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PREFACIO

O Dr. Domingos Batone acostumou-nos bastante a sua ousadia e espirito aberto. A
ideia de escrever um livro sobre um tema tao complexo como o empreendedorismo
aplicado a realidade mogambicana, ja € em si uma demonstragao dessa ousadia e quem
sabe uma manifestacio de empreendedorismo dormente nele proéprio. Ou seja
escrever sobre empreendedorismo em Mogambique revela ja em si um espirito
empreendedor do autor. Se assumirmos que ser empreendedor é aceitar o risco,
entdo embarcar numa aventura empreendedora em Mogambique é obra.

E obra e ousadia porque este livro nos define o empreendedorismo como sendo um
tipo de comportamento que inclui tomar iniciativa aceitando o risco ou a hipotese do
fracasso. Esta hipotese nos cria logo a partida um problema. Fracasso na nossa cultura
€ sinénimo de vergonha na familia e na sociedade. O fracasso na sociedade
mogambicana nao é considerado como parte importante do processo de crescimento
mas sim como factor de vergonha. Dai que para se ser empreendedor € preciso
ultrapassar essa barreira psicolégica e sair da zona de conforto de ser empregado de
outrem o qual vai assumir os riscos do fracasso e possivel insucesso. No entanto, o
empreendedorismo exige iniciativa sim, mas também exige perseveranga, paciéncia,
insisténcia, e para o caso de Mogambique espirito de sobrevivéncia num ambiente
hostil.

Quando o ambiente de negdcios nio é favoravel a iniciativa privada como é classificado
o ambiente de negocios em Mogambique de acordo com o Doing Business, uma
publicagao do Banco Mundial que avalia e compara o ambiente de negocios em cerca
de 190 economias, o empreendedorismo se torna um caminho pouco apetecivel. Se
muitos dos nossos estudantes das escolas técnicas e das universidades se formam
pensando em ser empregados de terceiros, entio num ambiente de negocios dificil
essa tendéncia torna-se ainda maior. Na verdade o ambiente de negocios em
Mogambique tem vindo a deteriorar-se ano apos ano desde 2015. O quadro que se
segue mostra que na avaliagao de 2015 estivemos na posigao 127 a melhor de todos os
tempos, mas que apés uma melhoria no DB 2019, voltamos a cair muito recentemente
para a posi¢do 138 que € a pior de todos os tempos. (Conferir a figura 1).
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Figura |: Posicao de Mogambique no Doing Business 2015 a 2020

138 138
137
135
133
127 I

DB15 DB16 DB17 DB18 DB19 DB20

Fonte: Banco Mundial, CTA, Varios DB'

Para melhor se entender o significado desta posi¢ao 138 para o empreendedorismo, é
necessario ver o que aconteceu ao longo do tempo com os diversos indicadores
avaliados por esta publicagido. A Figura 2 da-nos essa informagdo. Para o florescimento
do empreendedorismo 04 indicadores saltam logo a vista, pela sua importancia para a
livre iniciativa, que s3o eles a (i) Abertura de Empresas; (ii) Registo de propriedades;
(iii) Obtengao de Crédito e (iv) Resolugao de Insolvéncia.

O que a figura 2 nos diz € que este indicador tem deteriorado desde 2015 tendo a
posicao de Mogambique passado de 107/190 para 176/190 significando que caiu cerca
de 70 degraus. E verdade que também se deve tomar em consideragio a melhoria dos
outros paises no mesmo periodo, mas em termos de competitividade o resultado é o
mesmo. Esta cada vez mais dificil criar uma empresa em Mogambique
comparativamente ao mundo global. Apés a abertura do negocio, caso o mentor
queira expandir o seu negdcio com recursos a meios financeiros alheios vai se deparar
com as dificuldades na obtencio do crédito, outro indicador em constante
deterioragao de acordo com os dados do Banco Mundial. Mas se nao pode registar a
sua propriedade como mesmo vai apresentar garantias ao banco para facilitar o seu

'CTA (2019). “ Reflexdo sobre Doing Business em Mogambique” comunicagdo apresentada no Retiro de
Revisdo da Estratégia, Novembro 2019.
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acesso ao credito! Por fim a questao do processo de insolvéncia e recuperagao de
empresas.

Figura 2: Comportamento de Mogambique nos diversos indicadores avaliados pelo
Banco Mundial

Indicador DB15  DB16 DB17 DB18  DB19  DB20
Abertura de empresas 107 124 134 137 174 g 176
Obtengdo de alvaras de construgdo 84 3 30 56 64 g 61
Obtendo electricidade 164 164 168 150 100gg- 103
Registo de propriedades 101 105 107 104 1334 136
Obtengéo de crédito 131 152 157 159 161-ggg- 165
Protecgédo dos investidores minoritarios 94 99 132 138 140 - 147
Pagamento de impostos 123 120 112 17 1254 127
Comércio internacional 129 129 106 109 NP U
Execugao de contratos 164 184 185 184 16/~ 168
Resolugao de Insolvéncia 107 66 65 75 84 g 86

Fonte: Banco Mundial, CTA, Diversos DB.

Se a iniciativa falha é preciso fechar a empresa para rumar para novas aventuras. Fechar
uma empresa em Mogambique é uma dor de cabega. E os dados do Banco Mundial
corroboram com o que os empresarios tém dito e repetido em todas as conferéncias
do sector privado ou pelo menos diziam. Doutro lado a Lei da Insolvéncia foi aprovada
mas ainda niao saiu do papel. Em suma estes sio factores impeditivos ao
desenvolvimento do empreendedorismo em Mogambique. Este é um contra senso
dado que, com a abundancia de recursos naturais incluindo a terra, o sol, a dgua dos
rios, mares e lagoas, o empreendedorismo é a melhor opgdo para a criagio de micro,
pequenas e médias empresas estas que sao consideradas os principais veiculos de
criagao de postos de trabalho, e portanto, a melhor arma de combate ao desemprego
em qualquer pais do mundo.

Por fim, de acordo com o Enterprise Surveys* uma produgio do Banco Mundial, em
2018, em Mogambique cerca de 40% das empresas tinham menos de |0 anos de
existéncia e 35% tinham entre 10 a 20 anos, isto é cerca de 75% das empresas a
operarem em Mogambique tém idade inferior a 20 anos ou seja sao muito novas.

*World Bank (2019). “Enterprise Surveys, what Businesses Experience”. Mozambique 2018 Country Profile.
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Somente 10% das empresas tém uma existéncia superior a 30 anos. Estes numeros
tém muita relevancia para o tema de estudo escolhido para este livro por duas razoes.

A primeira, € que a presenc¢a no mercado de 40% de empresas com menos de |0 anos
de existéncia pode ser considerado um bom indicador da existéncia de muitas
iniciativas empresariais em curso no pais. Assim, este livro que elabora sobre “a
mentalidade empreendedora e ferramentas de gestdo necessarias para o sucesso das
empresas recém-criadas e PME’s” é fundamental para aumentar as chances das
iniciativas empresariais se estabelecerem, estabilizarem e crescerem com sucesso,
garantindo a longevidade das empresas e consequentemente a estabilidade dos
empregos a longo prazo. Os empreendedores e os futuros empreendedores dentre
eles os estudantes das escolas técnicas e universidades, como foi atras referido, podem
encontrar neste livro algumas das ferramentas que precisam para sobreviver neste
ambiente de negocios mogambicano descrito pelo Doing Business como nao sendo
amigavel a livre iniciativa.

A segunda razao é que a existéncia massiva de empresas de tenra idade no mercado
pode ser sindnimo de mortalidade precoce das mesmas por nao resistirem aos varios
obstaculos de fazer negécios em Mogambique. Dentre os obstaculos ao
desenvolvimento das PME’s destacam-se a corrupgao, o acesso ao crédito e o crime,
desordem e roubo de acordo com o Enterprise Surveys. Infelizmente, este livro nao nos
traz solugdes para estes obsticulos, no entanto da-nos as ferramentas para
navegarmos neles.

Por isso e muito mais, a sua leitura recomenda-se!

Hipolito Hamela

Antigo Director Geral da ESEG — Escola Superior de Economia e Gestao.
Docente de Economia de Mogambique na Escola Superior de Economia e Gestio.
Assessor Economico da Camara de Comércio de Mogambique.
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INTRODUCAO

No século XXI nao precisamos de garagens para abrir uma startup, pois, com um
telemoével ou computador ja se pode comegar um negocio, independentemente de
estar em crise ou nao, excepto se nao existir corrente eléctrica para usar esses
aparelhos, embora, a sua falta possa constituir uma oportunidade para o
desenvolvimento de varios negocios.

O importante é perceber que nao precisamos de ir a escola para iniciar determinados
tipos de negdcios, mesmo que a educagao formal nas dreas de gestao, finangas,
contabilidade, direito e economia seja util, ela peca por nio ensinar as pessoas ligoes
sobre dinheiro, focando apenas em qualidades profissionais padronizadas para ser um
bom empregado. Por exemplo, Bill Gates (criador da Microsoft, junto com Paul Allen)
nao precisou de terminar o doutoramento para criar o seu “pequeno negocio” que
agora virou “grande negécio”, ou melhor, “muito grande”.

Pessoas ha, que sem terem frequentado uma instituicao de ensino, criaram um ou mais
negocios ou organizagoes bem-sucedidas. Entdo qual é o segredo? Por que razio em
periodos de crise muitas empresas fecham, porém, algumas (poucas) continuam
operacionais ou decidem abrir um novo negocio?

Qual é o segredo para identificar uma oportunidade em tempos de crise e abrir um
negocio que seja sustentavel! Que ferramentas podem ser usadas para alcangar o
sucesso nos negécios! Como comegar! Quais sao as linhas de financiamento
alternativas!? Em que medida a religiao pode guiar os negocios dos empreendedores!?
Sera que a feiticaria pode influenciar no (in) sucesso do empreendedor? Quais sao os
exemplos de PME’s e empreendedorismo de sucesso que podem servir de referéncia
no mercado mogambicano?

Para responder a essas questoes, o livro foi estruturado em Quatro (4) capitulos
interdependentes, conforme a descrigdo a seguir.

O PRIMEIRO CAPITULO pretende desconstruir os principais conceitos e termos
técnicos relevantes para o entendimento da abordagem seguida neste escrito. O
desenvolvimento deste capitulo presta atengao a componente técnica, mas também, a
necessidade de socializar os termos aos empreendedores e gestores que o véem pela
primeira vez.

O SEGUNDO CAPITULO dedica-se a descrever a mentalidade empreendedora
necessaria para o sucesso das Startup e PME’s, bem como, os principios
empreendedores orientadores dos investimentos.

O TERCEIRO CAPITULO demonstra a utilidade das Ferramentas de Gestio para as
Pequenas e Médias Empresas, no entanto, os modelos apresentados sao explicitos

1



sobre o momento em que podem ser usadas, pois, algumas ferramentas servem para o
planeamento e reestruturagao do negécio, outras para o controlo do rumo da
empresa, algumas para efeitos de pedido de financiamento e atracgao de apoio de
potenciais financiadores.

O QUARTO CAPITULO aborda sobre o Empreendedorismo e Oportunidades de
Negocios para PME's em Mogambique, através da descricio das abordagens
mogambicanas do processo empreendedor, nomeadamente, a perspectiva religiosa do
empreendedorismo, a relagao entre a feiticaria e empreendedorismo, algumas linhas de
financiamento existentes para apoiar os empreendedores e as PME’s em Mog¢ambique,
dois casos de empresas mogambicanas de sucesso, mas também, as oportunidades de
negocios em tempos de crise.



CAPITULO I: Conceitos Centrais

.l Introducao

Uma das orientagoes destinadas aos empreendedores e empresarios é a necessidade
de actualizar de forma permanente e sistematica os seus conhecimentos sobre gestao,
negocios e a area onde actuam, dai que, o primeiro passo para alcangar esse feito €
dominar os conceitos técnicos. Por essa razao, dedicamos o primeiro capitulo para
servir de base para o esclarecimento das duvidas sobre maior parte dos principais
conceitos que vao sustentar a nossa discussao na presente obra.

1.2 Startup

Significando jovem empresa, representa o modelo apresentado por Larry Greiner
(1972), num artigo da Harvard Business Review, segundo o qual essas organizagdes
evoluem, de forma sucessiva, em cinco fases: criatividade, direcgdo, delegagio
(actualmente identificada como descentralizagao), coordenagao e colaboragio. Ao final
de cada fase, ocorria uma crise de crescimento, iniciando a seguinte. Hoje, Greiner

acrescenta uma sexta fase ao seu principio, a criagao de uma arquitectura do negdcio
(Duarte, 2011).

Nesse sentido, uma startup € uma instituicao humana recém-criada, projectada para
criar novos produtos e servigos sob condigdes de extrema incerteza (Ries, 2012).

1.3 Gestao

Trata-se do processo de se conseguir obter resultados (bens ou servigos) com o
esforco dos outros. Isso pressupoe a existéncia duma organizagao, isto €, varias
pessoas que desenvolvem uma actividade em conjunto para melhor atingirem
objectivos comuns (Teixeira, 2017).

Na perspectiva de Santos (2008), gestao é o processo de coordenagao e integragao de
actividades, através do planeamento, organizagao, direcgao e controlo.

A palavra gestio € associada a muitas areas especializadas, tais como: Gestao de
Recursos Humanos e/ou Gestio de Pessoas, Gestio de Stock, Gestio de Projectos,
Gestao Financeira, Gestao Bancaria, entre outras actividades.

1.4 Empreendedorismo

O interesse pela tematica do empreendedorismo nao é recente. Estudos de teoricos
classicos da economia, como Cantillon, Say, Schumpeter, Marx e Weber, discutem
aspectos associados a manifestagio desse fenébmeno e a actuagao do empreendedor
como figura central do sistema capitalista (Dantas et al, 2014).

Na perspectiva de Duarte (201 |), o empreendedorismo tem dois significados:



(1) Neologismo derivado do verbo empreender, também designado por
competéncia empreendedora, significando a acgao deliberada de realizar ou de
tentar realizar algo;

(2) O empreendedorismo é o estudo e a implementagio do desenho de um
negocio, a busca sistematica de ferramentas e solugoes empresariais para os
problemas actuais e futuros.

De acordo com Hisrich, Peters e Shepherd (2009), autores conceituados na area de
empreendedorismo global para a condugio de negocios, defendem que o
comportamento empreendedor abrange: (1) tomar iniciativa, (2) organizar e
reorganizar mecanismos sociais e economicos a fim de transformar recursos e
situagdes para proveito pratico e (3) aceitar o risco ou o fracasso.

