem ser entendidos como uma resposta final para todas as
perguntas do grupo.

Apresentam uma avaliagédo pratica das perspetivas de sucesso no mercado. Durante a
formacéao, havera ainda muito para aprender sobre mecanismos de mercado, uma vez
que as ideias de projeto identificadas servirdo como possiveis e valiosos pontos de
introdugéo as fases seguintes da formacao.

Concluir o exercicio fazendo referéncia as proximas etapas do curso de formagéao que
abordam de uma forma mais concreta as fungdes exatas do mercado. Todos os
participantes sabem o que € um “mercado”: € um local onde sao vendidos produtos e
servigcos. Explicar que o conceito de “mercado” é utilizado no mundo das empresas
como um conceito geral, que faz referéncia as “vendas” como parte de um negécio.
Existem algumas “leis basicas” e “mecanismos” para qualquer tipo de transagcéo no
mercado, e é sempre a procura do mercado que determina o sucesso ou o fracasso de
um projeto. Serd necessario lembrar ao grupo que a procura avaliada durante este
exercicio requer ainda uma analise detalhada, como é o caso da pesquisa de mercado
através de entrevistas, de opinides dos empreendedores ativos no mercado ou da analise
das estatisticas.
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Tabela de Microanalise

Utilizar os seguintes simbolos:

@@ Muito bom ou positivo

©
©
®

Bom ou razoavel
Indiferente

Dificil ou negativo

@@ Muito dificil ou negativo

Nome da ideia
de negédcio

Capacidades e | Equipamento Acesso a Recursos Procura
competéncias disponivel |matérias-primas| financeiros suficiente

Concorréncia
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Microanalise de Ideias de Negocio

Q)

Capacidades e competéncias: avaliar se dispde de todas as competéncias
necessarias (manuais, pessoais, sociais). Caso ndo estejam disponiveis todas as
competéncias necessarias, tentar encontrar outra pessoa com essas competéncias
que possa ajudar. Avaliar se é possivel pagar a assisténcia a pessoa que vai ajudar
(os custos adicionais inerentes a contratacdo de um funcionario podem implicar
uma diminuicdo do respetivo lucro). Caso a competéncia exigida possa ser
facilmente desempenhada pela mulher empreendedora, esse desempenho deve
receber uma boa classificagdo. Se o seu nivel de competéncia € baixo, ou de fraca
resisténcia, e a mulher ndo dispde de uma pessoa para a ajudar, entdo deve receber
uma classificacéo baixa.

Recursos

— Equipamento disponivel: na utilizagdo de determinados tipos de equipamento
sd0 necessarias algumas competéncias especificas. Noutras situagdes, o
equipamento necessario podera ndo se encontrar disponivel localmente, ndo
ser facilmente reparavel, ou ser demasiado caro para justificar o investimento.

— Acesso as matérias-primas: todas as atividades econémicas necessitam de
contributos essenciais, como é o caso das matérias-primas. O material pode
ser transformado num outro produto (produgao), utilizado para fornecimento
de um servico, ou simplesmente vendido a um prego superior (troca comercial).
Caso a matéria-prima se encontre disponivel durante o ano, a classificagao
devera ser elevada. Mas se existem problemas ou flutuagdes sazonais, tendo
em conta a disponibilidade e o preco, a classificagdo devera ser conse-
quentemente mais baixa.

— Recursos financeiros: ao iniciar uma nova atividade, existe muitas vezes a
necessidade de recursos financeiros para que seja possivel investir em
equipamento, propriedades ou outras despesas de arranque. O empreendedor
podera contrair um empréstimo num banco, ou numa instituicdo de micro-
financiamento, para complementar as suas proprias poupancgas. A fluidez
apenas sera exigida para as necessidades diarias da gestdo de neg6cio, como,
por exemplo, o financiamento para compra de matérias-primas, pagamento de
ordenados, e outras. S6 se podera aplicar uma classificagdo muito positiva
(©©) caso os empreendedores, ou empreendedoras, assumam que dispdem
do dinheiro necessario para iniciar uma atividade. Uma classificagdo muito
baixa (®®) indica que ndo é possivel recorrer a quaisquer fundos ou
poupancgas.

Procura: a procura de um produto ou servigo é a forma como ele é procurado
pelos clientes, incluindo entidades individuais, instituigcoes, etc. A procura esta
igualmente relacionada com o poder de compra dos clientes: poderdo ter
necessidade de um produto ou de um servico, mas n&o terem dinheiro para o
pagar. Neste caso, a procura é baixa. Para mais informacdes sobre a procura,
consultar o Exercicio 15.
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Q)

o Concorréncia: quando existem muitos concorrentes no mercado a vender o
mesmo produto, as vendas sofrem uma quebra. Quando a concorréncia é elevada,
0s precos acabam por descer, tornando mais dificil a criagcao de lucro.

Para cada critério, devera colocar o niUmero de caras sorridentes, indiferentes ou tristes
que forem necessarias, de maneira a indicar até que ponto esse critério é preenchido ou
nao. A ideia empreendedora que receber mais caras sorridentes sera considerada a mais
exequivel. De igual modo, os critérios que recebem poucas ou nenhumas caras
sorridentes, ou que recebem caras indiferentes ou tristes, representam dificuldades no
desenvolvimento da ideia de produto ou servigo.

A classificagcdo é efetuada, para cada um dos critérios, na escala que se apresenta
abaixo:

©O © © ® B

No que diz respeito, por exemplo, ao critério de selegao “procura”, 2 caras tristes (do
lado direito) indicam que ndo existe qualquer procura para este produto ou servico;
2 caras sorridentes (do lado esquerdo) demonstram que a procura € extremamente
elevada em qualquer periodo (procura elevada durante todo o ano, sem flutuagcdes de
ordem sazonal ou outras). Habitualmente, as classificagcbes encontram-se entre uma
cara triste e uma cara sorridente.

Riscos Fatais

O conceito dos denominados “riscos fatais” € um conceito que pode prejudicar todo o
negdécio, embora até possa ter recebido inicialmente uma classificacéo total elevada ou
dentro da média.

Exemplos de riscos fatais: produtos de artesanato que sdo vendidos exclusivamente a
uma unica entidade ou intermediario. Em tal situacdo, essa entidade “€” o verdadeiro
mercado para o produtor. Na realidade, contudo, o produtor depende efetivamente de
um mercado mais distante, um mercado muitas vezes desconhecido (como é o caso
dos clientes além-mar), e estes clientes representam a verdadeira procura destes
produtos. No caso de uma crise econdmica, ou face a novas tendéncias ou habitos
provenientes do mesmo mercado, a entidade intermediaria pode perder o seu negdcio
— e, consequentemente, o produtor local perdera também o seu préprio negécio!

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 131



Exercicio 14
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Exercicio 14. Muitas Ideias numa Sé (opcional)

®) Objetivos
o Identificar e desenvolver ideias de negocio (do geral para o particular e vice-versa).
° Estimular a criatividade.

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

0 Duracao

30 minutos

Q@ Material

Papelografo ou quadro branco.

@ Recurso Formativo
o Recurso Formativo 14.1: Muitas Ideias numa Sé: Exemplos.

3 Sessoes Relacionadas

Variante do Exercicio 20. Mais e melhores produtos: o modelo SCAMPER no Médulo 3.3.
E Notas para a Equipa de Formacao

O presente exercicio de discussao de ideias € realizado do seguinte modo: com um
objeto, por exemplo uma batata, uma banana, um peixe, uma cadeira ou uma chavena,
solicita-se ao grupo que desenvolva ideias empreendedoras, apresentando uma lista
dos objetos ou produtos mais gerais e mais especificos. Comegar por apresentar uma
breve descricdo da discussado de ideias, utilizando um produto com o qual o grupo se
sinta familiarizado, por exemplo, produtos agricolas (fruta ou cogumelos), madeira,
bambu ou outros produtos fibrosos: uma cadeira, um encosto de cabeca, um banco, um
tapete, ou outros objetos correntes na vida diaria dos participantes.

r'_'_ Plano da Sesséo

Etapa 1 - 10 minutos

Explicar a ideia de “subir e descer um escadote ou uma escada” como uma ferramenta
para criagdo de novas ideias de negdécio, onde se deve alternar entre ideias e termos
muito abstratos e produtos muito especificos e concretos. Apresentar um dos dois
exemplos seguintes, que demonstram que os artigos que se encontram mais baixos no
escadote podem funcionar como blocos de construgcdo para os artigos que se
encontram mais acima.
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Etapa 2 - 10 minutos

Desenvolver com o grupo outros exemplos para “descer o escadote”. Se for escolhida
uma “garrafa de vidro”, podem existir mais exemplos para “descer o escadote”: garrafas
de refrigerantes, garrafas de dgua gaseificada, frascos de medicamentos. Este exemplo
pode ir mais além, alterando o material de fabrico das garrafas: garrafas tradicionais em
bambu ou barro, ou garrafas de plastico. Por outro lado, o seu tamanho pode ser
especificado (pequeno ou grande), bem como a respetiva cor, etiqueta, usadas ou
recicladas, para utilizagdo em casa ou no trabalho, etc.

Continuar, desenvolvendo exemplos de como “subir o escadote” com o grupo. Caso o
grupo decida trabalhar a partir do exemplo das garrafas: o que é um produto mais geral
— recipiente para liquidos, contentores reciclaveis? Perguntar que outras coisas podem
servir como exemplos para “subir o escadote” que constituem conceitos mais gerais e
abstratos ou grupos de produtos. Exemplos: distribuicao de leite escolar, reducéo de
desperdicios, etc.

Resumir o principio de “descer o escadote” e “subir o escadote” alternando entre os
diferentes niveis de abstragido: na descida do escadote, encontram-se as categorias de
produtos mais especificas e concretas: um copo de plastico; uma caixa artesanal em
bambu, para embrulhar presentes; uma caixa em madeira, para armazenamento e
transporte de produtos horticolas. Na subida do escadote, as ideias sdo mais abstratas
e gerais. Por exemplo, no caso de ser selecionado o copo, esta selecdo podera conduzir
a: um pequeno recipiente; um recipiente de qualquer outro tipo utilizado como utensilio
domeéstico (ndo apenas para liquidos). Continuando mais para cima no escadote, pode-
-se pensar em diferentes métodos de aproveitamento de espago — no caso de serem
mencionados os contentores reciclaveis, por exemplo, pode-se pensar em redugao de
desperdicios, ou em eventuais possibilidades para substituir a importagéo utilizando o
material natural existente localmente, em vez de produtos sintéticos.

Etapa 3 - 10 minutos

Como concluséo, salientar o facto de esta ferramenta auxiliar o desenvolvimento de
novas ideias de negdécios que possam ainda nao ter surgido. Pode igualmente permitir
a exploracao de aspetos para os quais nao havia ainda sensibilidade. Solicitar ao grupo
que utilize esta ferramenta quando estiver em casa; por exemplo, podem estar em
processo criativo enquanto desempenham as suas tarefas normais em casa.
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Recurso Formativo 14.1

Muitas Ideias numa Sé: Exemplos

Selecionar um objeto existente para comegar:
Exemplo: “uma palmeira”

e Formas de utilizar de modo
produtivo um solo nao fértil.

e Qutros recursos agricolas
multifuncionais (bananeiras).

e Plantacdo de coqueiros.

e Palmeira.

e Madeira de coqueiro para construir
casas.

e (Casca de coco para fazer tapetes e
utilizar como lenha.

e Folhas de coqueiro para fazer os
telhados das casas e fazer cestos.

e |eite de coco para fazer cozinhados.

e Agua de coco para beber em casa e
alimentar os bebés.

e |Lascas de coco para festas.

Selecionar um objeto existente para comecar:
Exemplo: “uma caneca”

e Formas de poupar espaco.

e Recipientes de todo o tipo.

e Pequenos recipientes.

e Recipientes para bebidas.

e Uma caneca.

e Uma caneca para bebidas quentes.

e Uma caneca para bebidas quentes e frias.
e A chavena de cha preferida da minha mae.
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Marketing

Modulo 3.2: Marketing

Conteudos-chave

Os 5 P do marketing séo fatores cruciais para qualquer negécio de sucesso: a Pessoa
(Person) é a chave para produzir e vender o Produto (Product), sendo igualmente ela
quem decide os P de Preco (Price), Ponto de venda e distribuicéo (Place and distribution),
e Promocgao (Promotion). A abordagem pratica, e com base na experiéncia, dos P
enumerados permite ao grupo descobrir o modo de funcionamento do mercado e a
forma como o seu proprio comportamento pode influenciar esse mercado. Os
participantes podem igualmente debater as diferengas entre necessidades, procura e
oferta, adquirindo uma experiéncia pratica na promocéo de vendas e na pesquisa de
mercado.

Objetivos

O Médulo 3.2 tem como objetivo ajudar as mulheres empreendedoras:

° A explorar o maior nimero possivel de ideias de marketing e problemas, a partir das
suas proprias experiéncias, e aplicar os seus conhecimentos de marketing aos
diferentes P.

o a compreender a importancia da realizagao de uma pesquisa de mercado € a
melhor forma de aplicar o que descobrirem ao seu proprio planeamento de um
negocio.

Exercicios

15. Introdugao ao Marketing: O Caso da Sr.?2 Medza.
16. Jogo de Tabuleiro de Marketing Mix.

17. Como Vender com Sucesso.

18. Miniestudo de Mercado.
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Exercicio 15. Introducao ao Marketing: O Caso da Sr.? Medza

®) Objetivos
o Explicar ao grupo o conceito de “mercado” e a importancia do marketing.
° Introduzir conceitos de marketing e termos que serdo utilizados mais tarde no

planeamento do negdcio.

® Duracao

40-60 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

% Preparacao

Escolher um nome local para a “Sr.* Medza”, e adaptar a histéria para que se possa
inserir no contexto local.

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 15.1: Sr.2 Medza - Estudo de Caso.

o Recurso Formativo 15.2: Mercado.

° Recurso Formativo 16.2 (Exercicio 16): Os 5 P do Marketing: Tabela Resumo e
Posters (painéis).

8 Sessao Relacionada
Modulo 3.4 Financgas, Exercicio 22: Determinagao de Custos e Fixagdo de Precos.

Notas para a Equipa de Formacao

Este exercicio ajuda o grupo a compreender a necessidade de exploracao do “mercado”
e representa uma primeira introdugao aos conceitos de marketing. Lembre-se: cada
participante deve aprender por si. A equipa de formacdo NAO deve apresentar
interpretacdes muito desenvolvidas. Dependendo do ritmo de aprendizagem do grupo,
as explicagdes pormenorizadas sobre “procura” e “oferta” apresentadas na etapa 2
podem ser adiadas para a sessao seguinte.

Os 5 P sé@o debatidos em pormenor no exercicio 16. Podem ser apresentados de forma
resumida nesta fase, na parte final, funcionando como “ponte” para o exercicio seguinte.
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,_r'_ Plano da Sesséao

Etapa 1 - 10 minutos

Solicitar ao grupo que leia o estudo de caso da Sr.# Medza, ou ler em voz alta para todo
O grupo.

Etapa 2 - 30-40 minutos

° Pedir ao grupo para apresentar uma lista com todos os problemas. Voltar a ler a
historia mais uma vez. Pedir para destacarem os problemas relacionados com a
“necessidade”, a “procura” e a “oferta”.

° Pedir ao grupo para apresentar solugcdes para estes problemas.

Apresentar o cenario de “mercado” (Recurso Formativo 15.1) e explicar os diferentes
aspetos de necessidades, procura e oferta. Debater os termos-chave, tais como poder
de compra, competitividade e estratégia de mercado, através dos materiais formativos.
Utilizar os posters (painéis) ou a tabela resumo no Exercicio 16 para ilustrar os 5 P do
marketing.

Etapa 3 - 5-10 minutos

Concluir a sessdo apresentando uma definicdo do conceito de mercado: o marketing

diz respeito a identificar as necessidades e desejos dos clientes e a satisfazé-las a troco

de um lucro. Trata-se de descobrir o mercado relativamente:

° ao lado da procura (clientes, as respetivas necessidades, o nivel de rendimento).

o ao lado da oferta (concorréncia, a oferta correspondente, as suas estratégias de
vendas).

O objetivo do marketing é atrair parte do mercado através do desenvolvimento e
implementagcédo de uma estratégia adequada e eficaz.
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Sr.? Medza - Estudo de Caso: Um entre Muitos Negécios com
Galinhas

Fase 1 do problema:

A Sr.2 Medza vai a cidade visitar a irma. A irma diz-lhe que ganha dinheiro a fazer criagéo
de galinhas e a vendé-las. A Sr.# Medza regressa a sua aldeia e reune algumas das suas
amigas. Fala-lhes na necessidade de mais galinhas naquela zona e propde-lhes um
negécio em conjunto. Todas concordam com a ideia e contribuem com um délar
(converter isto para o pregco aproximado de 25 pintos na moeda local). No dia seguinte,
duas mulheres do grupo vao a cidade comprar 25 pintainhos com um dia de idade.
Quando chegam a cidade, ja ndo ha mais galinhas porque a procura é elevada. Elas
tém, entdo, de passar a noite na cidade para conseguirem arranjar pintainhos no dia
seguinte. Mas como tiveram de gastar algum dinheiro em comida e alojamento, s6 lhes
sobrou dinheiro para comprar 15 pintainhos.

Fase 2 do problema:

Quando regressam a aldeia, apercebem-se de que necessitam também de ragéo para
dar aos pintainhos. O irm&o da Sr.? Medza comega a construir um galinheiro, enquanto
as mulheres vao comprar ragao na loja da aldeia. Esta ragao é cara e a qualidade é fraca,
porque a loja ndo tem meios para comprar ragao fresca todas as semanas. No dia
seguinte, no galinheiro, sdo encontrados mortos 3 pintainhos devido ao tempo quente
e porque o irmao da Sr.2 Medza nao terminou a construcédo do telhado. Durante as
semanas seguintes, as mulheres trabalham por turnos para tomarem conta das galinhas.
Devido a inumeros fatores (um cao que se escapou para dentro da vedagéo, uma doenga
que matou alguns pintos), dos 15 pintainhos iniciais apenas sete sobreviveram. Por
fim, o grupo de mulheres acaba por ter sete galinhas com a idade ideal para serem
vendidas. Mas na aldeia ninguém as quer, porque todos tém as suas proprias galinhas.
Devido a esta falta de procura, as mulheres decidem vender as galinhas no mercado
da cidade.

Fase 3 do problema:

No mercado, toda a gente vende galinhas que parecem maiores e mais saudaveis do que
as delas. As mulheres comegam entdo a aperceber-se de que existe uma enorme
variedade de galinhas no mercado. Quando finalmente conseguem vender as suas
galinhas, mais pequenas, apercebem-se de que ndo conseguiram fazer qualquer lucro
face ao investimento inicial. De volta a aldeia, falam sobre o que podera ter corrido mal.
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Marketing: o Marketing diz respeito a identificagcdo das necessidades e desejos dos

clientes e a satisfagdo das necessidades com base no lucro. Trata-se da descoberta do

mercado relativamente:

o ao lado da procura (clientes, as respetivas necessidades, o nivel de rendimento);

o ao lado da oferta (concorréncia, a oferta correspondente, as suas estratégias de
vendas).

O objetivo do marketing é atrair parte do mercado através do desenvolvimento e da
implementacédo de uma estratégia de marketing adequada e eficaz.

O lado da procura:

1. A necessidade de um cliente em relagdo a determinado produto ou servigo: um
individuo ou agregado familiar pretende obter um produto ou servico de modo a
satisfazer as suas proprias necessidades.

2. Algumas necessidades podem ser satisfeitas (pelo menos parcialmente) pelo
proprio agregado familiar, como por exemplo, cultura de frutas ou produtos
horticolas no quintal — para estes itens, o agregado familiar ndo ira apresentar as
suas necessidades no mercado (esta situagdo € comum numa economia de
subsisténcia).

3. As necessidades que ndo podem ser satisfeitas pelo agregado familiar séo
expressas como procura no mercado. As necessidades sao diferentes da procura,
porque a falta de meios financeiros pode tornar impossivel a compra de bens ou
servigos disponiveis no mercado por parte de um individuo ou agregado familiar.
Este fendmeno é conhecido como “procura intencional”: os clientes gostariam de
comprar, mas nao tém forma de o fazer.

4.  Quando um cliente se encontra preparado e apto a comprar um produto ou servigco
apresentado pelo mercado, estamos perante uma procura de mercado efetiva.

5. O poder de compra de um cliente é a capacidade (meios financeiros) de que
dispde para comprar bens ou servicos ao preco definido. Esta capacidade é
determinada em funcédo dos rendimentos do cliente e dos precos. Quando os
rendimentos se mantém durante um periodo, mas 0s pregos aumentam
consideravelmente (por exemplo, devido a inflagdo), o poder de compra desse
cliente diminui. Com os mesmos rendimentos, o cliente deixa de ser capaz de
comprar a mesma quantidade de produtos ou servicos, ou com a mesma
qualidade.

Para uma empreendedora (produtora, vendedora, agente comercial), apenas as
necessidades que exprimem uma procura real e eficaz podem constituir o mercado.
O mercado € partilhado com a concorréncia, que oferece produtos e servigos idénticos
ou parecidos, ao mesmo tempo e na mesma zona.
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Recurso Formativo 15.1

O lado da oferta (ou fornecimento):

1. A oferta corresponde a todos os bens e servigos iguais ou parecidos, disponiveis
em simultdneo e na mesma zona. Para um empreendedor (produtor, vendedor,
agente comercial), significa que o seu produto ou servigo vai ser comparado com
os dos concorrentes. A competitividade do seu produto ou servico em relagao as
“ofertas” concorrentes contribui para determinar a sua quota de mercado.

2. Otermo competitividade engloba todas as vantagens que um produto ou servico
possui sobre os oferecidos pelos concorrentes, por exemplo, em termos de preco,
funcionalidade, aparéncia exterior, ou servigos pds-venda.

A mulher empreendedora tem de desenvolver uma estratégia de marketing para vender
a maior quantidade possivel de produtos ou servicos. Esta estratégia consiste em 5
elementos-chave, também conhecidos como os 5 P do Marketing.

— O produto ou servico: corresponde as necessidades da(s) cliente(s)? Que
utilidades tem? Qual a aparéncia do produto ou servigo?

— O preco: o preco esta ao alcance das clientes potenciais? O produto ou servigo
pode ser vendido a um preco reduzido? E possivel estabelecer diferentes
precos para diferentes niveis (de rendimento) de clientes ou consumidores?

— A promocao: o produto/servigco esta a ser publicitado através de atividades
promocionais ou publicidade, para atrair as clientes? O facto de se comprar o
produto ou servigo traz outras vantagens para além da obtencao do proprio
produto? Por exemplo, uma amostra gratis ou outro pequeno presente, um
bilhete da lotaria ou outra hipétese de ganhar alguma coisa?

— O ponto de venda (p/ace): onde € que o produto € vendido? O local de venda
€ de facil acesso? A entrega ao domicilio é oferecida? O local de venda atrai as
pessoas para a compra?

— A pessoa: quais sdo as competéncias e capacidades da mulher de negécios?
Qual é a relagao entre a mulher empreendedora e as suas clientes? A mulher é
hospitaleira e simpatica? E conhecida nesse local, aldeia ou cidade? Que tal é
a sua reputacao?
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Recurso Formativo 15.1

O Mercado
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Exercicio 16. Jogo de Tabuleiro de Marketing Mix®

®) Objetivos
o Explorar o maior nimero possivel de ideias de marketing e de problemas.
° Aumentar o conhecimento do marketing utilizando os 5 P.

® Duracao

115 minutos: a duracdo depende do nivel do grupo-alvo, do seu interesse e do tempo
disponivel. E igualmente possivel interromper o exercicio e continuar mais tarde, ou em
qualquer outra altura mais adequada, tendo em conta a vontade das participantes.

ﬁg Disposicao da Sala

Mesas e cadeiras ou espaco no chao suficiente para 4 pequenos grupos de participantes
(4-6 participantes em cada grupo), cada grupo sentado em redor de um exemplar do
jogo de tabuleiro do marketing mix.

Qj@ Materiais

o 4 quadros de jogo ou papelografos com o jogo (Recurso Formativo 16.1), um para
cada pequeno grupo. O jogo é fornecido em formato A4, no final deste exercicio,
para referéncia rapida (Recurso Formativo 16.1), e em formato A3, na parte de tras
do presente manual para ser fotocopiado.

° 4 a 6 conjuntos de painéis (formato A4) para cada um dos simbolos 5 P para
colocar nas paredes.

° 4 x 5 conjuntos de Cartdes de Perguntas (adaptados localmente).

o Pebes de varias cores, tendo em conta o nimero de participantes (material
alternativo: pedras de jogo, ou borrachas decoradas com pinos ou pintadas em
cores diferentes para cada pessoa).

° 4 dados.

@ Recursos Formativos

o Recurso Formativo 16.1: Tabuleiro do Jogo de Marketing Mix.

° Recurso Formativo 16.2: Os 5 P do Marketing: Tabela Resumo e 5 painéis, um para
cada P.

° Recurso Formativo 16.3: Dicas sobre os 5 P do Marketing.

° Recurso Formativo 16.4: Jogos de Cartas: 5 conjuntos, um para cada P.

% Preparacao

Os painéis com os simbolos para os 5 P podem ser alterados e criados a mao para se

adaptarem as caracteristicas locais.

o Os 5 conjuntos de cartas de jogo devem ser repartidos e colocados em cada
tabuleiro de jogo (um conjunto por tabuleiro); cada pilha representa um dos 5 P
(Produto, Preco, Ponto de venda e distribuicdo, Promocéo e Pessoa).

8 Fonte: Adaptado de OEF 1987/UNIFEM 1991, Marketing Strategy: Training Activities for Entrepreneurs,
Appropriate Business Skills for Third World Women, Women Ink, Nova lorque.
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6/: Sessoes Relacionadas
Todos os outros exercicios do Mddulo 3.2.

Notas para a Equipa de Formacao

E conveniente que uma das pessoas da equipa de formacao seja designada como
facilitadora. Se a equipa de formacéo for pequena, sera conveniente, antes de dar inicio
ao jogo, pedir a um dos participantes com experiéncia para assumir essa fungao. Dar
indicagdes prévias sobre as regras do jogo aos facilitadores. O facilitador pode ajudar
os participantes na leitura das Cartas de Jogo (consultar a Etapa 2).

No inicio, o grupo pode nao compreender corretamente as regras. Iniciar o jogo mesmo
assim, uma vez que o grupo compreendera facilmente as regras enquanto estiver a jogar.

Enquanto o jogo decorrer, é necessario verificar se as respostas a cada carta séo
devidamente debatidas dentro de cada equipa. Qualquer participante é livre de discordar
da resposta apresentada, caso tenha uma boa razédo e apresente uma justificagcéo clara.
Alguns conceitos sdo completamente novos para as pessoas. Devem ser explicados,
mas sem entrar em demasiados pormenores, pois esses conceitos serdo debatidos nos
exercicios seguintes.

Durante o jogo, ndo se deve dar demasiada importancia a vitéria no jogo, colocando a
énfase, em vez disso, nos debates de grupo, para avaliar a compreensdo dos
participantes face aos conceitos de mercado, aos problemas diarios e as varias
solugdes. Cada pessoa que completar o jogo € considerada vencedora. Tratar de que
todos os grupos terminem o jogo mais ou menos em simultdneo, ou permitir que
terminem mais tarde, ao seu ritmo. Dependendo do tempo de jogo estabelecido no
horario, este pode ser diminuido pelo formador. Antes de iniciar o jogo, a equipa de
formagéo deve debater as perguntas das cartas com os lideres de grupo, de forma a
facilitar as respostas. Durante este processo, convém simplificar as terminologias
contidas nas, cartas de modo a tornar as questdes mais claras e faceis de entender.

Depois de o jogo terminar, recolher todos os materiais e verificar se os conjuntos estéao
completos, para utilizacao futura.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 40 minutos

Perguntar ao grupo tudo o que aprendeu sobre marketing até ao momento. Recordar
o Exercicio 13, no qual foi selecionada uma ideia de negdcio tendo por base, entre outros
fatores, a procura e a concorréncia. Perguntar ao grupo quais as estratégias de marketing
que aplica nas suas atividades. Concluir, introduzindo os cinco elementos do marketing
- Produto, Prego, Ponto de venda e distribuicdo, Promogdo e Pessoa (consultar a
explicagdo resumida sobre os P no Exercicio 15, etapa 2). Apresentar os 5 painéis
correspondentes aos 5 P.
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Para cada elemento de marketing, perguntar aos participantes se conseguem pensar
numa estratégia de marketing. Organizar os participantes em subgrupos de 4 a 6
pessoas e fornecer a cada grupo um painel. Pedir a cada subgrupo para debater, e
apresentar depois ao plenario, o modo como interpreta o elemento de marketing que
Ihes foi atribuido, e que tipo de estratégias conseguem relacionar com ele.

Etapa 2 - 60 minutos

Dividir os participantes em grupos de 4 a 6 pessoas e informa-los de que irdo jogar, em

cada grupo, o Jogo de Marketing Mix. Explicar as regras do jogo, certificando-se que

todo o grupo as compreende:

° Cada participante fica com um peédo, ou uma pedra de jogar, que vai movendo
através dos quadrados, até chegar ao final do quadro de jogo.

o Decidir que pessoa comega primeiro em cada equipa, e depois jogar a vez.

° A primeira pessoa a jogar langa o dado (ou qualquer outro método escolhido pelo
grupo). Avancga o numero de quadrados de acordo com o nimero apresentado no dado.

° O facilitador do grupo retira uma carta da pilha de cartas com o desenho que
coincide com o quadrado em que o jogador ficou, € |€ a pergunta.

° O jogador da a resposta:

— Para 4 das cartas dos 5 P (Produto, Preco, Ponto de venda e distribuicao,
Promocao), a resposta é “Verdadeiro” ou “Falso”, de acordo com a resposta do
participante. O facilitador do grupo pode verificar a resposta correta. Caso o
grupo assim o pretenda, podera prolongar a discussao do assunto, e s6 depois
a proxima pessoa joga a sua vez.

— Se o(a) jogador(a) se posicionar no simbolo do “rosto de mulher”, o facilitador
Ié a pergunta e o(a) jogador(a) apresenta as solugdes possiveis. O grupo deve
entdo discutir as respostas e as ideias em conjunto. Quando o debate terminar,
pedir a préxima pessoa para jogar.

° Quando a maioria dos grupos ja atingiu o final do jogo, podem ajudar os outros a
chegarem ao fim do jogo.

Etapa 3 - 15 minutos

No regresso a mesa, incentivar as trocas de experiéncia entre os participantes dos varios
subgrupos. Por exemplo: aprenderam algo de novo? Foi facil ou dificil jogar? Quais
foram as principais aprendizagens retiradas do jogo? Concordaram com as respostas?
Em caso negativo, por que razdo ndao concordaram? Existem alguns assuntos que
gostariam de debater mais aprofundadamente?

Concluir a sessao colocando algumas das seguintes questdes. Algum dos problemas
relatados surgiu ja no quotidiano ou atividade do grupo? De que forma? Como conseguiram
solucionar o problema? Foram bem sucedidos? De que modo poderia ter sido melhor?
O jogo forneceu-lhes algumas ideias novas para solucionarem os problemas de marketing?
Quais? Quais as mensagens mais importantes a retirar do Jogo de Marketing Mix?

Distribuir os 5 P do marketing: a tabela resumo e os painéis (Recurso Formativo 16.2) ao
grupo. Recurso Formativo 16.3: Podem igualmente ser fornecidas “dicas” sobre os 5 P
do marketing.
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Recurso Formativo 16.1 @

Tabuleiro do Jogo de Marketing Mix
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Recurso Formativo 16.2 @

Os 5 P do Marketing: Tabela Resumo
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Recurso Formativo 16.2 @

Produto
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Recurso Formativo 16.2 @

Preco
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Recurso Formativo 16.2 @

Ponto de Venda e Distribuicao
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Recurso Formativo 16.2 @

Promocao
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Recurso Formativo 16.2 @

Pessoa
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&

“Dicas” sobre os 5 P do Marketing

‘j‘." PRODUTO OU SERVICO: o que vai vender?

° Decidir que produto e/ou servigo vender.

o Descobrir qual o produto ou servigo que vai atrair os consumidores.

° Descobrir se existem ja produtos ou servigos semelhantes a venda. De que modo
sdo fabricados ou entregues?

° Descobrir aquilo de que os consumidores gostam ou ndo nesses produtos ou
servigos. Sera que eles vao poder comprar o seu produto ao preco que estipulou?

o A identificacdo das matérias-primas (de qualidade) a um bom preco.

o Pesquisar quantos produtos ou servigos podem ser entregues dentro de um prazo
especifico.

° Melhorar a qualidade do produto ou servico.

° Tornar o produto ou servigo mais atrativo. De que modo é apresentado?

o Fornecer servigos que acompanhem os produtos, e vice-versa.

ﬁ& PRECO: definir um preco para obter lucro

o Célculo dos custos de producgéo e venda.

o A definicdo do preco.

° Considerar os precos dos produtos da concorréncia (segmentacao de precos).

° Pregos especiais para atrair os clientes e fazer vendas rapidas.

o Avaliar se as compras dos clientes tém por base o preco, a qualidade ou ambos.

° A procura pode variar conforme as estacdes do ano, as diferentes localidades ou
o tipo de clientes. Vai estabelecer pregos diferentes?

__jgwiamsmd  PONTO DE VENDA / DISTRIBUI(}AO: encontrar a melhor forma para
fB——a" Jistribuir o seu produto

. Quem ird vender o seu produto?

° Vai dispor de um distribuidor, subcontratado ou outro agente, ou vai vender
diretamente?

° Como fazer chegar o seu produto ao mercado ou ao cliente?

o Tipo de transporte, custo do transporte.

° Cooperagado com outros empreendedores para a venda ou distribuicdo em conjunto.

o Onde vender: casa a casa, nos mercados, nas lojas.

o Métodos de armazenamento e custo do armazenamento.

o Local do negécio, condigdes do local (limpo e seco).
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Recurso Formativo 16.3 g

. PROMOGAO: criacido de formas de persuasdo que conduzam os clientes
‘z}“' a comprar o seu produto

o Apresentar os produtos de forma apelativa (por exemplo, com folhas frescas por
debaixo da fruta que esta a venda).

° Colocar placas com os pregos dos produtos.

° Colocar placas com a informacéao do produto (por exemplo, sobre os ingredientes;
data de fabrico no caso dos artigos confecionados).

o Verificar o seu comportamento de vendas e o das pessoas que trabalham consigo
(dirigir-se ao cliente potencial de uma forma simpatica e eficiente).

o Manter, para si e para as pessoas que vendem o seu produto ou servigo, um aspeto
limpo e uma aparéncia cuidada.

° Decorar o local de venda, o produto ou o servigo, para levar o consumidor a visitar
a sua loja, estabelecimento ou outro.

o Encontrar formas de introduzir novos produtos (amostras gratis, demonstracéo do
modo de utilizagdo do produto).

° Encontrar formas de promover (com placas, musica, atividades promocionais
através de vendas especiais).

’I‘f-}f_ PESSOA: relacoes, atitudes e reputacao

e

° A relacao entre o empreendedor ou empreendedora (produtor, vendedor, agente de
marketing) e os seus clientes, fornecedores e outras pessoas € essencial para o
negocio.

° A atitude do(a) empreendedor(a) (simpatia, bom acolhimento, competéncia e
eficiéncia).

° A reputacao pessoal do(a) empreendedor(a) no local (zona, aldeia).
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&

Jogo de Cartas - Produto

A procura do cliente FALSO Quando se altera um VERDADEIRO L
I relativamente a um produto (Pode variar conforme as I produto, é necessario (Agdes e estratégias I
' mantém-se sempre igual. necessidades sazonais, ' decidir: tentar criar vendas diferentes podem atrair '
| preo, Concorréncia, I adicionais junto dos clientes diferentes grupos de |
| variagdes da procura e de | ja existentes ou tentar atrair clientes.) |
| fornecimento.) | novos clientes. |
| | |
| | |
: Um novo artigo pode ter, VERDADEIRO I As vendas ndo se mantém VERDADEIRO I
I inicialmente, vendas (Normalmente, quando se I iguais ao longo do tempo; é (A concorréncia altera-se. As I
I insignificantes, mas estas trata de um bom produto.) | assim necessario pensar necessidades e vontades I
| podem melhorar quando a I noutras formas de melhorar dos clientes podem |
| suareputagdo aumenta. | ou expandir o seu negécio. igualmente alterar-se. Ndao ¢ |
| | possivel declarar que as |
| | vendas irdo manter-se |
| | inalteradas.) |
! Deve tornar o seu produto VERDADEIRO ! Os clientes escolnem FALSO !
I especial ou diferente dos (Deve tentar criar uma I servigos de reparagao (Os clientes escolhem I
I outros. “identidade” para o seu I apenas com base no prego. muitas vezes servios de |
| produto, no mercado.) | reparagdo com base na |
| | reputacéo da loja.) |
| | |
| | |
| | |
' 0seu produto ou servigo VERDADEIRO | E necessério vender os FALSO '
I deve satisfazer as (E dificil vender produtos I mesmos produtos que sao (E necessario vender os |
| necessidades do cliente. excelentes de que ninguém | populares na cidade mais produtos que o SEU cliente |
| precisa. Mas, por vezes, é | importante do pais. quer.) |
| possivel criar uma nova | |
| necessidade para um | |
| produto através de uma boa | |
| promogéo.) | |
I Existem trés boas formas de VERDADEIRO I Aalfaiataria da sua amiga FALSO I
| saber o que querem 0s (A pesquisa de mercadoea | foi lucrativa este ano e por (Existem muitas coisas |
| consumidores: fazer realizagdo de testes anovos | isso dentro de um ano inesperadas que podem |
| inquéritos a clientes, estar produtos pode aumentaras | continuara a ser lucrativa. alterar as suas vendas de |
| atento as compras que 0s hipéteses de sucesso.) | um ano para o outro.) |
| clientes fazem e fazer testes | |
| a venda dos produtos. | |
L - - _____°r_-_- - - - - -+ - ____41________1
| Um “teste de mercado” FALSO | Se conseguir satisfazer as VERDADEIRO |
| significa vender o seu (E importante testar um | necessidades dos clientes 0Os clientes satisfeitos vao |
| produto ou servigo durante produto no mercado antes | melhor do que a manter-se fiéis.) |
| um curto periodo, para de aplicar demasiado tempo | concorréncia, 0 Seu negocio |
| verificar se as pessoas 0 e dinheiro na sua producéo.) | sera mais bem sucedido. |
| compram. Este método é | |
| uma perda de tempo. | |
L - - - - L __ 1l 4 J
| Decidiu comegar a vender FALSO | Apenas o prego € FALSO |
| galinhas. Tera de reavaliar a (Deve avaliar a sua decisao | determinante quando o (Qualidade, localizago e |
| sua deciséo a cada cinco de poucos em poucos | cliente opta por comprar na promogc&o séo igualmente |
| anos. meses.) | sua loja ou na loja importantes.) |
| | concorrente. |
| | |
| | |
e 4 - - - - - - 41 _ - - _____ |
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Recurso Formativo 16.4 &

Jogo de Cartas - Produto

Produto Produto
e
| | |
' S S
| | |
| - | - |
| | |
: Produto: Produto:
- - - - - """ -"—-"7=""""~>"="\7 97~ " “~"~"“~"="“"=”“"=”"=”"=”"="="="="=""”""”/”""°
| | |
' A S
| | |
| - | - |
| | |
: Produto: Produto:
5
| | |
| S S
| | |
[ '\ [ '\ [
| | |
: Produto: Produto:
e T
| | |
| A A
| (a9 (a9 |
| - | - |
| | |
: Produto: Produto:
T
| | |
| S S
| 'I- | 'I- |
| | |
' Produto ! Produto !
Lo _______ 1 __________ i
[ [ [
' A A
[ 3 [ 3 [
[ (‘% [ ("? [
[ [ [
[ [ [
I Produto ! Produto !
Lo ______ 1 o __________ 4
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&

Jogo de Cartas - Produto

Encontrar uma pessoa bem
sucedida nos negdcios e
fabricar o mesmo produto
que essa pessoa vende —
isso é garantia de sucesso.