Estes autores definem o empreendedorismo como sendo o processo de criar algo
novo com valor, dedicando o tempo e esfor¢o necessarios, assumindo os riscos
financeiros, psiquicos e sociais correspondentes e recebendo as consequentes
recompensas da satisfagao e da independéncia financeira e pessoal.

1.5 Estratégia

Etimologicamente, a palavra estratégia deriva da palavra grega otpatnyia (leia-se
strategos) que significa o chefe ou lider do exército- o general. Logo, a estratégia
devera ser entendida como a “arte do general”
das nagoes e a evolugao das actividades socioecondmicas, a estratégia deixou de estar
ligada apenas a aspectos, eminentemente, militares. Por conseguinte, o termo comegou

a ser usado nas areas empresarial, social, ambiental, religiosa e desportiva.

(Sousa, 2008). Com o desenvolvimento

Na perspectiva de Maximiano (201 1), a missao ou negdcio, os objectivos, as vantagens
competitivas e outros cursos de acgao caracterizam a estratégia da empresa. A
estratégia varia duma empresa para outra, ou melhor, cada empresa pode fazer uma
combinacao de diferentes alternativas, por isso as estratégias resultam de criatividade e
nao de procedimentos formais.

No terceiro capitulo, vai ser demostrado que as matrizes BCG (Boston Consulting
Group) e SWOT (Strenghths, Weaknesses, Opportunities e Threats) servem para a
elaboragdo de estratégias genéricas nas organizagoes (que podem ser aplicadas em
qualquer empresa, independentemente do tamanho, sector de actividade e outras
caracteristicas), com intuito de desafiarem a concorreéncia.

1.6 Administracao

Administragao é uma palavra que exprime uma ideia antiga: tomar decisoes para cuidar
adequadamente dos recursos e realizar objectivos. Esse processo de tomar e executar
decisdes compreende cinco processos principais interligados: planeamento,
organizagao, lideranga (e outros processos da gestio de pessoas), execugdo e controlo
(Maximiano, 201 1).



A administragao € um processo que consiste na coordenagao do trabalho das pessoas
e de recursos de forma a garantir que as partes funcionem como um todo, e que haja
coeréncia entre os processos realizados e os objectivos definidos. Administrar significa
realizar as tarefas e os objectivos de uma organizagdo com eficdcia (capacidade de
alcangar os objectivos estabelecidos) e eficiéncia (capacidade de realizar as actividades
com o minimo possivel de recursos, como tempo, capital, pessoas, equipamentos e

outros) (Sobral & Peci, 2012).

A administragdo é uma ciéncia que estuda as organizagoes com a finalidade de
compreender e de explicar seus funcionamentos, aplicando teorias, métodos e
modelos fundamentados nos principios da universalidade, especificidade, unidade e
hierarquia, tornando-as capazes de inter-relacionamento, ac¢des e influéncias no
ambiente, para consecugao de seus objectivos corporativos (Duarte, 201 |).

1.7 Organizacao

A organizagdo € um grupo de pessoas que se junta, de forma estruturada, para realizar
objectivos: fabricar produtos, praticar um desporto, cuidar de um parque e mais
(Sobral & Peci, 2012). Nesse sentido, embora possam ter formas e actividades
distintas, as organizagoes apresentam algumas caracteristicas comuns, tais como:

v" Tem uma finalidade e existem em funcio dela;

v’ Sio compostas de pessoas; e

v' Tém uma estrutura que define as responsabilidades de cada um de seus
membros e distribui a autoridade entre eles.

Por ser definida como um grupo de pessoas constituido deliberadamente com o
intuito de atingir determinados objectivos, Santos (2008), apresenta (Figura 3), os
elementos que compéem uma organizagao.

Figura 3. Elementos constituintes de uma organizagao
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Fonte: Santos (2008).



Nestes moldes, a organizagao pode ser vista como sendo a denominagao genérica de
empresas, entidades, instituigoes, firmas, associagoes, sociedades e outras formas de
organismos publicos e privados, produtores de bens ou de servigos, com finalidades
lucrativas ou ndo, personalidade juridica e objectivos diversos, entretanto, sempre
voltados para o desenvolvimento e o bem-estar social. Mas também, pode ser a acgao
de estruturar uma empresa, com pessoas e equipamentos capazes da realizagdo do

trabalho (Duarte, 2011).

1.8 Lideranca

Lideranga é o processo de trabalhar com pessoas para possibilitar a realizagao de
objectivos. Lideranga é um processo que compreende diversas actividades de
administragao de pessoas, como coordenagao, direc¢ao, motivagao, comunicagao e
participagdo no trabalho em grupo (Maximiano, 201 1).

Em termos etimologicos a palavra lider tem raiz anglo-saxonica (escandinavo) laed
=caminho, que por evolugao semantica passou a significar viagem; assim sendo, o laeder
ou lider é aquele que aponta o caminho ou a viagem que as pessoas fazem nesse
caminho, ou seja, liderar é, portanto, mostrar o caminho a seguir (Machado &
Portugal, 2014).

Baracho (2012), no seu livro “Lideranga em Contexto Organizacional” explica que o
conceito lideranga aparece relacionado com trés (3) diferentes visdes: (I) como
atributo de uma posigao, (2) como a caracteristica de uma pessoa, (3) como uma
categoria de comportamento; ou seja, trata-se de um conceito relativo e dinamico que
implica duas partes: um sujeito influenciador e os outros, pessoas sujeitas a serem
influenciadas.

Ou melhor, trata-se da capacidade de influenciar o comportamento das pessoas
(Chiavenato, 2009). O lider é uma pessoa que dirige uma organizagao centrada na sua
visao pessoal, levando em conta muito mais a sua realidade interior para depois
considerar o ambiente ou determinado mercado (Lakatos, 1997).

Segundo Baracho (2012), existem trés estilos de lideranga, nomeadamente, lideranga
autocratica, lideran¢a democratica e lideranca liberal (laissez-faire). (Conferir o Quadro
). Estes tipos de lideranga tém varias diferencas, conforme elucidados abaixo.



Quadro |. Estilos de lideranca

Autocratica

Democratica

Liberal (laissez-faire)

Apenas o lider fixa as
directrizes, sem qualquer
participagao do grupo.

As directrizes sao debatidas
e decididas pelo grupo,
estimulado e assistido pelo
lider.

Ha liberdade completa
para as decisoes grupais
ou individuos, com a
participagao minima do
lider.

O lider determina as
providéncias e as técnicas
para a execugao das
tarefas, cada uma por sua
vez, a medida que se
tornam necessarias e de
modo imprevisivel para o

grupo.

O préprio grupo esboga as
providéncias e as técnicas
para atingir o alvo,
solicitando aconselhamento
técnico ao lider quando
necessario, passando este a
sugerir duas ou mais
alternativas para o grupo
escolher. As tarefas ganham
novas perspectivas com os
debates.

A participagao do lider no
debate ¢é limitada,
apresentado apenas
materiais variados ao
grupo, esclarecendo que
poderia fornecer
informagoes desde que as
pedissem.

O lider determina qual a
tarefa que cada um deve
executar e qual o seu
companheiro de trabalho.

A divisao de tarefas fica a
critério do proprio grupo e
cada membro tem a
liberdade de escolher os
seus companheiros de
trabalho.

Tanto a divisao das
tarefas como a escolha
dos companheiros ficam a
cargo do grupo. Absoluta
falta de participagao do
lider.

O lider & dominador e
“pessoal” nos elogios e nas
criticas ao trabalho de cada
membro.

O lider procura ser um
membro normal do grupo,
em espirito, sem
encarregar-se muito das
tarefas. O lider é
“objectivo” e limita-se aos
“factos” nas suas criticas e
elogios.

O lider nao faz nenhuma
tentativa de avaliar ou
regular o curso dos
acontecimentos. O lider
somente faz comentarios
irregulares sobre as
actividades dos membros
quando questionado.

Fonte: Baracho (2012).

Para Chiavenato (2009), a escolha do padrao de lideranga a adoptar depende de trés
factores: situagao, lider e subordinado. Qualquer mudanga em cada um desses factores
vai alterar o resultado, assim sendo, o lider deve avaliar a situagao, suas caracteristicas
pessoais e as caracteristicas da sua equipe de subordinados e definir o tipo de lideranga

a ser adoptado.

Segundo Lakatos (1997), o modelo proposto por Bergamini e Coda, apresenta os

seguintes perfis de lideranga:

e Lider desconfiado: sente-se ameagado pelos perigos exteriores; esta sempre

pronto a atacar os eventuais inimigos; esta, constantemente, de sobreaviso;




Lider meticuloso: quer controlar tudo o que se passa com ele mesmo e a sua
volta; controla as operagoes internas de maneira cerrada, com um
planeamento rigido;

e Lider Espectacular: ¢ o chamado “estrela”. Chama a atengao e impressiona
pela sua grandiosidade;

e Lider deprimido: os sentimentos sao de impoténcia, de incapacidade, de
indignidade. Limita-se ao trabalho rotineiro, automatico, conservador;

e Lider distante: mantém-se a distancia e as interacgoes sao percebidas como
potencialmente perigosas. A organizagao transforma-se num palco de intrigas,
num clima de suspeita.

E importante destacar que nem todos gestores sio lideres, ou seja, existe uma enorme
diferenca entre “gerir” (gestor) e “dirigir” (lider). A primeira consiste em incitar,
aperfeigoar, assumir responsabilidades e comandar, caracteristicas de um gestor que
sabe o que deve fazer em determinada situagao, enquanto dirigir diz respeito a vencer
uma influéncia, guiar, orientar (Baracho, 2012), como se pode observar no quadro 2.

Quadro 2. Diferencas entre Gestores e Lideres

Gestores Lideres
Rendem-se a situagio Procuram agir sobre a situagao
Administram Inovam

Questionam sobre “quando” e “como”

’

Questionam sobre “o qué” e “o porqué’

Tém perspectivas a curto prazo

Tém perspectivas a longo prazo

Imitam Sao originais
Fazem as coisas da forma correcta Fazem as coisas certas
Mantém Desenvolvem

Focalizam nos sistemas e estrutura

Focalizam nas pessoas

Baseiam-se no controlo

Baseiam-se na confianga

Organizam e formam equipas

Alinham pessoas com uma direcgao

Enfatizam tacticas, estruturas e sistemas

Enfatizam a filosofia, valores essenciais e metas
partilhadas

Aceitam o status quo

Desafiam o status quo

Orientam-se para o presente

Orientam-se para o futuro

Centram-se nos resultados finais

Centram-se no horizonte

Desenvolvem etapas e horarios detalhados

Desenvolvem visoes e estratégias

Buscam previsibilidade e ordenam

Buscam a mudanga

Evitam riscos

Correm riscos

Motivam as pessoas a cumprir os padroes

Inspiram as pessoas a mudar

Usam a influéncia posi¢io-a-posicao
(superior ao subordinado)

Usam a influéncia pessoa-a-pessoa

Exigem a obediéncia

Inspiram os outros a seguir

Operam dentro das regras, regulamentos,
politicas e procedimentos organizacionais

Operam fora das regras, regulamentos, politicas
e procedimentos da organizagao

Recebem um cargo

Tomam a iniciativa para liderar

Fonte: Baracho (2012); Carapeto e Fonseca (2006).
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Fica claro que a classificagao dos estilos de lideranga depende do critério que cada
observador ira usar.

1.9 Comunicacdo

Etimologicamente a palavra comunicagao deriva do latim communicatio, vindo de
communis (comum), se mostrando como aquilo que é comum mediante o intercambio
que gera uma relagao, relagdo que assegura e protege seus membros, ou seja, acgao de
tornar algo comum (Castro, 1983; Caetano, 2013).

A comunicagio € o processo de transmissio de informagiao, de interacgao e
compreensao entre duas ou mais pessoas, geralmente com intengao de influenciar o
comportamento (Chiavenato, 2004). Assim sendo, destaca-se também que o
comunicador precisa usar uma linguagem clara e objectiva, levando em conta o grau de
perceptividade do receptor para que as informagbes possam ser entendidas,
concluindo uma comunicagao eficaz (Leal, 201 1).

Segundo Caetano (2013), para comunicar s3ao necessarios quatro elementos
organizados em sistema:

I. Uma fonte (o emissor); & a pessoa, ou a entidade que emite a mensagem para
outra pessoa, pessoas ou entidades, isto €, para o destino; é a fonte da
comunicagao;

2. Uma mensagem; é o objecto da comunicacio sob forma simbélica. E aquilo que
o comunicador transmite, ou pretende transmitir;

3. Um destinatdrio dessa mensagem (o receptor); é a pessoa, pessoas, ou entidade
para a qual a mensagem é enviada. E o destinatario da comunicagio;

4. Um suporte da mensagem que permita encaminha-la da fonte até ao
destinatario.

Este autor ressalta que, a comunicagao pode existir apenas num ou em dois sentidos.
Na comunicagdao em dois sentidos, o sistema € dinamico porque existe feedback
(retorno), sendo mais eficaz do que a comunicagao em sentido tnico. Como as figuras
4 e 5 a seguir ilustram:

Figura 4. Comunicagao em um sentido

Mensagem

EMISSOR RECEPTOR

A 4

Fonte: Caetano (2013).



Figura 5. Comunicagido em dois sentidos

Mensagem

EMISSOR RECEPTOR

I

Feedback

v

Fonte: Caetano (2013).

1.10 Plano de Negocios

Para efeitos de concorréncia em premiagoes de startups, concursos, pitches’ e eventos
com investidores, o modelo e algum protétipo do produto e servigo parecem ser
suficientes, mas, a caréncia de um plano ou estratégia transforma potenciais bons
negocios em “fiascos” e casos atrapalhados de gestao e administragao, uma vez que os
modelos sio colocados em operacgio (Telles & Matos, 2013). E ai onde entra o plano
de negocios para alinhar com mais detalhes as bases constantes no modelo de
negocios.

Nessa logica, um Plano de Negocios € uma descrigao detalhada do empreendimento, o
produto ou servico a ser fornecido e todos os aspectos da operagao da futura
empresa. O plano de negocio projecta a imagem da empresa como o empreendedor
espera que ela seja, para orientar o processo de sua criagao e implantagdo. O plano de
negocios também pode ser a base para um pedido de financiamento,
independentemente de qual seja a fonte e a sua preparagao € uma fase de um projecto
maior, neste caso a criagao da empresa (Maximiano, 201 1).

Na perspectiva de Duarte (2011), o Plano de Negbcios é uma sintese resultante do
planeamento de um negocio a ser implantado, composta por levantamentos, estudos e
analises técnicas relativas as suas formas, a saber:

a) Negocial (definicdo do ramo de actividade, produto ou servigo, tipo
organizacional do empreendimento, estrutura administrativa e fases ou
cronograma de funcionamento);

b) Mercadolégica (area de atendimento, concorréncia, fornecedores, pregos,
distribuigao e marketing);

c) Técnicas produtivas (tradicionais e/ou tecnologicas);

*Trata-se duma apresentagio oral da ideia de negocios a uma banca examinadora composta por
investidores ou seus mandatarios, onde num espago de tempo maximo de 5 minutos o empreendedor
deve convencer a todos a viabilidade do seu negécio.
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d) Mdo-de-obra (quantificagoes, qualificagoes, treinamentos e demais acgoes da
gestao de pessoas);

e) Linha de produgdo (maquinas, equipamentos, acessorios e outros mecanismos de
produgio);

f) Matérias-primas e materiais de consumo utilizados (fontes e reciclagens); e

g) Recursos financeiros (investimentos, custos, or¢gamento e controlo).

O Plano de Negocios obedece a uma estrutura dindmica, no entanto, em alguns casos
quando os empreendedores ou empresas ja implantadas concorrem para obter
financiamentos, devem cumprir com roteiros pré-estabelecidos pelo investidor, para
facilitar a avaliagao das propostas durante o Pitch. Este pode ser elaborado pelo
proprio empresirio ou com assisténcia dum consultor, mas recomenda-se a
participagao activa do empresario/empreendedor.

1.1l Empresa

Uma empresa € uma iniciativa que tem o objectivo de fornecer produtos e servigos
para atender a necessidade de clientes e obter lucro com isso (Maximiano, 201 1).

De acordo com Santos (2008), o conceito de empresa pode ser definido de formas
particularmente sintéticas, tais como:

e Uma organizagio cujo fim dltimo consiste na maximizagio do seu valor para os
detentores do seu capital (lucro);

e Um conjunto organizado de meios humanos e materiais que tem por objectivo,
através da produgao de bens e/ou servigos, a maximizagao do seu valor para os
detentores do seu capital; ou

e Um sistema organizado de recursos (humanos, tecnologicos, financeiras e
outros) destinado a maximizagao do valor criado para aqueles que nele
participam com capital.

Trata-se duma organizagio econdmica com finalidade de produgio de bens ou de
servigos, objectivando lucro, ou seja, unidade econoémica de natureza privada, publica
ou mista, constituida por um grupo de pessoas, visando a um negocio produtivo. Na
actualidade, além do lucro, a empresa possui objectivos socioambientais, no ambito da
sua responsabilidade social* (Duarte, 201 1).

Por conseguinte, podemos entender as empresas como exemplos tipicos de
organizagoes sociais geralmente chamadas de organizagoes lucrativas ou organizagoes
sociais por serem associagoes de pessoas que trabalham em conjunto para a
exploragao de algum negocio ou actividade lucrativa (Chiavenato, 2009).

“E o grau de resposta da empresa as necessidades e expectativas da sociedade em geral e da
comunidade em particular onde se insere. A sociedade faz assim exigéncias sociais as empresas em
consequéncia das suas actividades, para que elas desenvolvam um papel social e possam obter
legitimidade, quer interna, relativa aos diversos grupos humanos que a integram, quer externa, relativa a
comunidade no seu conjunto (Pereira & Mendes, 2006).
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.12 Vantagens Competitivas

De acordo com Maximiano (2011), as vantagens competitivas siao os atributos que
fazem um produto, servico ou empresa ter a preferéncia dos clientes e sucesso sobre
os concorrentes. O autor apresenta os seguintes exemplos de vantagens competitivas:

a) Qualidade de projecto e conformidade dos produtos e servigos: Canetas Bic e
relogios Casio;

b) Lideranga na inovagao: Microsoft;

c) Relagdes pessoais com consumidores: Lojistas, empresas e microempresarios
que trabalham com o sistema de porta em porta;

d) Aceitagao pelo consumidor da marca da empresa: Nestlé, Johnson & Johnson,
Coca-Cola e Gillette;

e) Prego alto e status: Mercedes-Benz, primeira classe de avides e hotéis de luxo 5
estrelas.

A vantagem competitiva pode ser entendida também como uma teoria moderna
segundo a qual os recursos e factores da produgiao sao substituidos pela ideia de
competitividade, fundamentada em estratégia de tecnologia global, com técnicas de
produgao e de marketing, onde é possivel criar novos produtos com grandes
diferenciagoes através utilizagdo tecnologica (Duarte, 201 1).

Na optica de Porter (1989), autor que criou e sistematizou o conceito em varias
obras, com destaque para “Vantagem Competitiva: Criando e sustentando um desempenho
superior”, considerou que a vantagem competitiva surge fundamentalmente do valor
que uma empresa consegue criar para seus compradores e que ultrapassa o custo de
fabricagao pela empresa. O valor é aquilo que os compradores estao dispostos a pagar,
e o valor superior provém da oferta de pregos mais baixos do que os da concorréncia
por beneficios equivalentes ou do fornecimento de beneficios singulares que mais do
que compensam um pre¢o mais alto. Para este autor, existem dois tipos basicos de
vantagem competitiva: lideranga de custo e diferenciagao.

Ficou claro que as vantagens competitivas envolvem o diferencial que uma empresa
cria em seus produtos ou servigos para superar a concorréncia na luta por clientes e
rentabilidade. Nesse sentido, aplica-se com mais facilidade entre as empresas privadas
ou publicas que buscam o lucro e actuam com base aos critérios de livre concorréncia.

.13 Pequenas e Médias Empresas
De acordo com Chiavenato (2009), quanto ao tamanho as empresas podem ser:

(I) Empresas grandes: quando tem muitos empregados e grandes recursos e
instalagoes fisicas;

(2) Empresas médias: quando o numero de empregados é médio, os recursos
disponiveis e o tamanho das instalagoes sao também médios; e
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(3) Empresas pequenas: sao empresas que tém poucos empregados, poucos
recursos e pequenas instalagoes.As empresas pequenas podem ser desdobradas
em mini-empresas, microempresas e empresas individuais.

O Estatuto Geral das Micro, Pequenas e Médias Empresas (Decreto n.° 44/201 1, de 21
de Setembro) define o que € uma Pequena e Média Empresa (PME) em Mogambique,
através do numero de colaboradores e volume de negocios, conforme demonstra-se
abaixo:

Quadro 3. Critérios de Classificagao das Pequenas e Médias Empresa

Tipo de Nuimero de Colaboradores Volume de Negocios
Empresa (Meticais)
Micro l a4 Até 1.200.000
Pequena 5249 1.200.000 a 14.700.000
Média 50a99 14.700.000 a 29.900.000

Fonte: Decreto n.° 44/201 |, de 21 de Setembro.

.14 Sucesso Empresarial

Cada empresa mobiliza os seus recursos para ser a melhor do mercado e obter a tao
esperada sustentabilidade econémica, social e ambiental. E acreditamos que o sucesso
duma organizagao também atrai talentos no mercado de recursos humanos, pois,
todos candidatos a emprego (recém-formados, desempregados e os que querem
mudar de organizagao buscando por uma oportunidade melhor) querem fazer parte do
quadro de pessoal duma empresa de referéncia, com prestigio e uma boa reputagao no
mercado em que actua.

Quando sao bem-sucedidas, todas empresas de qualquer tamanho tendem a sobreviver
e a crescer, demandando mais necessidade de serem bem administradas (Chiavenato,
2009). O segredo do sucesso nao é prever o futuro, mas criar uma organizagao que
prosperara em um futuro que nio pode ser previsto, através da realizagio progressiva
de um objectivo predeterminado (Duarte, 201 1).

Na visao de Hill (2017), existem 16 leis do sucesso: (i) criar um proposito; (ii) ter
mente mestra; (iii) autoconfianga; (iv) o habito da economia; (v) iniciativa e lideranca;
(vi) explorar a sua imaginagao; (vii) alimentar o seu entusiasmo; (viii) autocontrolo; (ix)
fazer sempre mais do que o exigido; (x) desenvolver uma personalidade agradavel; (xi)
pensar com precisdo; (xii) concentragio; (xiii) cooperagio; (xiv) aprender a tirar
proveito do fracasso; (xv) tolerancia; e (xvi) respeitar a regra de ouro: tudo o que
quereis que os outros o fagam, fazei-lo também vos.

Para compreender melhor os factores determinantes do éxito sustentado, &
necessario apresentar os seguintes critérios de sucesso empresarial apontados por
Freire (2004), que também sao aplicaveis nas Pequenas e Medias Empresas, a destacar:
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I) Sobrevivéncia a longo prazo: continuidade operacional com
independéncia estratégica;

2) Crescimento sustentado: evolugao positiva das vendas, activos capitais
proprios e valor da empresa ao longo do tempo;

3) Rentabilidade adequada: obtencao de um nivel de retorno compativel
com a realizacao dos investimentos, a remuneracao dos trabalhadores e a
retribuicao aos accionistas; e

4) Capacidade de inovagao: adaptagao flexivel a evolugao dos mercados e
permanente geragdo de novos processos, produtos e servigos.

Ha uma necessidade de percebermos que o sucesso empresarial estd nas mios de
quem nao tem medo de arriscar, pois, apenas os fracassados tem receio de assumir
riscos. Neste ambito, o empreendedor e/ou empresario deve saber administrar o risco
em todos investimentos que for a fazer, o que implica a existéncia dum plano, a
estruturagao da organizagao, a criagao de mecanismos de controlo e monitoria das
actividades e um sistema de compensagao e incentivos.

1.15 Conclusao

O entendimento dos conceitos basicos nas areas de empreendedorismo, gestio e
administracao de Pequenas e Meédias Empresas é crucial para a consolidagao das
competéncias necessarias para o desenvolvimento de negocios. Deste modo, assume-
se que foi disponibilizada a melhor abordagem para o entendimento dos restantes
capitulos desta obra.
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CAPITULO II: Empreendedorismo e Mentalidade Empreendedora
2.1 Introducio

Parte do insucesso do empreendedor esta associado a sua mentalidade sobre
“dinheiro”, pois, ha predominancia do medo em assumir riscos, os que assumem
querem comegar grande antes de testar a viabilidade da sua ideia de negocios.
Entretanto, este capitulo dedica-se especialmente em mudar a mentalidade
empreendedora dos empresarios, para poderem alocar os seus investimentos de
forma racional, por essa razio constitui o segundo capitulo, depois dos conceitos
centrais.

2.2 Mentalidade Empreendedora

A mentalidade empreendedora constitui uma qualidade indispensavel a um bom gestor,
administrador ou lider, visto que, muitas das vezes este é chamado a efectuar novas
combinagdes na economia através do que ja existe para solucionar problemas
concretos, desde os particulares/privados, empresariais, publicos, até os globais.

A ideia de espirito empreendedor esta associada a pessoas realizadoras, que mobilizam
recursos e correm riscos. Nessa logica, um empreendedor € a pessoa que identifica e
explora oportunidades por meio da criagao de uma empresa (Maximiano, 201 I).

De acordo Hisrich et al (2009), a mentalidade empreendedora pode acontecer através
de dois (2) processos:

i.  Efectuacdo: os empreendedores fazem uso do que tém (quem eles sdo, o que
conhecem e quem conhecem) e escolhem entre os possiveis resultados. Por
exemplo, um chef de cozinha niao precisa de ir ao mercado a procura de
ingredientes para preparar um prato ja existente, ele usara os ingredientes que
estdo disponiveis na sua cozinha; neste caso o empreendedor ndo vai atras de
financiamentos, usa os recursos financeiros disponiveis;

ii.  Causalidade: Inicia com a planificagdo metddica do resultado almejado e se
concentra nos meios para gerar esse resultado. Por exemplo, um Chef de
cozinha ira elaborar uma lista de ingredientes e respectivas
unidades/quantidades para preparar um prato; neste caso, o empreendedor
observa o custo do seu plano e vai atras de financiamento.

Quando falamos de mentalidade empreendedora, significa a maneira como os
empreendedores pensam, que sera util té-la para ser um excelente gestor de
empresas, pois, dada a natureza do ambiente de tomada de decisGes, as vezes ele
precisa (I) executar, (2) se adaptar de modo cognitivo e (3) aprender com o fracasso.
Ou melhor, abrange a possibilidade de dectetar, agir e se movimentar rapidamente,
mesmo sob condigoes incertas.
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Max Gunther (2017) no seu classico “AXIOMAS DE ZURIQUE: os conselhos dos
banqueiros suigos para orientar seus investimentos”, explica alguns principios/axiomas
que fizeram da Suiga um dos paises mais ricos do mundo, mesmo nao tendo recursos
naturais, que sdo Uteis para a mentalidade empreendedora do empreendedor e as
PMFE’s, a destacar:

I1° Grande axioma (o Risco: Preocupagdo nio é doenga, mas sinal de salde. Se vocé
nao esta preocupado, nao esta arriscando o bastante. ou seja, o sucesso do
empreendimento é determinado pela nossa capacidade de saber arriscar para ganhar;
logo, a proporgao do risco € igual a proporgao do retorno). Dentro deste axioma
maior temos os seguintes axiomas menores: |° axioma menor (sé aposte o que valer a
pena); e 2° axioma menor (Resista a tentagao das diversificagoes).

2° Grande axioma (Da gandncia: Realize o lucro sempre cedo demais. Ou melhor,
logo que obter o resultado financeiro planificado no negocio abandone-o e venda
quando este estiver valorizado; muitos demoram-se demais nas paradas e perdem).
Este tem como axiomas menores: 3° axioma menor (Entre no negécio sabendo quanto
quer ganhar; quando chegar 4, saia do negocio).

3° Grande axioma (Da esperan¢a: Quando o barco comegar a afundar, niao reze.
Abandone-o0). E tem como axioma menor: 4° axioma menor (Aceite as pequenas
perdas com um sorriso, como factos da vida. Conte incorrer em varias, enquanto
espera um grande ganho, pois, o sucesso nunca sera facil).

D~

4° Grande axioma (Das previses: O comportamento do ser humano nio
previsivel. Desconfie de quem afirmar que conhece uma parcela que seja do futuro).