As mulheres estavam a
vender ovos castanhos, mas
os clientes preferiam ovos
brancos. A (nica coisa que
podiam fazer era tentarem
encontrar ovos brancos para
vender.

0 caminho mais seguro para
0 sucesso € vender aquilo
que estamos habituados a
produzir, em vez de
produzirmos aquilo que 0s
consumidores querem.

FALSO

(Deve tornar o seu produto
“especial”, diferente de
qualquer outro ja existente
no mercado.)

FALSO

(Elas podiam igualmente
iniciar uma campanha
publicitaria, tentando
convencer os clientes de
que 0s ovos castanhos sao
melhores.)

FALSO

(E necessario produzir
aquilo que os consumidores
necessitam e pretendem.)

Existe uma pequena loja de
reparacao de bicicletas na sua
localidade. O mercado para
esta atividade séo todas as
pessoas que vivem na loca-
lidade, e deve ser publicitado
para todas as faixas etarias
e tipos de pessoas.

0Os registos de vendas
ajudam a avaliar quais 0s
produtos que se conseguem
vender e aqueles que néo se
vendem.

FALSO

(Deve criar 0 seu produto e
a respetiva promog&o para
um mercado especifico.
Neste caso, todos aqueles
que andam de bicicleta.)

VERDADEIRO

(E necessério saber quais 0s
produtos, cores, gostos,
estilos e tamanhos mais
vendidos. Tentar identificar
as tendéncias.)
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&

Jogo de Cartas - Produto
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&

Jogo de Cartas - Preco

:_ 0 preco do seu produto deve i Na definig@o dos seus —:
cobrir os custos inerentes precos, deve acrescentar
' a0 pessoal e a sua I uma margem aos custos de '
I remuneracso. VERDADEIRO I produgé_o e de venda VERDADEIRO I
| I (conhecida como “margem I
| | comercial” ou “margem de |
| | custo”). |
| | |
! 0 preco langado deve FALSO ! A sua irma vende algoddo FALSO !
' manter-se inalterado (Podera pretender aplicar ' de alta qualidade. Um novo (Deve alterar os seus '
I durante todo o ano. precos promocionais I vendedor oferece algodao métodos de promogéo de I
| especiais para atrair novos I de menor qualidade a um modo a destacar a |
| consumidores ou aumentar | prego mais baixo. A sua qualidade e ver se 0s |
| as vendas.) | irma deve reduzir também o clientes continuam a |
| | Seu preco. comprar.) |
| | |
I E sempre uma boa ideia FALSO I 0 lucro depende do valor I
I vender o seu produto a um (Por vezes, vai perder I cobrado, da procura e da I
I prego mais baixo do que o dinheiro se vender a um I concorréncia. |
| praticado pelos outros preco demasiadq baixo, | VERDADEIRO |
| vendedores na sua zona. mesmo que esteja a vender | |
| mais.) | |
| | |
| | |
I Se cobrar mais do que 0s FALSO I £ mais facil competir com FALSO I
I outros vendedores, os (Por vezes, as pessoas I um negdcio maior tendo por (Os grandes negdcios conse- I
| clientes ndo irdo comprar- compram com base na I base o prego. guem vender a precos baixos, |
| -lheasi. localizagao, na qualidade e | por isso, 0 pequeno empresario |
| no servico.) | deve encontrar outras formas |
| | de atrair os consumidores, |
| | como a qualidade, o servico |
| | ou a localizagéo, por exemplo.) |
I 0s lucros devem superar os FALSO I 0s pregos mais baixos VERDADEIRO I
I custos em pelo menos 10%. (Depende de inumeros | podem fazer aumentar os (Mas é necessario vender |
| fatores.) | lucros, caso consiga atrair em quantidade suficiente |
| | mais clientes. para fazer a diferenca.) |
| | |
| | |
| | |
L - - _____°r_-_- - - - - -+ - ____41________1
| E a tnica vendedora de FALSO I E importante fazer uma VERDADEIRO |
| galinhas da sua zona. Como (Os clientes tém | reviséo regular do prego do (As circunstancias e as |
| consequéncia, pode normalmente uma ideia | seu produto ou servico. necessidades do cliente |
| aumentar 0s pregos o mais sobre 0 “preco justo”. Seas | podem alterar-se, mesmo |
| possivel e continuar na suas galinhas forem | €m poucos meses.) |
| atividade. demasiado caras, 0s | |
clientes podem passar a
' comprar peixe.) ' '
L - - - - L __ 1l 4 J
| Estabelecer os pregos VERDADEIRO | Dados a considerar ao |
| abaixo dos seus custos pode (Ao longo do tempo ira | estabelecer o seu preco: 0s |
| serarriscado. perder dinheiro. No entanto, |  seus custos, o seu nivel de |
| pode decidir estabelecer 0s | produgao, a sua VERDADEIRO |
| precos abaixo dos custos, | concorréncia e 0s seus |
no caso de estar a promover clientes.
I um novo produto durante I I
I um curto periodo.) I |
L - - - - - - - _ L _ _ ______ 4 - - - - - - - 41 _ - ______ |
Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 159



Recurso Formativo 16.4

O Projeto Empresarial
Marketing
Jogo de Tabuleiro de Marketing Mix

&

Jogo de Cartas - Preco

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo



Recurso Formativo 16.4

O Projeto Empresarial
Marketing

Jogo de Tabuleiro de Marketing Mix

&

Jogo de Cartas - Preco

S

r 0Os clientes compram FALSO 0 prego do seu produto nao FALSO L
I sempre ao preco mais baixo (Alguns clientes compram a necessita de incluir os (0 prego deve cobrir todos I
I disponivel. pensar na qualidade, no custos de aluguer de espago 0s seus custos, como I
I servico e na localizago.) I ¢ equipamento. aluguer de espago, I
| | equipamento, |
| | fornecimentos...) |
| | |
| | |
e el Tt st s === = =
| Pregos elevados FALSO | |
| correspondem a lucros (Precos demasiado elevados | |
| elevados. podem levar as pessoas a | |

deixarem de comprar.

: Pregos reduzidos podem, as : :
' vezes, atrair clientes e gerar ' I
I mais lucro.) I I
| | |
0 1 _
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r A promocao significa r A promogéo faz aumentar o T VERDADEIRO L
: construir uma boa imagem I I custo do seu produto ou I (Mas a promocao eficaz I
' do seu negdcio na ' ' Servico. ' pode também aumentar as I
I comunidade. I VERDADEIRO I I vendas.) I
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
: Esta ¢ uma boa mensagem I VERDADEIRO I Alguns bons métodos I I
' promocional: “As nossas ' (Porqué? Leva os ' promocionais: cartazes, ' '
I galinhas vém da quinta—e | consumidores a I visitas ao domicilio, I I
I mantém a sua familia I compreenderem de que | altifalantes, andncios na | VERDADEIRO |
| saudavel!” | modo o produto beneficiaa | radio, folhetos de promogdo, | |
| | sua familia de modo | placas claras, e uma | |
| | pessoal) | apresentacdo “atrativa”do | |
| | | seu estabelecimento. | |
! A promogao pode ajudar a ! ! As campanhas promocionais ! FALSO !
I criar uma nova I I devem procurar atrair I (Algumas promogdes podem I
I “necessidade” junto dos | I apenas os consumidores. I incentivar os clientes j& |
| clientes potenciais. | VERDADEIRO | | existentes a comprarem um |
| | | | novo produto.) |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
I As amostras gratis, as I FALSO I 0s negocios de sucesso I I
I montras e as I (Por vezes, estas agdes I dispdem de muitos clientes ! |
| demonstragdes dos | podem aumentar as | “figis” e a longo prazo. | |
| produtos sdo demasiado | vendas.) | | VERDADEIRO |
| caras para a maioria dos | | | |
| Pequenos negociantes. | | | |
| | | | |
- - - - ___vr_-_______+________+t________1
I Um estabelecimento que I I A promogo significa I I
| tem um aspeto atrativo pode | | informar as pessoas sobre | |
| atrair mais clientes. | | um produto ou servigo e | |
| | VERDADEIRO | estimula-las a comprar esse | VERDADEIRO |
| | | produto ou servigo. | |
| | | | |
| | | | |
L - - _____vx________+________4+________1
I 0s negdcios instalados nas | FALSO I A divulgagdo boca a boca | FALSO |
| pequenas aldeias ndo | (Qualquer pessoa pode | néo afeta as vendas de um | (Areputacdo do seu negécio |
| precisam publicitar os seus | aumentar as suas vendas, | negécio. | aumenta sempre que 0S |
| produtos. | ou atrair novos | | seus cligntes se sentem |
| | consumidores, através de | | satisfeitos.) |
| | uma publicidade eficaz.) | | |
| | | | |
L - - L 1 R _
| A promogéo envolve duas | | A 'sua mensagem | |
| decisdes: qual é a sua | | promaocional deve informar | |
| mensagem? Como vai fazer | | 0s consumidores sobre as | |
| chegar essa mensagemas | VERDADEIRO | vantagens que podem tirar VERDADEIRO |
| pessoas que pretende | | do seu produto ou servico. | |
| atingir? | | | |
| | | | |
Lo - - - - Lo 1 U _
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r A venda direta é o melhor FALSO Aqui esta uma boa FALSO 1
! método para os negacios de (A venda direta leva tempo. ! mensagem promocional: “As (Esta mensagem ndo diz !
I pequena dimensdo. E um método a ter em I nossas galinhas comem qual é a vantagem dos I
I consideragdo, mas 0s I bons cereais e vitaminas.” clientes. Mas pode igual- I
| folhetos ou cartazes podem | mente ser VERDADEIRA: |
| ser mais eficazes.) | alguns clientes podem estar |
| | interessados no tipo de |
| | alimentacdo das galinhas.) |
r- - - - - - - -7 - - - - - -~ T- - - - - - - -7~ - - - - - -~ 1
| 0Os andncios no jornal e na FALSO | Existem trés etapas nas |
| radio s&o os Unicos meios (Existem muitas formas | vendas: descobrir as |

eficazes de publicidade. diferentes e eficazes de necessidades dos clientes,
' fazer publicidade.) ' apresentar o produto, VERDADEIRO '
: : concretizar a venda. :
| | |
| | |
F—-—— - — - — - —— - - - — = +-—-—-—-—- = - ———— - -
| Todos os clientes estdo FALSO | |
| interessados nos mesmos (Os clientes tém diferentes | |
| produtos e servigos. necessidades e prioridades. | |
| Alguns exemplos: poupar | |
dinheiro, produtos mais

' saudaveis, produtos faceis ' '
: de utilizar....) : :
Y S _I
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:_ A melhor maneira de vender FALSO i 0 seu local de venda deve Habitualmente, —:
0vos nas pequenas aldeias é (Uma pequena banca ou estar préximo dos seus VERDADEIRO, mas nem
' sempre a venda porta-a- uma mercearia podem ' clientes. sempre. '
I porta. igualmente ser bons locais ! I
| de venda.) | |
| | |
| | |
| | |
! Vender o seu proprio FALSO ! N&o é essencial para o seu FALSO !
' produto costuma demorar (0 tempo também é ' negdcio dispor de um bom (Os bens agricolas ou outros '
I mais tempo, mas vale dinheiro. 0 seu tempo I local de armazenamento. podem deteriorar-se e I
I sempre a pena. podera ser melhor | leva-lo a perder dinheiro.) |
| empregue na producao ou | |
| na promogao). I I
| | |
| | |
I 0Os produtores de arroz da I As mulheres na sua aldeia I
I sua zona vendem a um I pretendem vender molho I
I agente que leva o arroz para I picante caseiro. Uma loja |
| acidade. Podem reduzir VERDADEIRO | local p.od(?ria. tornar-se num VERDADEIRO |
| custos se alugarem em | bom distribuidor para esse |
| conjunto um camido e forem | produto. |
| eles proprios vender o seu | |
| amoz, | |
I ps pessoas na sua aldeia FALSO I Muitos negdcios perdem VERDADEIRO I
I vendem o peixe que apanham 0Os produtores estabelecem | parte dos seus produtos (As perdas ocorrem quando |
| aum agente para que este o muitas vezes cooperativas | devido a fracas condigdes 0s produtos ficam |
| leve até a cidade mais proxima. para transporte, | de armazenamento. danificados, partidos ou sdo |
| Considera que o agente paga armazenamento e vendasa | roubados.) |
| muito pouco pelo peixe, mas retalho. | |
| Osseus amigos dizem-lhe que | |
| ndo existe outra alternativa. | |
I 0s agentes nunca estio FALSO I Quanto maior for a distancia VERDADEIRO I
| dispostos a alterar os seus (Tal como acontece consigo, | em relagéo ao mercado, (Os custos de transporte e |
| pregos ou modos de 0s agentes precisam de | maior sera a necessidade de armazenamento costumam |
| atuacdo. realizar lucro. Eles precisam | um agente. aumentar com a distancia.) |
| do seu negécio. Por vezes é | |
| possivel negociar alteragdes | |
| ao valor pago aos agentes.) | |
L - - _____°r_-_- - - - - -+ - ____41________1
| Uma boa ideia para um novo | Normalmente, é possivel |
| negécio pode ser preencher um | poupar dinheiro na |
| vazio na distribuico. Por exemplo, | distribuigao, reduzindo o |
| as mulheres de uma comunidade VERDADEIRO | numerg de pessogs VERDADEIRO |
| iniciaram um servigo de trans- | envolvidas entre si e 0 |
| porte para ajudar os produtores | comprador. |
horticolas a venderem os seus
I produtos numa cidade proxima. ' '
L - - - - L __ 1l 4 J
| Existem inimeras formas de | Ira realizar mais dinheiro se FALSO |
| vender o seu produto: | vender diretamente. (Vender sozinho o seu |
| diretamente, através de | proprio produto pode |
| agentes ou inserido num VERDADEIRO | implicar mais custos para |
| grupo. | transporte, armazenamento, |
etc. E implica mais tempo,
: : também.) :
e 4 - - - - - - 41 _ - - _____ |
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S
r Um agente pode vender o 0Os agentes cobram sempre FALSO L
' seu produto aos ! pregos injustos. (Alguns agentes podem !
I consumidores, ou a I fazé-lo poupar dinheiro, se I
I intermediarios, para que VERDADEIRO | Ihe cobrarem menos do que |
| estes 0 vendam depois. | gastaria em distribuicdo e |
| | vendas.) |
| | |
| | |
r-—--"-—" - - - 17T- - - - - - - = T- - - - - - - - 1" - - - - -~ 1
| A sua deciso sobre a | Em muitos paises, 0s FALSO |
| melhor forma de distribuir | agentes sdo a (nica forma (Pode vender o seu produto |
0s seus produtos é muito de distribuir um produto. diretamente ou associar-se
: importante. VERDADEIRO : aoutras vendedorgs num :
| | grupo ou cooperativa.) |
| | |
| | |
F---—-—-—-—- - = = = = = = = = + -—-—---—--"=-"==4 - = - - - - = = -
| Distribuicao significa pegar | |
| no produto do produtor e | |
| vendé-lo ao comprador. | |
| VERDADEIRO | |
| | |
| | |
| | |
0 1 _
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Nunca fez publicidade. Quais considera serem as melhores
formas de dar a conhecer o seu produto as pessoas?

r 0 Inspetor de Salde informa-a de que tera de fechar o seu

estabelecimento. O que pretende fazer?

Uma das suas familiares pretende ser sua parceira de negdcios.
Ela oferece-lhe dinheiro para duplicar o seu negdcio e pretende
metade dos seus lucros. 0 que pensa fazer?

Varios clientes pedem-Ihe para abrir mais cedo de manha. Outros,
preferem que a sua loja possa fechar mais tarde, ao fim do dia. 0
que decide fazer?

Um concorrente baixou os pregos para um preco inferior ao seu.
N&o ird ter lucro se baixar os seus precos ao nivel da
concorréncia. 0 que pretende fazer?

Um jovem que ndo conhece oferece-se para vigiar a sua loja no
periodo ap6s o fecho, defendendo-a assim de atos de vandalismo.
Ele indica-lhe que outros estabelecimentos Ihe pagam para fazer
este servico. O que pensa fazer?

Os seus antigos clientes estdo a comegar a ir comprar a outras
lojas. Como vai resolver esta questdo?

Um funcionério pablico local pede-Ihe produtos ou servigos gratis.
0 que pretende fazer?

Tem uma padaria que produz p&o, mas gostaria também de
passar a vender bolos. Como pretende implementar o novo
produto?

Um comerciante local que tem um camido compra-lhe legumes
a si e as outras lojas e vai vendé-los a uma cidade proxima. Pensa
que ele ndo Ihe esté a pagar o suficiente. O que pode fazer?

Dispde de um negécio de sucesso e de uma reputagao. Desde
que colocou outra pessoa no lugar de vendedor, 0s seus lucros
diminuiram. O que pode fazer?

Possui um negécio de reparagéo de bicicletas. Algumas pessoas
dizem que cobra demasiado pelo seu trabalho. O que vai decidir I
sobre a alteracao dos pregos? I
|
|
Dispde de servigos de jardinagem para alguns habitantes de uma |
cidade proxima. Quais seriam as melhores formas de dar a
conhecer aos outros o seu produto? I
|
|

Alguém decide abrir, préximo da sua loja, uma outra loja com
produtos muito idénticos aos seus. O que vai fazer?

Estd a ficar sem produtos para vender e os seus clientes
esperaram muito tempo até conseguirem fazer as compras na
sua loja. Os clientes estdo aborrecidos e dizem que irdo comprar
noutra loja. Qual é a sua reagao?

Pretende instalar uma banca no mercado local. Enquanto decide
o melhor sitio para colocar a sua banca, o que é para si mais
importante?

E membro de uma cooperativa produtora de mel. Gostaria de |
passar a vender mel numa loja local. O que pretende dizer ao |
proprietario da loja, de modo a convencé-lo a aceitar? |

|

Alguns amigos e familiares pretendem comprar-lhe produtos a
crédito. O que pensa fazer?

Tem uma ideia sobre um novo produto que pode ndo ser |
facilmente aceite na sua comunidade. De que modo pode |
promover o produto? |

|

0 seu produto tem um melhor mercado na cidade principal, mas
trata-se de um produto perecivel. O que pensa fazer?

E produtora de leite, mas néo existe lugar para vender o seu leite. |
De que modo o pode vender? |
|
|
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Exercicio 17. Como Vender com Sucesso

(®) Objetivos

o Ter consciéncia de que o modo como vende os produtos pode conduzir ao sucesso
ou ao fracasso do seu negdcio.

o Identificar formas de sucesso para vender o seu produto ou servico.

@ Duracao

60 minutos

ﬁg Disposicao da Sala

]
U

Disposicao em forma de U com espaco suficiente para as interpretacoes de papéis (role-
-play).

Qfg@ Materiais e Preparacao

o Ler os materiais informativos antes do exercicio.

o Trazer roupas para “venda”. Estabelecer um local para vender os produtos dispostos,
antes do inicio da sessao.

° Selecionar voluntérias/os para a interpretagéo de papéis (role-play).

g Recursos Formativos para Distribuir

o Recurso Formativo 17.1: Didlogo numa Situagédo de Venda (1): Materiais de Apoio
para a Interpretagdo de Papéis (Role-play).

o Recurso Formativo 17.2: Didlogo numa Situacao de Venda (2): Materiais de Apoio
para a Interpretacéo de Papéis (Role-play).

P: Sessoes Relacionadas
Todos os outros exercicios do Mddulo 3.2.

Notas para a Equipa de Formacao
As/os voluntarias/os devem ser capazes de representar os seus papéis e estarem aptos

a receber comentarios e respostas das/os outras/os participantes. Muitas vezes, os
comentarios podem ser entendidos como criticas, caso ndo sejam expressos de um
modo construtivo. As equipas de formacao devem certificar-se sempre de que as/os
intervenientes na interpretacdo de papéis e as/os observadoras/es partilham as suas
experiéncias, aprendendo umas/uns com as/os outras/os, num ambiente descontraido
e agradavel.

r'_'_ Plano da Sessao
Etapa 1 - 15 minutos

Consultar os 5 P e dar inicio ao exercicio como uma forma pratica de testar as suas
competéncias de venda. A venda eficaz depende da forma como os produtos sao
vendidos, depende da sua personalidade e atitudes.
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Solicitar que entre 4 a 6 participantes se oferecam como voluntérias/os e efetuem duas
interpretacdes de papéis. Em cada uma delas, deve existir um ou dois compradores e
um lojista. Na primeira interpretacéo de papéis ndo havera quaisquer vendas. Na segunda
interpretacado de papéis, os clientes comprarédo algo e sentir-se-8o bastante satisfeitos.
As/os participantes na interpretacdo de papéis devem ter 5-10 minutos para se prepararem
para os seus papéis, lendo o material formativo com os dois didlogos de vendas
(Recurso Formativo 17.1 e 17.2). Em alternativa, e caso as/os participantes ndo saibam
ler, a equipa de formacao explica as/aos voluntarias/os os papéis que devem representar.

De modo a fazer uma introdugéo a interpretag@o de papéis, as outras pessoas devem
refletir sobre as formas de vender e as técnicas de venda que elas proprias ja
experimentaram. Devem pensar no modo como os potenciais clientes abordam o “seu”
estabelecimento/banca/loja/produto. Lembre-lhes que, antes de os clientes chegarem
a sua loja, podera ter havido algum tipo de atividades promocionais que os tenham
conduzido até si. Estas atividades podem incluir uma boa reputagéo; publicidade; uma
boa localizagéo junto de lojas semelhantes, etc. Podem ter ido ter consigo com um
objetivo ou por coincidéncia (local), ou talvez levados pela frustragdo que sentiam face
a concorréncia, que ndo conseguiu equilibrar as suas necessidades com os meios
financeiros de que dispde (produto; preco).

Compete a quem vende (o 5.° P) — que pode ser um produtor, um lojista ou um
fornecedor de servigos — estimular a procura potencial dos clientes e convencé-los a
comprar o produto.

Etapa 2 - 15-20 minutos

As duas interpretagoes de papéis vao decorrer uma apos a outra, aproximadamente
durante 5-10 minutos cada. As/os participantes na representacdo vao “agir” como
vendedoras/es e compradoras/es numa loja onde sdo vendidos vestidos, saias e
produtos téxteis. As outras pessoas devem considerar e analisar as diferencas entre a
primeira e a segunda interpretacdo de papéis.

Etapa 3 - 20 minutos

Iniciar o debate agradecendo a todas as pessoas pela representagcido (role-play),
especialmente a que representou o papel de vendedor “antipatico”. Explique claramente
que a/o participante estava a representar um papel e que, numa situagéo real, ndo teria
0 mesmo comportamento. E uma explicagdo necessaria, porque muitas vezes se tem a
tendéncia de confundir a pessoa com a representagdo que ela esta a realizar.

Debater as diferencas entre as duas pessoas que estéo a vender e pedir alguns comentarios:
e Qual a diferenga entre as duas representacoes?

° Como se comportaram?

° Conheciam os seus proprios produtos?

° Que agdes tomaram para levar os clientes a comprar?

o Como trataram os seus clientes? Foram simpaticas? Atenciosas? Ou indiferentes?
L Quando fizeram referéncia ao prego?

° Estavam a ouvir o cliente?

° Os clientes gostariam de regressar a loja? Porque nao?
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Exercicio 17

O Projeto Empresarial
Marketing
Como Vender com Sucesso

Apresentar uma lista sobre as questdes mais importantes durante a venda, tendo por
base o resultado do debate anterior:

Ser educado e simpatico, sem exageros.

Envolver o cliente na conversa.

Tentar perceber as necessidades dos clientes.
Explicar as caracteristicas e as vantagens do produto.
Mostrar o produto (e alternativas possiveis).
Mencionar o preco, no final da conversa.

Notas para a Equipa de Formacao

Caso as/os participantes fagam referéncia a estereétipos de género, tais como dizerem
que as mulheres (ou os homens) sdo melhores nas vendas, por serem mais simpaticas/os
ou melhores a comunicar com outras pessoas, dar inicio a um debate de acordo com
as seguintes linhas:

Perguntar se estas diferencas estao relacionadas com diferencas biolégicas (de
sexo) ou sociais (de género).

Pedir ao grupo para explicar os seus pontos de vista, chegando a conclusdo que
estas diferencas existem devido a influéncias sociais: em todas as sociedades, os
homens e as mulheres sdo socializados e ensinados a comportarem-se de
determinado modo. Em determinadas sociedades, as vendas sao consideradas
como uma ocupagcao tipicamente feminina, enquanto noutras esta é considerada
uma ocupacgao para homens. Nas sociedades em que as mulheres sdo educadas
para nao falarem com estranhos, as que se iniciam numa atividade sdo muitas
vezes timidas e tém necessidade de aprender competéncias sociais com pessoas
que nao conhecem.

Geralmente, o sucesso da maioria dos negécios depende do sucesso obtido na
venda de produtos ou servigos. Assim, tanto as mulheres como os homens,
independentemente do modo como foram educados, necessitam de saber como
vender com sucesso.
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Recurso Formativo 17.1

O Projeto Empresarial
Marketing
Como Vender com Sucesso

Q)

Didlogo numa Situacao de Venda (1): Materiais de Apoio para a
Interpretacao de Papéis (role-play)

Instrucoes para os intervenientes: Criar o seu proprio didlogo com base no guiéo.
A cliente (C) esta a procura de um vestido para o aniversario da sua filha.

A vendedora (V), hoje, esta maldisposta. Quer fechar a loja mais cedo, para ir para casa.
Quando vé a cliente chegar a loja, fica zangada.

Dialogo:

C - Boa tarde, como esta?

V - Tarde...

C - Estou a procura de um vestido para a minha filha.
V - Ah...

C - O que pretende?

V — (Sem reagir ao comentario da C; atira um uniforme escolar para cima do balcdo.)
Este s6 custa 10 délares (mudar para o prego atual na moeda local).

C - (Olha para o uniforme, que néo é aquilo que pretende.) Nao, eu estava a pensar num
vestido e ndo num uniforme escolar.

V — (Atira um vestido para cima do balcdo.) Este, sdo s6 15 ddlares. Escolha. Nao tenho
todo o tempo do mundo.

C - (Olha para o vestido.) De que material é feito?
V - N&o sei.

C - Pode ser passado a ferro?

V — (Suspira.) Nao fago a minima ideia.

C — (Parece surpreendida e desiludida. Sai sem se despedir.)
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Recurso Formativo 17.2

O Projeto Empresarial
Marketing
Como Vender com Sucesso

Q)

Didlogo numa Situacao de Venda (2): Materiais de Apoio para a
Interpretacao de Papéis (role-play)

Instrucoes para os intervenientes: Criar o seu proprio didlogo com base no guiéo.
A cliente (C) esta a procura de um vestido para o aniversario da sua filha, na proxima
semana.

A vendedora (V) esta extraordinariamente bem disposta. As vendas tém corrido bem
hoje, tal como ontem.

Dialogo:

C - Boa tarde, como esta?

V - Boa tarde, estou bem, e a senhora como esta?

C - Estou bem, obrigada.

V - Em que posso ajuda-la?

C - Estou a procura de um vestido para a minha filha.

V - Que tipo de vestido? E para alguma ocasido especial ou para a escola?
C - A minha filha vai fazer anos na préxima semana.

V - Muito bem, quantos anos faz?

C - Treze.

V - Talvez possa ter exatamente aquilo que procura. Veja estas pegas (mostra uma saia
de ganga e uma camisa), feitas de um material muito agradavel, facil de lavar e
passar. O acabamento é de muito boa qualidade. (Mostra as costuras, as casas dos
botbes e entrega a saia e a camisa a cliente.)

C - (Olha para a saia.) De que material € que ela é feita?

V - E a dltima moda. E feita em ganga, material importado. E extremamente forte e as
cores duram, mesmo com a lavagem frequente.

C - (Interessada.) Quanto custa?

V — S8o 20 dolares. Esta a um bom preco, porque o material € muito resistente. Uma vez
que esta a entrar na fase da adolescéncia, tenho a certeza de que ela vai usar esta
saia em ganga tdo na moda e esta linda camisa.

C - Bem, tenho de confessar que acho caro — mas ela vai gostar. Pode embrulhar as
duas pegas, por favor? (A cliente sai, apds se consumar a venda.)
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Exercicio 18

O Projeto Empresarial
Marketing
Miniestudo de Mercado

Exercicio 18. Miniestudo de Mercado

(®) Objetivo
Explorar o “mercado” de uma forma sistematica através de entrevistas a mulheres
empreendedoras e as/aos suas/seus clientes e através da observagao das atividades.

® Duracao
L]

60 minutos para preparacéao (etapas 1 a 3).

° Tempo da parte da tarde para o trabalho no terreno (etapa 4).

o 30 minutos para a apresentagdo de um relatério e para a conclusdo em plenario
(etapas 5 € 6).

o 30 minutos (etapa 7, opcional).

Myl Disposicao da Sala
Pequenos grupos de trabalho em circulo (2-4 participantes em cada grupo).

@ Recursos Formativos
o Recurso Formativo 18.1: Questdes-chave sobre a Pesquisa de Mercado.
o Recurso Formativo 18.2: Questionario para o Miniestudo de Mercado.

g Recurso Formativo para Distribuir
o Recurso Formativo 18.3: Exemplo do Questionario de Marketing da Sr.? Mirriam Mbewe.

8 Sessoes Relacionadas

° Modulo 2.2, Exercicio 9: O Negocio na Sua Comunidade: Planeamento Empresarial.
o Todos os outros exercicios do Médulo 3.2.

° Modulo 4.2 Apoio Empresarial e Rede de Contactos.

% Preparacao

O grupo prepara e realiza o trabalho no terreno (etapa 3) através da visita a algumas

atividades (lojas, comércio de rua ou mercados). Realiza entrevistas a proprietarios e

encarregados de lojas e a clientes, e faz uma analise da localizagao e apresentacao destes

negocios. Existem muitas formas de organizar este tipo de trabalho no terreno, e a equipa
de formagéao tem de decidir o que € mais importante para as/os participantes e aquilo que
€ exequivel em termos de disponibilidade e de facilidade de localizago e logistica:

o Todos as/os participantes devem entrevistar pelo menos uma pessoa e realizar
uma observacao interna e/ou externa as atividades.

o Dependendo da situagdo, cada um dos pequenos grupos pode visitar um tipo de
negocio num local a escolha, por exemplo, um grupo pode analisar as lojas, e o
outro pode selecionar as atividades de artesanato, etc. Caso as/os participantes ja
disponham de uma atividade ou tenham uma ideia concreta do negécio que
pretendem, podem preferir visitar o mesmo tipo de negécio que ja tém (ou
tencionam desenvolver). Alternativamente, cada grupo pode visitar um local de
mercado diferente ou um grupo de produtores; ou entdo cada grupo pode
entrevistar ou analisar tanto as atividades das mulheres como dos homens e/ou
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Exercicio 18

O Projeto Empresarial
Marketing
Miniestudo de Mercado

assistentes de loja femininos ou masculinos, como ainda dos clientes, para que
seja possivel estabelecer diferencas entre os sexos no estudo ao mercado.

° Caso o grupo visite empresas — “modelo”, pode vir a ser necessario solicitar uma
colaboragao prévia dos proprietarios dos negocios.

Este exercicio pode ser realizado ao final do dia e o relatério referente as conclusdes &
apresentado no dia seguinte.

,_r'_ Plano da Sesséao

Etapa 1 - 10 minutos

Recordar o Exercicio 16, no qual os 5 P do marketing foram debatidos. Introduzir este
exercicio como uma oportunidade para praticar a pesquisa de mercado.

Salientar que a pesquisa de mercado é essencial para as pessoas ou grupos que
pretendem iniciar uma atividade. Perguntar as/aos participantes que tipo de informacéao
gostariam de ter caso fizessem pesquisa de mercado para os seus proprios negocios.
Apresentar uma lista com os pontos-chave num papelégrafo ou quadro, utilizando as
Questdes-Chave na Pesquisa de Mercado (Recurso Formativo 18.1).

PORQUE O que necessita de saber e porqué: o intuito da pesquisa.

O QUE O que sera debatido: o mercado, os clientes, os habitos dos clientes, os
canais de distribuicdo e de venda.

QUEM Que pessoas precisa de contactar (analisar e/ou entrevistar): clientes
(potenciais), outros negdcios (concorrentes).

COMO Quem efetua a pesquisa: o préprio ou outra pessoa? Que métodos vai
usar: entrevistas, observacao, andlise de estatisticas?

ONDE Em que local: é facil ou dificil de alcancar? Que aspeto tem?

Para ilustrar estas respostas, apresentar o exemplo da Sr.2 Mbewe (consultar também a
etapa 7). A Sr.2 Mbewe esta a pensar vender bebidas a entrada da universidade, onde
passam muitos professores e estudantes universitarios. Mirriam necessitaria de comprar
um carro movel e trata-se de um grande investimento para ela. Antes de dar inicio a esta
atividade, Mirriam necessita de saber se conseguira atrair um numero suficiente de
clientes, e quais sao as preferéncias dos potenciais clientes. Assim, decide realizar um
estudo de mercado simples, efetuando entrevistas a potenciais clientes a entrada da
universidade, e comprando bebidas e conversando com algumas pessoas que ja
vendem bebidas naquele local.

Etapa 2 - 45 minutos

Durante esta etapa, o grupo realiza um breve questionario para se preparar para o

miniestudo de mercado. Explicar que um estudo de mercado consiste habitualmente na

procura de informag&o sobre um produto ou servigo que se pretende fornecer no negécio

através de:

° Entrevistas as/aos clientes relativamente as suas preferéncias. Nota: pode tratar-se
de clientes individuais, por exemplo, a mulher ou o0 homem que se dirige a uma
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Exercicio 18

O Projeto Empresarial
Marketing
Miniestudo de Mercado

loja de reparacdes para arranjar a sua bicicleta ou para comprar mercearias para
a familia. Mas as/os clientes podem igualmente ser outras lojas — por exemplo, um
grupo de aldeds que criam pecas de artesanato vai vender os seus artigos as lojas
de turismo. Estas lojas funcionam, assim, como suas/seus clientes. Neste caso, é
importante descobrir, junto das/os vendedoras/es ou das/os proprietarias/os das
lojas, quais as preferéncias dos proprios clientes, dos turistas.

o Entrevistas as/aos proprietarias/os ou vendedoras/es dos negécios da concorréncia
que vendem produtos ou servigos idénticos.

° Uma analise a localizagdo dos negécios e a disposicéo dos artigos na loja ou na
banca de mercado.

Dividir o grupo em 4 a 6 pequenos grupos. Atribuir a cada um deles a sua funcéo

(consultar “Preparacao”) ou deixar que sejam eles a selecionar o tipo de atividade,

localizacdo ou grupo de produto que pretendem analisar. Em cada grupo, cada

participante devera:

° Entrevistar as/os vendedoras/es ou as/os proprietarias/os dos negocios e/ou
clientes (potenciais) dos negocios selecionados: no minimo, uma entrevista por
cada participante.

° Analisar a localizag&o e o espaco interior destes estabelecimentos.

Solicitar a cada grupo a elaboragdo de um pequeno questiondrio para o Miniestudo de
Mercado. Apresentar-lhes algumas ideias sobre os tipos de questionarios em que se
podem basear, utilizando o Questionario para o Miniestudo de Mercado (Recurso
Formativo 18.2).

Etapa 3 - 15 minutos
Pedir aos grupos para apresentarem os seus questiondrios e deixar as/os outras/os
participantes apresentarem comentarios e sugestoes que sejam Uteis.

Antes de as/os participantes iniciarem o seu trabalho no terreno, certifique-se de que
compreendem algumas das informacdes basicas, para que as entrevistas possam ser
mais bem realizadas. Consultar o Recurso Formativo 18.1.

Solicitar aos grupos que distribuam o trabalho entre eles, debatam as conclusées em
conjunto e preparem a apresentacido de relatérios em plenario apds o trabalho no
terreno.

Etapa 4 — Duracéo a determinar.
O grupo desenvolve o trabalho no terreno.

Etapa 5 - 15 minutos

De regresso do trabalho no terreno (no dia seguinte), os grupos debatem as suas
impressoes e preparam as respetivas apresentagdes. Cada grupo apresenta depois
sucintamente as suas questdes-chave e as principais impressodes a todo o grupo.
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Etapa 6 — 15 minutos

Concluir a sessdo debatendo as seguintes questdes:

o Como correu? Foi facil ou dificil?

U Quais foram as principais aprendizagens?

o Foi possivel identificar diferengas entre as empreendedoras e os empreendedores,
entre os seus negdcios e os seus clientes? Em caso afirmativo, o que foi que
aprendeu e porqué?

. Quais séo os principais pontos a considerar para um futuro estudo de mercado?

° E util realizar estudos de mercado? Por que raz&o é importante?

e E util realizar um plano de mercado? Porqué?

Resumir estes pontos como conclusao da sessao.

Etapa 7 — 30 minutos (opcional)

Caso o grupo pretenda realizar um estudo de mercado apos a sesséo de trabalho de
formacgéo, de modo a iniciarem ou melhorarem o seu negécio, introduzir e distribuir o Exemplo
de Questionario de Marketing da Sr.? Mbewe (Recurso Formativo 18.3). A Sr.2 Mbewe
esta a pensar vender bebidas a entrada da universidade, onde passam muitos professores
universitarios e estudantes. Mirriam necessitaria de comprar um carro moével e trata-se
de um grande investimento para ela. Assim, decide efetuar um estudo de mercado
simples, realizando entrevistas a potenciais clientes a entrada da universidade,
comprando bebidas e conversando com algumas pessoas que ja vendem bebidas no
mesmo local.