5° Grande axioma (Dos padrdes: Até comegar a parecer ordem, o caos nio &
perigoso). Tem como axiomas menores: 5° axioma menor (Cuidado com a armadilha
do Historiador. Baseia-se na crenga, antiquissima e totalmente sem fundamento, de
que a historia se repete.); 6° axioma menor (Cuidado com a ilusio do Estaticista.
Representar nimeros por meio de linhas em papel milimétrico pode ser util ou
perigoso). 7° axioma menor (Cuidado com a ilusio de Correlagio e a ilusio de
Causalidade, na medida em que, tenta demonstrar que tudo se repete, se fez “X”coisa
logo conseguira “Y”coisa). 8° axioma menor (Cuidado com a Falacia do Jogador, visto
que ele sempre pensa que esta preparado e vai vencer, ignorando a concorréncia).

6° Grande axioma (Da Mobilidade: Evite langar raizes. Tolhem seus movimentos).
Tem como axiomas menores: 9° axioma menor (Numa operagao que nao deu certo,
nao se deixe apanhar por sentimentos como lealdade ou saudade, se nao deu certo
crie outro negocio). 10° axioma menor (Jamais hesite em sair de um negocio se algo

mais atraente aparecer a sua frente).
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7° Grande axioma (Da intuicdo: SO se pode confiar num palpite que possa ser
explicado). Tem como axiomas menores: |1° axioma menor (Jamais confunda palpite

com esperanga).

8° Grande axioma (Da religido e do ocultismo: E improvavel que entre os designios de
Deus para o Universo se inclua o de fazer vocé ficar rico). Integram nele os seguintes
axiomas menores: 12° axioma menor (Se astrologia funcionasse, todos os astrologos

seriam ricos). 13° axioma menor (Nao é necessario exorcizar uma superstigao.

Podemos curti-la, desde que ela conhega o seu lugar).

9° Grande axioma (Do Optimismo e Pessimismo: Optimismo significa esperar o
melhor, mas confianga significa saber como se lidara com o pior. Jamais faga uma
jogada por optimismo apenas).

10° Grande axioma (Do consenso: Fuja da opiniao da maioria. Provavelmente esta
errada. Lembre-se, René Descartes foi campeao mundial da davida. Teimosamente,
recusava-se a acreditar em qualquer coisa até que a tivesse verificado pessoalmente).
Aponta como axiomas menores: 14° axiomas menores (Jamais embarque nas

especulagoes da moda. Com frequéncia, a melhor hora de se comprar alguma coisa €
quando ninguém a quer).

11° Grande axioma (Da teimosia: Se nao deu certo da primeira vez, esquega).
Dentro deste tem os seguintes axiomas menores: 15° axioma menor (Jamais tente

salvar um mau investimento fazendo “prego médio™).

12° Grande axioma (Do planeamento: Planeamentos a longo prazo geram a perigosa
crenga de que o futuro esta sob controlo. E importante jamais levar muito a sério os
seus planos a longo prazo, nem os de quem quer que seja). Tem os seguintes axiomas
menores: 16° axioma menor (Fuja de investimentos a longo prazo).

Resumidamente, os axiomas de Zurique integram |2 grandes axiomas e |6 menores
axiomas, para tomar decisOes importantes sobre os investimentos a serem feitos e
ensinam a administrar o risco.

Contudo, Kiyosaki e Lechter (2000), elaboraram o best-seller e campedo de vendas
internacional “PAl RICO, PAlI POBRE: o que os ricos ensinam seus filhos sobre
dinheiro”, propondo algumas licgoes da mentalidade rica Gtil para o empreendedor e
empresarios, deste modo, os principais ensinamentos desta magnifica obra sao:

|. O principal problema dos pobres é a “Corrida dos Ratos™:

“.....5e vocé observar a vida das pessoas de instrugdo média, trabalhadoras, vocé vera
uma trajectéria semelhante. A crianga nasce e vai para a escola. Os pais se orgulham
porque o filho se destaca, tira notas boas ou altas e consegue entrar na universidade.
O filho se forma, talvez faga uma pods-graduagio, e entio faz exactamente o que
estava determinado: procura um emprego ou segue uma carreira segura e tranquila.
Encontra esse emprego, quem sabe de médico ou de advogado, ou entra para as
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Forgas Armadas ou para o servio publico. Geralmente, o filho comega a ganhar
dinheiro, chega um monte de cartSes de crédito e comegam as compras, se & que ja
ndo tinham comegado. Com dinheiro para torrar, o filho vai aos mesmos lugares
onde vdo os jovens, conhece alguém, namora e, as vezes, casa. A vida é entdo
maravilhosa porque actualmente marido e mulher trabalham. Dois salarios sdo uma
béncdo. Eles se sentem bem-sucedidos, seu futuro é brilhante, e eles decidem
comprar uma casa, um carro, uma televisdo, tirar férias e ter filhos. O desejo se
concretiza. A necessidade de dinheiro é imensa. O feliz casal concluiu que suas
carreiras sio da maior importancia e comega a trabalhar cada vez mais para conseguir
promogdes e aumentos. A renda aumenta e vem outro filho... e a necessidade de
uma casa maior. Eles trabalham ainda mais arduamente, tornam-se funcionarios
melhores. Voltam a estudar para obter especializagao e ganhar mais dinheiro. Talvez
arrumem mais um emprego. Suas rendas crescem, mas a aliquota do imposto de
renda, o imposto predial da casa maior, as contribuicGes para a Seguridade Social e
outros impostos também crescem. Eles olham para aquele contra cheque alto e se
perguntam para onde todo aquele dinheiro vai. Aplicam em alguns fundos mutuos e
pagam as contas do supermercado com cartio de crédito. As criangas ja tém 5 ou 6
anos e é necessario poupar nio s6 para os aumentos das mensalidades escolares, mas
também para a velhice. O feliz casal, nascido hi 35 anos, estd agora preso na
armadilha da Corrida dos Ratos pelo resto de seus dias. Eles trabalham para os donos
da empresa, para o governo, quando pagam os impostos, e para o banco, quando
pagam cartoes de crédito e hipoteca. Entio eles aconselham seus filhos a estudar
com afinco, obter boas notas e conseguir um emprego ou carreira seguros. Eles nio
aprendem nada sobre dinheiro, a nio ser com aqueles que se aproveitam de sua
ingenuidade e trabalham arduamente a vida inteira. O processo se repete com a
geracdo seguinte de trabalhadores. Esta é a Corrida dos Ratos.”(Kiyosaki & Lechter,
2000, p. 11).

2. A luta deve ser sair da corrida dos ratos, para tal devemos fazer o dinheiro
trabalhar para noés e nao trabalhar pelo dinheiro como empregados; por
exemplo, devemos investir o dinheiro em imobilidria (casas para alugar) e
colocar um gerente inteligente a frente do negdcio, isto podera garantir a
recepg¢ao de dinheiro, mensalmente, sem ter de trabalhar.

3. Devemos parar de comprar passivos/obrigacdes, pois, eles tiram
dinheiro do nosso bolso, e passar a comprar activos/direitos e bens que
colocam dinheiro no nosso bolso; ou seja, a mentalidade rica consiste em
ter a capacidade de identificar o que é activo ou passivo e escolher o primeiro;
por exemplo, para muitos pobres a casa é o maior investimento, mas
esquecem-se que ndo ganham dinheiro com ela, apenas ficam a manté-la,
porém, para os ricos a casa € investimento se for alugada para trazer dinheiro,
caso contrario é uma despesa;

4. Para comecar devem ser escolhidos negocios escalonaveis e de
custos baixos de implantacio e explorar o maximo possivel o
marketing multinivel/digital (usar as redes sociais, blogs, websites entre
outros para vender o seu produto sem gastar tanto com publicidade e
promogao nas televisoes, jornais etc.);

5. Mudar a sua maneira de ver o dinheiro e o mundo. Exemplos: (1) O
pobre diz “O amor ao dinheiro é a raiz de todo mal” e o rico diz “A falta de
dinheiro é a raiz de todo mal.” (2) O pobre recomenda ao seu filho: “Estude
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arduamente para poder trabalhar em uma boa empresa.” O rico fala: “Estude
arduamente para poder comprar uma boa empresa.” (3) O pobre diz: “Em
questoes de dinheiro seja cuidadoso, nao se arrisque.” O rico defende:
“Aprenda a administrar o risco.” (4) O pobre recomenda: “Nossa casa é nosso
maior investimento e nosso maior patrimonio.” O rico: “Minha casa é uma
divida e se sua casa for seu maior investimento, vocé tera problemas.”

6. Na escola dificilmente se aprende a ser rico e empreendedor. O filho
pode se formar com optimas notas; mas com uma programacao financeira e
uma mentalidade de pessoa pobre. Isso foi aprendido pelo filho em sua tenra
idade, o dinheiro nio é ensinado nas escolas. As escolas se concentram nas
habilidades académicas e profissionais mas nao nas habilidades financeiras. Isso
explica por que médicos, gestores de banco e contabilistas inteligentes que
tiveram optimas notas quando estudantes terao problemas financeiros durante
toda a sua vida.

Conforme assegurou Samir Amin (2005), “tudo” nao é obviamente possivel, mas
“muito” o é, como, alids, nos recorda Marx ao afirmar que sao os homens que fazem
sua historia, apesar de fazerem-na em condigoes que se lhes impoem. Assim sendo, o
empreendedor & que faz a sua propria historia de sucesso e pode fazer muito para
alcangar a riqueza.

I3

E importante referenciar que o sucesso dum negocio depende da mentalidade do
empresario, do gestor, administrador, pois, sio os seus pensamentos que geram
sentimentos e finalmente acaba agindo rumo ao sucesso ou fracasso.

2.3 Principios Empreendedores

Na perspectiva de Hisrich et al (2009), no processo de efectuagao, que é caracteristico
do empreendedor, devem ser respeitados cinco principios basicos:

I. Principio da colcha de retalhos (patchwork): accio orientada pelos meios,
que destaca a criagao de algo novo com os meios ja existentes, em vez de
descobrir novas maneiras para atingir as metas determinadas;

2. Principio da perda suportavel: prescreve o comprometimento antecipado
com o que alguém aceita perder, em vez de ficar calculando os retornos
previstos para o projecto. Nao devemos investir todo capital, mas sim, uma
percentagem que nos permite regenerar o negocio, caso a primeira tentativa
tenha sido um auténtico fracasso;

3. Principio do passaro na mao: envolve negociar com qualquer um ou com
todos os stakeholders/partes interessadas realmente predispostos a se
comprometerem com o projecto, que determina as metas do
empreendimento;
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4. Principio da limonada: prescreve a utilizagio de imprevistos para obter
beneficios, em vez de tentar evita-los supera-los ou adaptar-se a eles;

5. Principio do piloto no avido: consiste em confiar e trabalhar com pessoas
como primeiro accionador de oportunidade e nao restringir os esforgos
empreendedores a investigagao de factores externos ao individuo.

Estes principios servem para o empreendedor recordar os caminhos que tém a sua
disposi¢do, em momentos de indecisdo, mas também antes de aplicar algum fundo para
alavancar os seus negocios.

2.4 O Processo Empreendedor

Para Schumpeter (1997), o empreendedorismo poderia ser estruturado a partir de
cinco casos especificos: (1) introdugao de um novo bem ou de uma nova qualidade de
um bem; (2) introdugio de um novo método de produgao; (3) abertura de um novo
mercado; (4) conquista de uma nova fonte de oferta de matérias-primas ou de bens
semi-manufaturados; e (5) estabelecimento de uma nova organizagao de qualquer
inddstria.

O processo empreendedor confunde-se com o processo de criagao de uma empresa.

Segundo Maximiano (2011), o processo de criar uma empresa pode ser resumido em
cinco etapas principais, a destacar:

I) IDEIA: ndo ha receitas para ideias, ou seja, o empreendedor depende de talento
e criatividade para a geragao duma ideia de negocios;

2) AVALIACAO E ESTUDOS PRELIMINARES: nesta etapa deve-se desenvolver
uma pesquisa de mercado, avaliagao da capacidade de produzir e distribuir o
produto ou servigo, analise da concorréncia e outras informagoes para
enriquecer a decisao de avangar;

3) PREPARACAO DO PLANO DE NEGOCIO: descricio da empresa e de seu
produto ou servigo, do sistema de operagoes, projec¢ao de dados financeiros e
todos os aspectos do novo negocio;

4) IMPLANTAGCAO DO EMPREENDIMENTO: é a colocagio em pratica do plano
de negocios; e

5) OPERACAO REGULAR: funcionamento da empresa apés a implantacio.

Nestas cinco etapas, ha uma necessidade de acrescentar uma ferramenta de gestio
para o empreendedor, o Modelo de Negocio CANVAS que devia anteceder a terceira
etapa da preparagao do Plano de Negécios.

O Business Model Canvas que sera desenvolvido num dos préximos capitulos, permite
ao empreendedor ter uma visdo sistémica e esquematica da sua ideia de negocios, que
em uma pagina €& possivel resumir as informagoes em nove (9) quadrantes,
nomeadamente, Segmentos de Clientes, Proposta de Valor, Relacionamento com
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Clientes, Canais de Distribuicao, Estrutura de Custos, Fontes de Receitas, Parcerias-
chave, Actividades-chave e Recursos-chave.

E importante frisar que o BMC-Business Model CANVAS ou Modelo de Negécio
CANVAS, permite ao empreendedor apresentar a viabilidade da sua ideia tanto para
potenciais investidores, como para viabilizar a sua ideia. No entanto, esta ferramenta é
tao dindmica, que pode ser usada para melhorar negocios que ja foram criados. Mas
também, deve-se esclarecer que ela nao substitui o plano de negdcios, na medida em
que, nao abre espago para estudar o mercado para avaliar a agressividade das
estratégias da concorréncia.

Na perspectiva de Hisrich et al (2009), o processo empreendedor vai implicar o
cumprimento de quatro (4) etapas:

|. Identificacdo da oportunidade

Trata-se dum processo através do qual o empreendedor percebe a oportunidade para
um novo empreendimento.

Esta fase envolve a avaliagao da oportunidade, criagao e dimensionamento da
oportunidade, observagao do valor real e valor percebido da oportunidade, averiguar
o risco e retornos da oportunidade, relacionar a oportunidade versus aptidoes e metas
pessoais, criar um ambiente competitivo.

2. Desenvolvimento de um plano de negécio

Este documento orienta a ideia de negocio do empreendedor, permite ter um
pensamento estratégico no processo decisorio da empresa. Contudo, nao é solugao
definitiva para o sucesso do empreendimento, ou melhor, nao devemos pensar que o
facto de termos um plano de negdcio automaticamente esta tudo encaminhado.

O plano de negdcio obedece a seguinte estrutura:
a) Pagina de titulo;
b) Sumario;
¢) Resumo executivo;

d) Principal sec¢ao (descricao do negocio, descricao do sector, plano tecnologico,
plano de marketing, plano financeiro, plano de produgao, plano organizacional,
plano operacional, resumo); e

e) Apéndices.
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3. Recursos necessarios

Consiste em determinar os recursos necessarios (humanos, tecnoldgicos, materiais,
financeiros e mercadolégicos), determinar os recursos existentes, identificar a falta de
recursos e os fornecedores disponiveis e desenvolver acesso aos recursos necessarios.

4. Administracdo da empresa

Desenvolver o estilo administrativo (modelo de negécio e gestao), conhecer as
principais varidveis para o sucesso, identificar problemas e possiveis problemas,
implementar sistemas de controlo e desenvolver a estratégia de crescimento.

2.5 Desenvolvimento de Ideias de Negocios

Ha necessidade de destacar que, em certos casos o empreendedor tem uma tendéncia
de acreditar mais na ideia do que na necessidade de fazer qualquer espécie de avaliagao
e ter os recursos para correr todos os riscos. Nesse sentido, uma avaliagao da
viabilidade e dos riscos do empreendimento é bastante recomendavel (Maximiano,
2011). Por essa razio, o desenvolvimento duma ideia de negocios, passa
necessariamente por testa-la, nalgumas vezes, devemos experimentar vender o
produto e/ou servigo aos nossos seguimentos de potenciais clientes.

Para Maximiano (2011), todas as ideias de novos negocios surgem de duas fontes
principais: (l) a criatividade do empreendedor; e (2) o mercado, que trata-se dum
ambiente geral da sociedade. Nestes moldes, este autor aponta as seguintes fontes de
ideias de negodcios:

I. Os Velhos Conceitos, por exemplo, se alguém abre uma padaria, a ideia nio
€ nova e o empreendedor nao criou algo inovador, mas o negocio representa
um risco financeiro para o proprietario; mesmo assim o empreendedor tera de
administrar o risco;

2. Através de caréncia e interesses, por exemplo, o empreendedor potencial
também pode identificar caréncias e interesses das pessoas prestando atengao
em suas reclamagoes, habitos e tragos culturais e a partir desses
comportamentos desenvolver produtos ou servigos. Muitos desses produtos
podem ser desenvolvidos com a ajuda do consumidor;

3. Aprimoramento de um negocio ja existente, que pode originar-se da
observacido das necessidades e insatisfacdes dos consumidores, bem como da
avaliagao continua do negocio actual. Um exemplo € o do autoatendimento nas
farmacias, que copiaram o modelo dos supermercados;

4. Através dum hobby, ou seja, um hobby do potencial empreendedor pode
transformar-se em oportunidade de negodcio, a partir do momento em que
identificar suas possibilidades comerciais em algum segmento da sociedade. Por
exemplo, lojas de produtos de surf ou de aparelhos musicais;

5. Actividades profissionais, alguns empreendedores iniciam um negdcio com
base em sua actividade, analisando sua ocupagao, e seu grau de sucesso ou
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insucesso, o empreendedor podera desenvolver produtos e servicos em que
sua experiéncia e seus conhecimentos sao aproveitados. Por exemplo, os
professores que criam escolas;

Mudanca da sociedade, as comunidades e sociedades mudam
constantemente e os mercados e os consumidores também mudam. Logo, a
observagao da realidade permite a descoberta de novos mercados. Por
exemplo, com o aumento da criminalidade criou inlmeras oportunidades para
novos negocios, tais como localizagdo de carros roubados e empresas de
vigilancia.

Existem cinco (5) critérios importantes para avaliagido de ideias de produtos e negocios

(Conferir a figura 6).

Figura 6. Critérios para avaliagao da viabilidade das ideias de produtos e negocios

(

Viabilidade de Mercado | Quantes s’

N A

* O produto tem compradores potenciais?

*Que prego aceitariam pagar?

*Com que frequéncia o produto seria comprado ?
A

-
'

AN

*Quem siao os concorrentes?

* Quantos sao?

* Quais sdo seus pontos fortes e fracos!

*H4 barreiras ou facilidades para o ingresso de novos concorrentes?

Concorreéencia

/

N\

Viabilidade Tecnica

J\

* Existem componentes, matérias-primas, maquinas e equipamentos para
fornecer o produto ou servigo!

+Existe a mao-de-obra?
*Qual é o investimento necessario?

N\

Controlo

* Ha necessidade de licenciamento, aprovagio ou acreditagio?
Governamental

*Qual é o investimento necessario?

.
~

.

Investimento Inicial e |+Qual é o investimento necessario?

*H34 controlos do governo sobre o ramo de negdcios? ]
Retorno *Qual é o periodo de retorno do investimento? ]

Fonte: Maximiano (201 1).

2.6 Conclusio

Neste capitulo a discussdo centrou-se em demostrar as vérias possibilidades existentes

quando falamos de empreendedorismo reparando para a mentalidade necessaria no
desenvolvimento de negdcios, os principios que devem ser respeitados, o processo

empreendedor e os passos para o desenvolvimento de ideias de negocios.
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CAPITULO IllI: Ferramentas de Gestio para Pequenas e Médias
Empresas e Empreendedores

3.1 Introduciao

Maior parte dos empreendedores e empresarios, dirigem as suas empresas sem o
minimo de conhecimento de gestio e em situagdes criticas estes tém fraca educagdo
financeira, o que poe a sua organizagao em risco, pois, € gerida de forma improvisada,
o que contribui para o desperdicio de oportunidades e reduz a sua rentabilidade.
Deste modo, oferecemos neste capitulo, um leque de ferramentas de gestao
relevantes para orientar os negocios das Startup e PME’s rumo ao sucesso e conquista
de mais vantagens competitivas no mercado.

3.2 A PROPOSTA DE ERIC RIES: Startup Enxuta e o Ciclo de Feedback
CONSTRUIR-MEDIR-APRENDER

E necessario “comecar pequeno e pensar grande” nos projectos e empreendimentos,
tal como apregoa Eric Ries (2012), na sua obra “The Lean Startup” traduzido em
portugués em “A Startup Enxuta”, numa tentativa de ensinar como os empreendedores
actuais utilizam a inovagao continua para criar empresas extremamente bem-sucedidas.

Alguns aspectos propostos por Ries (2012), devem ser levados em consideragao ao
falarmos de mentalidade empreendedora, nomeadamente, a startup enxuta & um
conjunto de praticas para ajudar os empreendedores a aumentar suas chances de
desenvolver uma startup de sucesso; € preciso Construir o produto, apreender com
as ideias, Medir com indicadores/dados o seu desempenho, conforme demonstra o
ciclo de feedback descrito na figura 7:

Figura 7. Ciclo de Feedback CONSTRUIR-MEDIR-APRENDER

Fonte: Ries (2012).
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O primeiro passo das Startup Enxutas é entrar na fase desenvolver o mais rapido
possivel, com um Produto Minimo Viavel (MVP, na sigla em inglés). O MVP é aquela
versaio do produto que permite uma volta completa do ciclo construir-medir-
aprender, com o minimo de esfor¢o e o menor tempo de desenvolvimento. O
produto minimo viavel carece de diversos recursos que podem se provar necessarios
mais tarde.

Nesta perspectiva, criar um MVP requer trabalho extra: devemos ser capazes de medir
o seu impacto. Por exemplo, nao é adequado construir um protétipo que seja avaliado
por engenheiros e designers apenas em fungdo da sua qualidade interna. Também
precisamos coloca-lo diante dos possiveis clientes para avaliar a reacgio deles. Pode
até ser preciso tentar-lhes vender o prototipo.

O gestor deve ter uma visao empreendedora para trazer a sustentabilidade e ser
escalonavel, ou seja, o negdcio deve crescer de maneira progressiva ou geométrica,
por exemplo, sair do uso da bicicleta para a mota, da mota para o carro, do carro para
o avido. Com capacidades de administrar problemas e conflitos organizacionaais (estar
preparado para conflitos de poder), preparar planos de contingéncias em contextos de
bastante incertezas e imprevistos que aparecem repentinamente, liderar pessoas a
vestirem a camisola da empresa e defenderem a causa com vigor. Distribuir tarefas e
preparar substitutos.

3.3 O Business Model Canvas(BMC)/Modelo de Negocios CANVAS

A questao que ocorre com muita frequéncia entre empreendedores, empresarios e
académicos ligados a drea de gestao é: o que significa modelo de negdcios?

Responder esta pergunta é o primeiro passo para entendermos a ferramenta do
Business Model Canvas.

Em termos de utilidade, o Canvas é hoje o padrio no segmento, mas, de qualquer
modo, quer ele seja ou nao utilizado, todos factores neles embutidos deverao estar
relacionados em qualquer modelo de negocio proposto por startups. Parece hoje
dispensavel detalhar demais a construgao do modelo de negécios. Tirando o
aconselhamento, na pessoa do mentor ou investidor, o modelo Canvas é o benchmark
para todos os novos empreendedores e, sendo bem realistas, também para alguns
aventureiros embalados pela onda startup, os quais, em geral, estudam a aplicagao da
ferramenta como um de seus primeiros passos no esfor¢o de constituir um novo
projecto ou empresa (Telles e Matos, 2013).

O desenvolvimento de uma nova empresa ou mesmo de um novo produto muito pode
se beneficiar da metodologia denominada “Canvas”. Nos tempos modernos, em que a
velocidade das mudancgas (sociais e tecnologicas), a competitividade exacerbada, e a
“vontade soberana” do cliente sio importantes agentes que influem fortemente na
necessidade de inovagoes constantes, tal tecnologia pode colaborar em muito para o
sucesso do empreendimento (Inatel, 2012).
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O termo “Canvas”, significa quadro, pois a ideia de negocio € sistematizada em nove
(9) quadrantes, significando que a mudanga da posicao dum dos quadrantes, sua
omissao ou duplicagio acaba anulando a ferramenta. Foi criado por Alexander
Osterwalder em 2004, que no mundo de modelagem de negdcios alguns profissionais e
especialistas o chamam apenas por Alex Osterwalder, que foi objecto da tese do seu
doutoramento e mais tarde, em 2009, com a ajuda dum colaborador directo, Yves
Pigneur, aperfeicoou a ferramenta que culminou com o langamento da obra “Business
Model Generation”.

I3

E importante destacar que o denominado “Business Model Canvas (BMC)” é uma
importante ferramenta de gestdo estratégica para empreendimentos. Trata-se de um
mapa visual que optimiza a visualizagao e compreensio do modelo de negocio de um
empreendimento, dividindo-o em nove importantes blocos para apresentar os detalhes
dum negécio (Inatel, 2012).

De acordo com o Inatel (2012), o BMC mostra o caminho para o empreendedor,
facilitando a compreensdao do modelo de negdécio de um empreendimento, dividindo-o
em nove blocos para arrolar os detalhes de um negocio:

I. Segmentos de Consumidores/Clientes (Customer Segments)

Aqui vocé deve preencher indicando os grupos, pessoas e organizagoes que sua
empresa pretende alcangar e atender.

Ninguém sobrevive sem os consumidores. Mas o que fazer quando sua base de
usuarios aumenta drasticamente?! Vocé precisa se organizar para atendé-los. Para isso
vocé precisara dividir seus consumidores/usuarios em segmentos distintos com
necessidades e comportamentos em comum.

Vocé tera decisoes dificeis a tomar. Essa segmentagao ajuda na decisao de quais grupos
vale a pena atender e quais serao ignorados. Os consumidores deverio ser
segmentados e precisamos de garantir que terao um atendimento especial.

A segmentagao pode ser demografica (sexo, idade, nivel de escolaridade, etc.),
geografica (centro, sul, norte, distrito, provincia, municipio etc.), psicografica (estilos de
vida).

2. Proposta de Valor (Value Propositions)

Descreve os produtos e servicos que criam valor para determinado segmento de
consumidores. A proposta de valor prende o consumidor, resolve seus problemas e
satisfaz suas necessidades. Cada proposta de valor representa um grupo de produtos e
servicos ou beneficio que atende as necessidades de um determinado segmento de
consumidor. Pode ser considerada uma proposta de valor: algo que represente uma
novidade ou pode ser similar aos mercados existentes com alguns recursos extras.
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Elementos que contribuem com a proposta de valor: (i) Novidade; (ii) Desempenho;
(iii) Personalizagao; (iv) Resolver o problema; (v) Design; (vi) Status da marca; (vii)
Prego; (viii) Redugao de custo; (ix) Redugao de risco; (x) Acessibilidade; (xi)
Conveniéncia e Utilidade.

3. Canais (Channels)

Os canais sdo importantes para a experiéncia do consumidor. Servem para divulgar
alguma novidade, receber feedback, oferecer produtos e servicos e também oferecer
suporte apoés aquisigao.

4. Relacionamento com Consumidor/cliente (Customer Relationships)

Agora é necessario o tipo de relacionamento que a startup tera com seus segmentos
de usudrios/consumidores. E também é possivel, e as vezes necessario, dar-se um
toque pessoal ao relacionamento com determinado segmento. Esse relacionamento
pode ajudar na conquista do novo usuario, manter os usuarios actuais e até mesmo
aumentar as vendas.

Existem varias categorias de Relacionamento com o Consumidor, que podem ser
diferenciadas também pelo Segmento do Consumidor:

a) Assisténcia pessoal — é o relacionamento com interacgao humana. Um
representante da suporte na venda, ou no pos-venda;

b) Assisténcia pessoal dedicada — é o relacionamento mais intimo com o
consumidor. Um representante oferece suporte para clientes individuais. Como
acontece com os gerentes de bancos;

c) Self-service — a empresa oferece os meios necessarios e o proprio consumidor
“sevira.” e

d) Servicos automatizados — simula uma relagdo pessoal, mas oferece servicos
automatizados especificos para o consumidor através do perfil do mesmo.