Debater o questionario com o grupo e perguntar que questdes gostariam de ver
acrescentadas, alteradas ou eliminadas. Incentivar o grupo a criar os seus proprios
questionarios que possam ir ao encontro dos seus produtos e clientes especificos.
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Recurso Formativo 18.1 @

Questoes-chave sobre a Pesquisa de Mercado
PORQUE O que necessita de saber e porqué: o objetivo da pesquisa.

O QUE O que sera analisado: o mercado, os clientes, os habitos dos clientes, os
canais de distribuicéo e de vendas.

QUEM Que tipo de pessoas precisa de contactar (analisar e/ou entrevistar):
clientes (potenciais), outros negdcios (concorréncia).

COMO Quem efetua a pesquisa: o proprio ou outra pessoa?
Que métodos vai usar: entrevistas, observagao, analise de estatisticas?

ONDE Em que local: é facil ou dificil de alcancar? Que aspeto tem?

Utilize os Seus Olhos, Ouvidos, Boca, Tato e Olfato!

“DICAS” PARA AS MELHORES ENTREVISTAS

° As entrevistas oferecem melhores resultados se forem realizadas individualmente.

° Perguntar a cada pessoa que pretende entrevistar se dispbe de tempo para
responder a algumas questdes (selecionar um periodo calmo, quando nio existir
muito trabalho).

o Apresentar-se de forma sucinta e explicar o objetivo da entrevista.

° Comecar por realizar alguns comentérios simpaticos, e apresentar questdes
simples — & necessario estabelecer um primeiro contacto com a pessoa que
pretende entrevistar, para “quebrar o gelo”.

o Colocar questdes abertas: O que pensa sobre...? Por que razdo escolheu esta loja
para efetuar as suas compras de mercearia?

o Evitar questdes fechadas, ou seja, questdes em relagao as quais os entrevistados
apenas possam responder “sim” ou “nao”.

° Evitar questdes sugestivas que possam conduzir a resposta do entrevistado para
uma determinada diregao.

o Colocar apenas algumas questdes que sejam importantes para atingir o seu alvo:
0 objetivo da pesquisa de mercado.

° Falar de forma clara, numa linguagem que os entrevistados compreendam facilmente.

o Manter uma sequéncia légica nas questdes que apresentar: ndo “saltar” de um
assunto para outro.

° Agradecer a pessoa no final da entrevista.
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Recurso Formativo 18.2 @

Questionario para o Miniestudo de Mercado

Exemplos de perguntas para entrevistas aos/as vendedores/as e aos/as proprietarios/as
sobre as preferéncias dos clientes

. Quem compra? Qual é o perfil dos clientes? Sao também
utilizadores? (nem sempre é claro)

o Porque compram? Necessidade, prestigio, habito, preco

° O que compram? Tamanho, qualidade, cor, aspeto

° Quando compram? Sazonalmente, diariamente, semanalmente,
associado a um acontecimento

o Onde compram? Mercado, em casa, no correio, centro
comercial, local, outro

° Como compram? Por encomenda, impulso, crédito, a grosso

° Com que frequéncia compram? Regularmente, casualmente, ocasionalmente

° Qual a quantidade que compram?  Taxas de utilizagdo, quantidades

Exemplos de perguntas para entrevistas aos/as vendedores/as e aos/as proprietarios/as

sobre a concorréncia

o Quem sao os seus concorrentes?

° Quais sao as vantagens deles?

o Quais sdo as desvantagens deles?

° Existe muita concorréncia?

. Que tipo de agdes desenvolve para atrair os clientes, de forma que eles recorram
a sua loja, e ndo aos concorrentes?

Pontos-chave para as observagoes

° Utilizar todos os seus sentidos: visdo, audicdo, paladar, tato e olfato.
o O local é de facil acesso?

o O interior e os expositores estdo limpos e sdo atrativos?

. Quais as atitudes dos vendedores em relacéo aos clientes?
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Recurso Formativo 18.3 @

Exemplo do Questionario de Marketing da Sr.? Mirriam Mbewe

1. Perfil Pessoal
Idade (grupo)
Sexo

2. Informacéo sobre o Mercado

2.1 Com que frequéncia compra aqui bebidas?

2.2 Quanto costuma pagar por uma bebida?

2.3 Quantas vezes por dia costuma comprar bebidas aqui?

° Manha

° Hora do almoco
° Tarde

° Noite

2.4 Das seguintes condicionantes, o que é para si mais importante quando compra
uma bebida?

o Preco (custo)

° Se a bebida é quente ou fria

o Grande variedade de diferentes tipos de bebidas

o Servigo rapido

° Atendimento

3. Informacéo sobre o Produto
3.1 De que tipo de bebida gosta?
e Agua

o Sumo fresco de fruta

o Refrigerantes

° Batidos

o Café

o Cha

3.2 Que tamanho de bebida prefere?
° Grande

o Médio

o Pequeno

4. Informacéao sobre a Concorréncia
4.1 Onde costuma comprar habitualmente a sua bebida? E porqué?
o Concorrente 1

(Preco — Tipo de bebida — Local — Relagédo pessoal — Outro )
o Concorrente 2

(Preco — Tipo de bebida - Local — Relagdo pessoal — Outro )
o Concorrente 3

(Prego - Tipo de bebida — Local — Relagédo pessoal — Outro )

Notas
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Moédulo 3.3: Producao, Servicos e Tecnologia

Conteudos-chave

De forma a gerir um negocio rentavel, é necessario possuir uma compreensdo basica da
tecnologia e da “producao”, tanto para atividades relacionadas com a produgéo, como
para as relacionadas com os servigos. As mulheres tém tradicionalmente um acesso
limitado a formacao técnica especializada ou a informacgéao relacionada com a industria.
Embora a confecdo de refeicOes seja uma tarefa tipicamente feminina, o conhecimento
especializado é muitas vezes insuficiente em termos de competéncias, de informagao
sobre matérias-primas e tecnologia, de processo de produgdo e no que diz respeito a
estrutura de custos. E uma das razdes por que as transagdes econdmicas das mulheres
tendem a paralisar a um nivel microeconémico informal, tratando-se muitas vezes de
atividades com mao de obra intensiva e fraca produtividade, com tecnologia desajustada
e de fraca qualidade.

Objetivos

O Médulo 3.3 tem como objetivo ajudar as mulheres a:

o Aperfeicoar as suas competéncias na identificagcao e tratamento de elementos-
-chave da producgéo de um bem ou servico.

° Conhecer o sistema de producéo e familiarizarem-se com os elementos basicos da
inovagao dos produtos.

° Conhecerem os diferentes elementos do custo, incluindo a licenga de maternidade,
que muitas vezes nao é paga, e o trabalho “invisivel”, quando desempenhado por
mulheres.

Exercicios
19. Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico.
20. Mais e Melhores Produtos: O Modelo SCAMPER.
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O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servigco

Exercicio 19

Exercicio 19. Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou
Servico

(®) Objetivos

o Identificar e aprender a melhor forma de gerir os principais custos de produgao de
um bem ou servigo.

o Compreender as diferentes etapas do ciclo de produgéo.

® Duracao

95 minutos

ﬁg Disposicao da Sala

° Em forma de U.

° Duas disposi¢cdes em forma de U dos dois lados da sala de formagao durante as
apresentacdes.

° Papelografo, marcadores.

o Custos de produgéo para um produto ou servigco adequado a uma determinada
zona - consultar os exemplos:
Exemplo de produgéo — producéao de limonada:
— 5 copos de plastico, 1 jarro grande, 2 colheres, 1 faca, 1 tabuleiro;
— 10 limoes, 100 gramas de agucar, 1 garrafa grande de agua potavel;
Exemplo de um servigo — cabeleireiro:
— 1 conjunto de utensilios de cabeleireiro: bacia, pente, toalha, tesouras, espelho;
— matérias-primas necessarias consideradas como custos de produgéo: agua, champd.

@ Recursos Formativos

° Recurso Formativo 19.1: Tabela da Produgao.

° Recurso Formativo 19.2: Lista de Matérias-primas.

o Recurso Formativo 19.3: Lista de Tempos de Trabalho.

o Recurso Formativo 19.4: Lista de Ferramentas e Equipamento.

° Recurso Formativo 19.5: O Ciclo de Produgao: Negécio Ligado a Produgéo.
° Recurso Formativo 19.6: O Ciclo de Produgao: Negécio Ligado aos Servicos.

8 Sessao Relacionada
Exercicio 22: Determinacao de Custos e Fixagéo de Precos (Modulo 3.4. Finangas).

% Preparacao
o As ferramentas e as matérias-primas para criar um produto ou fornecer um servigo

(ver acima) devem ser emprestadas e/ou previamente disponibilizadas.

o Solicitar voluntarias/os para agirem como empreendedoras/es: uma/um deve
demonstrar como realizar um produto e a/o outra/o deve apresentar o modo de
desenvolvimento de um servico.

° Algumas pessoas podem ser demasiado timidas para representarem um papel que
envolva contacto fisico com outra pessoa (neste caso, o pentear e/ou cortar o
cabelo de um cliente). E necesséario que as equipas de formagdo tenham em
consideragao este aspeto, dando total liberdade as pessoas para agirem conforme
pretenderem; em caso algum devem ser for¢cadas.
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Exercicio 19

O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servigco

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 5 minutos

Apresentar os objetivos do exercicio: aprender a melhor forma de gerir os principais custos
envolvidos na produgdo de um bem ou servigo. O grupo vai assistir a dois pequenos ciclos
de produgédo em acéo: para a criagdo de um produto e para o fornecimento de um servigo.
Duas/dois voluntarias/os interpretam o papel de empreendedoras/es e apresentam o
processo de produgdo, transformando, através do seu trabalho e das ferramentas, as
matérias-primas em produtos finais ou servicos. Através da observagao e da andlise, o
grupo identifica os elementos-chave de um ciclo de produgdao em pequena escala.

Etapa 2 - 45 minutos

Perguntar ao grupo quais sédo os principais custos de producao necessarios na
producao e no fornecimento de um servigco. Como concluséo, referir que existem 3 tipos
principais de custos de produgao: matérias-primas, equipamento e trabalho.

Introduzir e explicar as seguintes tabelas ao grupo:

° Lista de Matérias-primas (Recurso Formativo 19.2).

o Lista de Tempos de Trabalho (Recurso Formativo 19.3).

° Lista de Ferramentas e Equipamento (Recurso Formativo 19.4).

Explicar que o grupo (excluindo os 2 voluntarios) sera dividido em 6 pequenos grupos.
Trés grupos irdo observar os 3 tipos de fatores de producéo (equipamento, matérias-primas
e tempo de trabalho) envolvidos na producao de limonada, e os outros 3 grupos analisam
0 mesmo para o cabeleireiro.

Os 3 grupos tém as seguintes tarefas:

Tarefa do Grupo 1:

S Preencher a Lista de Matérias-primas (Recurso Formativo 19.2).

&~ Como pensam que os materiais podem ser mais bem geridos? Descrever cada
sugestdo pormenorizadamente.

Tarefa do Grupo 2:

&= Preencher a Lista de Tempos de Trabalho (Recurso Formativo 19.3).

&= De que modo as etapas podem ser mais bem geridas? Descrever cada sugestdo
pormenorizadamente.

Tarefa do Grupo 3:

&= Preencher a Lista de Ferramentas e Equipamento (Recurso Formativo 19.4).

S~ Como pensam que as ferramentas/equipamento podem ser mais bem geridos?
Descrever cada sugestdo pormenorizadamente.

Cada grupo apresenta as suas conclusdes no papelégrafo. Pedir ao grupo para observar
atentamente a agao.

As/os duas/dois voluntarias/os podem mostrar como preparam a deliciosa limonada e
como conseguem fazer penteados cheios de estilo.
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Exercicio 19

O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servigco

Etapa 3 - 30 minutos

Solicitar ao grupo que apresente as suas conclusodes. Verificar as diferentes opinides e

sugestdes, para poder melhorar e debater:

° Em relagdo as matérias-primas: verificar se foram utilizados todos os artigos e se
existem excedentes.

° Em relagcéo ao trabalho: verificar se as/os participantes tomaram nota do tempo que
foi necessario para cada etapa de produgdo da limonada ou do servico de
cabeleireiro. Incluir, caso necessario, o tempo gasto pelas/os assistentes. Incluir o
tempo que foi necessario para falar com a/o cliente. Fazer referéncia ao facto de
algumas etapas envolvidas ndo terem sido apresentadas neste exercicio, tais como
a compra das matérias-primas, a distribuicdo e o armazenamento.

° Para as ferramentas e equipamento: verificar se o grupo apresentou uma lista total
das ferramentas e do equipamento. Fazer referéncia ao facto de poderem vir a ser
necessarios outros tipos de equipamento, relacionados com as etapas do ciclo de
producao, e que nao foram apresentados no exercicio, como € o caso de uma arca
congeladora para armazenamento.

Os resultados desta parte do exercicio devem estar disponiveis para o trabalho de grupo
do Exercicio 22, no Médulo 3.4 Financgas.

Incentivar o grupo para posterior analise e troca de experiéncias sobre tempo de

trabalho, qualidade, quantidade, custos de produgao e resultados. Iniciar um debate

geral sobre o processo de produgédo utilizando os seguintes pontos:

o De que modo ¢é possivel modificar/substituir as ferramentas e o equipamento para
aumentar a produtividade, ou para melhorar, simplesmente, o processo de
produgao ou o servigo?

Explicar que cada processo de produgéo € composto por 3 etapas principais:

° Preparacao: Esta etapa envolve a preparagdo dos componentes necessarios e a
disponibilizagdo dos materiais (transporte); a analise dos ingredientes (inspegéo e
operagao); cortar os vegetais, preparar os bifes, lavar a alface (operagao).

° Confecao: Colocar o 6leo na frigideira (operagéo); colocar os bifes ou os vegetais
na frigideira; fritar (operacdo).

o Remocao: Retirar o produto final da frigideira (transporte); colocar os bifes num
recipiente (@armazenagem).

E importante saber quanto tempo é necessario para realizar cada uma das etapas. Muitas
vezes, as pessoas esquecem-se de calcular o tempo gasto nas atividades preliminares,
ou o tempo que foi necessario para falarem com os clientes. Por vezes, as mulheres que
iniciam um pequeno negocio nao calculam o seu tempo de trabalho, ou seja, o tempo que
disponibilizam para o negécio, globalmente. E conveniente relembrar que “tempo é
dinheiro”, porque o tempo de que necessita para o seu negdcio ndo pode ser utilizado
noutra tarefa. Para mais informagdes sobre este topico, consultar o Exercicio 22.
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Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servigco

Etapa 4 - 15 minutos

Apresentar o “ciclo de producado”, tanto para uma atividade que produz e vende bens,
como para uma atividade de servigos (Recursos Formativos 19.5 e 19.6). De uma forma
geral, os ciclos apresentados nos presentes materiais formativos estardo completos.
Pedir ao grupo para relacionar as etapas do exercicio com as etapas do ciclo de
producdo. Debater cada uma das etapas com o grupo. Solicitar a apresentacédo das
principais etapas do ciclo de produgao dos respetivos negocios.

Na reunido, sublinhar que cada processo de produgéo pode ser melhorado. Certificar-se
de que o grupo compreendeu completamente os diferentes elementos da produgao,
uma vez que este facto sera importante para uma melhor compreensdo da etapa
posterior, referente as finangas.
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O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico

Recurso Formativo 19.1

Q)

Tabela da Producao

MATERIAS-PRIMAS TRABALHO FERRAMENTAS E
EQUIPAMENTO
Exemplo: Exemplo:
Limonada Limonada Exemplo:
Limdes Cortar limdes Limonada
Agua Espremer limdes Jarro
Agucar Acrescentar agua Tabuleiro
Copos Acrescentar acucar Espremedor
Faca

=

Exemplo: Exemplo: Exemplo:
Corte de cabelo Corte de cabelo Corte de cabelo
Champdo Pente Pente
Agua Lavar e secar Escova
Pentear Tesoura
Cortar Espelho
Secador
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Recurso Formativo 19.2

O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico

Lista de Matérias-primas

Artigos Quantidade

Observacoes
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Recurso Formativo 19.3

O Projeto Empresarial

Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico

Lista de Tempos de Trabalho

Processo/Etapa

Tempo (minutos)

Observacoes
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Recurso Formativo 19.4

O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico

Q)

j Lista de Ferramentas

e Equipamento

Artigo Quantidade

Observacoes
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Recurso Formativo 19.5

O Projeto Empresarial

Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico

Q)

O Ciclo de Producao: Negécio Ligado a Producao

Vendas

Embalamento

Compra

Stock

Produto Matérias-
Final -Primas
Transformacao
Controlo de
Qualidade
Montagem
Acabamento
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O Projeto Empresarial
Produgéo, Servigos e Tecnologia
Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico

Recurso Formativo 19.6 @

O Ciclo de Producao: Negécio Ligado aos Servicos

Vendas Compra

Stock

Promocao Preparacao

Controlo de Qualidade

.~ Transformacao
e Supervisao

Acabamento
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Exercicio 20

O Projeto Empresarial
Producao, Servicos e Tecnologia
Mais e Melhores Produtos: O Modelo SCAMPER

Exercicio 20. Mais e Melhores Produtos: O Modelo SCAMPER?

(®) Objetivo
Estimular a criatividade tendo em vista a inovagcdo do produto através do modelo
SCAMPER.

@ Duracao

90-120 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Lugares sentados em U para plenario e pequenos circulos para trabalho em grupos
pequenos.

Q’J Materiais

Um Unico produto para explicar o modelo, por exemplo, um apagador, um vestido,
um estojo com uma tesoura e uma faca. Utilizar os produtos locais disponiveis!

o Devem ser utilizados 4 a 5 produtos por cada um dos pequenos grupos.
Papeldgrafos e marcadores para cada grupo.

% Preparacao

Comprar ou emprestar 4-5 artigos para trabalho de grupo, utilizando como exemplo os
produtos locais disponiveis. Utilizar artigos tradicionais e modernos que os clientes locais
(uma camisa, sapatos) e os visitantes ou turistas (6culos de sol, produtos de artesanato)
possam comprar.

@ Recurso Formativo
° Recurso Formativo 20.1: O Modelo SCAMPER.

g Recurso Formativo para Distribuir
° Recurso Formativo 20.2: A Tabela SCAMPER (opcional, para grupos com instrugao).

<— Sessoes Relacionadas
o Médulo 3.1. Ideias de Negodcio, Exercicio 13. Microanalise de Ideias de Negocio.
° Modulo 3.2. Marketing e Mdédulo 3.4. Finangas.

E Notas para a Equipa de Formacao

o Este exercicio funciona habitualmente como um esclarecedor e um dinamizador.
E indicado para grupos com e sem instrucéo (desenvolver simbolos para cada um
dos elementos SCAMPER).

o Os produtos escolhidos para o trabalho de grupo ndo devem ter muitas partes
diferentes.

7 Fonte: Adaptado de GTZ, 1995, International CEFE Manual. O Modelo SCAMPER foi desenvolvido em
Chiangmai, na Tailandia (CEFE 1995).
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Exercicio 20

O Projeto Empresarial
Producao, Servicos e Tecnologia
Mais e Melhores Produtos: O Modelo SCAMPER

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 15 minutos

Introduzir o exercicio. O grupo recebe produtos de utilizagcao diaria e a sua fungéo é identificar
e desenvolver todas as alteragdes € melhorias necessarias aos mesmos. Para os grupos,
o modelo SCAMPER € um guia que os ajuda a colocar questdes, tais como: num
determinado produto, que partes podem ser aumentadas (amplificadas) ou reduzidas
(minimizadas)? Existem alguns materiais que podem ser substituidos por outros? Uma vez
que o SCAMPER funciona como uma ferramenta de discussao de ideias, a sessdo pode
tornar-se ruidosa e repleta de gargalhadas, enquanto os participantes identificam as
inovacoes possiveis dos produtos e as novas oportunidades de negécio. Os resultados
sé@o muitas vezes surpreendentes, uma vez que os produtos conhecidos sao transformados
em produtos diferentes.

Em todos os paises, as pequenas empresas tém tendéncia a imitar ou copiar os produtos
dos outros. O modelo SCAMPER pode ser utilizado pelos/as empreendedores/as no
desenvolvimento de ideias que diferenciem os seus produtos dos da concorréncia, e na
identificagcao de nichos de mercado para um produto com algumas caracteristicas novas.

Explicar o significado de cada elemento do modelo SCAMPER e apresentar o Recurso
Formativo 20.1 num papelégrafo, numa transparéncia ou em cartdes, tal como previamente

realizado, fornecendo exemplos para cada elemento.

S-C-A-M-P-E-R:

Substituir Substituir um ou mais componentes do produto
Conjugar Combinar um ou mais componentes do produto
Aumentar Aumentar, ou tornar o produto mais sofisticado
Minimizar Tornar o produto mais simples

Para outra utilizagédo Utilizar o produto para uma fungao diferente
Eliminar Apagar

Reorganizar Rever a ordem dos elementos contidos num produto

Utilizar simbolos que possam ser criados localmente para cada letra e significado do termo.

llustrar o uso do modelo SCAMPER, recorrendo a um apagador, por exemplo:

Substituir: Mudar o material do corpo de plastico para madeira.

Conjugar: Um dos lados macio, para limpeza com agua; o outro lado
proprio para obsorver a agua, para uma limpeza final.

Aumentar: Utensilio grande para limpeza com quatro lados e em forma
de um cubo grande.

Minimizar: Pequeno utensilio de limpeza para utilizar apenas com agua.

Para outra utilizagéo: Instrumento de limpeza para janelas.

Eliminar: Retirar as pecas desnecessarias (ex.: pega em plastico ou
corpo em madeira).

Reorganizar: Apagador de giz num dos lados e apagador de quadro

branco do outro lado.
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Etapa 2 - 30 minutos

Trabalho de grupo: formar grupos de 4 a 5 participantes e entregar um produto a cada
grupo, para que cada um possa identificar alteragcées e melhorias. Em determinados
casos, nem todos os componentes do modelo SCAMPER podem ser aplicados, mas o
grupo deve ser incentivado a ter ideias criativas.

Fornecer ideias ao grupo, tais como:

o A matéria-prima: este € o Unico material que pode ser utilizado?

o O processo de producgao: sera muito dificil produzir um produto modificado?

° Quais seréo as diferengas, em termos de tempo e custos inerentes a modificagéo
do produto?

O grupo podera desenvolver apenas pequenas alteragdes, acabando o produto por ficar
quase inalterado. Incentivar os participantes a desenvolverem um pensamento criativo
(recordar as regras para a discussao de ideias contidas no Exercicio 12).

Etapa 3 - 30 minutos

Os grupos apresentam os respetivos resultados num papeldgrafo. Ao apresentarem as
inovacgdes que conceberam para os produtos aos outros participantes, podem desenhar
ou mostrar os novos produtos, apresentar os fatores SCAMPER utilizados e descrever
as alteracdes implementadas. Incentivar os participantes a ilustrarem os resultados da
sua analise SCAMPER através de desenhos, esbocos, fotografias e modelos.

Durante a sessdo em plenario, o grupo deve ser convidado a colocar questdes ou a
fazer comentarios, apds a apresentagao de cada grupo.

Etapa 4 - 15 minutos

Todos os produtos podem ser alterados e/ou melhorados de alguma forma. Os produtos
melhorados ou totalmente novos devem ser viaveis para produgcdo (matérias-primas;
processo de produgao) e para o marketing (procura).

A procura de inovagao de um produto € sempre uma tarefa importante para um/uma
empreendedor/a e deve ser retomada regularmente.

Se os produtos melhorados ou totalmente novos que foram identificados pelos
participantes ndo tém grande aplicagao pratica, consultar o Exercicio de Microandlise no
Modulo 3.1, para recordar a andlise realizada pelos participantes.

O facto de nem todas as alteragdes apresentadas poderem vir a ser aceites pelo
mercado ou ndo serem financeiramente exequiveis pode constituir um problema.
A pesquisa de marketing e a analise de custos podem funcionar, assim, como etapas
complementares a desenvolver. Consultar os Médulos 3.2 e 3.4.

Etapa 5 - 30 minutos
Opcional: Explicar a Tabela SCAMPER (Recurso Formativo 20.2):
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Recurso Formativo 20.1

O Projeto Empresarial
Producgao, Servicos e Tecnologia
Mais e Melhores Produtos: O Modelo SCAMPER

&

O Modelo SCAMPER
Substituir

Conjugar
Aumentar
Minimizar
Para outra utilizagao
Eliminar

Reorganizar
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O Projeto Empresarial
Mais e Melhores Produtos: O Modelo SCAMPER

Recurso Formativo 20.2 g

A TABELA SCAMPER (Opcional)

1. Fatores 2. Condicao | 3. Nova 4. Custo 5. Beneficios
Atual Opcao

SUBSTITUIR

(ex.: alterar a matéria-prima, etc.)

CONJUGAR

(ex.: juntar/acrescentar funcoes,
caracteristicas, etc.)

AUMENTAR
(ex.: aumentar o tamanho do produto,
gama, cores, peso, etc.)

MINIMIZAR
(ex.: Reduzir o tamanho, gama, cores,
etc.)

PARA OUTRA UTILIZACAO
(ex.: utilizar e/ou adaptar o produto
para um fim diferente)

ELIMINAR
(ex.: retirar pecas desnecessarias,
eliminar etapas de producao, etc.)

REORGANIZAR
(ex.: alterar ou modificar uma ordem
existente, cor, aspeto, etc.)

° A coluna 1 (Fatores) fornece os sete pontos-chave a questionar e os exemplos.

° A coluna 2 descreve a atual condi¢cdo ou situac&o do produto.

° A coluna 3 descreve as novas ideias (caso exista mais do que uma opg¢ao, inserir
uma coluna adicional):

— no caso de “Substituir’, pode tratar-se das matérias-primas;

— no caso de “Conjugar”, pode tratar-se de adicionar uma ou varias caracteristicas;

— em “Aumentar”/“Minimizar”, mencionar o tamanho do produto em centimetros
ou o peso do produto em gramas, as cores possiveis do produto, ou a gama,
em termos de variantes;

— em “Para Outra Utilizagdo”, descrever novas utilizagdes do produto, tendo em
conta o uso de diferentes tecnologias, processos ou competéncias;

— em “Eliminar”, mencionar as matérias-primas ou as etapas de produgao;

— em “Reorganizar”, descrever a ordem existente ou o aspeto.

o Na coluna 4 (Custo), anotar os custos estimados da nova opcéo.

° Na coluna 5 (Beneficios), anotar os beneficios efetivos em termos monetarios, tais
como poupangas, crescimento de vendas, aumento dos lucros. Indicar se é facil,
medianamente ou muito dificil a implementagéo da opgéo escolhida. Considerar os
pontos fortes e os pontos fracos dos produtores, caso existam, ou as
oportunidades e ameagas no meio empresarial.
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Mddulo 3.4

O Projeto Empresarial
Financas

Modulo 3.4: Financas

Conteudos-chave

O significado e a importancia dos termos financeiros é muitas vezes exacerbado e
descrito de um modo que pode desencorajar as mulheres empreendedoras. Por outro
lado, as mulheres reconhecem a importancia da gestdo diaria das finangas, mesmo
quando se trata de pequenos negdcios. Quanto mais ferramentas financeiras estiverem
aptas a utilizar, maiores serdo as hip6teses de sobrevivéncia e crescimento da sua
atividade, e mais bem-sucedido e lucrativo se podera tornar o seu negécio.

Objetivos

O Modulo 3.4 tem como objetivo:

° Introduzir conceitos-chave, termos e ferramentas de gestao financeira, de forma a
permitir as mulheres com pouca instrugédo a gestao do seu dinheiro.

° Permitir as mulheres empreendedoras conhecer os custos, habilitando-as assim a
aplicar este conhecimento e a estabelecer os precos em conformidade.

o Fornecer ferramentas financeiras basicas para que as mulheres possam desenvolver
um negocio financeiramente estavel e procurar servigos financeiros junto de
intermediarios e bancos locais.

Exercicios

21. Como Gerir o Seu Dinheiro.

22. Determinagao de Custos e Fixagcao de Precos.
23. Ferramentas de Contabilidade Financeira.
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O Projeto Empresarial
Financas
Como Gerir o Seu Dinheiro

Exercicio 21. Como Gerir o Seu Dinheiro

(®) Objetivo
Compreender a importancia da gestao financeira e da manutencdo dos registos
contabilisticos.

@ Duracao

70 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

Qg@ Materiais e Preparacao

° Preparar dois titulos — “A Carteira Pessoal e a Carteira Familiar” e “A Carteira de
Negocios” —, em cartdes, para utilizagcdo em papelografo ou quadro.

° Cartbes e marcadores de cor.

@ Recursos Formativos
° Recurso Formativo 21.1: “A Carteira Pessoal e a Carteira Familiar” e “A Carteira de
Negocios” (consultar as etapas 2 e 4).

g Recursos Formativos para Distribuir

o Recurso Formativo 21.2: Como Gerir o Seu Dinheiro.

o Breve Guia de Referéncia: Termos Empresariais e Financeiros, fornecidos na Parte
3. Informagdes Complementares.

3 Sessoes Relacionadas

o Todos os exercicios do Médulo 3.4: Financgas.

° Modulo 2.2: O Meio Empresarial: A Mulher ndo Esta Sozinha.
o Modulo 4: Pessoas, Organizagdo e Gestao.

Notas para a Equipa de Formacao
Este exercicio consiste num debate, do tipo “pergunta e resposta”, em plenario. A equipa

de formacgéo deve facilitar o debate, bem como a capacidade, experiéncia e ritmo de
aprendizagem do grupo. Nao deve sobrecarregar os participantes com demasiada
informacéo.

Solicitar a apresentacao de experiéncias concretas e utilizar estes exemplos para
introduzir os novos conceitos e termos financeiros. Um dos formadores conduz o debate,
enquanto o outro anota num papelografo a informacgao fornecida pelo grupo, bem como
os termos-chave financeiros e os respetivos simbolos. Durante as conclusées, no final
do exercicio, consultar novamente os exemplos e experiéncias partilhados nas etapas
anteriores.
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O Projeto Empresarial
Financas
Como Gerir o Seu Dinheiro

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 20 minutos

Apresentar os objetivos da sessdo. Comegar por perguntar ao grupo: precisam de
dinheiro para que fins? O grupo apresenta respostas relacionadas com as despesas
pessoais (compra de alimentos para a familia ou despesas escolares) e as despesas
relativas ao negécio (compra de matéria-prima ou o transporte até ao mercado). A equipa
de formacgao escreve as respostas nos cartdes e cola-as aleatoriamente no quadro.

Perguntar ao grupo: que despesas estao relacionadas com a familia? Que despesas
correspondem ao negécio? Reorganizar os cartdes colocados no quadro em duas
colunas, “Carteira Pessoal/Familiar” e “Carteira de Negocios”, conforme indicado pelo

grupo.

Perguntar ao grupo: acham conveniente colocar o dinheiro para as despesas
familiares separado do dinheiro para o negécio? Porqué?

Explicar que é essencial fazer uma distingdo entre o dinheiro que é necessario para
despesas pessoais/familiares e o dinheiro necessario para o negécio. A maioria dos
pequenos empreendedores afirma que a parte “financeira” é o seu principal problemal
No entanto, se se fizer uma analise mais especifica ao modo como o dinheiro € gasto,
serdo detetados muitos “buracos” ou “fugas”, porque muitas mulheres e homens de
negécios nao fazem uma distingao clara entre a respetiva “carteira pessoal” e a “carteira
de negodcios”. Explicar que é importante saber para que fim necessitamos do dinheiro,
apresentando o Recurso Formativo 21.1, sobre as duas “carteiras” referidas. Apresentar
outros exemplos de despesas pessoais/familiares e despesas empresariais. Consultar
0 Recurso Formativo 21.2 Como Gerir o Seu Dinheiro.

Etapa 2 - 20 minutos

Perguntar ao grupo de que modo controla o dinheiro que entra e sai do seu negdcio.
Tentar reunir uma grande variedade de experiéncias: algumas pessoas podem utilizar
apenas a sua memoria; outras podem usar recibos, mas ndo mantém uma contabilidade
organizada. Os proprietarios de pequenas lojas podem manter um registo de todos os
artigos vendidos e/ou um registo das quantias recebidas ou das vendas a crédito.
Algumas empreendedoras experientes dispdem ja de um sistema de contabilidade
elaborado.

Debater as vantagens, as desvantagens e os problemas inerentes ao acompanha-
mento das financas empresariais. O grupo troca ideias aos pares ou em pequenos
grupos durante 5 minutos, seguindo-se depois a discussdo em plenario. Resumir as
desvantagens e os problemas (auséncia de competéncias; falta de tempo; trabalho ndo
estimulante; inexisténcia de dinheiro para conseguir obter as competéncias necessarias
ou para contratar alguém que as possua). Prosseguir com a listagem de vantagens e
beneficios da contabilidade simplificada — Recurso Formativo 21.2.
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Etapa 3 - 10 minutos

Incentivar os participantes a uma analise mais aprofundada: que custos nao calculados
inicialmente poderdao surgir? A discussdo em plenario deve debater os pontos
apresentados no Recurso Formativo 21.2.

Etapa 4 - 15 minutos

Como ter acesso aos recursos financeiros? Esta € uma das perguntas que os/as
empreendedores/as colocam, uma vez que encaram as “finangas” como o “problema
principal”. Debater o seguinte com o grupo: antes de assumir um empréstimo, refletir
cuidadosamente acerca dos seguintes aspetos ou questdes. Consultar o Recurso
Formativo 21.2.

° Ao assumir um empréstimo:

— necessita realmente de um empréstimo, ou é capaz de mobilizar os seus
proprios recursos? Um empréstimo é uma divida, e esta sera sempre um
problema para o seu negécio. Se precisa, efetivamente, de um empréstimo,
lembre-se de que ele envolve custos. Para além das taxas de juro, existem
outros custos, tais como despesas de aplicagdo, despesas bancarias de
administragao e alteragdes nas taxas de cambio locais, ou seja, os custos de
um empréstimo podem aumentar ao longo do tempo;

— um pedido de empréstimo pode tornar-se num processo dificil e lento,
especialmente em areas rurais, e pode ser ainda mais dificil no caso das
mulheres. A experiéncia demonstra que muitos esquemas de microfinanciamento
se concentram nos clientes “mais faceis”, ou seja, aqueles que sabem como
aplicar o seu dinheiro e que podem pagar.

Etapa 5 - 10 minutos

Resumir os principais pontos desta sessdo de perguntas e respostas sobre a gestédo do
dinheiro e sublinhar algumas conclusdes-chave. Anotar os pontos no Recurso Formativo
21.2.

Distribuir o Recurso Formativo “Como Gerir o Seu Dinheiro” (Recurso Formativo 21.2) e
o Breve Guia de Referéncia: Termos Empresariais e Financeiros (Parte 3) a todos os
membros do grupo, independentemente do seu nivel de instrugéo.
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Recurso Formativo 21.1 g

A “Carteira Pessoal e a Carteira Familiar” e a “Carteira de Negécios”
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Q)

Como Gerir o Seu Dinheiro

Precisa de dinheiro para que fins?
Na Familia:

Para uma nova casa (construir uma nova casa).

Bens do dia a dia (compra de comida para as refeicbes, materiais de limpeza).
Bens para utilizagdo mais permanente (um radio, uma televisédo, uma mota).

No Negoécio:

Equipamento.
Despesas de registo.
Terreno, edificio.
Matérias-primas.
Pagamento de salarios.

Ao analisar as suas despesas, certifique-se de que faz a separagéo entre as despesas
pessoais e as despesas da sua empresa — mantenha-as separadas.

A Mulher Empreendedora

Vocé e a Sua familia

O Seu Negdcio

Dinheiro utilizado para alimentar a familia
e para artigos pessoais.

Dinheiro utilizado para necessidades e
obrigacdes familiares, com as criangas e
0s amigos (ex.: hospital, despesas esco-
lares, despesas pessoais dos amigos
mais proximos, etc.).

Dinheiro utilizado para diversao, para a
compra de uma TV, etc.

Dinheiro guardado num saco, num bolso,
num local seguro, num cofre de seguranga
em casa, numa mala ou numa conta
bancaria em seu nome.

Dinheiro utilizado para comprar materiais,
existéncias, equipamento, etc.

Dinheiro necessario para pagar os salarios
e outras despesas laborais (incluindo, por
exemplo, protegao social, seguro de salde,
pensoes, etc.).

Dinheiro utilizado para comprar maquinas,
computador, etc.

Dinheiro guardado num cofre especial ou
noutro local, num esquema de poupancas,
ou numa conta bancaria em nome da
empresa.
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Porqué controlar e como controlar o dinheiro que entra e sai da empresa? As vantagens
da contabilidade simplificada.

Nocéo real do dinheiro que entra e do dinheiro que sai da empresa.

Melhor controlo do dinheiro disponivel (planeamento prévio e orcamento).

E possivel controlar as vendas (comportamento das vendas).

E possivel verificar, regularmente, as despesas (supervisdo de custos).

E possivel gerir os prejuizos e os lucros (aumentar os lucros; reduzir as perdas).

E possivel realizar comparagdes: custos/vendas de outros produtos; estimativas
face a resultados efetivos; comparacédo de dois periodos de vendas diferentes;
comparagdo com a concorréncia; valores de referéncia, etc.

E possivel analisar, a qualquer momento, quais os clientes que devem dinheiro.

E possivel verificar se houve dinheiro perdido ou extorquido.

Resumindo, CONSEGUE FAZE-LO — a mensagem-chave é a de que existem formas
simples de manter um acompanhamento das transagdes financeiras, sem se ser
contabilistal

Que custos nao calculados inicialmente podem surgir? Por que raziao os seus
custos mudam?

Desperdicio.

Incorreta gestdo do seu negdcio ou roubo.

As diferencas tém a ver com comprar as matérias-primas a grosso (descontos) ou
em pequenas quantidades.

Aumento dos precos dos custos de producao (inflagéo).

Diminuigao do preco de venda (demasiada concorréncia).

Alteracdes na procura e no fornecimento dos artigos (ex.: sazonal; regional;
tendéncias de mercado).

Alteracdes na produtividade (mais por menos; menos por mais).

Planeamento insuficiente (consultar o Médulo 4 sobre gestao).