5. Fontes de Receita (Revenue Streams)

Trata-se da renda gerada por cada segmento de usuario. Quais sdo as propostas de
valores que cada segmento de consumidor esta disposto a comprar! Cada resposta
representa uma fonte de receita, e cada fonte possui diferentes mecanismos de preco,
como listas de pregos, barganhas, leilao, varidveis do mercado, e até mesmo variaveis
de volume. Existem dois tipos de Fontes de Receita: de transacgoes de pagamentos
Unicos de consumidores ou renda de pagamentos recorrentes para entrega de
Proposta de Valor aos consumidores ou por oferecer suporte pos-venda.

6. Recursos-Chave (Key Resources)

Os recursos-chave sdo os itens tangiveis e intangiveis necessarios para oferecer e
entregar os elementos mencionados acima. Ao completar esse bloco serao conhecidas
as pegas importantes para tocar o modelo de negocio. Esses recursos permitem a
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criagao e entrega de propostas de valor, alcance de mercados, aléem de manter o
relacionamento com seus segmentos de usuarios e ganhar renda. Dependendo do
modelo de negdcio, serao necessarios varios recursos-chave. Uma fabrica foca em
instalagdes de produgdo intensiva enquanto uma empresa de servicos foca em
recursos humanos. Esses recursos podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou
humanos, eles também podem ser alugados ou vendidos para parceiros-chave.

7. Actividades Chave (Key Activities)

Sao as actividades mais importantes que uma empresa deve realizar para que seu
modelo de negécio va para frente. Assim como os recursos chave, elas precisam
oferecer uma proposta de valor, alcangar mercados, manter o relacionamento com o
consumidor e gerar receita. As actividades chave também dependem do tipo do
modelo de negocio da empresa.

8. Parcerias Chave (Key Partnerships)

Trata-se da rede de fornecedores e parceiros que fazem o modelo de negocio da
empresa funcionar. E importante reforgar que as parcerias existem para beneficiar
todas as partes, no entanto, nada € de graga, e o que é de graga nao vale a pena.

As parcerias sdo cada vez mais importantes para a optimizagio do modelo de negocios
CANVAS, assim como na redugao de riscos e aquisicao de recursos. Nesse sentido,
existem quatro tipos de parcerias:

a) Parcerias estratégicas entre nao-concorrentes;

b) Parcerias estratégicas entre concorrentes;

c) “Joint ventures” para desenvolvimento de um novo negécio; e
d) Parceria entre comprador e fornecedor.

9. Estrutura de Custos (Cost Structure)

Envolve responder as seguintes perguntas: Quais s3o os gastos para que a empresa
funcione? Quais sao os recursos e actividades mais caros?

Aqui devem ser descritos os custos mais importantes para que o modelo de negdcio
seja eficiente, ou seja, criar e entregar valor para segmentos, mantendo um
relacionamento com o consumidor, e ainda assim gerando renda. Este € um modelo
que funciona, mas que também gera gastos. Esses gastos sio definidos com mais
facilidade depois de definir os recursos-chave, as actividades-chave e as principais
parcerias.

O CANVAS permite ao empreendedor o entendimento das partes do seu negocio e
como a sua empresa vai funcionar, tanto para os socios, como para potenciais
investidores. Algumas fontes de financiamento condicionam ao empreendedor a
elaboragao dum BMC para efeitos de apresentagao publica de cerca de 5 minutos a um
jari (pitch), como primeira condigdo para receber o apoio. Os quadros a seguir
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representam os quadrantes que integram o Canvas e as principais perguntas
orientadoras e teremos também um exemplo pratico (Conferir as Figuras 8 e 9).
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Figura 8. Estrutura do BMC e questoes relevantes

3.
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M

Quais as Principais
actividades que nossas
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vamos agregar para o cliente!
Quais problemas do cliente
estamos ajudando a resolver?
Quais produtos e servigos
oferecemos para cada
segmento de clientes?
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Que tipos de relacionamento cada um dos
segmentos de clientes espera que tenhamos e
mantenhamos?

Quais relacionamentos nos estabelecemos?
Como estes relacionamentos se integram com
nosso modelo de negocios!?

Quanto custa esses relacionamentos!

Através de quais canais os segmentos de clientes
podem ser atingidos?

Como estamos atingindo actualmente?

Como os canais de integram entre si?

Qual o canal que funciona melhor!?
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Como estamos integrando os canais com a rotina dos
clientes?

Por qual valor gerado pela empresa seus clientes estariam dispostos a pagar?
Pelo que eles pagam actualmente?
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Como eles gostariam de pagar?

Quanto cada entrada contribui para o fluxo geral de receitas?

Para quem estamos
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Quem sao nossos
clientes mais
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Fonte: Inatel (2012).
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Figura 9. Exemplo da aplicagao do CANVAS (Business Model Canvas / Modelo de Negdcio de um sistema Wi—fi para toda cidade)

I.  Conselho Municipal; . Instalagdo de um sistema Wi-fi em I. Utilizagdo de Internet em | |. Servigo acessivel e confidavel durante | |I. Estudantes;
2. Instituto Nacional de pontos especificos do ambiente pontos especificos da 24 horas/dia; 2. Profissionais;
Comunicagoes urbano da Cidade; cidade (a praca, as estagbes| 2.  Facilidade de comunicagaoc com a 3. Piblico em geral — enfim, a
3. Fornecedores; 2 C < ) e paragens de chapa, empresa, em qualquer problema que populagio em geral;
. - . onexao Internet; . - ) .
4. Condominios de prédios bairros que assim o ocorrer 24 horas/dia. 4. Condominios;
mais elevados; 3. Conectividade. desejarem, etc.) assim 5. Bairros selecionados que
5. Todas as escolas (Publicas possibilitando desejarem o servigo.
e privadas). _ conectividade integral _
I. Aquisicdo de equipamentos; neste pontos; I. Inicialmente, propaganda em radio e
2. Instalacio inicial; TV, jornais , etc.
3. Pessoal de manutengio e
administragio; 2. Inclusio social e digital; 2. Depois, placas nos pontos especificos
4. Local para a instalagdo da empresa; da estrutura urbana avisando que o
5. Licenciamento das estagdes; 3. Facilidade de acesso. ambiente & Wi-fi na sua totalidade.
6. Administracido da Rede;
7. Dimensionar a rede para acesso dos
usuarios.
I. A manutencio do sistema; I.  Subvengoes por parte do Conselho Municipal;
2. Manutengio do sector administrativo; 2. Taxa de inscrigdo e instalagio;
3. Manutengio técnica; 3. Eventual taxa de utilizagio;
4. Licenciamento das estagdes transmissoras; 4. Se possivel, veiculagio de propaganda;
5. Implantagao de um sistema mais caro. 5. Comparagio de taxas entre os principais concorrentes ;
6. Sistema Pré-pago.

Fonte: Inatel (2012).
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3.4 O Modelo das 5 Forcas Competitivas de Michael Porter e Respectivas

Estratégias

Segundo Freire (2004), o modelo das cinco forgas proposto por Michael Porter

defende que a atractividade a longo prazo de uma indGstria resulta da ac¢do conjunta

dos seguintes factores:

)

2)

3)

4)

3)

Potencial de novas entradas: possibilidade de novas empresas passarem a
competir no mercado; quanto maior for o potencial de novas entradas, menor
€ a rentabilidade estrutural do negécio;

Pressiao de produtos substitutos: impacto da existéncia de bens
alternativos que satisfazem as mesmas necessidades dos consumidores da
industria; quanto maior for a pressio dos produtos substitutos, menor a
rentabilidade estrutural do negocio;

Poder negocial dos fornecedores: capacidades de os fornecedores
influenciarem os termos em que os seus produtos e servigos sio vendidos no
mercado; quanto maior for o poder negocial dos fornecedores, menor € a
rentabilidade estrutural do negocio;

Poder negocial dos clientes: capacidade de os clientes influenciarem os
termos em que os produtos ou servicos do mercado sao adquiridos. Quanto
maior for o poder negocial dos clientes, menor € a rentabilidade estrutural do
negocio;

Rivalidade entre concorrentes actuais: intensidade competitiva entre as
empresas a operar no mercado; quanto maior for a rivalidade entre os actuais
concorrentes, menor € a rentabilidade estrutural do negocio. (Conferir a figura

10).

Este modelo mostra-se relevante para as PMFE’s, na medida, em que funciona como

uma ferramenta de gestdo para analise do meio envolvente transaccional, analisando a

concorréncia através de novas empresas no mercado, emergéncia de novos produtos

e servigos alternativos aos disponibilizados pela empresa, a concorréncia actual e

influéncia que a capacidade de negociacido dos nossos clientes e fornecedores pode ter
no crescimento do nosso negocio.
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Figura 10. As Cinco Forgas Competitivas que determinam a rentabilidade da industria

Entrantes Potenciais

Ameaga de novos entrantes

Rivalidade Entre Empresas
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Fornecedores | :
Fornecedores > | | Compradores
) ¢———
1
! l
I 1
I
I 1

Ameaga de Servigos ou
Produtos Substitutos

Substitutos

Fonte: Porter (1989).

Para fazer face as forgas competitivas apresentadas, Porter (1989), apresenta trés (3)
estratégias competitivas genéricas, a destacar:

a) Lideranc¢a no Custo

A lideranga no custo é talvez a mais clara das trés estratégias genéricas. Nela, uma
empresa parte para tornar-se o produtor de baixo custo em seu mercado. As fontes
da vantagem do custo variam e dependem da estrutura da indUstria, nomeadamente, a
busca de economias de escala, tecnologia patenteada, acesso preferencial a matérias-
primas.

Se uma empresa pode alcangar e sustentar a lideran¢a no custo total, entao ela sera
um competidor acima da média, desde que possa comandar os pregos na média da
industria ou perto dela. No entanto, com pregos equivalentes ou mais baixos do que
seus rivais, a posi¢do de baixo custo de um lider no custo traduz-se em retornos mais
altos.

Caso o seu produto nao seja comparavel ou aceitavel pelos compradores, um lider de
custo sera forgado a reduzir os pregos bem abaixo dos da concorréncia para ganhar
vendas.
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b) Diferenciacdo

Neste tipo de estratégia, uma empresa procura ser unica em sua industria, ao longo de
algumas dimensoes amplamente valorizadas pelos compradores. Ela selecciona um ou
mais atributos, que muitos compradores numa industria consideram importantes,
posicionando-se singularmente para satisfazer estas necessidades. Ela é recompensada
pela sua singularidade com um prego-prémio.

c) Enfoque

A terceira estratégia genérica € o enfoque. Esta estratégia € bem diferente das outras,
porque esta baseada na escolha de um ambiente competitivo estreito dentro de uma
industria. O enfocador selecciona um segmento ou um grupo de segmentos na
industria e adapta sua estratégia para atendé-los, excluindo outros. Optimizando sua
estratégia para os segmentos-alvo, o enfocador procura obter uma vantagem
competitiva em seus segmentos-alvo, muito embora niao possua uma vantagem
competitiva geral.

d) O Meio-Termo

Uma empresa que se engaja em cada estratégia genérica mas nao alcanga nenhuma
delas estd no “meio-termo”. Ela ndo possui qualquer vantagem competitiva. Fica claro
que, esta posicao estratégica geralmente € uma receita para desempenho abaixo da
média. Uma empresa no meio-termo ira competir em desvantagem porque o lider no
custo, diferenciadores ou enfocadores estarao bem mais posicionados para
competirem em qualquer segmento.

Se uma empresa no meio-termo tiver sorte bastante para descobrir um comprador ou
um produto rentavel, concorrentes com uma vantagem competitiva sustentavel
rapidamente irao melhorar sua posicao. Na maioria das industrias, um nimero bem
pequeno de concorrentes esta no meio-termo.
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3.5 A Matriz/Analise SWOT

Os empresarios e empreendedores associados as Pequenas e Médias Empresas, no
ambito do planeamento estratégico, podem recorrer a matriz SWOT, para

executarem uma analise interna e externa.

A andlise externa e interna para detectar respectivamente as oportunidades e as
ameacas (no exterior) e os pontos fortes e os pontos fracos (no interior), também se
designa analise SWOT, de Strenghths (pontos fortes), Weaknesses (pontos fracos),
Opportunities (oportunidades) e Threats (ameagas). Deste modo, a analise SWOT pode
resumir-se numa matriz de quatro células, que deve ser dinimica e permanente
(Teixeira, 2017).

A andlise SWOT original relaciona os pontos fortes e fracos da empresa com as
oportunidades e ameagas do meio envolvente. No entanto, para um bom estratego, as
ameacas constituem sempre oportunidades latentes. A evolugao do meio envolvente
reflecte-se continuamente em novas tendéncias que representam oportunidades para
as empresas que as souberem aproveitar, ou seja, a questao-chave é perceber como a
tendéncia pode ser explorada pela empresa em beneficio proprio (Freire, 2004).

A figura || apresenta a matriz que o empresario devera preencher para analisar a sua
empresa e desenhar as melhores estratégias possiveis para tornar a concorréncia
irrelevante e alcangar o sucesso.

Figura | 1. Matriz SWOT

Analise Interna

S \A%

(Strengths) (Weaknesses)
Pontos fortes Pontos Fracos
O (maxi-maxi) (mini-maxi)

(Opportunities) Tirar o maximo partido dos Desenvolver as estratégias que
> Oportunidades | pontos fortes para aproveitar minimizem os efeitos negativos
3 ao maximo as oportunidades dos pontos fracos e
= detectadas. simultaneamente aproveitem as
; oportunidades emergentes.
X
3 T ST WT
8
2 (Threats) (maxi-mini) (mini-mini)

Ameacas Tira o maximo partido dos As estratégias a desenvolver

pontos fortes para minimizar os | devem minimizar ou ultrapassar
efeitos das ameacgas detectadas. | os pontos fracos e, tanto quanto
possivel, fazer face as ameagas.

Fonte: adaptado de Teixeira (2017).
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Para que a matriz SWOT esteja completa, ha uma necessidade de cruzar as variaveis
dois a dois, pois, trata-se também duma matriz dois-por-dois. Assim sendo, um dos
modelos da matriz SWOT muito recomendada e que também se adequa as PMES’s, é a
de Freire (2004), conforme o exemplo a seguir na figura 12.

Figura 12. Exemplo da Matriz SWOT original

(Strengths)

Pontos fortes
Forte rede de distribuicao;
Excelente rentabilidade e
autonomia financeira;
Produgdo em Portugal,
Espanha, Mogambique,
Marrocos e Brasil.

(Weaknesses)
Pontos Fracos
Elevada distancia entre centros
produtivos e costa atlantica;
Reduzida experiéncia
internacional.

(Opportunities)
Oportunidades

¢ Investimento em

infra-estruturas;

Sugestodes

Aposta a curto médio
prazo, nos mercados da
Peninsulalbérica;

Sugestdes

Construgio de novas unidades
perto do litoral ou da
EXPO’98;

EXPO’98; Investimento a médio e Reforgo da experiéncia
e Mercados emergentes longo prazo nos mercados internacional nomeadamente
em Africa. africanos. nos PALOP.
(Threats) Sugestodes Sugestdes
Ameagas
e Aumento das Aquisicdo de potenciais Venda ou encerramento a
importagoes; exportadores para prazo de fabricas com pior

¢ Politicas de
convergéncia para a
Uniao Monetaria na
Europa;

¢ Reducio dos fundos
de coesao da Uniao
Europeia.

Portugal;

Especializagao a médio
prazo em segmentos
pouco dependentes dos
fundos europeus.

localizagao e custos mais
elevados;

Diversificagao para negocios
nao relacionados com o
cimento.

Fonte: Freire (2004).

3.6 A Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Em termos historicos, Rascao (2001), considera que o periodo a seguir a segunda
guerra mundial foi intenso e continuo crescimento nas economias ocidentais e
conduziram a criagao de grandes grupos econdémicos com actividades diversificadas.
No entanto, € neste contexto que surgiu a partir do final dos anos 60, o modelo BCG
que foi desenvolvido pela Boston Consulting Group (BCG).

O modelo baseia-se em torno de duas variaveis estratégicas, que passamos a citar:
a) A taxa de crescimento da actividade

Trata-se do factor mais importantes para conseguir a redugio de custos, pelo que so
as actividades em crescimento conhecem baixas de custos importantes e permitem
criar vantagens competitivas duradouras. O lider do mercado tem todas as condigoes
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para a lideranca de custos, pois consegue para si uma maior produgao acumulada, pelo
que na cota de mercado esta subjacente a curva de experiéncia que se traduz na
convicgao de que os custos unitarios dos produtos diminuem com a experiéncia
acumulada. O lider de custos ndo pode deixar de responder ao crescimento da
actividade, sob pena de perder para os concorrentes o avango na curva da experiéncia,
pelo que a questio das necessidades de investimento derivam do crescimento e sao
um dos componentes basicos do modelo (Rascao, 2001).

b) A quota de mercado da empresa relativamente ao principal
concorrente, relacionado a curva da experiéncia

Este racio constitui o indicador instantaneo na posigao da empresa na escala de custos
e consequentemente da sua situagao concorrencial (Rascao, 2001). Para a sua medigcao
podemos usar a seguir formula:

Quota de mercado da empresa

Quota de mercado relativa= —
Quota de mercado do concorrente principal
De acordo com Rascio (2001) e Teixeira (2017), quatro situagdes possiveis
(Quadrantes) podem se enquadrar os produtos/servigos duma empresa, a destacar:

I) VACAS LEITEIRAS

v' S3o actividades de fraco crescimento, maduras ou em declinio, exigindo poucos
investimentos, tanto em capacidade produtiva, como em financiamento de
necessidades de fundos circulantes;

v Sdo os negocios saturados em mercados com taxas de crescimento reduzidas
mas que ainda tem a maior quota relativa do mercado;

v Sio actividades com elevada rendibilidade, quando a empresa ocupa uma
posicao dominante;

v Geram um fluxo financeiro importante, que devera ser reinvestido;

v' Geram elevadas margens de lucro e excedentes de tesouraria, devendo ser
“mungidas” para a obtengdo de liquidez que sera aproveitada nos outros
negocios, nomeadamente nas “estrelas’e nas “interrogagoes’.

Estratégia para superacao de Vacas Leiteiras: a empresa atingiu uma situagao de
oligopdlio estavel, devendo os gestores praticar uma gestao rigorosa para libertar o
fluxo financeiro mais importante possivel e reinvesti-lo em actividades que prometem
bons resultados.

2) PESOS MORTOS OU CAES RAFEIROS
v" S3o os negécios com fraca quota de mercado concorrendo num mercado cujo
crescimento é reduzido;
v" Tem fraco potencial de desenvolvimento;
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v' Consomem poucos capitais, mas também nio libertam um fluxo financeiro
estavel;

v" A rendibilidade é fraca;

v" A empresa encontra-se mal situada na curva de experiéncia em relagio ao
concorrente principal;

v" A actividade é pouco atractiva e a prazo representa um perigo para a empresa.

Estratégia para superaciao de Pesos Mortos: as empresas devem abandonar a
actividade ou manté-la sem investimentos enquanto for lucrativa.

3) DILEMAS OU INTERROGAGOES
v' Sio actividades pouco rentaveis, de crescimento elevado, exigem investimentos
para acompanhar a progressao do mercado;
v' Sio actividades deficitarias em termos de fluxo financeiro.

Estratégia para superacdao de Dilemas: As empresas tendo em conta os factores
como a dimensao futura do mercado, a importancia dos investimentos a realizar, as
sinergias conseguidas, a existéncia ou nao de nichos de mercado, as competéncias e as
capacidades devem duplicar o capital, abandonar ou ressegmentar o mercado.

4) VEDETAS OU ESTRELAS
v Sio os negocios que se desenrolam num mercado de elevado crescimento e
representam uma elevada parcela do mercado;
v' S3o as “interroga¢des” que foram bem-sucedidas;
As estrelas, a prazo, representam as melhores oportunidades de investimento,

<

devendo ser feitos todos esforgos para consolidar a sua posicao;

Estao em crescimento rapido;

A empresa € dominante e possui os melhores custos e a melhor rendibilidade;
As empresas conseguem se auto-financiar;

O equilibrio financeiro é precario, devido a juventude da actividade.

LA

Estratégia para superacdo de Vedetas: As empresas devem manter a posicao
dominante esperando o envelhecimento da actividade.

Resumidamente, tratando-se duma matriz, ha necessidade de esquematizar, conforme
a figura 13 demonstra.
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Figura 13. Matriz estratégica BCG

+ Rendibilidade -
Recursos financeiros +
Vedetas Dilemas A
20% e Forte rendibilidade * Fraca rendibilidade
e Fortes necessidades ® Fracas necessidades
Taxa de financeiras financeiras
crescimento
do segmento — Fluxo de fundos =0 — Fluxo de fundos muito -
da actividade Necessidades
10% Vacas leiteiras Pesos mortos Financeiras
¢ Rendibilidade elevada * Fraca rendibilidade R
e Fracas necessidades ® Fracas necessidades
financeiras financeiras
—» Fluxo de fundos muito + —»p Fluxo de fundos =0
0%

10 8 4 2 1 0,5 01 0

Quota de Mercado Relativa

Fonte: ESTRATEGOR (2000).

3.7 O Quadro Légico

Essa ferramenta é muito Util para os empreendedores e empresarios usarem para
concorrerem para obter financiamentos para varios projectos financiados
Organizagoes Nao-Governamentais (ONG's).

De acordo com Pfeiffer (2000), a USAID contratou os consultores Rosenberg,
Lawrence e Posner que, fundamentando-se em diversos métodos do
MBO/Management by Objectives (Gestao por Objectivos), elaboraram entre 1969/70
uma metodologia chamada LFA/Logical Framework Approach (Enfoque Quadro Légico).
Nos anos seguintes, a metodologia LFA foi sucessivamente revisada e aprimorada, em
1982, uma série de organizagdes internacionais ou internacionalmente actuantes
estavam aplicando-a, entre elas, além da USAID, o PNUD (Programa das Nagoes
Unidas para o Desenvolvimento), a CIDA (Cooperagao Técnica Canadense) e a ILO
(Organizagao Internacional para o Trabalho).

O Quadro Loégico trata-se de uma apresentagao estruturada do conteludo de um
projecto de intervengao para o desenvolvimento (Pfeiffer, 2000). Na perspectiva deste
autor esta ferramenta tem as seguintes componentes:
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1)

2)

3)

4)

Légica da Intervencdo: contém o Objectivo Superior (goal)’, Objectivo do
Projecto (purpose ou outcome)®, Resultados (output)’;

Indicadores Objectivamente Comprovaveis: Um indicador é uma situagdo ou
caracteristica que serve como sinal comprobatério de um outro facto, uma
descrigao operacional dos objectivos e dos resultados em termos de quantidade e
qualidade de um produto ou servigo para o grupo-objectivo, indicando ainda o
tempo (ou prazo) e o local (ou espago). O termo objectivamente diz respeito a
necessidade de especificar os indicadores de tal forma que sua mensuragio seja
independente de “achismos” ou de opinides pessoais, senao baseadas em factos e
evidéncias.

Fontes/Meios de verificacdao: a Fonte de Verificacao indica onde se encontram
as informagdes e os dados dos indicadores. Nela sdo registradas aquelas fontes ou
meios (locais e documentos) que poderio ser utilizadas para verificar o conteldo
dos indicadores. Fontes podem ser estatisticas oficiais, pesquisas de opiniao publica
ou outras publicagoes para os indicadores de efeito, e sao geralmente documentos
produzidos pelo proprio sistema de informagoes de gestao dos projectos para os
resultados.

Suposi¢coes Importantes: suposicoes sao factores que, para fins de planeamento,
sao considerados verdadeiros, reais ou certos. No caso do QL trata-se de factores
externos que escapam a influéncia directa da geréncia do projecto, mas que sao
importantes para o éxito da intervengdo. Suposi¢coes representam geralmente um
certo risco e, portanto, devem ser avaliadas cuidadosamente para niao
comprometerem o éxito do projecto, e o seu comportamento deve ser
monitorado ao longo do tempo. (Conferir a figura 14).

*Este objectivo é principalmente um objectivo de orientagio. Ele é necessario porque orienta de forma
geral a actuagdo do projecto dentro do contexto organizacional. Ele esta geralmente ligado a missdo da
organizagao responsavel pelo projecto ou a missdo da organizagio financiadora.

®Ele visa explicitar qual é o propdsito da intervengdo. Em lugar de descrever o que se pretende fazer,
aqui é descrita aquela nova situagido que se visa alcangar com a realizagdo do projecto.

"Resultados sio aqueles bens ou servigos produzidos pelo projecto, isto é, pela organizagio responsavel
pelo projecto e pelas organizagdes ou grupos que participaram efectivamente da sua implementagio. Os
resultados descrevem o escopo do projecto, ou seja, descrevem aquilo que é administrado pelo
projecto e o que é da responsabilidade da direcgdo do mesmo.
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Figura 14. Exemplo dum Quadro Légico para um projecto Agrario

Quadro Légico

Titulo do Projecto: Desenvolvimento agricola no Distrito de Mecanhelas.

Duracdo do Projecto: 4 anos (03/2020 - 03/2024)

Instituicao responsavel: Ministério de Agricultura e Seguranga Alimentar (MASA)
Organizacao executora: Associagao de Agricultores SALAMA

Data de elaboracao:
07.06.2019

Légica da Intervencao

Indicadores Objectivamente Comprovaveis

Fontes/Meios de
Verificacdo

Suposi¢cdes Importantes

Objectivo Superior (Goal):
Situagdo socioeconomica da regiao
melhorada

* Renda média aumentada em x% até o ano 2024.
* Migracao reduzida.

Censo anual.

Politica de desenvolvimento prioriza a
producao de arroz

Objectivo do Projecto:
Agricultores aplicam novas técnicas na
producao de arroz.

* Produtividade (ton./hectare) aumentado em x% na regido tal no
ano 2021, y% no ano 2022 e z% no ano 2023.
* Produgio de arroz tipo exportagio aumentada em x%.

* Censo agricola.

* Documentagdo do projecto.

Nao ha migracao para a regiao do
projecto.

R.| Sistema de irrigagao
implantado e funcionando

* Na regido sao implantados 60 km de canais de irrigagao e 12
bombas eléctricas de poténcia média até 9/2022.

* X hectares de terras sdo servidos em 12/2022.

* Ociosidade do sistema de irrigagdo €, no maximo, 24h/més.

* Livro de obras.
* Vistoria local.
* Livro de ocorréncias.

* Nio ha desastres naturais.
* Nio ha disputas excessivas pelo uso de
agua.

R.2 Servico de Assisténcia
Agricola esta fortalecido
Resultados

* Relagdo do n® de agricultores.
* No minimo, 2 visitas técnicas/més por agricultor.
* Quantidade de insumos solicitada em x%.

* Ministério de Agricultura.
* Relatorios dos assessores.
* Livros de solicitagio.

Naio ha evasio de extensionistas
capacitados.

R.3 Financiamento para
mecanizacgdo ¢ facilitado

* Valor de créditos concedidos.
* Numero de créditos concedidos.
* Inadimpléncia abaixo de 5%.

Documentacio do Fundo
Rotativo.

Preco do combustivel nio aumenta mais

que 5%.

R.4 Sistema de
comercializagdo implantado
e funcionando

*Esquema de comercializacao é definido em 02/2021, especificando
locais, datas, pagamento etc.
* Volumes comercializados: 2000 - x; 2021 - y; 2022 - z toneladas.

Documentacio do
Departamento de
Comercializagio.

O prego internacional do arroz nio
baixa mais que 10%.

R.5 Agricultores
capacitados

* N° de agricultores treinados em novas técnicas de cultivo de
arroz.
* Tipo e duracao do treinamento e seu aproveitamento.

* Relatdrios dos instrutores.

* Documentagio do projecto.

Agricultores assimilam o novo
Conhecimento.

Fonte: Pfeiffer (2000).
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3.8 Grafico de Henry Gantt

E um grafico semelhante ao cronograma, mas com uma diferenca: as colunas verticais
(variavel tempo) sao divididas em quatro partes. Originalmente, o grafico de Henry
Gantt foi criado como ferramenta para o planeamento e controlo da produgio
semanal: cada més (coluna) é composto de quatro semanas (subcolunas) para dispensar
o uso do calendario (Chiavenato, 2009). (Conferir a figura 15)

Figura 15. Exemplo do grafico de Gantt

Actividades | Janeiro | Fevereiro Marco Abril Maio Junho
1|27 4|5( 1234|123 [4|1(2|3[4]1/2|3|4

| .Férias
escolares
2.Elaboragao
do plano
pedagogico
3.Reunioes
com
professores.
4. Elaboracao
do calendario
escolar.
5.Periodo de
aulas
6.Avaliagoes

7 Férias
escolares

Fonte: Chiavenato (2009).