Como conseguir obter acesso aos recursos financeiros? Antes de assumir um
empréstimo, pense cuidadosamente nos seguintes aspetos e questoes:

Sera que utilizamos corretamente os nossos proprios recursos (individuais,

familiares e/ou de grupo)?

— Dispomos de poupancas bancarias ou depositos (poupancgas individuais ou de
grupo)?

— Temos acesso a empréstimos informais atribuidos pela familia e por amigos?

— Podemos utilizar a nossa casa, um pequeno terreno ou as instalagcbes como
“seguranga”, garantia ou “quota prépria”?

— Os nossos parceiros de negdcios ou investidores contribuem financeiramente
para o negécio (agcdes)?

— Dispomos de lucros comerciais ou ganhos?
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Fontes externas (acessiveis as empreendedoras detentoras de micro-empresas

ou a grupos de mulheres):

— empréstimo: uma quantia em dinheiro que tem de ser paga com juros aos
bancos, a instituicdes de microcrédito, a mutualistas ou a outras fontes;

— aspetos a considerar: caugdes; garantias; taxas de juro; periodo de amortizagéo;
atrasos no processamento de propostas de empréstimo; aprovagéo e desembolso
de empréstimos;

— ajuda nao reembolsavel: um valor concedido e que ndo tem de ser devolvido.

Pontos a reter

Muitos/as empreendedores/as acham que o acesso ao financiamento é o seu maior
problema. Na pratica, pode ser este o caso em muitas situagdes. No entanto, por
vezes, o que causa dificuldades a muitas pessoas ndo é tanto a dificuldade de
acesso ao financiamento, mas sim a gestéao das finangas. Esta € também uma das
causas mais comuns para o fracasso de um negocio.

A/o proprietaria/o de um negdcio tem de controlar o fluxo de “dinheiro a entrar” e
de “dinheiro a sair” na sua empresa; caso contrario, ndo sera bem-sucedida.
Estabelecer uma distincdo entre a “carteira pessoal e familiar” e a “carteira de
negdcios” e manter as duas separadas; caso contrario, existem fortes probabilidades
de o0 negdcio ndo ser bem-sucedido.

Os negodcios muito pequenos e simples poderao prescindir de contabilidade
simplificada. A medida que o negécio for crescendo, e quando for necessario
trabalhar com outras pessoas num negocio familiar ou de grupo, devem ser
efetuados registos basicos de contabilidade.
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Exercicio 22. Determinacao de Custos e Fixacao de Precos

(®) Objetivos
o Compreender como calcular o custo de um produto ou servigo.
o Saber estabelecer precos.

@ Duracao

130-150 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

Qg@ Materiais e Preparacao

o Preparar os seguintes titulos nos papelégrafos ou quadros para utilizagéo durante
a Etapa 2: Custos de Arranque; Custos de Funcionamento; Custos Fixos e Custos
Variaveis.

@ Recursos Formativos

o Recurso Formativo 22.1: Tabela de Custos por Unidade: Em branco.

° Recurso Formativo 22.2: Tabela de Custos por Unidade: Exemplo do Negécio da
“Limonada Saudavel para Todos”.

° Recurso Formativo 22.3: Formulario de Determinacéo de Custos e Fixagao de Precos.

8 Sessao Relacionada
Médulo 3.3, Exercicio 19: Tudo o Que E Necessario para Criar Um Produto ou Servico.

,_r'_ Plano da Sesséao

Etapa 1 - 20 minutos

Perguntar ao grupo quais sdo os trés principais custos de producgdo ou elementos de
custo na criagdo de um produto (materiais, trabalho e ferramentas/equipamento).

Perguntar se o/a empreendedor/a incorre em quaisquer outros custos ao produzir e
vender um produto/servico? Que outros custos podem surgir? Despesas de registo
empresarial, taxas, aluguer do local de instalagdo da atividade, juros e empréstimos,
eletricidade, agua, transporte, publicidade e promogao, etc.

Anotar as respostas em cartdes e cola-las na parede. Acrescentar outros custos, caso
necessario. Explicar que estes custos sao custos gerais.

No caso de grupos com pouca experiéncia empresarial, passar para a Etapa 3. Para os
grupos mais avangados, explicar a diferenga entre custos fixos, custos variaveis e custos
de arranque, conforme explicado a seguir, na Etapa 2.
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Etapa 2 - 20 minutos (opcional)

Perguntar ao grupo se, para calcular o custo de um produto / servico, basta acrescentar
o custo com materiais, mao de obra, ferramentas e os outros custos por si mencionados?
(Néo, porque muitos destes custos sdo mais elevados quando a produg¢do aumenta.
Outros custos mantém-se inalterados quando a produgdo aumenta.)

Explicar a diferenca entre custos fixos (também designados “custos gerais” ou “custos
indiretos”), custos varidveis (também denominados “custos diretos”) e custos de
arranque.

Solicitar ao grupo que classifique os diferentes custos segundo as categorias “custos

fixos”, “custos variaveis” e “custos de arranque”. Reorganizar os cartdes colocados na

parede em 3 colunas, por baixo das palavras “custos fixos”, “custos variaveis” e “custos
de arranque”.

Etapa 3 - 10 minutos

Prosseguir o debate sobre os custos de mao de obra, uma vez que o grupo deve
perceber que “TEMPO é DINHEIRO”. Explicar por que razdo é necessario incluir, nos
calculos de custos, o tempo de trabalho despendido pela mulher empreendedora, bem
como o tempo de trabalho gasto pelas outras pessoas que trabalham no negdcio.

Etapa 4 — 30 minutos

Colocar o Recurso Formativo 22.1 (Tabela de Custos por Unidade — Em branco) no
quadro e explicar que se trata de uma tabela para calcular o custo por produto (por
exemplo, um copo de sumo) ou por servigo (um corte de cabelo, por exemplo). Orientar
0 grupo através das etapas de célculo de custo de 1 copo de sumo.

Dizer ao grupo para assumir que a atividade em questao produz e vende mensalmente

1500 copos de limonada e que o Unico tempo despendido é aquele que é necessario

para produzir a limonada (por exemplo, a limonada é vendida num supermercado e

recolhida diariamente pela carrinha daquela loja). Demonstrar como calcular o custo de

producéo da limonada.

° Para Custo de Matérias-primas por Més: Convidar uma pessoa a fazer o calculo
no formulario.

° Para Custos de Equipamento por Més: Demonstrar como calcular o custo de
amortizacdo das ferramentas e do equipamento. Por exemplo: o custo mensal de
amortizagcdo de uma ferramenta (uma faca ou uma tabua de corte, por exemplo) é
o custo deste utensilio dividido pelo numero de meses que ele pode ser utilizado.
Anotar a amortizagdo mensal no formulario.

o Para Custos de Mao de Obra por Més: Convidar uma pessoa a fazer o calculo no
formulario.

° Para Custos Gerais por Més: Demonstrar como calcular os outros custos gerais
mensais (transporte, agua para limpezas, etc.) e anota-los no formulario.

Convidar uma pessoa a calcular o custo total por més e os custos totais do produto.
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Fornecer outro exemplo ao grupo. Vamos imaginar que a empresaria produz e vende a
mesma quantidade de 1500 copos por més. Mas, em vez de vender a limonada ao
supermercado, vende-a diretamente no mercado. Gasta quatro horas por dia para
produzir a limonada, nas viagens de e para o mercado, e a vender a limonada. Solicitar
a um participante que proceda as necessarias alteragbes na Tabela. Certifique-se de que
estdo incluidos todos os custos de méo de obra.

Etapa 5 — 30 minutos

Dividir o grupo em subgrupos, para que apresentem o seu proprio calculo dos custos.
Os grupos devem formar-se de acordo com o tipo de negdcio que ja tém ou que
pretendem criar. Os grupos podem utilizar o seu préprio negécio de produgéo ou servigo.

Devem utilizar a Tabela de Custos por Unidade — Em branco (Recurso Formativo 22.1) e
calcular:

° 0s custos mensais com os materiais;

° os custos de trabalho mensais;

o os custos de equipamento mensais (amortizagao);

° os custos mensais gerais;

° os custos totais por més e por produto.

Quando estiverem a trabalhar em grupo, circular e observar ou, se necessario, auxiliar
o trabalho de grupo. Passados 30 minutos, pedir aos grupos para colocarem os
papelografos na parede. Analisar os papelégrafos um a um e corrigir os célculos, quando
necessario.

Etapa 6 — 15 minutos
Pedir ao grupo que estabeleca o preco para 1 produto ou servico cujos custos avaliou.
Quanto devem cobrar pelo produto ou servigo? De que forma se estabelece este prego?

Convidar as outras pessoas a responderem. Manter a questdo em aberto aceitando

respostas até que os critérios de fixagao de pregos tenham sido mencionados. Colocar

o Recurso Formativo 22.3 (Formulario de Determinacao de Custos e Fixagcao de Precos)

na parede. Estabelecer um nivel de precos para o produto ou servigo, e anotar na caixa

“O Nosso Preco”.

Generalizar do seguinte modo:

° fixacdo de pregos com base no custo: custos reais do produto (+ x%);

U fixagdo de precos com base na concorréncia: quanto cobra a concorréncia?

o fixagdo de pregcos com base no mercado: quanto € que o cliente esta disposto a
pagar ou quanto é que pode pagar?

Etapa 7 - 10 minutos

Solicitar aos grupos que debatam entre si durante 10 minutos e decidam:
o a que preco vao vender o produto ou servigo?

° como chegaram a este prego?

Apos 10 minutos, pedir ao grupo para apresentar os resultados.
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Etapa 8 - 10 minutos

Em plenario, solicitar ao grupo que analise os custos totais por produto ou servigo

constantes do exercicio de fixagdo de precos realizado. Apresentar as seguintes

questoes:

o Se vender o seu produto ou servigo a este prego, estara a ter prejuizo? Ou a ter
lucro?

. Quantos produtos ou servigcos vende, por més?

. Quanto dinheiro consegue fazer com as vendas? (Preco de venda x numero de
produtos ou servigos por més) Quanto custa a produgao de tal quantidade de
produtos ou servigos? (Custos totais por produto/servico x numero total de
produtos ou servigos por més).

° O que significa ponto de equilibrio? (Total de Vendas = Custos Totais; ndo existe
nem lucro nem prejuizo).

Apontar para os precos estabelecidos pelo grupo para um produto ou servigo e

perguntar:

o Se venderem o produto ou servico a este prego estardo a ter lucro? (Sim) Qual o
lucro que conseguem ter por produto/servigo? (Lucro por produto/servigo = Prego
das vendas - Custos Totais por produto/servico).

. Qual o lucro total que conseguem ter todos os meses? (Lucro por produto/servi¢co
X numero total de produtos por més).

Etapa 9

Utilizando uma das atividades comerciais com as quais os participantes se sentem mais
familiarizados, demonstrar de que modo a determinagéo de custos e a fixagao de pregcos
podem ser realizadas para o negocio em analise. Esta demonstracdo pode ser
desenvolvida em plenario.

NOTA PARA O FORMADOR
Ao longo do exercicio de determinagéo de custos e fixagdo de pregos, dar liberdade as
pessoas para utilizarem um sistema de contabilidade com o qual se sintam familiarizadas,
tendo em conta o seu nivel de competéncias matematicas. Para o caso das pessoas
com reduzidas competéncias matematicas, podera utilizar simbolos, pedras, contas,
etc., para realizar as contas.

Etapa 10 - 5 minutos

Em conclusao, pedir ao grupo para repetir:

° calcular o custo de um produto/servico;

o como definir o prego de um produto/servico;

o por que razao é importante incluir os custos do trabalho nestes calculos.
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Q)

Tabela de Custos por Unidade: Em branco
Para servigos e producao

Produto:

Producao mensal:

Matérias-primas

Unidades Compradas

Precos de Compra

Custo

Equipamento

Precos de Compra

Numero de meses em
que pode ser utilizado

Custos de mao de obra

Custos Gerais

Custos totais por més

Custos totais por produto/servico

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo

213



Recurso Formativo 22.2

O Projeto Empresarial
Financas

Determinacéao de Custos e Fixacao de Precos

Q)

Tabela de Custos por Unidade:
Exemplo do Negécio da “Limonada Saudavel para Todos”

Produto: Limonada

Producao mensal: 1500

Matérias-primas Unidades Compradas Precos de Compra Custo
Limoes 1500 limbes 80 por limao 120 000
Agucar 2 kg 1500 por kg 3000

Copos de plastico 1500 copos 50 por copo 75000

Agua potavel 375 litros 160 por litro 60 000
Palhinhas 15 sacos 500 por saco 7500
Equipamento Precos de Compra Numero de meses em
que pode ser utilizado
Faca 1500 12 meses 125
Espremedor 2100 6 meses 350
Tabua de cortar 1500 24 meses 62,50
Jarro 5000 12 meses 416,67
Custos de mao de obra
Tempo de trabalho 25 horas 1000 por hora 25000
Custos Gerais
Agua para limpeza 0,5m? 500 por m? 250
Transporte 2000
Custos totais por més 293,704,67
Custos totais por produto/servico 195,80
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P

FORMULARIO DE DETERMINAGAO DE CUSTOS E FIXACAO DE
PRECOS

Os trés principais custos de produg¢do ou elementos de custo sdo os materiais, a mao
de obra e as ferramentas/equipamento.

Os custos fixos sdo os custos que ndo variam com o numero de bens ou servigos
produzidos e vendidos pelo negécio (renda, salério dos trabalhadores regulares na
empresa, etc.). Os custos fixos podem sofrer alteragcdes ao longo do tempo. A renda
pode aumentar ao longo do tempo, por exemplo, embora este facto nédo esteja
relacionado com a quantidade de produtos produzidos ou vendidos.

Os custos variaveis sdo os custos que variam consoante o nimero de bens ou servicos
produzidos pelo negécio (matérias-primas, salarios dos trabalhadores que séo pagos
por unidade de trabalho realizado ou que podem ser contratados como mao de obra
suplementar, para fazer face a produgéo/vendas extraordinarias).

Os custos de arranque sdo os custos que apenas surgem quando se inicia o negdcio
(taxa de registo da empresa, taxa de abertura de uma conta bancaria, aquisicao de terras).

Os custos das ferramentas e do equipamento sdo custos fixos. As ferramentas e o
equipamento tém de ser substituidos quando estdo velhos. Assim, temos de calcular
os custos anuais de substituicdo de ferramentas e equipamento. Estes custos de
substituicdo sao conhecidos por “custos de amortizagdo”.

Os diferentes tipos de imposto tanto podem ser custos fixos como variaveis. Os
negécios que pagam uma quantia fixa de imposto mensal ou anualmente podem
considerar essa quantia como um custo fixo. Os neg6cios que pagam impostos de
importagdo de matérias-primas podem considerar tal imposto como um custo variavel,
visto o0 mesmo aumentar com o aumento do volume da produgao. Os negdcios que
pagam determinada percentagem dos seus lucros como “imposto sobre lucros” ndo
incluem este imposto no calculo dos custos. Quando calcularem os lucros que terao,
deduzirdo o imposto sobre lucros da quantia de lucros obtida.

Os custos de mao de obra podem ser fixos ou variaveis. O tempo que uma mulher de
negocios passa na sua banca, no mercado, todos os dias — independentemente da
quantidade que produz ou vende —, € considerado um custo de méao de obra fixo. As
horas extraordinarias que ela, outros familiares ou trabalhadores gastam a produzir bens
ou a fornecer servicos sao custos de mao de obra variaveis.

° O tempo que uma mulher despende no seu negdcio é um custo, porque ela ndo
pode utilizar esse tempo para outros fins. Ela esta ocupada com o seu negocio
(isto é conhecido como “custo de oportunidade”).

° As mulheres tendem a considerar que o tempo gasto a trabalhar em casa, para a
familia, ou no seu negdcio € tempo “livre”. Em nenhum dos casos isso é verdade.
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Recurso Formativo 22.3

A sua contribuicdo em termos de trabalho € vital para o bem-estar das suas familias
e é também necessaria para o sucesso do negaocio.

° Essas mulheres tém de decidir se querem pagar a elas préprias um salario fixo e
encara-lo como um “custo” da empresa, ou se s querem pagar a si mesmas se
tiverem lucro.

o Todas as mulheres de negécios tém de verificar regularmente se o negdcio rende
dinheiro suficiente ou ndo. Nao faz sentido trabalhar arduamente durante muitas
horas e ganhar muito pouco.

° Resumir como se calculam os custos de um produto:

Custos Custos de Custos Custos de Custos
Mensais — | matéria-prima| 4+ | deméaode | ;4 | equipamento | 4+ gerais
Totais mensais obra mensais mensais mensais
Custos por unidade _ Custos totais mensais
de produto Numero de unidades do produto produzidas por més

FORMULARIO DE FIXACAO DE PRECOS

Produto: ..o

Custos totais por cada unidade de produto I:I ~—~

Preco da concorréncia I:I — O nosso preco

Preco que o cliente esta disposto a pagar I:I —

° Fixagdo de precos com base no custo: custos reais do produto + x%

° Fixagdo de precos com base na concorréncia: quanto cobra a concorréncia?

o Fixagdo de precos com base no mercado: quanto é que o cliente esta disposto a
pagar, ou pode pagar?
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Exercicio 23. Ferramentas de Contabilidade

(®) Objetivos

o Adquirir consciéncia da importancia de manter registos de contabilidade para uma
gestdo empresarial de sucesso.

o Aprender a efetuar registos financeiros basicos e a utilizar ferramentas de calculo
para o negdcio.

@ Duracao

85-185 minutos, dependendo do nivel de instrugéo e do interesse do grupo.

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

@ Recursos Formativos

o Recurso Formativo 23.1: O Que Sao Registos Contabilisticos?

° Recurso Formativo 23.2: Livro de Caixa: Em branco.

° Recurso Formativo 23.3: Registo de Contas de Clientes: Em branco.

° Recurso Formativo 23.4: Registos Contabilisticos da Loja da Sr.? Siphiwe.

° Recurso Formativo 23.5: Livro de Registos: Em branco.

° Recurso Formativo 23.6: Relatério de Ganhos e Perdas do Negdcio: Grupo
Empresarial de Uma Aldeia “Tingimento de Tecidos das Mulheres”.

o Recurso Formativo 23.7: Como Funciona o Sistema de Organizagdo de Contabilidade.

° Recurso Formativo 23.8: A Tabela do Fluxo de Caixa.

° Recurso Formativo 23.9: Plano do Fluxo de Caixa N.° 1 da Loja da Kokoi.

o Recurso Formativo 23.10: Plano do Fluxo de Caixa N.° 2 da Loja da Kokoi.

o Recurso Formativo 23.11: Plano do Fluxo de Caixa: Em branco.

° Recurso Formativo 23.12: Pontos-Chave da Aprendizagem de Gestéo Financeira.

8 Sessao Relacionada
Exercicio 21: Como Gerir o Seu Dinheiro.

% Preparacao

Para a Etapa 1 deste exercicio, apresentar registos contabilisticos locais verdadeiros
(exemplos dos negocios dos formadores e/ou participantes, quer sejam individuais,
familiares ou empresariais).
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Notas para a Equipa de Formacao

Este exercicio familiariza o grupo com ferramentas de contabilidade e gestéo financeira.
Nao inclui exercicios de célculo para Relatérios de Ganhos e Perdas nem para tabelas
de Fluxo de Caixa — estes estdo disponiveis a partir de outras fontes, como o Start and
Improve Your Business (SIYB) (“Comece e desenvolva o seu negécio”), da OIT, e outros
manuais de formagéo. Os/As participantes tém de possuir literacia e conhecimentos
funcionais suficientes para entender os numeros utilizados nos exemplos do Relatério
de Ganhos e Perdas e nas tabelas de Fluxo de Caixa. Se a formacéo for dirigida a
pessoas que querem saber mais sobre estas ferramentas, proporcionar-lhes informagao
sobre as oportunidades de formagao e sobre manuais de contabilidade disponiveis nos
lugares onde vivem.

Distribuir o Breve Guia de Referéncia: Termos Empresariais e Financeiros (na Parte 3) ao
grupo e utilizar os exemplos deste Guia ao explicar conceitos e termos novos, de modo
a ajudar as pessoas com dificuldades de leitura a memoriza-los.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 20 minutos

Fazer referéncia ao Exercicio 21, Como Gerir o Seu Dinheiro, durante o qual o grupo
debateu maneiras de controlar o dinheiro.

O que sao registos contabilisticos? Introduzir o tema perguntando aos/as participantes
0 que sabem sobre contabilidade e perguntar se algum deles mantém registos
contabilisticos ou se ja alguma vez o fizeram. Encorajar o grupo a partilhar mesmo os
meétodos mais rudimentares utilizados para saber para onde vai o dinheiro. Com os
grupos de baixo nivel de instrugcdo, tentar encontrar exemplos baseados nos
conhecimentos e experiéncias locais. Apresentar o Recurso Formativo 23.1 num
papelégrafo ou numa folha de acetato.

Manter registos contabilisticos é anotar:

o a quantia de dinheiro que o negdcio gera;
° a quantia de dinheiro que o negdcio paga;
° quantas pessoas lhe devem dinheiro;

° quanto deve a outras pessoas.

Dar exemplos de dinheiro que entra e sai de um negécio. Procurar mais exemplos a
partir do grupo.

Fazer referéncia ao debate do Exercicio 21 sobre as vantagens de manter registos
contabilisticos. Resumir o debate utilizando o Recurso Formativo 23.1.

O sistema de organizagéo de contabilidade deve ser o mais simples possivel. Explicar
que o sistema deve incluir a informacao que € necessario registar para realizar a gestao
financeira — e ndo mais do que isso!
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Para grupos de participantes com baixa instrugéo, tentar perceber se existe alguém que
0s possa ajudar a preencher os registos dos seus negécios apds o fim da formagao
(filhos mais velhos; marido; parente; amigo; sécio empresarial). Encoraje-os a aprender
a ler, escrever e fazer contas.

Etapa 2 - 20 minutos

Dizer ao grupo que vai aprender a fazer entradas no Livro de Caixa e no Registo de

Contas de Clientes.

Afixar os Recursos Formativos 23.2 (Livro de Caixa) e 23.3 (Registo de Contas de Clientes)

no quadro. Explicar o significado de cada coluna.

Dar alguns exemplos:

o na segunda-feira passada, uma mulher vendeu 10 limées por 10 000 em dinheiro;

o no mesmo dia, a mulher pagou 3000 por sacos de plastico;

° no dia seguinte, vendeu 100 limdes a um restaurante por 60 000. O pagamento
sera efetuado dentro de 5 dias;

o no sabado, o restaurante pagou os 60 000 a mulher.

Demonstrar como se registam estas transag¢ées. Explicar que, em qualquer altura, a
mulher pode verificar a quantia de dinheiro que deveria ter na mao.

Dar mais exemplos e convidar uma pessoa do grupo a fazer as entradas. Efetuar as
corregdes necessarias.

Nota: Os exemplos que implicam vendas e aquisi¢des tanto a dinheiro como a crédito
ajudarao a perceber como funciona o Registo de Contas de Clientes. Porém, os
exemplos podem ser dificeis para alguns grupos. Se for este o caso, é possivel comecar
pelas transagdes com dinheiro e falar nas vendas e aquisi¢cdes a crédito depois, quando
os participantes entenderem como funciona o Livro de Caixa.

Incentivar o grupo a colocar questdes sobre como fazer os registos e responder da
maneira mais adequada.

Etapa 3 - 30 minutos

Distribuir cépias dos Recursos Formativos 23.2 (Livro de Caixa), 23.3 (Registo de Contas
de Clientes) e 23.4 (a Loja da Sr.2 Siphiwe). Analisar os pormenores do Recurso Formativo
23.4 com o grupo e fazer os esclarecimentos necessarios.

Deixar o grupo trabalhar em pares durante 20 minutos. Pedir-lhes que preencham o Livro
de Caixa e o Registo de Contas de Clientes, com base nos dados do Recurso Formativo
23.4. Pedir a um par para apresentar o seu trabalho. Quando terminarem, pedir aos
outros pares que fagam perguntas ou comentarios e deixar que sejam os proprios
participantes a responder.

Etapa 4 - 60 minutos (opcional)

Caso o grupo necessite de ferramentas de contabilidade mais avancadas, pode
apresentar-se o Livro de Registos, a caderneta bancéria, o sistema de recibos, faturas
e outros comprovativos de transagdes e o Relatorio de Ganhos e Perdas.
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Explicar as ferramentas basicas de contabilidade (ver a seguir) e convidar o grupo a
selecionar quais sdo aquelas que gostaria de comecar por utilizar nos seus negécios.
Fazer referéncia ao Recurso Formativo 23.1.

° Podem agrupar-se itens semelhantes, tais como vendas; aquisicdo de materiais;
salarios; outras despesas frequentes. Estes poderdo constar do Relatério de
Ganhos e Perdas como um Unico numero que representa todas as transagdes
efetuadas durante o periodo abrangido pelo Relatorio.

o Para completar o Relatério de Ganhos e Perdas, tem de subtrair todos os custos
das suas vendas. Quando as vendas sdao mais elevadas do que os custos, &
provavel que o seu negdcio esteja a dar lucro. Quando as vendas sdo mais baixas
do que os custos, é provavel que o seu negdcio esteja a dar prejuizo.

o As empresas maiores devem ter um Relatorio de Ganhos e Perdas no fim de cada
ano. Algumas empresas também fazem Relatérios de Ganhos e Perdas mensais,
a cada trés meses, ou apods seis meses.

o Mostrar o exemplo do Relatério de Ganhos e Perdas do Negocio de Grupo de Uma
Aldeia “Mulheres Tecem pela Riqueza” (Recurso Formativo 23.6), e analisar os
numeros. Perguntar aos participantes: Tém lucro todos os meses? A resposta é:
N&o. Perguntar: Isso constitui um problema? A resposta €: Nao se fizerem um
Relatério de Ganhos e Perdas; ai saberdo que, quando ndo tém tempo para tingir
0s materiais, n&o terdo rendimentos por 2 meses, todos os anos, mas que noutros
2 meses terao muitos rendimentos, pelo que, ao longo de todo o ano, o negdcio &
rentavel. A resposta é: Sim, se as mulheres nao fizerem um Relatorio de Ganhos e
Perdas. Algumas delas, especialmente as mais novas, podem ficar chocadas
quando perceberem que em certos meses nao vao receber qualquer rendimento.

Apos debater estas quatro importantes ferramentas de contabilidade, mostrar ao grupo
o fluxograma Como Funciona o Sistema de Organizacao de Contabilidade, para que
figuem com uma ideia geral (Recurso Formativo 23.7).

Etapa 5 — 20 minutos (opcional)

Mostrar a Tabela do Fluxo de Caixa (Recurso Formativo 23.8) e explica-la do seguinte
modo: um plano de fluxo de caixa esta geralmente preparado para abranger varios
meses, entre 3 a 12 meses. Contém varios registos de entradas e saidas de dinheiro.

Enquanto empresaria/o, a pessoa, tem de se certificar que tem dinheiro suficiente para
pagar os seus custos. Mesmo que, ao longo de um ano, o negécio dé um bom lucro,
podera ter de enfrentar periodos de escassez de dinheiro durante esse ano. Pedir alguns
exemplos ao grupo e resumir do seguinte modo:

o E necesséario comprar bens ou matérias-primas para poder fabricar os seus produtos
antes de fazer qualquer tipo de venda. Isto significa que sai dinheiro antes de entrar.

o Vende produtos a crédito: os seus clientes compram produtos, mas sé lhe pagam
mais tarde.

° Tem de pagar renda ou taxas de registo no inicio do ano. Isto também faz com que
o dinheiro saia antes de comecar a entrar.
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Para descobrir se tera dinheiro suficiente durante todo o ano, é util elaborar um Plano
de Fluxo de Caixa, como aquele que a Kokoi preparou para a sua loja. Mostrar o Plano
de Fluxo de Caixa N.° 1 (Recurso Formativo 23.9) e debaté-lo. Perguntar ao grupo se este
negocio tem sempre dinheiro suficiente. A resposta é nédo, porque Kokoi deixa muitos
clientes comprarem a crédito.

Convidar o grupo a identificar a utilidade de elaborar planos de fluxo de caixa e resumir

do seguinte modo:

° Recebe-se um aviso de antemao relativamente a proximos periodos de escassez
de dinheiro

° Tem-se mais controlo sobre o fluxo de dinheiro (entradas e saidas)

o Pode-se antecipar e resolver problemas de fluxo de dinheiro antes que acontegam

o Tem-se o dinheiro disponivel quando se precisa.

Etapa 6 — 20 minutos (opcional)

Devedores e credores: Introduza os conceitos de devedores e credores:

o Por norma, chama-se devedores a quem deve dinheiro a0 nosso negdcio (séo as
dividas de terceiros)

° Por norma, chama-se credores aqueles a quem o nosso negocio deve dinheiro
(s@o as dividas a terceiros)

Debater quais os efeitos dos devedores e credores e como se podem ver no plano de
fluxo de caixa. Voltar ao exemplo da loja de Kokoi. Em marco, ndo havia dinheiro
suficiente no negdcio. Mostrar ao grupo o segundo Plano de Fluxo de Caixa da Kokoi
(Recurso Formativo 23.10): imagine que todos os devedores da Kokoi Ihe pagam um
més mais cedo. Haveria sempre dinheiro suficiente no negoécio? Sim! O negdcio da mais
lucro? Nao! (A ndo ser que a Kokoi seja capaz de cobrar juros aqueles que nunca pagam
a horas). Explicar ao grupo que as vendas a crédito sdo um dos principais motivos de
fracasso das empresas, porque muitas pessoas nao pagam as suas dividas. Distribuir
uma cépia do Plano de Fluxo de Caixa: Em branco (Recurso Formativo 23.11), caso o
grupo manifeste interesse.

Etapa 7 - 15 minutos
Concluindo, resumir os Pontos-Chave da Aprendizagem de Gestao Financeira® e
distribuir copias ao grupo (Recurso Formativo 23.11).

8 Fonte: adaptado de Welfare to Self-Employment. A Guide for the woman who wants to make a change
in her life, elaborado por Melanie Buffel & Mary Morgan, Canadd, para o Programa de Financiamento
Social da OIT, 2003.
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P

O Que Sao Registos Contabilisticos?

Manter registos contabilisticos é tomar nota:

o da quantia de dinheiro que o negdcio gera (recebe);
o da quantia de dinheiro que o negdcio paga;

° de quantas pessoas devem dinheiro ao negécio;

° de quanto o negdcio deve a outras pessoas.
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Q)

A IMPORTANCIA DOS REGISTOS CONTABILISTICOS

Os registos ajudam a controlar o dinheiro: mostram quanto dinheiro devera ter
0 negdcio a determinada altura. A pessoa deve utilizar os registos para se certificar
de que o dinheiro ndo desaparece ou ndo se sabe onde esta.

Os registos mostram a uma pessoa como esta a correr o seu negoécio: ajudam
a localizar problemas antes que seja demasiado tarde. Utilizam-se para descobrir
se alguma coisa esta a correr mal, se os custos sdo demasiados elevados, se as
vendas estdo a cair, se existe um ponto de fuga (se a/o empresaria/o ou outra
pessoa esta a usar mal o dinheiro), e por ai em diante.

Os registos mostram aos outros como anda o seu negdcio: precisa de registos
adequados quando se candidatar a um empréstimo e quando pagar os seus
impostos. Utilize os registos para mostrar que esta tudo em ordem e que controla
0 seu negocio.

Os registos ajudam a planear o futuro: os registos mostram como o negécio
correu no passado e como estd a correr agora. Quando conhece os pontos fracos
e os pontos fortes do seu negdécio, podera planear o futuro.

Os registos ajudam a/o empresaria/o a recordar-se dos devedores e credores:
ajudam a que se lembre das quantias que deve receber dos seus clientes, assim
como dos nomes deles. Também ajudam a que se lembre das quantias que tem de
pagar a outros (aos fornecedores, por exemplo).

FERRAMENTAS DE CONTABILIDADE

1.

Livro de Registos: encontra um exemplo de um livro de registos no Recurso
Formativo 23.5. Um livro de registos € uma versao mais complicada de um livro de
caixa. E o centro da sua organizagao contabilistica. Por cada transagéo que realiza,
anota ndo s6 a quantia de dinheiro pago ou recebido, mas também em que é que
o dinheiro foi gasto, ou como foi ganho, em colunas separadas. Normalmente,

existem colunas para “vendas”, “matéria-prima”, “mao de obra”, “equipamento”,
“eletricidade”, etc.

A vantagem do livro de registos em relagdo ao livro de caixa € que, com o livro de
registos, a/o empresaria/o pode facilmente ver quanto vendeu em cada més.
Também pode ver quanto gastou em matéria-prima, méo de obra, eletricidade, etc.
E importante anotar as entradas no momento em que ocorre a transagéao.

Caderneta bancaria: se tem uma conta no banco, necessita manter-se a par das
mudancgas na sua conta bancaria, através da respetiva caderneta.

Nota: se puser dinheiro do seu negdécio na conta do banco, deve anotar isso no livro de
registos como “saidas de dinheiro” e na caderneta bancaria como “entradas de
dinheiro”.
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Q)

3. Comprovativos: Os comprovativos sdo uma prova escrita de uma transacao,
mesmo para quantias pequenas, como selos de correio ou vendas a dinheiro de
baixo valor. Nos sistemas de contabilidade, os recibos, as faturas e outros
documentos aque comprovam transacdes podem ser designados, genericamente,
como comprovativos. Alguns exemplos sdo:

° copias dos recibos que um negdcio fornece aos seus clientes quando estes lhe
fazem compras.

o recibos ou faturas que o negécio recebe quando compra bens ou matéria-prima,
ou outro tipo de recibos, como por exemplo os da renda ou da eletricidade.

Caso ndo haja comprovativos, tem de anotar os detalhes da transagcédo numa folha de
papel: quando, quem, o qué e que quantia de dinheiro entrou ou saiu. Caso existam
erros nos seus registos, os comprovativos vao ajudar a descobri-los, porque séo “a
prova” do que se passou (a transacgao).

Atribua um nimero a cada comprovativo (n.° 1 = primeira entrada do ano, e assim por
diante). Depois de registar todos os comprovativos no seu Livro de Registos, arquive-os
por ordem numeérica.

4. Relatério de Ganhos e Perdas: Para saber como esta a correr o seu negdcio,
utilize a informacgao do Livro de Registos para preparar um Relatério de Ganhos e
Perdas:
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Exercicio 23
Recurso Formativo 23.2

Livro de Caixa: Em branco

=2

CAENINTN A Il:

Data Operacao Saidas de dinheiro | Entradas de dinheiro Saldo
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Exercicio 23
Recurso Formativo 23.3

Registo de Contas de Clientes: Em branco

Cliente:
Data Descricao | Quantidade | Vendas a Quantia Saldo Assinatura
crédito
Cliente:
Data Descricao | Quantidade | Vendas a Quantia Saldo Assinatura
crédito
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&

Registos Contabilisticos da Loja da Sr.? Siphiwe

De manha cedo, no dia 1/9, a Sr.? Siphiwe tem 300 000 na sua mercearia.

1/9:

2/9:
2/9:
3/9:
4/9:

A Sr.2 Siphiwe vendeu a Sr.2 Banda 100 artigos por 70 000. A Sr.2 Banda pagou 20 000
em dinheiro e ficou a dever 50 000.

A Sr.2 Siphiwe pagou 150 000 por 300 kg de rebentos de soja.

A Sr.2 Siphiwe recebeu 40 000 da venda de produtos.

A Sr.2 Siphiwe vendeu a Sr.? Banda produtos a crédito, no valor de 35 000.

A Sr.2 Banda pagou a Sr.2 Siphiwe 70 000.

Por favor, registe as transagcdes comerciais no sistema de contabilidade da Sr.? Siphiwe.
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&

Livro de Registos: Em branco

Entrada 1:

Saidas/entradas de dinheiro

Entrada 2:

Saidas/entradas de dinheiro

por tipo de custos e rendimento

Data | Descrigdo

Dinheiro

Vendas

Entradas

Saidas

Materiais
Saldo

Custos da
mao de obra | Equipamentos

Custos dos

Custos dos  |Despesas

L

Tem de controlar o
dinheiro do seu negdcio.
Por cada transagao que
realiza, anote o valor da
entrada ou da saida de
dinheiro nas colunas
relativas ao dinheiro ou
ao banco.

L

Tem de saber em que
gasta o dinheiro. Para
cada despesa, anote a
quantia na coluna que
Ihe diz onde é que o
dinheiro foi gasto. No
final do més, pode
facilmente ver o que
gastou nas diferentes
categorias.
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&

Relatério de Ganhos e Perdas do Negécio: Grupo Empresarial de
Uma Aldeia “Tingimento de Tecidos das Mulheres”

Meses 1° | 2° | 3° | 4° | 5° | 6° | 7.° | 8° | 9.° | 10.° | 11.° | 12.° | Total
Rendimento das 20 | 10 | 20 | 10 | 50 | 20 0 20 | 50 | 20 0 20 240
Vendas

Despesas 10 | 10 10 | 10 10 10 10 10 | 10 10 | 10 10 120
Ganho ou Perdade | 10 0 10 0 40 10 | 10) | 10 | 40 10 | (10) | 10 120
cada Més

Ganhos ouPerdas | 10 | 10 | 20 | 20 | 60 | 70 | 60 | 70 | 110 | 120 | 110 | 120 120
Acumulados
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O Projeto Empresarial
Financas
Ferramentas de Contabilidade

Exercicio 23
Recurso Formativo 23.7

Como Funciona o Sistema de Organizacao de Contabilidade

Dinheiro a entrar Dinheiro a sair
Vendas a crédito no negécio do negocio
Registo de vendas
aos clientes
Contas pagas
pelos clientes
\ 4
Livro de Registos.
Caderneta Bancaria.

A

Sistema de recibos, faturas
e outros comprovativos.

Relatorio de
Ganhos e Perdas
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Financas
Ferramentas de Contabilidade

Recurso Formativo 23.8 g

A Tabela do Fluxo de Caixa®

Plano do Fluxo de Caixa. E uma previsdo que mostra a quantidade de dinheiro que
espera que entre e saia do seu negocio, todas as semanas ou todos os meses. Ajuda a
certificar-se de que o seu negdécio nunca fica sem dinheiro.

Entradas de dinheiro: Saidas de dinheiro:

e Dinheiro no inicio do més e Saida de dinheiro para custos materiais
e Entrada de dinheiro das vendas diretos

e Qutras entradas de dinheiro e Saida de dinheiro para custos de mao

de obra diretos
o Raidas de dinheiro para custos
indiretos
o Saidas de dinheiro para investimentos
planeados (por exemplo, em equipa-
mento)
o Outras saidas de dinheiro

TOTAL DAS ENTRADAS DE DINHEIRO menos TOTAL DAS SAIDAS DE DINHEIRO

7

Dinheiro restante no fim do més

9 Nesta Tabela de Fluxo de Caixa, por “dinheiro”, entende-se o dinheiro vivo (notas e moedas) e também
o dinheiro que esta na conta banccaria do negécio.
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Recurso Formativo 23.9 &

Plano do Fluxo de Caixa N.° 1 da Loja da Kokoi

Meses Janeiro | Fevereiro | Margo Abril Maio Junho

Dinheiro disponivel no

inicio do més (saldo 7000 5400 3800 -2300 2400 1350
inicial)
Vendas a dinheiro 7500 6000 6000 6000 7500 12500

DINHEIRO Dinheiro de vendas a

AENTRAR | crédito . 2500 2000 2500 2500 1500

Outro dinheiro a entrar - - - 12 000 - -

Total de dinheiro entrado | 4 505 | 13900 | 11800 | 18200 | 12400 | 158350

este més
Compras a dinheiro 2000 3000 4000 3000 3000 5000
Dinheiro pago para - - 500 750 1000 750
compras a crédito
Ordenados 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Renda 3000 3000 3000 3000 3000 3000
DINHEIRO [~~~
ASAIR evogao de - - 1000 - - 1000
empréstimos
Pagamento de juros sobre | 5, 600 600 550 550 550
empréstimos
Outros 1500 1500 3000 6500 1500 3000
Total de dinheiro saido 9100 10100 | 14100 | 15800 | 11050 | 15300
este més
Dinheiro disponivel no 5400 3800 2300 2400 1350 50

final do més (Saldo final)

Fonte: Manual Improve Your Business (UYB) (3.2 edicao, 1991), The Cash Flow Budget.
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Recurso Formativo 23.10 &

Plano do Fluxo de Caixa N.° 2 da Loja da Kokoi
Imagine: Todos os devedores pagam um més mais cedo

Meses Janeiro | Fevereiro | Marco Abril Maio Junho

Dinheiro disponivel no

inicio do més (saldo 7000 7900 5800 200 4900 2850
inicial)
Vendas a dinheiro 7500 6000 6000 6000 7500 12 500

DINHEIRO Dinheiro de vendas a

AENTRAR | crédito 2500 2000 2500 2500 1500 -

Outro dinheiro a entrar - - - 12 000 - -

Total de dinheiro entrado | 47 505 | 15900 | 14800 | 20700 | 13900 | 15850

este més
Compras a dinheiro 2000 3000 4000 3000 3000 5000
Dinheiro pago para
P - - 500 750 1000 750
compras a crédito
Ordenados 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Renda 3000 3000 3000 3000 3000 3000
DINHERO [~~~
A SAIR SvOLgEO Ce - - 1000 - - 1000
empréstimos
Pagamento de juros sobre | gy 600 600 550 550 550
empréstimos
Outros 1500 1500 3000 6500 1500 3000

Total de dinheiro saido

- 9100 10 100 14100 15 800 11050 15300
este més

Dinheiro disponivel no

final do més (Saldo final) 7900 5800 200 4900 2850 50
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Recurso Formativo 23.11 &

Plano do Fluxo de Caixa: Em branco

Meses Janeiro | Fevereiro | Margo Abril Maio Junho

Dinheiro disponivel no
inicio do més (saldo
inicial)

Vendas a dinheiro

DINHEIRO Dinheiro de vendas a
A ENTRAR | crédito

Outro dinheiro a entrar

Total de dinheiro entrado
este més

Compras a dinheiro

Dinheiro pago para
compras a crédito

Ordenados
Renda
DINHEIRO N
A SAIR Devolucéao de

empréstimos

Pagamento de juros sobre
empréstimos

Outros

Total de dinheiro saido
este més

Dinheiro disponivel no
final do més (Saldo final)

Fonte: Manual Improve Your Business (UYB) (3.2 edicao, 1991), The Cash Flow Budget.
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Recurso Formativo 23.12 g

Pontos-Chave da Aprendizagem de Gestao Financeira'

° Calcule os seus custos, incluindo os de mao de obra. Tem um negdécio para
ganhar dinheiro para si e para a sua familia. TEMPO é DINHEIRO. Quando gere o
seu negécio, nao pode fazer mais nada. Pergunte a si mesma: Tenho tempo?
O rendimento do negodcio sera suficientemente grande para justificar o tempo que
passo nele?

° Calcule o seu ponto de equilibrio. E a quantia minima que tem de ter para cobrir
todas as suas despesas. O seu lucro é o dinheiro que sobrar depois de cobrir todas
as despesas.

° Fixe o seu preco! Isto vai depender de quanto custa gerir o seu negécio, dos
precos cobrados pela sua concorréncia e daquilo que os clientes estéo dispostos
a pagar pelo seu produto.

o Tome as suas decisdes com base nas suas previsoes de vendas e nas suas
despesas. Seja realista e ndo tenha medo de observar os niumeros varias vezes.

° Mantenha um sistema de organizacao de contabilidade. Verifique regularmente
se a quantidade de dinheiro existente no seu negécio esta de acordo com o seu
livro de registos.

° Faca estes exercicios financeiros nao uma vez, mas continuamente. Mantenha
o seu sistema de contabilidade atualizado e verifique regularmente se estéa a fazer
lucro e se tem dinheiro suficiente para as semanas ou os meses seguintes.

10 Fonte: adaptado de Welfare to Self-Employment. A Guide for the woman who wants to make a change
in her life, elaborado por Melanie Buffel e Mary Morgan, Canada, para o Programa de Financiamento
Social da OIT, 2003.
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Mddulo 4

Médulo 4
Pessoas, Organizacao e Gestao
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Médulo 4.1

Pessoas, Organizagdo e Gestédo
Gestéao Individual e dos Outros

Moédulo 4.1: Gestao Individual e dos Outros

Conteudos-chave

As pessoas sd0 o recurso mais importante de qualquer empresa ou organizagéo. As
pessoas gerem e organizam o trabalho de acordo com diversos estilos de gestdo e com
a sua experiéncia. Muitas mulheres sdo excelentes gestoras de negdcios. No entanto,
as suas capacidades e competéncias especiais enquanto organizadoras séo frequen-
temente subaproveitadas. A questdo da organizacéo e gestao tem sido negligenciada
nos programas de formacao para mulheres empresarias com pouca formagéo educativa,
partindo-se do principio de que estas nado precisam de competéncias de gestao.

Objetivos

O Modulo 4.1 tem como objetivos:

° Aumentar a consciéncia e a autoconfianga das mulheres empresarias para que
atuem como gestoras e “lideres” na empresa.

° Permitir as mulheres empresarias utilizarem da melhor forma os seus recursos,
capacidades e motivagao, de si proprias e dos outros, na sua atividade.

Exercicios

24. Gestao Individual e Trabalho de Equipa.

25. A Gestao de Um Negécio Individual, Familiar ou de Grupo.

26. O Negécio Familiar: Partilha de Trabalho, da Tomada de Deciséo e dos Rendimentos.
27. O Caminho da Confianga (opcional).
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Gestao Individual e dos Outros
Gestao Individual e Trabalho de Equipa

Exercicio 24. Gestao Individual e Trabalho de Equipa

(®) Objetivos
° Ajudar mulheres empresaérias a ganharem autoconfianga na gestao das suas empresas.
° Ajudar cada participante a fazer uma escolha informada quanto ao seu estilo de lideranca.

0 Duracao

90 minutos

5§ Disposicao da Sala
o Em forma de U, para um plenario.
o Na etapa 2, pequenos grupos, sentados a mesa ou no chao, com espago para trabalhar.

Q)@ Materiais e Preparacao

o Papelodgrafos e quadros.

° Jornais velhos, papelografos, caixas de cartdo, revistas com ilustragdes, copos de
papel; caixas de fésforos, materiais decorativos disponiveis na sala; tesoura; guita
ou cordel; fita adesiva ou outro material para colar — um conjunto destes materiais
para cada grupo.

° Preparar a Ficha de Avaliagdo da Gestdo da Construcao de Uma Torre no papelografo
ou no quadro.

Recursos Formativos
Recurso Formativo 24.1: Principais Competéncias de Gestao.
Recurso Formativo 24.2: Ficha de Avaliagao da Gestao da Construgdo de Uma Torre.

Sessoes Relacionadas

Médulo 1.2: Promogéao da Igualdade de Género: O Ciclo de Vida das Pessoas e das
Empresas, Exercicio 4.

° Modulo 2.1: A Mulher de Negécios: Ela Consegue, Exercicio 5.

VA

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 5 minutos

As mulheres sdo muitas vezes boas gestoras. Fazem muitas coisas ao mesmo tempo.
Pedir as participantes que descrevam todos os deveres e tarefas que normalmente
“gerem” durante o dia, desde que acordam até que se deitam, incluindo todas as
atividades da casa e de trabalho. Anotar num papelédgrafo todos os exemplos mencionados.

Etapa 2 - 30 minutos

Dividir os/as participantes em pequenos grupos de 5 a 6 pessoas cada. Explicar que
terdo oportunidade de testar as suas préprias capacidades de gestao e de lideranca. Em
conjunto, deverao construir uma torre de papel com os materiais fornecidos. A qualidade
das torres sera analisada de acordo com trés critérios de selegéo:

° Altura: Quanto mais alta a torre, melhor
o Resisténcia: Quanto mais resistente a torre, melhor
° Criatividade: O grau de criatividade do produto final
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Pessoas, Organizagcéo e Gestao
Gestao Individual e dos Outros
Gestao Individual e Trabalho de Equipa

Definir que cada grupo tem de nomear uma gestora, que sera responsavel pelo trabalho
da equipa. Atribuir a cada grupo 5 minutos para discutir os seus objetivos e estratégia
de atuacdo. A seguir, distribuir materiais de construcéo e dar indicagao para comecar.
O tempo disponivel para construir a torre € de 20 minutos.

Etapa 3 - 10 minutos

Pedir a todos os grupos que parem no final do tempo definido. A equipa de formagao
faz uma primeira avaliagcao e determina os pontos fortes e fracos de cada uma das torres,
com base nos critérios de selegdo acima indicados.

Perguntar as gestoras como se sentem. Fazer-lhes perguntas sobre a sua estratégia de

gestéo.

o Atribuiu tarefas a diferentes elementos do grupo?

o Também ajudou a construgao da torre, ou preferiu supervisionar e verificar o progresso
global do trabalho?

° As pessoas seguiram as suas instrugcoes?

o As pessoas fizeram espontaneamente o que tinha de ser feito?

o Certificou-se de que todas as pessoas estavam a trabalhar?

Depois, pergunte as outras pessoas como se sentem.

o Esta satisfeita com a torre de papel do grupo?

o Como foi feita a gestéo das tarefas, no grupo, durante a criagcéo da torre?

o O que ajudou ou prejudicou a concretizagao do vosso objetivo?

o O que pode dizer sobre o papel da lider e dos restantes elementos da vossa equipa
durante o processo de construgéo da torre? Ficou satisfeita com o estilo de gestao
e com o trabalho da equipa? Porqué, ou por que nao?

Preencher os comentérios usando a ficha de avaliacdo (Recurso Formativo 24.2) no
quadro ou no papelédgrafo, para registar as opinides das participantes. Esta etapa é mais
produtiva se for feita por uma equipa de dois formadores: um lidera a discussao
enquanto o outro preenche a ficha.

Convidar todo o grupo a selecionar uma (ou mais) “torre(s) vencedora(s)”. Pedir que
reflitam sobre se o trabalho de equipa e a lideranga no “grupo(s) vencedor(es)”
contribuiram ou ndo para o seu sucesso.

Etapa 4 - 25 minutos

Destacar os pontos de aprendizagem que revelam a “receita para o sucesso” da gestao,
como por exemplo: concentrar-se na distribuicéo de tarefas para alcancar um objetivo;
agir como equipa; partilhar o trabalho geral, mas com divisdo de tarefas consoante os
pontos fortes de cada um; contribuir para o sucesso da equipa (sem individualismos!);
supervisionar o fluxo de trabalho; etc.

Resumir as discussdes analisando a lista das principais competéncias de gestao.
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Exercicio 24

Pessoas, Organizacéo e Gestao
Gestao Individual e dos Outros
Gestao Individual e Trabalho de Equipa

Se olhar atentamente para as principais competéncias de gestéo, para detetar diferencas
nas caracteristicas e estilos de gestdo de mulheres e homens, surgirdo estereétipos
relacionados com o sexo, como: os pontos fortes dos homens sédo: liderancga, definicao
de objetivos e assungéo de riscos. Os pontos fortes das mulheres sdo: cooperagao,
relacionamentos, envolvimento pessoal, sentido de responsabilidade e honestidade.

Etapa 5 - 15 minutos
Apresentar dois estilos de gestao diferentes, comuns em diferentes tipos de empresas
ao longo dos anos (Recurso Formativo 24.1).

Perguntar ao grupo qual o estilo de gestdo com que esta familiarizado. Quais as
vantagens e desvantagens dos dois estilos. Concluir que o estilo de gestdo centrado
nas pessoas tem muitas vantagens, como, por exemplo, motivagao do pessoal. Porém,
o estilo tradicional ou hierarquico pode por vezes ser necessario para a concretizagao
de acoes.

Etapa 6 — 5 minutos
Concluir a sessdo destacando os pontos-chave do Recurso Formativo 24.1.
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Pessoas, Organizagéo e Gestédo
Gestéo Individual e dos Outros
Gestéo Individual e Trabalho de Equipa

&

PRINCIPAIS COMPETENCIAS DE GESTAO

Como gestora, tem de:

ter espirito de iniciativa

ter objetivos e visdo de agao

definir um plano sistematico para alcangar os seus objetivos

procurar ativamente resultados para alcancar os seus objetivos

ser pratica e empreendedora

definir sistematicamente os seus objetivos

assumir riscos calculados: reunir informagéo e selecionar a melhor alternativa
ser capaz de aproveitar oportunidades e ser flexivel

envolver os outros na realizagao de tarefas: cooperacéo, coordenacéao, delegagéo,
confianca

ser honesta e responsavel

criar solidariedade entre diferentes grupos e interesses no negdcio, na familia, na
comunidade e na sociedade

outras competéncias indicadas pelos participantes.

Perguntar aos participantes se veem quaisquer diferengas nas caracteristicas e estilos
de gestao de mulheres e homens, usando o Recurso Formativo 24.1. Surgirao estereétipos
de género comuns, como: os pontos fortes dos homens sao lideranca, definicao de
objetivos e assumir riscos. Os pontos fortes das mulheres s&o cooperagéo, relacionamentos,

envol

vimento pessoal, sentido de responsabilidade e honestidade.

Estes estereotipos associados ao género estao relacionados com valores sociais
quanto ao papel das mulheres e dos homens na sociedade. As raparigas e os
rapazes aprendem a viver em sociedade, sdo educados e criados de acordo com
estes esteredtipos.

Uma boa gestdo requer uma combinagédo das caracteristicas “masculinas” e
“femininas” acima referidas, que todos os gestores competentes deveriam ter.
Assim, muitas vezes, homens e mulheres tém de ter capacidade para alcancar as
competéncias que lhes faltam, para tornar-se bons gestores.

Pedir aos participantes que enumerem eles préprios uma lista das suas
competéncias mais fortes e das areas que gostariam de melhorar. Incentivar os
participantes a concentrarem-se nos pontos fortes que podem usar, e ndo tanto nas
fraquezas que tém de ultrapassar.

Estilos de Gestao

Estilo de gestéo tradicional/hierarquico Enfase em alcancar o objetivo — seja como

for! Os lideres tendem a tomar decisdes
hierarquicas e a impor métodos de
trabalho a partir “de cima”.

Estilo de gestéo centrado nas pessoas Enfase na motivagao das pessoas, no

trabalho de equipa e no envolvimento do
grupo na tomada de decisodes.
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Pessoas, Organizagéo e Gestédo
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Gestéo Individual e Trabalho de Equipa

Recurso Formativo 24.1 g

O estilo de gestao centrado nas pessoas tem muitas vantagens, como a motivacao
do pessoal. O estilo tradicional ou hierarquico pode por vezes ser necessario para a
concretizacdo de acoes.

Pontos-chave

° E necessaria uma boa gest&o para alcancar os nossos objetivos.

o Uma boa gestdo de si propria e dos outros ndo € exclusiva dos lideres. Todos
devem fazer o mesmo. Os bons lideres tém de ter competéncias de gestéao
excecionais.

° A responsabilidade por parte de todos os membros do grupo e uma boa lideranca
sao fundamentais para o sucesso do trabalho de equipa e para alcancar objetivos.

° A questdo nao é adotar um estilo de lideranga correto ou incorreto, mas sim ter
conhecimento dos estilos de gestéo que existem e escolher aquele que melhor se
adapta a nossa personalidade, a nossa atividade individual ou a uma determinada
atividade de grupo.
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Gestéo Individual e dos Outros
Gestéo Individual e Trabalho de Equipa

Recurso Formativo 24.2 @

Ficha de Avaliacao da Gestao da Construcao de Uma Torre

Grupos Satisfeito com o Fatores Fatores Gestéo no
processo e o a favor prejudiciais interior do
resultado? grupo: papel
dos lideres e
membros
1
2
3
4
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Pessoas, Organizacéo e Gestao
Gestao Individual e dos Outros
A Gestao de Um Negécio Individual, Familiar ou de Grupo

Exercicio 25. A Gestao de Um Negécio Individual, Familiar ou de
Grupo

®) Objetivos

o Ajudar o grupo a refletir e a decidir o seu papel enquanto proprietarias/os de um
negocio individual ou membros de um negdcio familiar ou de grupo.

o Melhorar a organizagéo e gestdo nos seus negécios individuais, familiares ou de

grupo.

@ Duracao

60 minutos

ﬁ§ Disposicao da Sala
Em forma de U.

Q{f Materiais e Preparacao

° Papelografos e cartoes de 4 cores, 1 a 3 de cada cor para cada participante.

° Copiar o Plano de Acdo de Ajudas e Obstaculos para os papelégrafos, um para
cada grupo de trabalho.

@ Recurso Formativo

° Recurso Formativo 25.1: Modelo de Plano de Acado de Ajudas e Obstaculos.
8 Sessoes Relacionadas

o Modulo 2.1: A Mulher de Negécios: Ela Consegue, Exercicio 7.

o Modulo 4.3: Plano de Agao para o Seu Negécio, Exercicio 31.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 10 minutos

Apresentar o exercicio de chuva de ideias “Gerindo o seu Neg6cio” como ferramenta
para verificar diferentes necessidades e possibilidades de gestdo de um negdcio.
Desenhar o diagrama no quadro ou no papelégrafo e distribuir cartdes de 4 cores
diferentes a todos os participantes.

Explicar que o circulo do meio representa o negdcio (existente ou novo) de cada

participante. Explicar que cada quadrado colorido representa uma pergunta diferente:

1. (Cartdes amarelos) : Quais sdo as minhas principais tarefas no negécio?

2. (Cartdes azuis) : Que papel é que a minha familia ou grupo desempenha,
ou poderia desempenhar, na operagdao do meu negocio?

3. (Cartdes vermelhos) : Quais sdo as vantagens de trabalhar num negdcio individual,
familiar ou de grupo?

4.  (Cartbes verdes) : Quais sé@o as desvantagens de trabalhar num negoécio
individual, familiar ou de grupo?
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Gestao Individual e dos Outros
A Gestao de Um Negécio Individual, Familiar ou de Grupo

Analisar as quatro perguntas passo a passo, convidando o grupo a escrever as suas
ideias e comentarios nos cartdes coloridos. Recolher os cartdes, enquanto o debate
decorre, e cola-los no respetivo papeldgrafo ou quadro, da seguinte forma:

O Seu Negoécio

Discutir e resumir as ideias nos cartdes, identificando-as como oportunidades e desafios
que todas as mulheres e homens enfrentam ao analisar a sua capacidade pessoal para
gerir um negécio, seja individualmente, numa familia ou num grupo. Verificar se existem
semelhancas ou diferengas entre os participantes e comentar as vantagens e desvantagens
apontadas para cada tipo de negocio. Rever as relagdes no negécio: Quem faz o qué?
Quem toma as decisdes? De que forma é feita a divisdo do rendimento obtido? Ha
alguma diferenca entre o papel dos homens e das mulheres e entre os elementos mais
jovens e mais velhos no negocio?

Etapa 2 - 30 minutos

Pedir ao grupo que escolha o perfil do seu negocio (ja existente ou novo). Trata-se de:

o Um negocio individual, operado e gerido apenas ou principalmente por si?

° Um negdcio familiar, onde trabalha com membros da familia?

° Um negodcio de grupo, onde trabalha com outras pessoas, como, por exemplo,
outras mulheres ou familias da sua aldeia ou bairro?

° Uma combinagéo dos anteriores?

Apresentar e explicar o Plano de Agéo de Ajudas e Obstaculos (Recurso Formativo 25.1).
E uma ferramenta que permite ao grupo identificar as pessoas e factores que consideram
ajudas e as pessoas e contributos que podem constituir obstaculos na implementagao
do seu negécio (ideia). Dividir os participantes em 4 grupos, de acordo com o seu perfil
de negocio. Distribuir papelégrafos com o Modelo de Plano de Acao de Ajudas e
Obstaculos e pedir que os grupos os preencham com as suas ideias, experiéncias e
planos.

Quando tiverem anotado estes elementos, pedir-lhes que sublinhem os fatores mais
importantes: tanto os que séo ajudas (numa cor) como os que sao obstaculos (noutra
cor). As vezes, a mesma pessoa pode surgir como “ajuda” ou como “obstaculo”; por
exemplo, um familiar influente pode ser uma grande ajuda, mas também uma possivel
ameagca, caso se oponha a ideia.
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Etapa 3 - 20 minutos

Discutir sumariamente, em plenario, o resultado do trabalho dos grupos. Como conclusio,
salientar as semelhancas entre as ajudas e os obstaculos nos diferentes tipos de negécio.
Discutir ainda as diferencgas entre cada tipo de negdcio: quais sdo as oportunidades e
desafios especificos para cada tipo. Pedir aos particicipantes que debatam de que forma
poderao envolver e tirar partido do apoio das principais pessoas favoraveis, e quais os
contributos necessarios, e de que forma poderdo contornar as pessoas que poderao
colocar-lhes dificuldades no seu negécio.

Servindo de linha de orientagdo para a equipa de formagéo, alguns dos fatores que mais

frequentemente constituem ajudas e obstaculos sao:

Fatores Adjuvantes
(Ajudas)

Fatores Prejudiciais
(Obstaculos)

Tipo de negécio

Negoécio individual

Posso controlar o
negdécio sozinha
Posso tomar decisdes
rapidas

Tenho liberdade para
fazer o que quero

Tenho dificuldade em
fazer todo o trabalho:
organizar e gerir, e fazer
os produtos ou
disponibilizar servigos ao
mesmo tempo

Negocio familiar ou de
grupo

Posso confiar na minha
familia/sécios quando
temos de tomar decisdes
dificeis

Quantos mais somos,
mais forca temos Mais
pessoas conseguem
fazer mais

Todos podem contribuir
para o negécio

A minha familia ou sécios
ndo me levam a sério por
ser mulher

As decisdes demoram
demasiado tempo e
muitas vezes ndo sao
aceites por todos os
sécios

N&o consigo tomar
nenhuma decisao porque
a minha familia ou sécios
me acham demasiado
jovem

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo

248




Pessoas, Organizagéo e Gestéo
Gestéo Individual e dos Outros
A Gestédo de Um Negécio Individual, Familiar ou de Grupo

Recurso Formativo 25.1 @

Modelo de Plano de Acao de Ajudas e Obstaculos

B oTo X e (- aT=To [oTo1 1o NSRRI

Quem? Com quem? O qué? Quando? Ajudas (+) Obstaculos (-)
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Exercicio 26. O Negoécio Familiar: Partilha de Trabalho, da Tomada
de Decisao e dos Rendimentos

(®) Objetivo
Compreender a importancia de decidir como dividir e partilhar o trabalho, a tomada de
deciséo e os rendimentos, num negécio familiar.

@ Duracao

90 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
o Em forma de U para o plenario e com espago para pequenos grupos (etapa 1).
o Um circulo de cadeiras no meio do U (etapa 2).

g Recursos Formativos

o Recurso Formativo 26.1: O Negocio da Familia Makelele: Estudo de Caso.

° Recurso Formativo 26.2: O Negécio da Familia Makelele: Tabela de Respostas para
o Estudo de Caso.

o Recurso Formativo 26.3: Gestdo de Um Negdcio Familiar ou de Grupo: Inventario
(opcional).

% Preparacao

A equipa de formacao ou os facilitadores tém de ler o estudo de caso antes da sesséo.
Se houver particicipantes que ndo sabem ler, associar um formador ou participante
experiente a cada pequeno grupo para analisar o estudo de caso durante a preparagao
para a interpretacao de papéis.

,_r'_ Plano da Sesséao

Etapa 1 — 30 minutos

Apresentar o Estudo de Caso do Negocio da Familia Makelele (Recurso Formativo 26.1).
Contar a historia em plenario. Distribui-la ao grupo, caso os/as participantes saibam ler,
ou disponibilizar facilitadores de grupo, atribuidos a pequenos grupos, com uma cépia
da histéria. O papel dos facilitadores é ler, NAO orientar ou dar instrugées aos grupos.

Dividir os/as participantes em grupos de pelo menos 5 elementos cada e pedir-lhes que
preparem uma interpretacéo de papéis para ajudar a Familia Makelele. Vao representar
os 3 elementos da familia que trabalham no negécio familiar, Lindiwe, Grace e Peter, e
2 conselheiros comerciais respeitados, que pertencem a uma organizagao que ja os
ajudou antes. Pedir aos grupos que selecionem uma ou mais das perguntas seguintes,
que deverdo colocar durante a sua representacao.

° Quais sé@o os deveres e responsabilidades de Lindiwe, Grace e Peter?

° Quais séo as principais competéncias e atitudes necessarias para cada tarefa?

° Como dividem o trabalho, e quem toma as decisdes?

. Que conselhos daria a familia para gerir melhor o seu negécio em termos de carga
laboral e tomada de decisbes?
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o Lindiwe pde de parte 100 unidades monetarias por més do rendimento do negocio
para pagar o trabalho realizado pelos membros da familia (usar moeda local e a
quantia apropriada). Quem deve receber que parte deste rendimento?

Etapa 2 - 40 minutos
Cada grupo faz a sua representagao, demorando para isso no maximo 5 minutos.

Etapa 3 - 20 minutos

Discutir as perguntas em plenario e sublinhar semelhancgas e diferencas nas representacdes.
A equipa de formacgéo pode usar a Tabela de Respostas para o Estudo de Caso (Recurso
Formativo 26.2) para orientar a discuss@o. Anotar os comentarios num papelégrafo, para
que todos os participantes possam acompanhar a discussao facilmente.

Concluir salientando:

° E importante, num negdcio familiar, definir bem “Quem faz o qué? Quem decide o
qué? E quem ganha o quanto?”

o Em muitas sociedades, as mulheres fazem a maior parte do trabalho, mas estéo
pouco representadas na tomada de decisdes. Muitas vezes, também auferem
rendimentos mais baixos do que os homens que tém fungdes iguais ou semelhantes.

o Os membros mais novos da familia ttm normalmente o problema de ver os pais ou
familiares mais velhos quererem decidir o que € melhor para os mais novos, mesmo
quando estes tém muita experiéncia de vida e de negécios.

o Se a divisdo do trabalho, a tomada de decises e os rendimentos forem muito
desiguais ou injustos num negdcio de familia, ha grandes hipéteses de, mais cedo
ou mais tarde, surgirem problemas.

o Cabe a cada familia encontrar um bom equilibrio na partilha de tarefas, tomada de
decisbes e rendimentos, sendo muito importante que todos percebam que
diferentes idades e experiéncias aportam diferentes competéncias ao negdcio.

Etapa 4 — 5 minutos (opcional)

Trabalho de casa. Entregar uma cépia de Gestdo de Um Negdcio Familiar ou de Grupo:
Inventario (Recurso Formativo 26.3). E pedido aos/as participantes que preencham o
“inventario”, para adquirirem mais consciéncia da forma como gerem o seu negocio
familiar ou de grupo. Isto pode ser feito individualmente, no final da sessao de formacao.

Dependendo das necessidades e interesses do grupo, alguns podem partilhar o seu
inventario em plenario ou no dia seguinte, e/ou a equipa de formagéo pode aconselha-
-los/as individualmente, se necessario.
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Recurso Formativo 26.1 g

O Negébcio da Familia Makelele: Estudo de caso

1. Hatrinta anos, Lindiwe e o marido, Tito, abriram uma pequena mercearia e oficina
a porta de casa. Tito era o diretor do negdcio e fazia as reparagoes. Lindiwe cuidava
da mercearia. Eram ambos trabalhadores, e usaram grande parte dos lucros para
melhorar o negdcio.

2. Aolongo dos anos, a aldeia foi-se desenvolvendo. Lindiwe comegou a vender mais
produtos na mercearia, como compota caseira e sumo de frutos cultivados no seu
pomar. Como havia uma grande procura destes produtos e muitas mulheres da
aldeia queriam ganhar algum dinheiro, Lindiwe comecou a comprar-lhes legumes,
que vendia na loja. A oficina também estava a correr bem. As pessoas da aldeia
comegaram a usar maquinas para trabalhar a terra e compraram bicicletas,
motorizadas e carrinhas. Muitos precisavam de recorrer aos servigos de Tito, pois
normalmente compravam maquinas, veiculos ou carros em segunda mao, que
avariavam com frequéncia.

3. Lindiwe e Tito estavam felizes por o seu negécio estar a correr tdo bem. Com o
passar dos anos, Tito tornou-se um pouco mal-humorado e rabujento, pois
comecgava a ter problemas de saude. Por vezes, discordavam da forma de gestao
da loja. Lindiwe deixava de bom grado todas as decisdes da oficina para o marido,
mas, uma vez que era ela quem geria a mercearia e fazia todas as transacgoes,
considerava que tinha mais autoridade para tomar decisdes nesta area do negdcio.
Porém, antigamente, toda a gente na aldeia achava que os homens eram melhores
lideres, e Tito usava sempre este argumento quando discutiam. Normalmente,
Lindiwe cedia, mesmo nem sempre concordando, porque amava o marido. Com o
passar dos anos, Tito comegou a confiar cada vez mais nas boas decisbes da
mulher, embora nunca o admitisse em publico.

4.  Como néo tinham filhos e precisavam realmente de ajuda para o negécio, pediram
a jovem sobrinha, Grace, e ao irmao gémeo desta, Peter, para os ajudar. Grace
terminara os estudos secundarios e tinha tirado um curso de informatica e de
contabilidade. Ficou feliz com a oportunidade de ajudar os tios e de usar as
competéncias que tinha aprendido na escola. Peter tinha frequentado uma escola
de formagao profissional. Tinha trabalhado a jorna na capital durante alguns anos,
mas ficou feliz por voltar a aldeia quando os tios lhe pediram para os ajudar a gerir
a oficina. Grace e Peter trabalharam durante dois anos em tempo parcial, mas Tito
e Lindiwe estavam muito felizes com a companhia dos sobrinhos. Como havia
muito que fazer no negdcio, ha ja trés anos que trabalham a tempo inteiro.

5. Ha um ano, Tito deixou de ajudar Lindiwe no negécio. Desde entdo, Lindiwe tem
sido responsavel pela planificacédo e gestao, tanto da mercearia, como da oficina.
Lindiwe é também responsavel pelas transagdes de compra e venda na aldeia.
Lindiwe é gestora de operagdes, responsavel pela produgéo e pelas relagdes com
os produtores locais.
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Recurso Formativo 26.1 g

6. Grace gosta do que faz. Comegou a comprar produtos tingidos as mulheres da
aldeia, que vende na loja. Também gosta de viajar e aprender coisas novas. Foi a
capital, onde visitou uma feira de comércio. Comecou a fazer os registos do
negdécio num computador, para controlar melhor as finangas, e agora ocupa-se de
todo o trabalho contabilistico. E muito trabalho, mesmo com um computador. Além
disso, comecou também a contactar novos clientes na capital, por correio
eletrénico e telefone. Estes novos compradores estéo particularmente interessados
nos bonitos téxteis tingidos feitos pelas mulheres da aldeia. A venda destes téxteis
esta a correr muito bem, pois muitas mulheres da aldeia gostam de ganhar dinheiro
com o tingimento. Grace é a gestora comercial para todos os contactos fora da
aldeia. Na aldeia, estdo muito orgulhosos dela, e Grace é conhecida como “a
rapariga inteligente”. A compra e venda de téxteis é agora claramente a parte mais
rentavel de toda a sua atividade. Grace ja tentou explicar isto a Lindiwe e Peter, que
parecem ter dificuldade em entender.

7.  Peter é um bom técnico. E conhecido como o homem das “m&os de ouro”, porque
consegue quase sempre reparar equipamento avariado, por mais antigo e usado
que esteja. Recentemente, Lindiwe comprou ferramentas novas e renovou a oficina.
Peter esta muito feliz com o seu trabalho. Tem muito que fazer na estagao das
chuvas, pois € nesta altura que as maquinas, os veiculos motorizados e as
carrinhas mais avariam. Na estagdo seca, ndo ha tanto trabalho, o que nao
desagrada a Peter, que gosta de sair e de se divertir com os amigos. No entanto,
agora que o tio ndo contribui em nada para o negdcio, Peter quer ter algo mais a
dizer na atividade. Peter considera ainda que ndo ganha o suficiente, pelo que,
muitas vezes, fica com o dinheiro que ganha com as reparagdes. Quer igualdade
no valor que Lindiwe pde de parte para pagar o trabalho dos trés.

8. Ultimamente, a familia Makelele tem tido algumas dificuldades. Lindiwe geriu o
negoécio sozinha durante muito tempo, mas agora, que o negdcio cresceu tanto,
confia cada vez mais nos familiares mais novos, sobretudo em Grace. Porém,
continua a querer ter a Ultima palavra no seu negécio. Isto nem sempre é facil.
Como homem, Peter gostaria de ganhar mais dinheiro e de tomar mais decisdes,
mas Lindiwe acha que lhe falta ainda alguma maturidade. Para ela, Grace é o
cérebro do negécio. Grace indicou que a loja esta a progredir, tem muitas ideias
novas e gostaria de expandir a atividade, mas Lindiwe prefere poupar a gastar.
Acha que deveria pagar-lhes mais, mas nao sabe quanto devera pagar a cada um.
Acha que deveria atribuir-lhes mais responsabilidades, mas ndo sabe bem como
fazé-lo.

9. Dois conselheiros de uma organizagao de desenvolvimento comercial, respeitados
e em que todos confiam, sdo chamados para discutir a situagao com toda a familia.
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Recurso Formativo 26.1 g

Interpretacao de Papéis

Selecionar uma ou mais questdes a colocar durante a interpretacéo de papéis de 5 minutos

° Quais séo os deveres e responsabilidades de Lindiwe, Grace e Peter?

° Quais séo as principais competéncias e atitudes necessarias para cada tarefa?

° Como dividem o trabalho, e quem toma as decisdes?

. Que conselhos daria a familia para gerir melhor o seu negécio em termos de carga
de trabalho e tomada de decisdo?

o Lindiwe pde de parte 100 unidades monetarias por més do rendimento do negocio
para pagar o trabalho realizado pelos membros da familia (usar moeda local e a
quantia apropriada). Quem deve receber que parte deste rendimento?
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O Negocio da Familia Makelele:

Tabela de Respostas para o Estudo de Caso

Tarefas

Deveres e
responsabilidades

Competéncias e atitudes
necessarias

Quem faz o qué?
Quem toma as decisoes?

Gestéo geral

Planeamento do negécio

Gestéo das operacdes
da oficina, da parte
comercial, da concegéo
do produto e das
relagdes publicas

Capacidade de
planeamento, de
organizagéo e de
relacionamento com as
pessoas

Boas competéncias
técnicas

Depois de Tito parar de
trabalhar, Lindiwe esta
encarregada de tudo

Peter esta desiludido por
ndo ter “voto na matéria”
na gestdo e na tomada
de decisbes

Grace pensa sobretudo
no futuro do negécio,
pois o seu objetivo é a
expansao, e tem muitas
ideias

Contabilidade e registos

Tratar da contabilidade,
da caixa e do inventario
da loja

Atengéo, capacidade de
organizagao e
honestidade

Grace: contabilidade e
competéncias
informaticas

Marketing e vendas

Fazer pesquisa de
mercado, manter boas
relagdes com os clientes,
atrair novos clientes,
definir pregos e propor
medidas de promocao
de vendas.

Conhecer os custos da
atividade

Dinamismo e
criatividade, gosto pelo
contacto com pessoas e
boas capacidades de
comunicagdo e
negociagao

Lindiwe: trata de todas
as vendas e compras na
aldeia

Grace: promove a linha
téxtil do negdcio

Peter: lida com os
clientes da oficina

Producéo e
disponibilizacao de
servigos

Organizar a producao e o
desenvolvimento dos
produtos

Garantir a qualidade do
servico

Controlo de qualidade
dos produtos

Desenho e qualidade dos
téxteis

Atualizacdo de
conhecimentos em
reparagdo automoével

Empenho, bom
conhecimento dos
produtos, criatividade e
disponibilidade

Tito: diretor do negdcio;
faz as reparacgdes

Lindiwe: comércio, boa
mentalidade para os
negécios

Peter: o homem “das
maos de ouro”

Grace: a “rapariga
esperta”

Como dividir os custos
da mao de obra: quem
ganha quanto

Honestidade

Conflito: Peter e Lindiwe
nao percebem o trabalho
de Grace. Peter quer
mais dinheiro e mais
capacidade de decisdo
no negoécio. Grace
gostaria de modernizar e
expandir o negécio, mas
ndo sabe se Lindiwe ira
concordar
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&

Gestao de Um Negoécio Familiar ou de Grupo: Inventario

Para garantir um funcionamento sem sobressaltos e bem sucedido, tera de organizar
bem o seu negécio. Precisa de saber o que é preciso fazer e trabalhar com as pessoas
certas para levar a cabo todas as tarefas.

Cada pessoa que trabalha na empresa ird influenciar o seu sucesso ou fracasso. Preste
muita atencdo a selecdo das pessoas com quem vai trabalhar. Atribua-lhes tarefas
adequadas, explique-lhes como funciona o negocio, e mostre-lhes como gere (ou
tenciona gerir) a empresa.

Quem sao as pessoas importantes no seu negocio?
As pessoas no seu negdécio podem ser:
° Vocé, a/o proprietaria/o e
° O seu principal socio (marido, mulher, filhos,

outros sécios no negdcio ou na familia) e
° Trabalhadoras e trabalhadores, grupos de produCao  ..........eeevvevvveeveeeennnnns
° Outros (parceiros comerciais) e

Vocé, enquanto proprietaria/o

Em muitas empresas pequenas, ha uma pessoa que assume a geréncia. Em muitos

negoécios familiares é a mulher, o marido, um parente mais velho ou mais novo do sexo

masculino ou feminino. Essa pessoa desempenha as seguintes tarefas sozinha ou com

a ajuda de outros:

o Desenvolve ideias, objetivos e planos de agcédo, com resultados concretos

° Organiza e motiva as pessoas, para que levem a cabo os planos de acao

° Certifica-se de que os planos sdo executados, para que os objetivos do negdcio
sejam alcangados

° Toma decis0es, tais como fazer novos investimentos ou contrair empréstimos.

Ao planear um novo negocio, pense nas suas proprias competéncias empresariais.
Decida que tipo de trabalho de gestéo ira fazer e quais as tarefas para as quais néo ira
ter tempo nem capacidades. Pense no tipo de gestor que quer ser e identifique as
competéncias e experiéncia necessarias para essa posi¢ao.

Vocé e a sua familia, ou membros do grupo

Nunca ira ter tempo nem competéncias para conseguir fazer todas as tarefas, pelo que
ird precisar da ajuda da sua familia, e podera ter de contratar outros trabalhadores.
Empresas mais pequenas poderao ter apenas um ou dois empregados em tempo parcial.
Outras, tém varios empregados a tempo inteiro.

Para encontrar as pessoas necessarias, tenha em conta as seguintes etapas:
1. Quem sao as pessoas envolvidas no seu negécio?
° Vocé(s), o/a(s) proprietario/a(s)

o Funcionario/a(s)

o Produtores (locais) e
o Outras
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&

N

. Enquanto proprietario/a, gerente e diretor/a:
o Desenvolve ideias, objetivos e planos de agdo? i,
o Organiza e motiva as pessoas para desenvolverem

os planos de agdo? e
o Certifica-se de que os planos sao executados,
para que o objetivo comercial seja alcangado? i

3. Quem possui que tipo de competéncias?

° Cuidadoso/a e,
° Arrumado/a e
o Organizado/a
° Honesto/a e
° Dinamico/a e —————
° Criativo/a e,
° Facildelidar e —————
o Com facilidade de comunicagdo e,
o Trabalhador/a e
o Responsavel
o Negociacao e

E importante definir claramente as tarefas de todos os intervenientes no seu negécio de
grupo ou familiar. Quando souber de que pessoa precisa para que tarefa, escreva uma
descricao de funcdes para cada um dos cargos. Na verdade, muitos negdcios familiares
nunca fazem descricdes de fungdes, mas ha formas de melhorar o trabalho em conjunto,
concordando e definindo por escrito as tarefas de cada um, de uma forma muito simples!
Uma descricao de fungdes define as tarefas a realizar numa determinada area do negocio.
Definir por escrito as fungdes tem varias vantagens:

° As pessoas sabem exatamente que tarefas devem executar.

° Como gerente, podera quantificar a produgéo.

Efetue descricdes de funcdes sempre que recrutar pessoal para a sua empresa. E importante
contratar pessoal com as competéncias adequadas e motivado para trabalhar. Devera
entrevistar todos os possiveis futuros empregados. E possivel obter muita informagao
através das perguntas feitas numa entrevista:

o Onde trabalhou antes? s

. Quais eram as suas fungdes?

o Porque quer trabalhar nesta empresa? = e

e Que tipo de cargo pretende?

° Quais acha que sao os seus pontos fortes e fracos? ......cccocvceeeeevieccnnneen.

° O quefaznoseutempolivre?

. Quais 0s seus passatempos? s

° Gosta de trabalhar com outras pessoas? = .,

° Como reage a pess0as agressivas? e

Coloque muitas perguntas, pois estas dar-lhe-ao informagéo sobre a pessoa que esta a
entrevistar. Informe todas as pessoas que entrevistar do resultado da sua candidatura.

Adaptado de Criar o Seu Negoécio (SYB), Vietname.

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 257



Exercicio 27

Pessoas, Organizacéo e Gestao
Apoio Empresarial e Rede de Contactos

Exercicio 27. O Caminho da Confianca (opcional)

®) Objetivos
° Gerar confianga e seguranga no seio de um grupo.
° Partilhar e obter reacdes, obter apoio para o desenvolvimento pessoal e empresarial.

® Duracao

30 minutos

ﬁg Disposicao da Sala

Uma sala com dimensodes suficientes para o grupo se movimentar livremente. Este
exercicio pode também ser feito no exterior da sala de formacéo.

Q'f@ Materiais

10 a 20 pecas de pano/xailes, para tapar os olhos (um por cada par de participantes).

Nota para a Equipa de Formacao
Este exercicio ira ajudar a desenvolver o espirito de equipa no seio do grupo durante (e
apos) a formacao.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 15 minutos

Apresentar o exercicio “O Caminho da Confianga”. O grupo devera formar pares: um
participante comecgara a guiar o outro, que estara de olhos vendados. Enquanto
caminham juntos, o guia ira explicar o ambiente ao seu colega. Apos 5 minutos, pedir
ao par que inverta os papéis, passando o guia a ser o elemento vendado, que sera
conduzido pela outra pessoa.

Etapa 2 - 15 minutos

Perguntar ao grupo como se sentiu no inicio da caminhada e mais tarde, a medida que
se foram adaptando a situagéo (ser vendado ou ser o guia que orientava e explicava).
Perguntar como desenvolveram a confianga no seu guia e como se sentiram enquanto
lideres e responsaveis pela orientagcao de outros.

Destacar a importancia de desenvolver confianca, seguranga e lideranga, tanto enquanto
pessoas, como enquanto empresarias/os. Isto é fundamental para depois da formagao,
quando as pessoas que fizeram parte destas aprendizagens comegarem a trabalhar
juntas, a integrar-se e a avancar para (a criagdo €) o desenvolvimento de um negocio
proprio.
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Moédulo 4.2: Apoio Empresarial e Rede de Contactos

Conteudos-chave

O apoio empresarial e a rede de contactos sdo fatores fundamentais para o sucesso de
negocios de pequena dimensdo. As mulheres empresarias continuam a enfrentar maiores
restricoes as suas iniciativas economicas do que os homens, embora o seu contributo
para a economia e para o bem-estar das respetivas familias seja frequentemente
reconhecido. Sobretudo no caso das mulheres, a falta de tempo, de mobilidade e de
disponibilidade de servicos de apoio pode ser contrariada aumentando o seu
conhecimento e acesso a servigos de desenvolvimento comercial. Se as mulheres se
organizarem e se envolverem em atividades de estabelecimento de contactos, ganhardo
confianca e terdo mais poder para iniciar e gerir um negocio proprio, em conjunto com
a sua familia ou como parte de um grupo.

O Médulo 4.2 aborda as necessidades e restricdes acima referidas.

Objetivos

O Modulo 4.2 tem como obijetivos:

o Incentivar mulheres empreendedoras a organizar e participar em atividades de
estabelecimento de contactos com ou sem objetivos econdmicos e com ou sem
riscos partilhados.

° Mostrar como construir redes de contactos para o desenvolvimento de negécios
em conjunto.

o Levar as mulheres a compreenderem as vantagens da cooperagcao quando existem
interesses e objetivos em comum, para que possam fortalecer as suas atividades
economicas.

Exercicios

28. Rede de Contactos Empresarial.

29. Instituicoes e Servigos para Mulheres Empresarias.
30. Formacéo de Grupos (opcional).
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Exercicio 28. Rede de Contactos Empresarial

®) Objetivos
Compreender os conceitos de rede de contactos e cooperagdo e as vantagens da
formacéao de grupos para alcangar um objetivo comum.

® Duracao

90 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

@ Recursos Formativos
° Recurso Formativo 28.1: Negocios de Grupo e Rede de Contactos Empresarial.
° Recurso Formativo 28.2: Exemplos de Rede de Contactos Empresarial.

g Recursos Formativos para Distribuir

o Recurso Formativo 28.3: A Sua Experiéncia e o Planeamento de Futuras Redes:
Perguntas para o Trabalho de Grupo.

° Recurso Formativo 28.4: Sucessos e Riscos do Trabalho em Equipa.

3 Sessoes Relacionadas
o Modulo 1. Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo.
o Modulo 4.3. Plano de Agao para o Seu Negécio.

% Preparacao

A equipa de formacao devera possuir informagéao atualizada sobre os negdcios e outras
redes existentes no pais. Estas redes de contactos sdo compostas por homens,
mulheres ou homens e mulheres? Até que ponto estas redes estéo abertas as mulheres
empreendedoras a que a formacado Um Passo em Frente pretende chegar?

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 — 30 minutos

Introduzir a ideia de rede de contactos e de formagao de grupos: cooperagao para um
objetivo comum entre as pessoas certas, no momento e local adequados. Relembrar
ao grupo a rede de novelo que criaram em conjunto no Exercicio 10 ou a rede de relagdes
que criaram no Exercicio 11 do Mdédulo 2.2. Caso o Exercicio 10 ndo tenha sido ainda
realizado, fagca-o agora.

Pedir ao grupo que apresente exemplos breves sobre a sua experiéncia com a rede de

contactos e o trabalho ou a participagdo num grupo, com o objetivo de melhorar o seu

negocio. Apds um ou dois exemplos, discutir as seguintes perguntas:

o Trata-se de redes de contactos ou de grupos compostos s6 por mulheres, s6 por
homens ou mistos?
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o E possivel, facil ou dificil para as mulheres empresarias entrar nos grupos mistos?
o Existem alguns entraves a entrada das mulheres de negdcios (em fase inicial) em

certas redes ou grupos? Ou em beneficiarem deles? Se sim, quais sdo os problemas?
o Quais as vantagens e desvantagens da adesdo a uma rede ou grupo?

Explicar que existem diversas condi¢des para a implementagao de uma relagao bem-
-sucedida, com o objetivo de alcangar vantagens econdmicas ou sociais conjuntas
(Recurso Formativo 28.1).

Mostrar e explicar os exemplos das redes de contactos empresariais “Tudo a volta da
Casa” e “Centro Feminino de Artesanato” (Recurso formativo 28.2). Explicar as
caracteristicas das redes de contactos (Recurso Formativo 28.1).

Etapa 2 - 45 minutos

Apresentar o trabalho de grupo “A Sua Experiéncia e o Planeamento de Futuras Redes
de Contacto”. O grupo ira rever a sua experiéncia em redes e partilhar histérias de
sucesso, bem como os riscos que enfrentaram em redes e grupos de cooperacao.
Deverdo enumerar ideias possiveis para fortalecer a sua rede e cooperagéo no futuro.
Dividir os participantes em grupos e distribuir as perguntas para o trabalho de grupo
(Recurso Formativo 28.3).

Etapa 3 - 15 minutos

Pedir a cada grupo que explique sumariamente os seus resultados e conclua da seguinte

forma:

o Caso as mulheres refiram que, normalmente, lhes é dificil participar em redes de
negoécios dominadas por homens, como Camaras de Comércio, explicar que essas
estruturas podem ser importantes para elas e que tém de ver como podem
participar e tirar partido das mesmas.

° Caso nao estejam implantadas redes integradas de mulheres empresarias, discutir
a relevancia e exequibilidade de implementar uma Rede de Mulheres Empresarias
entre as participantes ou entre mulheres empresarias do local onde residem. Esta
Rede de Mulheres Empresarias pode também tentar participar numa Rede
Empresarial Alargada.

Concluir a discussao resumindo os pontos-chave enumerados no recurso formativo
“Sucesso e Riscos do Trabalho em Equipa” (Recurso Formativo 28.4) e distribuir o
material da forma mais adequada.
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Recurso Formativo 28.1 @

Negobcios de Grupo e Rede de Contactos Empresarial

Condic¢bes para obter sucesso:

o Um interesse comum e potencial para um relacionamento
° Um objetivo conjunto comum

o Um motivo pratico ou ocasiao

Utilizac&o de servigos

em conjunto
Producao PORQUE FORMAR Vendas
conjunta GRUPOS OU REDES conjuntas
Partilha de
informagéo Outros

objetivos

CONDICOES PARA UMA REDE EMPRESARIAL BEM-SUCEDIDA

° Um interesse comum e potencial para um relacionamento, como trabalhar na
mesma localidade ou setor; j& se conhecer previamente; ter criado lagos de
amizade durante a formagao.

o Um objetivo comum, como, por exemplo, ganhar dinheiro; ter acesso a infor-
macao; necessidade de assisténcia infantil; necessidades de transporte comuns.

° Um motivo concreto ou ocasiao, por exemplo, uma oportunidade econdmica
que nao pode ser aproveitada por uma sé pessoa; fornecer bens ou servicos para
um grande evento social; ou usar um novo fundo social e econémico para
iniciativas de desenvolvimento local.
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A razao por que se adere a uma rede ou grupo pode variar de pessoa para pessoa,
desde que estas aceitem cooperar relativamente a alguns objetivos comuns. Para um
dos elementos da rede, a comercializagcdo conjunta pode ser a necessidade mais
urgente, enquanto, para outro, a principal razdo de adesao pode ser encontrar uma boa
ideia para um negocio.

A integragcdo pode assumir diversas formas, indo de uma integracao social informal a
integracdes empresariais mais formais, com base na participagcdo de membros, num
acordo cooperativo ou num contrato de parceria. Algumas redes de integracdo
profissionais centram-se apenas nas atividades econémicas, enquanto outras possuem
sobretudo uma funcéo social — por exemplo, muitas redes de integracdo empresarial e
associagdes de mulheres ndo realizam qualquer atividade econémica conjunta, mas
possuem uma vincada fungao social e interventiva. Apresentar alguns exemplos reais de
integracdo empresarial, como a Cémara de Comércio e Industria local ou outras
organizacdes de entidades empregadoras.

Caracteristicas das redes de contactos

° As redes sdo acordos sociais baseados na comunicagdo e nas trocas entre
pessoas, de forma a alcancar certos objetivos atravées de uma atuagé@o conjunta.
O seu sucesso depende do empenho dos elementos em trocas, acbes e
aprendizagem conjuntas. As redes sado foruns de intercAmbio social que
desenvolvem novas relagdes e permitem as pessoas a partilha de tarefas de uma
forma bem definida. O seu sucesso depende da interacéo direta entre os membros,
permitindo-lhes refletir continuamente sobre as suas acdes e formas de pensar,
criando assim uma “cultura de integracdo” e um sentimento de propriedade
partilhada.

o As redes proporcionam oportunidades de abertura, associando iniciativas
individuais de participantes para que se complementem mutuamente, com o
objetivo de um beneficio mutuo, ou para que os participantes possam mobilizar e
reunir coletivamente recursos para um fim comum.

° As redes fortalecem as capacidades individuais dos elementos, identificando
necessidades e proporcionando oportunidades de aprendizagem.

° As redes permitem a criatividade e a tomada de riscos, libertando os seus
membros de limitagdes institucionais e criando uma margem de seguranca para a
tomada de riscos. Assim, as redes de integracdo proporcionam espaco de manobra
para o desenvolvimento de novas ideias e o inicio de atividades fora do ambito
normal das atividades individuais de cada um dos participantes.
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Recurso Formativo 28.2 @

Exemplos de Rede de Contactos Empresarial

Rede Empresarial:
“Tudo a volta da Casa”

Objetivo da Rede Empresarial “Tudo a volta da Casa”
Disponibilizar diversos servicos sob a mesma alcada.
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Recurso Formativo 28.2 @

Centro Feminino de Artesanato

Objetivo da Rede Empresarial “Centro Feminino de Artesanato”
Proporcionar um mercado para escoar os produtos efetuados por grupos de mulheres
da aldeia.
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Recurso Formativo 28.3 &

A Sua Experiéncia e o Planeamento de Futuras Redes: Perguntas
para o Trabalho de Grupo

1. Partilhar as suas experiéncias em termos de redes e cooperacdo de grupo.
Enumerar éxitos e riscos.

2.  Planear o futuro:

o Em que assuntos gostaria de trabalhar em equipa e porqué?

. Quais as possiveis dificuldades existentes no trabalho em equipa?

. Que acao/des pratica/s tenciona tomar apos esta formagao?
— No que |he diz respeito?
— No seu negdcio individual, familiar ou de grupo?
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Rede

&

de Contactos Empresarial

Sucessos e Riscos do Trabalho em Equipa

Crité

rios de sucesso para tornar o trabalho em equipa uma experiéncia positiva
Existéncia de um numero suficiente de pessoas/organizagdes com um interesse
comum em trabalhar em equipa e com as competéncias necessarias para realizar
o trabalho.

Existéncia de uma mais-valia no trabalho em equipa e na realizagédo de coisas que
nao seria possivel efetuar individualmente.

Conjugagéo dos recursos adequados (técnicos, financeiros, recursos humanos)
que se adequem a capacidade e ao interesse dos membros.

Grande coordenacédo e capacidade de lideranga, para garantir que existe boa
cooperagao interna na rede, ao mesmo tempo que se mantém a flexibilidade em
termos de membros, aliancgas e parcerias, a medida que vao surgindo as necessidades
e oportunidades.

Equilibrio entre o desenvolvimento de interesses individuais e o acordo do grupo
em termos de cooperacao.

Um bom mecanismo de autorregulagao, através do qual os membros que tentam
beneficiar mais do que contribuem sejam encorajados a deixar a rede.

Riscos do trabalho em equipa

Falta de coordenagdo e empenho entre os membros.

Capacidade insuficiente, devido a fraca comunicagao, insuficiente base institucional
e recursos humanos, infraestruturais e financeiros.

Selecdo desadequada ou veto de membros, muitas vezes devido ao carater aberto
das redes.

Perda do controlo da dinamica da rede.

Intervencdes externas nas operacodes, forma e funcéo da rede.
Acompanhamento laboral intensivo necessario para gerir e manter a rede (quem é
a forga motriz?).

Tendéncia para criar um pequeno grupo “exclusivo” no seio de uma rede mais
vasta e que, muitas vezes, domina os recursos e as decisdes.
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Exercicio 29

Exercicio 29. Instituicoes e Servicos para Mulheres Empresarias

®) Objetivos

° Consciencializar e informar as mulheres empresaérias da existéncia, dos papéis e
das fungdes das instituicdes e programas de apoio.

o Criar oportunidades de forma a permitir as participantes expandir a sua propria
rede empresarial.

@ Duracao

o 90 minutos, incluindo pausa para Painel de Debate Empresarial.
° 15 minutos para reunido na sessao seguinte.

ﬁg Disposicao da Sala

[l
i

Em forma de U.

% Preparacao do Painel de Debate Empresarial e Recursos Formativos

o Selecionar e convidar 4 a 5 representantes de organizagdes relevantes para participarem
num Painel de Debate sobre Apoio Empresarial a Mulheres Empresarias.

— Os recursos podem incluir pessoas que partilhem a sua experiéncia e prestem
assisténcia em areas como integracdo empresarial e servicos de desenvolvimento
empresarial; servigos financeiros; marketing; acesso a matérias-primas, maquinaria
ou equipamento; acesso a terreno e estruturas; registo empresarial e/ou outro
apoio legal.

— Incluir representantes de Associagdes Empresariais cuja estrutura se baseia na
existéncia de membros e/ou mulheres empresarias bem-sucedidas e com uma
vasta rede de integracao.

— Incluir tanto convidados masculinos como femininos.

— Certificar-se de que a experiéncia das pessoas convidadas é relevante para o
seu publico e que a diferenga de experiéncia entre elas e os participantes nao
€& muito grande — por exemplo: os proprietarios ou gestores de grandes
empresas tém preocupacgoes diferentes de um grupo que planeia implementar
uma microempresa; um representante de um banco envolvido em financiamentos
em larga escala pode nao ter informacdes Uteis ou desincentivar pessoas que
necessitem de servicos de microfinanciamento.

° Informar todos os elementos convidados acerca dos objetivos da formagao Um
Passo Em Frente e fornecer-lhes o perfil do grupo. Pedir a cada convidado que
responda, antes da formagao pratica, as perguntas selecionadas para o painel de
debate, constantes do convite formal.

o Pedir a todos os convidados, sobretudo aos de organizagdes que prestem servigos
de desenvolvimento empresarial e/ou financeiro, que refiram, de forma realista,
quais as hipéteses de as mulheres empresarias conseguirem aceder aos respetivos
servigos. Nao ha necessidade de criar, durante a formagao pratica, expectativas
pouco realistas que, mais tarde, ndo possam ser concretizadas.

o Preparar papelografos e/ou reunir folhetos ou brochuras com informacao acerca
das organizagdes de suporte, para entregar as participantes.
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o Prever tempo e espago para uma integracdo informal e individual com os
convidados apos o painel de debate, de forma que as participantes possam
estabelecer novos contactos e testar as suas competéncias de interacéo e
integracédo. Esta agdo pode ser feita durante uma pausa ou no final do dia.

8 Sessao Relacionada
Modulo 1. Nogdes Basicas de Género e Empreendedorismo.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 60 minutos

Rececéo aos elementos do painel de convidados. Apresentar os convidados e os

principais topicos de debate:

. Que programas e experiéncias possuem as organizagdes ou empresarios no apoio
e colaboragcdo com mulheres e homens empreendedores (Qual o seu historial?
Quais os seus éxitos e fracassos? Ha diferengas entre os clientes homens e
mulheres?).

° Que tipo de assisténcia e ajudas estas organizagdes ou associagdes disponibilizam
para auxiliar as mulheres na criagdo de atividades econémicas individuais ou em
grupo?

. Quais os critérios de participacao (elegibilidade, condigdes, procedimentos e
requisitos) impostos por estas organizacdes? Ha diferencas de tratamento entre
os clientes homens e mulheres?

° Que conselhos e respostas dariam os representantes aos participantes nesta
formagdo, com base nas suas experiéncias de contacto com mulheres
empresarias?

Pedir a cada convidado que faga uma breve apresentacao (maximo: 15-20 minutos por
pessoa), seguida de debate. A equipa de formacdo nao deve intervir, porque tanto as
mulheres empreendedoras como os seus formadores devem ser encorajados a aproveitar
esta oportunidade para desenvolver uma interagdo direta com os representantes de
agéncias e redes de apoio. No entanto, a equipa de formacgao deve controlar o tempo:
caso os convidados se alonguem no discurso ou se afastem dos tdpicos principais,
devem ser relembrados do tempo que tém a sua disposicéo.

Etapa 2 - 30 minutos
Fazer uma pausa (acompanhada por um cha especial e aperitivos) que permita um
contacto informal entre os convidados e os participantes.
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Exercicio 29

Etapa 3 - 15 minutos

Como preparacao para este exercicio, pergunte as participantes o que aprenderam
durante o Painel de Debate Empresarial. Abordar, de uma forma geral, os possiveis
parceiros e grupos de integragdo no contexto local e as relagbes entre eles. Como
exemplo, ver o diagrama abaixo.

Produtores \

Associacoes Agéncias
Empresariais Governamentais

Redes ou Grupos Servicos
de Mulheres Ativas Financeiros
Redes de Apoio Subcontratantes

Empresarial

Mercados /

Concluir o exercicio com um resumo dos principais pontos abordados:

° Que servicos e programas sdo mais Uteis para as mulheres empreendedoras?

° As mulheres tém acesso a esses servigos e programas? Caso nao tenham, o que
necessita de ser alterado?

o O que aprenderam sobre associagcdes de mulheres e homens empresarios? Seria
util e possivel aderir a uma rede de integracdo deste tipo? Deveriam criar a sua
propria rede?
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Exercicio 30. Formacao de Grupos

(®) Objetivos

° Tornar as/os participantes conscientes das vantagens e desvantagens de fazer
parte de um grupo.

o Apresentar as etapas para a formagao de grupos.

@ Duracao

90-120 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

Q'f@ Materiais e Preparacao

o Papelografo ou quadros.

o Cartdes de 4 cores: 1 a 3 de cada cor para cada participante, para a etapa 1 e
cerca de 20 cartdes de uma cor para cada grupo, para a etapa 2.

o Adaptar o Mapa Mental da Motivacao para a Formagao de Grupos as necessidades
e interesses do grupo e decidir os tipos de intervenientes e grupos a serem
incluidos neste exercicio. Preparar o mapa num papelégrafo (etapa 1).

° Determinar os principais pontos de discussédo de ideias sobre o Trabalho em
Equipa: Decidir os Objetivos, Deveres e Regras e colocar cada um destes pontos
como cabegalho num papeldgrafo (etapa 2).

° Adaptar o Modelo de Estatutos para a Constituicdo de Grupos (Recurso Formativo
30.2) de forma a corresponder as necessidades do grupo, seguindo os formatos
locais para a formagao de grupos (associagdo, grupo de poupancgas € crédito,
grupo de produtores, cooperativa).

g Material Formativo para Distribuir

° Recurso Formativo 30.1: Fatores a Ter em Consideragé@o na Decisdo dos Objetivos,
Deveres e Regras dos Grupos.

o Recurso Formativo 30.2: Modelo de Estatutos para a Constituicdo de Grupos.

Notas para a Equipa de Formacao

Este exercicio é relevante para os participantes que irdo comegar ou continuar a trabalhar
em grupos com objetivos econémicos. Exercicios anteriores, nos Moédulos 4.1 e 4.2,
abordaram as desvantagens e os desafios de trabalhar em grupo. Utilizar o resultado
destes exercicios durante a etapa 1.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 30 minutos

Comecar a sessdo com uma breve discussao sobre as experiéncias positivas dos
participantes com a formacéo de grupos. Recordar as principais conclusdes dos
exercicios anteriores sobre as vantagens e os desafios do trabalho em grupo. Apresentar
o0 Mapa Mental da Motivagéo para a Formagéo de Grupos da seguinte forma: desenhar
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um circulo num papelégrafo e indicar que este circulo representa a participante,
enquanto pessoa. Este exercicio tem como objetivo desenhar um mapa mental de todas
as ideias e pensamentos das/os participantes acerca das respetivas motivagdes para se
juntarem ou ndo a um grupo e das suas ideias sobre as oportunidades e desafios de
pertencer a um grupo.

Distribuir cartdes de quatro cores diferentes. Explicar que uma dada cor (por exemplo,
amarelo) representa o individuo enquanto membro de um grupo e que as outras cores
representam os diferentes tipos de grupos a que os participantes normalmente
pertencem (a respetiva familia ou negécio familiar, grupo de mulheres e/ou comunidade).
Pedir que anotem as suas ideias nos cartdes e os agrupem da seguinte forma:

Grupo das mulheres Individuo como membro de um grupo

T

Motivacao:
Vantagens e desafios
de aderir ou criar
um grupo

\_/

Comunidade Familia

As vantagens podem incluir:

o o facto de uma familia, aldeia ou outro grupo ser mais forte do que um individuo;

° num grupo, pode contar com os outros para que facam uma parte do trabalho;

U um grupo é mais do que a soma dos seus elementos individuais;

o os individuos olham para |la das vantagens pessoais e contribuem para os interesses
comuns do grupo;

o existe solidariedade entre os membros mais fortes e mais fracos do grupo.

Os desafios podem incluir:

° auséncia de confianga ou de solidariedade no seio do grupo;

o os membros mais fortes aproveitam-se dos mais fracos;

o os deveres nao sao devidamente repartidos, o que provoca conflitos.
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Caso existam mais vantagens do que desvantagens, ou caso o grupo considere que as
desvantagens podem ser ultrapassadas, existe motivacao suficiente para um maior
desenvolvimento e fortalecimento da formagéo de grupos.

Etapa 2 - 45 minutos

Introduzir o tema: Trabalhar em Equipa: Decidir os Objetivos, Deveres e Regras. Explicar
0 seguinte: uma condicéo necessaria para o bom funcionamento de qualquer negécio
de grupo é que todos os membros estejam esclarecidos e de acordo quanto aos
objetivos, deveres e regras da divisdo do trabalho, da tomada de decisdes e da
distribuicdo dos rendimentos.

Dividir os/as participantes em 3 ou 4 grupos de trabalho mais pequenos, por exemplo,
por localizagéo, por tipo de negdcio ou ideia comercial ou ainda por tipo de atividade/s
que pretendem desenvolver num grupo. Pedir que discutam quais os pontos importantes
para a inclusdo num Esbogo de Estatutos, consoante os seus préprios interesses e
experiéncias. Distribuir cartdes de uma cor a cada grupo (um grupo fica com os cartdes
amarelos, o outro com os cartdes verdes, etc.). Explicar os diferentes cabecgalhos e dar
alguns exemplos que os grupos possam querer explorar (abaixo, sédo indicadas as
sugestoes de cabegalhos, a negrito, com exemplos enumerados sob cada um). Pedir aos
grupos que discutam ideias acerca de regras e que as agrupem sob os diferentes
cabecalhos.

Os exemplos de cabecgalhos apresentados na folha de dados (Recurso Formativo 30.2)
ajudam a discussao de ideias sobre os objetivos, deveres e regras do grupo.

Etapa 3 - 45 minutos

Pedir a cada grupo que comunique sucintamente o resultado da partilha de ideias. Referir
que, na vida real, todos estes pontos tém de ser atentamente analisados, discutidos e
acordados, entre todos os membros do grupo, em cada contexto local especifico, para
o bom funcionamento de todas as atividades do grupo.

Concluir a sessao resumindo os pontos importantes para a formagdo de grupos,
salientando o carater de unido e as vantagens ou interesse comum de realizarem
negécios enquanto grupo. Consultar as ferramentas de Planeamento de Agado de
Negocio que irdo permitir o acompanhamento deste exercicio (Modulo 4.3: Plano de
Acdo para o Seu Negdcio), e salientar a importancia da preparagéo de “verdadeiros”
Estatutos aquando do inicio de atividades comerciais conjuntas. Distribuir o Modelo de
Estatutos para a Constituicdo de Grupos (Recurso Formativo 30.2).
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&

Fatores a Ter em Consideracao na Decisao dos Objetivos, Deveres
e Regras dos Grupos

1. Informacao Geral

o Nome da associagéo, grupo ou rede

° Morada

o Tipo de atividade

° Objetivos (por ex.: projeto conjunto de criagdo de rendimento; grupo para a criagao
de poupangas; outro obijetivo)

2. Condicoes de Adesao

o Aberto a... (indicar critérios de adesdo; nimero maximo de membros)

° Joia de adeséo de... (decidir o valor exequivel para a sua situacao, localizagcao)

° Contribuicao de capital de risco (se considerado adequado)

° Horario de trabalho conjunto (por semana/més)... (em caso de geragdo de
rendimentos)

o Auséncias... (acordar uma regra para as auséncias, baixas, etc.)

o Suspenséao/expulsdo dos membros em caso de nao cumprimento das regras

o Desisténcia da adesao

3. Comissao

° Eleicdo da comissdo de gestao (presidente, vice-presidente, secretério, tesoureiro,
membros da comissao). A eleicao pode ser feita por voto maioritario ou por outro
meio, e realiza-se anualmente.

o Representante oficial: presidente, secretario ou outro (para acordos oficiais e
contratos). Normalmente, dois membros ou outro sistema que impeca a incorreta
utilizagédo de fundos.

4. Reunides

o Assembleia-geral anual (AGA)

o Numero minimo ou percentagem de membros necessarios para a tomada de
decisdes na AGA

° Frequéncia das reunides da comissao de gestao e dos grupos de trabalho (uma por
més, outra...)

5. Registo de Rendimentos e Lucros e Gestao de Excedentes

o Abrir uma conta bancaria?

o Implementar um fundo de reserva?

o Distribuicao de lucros entre os membros (como e quando, com que frequéncia?)

6. Equipamento

o Acordos de compras

o Manutencgao e reparagoes

° Seguranca do equipamento do grupo
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7. Empréstimos e Dividas a Terceiros

° Os membros do grupo podem ter acesso a empréstimos recorrendo a uma garantia
de grupo?

° E vantajoso para os membros do grupo implementar um grupo ou associagdo de
poupangas e crédito?

8. Dissolucao

° Como proceder com as obrigagdes/amortizagdes em aberto? Pode haver a intervencao
de outro grupo ou pessoa?

o O que fazer ao equipamento? Pode ser entregue a outro grupo? O que fazer ao
dinheiro restante, apés o pagamento das dividas? E possivel partilhar o dinheiro
restante entre os membros, uma vez cumpridas todas as obrigagoes?

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 275



Recurso Formativo 30.2

Pessoas, Organizacéo e Gestao
Formacéao de Grupos

Modelo de Estatutos'' para a Constituicao de Grupos

Nome da AssoCIiagao/GrupO/REAE: ......ccoiiuiiiiiiieee ettt eee e

Morada:

o] = To F= T oo T <= | PP RPRPPRE
LI o To T e L3 AN 11 T F= T [
Objetivos (por ex.: projeto conjunto de criacdo de rendimento; grupo para a criagao de
[oo]N] o T=TaToz= TN 1U 1 (o N o] o] 1] 11V ) IR RRPRE

1. Condicoes de adesao

1.
2.
3.

10.

11.

12.

13.

Aadesdoestdabertaa .........occeeeviiiiiiiiiie .
A joia de adesédo paracada membro éde .........ccceeeiiiiiiiiiiie e .
Apos a adesao, cada membro ira contribuir com ........ (valor) como capital de

risco.

Nunca podera haver mais de ........ membros.

O horario de trabalho para cada membro é das ........ as ........ acada........
de cada semana/més).

Cada membro pode ftirar ........ dias de licenca por més/ano.

Um membro ndo pode ter mais de.......... dias de baixa por més/ano sem prova
de doenca.

Qualquer membro que se ausente um dia util sem licenca ou baixa devera
pagar uma multa de ........ por esse dia.

Um membro pode ser suspenso por ndo mais de ........ dias/semanas/meses

na assembleia-geral, caso a maioria dos membros acorde, por votagao, que
ndo esta a cumprir as regras do grupo.
Um membro pode ser expulso do grupo, caso a maioria dos membros
acorde, por votagcdo, numa assembleia (geral), que ndo esta a cumprir as
regras do grupo.
Caso um membro seja expulso, ira receber ........ do capital de risco com
que contribuiu.
Um novo membro pode aderir ao grupo, caso a maioria dos membros acorde,
por votagdo, em assembleia-geral, aceitar o seu pedido de adeséo.
Caso um membro solicite a saida do grupo, ira receber ........ do capital de
risco com que contribuiu.

2. Comissao

1.

O grupo tera uma comisséo de gestéo eleita composta por: ........ccceeeennnnnen.
presidente, vice-presidente, secretario, teSOUreiro .........cccceevieeeciiieeeeeeeeeeeenn,
© ittt membros da comissao.

Os membros da comissédo de gestédo serao eleitos caso recebam a maioria
dos votos dos membros na Assembleia-Geral Anual.

Os acordos oficiais e os contratos feitos pelo grupo tém de ser assinados pelo
presidente/secretario/tesoureiro/........

" Fonte: Adaptado de Rural Women in Micro-Enterprise Development. A training manual and programme
for extension workers, OIT, Genebra, 1996.
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3. Reunides
1. O grupo realizara uma Assembleia-Geral Anual (AGA) pelo menos uma vez por

ano.

2. Devera haver, pelo menos, ........ por cento dos membros presentes para
vincular as decisoes da AGA (quérum).

3. O presidente devera anunciar a data da AGA com pelo menos ........ dias de
antecedéncia.

4. A Comissao de Gestéo ira reunir-se pelo menos ........ vezes por més.

4. Excedente

1. O grupo ira colocar pelo menos ........ por cento do excedente financeiro a
cada........ més(es) num fundo de reserva, em ........ (conta-poupancga, conta
aordem,outra.........coeeen. ), balcdo ................... ,n.°deconta......cc..........

2. O grupo ira decidir, na AGA, como partilhar entre os membros os excedentes
dos ultimos 12 meses.

5. Equipamento
1. A comissdo de gestdo sera responsavel pela manutencao, reparagdes e
seguranga do equipamento do grupo.

6. Responsabilidade legal
1. Os membros sao legalmente responsaveis pelos empréstimos contraidos, bem
como pelos empréstimos garantidos pelo grupo para outros membros. O capital
de risco do grupo néo pode ser usado para o pagamento de empréstimos
contraidos por membros individuais.

7. Dissolucao
1. Se o grupo apresentar grandes prejuizos, a sua dissolugdo s6 sera possivel
em caso de pagamento integral das dividas.
2. Em caso de dissolugédo do grupo, o equipamento sera vendido para pagar
eventuais dividas. Todo o dinheiro restante, apds saldadas todas as dividas,
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Moédulo 4.3: Plano de Acao para o Seu Negoécio

Conteudos-chave

O médulo de planeamento de agédo aborda as conclusdes e os pontos de aprendizagem
de mddulos anteriores e orienta o grupo na gestao de riscos e no planeamento dos seus
negocios individuais, familiares ou de grupo. Os exercicios de avaliagdo permitem as
equipas de formacgao obter uma resposta do grupo acerca dos contetdos da formagao
e do processo de aprendizagem pratica do programa Um Passo em Frente.

Objetivos

As mulheres empreendedoras familiarizam-se com a gestao de riscos e as ferramentas

de planeamento que lhes permitem planear e preparar o futuro do seu negdcio nas suas

empresas individuais, familiares ou de grupo. Os exercicios de avaliagao irdo permitir:

° que as/os participantes revejam o que aprenderam;

o que as equipas de formacgéo avaliem a eficacia da formacao pratica, de forma a
melhorar futuras formagdes praticas;

° fazer o acompanhamento do grupo desta formacgao pratica.

Exercicios

31. Planeamento Empresarial para Mulheres Empresarias.

32. Avaliagdo e Acompanhamento do Programa de Formagdo Um Passo em Frente.
Mulheres e Empreendedorismo.
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Exercicio 31. Planeamento Empresarial para Mulheres Empresarias

(®) Objetivos

o Levar as/os participantes a adquirir nogéo da importancia da gestéo de riscos e do
planeamento do seu “futuro empresarial”.

o Familiarizar as/os participantes com ferramentas bésicas de planeamento
empresarial.

@ Duracao

90-180 minutos

ﬁg Disposicao da Sala
Em forma de U.

QSQ Materiais e Preparacao

o Papelografos ou quadros.

o Desenhar a Tabela de Andlise de Risco numa transparéncia ou papelografo (etapa 2).

o A equipa de formacao tem de ler antecipadamente as ferramentas de planeamento
empresarial e adapta-las as necessidades do grupo.

Recursos Formativos

Recurso Formativo 31.1: Tabela de Andlise de Risco.

Recurso Formativo 31.2: Planeamento Empresarial.

Recurso Formativo 31.3: Plano de Agédo de Regresso a Casa (PARC).
Recurso Formativo 31.4: Plano de Agdo Empresarial.

Sessoes Relacionadas

Modulo 3. O Projeto Empresarial.

Modulos 4.1. Gestao Individual e dos Outros, e 4.2. Apoio Empresarial e Rede de
Contactos.

R IREERSS

Notas para a Equipa de Formacao

A primeira ferramenta de planeamento, O Plano de Acao de Regresso a Casa (PARC),
permite as/aos participantes estabelecer objetivos e prioridades, planear atividades e
gerir oportunidades e riscos no seu (novo) negécio, quando estiverem de volta a sua
realidade. A segunda ferramenta de planeamento, o Plano de A¢ao Empresarial, permite
o desenvolvimento de um plano de negdcios mais pormenorizado para uma nova
empresa ou para uma empresa ja existente. Estas ferramentas de planeamento tém de
ser adaptadas ao contexto local e ao nivel, necessidades e interesses do grupo.
Incentivar alteragdes por parte do grupo durante a formacao, ja que isto ira aumentar as
hipéteses de, mais tarde, elas virem a ser aplicadas.

Muitas instituicbes e programas de apoio empresarial e ao crédito possuem as suas
proprias ferramentas e formatos de planeamento. A equipa de formacdo deve
familiarizar-se antecipadamente com estes instrumentos e decidir se devera usar as
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ferramentas destas organiza¢oes, ao invés das ferramentas de planeamento disponibilizadas
neste manual. Pode ser Util treinar as/os participantes na utilizagéo e preenchimento da
informacao nos formatos requeridos por estas instituicdes, de forma a facilitar o acesso
do grupo aos servigos e produtos por elas oferecidos.

A preparacao de um PARC e/ou Plano de Agdo Empresarial ira demorar varias horas.
Recomenda-se a introdugao de uma ou de ambas as ferramentas de planeamento
durante a formacgéo de empresarias/os. Pedir as/aos participantes que preencham os
principais pontos antes do final da formacéo. Isto ira facilitar a existéncia de um
acompanhamento adequado apés a formagéo. Nas formagdes praticas de formadores,
estes tém de se familiarizar com estas ferramentas de planeamento empresarial, de
forma a poderem ajudar as/os(novas/os) empreendedoras/es no seu preenchimento e,
desta forma, se necessario, facilitarem o seu acesso a organizagdes que disponibilizam
servicos de desenvolvimento empresarial. Durante a sesséo de planeamento de agéo,
podera ser Util a equipa de formagao preparar o seu préprio plano de agao para a futura
formacéo e atividades de acompanhamento da formacéao pratica Um Passo em Frente.
Mulheres e Empreendedorismo.

Certificar-se de que tanto as/os participantes como a equipa de formagao recebem um
exemplar dos planos de agcédo preparados pelas/os participantes antes do final da
formacao pratica, para utilizagao posterior.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 5 minutos

Iniciar um debate sobre o planeamento empresarial. Planear é olhar em frente, pensar
num objetivo a alcancar e dar os passos necessarios para o atingir. Salientar a
importancia do planeamento e da investigacao antes de se iniciar um projeto comercial
ou um pequeno negdcio — por exemplo, recordar o negécio com galinhas da Sr.2 Meza
(Médulo 3.2, Exercicio 15) e a necessidade de fazer pesquisa de mercado: as suas
expectativas em termos da elevada procura de galinhas teriam sido mais realistas se
ela tivesse feito um inquérito aos clientes do mercado onde pretendia vender as aves.
Ela e o seu grupo da aldeia ndo teriam perdido tanto tempo nem dinheiro no negdcio.

Etapa 2 - 25 minutos

Apresentar o exercicio “chuva de ideias” denominado “Analise de Risco”. As/os
empresarias/os tém de estar preparadas/os para aproveitar as oportunidades e enfrentar
as emergéncias, quando estas ocorrerem. E sempre preferivel prevenir possiveis
problemas e emergéncias. Caso surja um problema, este tem de ser enfrentado. E mais
facil resolver um pequeno problema do que um grande problema, e os pequenos tendem
a tornar-se grandes quando néo sao resolvidos.

Este exercicio fornece as/aos participantes uma ferramenta para avaliar possiveis riscos
e diferenciar entre riscos graves e outros menos significativos. O grupo ira identificar
quais 0s riscos a que o seu planeamento empresarial ou negdcio ja existente pode ser
particularmente vulneravel, por exemplo: catéstrofes naturais, problemas de comercializagéo,
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novos concorrentes ou resisténcia por parte de familiares. Para cada risco, pedir as/aos

participantes que pensem em perguntas, como:

° O que pode correr mal? Que dificuldades podem surgir? Qual o seu nivel de
importancia ou de gravidade?

° O que pode acontecer se reagir? O que pode acontecer se nao reagir?

Mostrar a Tabela de Andlise de Risco (Recurso Formativo 31.1) num papelégrafo e
distribui-la ao grupo. Pedir que preencham a tabela com os potenciais riscos que podem
surgir no seu negdécio novo ou no ja existente. Tém de distinguir entre grandes e
pequenos problemas e indicar quais as hipéteses de ocorréncia destes riscos (altamente
provavel ou improvavel).

Apos 5 minutos, perguntar quem enumerou riscos graves. Pedir a 2 ou 3 participantes
que partilhem os seus riscos e os debatam em grupo.

Opcional: A mesma discussao de ideias pode ser levada a cabo abordando os pontos
positivos e colocando perguntas como:

° O que pode correr bem?

. Que efeitos secundarios positivos pode ter?

. Qual a melhor coisa que pode acontecer?

Etapa 3 - 60-90 minutos

Discutir situagdes em que é necessario que exista um planeamento empresarial. Eis

alguns exemplos:

o Esta a pensar seriamente em iniciar ou melhorar o seu negocio e quer fazer um
plano de acéo, para poder avaliar sistematicamente os progressos.

° O banco precisa de uma previsédo de vendas e do fluxo de caixa antes de conceder
um empréstimo.

° O seu socio ou subcontratante tem de saber a quantidade de artigos que pode
produzir e disponibilizar.

U Em todos os negdcios, ocorrem, em determinadas alturas, diferengas no volume
de trabalho e picos de esforgco, podendo a época baixa significar menos traba-
Ihadores e menos rendimento. Assim, devera planear ao maximo as atividades para
a época baixa.

Explicar o principal contelido de um Planeamento Empresarial usando o Recurso
Formativo 31.2. Apresentar o Plano de Agdo de Regresso a Casa (Recurso Formativo
31.3) e/ou o Plano de A¢ao Empresarial (Recurso Formativo 31.4) e os objetivos destas
ferramentas de planeamento empresarial (ver as Notas para a Equipa de Formac&o).
Explicar sumariamente que os impressos se destinam a desenvolver as ideias
empresariais do grupo ou a melhorar e atualizar os negécios ja existentes. Referir que
estas ferramentas serdo usadas nas sessoes de acompanhamento da formacao.

Pedir ao grupo que complete os principais pontos do seu Plano. Isto pode ser feito
individualmente ou em grupo, dependendo dos planos, necessidades e interesses do
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grupo e se pretendem ou ndo cooperar no futuro. A equipa de formacgao tem de estar
disponivel para ajudar os participantes individualmente, se necessario.

Concluir o exercicio pedindo a 2 ou 3 pessoas que partilhem os seus objetivos para o
futuro, as suas prioridades e as atividades que irdo desenvolver quando regressarem a
casa. Concluir a sessao da seguinte forma:

o Lidar com um problema enquanto este ainda é pequeno. E mais facil resolver um
pequeno problema do que um grande problema, e os pequenos tendem a tornar-
se grandes quando n&o sao resolvidos.

° Planifique o Seu Trabalho - Trabalhe no Seu Plano! O planeamento, em si, ndo
é ainda uma receita para o sucesso. Tem de implementar o maximo de ideias
possivel, ao invés de “esperar por uma melhor altura” para pér o seu plano em
pratica.
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Q)

Tabela de Analise de Risco

O Risco Qual a gravidade do Qual a Pontuacao | Gravidade do
problema? probabilidade de total problema
ocorrer?
Pequeno Problema - 1 Se a sua pontuagao
Grande Problema - 2 Improvavel — 1 total for...
Muito provavel - 2 2 = Menos grave
3 = Relativamente
grave
4 = Muito grave
Exemplo 1: 2 2 4 Muito grave
Inundagéo
Exemplo 2: 1 1 2 Menos grave
Resisténcia
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Recurso Formativo 31.2 @

Planeamento Empresarial
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&

Plano de Acao de Regresso a Casa (PARC)

Nome do Negécio Individual/Familiar ou de Grupo:

Quais os seus Objetivos Empresariais e Prioridades para as proximas semanas e para
0s préximos trés meses:

O negdcio desenvolve as seguintes atividades:

Atividade 1.

Para cada atividade, podera haver oportunidades (+) ou dificuldades (-). Indique-as
todas, atividade por atividade:

Atividade 1 oportunidade (+) problema (-)

€ assim sucessivamente...

Para aproveitar as oportunidades e resolver os problemas, o que é necessario fazer?
Anote as suas ideias e os recursos de que precisa para resolver o problema e aproveitar
a oportunidade:

Prioridades: Que acdo devera ser tomada apds resolver as questdes acima indicadas,
por quem e quando? Anotar as atividades por ordem de importancia:

Quem é responsavel Com quem mais? Quando?

YN 1Y/ T F= Lo = IR
F AN (VAo F= o L= N
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&

Plano de Acao Empresarial

° Nome Individual ou Nome do Grupo (incluir os nomes dos membros):

° A NOSSO NEGOCIO SItUA-SE BIM: iiiiiiiiiiiiie e e ettt e e e e e e e e s e ssnrrreeeaeees
° Possuimos as seguintes COMPEtENCIAS: ........ciiiiuieiiiiiiie et
° Temos de aprender as seguintes competéncias:

o Precisamos dos seguinNtes DENS: ...

Mercado

o EU/NGS ir€i/iIr€MOS VENAET @: ..vveeeeeeeeiciiiiiee e e e e ettt e e e e e e s e e e e e e e sann e e e e e e e e e e ennnrnees

o (0] gTeT o] (=Y o o1 7= SRR
[(o]U1=]a g Pie] g e [T o To] (o [U 1=

Funcionamento do Negécio

o Plano de Produgéo para um ano (planeamento e quantidades):
diariamente L
semanalmente L
mensalmente L

o O volume total a ser produzido (servigo: horas/dias de servigo aplicados) num ano
€ de (atencao: ter em conta os altos e baixos sazonais):

o As pessoas responsaveis pela gestdo do meu/nosso negdcio sdo (diretor/a,
tesoureiro/a, gestor/a de vendas, etc. — todos os cargos de gestédo e respetivas
funcoes):
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&

Despesas do Negocio
o Despesas iniciais (de arranque): Despesas de funcionamento (para um ano):

Volume de vendas

o O preco do ProdULO/SEIVIGO €: . ..uuiiiiiiieiiiiiiiiieee e e e et e e e e e e e e e s s ensree e e e e e e e enaas
o Vendas estimadas (quantidade): pordia ............. por semana .............
o Vendas estimadas (quantidade): por més ............. porano .............

Precos da concorréncia por produto (artigo)/SErviGo: .......ceeerereriiieeer e eeee e
o Vendas estimadas (quantidade): por dia ........... pormeés ........... porano...........
° Volume de vendas estimado para Um @no:.............ueeeeeuveineuunnienieeieeeneeeeneeeeenennee————.

Oportunidades de Negécio e Desafios
o As oportunidades e vantagens do negdcio (fatores positivos) séo:
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Exercicio 32. Avaliacao e Acompanhamento do Programa de
Formacao Um Passo em Frente. Mulheres e Empreendedorismo

(®) Objetivos
o Avaliar o resultado da formacgéao pratica: foram cumpridos os nossos objetivos e
expectativas?

° Estabelecer um acordo entre a organizagao, a equipa de formacao e os participantes,
no sentido de a formagéao pratica ser seguida de um acompanhamento.

@ Duracao

30 minutos

ﬁ§ Disposicao da Sala
Em forma de U ou circulos.

Qg@ Materiais e Preparacao

o Papeldgrafos ou quadros.

o Exemplo de Ficha de Avaliacao (Recurso Formativo 32.1): estudar a ficha, fazer as
adaptacgdes necessarias e distribuir um exemplar a cada participante.

3 Sessao Relacionada
Moédulo 1.1 Introdugédo do Programa de Formacgéo e do Grupo.

,_r'_ Plano da Sessao

Etapa 1 - 20 minutos

Recordar os fins da formagéo pratica Um Passo Em Frente e os objetivos de aprendi-

zagem do grupo:

° Promover o empoderamento econdémico e social das mulheres nos grupos com
baixos rendimentos e perceber a importancia de proporcionar oportunidades iguais
aos homens e as mulheres no contexto do desenvolvimento empresarial.

° Compreender a importancia de ter uma perspetiva empresarial em negécios de
pequena escala e em projetos empresariais de mulheres com baixos rendimentos
e das respetivas familias.

° No que diz respeito as equipas de formagéo, aumentar a sua capacidade de
desenvolver formacéo orientada para a acgdo, formagao participativa sobre
competéncias basicas de gestdo empresarial e de fornecer conselhos praticos
sobre desenvolvimento empresarial a mulheres de baixos rendimentos e respetivas
familias.

Perguntar ao grupo se considera que as suas expectativas foram cumpridas e até que
ponto os seus objetivos foram alcancados.

Explicar ao grupo que as avaliagdes sdo Uteis para melhorar futuras formagdes Um
Passo Em Frente e planear atividades de acompanhamento adequadas. Sera realizada
uma avaliacéo escrita e oral:
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Distribuir a ficha de avaliagdo escrita e dar tempo aos/as participantes para a
preencherem. Recolher as fichas antes do final da formagdo pratica, para serem
analisadas pela equipa de formacgao e pelos organizadores, apés a formagao.

Fazer um debate com o grupo. Cada pessoa ira referir um ponto forte e um ponto fraco
da formacéo (por exemplo, o que descobriram, o que gostaram e ndo gostaram, em que
aspetos precisam de mais formacgao).

Etapa 2 - 10 minutos
Discutir a agdo de acompanhamento e acordar e programar futuras etapas. Agradecer
ao grupo pela sua participagao.
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Um Passo em Frente. Mulheres e Empreendedorismo - Formacao
Pratica de Formadores

Ficha de Avaliacao

Por favor, dé a sua opinido acerca da formacao pratica de formadores Um Passo em
Frente. Mulheres e Empreendedorismo, classificando as seguintes afirmacdes (assinalar
as pretendidas com uma cruz):

1. Com os conhecimentos adquiridos neste seminario, sente-se confiante para formar
0 seu grupo-alvo nos médulos e exercicios do programa Um Passo em Frente.
Mulheres e Empreendedorismo?

Sim, sinto-me confiante [] 3
Ainda ndo me sinto totalmente confiante [] 2
Nao me sinto minimamente confiante [] 1

2. Aformagéao pratica abordou o que esperava antes do seu inicio?

Sim, totalmente [] 3
Sim, até certo ponto [] 2
Nao, tinha outras expectativas [] 1

3. Como classificaria os facilitadores?

Muito bons [] 3
Bons [] 2
Fracos [] 1

4.  As perguntas que colocou durante a formagao foram devidamente abordadas?

Sim, sem duvidas [] 3
Sim, até certo ponto (1 2
Nao (1] 1
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5. Acha que os métodos usados durante este seminario serdo Uteis nas suas atividades
de formagao?

Sim, sem duvidas [] 8
Sim, até certo ponto (1 2
Nao (1] 1

6. Obteve uma reagdo as suas competéncias de formagéo por parte da equipa de
formagéo e dos participantes?

Sim [] 3
Sim, mas ainda tenho duvidas [] 2
N&o, gostaria de saber mais [] 1

7. O que pensa do tempo disponivel para a formagao pratica?

Adequado [] 3
Curto/longo (1 2
Demasiado curto/demasiado longo 1 1

8. Como classificaria a organizacéo geral da formacgao (alojamento, refeicdes, apoio
de secretariado e administracao, etc.)?
Muito boa

] 3
Boa [] 2
1 1

9. Os materiais de apoio de Um Passo em Frente. Mulheres e Empreendedorismo
irdo ser Uteis para o seu grupo-alvo (mulheres empreendedoras)?

Sim, irdo ser muito Uteis [] 8
Sim, mas sé até certo ponto (1 2
Nao, nao irdo ser usados (] 1
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10. Esteja a vontade para fazer quaisquer outros comentarios ou sugestdes. Indique
que tipo de acompanhamento ira necessitar depois desta formacgao pratica.

(070 0 1= 01 ¢= 1[0 TP
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&

Ficha de Avaliacao de Um Passo em Frente. Mulheres e Empre-
endedorismo

1. Demodo geral, como classificaria a formagao pratica Um Passo em Frente. Mulheres
e Empreendedorismo?

Excelente Nada util

QO © © ® B8

2. Que trés (3) topicos ou exercicios foram mais Uteis para si? Por favor, explique:

5. Que métodos de formagéo usados no programa gostaria que fossem mais utilizados?
(Por ex.: palestras; documentos; diapositivos; jogos e representacéo; exercicios;
trabalho de grupo.)

6. Que métodos de formagéo usados no programa (dos acima referidos, no ponto 5)
gostaria que fossem menos usados?

8.  Quais as suas sugestoes para melhorar a formagao Um Passo em Frente em futuros
cursos?

9.  Por favor, comente a organizagédo global da formagao (por ex.: formagéo; pausas;
tradugao/interpretagéo; apoio de secretariado e administrativo, etc.).

10. O que mais gostou, aprendeu ou adquiriu nesta formacéo pratica?
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1. Documentacao de Apoio: Género e Empreendedorismo: Um
Passo em Frente. Mulheres e Empreendedorismo

. O Ciclo de Vida da Empresa numa Perspetiva de Género
1.1. Introducao

As mulheres criam o seu proprio negécio por diversas razoes. Na formagdao Um

Passo em Frente, ird conhecer sobretudo dois grupos de mulheres empreendedoras,

nomeadamente:

° empreendedoras que tém de garantir a subsisténcia da sua familia por
necessidade ou tradicdo. Estas mulheres tém de satisfazer as necessidades
basicas da familia e encaram um negécio “como ultimo recurso” (por vezes
sdo denominadas “empreendedoras de sobrevivéncia”);

° empreendedoras “novas” ou “modernas”. Estas mulheres optam por seguir
uma carreira nos negocios e usam as suas competéncias e capacidades por
opgao propria e consciente (por vezes sdo denominadas empreendedoras
“com fins lucrativos”).

A vida de uma empresa pode ser comparada a vida de uma pessoa, um rio ou uma arvore.
Este modelo é denominado Ciclo de Vida da Empresa (CVE). Durante a formagao, ou em
qualquer outra atividade de desenvolvimento empresarial, a abordagem do Ciclo de Vida da
Empresa pode consciencializar as pessoas para as diferentes atividades que ocorrem
durante cada etapa do negécio. Pode também preparar as empresarias para o que podera
acontecer em etapas posteriores do ciclo de vida da sua empresa. Este mddulo salienta as
etapas do Ciclo de Vida da Empresa e examina as especificidades (ou interfaces)
relacionadas com a dimensao de género que poderao surgir em cada uma das etapas.

2. As Etapas do Ciclo de Vida da Empresa (CVE)
2.1. A etapa do planeamento e da preparacao
Geralmente, as mulheres enfrentam mais dificuldades do que os homens ao longo
de todo o Ciclo de Vida da Empresa. Um dos periodos mais dificeis que tém de
enfrentar € normalmente o de planeamento e preparacdo. Esta primeira etapa
caracteriza-se muitas vezes pelos seguintes aspetos:
° As mulheres tém tendencialmente op¢oes de negdécio mais restritas do que
o0s homens. Isto deve-se a inUmeras razdes:
- As mulheres tém normalmente acesso a um grau inferior de educacgao
e de oportunidades de formacéo e aquisicdo de competéncias, sobretudo
na area das competéncias técnicas, dado que, em muitas sociedades,
a tecnologia ndo é considerada adequada para as mulheres, logo desde
0s primeiros anos de escolaridade.
— O conflito surge devido as muitas exigéncias impostas as mulheres em
termos de tempo. As mulheres tém deveres de garante de subsisténcia
(muitas vezes referidos como papéis produtivos), e tém de realizar a
maioria das tarefas ndo remuneradas, como cuidar da casa e da familia
(muitas vezes referidas como papéis reprodutivos). Isto limita as suas
oportunidades na escolha do tipo de negécio e no nimero de horas que
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podem dedicar-lhe. Além disso, devido as suas muitas responsabi-
lidades, as mulheres sdo geralmente mais cautelosas no calculo dos
riscos empresariais do que os homens, dado que ponderam o0s riscos
para a atividade a par com os riscos para a familia.

Existem estereétipos dominantes acerca das atividades empresariais
“femininas”. Por vezes, as pessoas mostram desrespeito e dificultam o
sucesso das mulheres nos empregos e negocios masculinos.

Nas fases iniciais de um negécio, muitas mulheres tém pouca auto-
confianca, recursos e contactos para explorarem rapida e eficazmente
as oportunidades, mesmo que saibam, tal como os homens, da existéncia
dessas oportunidades.

Existem por vezes restricdes adicionais de mobilidade para as mulheres,
devido as regras culturais e a questdes de seguranga pessoal.

o As mulheres enfrentam frequentemente obstaculos quando tentam conseguir
o apoio da familia para o inicio do seu negécio. Podem existir varias razbes
para isto:

Espera-se que as mulheres desempenhem exclusivamente papéis
reprodutivos e que se comportem “adequadamente” como mulheres,
em casa, em familia, na comunidade e na sociedade.

A ideia das mulheres empresarias colide com a ideia dos homens como
principais pilares do lar. Porém, esta ideia ndo corresponde a realidade,
uma vez que existem muitos lares em que o chefe de familia € a mulher
e muitas mulheres que, na verdade, ganham mais do que os homens,
sobretudo se tiverem uma empresa de sucesso.

As mulheres ainda sdo mal aceites no meio empresarial. O seu interesse
nos negocios pode ser considerado pelos membros da familia como
sendo um “passatempo”, e desprezado.

O sucesso empresarial das mulheres empreendedoras pode conduzir a
inveja. Por vezes, os familiares mostram-se invejosos.

Pode haver um uso indevido do dinheiro ganho pelas mulheres empresarias.
O sucesso da sua atividade pode conduzir a uma diminuicdo da
contribuicdo financeira dos homens para a casa. Em alguns casos, os
homens até podem deixar completamente de trabalhar ou querer
apoderar-se da gestdo do negocio.

Muitas pessoas subestimam a capacidade e a habilidade das mulheres
para gerir um negdécio de sucesso.

Muitas mulheres empreendedoras enfrentam um receio generalizado de
fracasso: quando um homem fracassa, deve-se a problemas que afetam
0 negécio. Quando uma mulher fracassa, fracassa por ser mulher!

° Em muitos paises, as mulheres enfrentam dificuldades no acesso e controlo
dos recursos para o seu negécio, devido a diversos fatores:

Pode haver restricoes legais e tradicionais a posse e controlo de certos
bens por parte das mulheres, como terrenos e instalagdes.

Pode haver oportunidades de emprego limitadas para mulheres no
mercado laboral formal, resultando em menos capacidade de poupar
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dinheiro para um investimento e menos contactos e experiéncia no
mundo dos negdcios.

As mulheres tém acesso limitado a meios financeiros e a servicos de
aconselhamento financeiro devido a diversas restricdes legais e tradicionais
que lhes sdo impostas, sobretudo quando sucede ndo possuirem
patrimonio proprio e, consequentemente, ndo conseguirem apresentar
garantias para empréstimos.

Nao é facil aceder a informacédo sobre fornecedores de materiais,
subcontratantes ou fornecedores de servigos, pois, muitas vezes, as
mulheres ndo sdo vistas como empresarias e decisoras por estes
intervenientes, na sua maioria homens.

As mulheres tém o papel adicional de providenciar as despesas do dia
a dia e de cuidar das necessidades basicas da familia. Os recursos da
empresa podem ser usados para a sobrevivéncia da familia, por vezes
a tal ponto que acaba por inviabilizar o préprio negécio.

° As mulheres tém dificuldade em entrar em redes de negodcios devido as
seguintes razdes:

Podem ter pouca experiéncia na industria ou setor que escolheram. Por
conseguinte, podem ter dificuldade no acesso a redes de integragéo ja
estabelecidas de fornecedores, concorrentes, clientes e outros
intervenientes nessa area de negocio, bem como a associagdes.

As mulheres sdo muitas vezes excluidas de redes, formais e informais,
dominadas por homens (por exemplo, camaras de comércio, clubes
desportivos ou bares).

2.2. A etapa de lancamento ou de arranque da atividade
o As mulheres empreendedoras tém de saber e decidir muitas coisas quando
iniciam um negécio:

Onde situar o negécio: num mercado ou zona industrial, ou em casa?
Muitas mulheres possuem um negdcio perto de casa ou em casa, pois
podem assim aliar mais facilmente as tarefas domésticas e de assisténcia
a familia com o seu trabalho.

Como mobilizar recursos, incluindo o financiamento para o seu negdcio?
Precisam conhecer todos os tipos de financiamento formal existentes,
bem como os servicos prestados por instituicdes financeiras nao-
-bancarias, como programas de microfinanciamento ou unides de
crédito. Também precisam conhecer os requisitos para a cedéncia de
empréstimos.

Como registar formalmente o seu negécio e quais as vantagens do registo?
As mulheres tém de conhecer as leis e os regulamentos atuais respeitantes
a sua atividade, como, por exemplo, requisitos de saude para atividades
de processamento de alimentos. Ao mesmo tempo, tém também de
conhecer os processos de registo da atividade, do nome e da propriedade.
Tém de ter consciéncia dos seus direitos, para poderem proteger-se a si
proprias e ao seu negécio de praticas discriminatoérias ou ilegais.
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- Onde obter a informagao necessaria sobre o(s) mercado(s)? Devem
conhecer potenciais fornecedores (nomes, condi¢des e procedimentos
de encomenda). Devem saber como calcular a dimenséo do seu futuro
mercado (potenciais clientes). A procura de informagéao requer uma boa
autoconfianga, capacidade de comunicagcdo e persisténcia para
estabelecer contactos com fornecedores e clientes, gestores bancarios
e entidades locais.

o As mulheres empreendedoras tém de fazer planos praticos para poderem sair
de casa e deixar as tarefas domésticas e familiares quando precisam de cuidar
do negécio. Isto podera incluir:

- Planear o devido acompanhamento das criangas (por exemplo, conseguir
o apoio de membros da familia, ou de creches publicas ou privadas).

- Ter em conta acontecimentos importantes na sua vida pessoal ou
familiar que possam dificultar a sua concentracéo nas atividades do
negocio (por exemplo, marido desempregado; doenca grave, como
infecdo por VIH/SIDA; pais idosos; filhos jovens). Muitas das mulheres
que se dedicam pela primeira vez a criagao de um negécio precisam de
um equilibrio delicado, que envolve a gestdo das atividades familiares e
do seu negdcio e a separagao dos dinheiros da familia dos dinheiros da
empresa.

2.3. A etapa de crescimento e expansao

A possibilidade de expandir a prépria empresa é uma escolha e uma opcgéo para
muitas mulheres empreendedoras. Porém, algumas (mais do que os homens, ao
que se julga) estao satisfeitas com o atual estado do negécio e ndo aspiram a
crescer. Alcangaram o que pretendiam e consideram-no um sucesso por si s6. Nao
devera ser imposta, a estas mulheres “bem sucedidas”, a necessidade de
crescimento, ndo devendo também o seu sucesso ser diminuido de alguma forma
através de comparagdes com as que desejam expandir o negdcio.

Quando o negdcio comega a funcionar e mostra sinais de sucesso, a gestédo deve
tornar-se mais simples. Isto acontece porque comeca a haver um maior apoio dos
outros, tanto no circulo familiar como comunitario. Alguns dos obstaculos sentidos
por uma mulher empreendedora podem diminuir quando alcancar uma boa
reputacio e conquistar o respeito de clientes e pares na mesma area de atividade
(fornecedores e concorréncia), bem como da familia e da comunidade. Porém, é
também verdade que, a medida que o negdcio for crescendo, pode aparecer inveja
e pressoes por parte de outros empresarios e entidades (sobretudo homens). Além
disso, o0 aumento da importancia e (presumivel) aumento de riqueza da mulher
empresaria bem-sucedida podem levar alguns homens da familia a querer assumir
o controlo do negécio e talvez até a retirar-lhe o préprio negécio. Podem reagir
assumindo o controlo, cessando os seus contributos financeiros para o sustento
da casa ou deixando completamente de trabalhar. Isto iria aumentar a carga sobre
a capacidade da mulher empresaria como garante de subsisténcia.
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A medida que o negdcio for crescendo, a mulher empresaria pode concluir que ja
nao é possivel manter a atividade em casa. Podera ter de adquirir ou alugar uma
oficina ou uma loja numa zona comercial. Talvez pela primeira vez, podera
encontrar-se numa situacdo em que tenha de empregar e gerir trabalhadores. Ira
deparar-se com novos desafios em termos de recrutamento e gestéo de trabalhadores
e com a responsabilidade de pagar salarios semanal ou mensalmente.

Muitas mulheres mostram-se relutantes em crescer ou expandir o seu negécio caso
isso interfira com os seus papéis reprodutivos. Diz-se que as mulheres estdo menos
disponiveis para correr riscos do que os homens porque procuram estabelecer um
equilibrio entre os riscos no negdcio e os riscos na familia. Manter o negécio numa
pequena escala é muitas vezes encarado de forma negativa: pensa-se que sao
empresas de “fraco desenvolvimento” ou de “desenvolvimento zero”. As agéncias
de aconselhamento e apoio financeiro ddo por vezes pareceres preconceituosos,
como: “nao vale a pena apoiar este negécio; sé tem fins de sobrevivéncia...”. Mas
as mulheres planeiam conscientemente ter um negécio com uma dimenséo
confortavel, que conseguem gerir, em que o risco pode ser minimizado e onde ndo
ha riscos para os recursos e riqueza familiares acumulados. Mesmo quando estéo
em posicao de expandir, muitas mulheres empresarias escolhem fazé-lo apenas
se conseguirem equilibrar o negdcio com os seus outros interesses na vida.

Porém, ha cada vez mais provas que demonstram que o volume de negécios, os lucros
e as taxas de empregabilidade das empresas geridas por mulheres crescem a um ritmo
superior ao das empresas geridas por homens. Grande parte destas provas vém de
paises como o Canada, Europa e Estados Unidos, onde ha uma maior equidade entre
homens e mulheres empresarios — embora as mulheres continuem suijeitas a falta de
isencdo no mundo dos negdcios. Isto pode dever-se ao fendmeno “telhados de vidro”*3,
ou, por outras palavras, a um comportamento hostil perante as mulheres como gestoras
e proprietarias de empresas, com base em preconceitos de género.

Na etapa de crescimento e expansao da sua atividade, as mulheres empresarias
poderao ter de enfrentar uma série de fatores negativos e positivos, incluindo
alguns dos seguintes:

° As pessoas passam a dar mais apoio quando veem que uma mulher de
negocios esta a ter sucesso.

° Outros empresarios podem ficar mais recetivos a aceita-las como iguais e,
consequentemente, a mostrarem um maior respeito para com elas.

° As redes e associagdes de apoio a mulheres empresarias podem ter um papel
importante na ajuda a mulher, perante as dificuldades inerentes ao
desenvolvimento inicial da atividade.

° As hipéteses de obter apoio financeiro aumentam.

° As dificuldades na obtengao de apoio financeiro podem continuar a constituir
uma atitude negativa dificil de ultrapassar.

8 Wirth, Linda: Breaking through the Glass Ceiling. Women in management. OIT, 2001.
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2.4.

2.5.

. Quando as mulheres lutam por conciliar os seus diferentes papéis enquanto
empresarias, méaes e donas de casa, os seus companheiros e filhos podem
queixar-se de falta de atencdo. Um estilo de vida muito ocupado pode
provocar problemas de saude e tensdo mental e psicoldgica.

° O companheiro da mulher pode deixar de apoia-la ou até tornar-se agressivo,
a medida que vai vendo o sucesso da mulher como um desafio ao seu
estatuto como ganha-péo do lar. Pode também haver inveja por parte de
outros membros da familia.

° Alguns homens que dirijam negécios semelhantes podem sentir inveja do
sucesso da mulher empresaria, podendo insistir na sua exclusdo dos circulos
sociais e empresariais, muitas vezes dominados por homens.

° Algumas pessoas podem espalhar boatos de que a empresaria alcangou o
sucesso servindo-se da sua condigdo de mulher para obter um tratamento
preferencial. Ou pode ser considerada “pouco atraente”, frigida e histérica,
por encarar as coisas com (demasiada) seriedade.

A etapa da maturidade

Nesta fase, a mulher empresaria ja tera alcangado um sucesso consideravel. Ja
tera implementado o seu negécio e té-lo-a visto crescer ao longo de algum tempo.
Ja tera sido aceite entre a comunidade econdmica, composta por fornecedores,
clientes, concorrentes e outro tipo de negocios. Podera ja ter aderido a uma
associacao empresarial, como uma organizacdo patronal ou uma associacado de
mulheres empresarias.

Algumas mulheres empresarias, nesta etapa, podem também encorajar e apoiar
outras mulheres que desejem criar um negdcio, através do seu envolvimento com
associagoes de mulheres empresarias ou disponibilizando servigos de aconselhamento.
Podem ainda constituir um modelo positivo para inspirar outras mulheres.

Porém, as mulheres empresarias podem também ter de reavaliar as suas
operacoes e 0 progresso e crescimento da sua empresa, de forma a decidir como
querem que seja o seu futuro: pretendem que o negdcio se mantenha na mesma,
cresga mais ou se diversifique para outras areas? Poderao também ter de rever os
seus papéis publicos e privados, bem como o equilibrio entre os seus papéis
produtivos e reprodutivos. Poderao ter de pensar em estratégias de sucessao para
0 seu negdcio, incluindo filhas, filhos e outros familiares nos seus planos, de forma
a concretizar o futuro envolvimento destes no negécio.

A etapa de declinio ou “renascimento” do negécio

Quando o negdcio comecga a entrar em declinio, é fundamental que as mulheres
empresarias tenham conhecimento e consciéncia de todas as outras opgdes
disponiveis, além da manutencéo da atividade. A equipa de formacao e conselheiros
que disponibilizem servigos de desenvolvimento empresarial (BDS)'* deverao ajudar

* Para mais informagéo acerca do BDS (Business Development Services), consultar
http://www.ilo.org/dyn/bds/bdssearch.home
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3.

as mulheres empresarias cuja atividade fracasse, mesmo numa fase mais
adiantada, de forma que estas possam manter a sua autoconfianca — pode
acontecer a qualquer um! Muitas vezes sera necessario ajuda-las a identificar
outras opgdes viaveis para gerar rendimentos, como o emprego assalariado ou
uma nova oportunidade de negdcio.

As mulheres empresarias que fracassam sao muitas vezes alvo de reacdes e
tratamentos diferentes dos dispensados aos homens. Quando uma mulher fracassa
num negdcio, as pessoas tendem a pensar que isso demonstra a sua incapacidade
para os negécios em geral — o tipo de reagéo “nds avisamos”. Embora uma mulher
de negécios possa tornar-se um modelo respeitado em caso de sucesso (muitas
vezes com comentdrios como “uma mulher de negdcios excelente e, a0 mesmo
tempo, mée e esposa dedicada”), pode também ser usada como modelo negativo
em caso de fracasso. As mulheres de negdécios raramente sdo vistas com base
nas suas conquistas: aos olhos de muita gente, o facto de serem mulheres tem
grande importancia, acabando por ser tratadas como representantes do sexo
feminino. Em contrapartida, quando um homem fracassa nos negocios, aceitam-se
como legitimas uma série de desculpas em termos empresariais, citando “condigdes
econdmicas adversas” como motivo para o fracasso.

Boas Praticas no Desenvolvimento do Empreendedorismo
Feminino

3.1. Modelos, aconselhamento e tutoria

° Modelos: as mulheres de negdcios bem-sucedidas constituem exemplos de
incentivo para outras potenciais mulheres de negdécios e também podem
influenciar outras pessoas a apoiar iniciativas. Por exemplo, uma mulher de
negocios com filhos crescidos, que receberam uma boa educacéo e tém
carreiras proprias, pode demonstrar, tanto as mulheres como aos homens,
que ter uma atividade empresarial ndo implica negligenciar os filhos. No Sri
Lanka, por exemplo, a OIT colaborou num programa de video sobre
empresarias-modelo intitulado “Se elas conseguem, eu também”, para ser
usado como ferramenta promocional e de formagdo. Os modelos séo
importantes, pois podem ajudar as mulheres a libertarem-se dos papéis
estereotipados, como ficar em casa ou participar apenas em atividades
econdmicas tipicamente femininas, como cozinhar ou costurar.

° Aconselhamento e tutoria: o aconselhamento pessoal é normalmente dado
por empresarias de sucesso a mulheres que querem iniciar um negocio ou por
gestoras mais velhas a outras mais jovens. O aconselhamento e a tutoria
proporcionam uma oportunidade para mulheres menos experientes ou mais
inseguras, que podem assim falar regularmente com mulheres experientes e
realizadas (muitas vezes ja reformadas), que as ajudam a resolver os
problemas e a concretizar os sonhos das mulheres de negdécios que estéo no
inicio da sua atividade. Por exemplo, esse tipo de servicos é prestado na india
pela Associagdo de Mulheres Empresarias de Karnataka (AWAKE) ou na
Jordania pela Associacao das Mulheres Empresarias e Profissionais (BPWA).
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3.2. Estimular a autoconfianca das empresarias

As barreiras internas ao empreendedorismo das mulheres podem por vezes ser
tdo importantes como as barreiras externas impostas pela familia, pela comunidade
local e pela sociedade em geral. Por vezes, as mulheres duvidam da sua prépria
capacidade empresarial e ndo tém autoconfianga para darem a sua opinido, para
se imporem e comecgarem as suas proprias empresas — mesmo quando é esse 0
seu maior desejo. A maior parte das vezes, o acesso limitado das mulheres a
educacédo, a competéncias e a experiéncia laboral tem um impacto negativo na
sua autoconfianga. Se uma mulher ndo tem as competéncias praticas necessarias
para o negdcio, algum apoio em termos de formacao especifica podera aumentar
a sua autoconfianga.

Para tanto, as (potenciais) mulheres de negdcios tém de identificar aquilo que Ihes
falta e perceber como preencher eventuais lacunas. A melhor forma de o fazer é
passo a passo, identificando o que é necessario em cada etapa do desenvolvimento
de uma empresa, e fazendo os preparativos necessarios antes de avancar para o
nivel seguinte.

Numa perspetiva de mais longo prazo, as raparigas crescem num ambiente de
esteredtipos condicionados pelo género presentes nos programas educativos e
nos livros escolares, bem como na sua “escolha” de matérias académicas/
/escolares. O investimento na educacao das jovens é fundamental para abrir um
leque mais vasto de ocupacodes para as mulheres.

Expor as raparigas a diversas empresarias-modelo (mulheres de negdcios) pode
ajudar a desenvolver uma imagem positiva e aceitavel do empreendedorismo para
as jovens. Isto pode motiva-las para irem a procura de niveis de educagao mais
elevados e de uma mais ampla formagédo de competéncias. Caso o autoemprego
seja descrito como uma opg¢ao de carreira atrativa, realista e viavel, as jovens terdo
mais consciéncia do empreendedorismo como uma op¢éao dinamica e gratificante
na vida — seja qual for o rumo que decidam tomar para as suas carreiras futuras.

Visando este objetivo, existem iniciativas especiais para promover o empreende-
dorismo em alguns paises, tendo como alvo os pais e as proprias raparigas. Nos
EUA, por exemplo, um projeto denominado “Um Rendimento para Si Prépria”
incentiva as aspiragdes empresariais das adolescentes. Este projeto é agora
conhecido como “Independent Means Inc. (Girls, Money, Power...)". Desenvolve
acoes de formacdo durante o verdo, dedicadas ao empreendedorismo para
raparigas, que incluem uma grande interagdo com mulheres de negdcios de
sucesso e modelos comportamentais (Kantor, 20019).

5 Kantor, Paula, 2001: Promoting Women'’s Entrepreneurship Development Based on Good Practice
Programmes: Some experiences from the North to the South, Documento de Trabalho SEED, n.° 9.
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3.3. Reavaliar a divisao do trabalho e as relagcoes de poder no lar

O trabalho das mulheres em casa é, em grande parte, assumido como certo, e o
seu valor econémico ndo é reconhecido na economia global. Consequentemente,
as tarefas domésticas das mulheres ndo sdo consideradas como um fardo real e
adicional ao seu negdcio profissional. Além disso, em muitas sociedades, um
homem € considerado o chefe de familia e o principal ganha-p&o, mesmo estando
desempregado. Se a mulher ganhar mais do que ele e tiver mais sucesso, ele
podera rejeita-la, por considerar que ela esta a diminuir o seu poder.

O apoio as mulheres empreendedoras atuais e potenciais tem de ter em conta as
relagdes existentes entre os sexos e as regras tradicionais e culturais, identificar
barreiras significativas e, depois, trabalhar para a melhoria das condi¢cbes de
trabalho e de vida das mulheres. No microcrédito, por exemplo, os empréstimos a
mulheres empreendedoras podem envolver o marido/parceiro, para ajuda-lo a
compreender a importancia do empréstimo para a casa e a familia (Tanzéania).

Alguns projetos de desenvolvimento fracassam por néo levarem a sério as relagdes
entre homens e mulheres. Num projeto na Indonésia, um grupo de mulheres foi
apoiado para formar a sua propria cooperativa e ter o seu proprio espago de
trabalho. Porém, os homens comecaram a sentir inveja das exigéncias que a
cooperativa implicava na disponibilidade de tempo das mulheres, e acabaram por
queimar o local de trabalho. Num outro projeto, na india, mulheres de uma certa
localidade criaram uma empresa de producdo doméstica — sem terem em conta os
seus compromissos em termos de familia e lar, e sem alterarem os contributos
laborais e as responsabilidades dos homens da aldeia. O negécio ndo teve sucesso
porque as mulheres estavam demasiado ocupadas para desempenharem mais
tarefas.

Os maridos podem assumir menos responsabilidade pelo bem-estar da familia e,
neste aspeto, depender mais das mulheres. Por vezes, levados pelo ressentimento,
podem cortar a sua contribuicdo para o rendimento familiar, sobretudo quando a
mulher comeca a ganhar o seu proprio dinheiro. Noutros casos, os maridos podem
tentar retirar a mulher o controlo do negécio quando este comeca a crescer, apesar
de terem pouca ou nenhuma experiéncia na area. ldealmente, os maridos e outros
familiares do sexo masculino deveriam participar mais na partilha dos papéis e
responsabilidades da casa quando as mulheres fossem economicamente ativas.
Assim, seria Util envolver os homens da familia e da comunidade na formagéao das
mulheres, de forma a consciencializa-los mais para a ajuda que uma mulher de
negocios bem sucedida pode dar na melhoria da qualidade de vida da familia e da
comunidade.

Em muitos casos, as empresarias podem obter apoio para os cuidados as criancas
por parte de outros familiares, sobretudo do sexo feminino, como mae, irmas e
filhas mais velhas. Nas Filipinas, devido a vasta estrutura familiar e a tradi¢cdo de
participacdo das mulheres nas atividades econdmicas, as mulheres de negdcios
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3.4.

tém acesso relativamente facil a colaboragéo por parte de outras mulheres das
suas familias. Embora isso possa ser positivo, pode também conduzir a que as
criancas abandonem a escola para cumprir esses papéis, sobretudo no caso das
raparigas (DFID, 2000). Em alguns paises, a ajuda doméstica pode ser contratada
a um custo aceitavel, permitindo assim as mulheres prosseguir as suas atividades
empresariais.

Muitas mulheres preferem o empreendedorismo ao emprego fora de casa, de forma
a poderem equilibrar melhor o trabalho com os seus papéis reprodutivos (Mayoux,
2001'%). Porém, por outro lado, trabalhar em casa pode causar problemas, como
muitas horas de trabalho sem descanso e interrupgdes frequentes do padréo
laboral. Ha alturas em que a separagao espacial entre o trabalho e casa pode ser
mais saudavel em termos fisicos e mentais.

Existem muitos mecanismos testados e que devem ser reproduzidos para ajudar
as mulheres na implementagao e gestao das suas empresas. A disponibilizagao
de instalagdes de cuidado infantil, de unidades especializadas para responder as
necessidades das mulheres empresarias emergentes, a criagao de centros empresariais
femininos, e também de grupos promocionais, associagdes e cooperativas de mulheres
empresarias podem contribuir bastante para a melhoria da situagcao das mulheres
ativas. Sempre que possivel, estas iniciativas devem ser implementadas de forma
a incentivar o apoio e o envolvimento dos maridos e de outros membros da familia.

Ir além dos papéis tradicionalmente femininos

A experiéncia de criar um negécio pode ser completamente nova, e servir para
aumentar a autoconfianca das mulheres. Caso enfrentem restricdes de mobilidade
devido a questdes culturais ou consideracdes de seguranca pessoal, o ato de sair
de casa para tratar de negdcios ou trabalhar pode ser um verdadeiro desafio. No
caso de um projeto de uma microempresa ligada a producéo de seda, gerida por
mulheres, na india, os maridos levavam e iam buscar as suas mulheres a paragem
de autocarro, para que estas pudessem ir ao mercado (DFID, 2000). Isto era
necessario porque a cultura local proibia-as de terem, sozinhas, contacto com o
exterior. Porém, os maridos cansaram-se de acompanhar as mulheres, pois tinham
de caminhar duas horas, a noite, e acabaram por, aos poucos, ficar eles com a
tarefa de ir ao mercado.

Como exemplo da prestagéo de assisténcia as mulheres de negoécios em setores
nao-tradicionais, a CRASFORM (ltdlia) esta ligada ao empreendedorismo das
mulheres nos setores da arquitetura e construgcdo. Dado que estes setores,
tradicionalmente, s&o dominados por homens, esta organizacdo mobiliza arquitetas
e engenheiras com dificuldade em encontrar emprego. Apoia e promove mulheres
em renovagdes ecoldgicas de edificios (Kantor, 2001). Também se cré que existam
muitas oportunidades de negécio em setores novos e emergentes, como tecnologias

6 Mayoux, Linda, 2001: Jobs, Gender and Small Enterprises: Getting the policy environment right,
Documento de Trabalho SEED, n.° 15.
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3.5.

3.6.

da informagao e da comunicacgao, pois estes setores nao estabeleceram ainda
padrdes de empregabilidade definidos por género e proporcionam uma igualdade
de oportunidades mais genuina para homens e mulheres.

Programas eficazes de apoio empresarial pratico

Além da formagao em competéncias técnicas e empresariais, as mulheres de

negoécios precisam de apoio pratico, como, por exemplo, aconselhamento, durante

a preparacao de planos de negécio ou pedidos de empréstimos. Estas medidas de

apoio podem surgir de diversas formas:

° Unidades de arranque (incubagao), que disponham de local de trabalho,
maquinaria e estruturas com custos mais baixos de eletricidade e renda (por
exemplo, a unidade de apoio ao processamento de alimentos montada pela
AWAKE, na india, ou uma unidade de incubacao intersectorial no Quirguistao
que disponibiliza local e apoio técnico a empresas de mulheres que contratem
mulheres desempregadas).

o Servigcos de formacéo e aconselhamento para o arranque de negocios de
mulheres (por exemplo: o Programa de Desenvolvimento para Mulheres
Empreendedoras no Bangladesh, Karim, 2001; ou unidades de incubagao nos
Estados Unidos dirigidas sobretudo a mulheres empreendedoras: Kantor,
2001).

Em termos de formacao, muitas agéncias desenvolveram manuais especiais de
formagéo sobre Desenvolvimento de Empreendedorismo para Mulheres (consultar
lista de referéncias). A OIT desenvolveu manuais e programas destinados a
mulheres rurais e ao desenvolvimento de microempresas na Africa Oriental (Ao
de Assisténcia as Mulheres Rurais, 1996), ou programas de formacao de formadores
em diversos paises asiaticos (manual ToT traduzido para utilizagdo na Indonésia,
Paquistéo, Filipinas, Sri Lanka e Punjab, na india).

Mudar a atitude das pessoas em relacao as mulheres empresarias

Quando uma mulher inicia um negdécio, o maior obstaculo serd, muitas vezes, as
atitudes dos outros em relagdo aos seus esforgos, incluindo os seus proprios
familiares. Por vezes, a propria percegcao que a mulher tem de si e das suas
capacidades pode ser um problema. Aqui, insere-se o receio de ndo ser levada a
sério e uma grande falta de autoconfianca que afeta muitas mulheres, fruto,
sobretudo, do seu baixo grau de instrugcdo, da falta de competéncias técnicas e
empresariais, experiéncia laboral insuficiente e também devido a capacidade
limitada de expressao das mulheres na sociedade em que estao inseridas. Assim,
€ necessario desenvolver imagens positivas das mulheres empresarias, tanto
individualmente como enquanto forga dindmica coletiva na economia.

As organizacdes de mulheres podem ter um papel importante na promocéo de
diversos aspetos de empoderamento, contribuindo para o seu empoderamento
econdémico. Além disso, podem fornecer instrugédo e treino noutros aspetos e
competéncias de empoderamento, como literacia, direitos legais, educagao para
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a saude, prevengao da infegcao por VIH, etc. No Camboja, o Programa SEED da OIT
langou um projeto, em conjunto com o Ministério para os Assuntos das Mulheres
e dos Veteranos, que aborda o Empoderamento Econdémico Integrado, o Empre-
endedorismo e o Emprego para as Mulheres (NEEEW, Camboja).

Nos negdcios, existem muitas redes informais dominadas por homens no seio de
industrias especificas, e as mulheres encontram-se em desvantagem, pois, muitas
vezes, ndo se sentem a vontade para aderir a estas redes, ou sédo formal ou
informalmente excluidas delas. E por isso que as redes integradas de mulheres se
tornaram numa alternativa eficaz e segura a muitas redes masculinas (por exemplo:
Women-net em Africa e na Europa'?). Estas redes formam também um canal para
reunir factos sobre a dimensao e &mbito das operagdes das mulheres empresarias
e demonstram a dimensao do seu contributo para o desenvolvimento econdémico.
Desta forma, o papel das mulheres como fornecedoras de produtos e servicos
empresariais pode ser totalmente reconhecido. O Centre for Women’s Business
Research, nos EUA™, documentou excecionalmente bem este contributo em
diversos paises.

17 Consultar, por exemplo, os sitios da Women’s World Banking, http://www.swwb.org/ , ou o sitio aleméo
da cooperativa das mulheres empresarias: http://www.weiberwirtschaft.de/pdf-files/summary.pdf

8 http://www.nfwbo.org/
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2. Folha de Dados

Breve Guia de Referéncia: Termos Empresariais e Financeiros

Termos

Explicacao dos termos

Amortizacao

A perda de valor pelo uso de maquinaria, ferramentas ou outros
equipamentos dispendiosos e de longa duragéo. A amortizagao € um
custo para o negécio, visto que serd necessario substituir estes
equipamentos quando se tornem demasiado antiquados e/ou se
avariarem.

Comprovativos

Os comprovativos sdo uma prova escrita de uma transagdo, mesmo
no caso de pequenas quantias, como a compra de selos de correio
ou vendas a dinheiro de pouco valor (também s&o conhecidos por
faturas ou recibos).

Conta

Um registo de todas as transagbes do mesmo tipo, tais como a
“Conta a Ordem”, que abrange todas as transagdes relacionadas
com “dinheiro que entra” e “dinheiro que sai”.

Contabilidade =
Organizacao de
contabilidade

Anotacéo de todas as transagdes num livro ou em folhas de conta-
bilidade.

Manter registos dos negécios significa tomar nota:
e das quantias de dinheiro que o negdcio recebe (entradas);
e das quantias de dinheiro que o negdcio paga (saidas).

Credores Aqueles a quem o negécio deve dinheiro (também denominados
“dividas a terceiros”).

Custos Despesas iniciais: Custos que s6 se tém uma vez, para fazer

(continua) arrancar o negocio.

Despesas de funcionamento: Aquilo de que necessita para fazer o

seu negocio funcionar no dia a dia. Dois tipos principais séo:

e custos fixos: Custos que tem sempre que cobrir, indepen-
dentemente do nimero de produtos ou servigos que produzir (por
exemplo, a renda do espacgo de trabalho; valores mensais para
aluguer de contadores de eletricidade ou telefone; salario para
empregados fixos).

e custos variaveis: Custos que variam consoante a quantidade
produzida (por exemplo, matéria-prima, quantidade de agua
consumida, quantidade de eletricidade consumida, etc.).

Os custos também s&o frequentemente divididos do seguinte modo:
e Custos de producao
Matéria-prima; despesas de produgéo (por exemplo, eletricidade
para producao, transporte de materiais, renda do espago de
trabalho, agua, etc.), custos de mao de obra.

e Custos de gestao
Renda de escritérios e espago de venda, eletricidade para a
administragao, luz e aquecimento, etc.; contas de telefone;
seguros, etc.
Salério da empresaria (que cobre as atividades de administracao,
gestdo e venda).
Administragéo e outras despesas.

e Custos de venda
Publicidade, promogéo, saldos, comissoes, etc.
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Custos
(continuacao)

e Custos Financeiros
Taxas de juro que o banco cobra por um empréstimo.
Custos de transagéo que a empresaria tem quando se candidata
a um empréstimo e recebe fragdes mensais.

e Amortizacao
de maquinaria, equipamento e ferramentas (ver “Amortizagéo”).
e Custos diretos
Custos diretos que podem ser atribuidos a uma atividade
especifica. Por exemplo, os custos diretos da producdo de
produtos, ou os custos diretos da venda desses produtos. Os
custos de mao de obra sdo custos diretos quando séao relativos
a uma atividade especifica da produgao ou do servigo.

e Custos indiretos

Os custos indiretos referem-se as despesas gerais de funcionamento
do negocio, tais como os custos administrativos. Geralmente,
nao estao relacionados com as despesas de funcionamento da
produ¢do ou montagem de um produto ou servigo. O lucro
também é um custo indireto. Os custos de méao de obra sdo
indiretos quando tém a ver com a gestéo ou a contabilidade geral
do negdcio como um todo.

Despesas

Ver “Custos”; sdo despesas associadas ao funcionamento de um
negécio. Geralmente, cobrem as despesas de producdo, administragcdo
e gestao, as despesas de venda e distribuicdo, bem como as despesas
financeiras.

Devedores

Aqueles que devem dinheiro ao negécio (também denominados
“dividas de terceiros”).

Empreendedor/a
Empreendedorismo

Um/a empreendedor/a € uma pessoa que € pioneira da inovagéo e
exerce um nivel elevado das Dez Principais Caracteristicas para o
Sucesso, também denominadas Caracteristicas de Empreendedorismo
Pessoal (CEP), identificadas por investigadores internacionais (ver as
10 Principais Caracteristicas nos Exercicios 5 e 7). Normalmente,
qualquer pessoa que quer ter um negdcio proprio é considerada uma
empreendedora. E esta pessoa que organiza, gere e assume os
riscos de um negocio ou empresa (Dicionario Merriam-Webster).

Empresa Ver “Negocio”.
Estudo de Um estudo de viabilidade é uma pesquisa para saber se um negécio
viabilidade é viavel ou ndo. Inclui os seguintes passos:

e escolher um produto ou servigo para produgao ou venda (ideia de
negoécios)

e saber se outras pessoas 0 quererdo comprar, € a que prego
(pesquisa de mercado)

e determinar como funcionara o negdcio (organizagao e gestao,
tecnologia e producao)

e calcular as despesas do negdcio (a parte financeira)

e Decidir se a ideia € econdémica e comercialmente concretizavel,
se tem hipoteses de ser lucrativa.
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Fluxo de Caixa (Cash
Flow)

Dinheiro que entra e sai de um negécio. Fazer um Plano de Fluxo de
Caixa das transac¢des do seu negdcio para um periodo especifico
(um més, trés meses, um ano) € uma ferramenta que lhe mostra a
quantia de dinheiro que entra e sai do seu negécio. Como previsao,
mostra-lhe a situagao financeira que pode esperar (excedente ou
défice) no fim de um certo periodo de tempo, e alerta de antemao
para situagdes em que podera ser necessaria uma quantia suple-
mentar de dinheiro.

Investimento

A compra de um bem é um investimento quando for destinada ao
desenvolvimento e expansao a longo prazo de um negécio. Pode
incluir terreno e edificios; maquinaria e equipamento ou veiculos.
Investimento também pode significar um “investimento em instrugéo”,
para melhorar as capacidades da pessoa e aumentar o ambito do
seu crescimento pessoal.

Lucro

Quando o rendimento das vendas de um negdcio é superior a custos
e despesas, ha um “lucro” ou excedente. Os negocios tém de
produzir lucros para poderem desenvolver-se e crescer. O “lucro”
pertence as/aos proprietarias/os do negécio, que pode(m) reinvestir
parte do mesmo no negdécio, em vez de o retirar por completo. O
lucro também pode ser dividido em valor acrescentado e lucro
liquido. Lucro ndo &€ o mesmo que dinheiro, nem o mesmo que
rendimento.

Negécio

Um pequeno negécio € um negécio independente e que nédo é
dominante na sua area. Pode ser ou nao registado, formal ou
informal, micro ou pequeno. As pessoas montam e gerem negdcios
para produzir produtos, fornecer servigos e/ou trocar bens e servigos
para conseguir lucro.

Os P do marketing

O marketing é definido por aquilo que a pessoa tem de fazer para

chegar aos seus clientes e gerar lucro. Os 5 P do marketing séo:

e 0 produto ou servico que vende

e 0 prego que os clientes estao dispostos a pagar

e 0 ponto de venda (local) onde melhor consegue chegar aos seus
clientes

e apromocédo que informa e atrai clientes

e a pessoa, VOocé mesma, a/o proprietaria/o do negécio e garante
da satisfacdo da qualidade e servigo.

Plano de Negécios

Um plano de negécios € como um trajeto marcado num mapa das
estradas: mostra para onde VOCE quer que o negécio va e aquilo de
que precisa, como empresaria, para chegar la. Os planos de negoécios
sdo preparados para fazer o planeamento sistematico de todas as
atividades empresariais, incluindo os volumes de venda esperados
(em unidades ou pregos de venda); os custos previstos para compras,
processamento e vendas; e os custos relacionados com gestéo e
financiamento do negécio. O plano de negdcios pode ser preparado
para beneficio do(s) proprietario(s), mas também para apoiar um
pedido de empréstimo (por exemplo, junto de uma instituicdo de
microfinanciamento ou de um banco comercial).
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Ponto de Equilibrio E o ponto em que o seu negdcio ndo gera prejuizo (défice) mas
também ainda nao gera lucro (excedente)! Por outras palavras, os
seus custos fixos de funcionamento e as suas receitas (ou seja, o
rendimento obtido das vendas) tém o mesmo valor.

Poupancas Num contexto de negécios, a poupanga é a quantidade de ganhos em
dinheiro de que o negdcio ndo necessita para o seu funcio-namento no
dia a dia. Todas as poupancas de dinheiro podem ser aproveitadas
para o negocio. Se o dinheiro ndo for necessario a curto prazo, devera
ser colocado numa conta poupanca (ou semelhante), onde pode render
juros. Estes juros serédo regularmente adicionados ao rendimento do
negocio. As poupancgas também podem ser guardadas em géneros,
sob a forma de, por exemplo, joalharia ou cabecas de gado.

Prejuizos Quando todos os custos e despesas relacionados com o funcio-
namento do negdcio sdo maiores do que o total do seu rendimento
e receitas, a diferenca é o prejuizo. Nenhum negdcio consegue sofrer
prejuizos durante um grande periodo de tempo.

Relatério de Ganhos | O Relatério de G&P é um célculo para descobrir qual o lucro ou
e Perdas (G&P) prejuizo que o negdcio teve ao longo de um periodo de tempo
especifico.

O custo total é deduzido ao rendimento total, dando o lucro ou
prejuizo ao longo de um certo periodo de tempo (um més, seis
meses, ou, geralmente, 12 meses).

Remuneracoes S&o os pagamentos efetuados ao pessoal contratado (a tempo inteiro,
a tempo parcial e sazonais) pelo seu trabalho, implicando atividades como
a produgéo, o transporte, a venda, a distribuicdo e a administragao.
Os ordenados também incluem o custo dos seguros, a protegéo da
maternidade, as pensodes e outras formas de protecéo social para os
trabalhadores. O termo “salarios” tem o mesmo significado do que
remuneracdes, mas € mais utilizado para o trabalho em escritérios.

Rendibilidade A maneira mais simples de explicar a rendibilidade é dizer que € a
“capacidade” de um negodcio para gerar “lucro”. Esté relacionada
com a quantidade de lucro que o negécio produz com cada produto
ou servigo que vende e com as velocidade em que cada negdcio
transforma os seus custos em vendas.

Rendimento ou O rendimento ou as receitas de um negécio é o dinheiro que entra no
receitas negocio, sobretudo através das vendas de produtos e servigos,
incluindo o comércio. Rendimento nao é igual a lucro!

Saldo Dinheiro que fica na conta depois de todas as transagdes terem sido
calculadas.
Transacao E uma troca de dinheiro (ou valores) por produtos ou servicos. Ver as

definicoes de Contas e Contabilidade.
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3. Fontes: Publicacoes e Hiperligacoes

. OIT
1.1 Desenvolvimento Empresarial

Belandres, Lolita. 1996. Factors affecting women entrepreneurship in small and cottage
industries in the Philippines (draft report), ILO,New Delhi

Buffel, Melanie e Morgan, Mary. 2003. Welfare to Self-Employment. A Guide for the woman
who wants to make a change in her life, Canada, ILO ILO Social Finance Programme,
Geneva

ILO-SEED/WEDGE. 2001. Integrated Economic Empowerment, Entrepreneurship and
Employment for Women in Cambodia: NEEEW Camboja (com o Ministry of Women'’s
and Veterans [Ministério para os Assuntos das Mulheres e dos Veteranos), ILO, Geneva

ILO 1998. Gender issues in micro-enterprise development, Geneva
ILO 1997. Grassroots Management Training: Business Training for micro-entrepreneurs,
desenvolvido inicialmente por Daniel Bas, ILO Geneva. OILO/SIDO, Dar Es Salaam,

Tanzania

ILO 1996. Rural Women in Micro-Enterprise Development. A training manual and programme
for extension workers, Geneva

ILO-SAAT. 1996. Entrepreneurship Development for Women, Nova Delhi

ILO-SAAT. 1995. Women Entrepreneurs. Newsletter No.1, 1995, Nova Delhi
International Centre for Entrepreneurship & Career Development (ICECD). 1999. Supplementing
Mothers Income: Trainer Manual: A Solution to Child Labour, preparado para a OIT,

Ahmedabad, india

Jayaweera, Swarna. 1996. Factors affecting women entrepreneurship in small and cottage
industries in Sri Lanka. ILO, Nova Delhi

Kantor, Paula. 2001. Promoting women’s entrepreneurship development based on good
practice programmes: some experiences from the north to the south. SEED-WEDGE WP 9,
ILO Geneva

Karim, Nilufer Ahmed. 2001. Jobs, gender and small enterprises in Bangladesh. SEED-WEDGE
WP 14, ILO Geneva

Mayoux, Linda. 2001. Jobs, gender and small enterprises: Getting the policy environment
right. SEED-WEDGE WP 15, ILO Geneva
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Mishra, S.P. 1996. Factors affecting women entrepreneurship in small and cottage
industries in India. ILO, Nova Delhi

Obhasanond, Prani. 1996. Factors affecting women entrepreneurship in small and
cottage industries in Sri Lanka. ILO, Nova Delhi

Tuladhar, Jyoti. 1996. Factors affecting women entrepreneurship in small and cottage
industries in Sri Lanka. ILO, Nova Delhi

Mayoux, Linda. 2001. Breaking through the glass ceiling. Women in management, ILO
Geneva, Atualizagao 2004 disponivel

1.2 Programa da OIT de Desenvolvimento do Empreendedorismo das Mulheres e
Igualdade de Género (WEDGE) - Publicacdes e Manuais de Formacao

Kantor, Paula; ILO-SEED (2000). Promoting Womens Entrepreneurship Development
based on Good Practice Programmes: Some Experience from the North to the South; WP
No.9

Karim, Nilufer Ahmed; ILO-SEED (2001). Jobs, gender and small enterprises in Bangladesh.
Factors Affecting Women Entrepreneurs in Small and Cottage Industries in Bangladesh;

WP No.14.

Mayoux, Linda; ILO-SEED (2001). Jobs, gender and small enterprises: Getting the Policy
Environment Right; WP No.15

Marcucci, Pamela Nichols; ILO-SEED (2001). Jobs, gender and small enterprises in
Bangladesh. Lessons drawn from Bangladesh, the Philippines, Tunisia and Zimbabwe;

WP No.18

Ferdinand (ed.), Carol; ILO-SEED (2001). Jobs, gender and small enterprises in Bangladesh.
Lessons from Barbados, Surinam and Trinidad and Tobago; WP No. 19

ILO (2006) FAMOS, Check and Guide Methods

Stoyanovska, Antonina; ILO-SEED (2001). Jobs, Gender and Small Enterprises in Bulgaria;
WP No. 20

Bezhani, Mimoza; ILO-SEED (2001). Women Entrepreneurs in Albania; WP No. 21

Richardson, Pat, Rhona Howarth e Gerry Finnegan, ILO SEED (2004). The Challenges of
Growing Small Businesses: Insights from Women Entrepreneurs in Africa, WP No. 47

Day-Hookoomsing, Patricia; Essoo, Vedna (2003). Promoting Female Entrepreneurship
in Mauritius: Strategies in Training and Development; Documento de Trabalho No. 58
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S. D. Barwa (2003). Impact of Start Your Business (SYB) Training of Women Entrepreneurs
in Vietnam; 1LO Hanoi WP No. 1

De Gobbi, Maria Sabrina, com contribuicdes de Nara Hari Dhakal e Syed Tahir Hijazi
(2005). Micro-finance and Micro-enterprise Development: Their Contribution to the
Economic Empowerment of Women: Nepal e Paquistdo, SEED-WEDGE Documento de

Trabalho No.69

Goheer, N.A. (2003). Women Entrepreneurs in Pakistan. How to Improve Their Bargaining
Power. SEED-WEDGE, ILO Islamabad

IFP/SEED-WEDGE (2002). Promoting Women’s Entrepreneurship through Employers’
Organizations in the Asia-Pacific Region, ILO (Dois volumes)

Zewde and Associates (2002). Women Entrepreneurs in Ethiopia, a Preliminary Report.
ILO, SEED/WEDGE

University of Dar es Salaam Entrepreneurship Centre (2002). Women Entrepreneurs in
Ethiopia, a Preliminary Report. ILO, SEED/WEDGE

JUDAI and Associates (2002). Women Entrepreneurs in Ethiopia, a Preliminary Report.
ILO, SEED/WEDGE

SEED-WEDGE & MOTI/WAD (2003). Ethiopian Women Entrepreneurs: Going for Growth. ILO

SEED-WEDGE & MIT/SME Section (2003). Ethiopian Women Entrepreneurs: Going for
Growth. ILO

SEED-WEDGE & GIDD (2003). Zambian Women Entrepreneurs: Going for Growth. ILO

SEED/WEDGE & ILO Antananarivo (2004). L’entrepreneuriat Féminin dans les iles de
I’'océan Indien. OIT

Stevenson, Lois and Annette St-Onge (2005). Support for Growth-oriented Women
Entrepreneurs in Ethiopia, ILO/AfDB

Stevenson, Lois and Annette St-Onge (2005). Support for Growth-oriented Women
Entrepreneurs in Ethiopia, ILO/AfDB

Stevenson, Lois and Annette St-Onge (2005). Support for Growth-oriented Women
Entrepreneurs in Tanzania, ILO/AfDB

Stevenson, Lois and Annette St-Onge (2004). Support for Growth-oriented Women
Entrepreneurs in Ethiopia, Kenya and Tanzania:, Publicagdo Conjunta ILO/AfDB
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SEED-WEDGE e International Training Centre da ILO (2006). Women’s Entrepreneurship
Capacity Building; Turin, Italy

Banco de Desenvolvimento Africano e ILO (2007). Assessing the Enabling-Environment
for Women in Growth Enterprises: An AfDB/ILO Integrated Framework Assessment Guide

Susanne Bauer, Gerry Finnegan e Nelien Haspels (2004). GET Ahead for Women in
Entreprise Training Package and Resource Kit, ILO, Bangkok

Finnegan, Gerry, Tadesse Gebrselaisee e Grania Mackie (2006). Improve Your Exhibiting
Skills — IYES, ILO Addis Ababa

Hiperligacédo: www.ilo.org/seed — ir para women'’s entrepreneurship

Um Passo em Frente: Mulheres e Empreendedorismo 316



Fontes: Publicacées e Hiperligacdes

1.3. Materiais de Formacao: Criar e Melhorar o Seu Negécio (SIYB), Viethame e

Genebra’
Nome do Para ser utilizado por/para: Disponivel
livro/material em:
Business Para ser utilizado por facilitadores e empreendedores Vietnamita
Awareness como material de formagdo durante as sessbes de (VN)
Handbook* trabalhoda Formagéo de Empreendedoras/es sobre Inglés
consciencializagdo empresarial SYB. (ENG)
Business Para ser utilizado por facilitadores e empreendedores VN/ENG
Planning como material de formacéo durante as sessbes de
Handbook* trabalho da Formacao de Empreendedoras/es sobre
Planeamento Empresarial SYB.
Business Para ser utilizado por facilitadores e empreendedores VN/ENG
Planning Work | para exercicios de formacado durante as sessdes de
Book* trabalho da Formagao de Empreendedoras/es sobre
Planeamento Empresarial SYB.
Business Plan Para ser utilizado por facilitadores e empreendedores VN/ENG
no desenvolvimento de um plano de negécios durante
as sessoes de trabalho da Formag&o de Empreende-
doras/es sobre Planeamento Empresarial SYB.
Rural SYB Para ser utilizado por facilitadores e empreendedores VN/ENG
Handbook* como material de formagéo durante as sessdes de

trabalho da Formacao de Empreendedoras/es sobre
SYB (consciencializagéo e planeamento de negécios)
para proprietarios rurais de pequenos negdécios ndo
agricolas.

As publicacdes assinaladas com * foram revistas para Um Passo em Frente. Mulheres e Empreendedorismo.

! Para mais informagdes sobre Start and Improve Your Business (SIYB) (Criar e Melhorar o Seu Negdcio),
consultar http://www.siyb.org.vn e http://www.ilos.org/seed
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1.4 Formacao e Informacoes sobre a Constituicao de Associacoes Empresariais

Barrett, Jane. 2003. Organizing in the Informal Economy: A Case Study of the Minibus Taxi
Industry in South Africa in Series on Representation and Organization Building, IFP/SEED
WP No. 39

Bekko, Gregg J. € Muchai, George M. 2002. Protecting Workers in Micro and Small
Enterprises: Can Trade Unions Make a Difference? A Case Study of the Bakery and
Confectionery Sub-setor in Kenya, in Series on Representation and Organization Building,
Gregg J. Bekko e George M. Muchai, 2002. IFF/SEED WP No. 34

Bennett, Mark. 2003. Organizing in the Informal Economy: A Case Study of the Clothing
Industry in South Africa in Series on Representation and Organization Building, IFP/SEED
WP No. 37

Bennett, Mark. 2002. Organizing Workers in Small Enterprises: The Experience of the
Southern African Clothing and Textile Workers’ Union” in Series on Representation and
Organization Building, Mark Bennett, 2002. IFP/SEED WP No. 29

Cémara Vietnamita do Comércio e Industria — ILO, July 2003. Study on Needs Assessment
of Small Business Associations

Couture, Marie-France. 2003. Cooperative Business Associations and their developing
potential for developing countries, IFP/SEED-COOP WP, ILO

Goldman, Tanya. 2003. Organizing in the Informal Economy: A Case Study of the Clothing
Industry in South Africa in Series on Representation and Organization Building, IFF/SEED
WP No. 38

ILO, 2006. Guide for establishing and managing Small Business Associations, IFP/SEED.

Motala, Shirin. 2002. Organizing in the Informal Economy: A Case Study of the Clothing
Industry in South Africa in Series on Representation and Organization Building, IFF/SEED
WP No. 36

Van der Ree, Kees, 2003. The role of small business associations in business development
service provision: Evidence from Ghana, Documento para a conferéncia anual BDS da
OIT, International Training Centre, Turin, Italy, September 2003. IFP/SEED, ILO Geneva
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1.5 Seguranca, Saude e Condicoes de Trabalho

Hiba J.C. 1998. Improving Working Conditions and productivity in the garment industry,
An Action Manual. ILO

Kawakami T. e Batino J. 1998. Workplace Improvements that can Reduce the Risk of
Musculoskeletal Disorders — Experiences of the WISE Approach in the Philippines, Boletim
Informativo da Asia-Pacifico sobre Salde e Seguranga Ocupacional. Vol. 5

Kogi K. e Kawakami T. 1996. JILAF POSITIVE program — Training manual for occupational
safety and health — Japan International Labour Foundation and Institute For Science of
Labour [Fundagéo Internacional Japonesa do Trabalho e Instituto para a Ciéncia do
Trabalho]

Thurman J.E., Louzine A.E., Kogi K. 1988. Higher Productivity and a Better Place to work
— Practical ideas for owners and managers of small and medium-sized industrial enterprise
-ILO

Ton That Khai e Kawakami, Tsuyoshi. 2002. Work Improvement in Neighbourhood
Development (WIND), Training Programme on Safety, Health and Working Conditions in
Agriculture

Hiperligac6es sobre Seguranca no Trabalho
WIN - Work Improvement Network (Rede de Melhoria do Trabalho) www.win-asia.org

Programa de formagéao POSITIVE: www.jilaf.or.jp/English-jilaf/positive/index.html

2. Agéncia Alema de Cooperacao Técnica (GTZ)

GTZ. 1998. International CEFE Manual, copyright CEFE International/Deutsche gesellschaft
fur technische zusammenarbeit (GTZ) GmbH, disponivel apenas em CD-ROM. Para mais
informacoes, ver http://www.cefe.net/

GTZ. 1998. CEFE Training Manual for llliterates, ‘We are on our way to make cubes
round!’, testado no Bangladesh. Segunda versao, disponivel apenas em CD-ROM. Ver
http://www.cefe.net/

GTZ. 1990. CEFE Compendium (2 vol.) desenvolvido em cooperagdao com a Technonet
Asia, Singapore/Germany

Hartig, Sabine e Bauer, Susanne. 1995. Manuel CEFE pour Jeunes Filles Rurales en
Tunisie. Version adaptée et modifiée du Manuel CEFE dans la cadre de la coopération
tuniso-allemande du projet GTZ ‘Formation professionnelle de Jeunes Filles Rurales
orientée au marché régional de travail’, Eschborn/Berlin, Germany
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Wilkinson, Susan. 1998. The Network Concept. Putting Theory and Practice in perspetive.
A Case Study of the Micro and Small Scale Enterprise promotion. GTZ Project (MISSEP)
Bulawayo, Zimbabwe

Hiperligacao:
http://www.cefe.net/

3. Outras Fontes

Chrysalis. 2000. Leadership Training for Pioneering Women. Winrock International
Institute for Agricultural Development

Commonwealth Secretariat. 1994. Case Study Sri Lanka: A Handicraft Business, 'Raman
Thilina Medura’ Personal Profile — case study 5 in ‘Women in Business’: Training materials
for the promotion of self-employment among women

DFID. 2000. The impact of training on women'’s micro-enterprise development.

FAIDIKA!. 1992. Business Training for Women’s groups. The TOTOTO Way, Tototo Home
Industries Kenya and World Education (USA), Inc. — reeditado em 1992

National Women'’s Business Council. 2000. United States’ Case Study: Successful public
and private setor initiatives fostering the growth of women’s business ownership.
Washington, D.C.

OECD. 1998. Women Entrepreneurs in small and medium enterprises, report of global
meeting held in November 1997. Paris

OEF 1987/UNIFEM. 1991. Doing a Feasibility Study: Training Activities for Starting or
Reviewing a Small Business. Appropriate Business Skills for Third World Women, New
York

OEF 1987/UNIFEM. 1991. Marketing Strategy: Training Activities for Entrepreneurs.
Appropriate Business Skills for Third World Women, New York

UNIDO. 1991. Training Programme for Women Entrepreneurs in the Food-Processing
Industry, Volume 1
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Hiperligacoes sobre o Desenvolvimento de Pequenas Empresas e de Mulheres
Empresarias

Intercambio de informacdes entre agéncias sobre Servicos de Desenvolvimento de
Negdcios: http://www.ilo.org/dyn/bds/bdssearch.home (incluindo motor de busca sobre
género)

Center for Women'’s Business Research (Centro de Pesquisa para Mulheres Empresarias):
http://www.nfwbo.org

Women’s World Banking, Changing the way the world works (Banco Mundial das
Mulheres, Mudando a Forma como o Mundo Trabalha):
http://www.swwb.org

Sitio alemao de mulheres empresarias organizadas em cooperativa:
http://www.weiberwirtschaft.de/pdf-files/summary.pdf

Informagdes sobre a Promogao da Igualdade de Género, OIT:
http://www.ilo.org/gender
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