3.9 Anilise PEST

O empresario ou gestor duma PME pode recorrer a analise PEST, acrénimo que
significa Politico, Econdémico, Socioculturais e Tecnolégico para desenvolver em
paralelo com ferramentas como andlise SWOT o Planeamento Estratégico da sua
organizagao.

A analise PEST permite fazer uma avaliagao superficial dos factores do ambiente geral
que podem afectar o desenvolvimento normal das actividades das PME’s (Conferir na

figura 16).
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Figura 16. Analise PEST

-Estabilidade do governo;
-Estabilidade politica do pais;

-Leis de proteccdo ambiental;

-Legislacdo fiscal;

K -Legislacio laboral. /

/ Variaveis Politicos-legais: \ / \

Variaveis Econdmicas:
-Produto Nacional Bruto (PNB);

-Legislacdo comercial; -Taxa de juro;

-Taxa de inflaccio;

-Nivel de desemprego;

\-Custo e disponibilidade de energia.

/

/ Varidveis Socioculturais: \ /

-Distribuicdo do rendimento;

-Taxa de crescimento da populacio;

\

-Investimento do governo em novas tecnologias;

Varidveis Tecnolégicas:

-Foco no esforgo tecnoldgico;

-Distribuicdo etdria da populagdo; -Velocidade de transferéncias de tecnologias;
-Estilo de vida; -Proteccio de patentes;
-Tipo de consumo; -Aumento da produtividade (através da

\ -Mobilidade social. / Qltomagio). /

Fonte: Teixeira (2017).

3.10 Modelo GE-McKinsey

Na visao de Teixeira (2017), o modelo dos sete S (75) da McKinsey é assim designado
por propor uma analise de sete atributos considerados fundamentais na formulagao de
uma estratégia e que os autores denominam por sete palavras que na lingua inglesa
comegam todas pela letra s, a destacar:

»

»

Structure (estrutura): regras e procedimentos regularmente seguidos pela
organizagao;

Strategy (estratégia): acgoes efectuadas ou planeadas em resposta ou
antecipagao ao ambiente externo;

Systems (sistemas): regras e procedimentos regularmente seguidos pela
organizagao;

Staff (técnicos e quadros):a qualidade dos especialistas, técnicos e quadros na
organizagao;

Skills (aptidoes): atributos e capacidades da organizagao e do seu pessoal chave;
Style (estilo): padroes de comportamento e estilo de gestao dos gestores;
Shared Values (valores partilhados): principios fundamentais, filosofias ou
conceitos que a organizagao consegue incutir nos seus membros.

Para o empresario e empreendedor esta ferramenta é importante porque procura
relacionar o meio envolvente com as competéncias da empresa, trazendo uma visao
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mais detalhada e mais completa da organizagao (Rascao, 2001). O quadro 4 demonstra

a atractividade da industria.

Quadro 4. Atractividade da Industria

For¢a Competitiva da Empresa

Fraca

Média

Alta

Atractividade da Induastria

Expandir com cuidado
» Especializar por area;

Investir para crescer

Proteger posicio

» Conquistar

» Investir para crescer

» Cortar
investimentos.

o | » Reforcar fraquezas; lideranga; o mais rapido
g » Sair se nio crescer. » Concentrar possivel;
w- esforgos; » Concentrar
» Reforgar certas esforgos.
areas.

Crescer selectivamente Gerir retorno Reforgar posigao
@ | » Expandir sem riscos; | » Proteger negocio; | » Investir nos
2| » Limitar »  Investir sem risco; segmentos
z investimentos; » Reforgar retorno. atractivos;

» Sair se nao crescer. » Bater competicio.

Desinvestir Rentabilizar Proteger retorno

» Nao investir; # Proteger # Garantir retorno;
«| » Cortar custos; segmento; » Gerir bons
@| » Sair na altura certa. » Reduzir os custos; segmentos;
L

» Defender areas
fortes.

Fonte: Rascao (2001).

Na tese de Rascao (2001), para cada um dos nove pares de valor do sector/posigao
concorrencial a matriz da empresa de consultoria Mckinsey e da General Electric cobre
trés estratégias elementares:

) DESENVOLVER- nos produtos onde o valor do sector e a posicio
concorrencial sao interessantes;

2) MANTER- os produtos através do seu valor ou da sua posigao concorrencial;

3) RETIRAR- parcial ou totalmente para os produtos fracos.

3.11 Técnicas de Trabalho em Grupo

No contexto organizacional o desenvolvimento de actividades acontece por meio da
criagao de grupos de trabalho para o melhor alcance dos resultados do empreendedor
e o empresario.

Segundo Rocha (2010), existem quatro (4) tipos de grupo de trabalho a destacar:

I. Circulos de qualidade: nasceram no Japao e inserem-se na gestao da qualidade,
tendo como objectivos o controlo e melhoria da qualidade e a criagio de um
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clima organizacional propicio a participagao e ao empenho dos funcionarios.
Qualquer estratégia de gestao da qualidade total implica necessariamente o
aparecimento destes grupos ou circulos de qualidade;

2. Grupos de Projecto: sdo integrados por funcionarios de véarios departamentos,
visam implementar determinados projectos. Trata-se de um modelo de grupos
de trabalho muito usado pela administragao publica;

3. Grupo de Melhoria Continua: constituido por grupos de trabalhadores,
normalmente, interdisciplinares cuja finalidade é a resolugao executiva de
determinados problemas que se podem apresentar na linha de produgao e a
implementacao de medidas destinadas a soluciona-los;

4. Grupos “Ad-Hoc”: sao grupos com caracter temporal, destinados a resolver
problemas concretos, mediante a participagao de especialistas de diferentes
disciplinas relacionadas, de alguma maneira, com o problema a resolver. Sao
exemplos as Comissoes para a Modernizagao da Administragao Publica.

O processo de trabalho em equipa, envolve o recurso de algumas técnicas de trabalho
em grupo que estao a disposicao do empreendedor e do gestor duma PME,
nomeadamente, o Grupo Nominal, Método Delphi e Brainstorming.

3.11.1 Grupo Nominal

O Grupo Nominal é uma técnica de decisdes em grupo que fundamentalmente se
traduz numa reuniao de um grupo em que os seus membros apresentam as suas ideias
face a face, mas numa forma sistemitica e independente. Numa reunido desta natureza,
todos membros do grupo estio presentes como numa reunido tradicional, mas aqui
cada membro actua de forma totalmente independente (Teixeira, 2017). Apos a
apresentagao do problema pelo lider do grupo, a sequéncia do processo:

I. Cada membro, sem que qualquer discussao seja iniciada, escreve, de forma
independente dos outros, a sua ideia ou ideias sobre o problema;

2. Depois deste periodo de siléncio, cada membro do grupo faz a apresentagio da
sua ideia; cada um, na sua vez, seguindo a volta da mesa, apresenta ma Unica
ideia, sendo todas as ideias registados (normalmente num quadro). Nao ha
lugar ainda para qualquer discussao;

3. Concluida a fase anterior, o grupo inicia agora a discussao das ideias para
clarificacdo e avaliacio das mesmas; e

4. Clarificadas e avaliadas as ideias apresentadas, cada elemento do grupo,
silenciosamente e de forma independente, procede a sua ordenagido atribuindo-
Ihes uma classificacio.

Trata-se de uma ferramenta que visa incrementar a capacidade criativa do grupo;
facilita a gestao de ideias, a andlise do problema e a aproximagao a vias de solugao
alternativas aos mesmos. A vantagem desta técnica, consiste na garantia do anonimato
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das ideias e dos participantes, o que possibilita que se possam exprimir livremente,
evitando a pressao dos componentes do grupo (Rocha, 2010).

Na pritica, este autor considera que a técnica funciona deste modo:

® Introdugao, em que se indica a importancia da reuniao e se explicam as
caracteristicas da técnica do grupo nominal;

e A gestao de ideias faz-se entregando a cada participante uma pergunta a qual
respondem por escrito. Entregues todas as respostas, procede-se ao registo
das ideias;

e De seguida, tem lugar um debate destinado a clarificar as ideias;

e Finalmente, procede-se ao agrupamento das ideias por temas.

3.11.2 Método Delphi

Consiste em recolher de forma sistematica e em etapas sucessivas as opinioes
individuais e anénimas de um grupo de especialistas e que uma vez processadas sao
analisadas pelos proprios participantes com vista a obter uma resposta unica do grupo
(Rocha, 2010).

Na visao deste autor, as fases do método de Delphi sao:

I. Fase Prévia: acontece a definicio de objectivos, selec¢io dos especialistas,
questiondrio e estruturagio das fases;

2. Primeira Fase: informacgao aos especialistas sobre os objectivos, formagao das
perguntas mediante questionarios, recolha das perguntas, tratamento estatistico
das respostas, obtengao dos valores e explicagao dos resultados mais afastados
da média;

3. Fases Seguintes: informacio sobre os questionarios, formagao de novas
perguntas, recolha das respostas, tratamento estatistico das respostas,
obtengao de valores, explicagao das médias e suas razoes; e

4. Fase Final: resultados finais e informacao final dos resultados.

3.11.3 Brainstorming

A técnica em grupo brainstorming serve para gerar ideias para a solugao de um
problema que consiste na apresentagdo de alternativas pelos membros do grupo sem
qualquer analise critica (mesmo em termos da sua possibilidade de aplicagao pratica).
Numa sessao tipica de brainstorming, um grupo de 6 a |2 pessoas sentam a volta da
mesma mesa. O lider do grupo expoe o problema de forma clara para que seja
perfeitamente entendido por todos os participantes. Em seguida, os membros do
grupo, espontaneamente, sem qualquer regra prévia, apresentam tantas alternativas
quantas puderem durante o periodo de tempo previsto para a sessao (Teixeira, 2017).
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Na posicao deste autor, o brainstorming pode ser usado em qualquer fase do processo
de decisao, mas é mais eficaz quando se usa no inicio, logo que surge o problema.

Este método destina-se a estimular as ideias sobre um tema determinado, dentro de
um clima de pura liberdade, sem preconceitos e com total auséncia das ideias expostas
(Rocha, 2010).

Como refere Amaral (2007), os passos para o desenvolvimento do brainstorming sao:

I. PropGe-se um tema para discussao;

. Solicita-se aos participantes que exponham todas as ideias, mesmo as
aparentemente mais descabidas e absurdas, sobre o tema. As ideias devem
ser expostas rapidamente, sem nenhuma censura;

lll. O moderador vai registrando no quadro todas as ideias que foram
apresentadas, sem nenhum juizo critico, e estimula sugestoes de outras
novas ou associados com alguma ja apresentada, até que todos sintam que
nao ha mais nada a ser falado; e

IV. O moderador convida a turma para fazer a selecgdo, a eliminagio ou o
aperfeicoamento das ideias até que se chegue a um conjunto de ideias
adequado ao tema proposto.

3.12 Benchmarking

Apresenta-se como uma metodologia ou técnica de avaliagao que permite implementar
na organizagao uma tendéncia para a mudanga e a constante aprendizagem,
procurando erradicar atitudes de recusa e de conservadorismo das formulas que em
momentos anteriores tiveram éxito (Alves, 2009).

O benchmarking consiste na comparagao sistematica dos recursos e capacidades de
empresas seleccionadas para identificar as melhores praticas de gestao (Freire, 2004).

Para o autor, as comparagdes no meio empresarial recorrem a trés tipos de
referéncia:

a) Desempenho passado: identificagio do padrao evolutivo ao longo do tempo.
Exemplo: comparagao da rentabilidade dos capitais proprios da empresa nos
altimos trés anos;

b) Normas do sector: identificagio dos desvios em relagao a média do sector.
Exemplo: comparagio do crescimento das vendas da empresa com a média do
sector;

c¢) Dados da concorréncia: Identificagio dos desvios em relagio a
competidores seleccionados. Exemplo: comparagao do tempo de entrega da
empresa com o dos melhores concorrentes.

Ha necessidade de esclarecer que este trata-se dum processo de acompanhamento do
desenvolvimento de métodos, de procedimentos, de operagoes, de bens tangiveis ou
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de servicos, para que deles sejam extraidas ideias, rotinas de trabalho, informagoes ou
estratégias que possam ser implementadas em novas situagoes ou adaptadas para
situagoes ja existentes. (Paladini, 2002)

No entanto, Freire (2004), reforga a sua posicao destacando que as areas do
benchmarking podem ser: qualidade do produto, for¢a de vendas, servigo,
financiamento, rede de distribuicio, marketing, pesquisa e desenvolvimento e
tecnologia de produgao. Contudo, referencia que um programa de benchmarking
estratégico envolve cinco fases:

a) lIdentificar os recursos e actividades relacionados com competéncias centrais
que precisam de ser reforgadas para melhorar o nivel de adequagao estratégica
da empresa;

b) Identificar as organizagoes que sao lideres nacionais ou internacionais em cada
um desses recursos ou actividades;

c) Contactar as empresas lideres, visita-las, falar com os seus gestores e
trabalhadores e analisar directamente os seus processos. Esta fase deve ser
levada a cabo pelos funcionarios que tém um contacto frequente com as tarefas
a melhorar e niao apenas pelos gestores responsaveis pelos respectivos
departamentos;

d) Seleccionar as actividades ou recursos a adoptar das empresas lideres;

e) Definir as melhores praticas de gestio identificadas, adapta-las a empresa, medir
os resultados e repetir o programa de benchmarking até ser tio bom ou melhor
que as empresas lideres.

A chamada de atengiao de Freire (2004), é que consoante a avaliagao dos méritos e
custos relativos das capacidades analisadas, a empresa deve decidir quais os processos
a copiar. Mas também, a execugao de um programa de benchmarking pressupoe que as
organizagoes lideres nas diferentes praticas estio dispostas a revelar os seus
processos. E como saida para facilitar o acesso a informagao, as empresas tendem a
integrar associagoes de benchmarking, onde disponibilizam os seus dados em troco do
acesso aos dados dos parceiros.

3.13Conclusio

A gestao das Pequenas e Médias Empresas nao pode assentar-se no improviso apenas,
mas sim, na combinagao de ferramentas Uteis para obter o sucesso nos negdcios.
Algumas ferramentas de gestio funcionam para o processo de planeamento, outras
para a fungdao administrativa de organizacao, direcgao e controlo do empreendimento.
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CAPITULO IV: Empreendedorismo e Oportunidades de Negécios
para PME’s em Mocambique

4.1 Introducio

O empreendedorismo desenvolve-se de forma diferenciada em fungao das
oportunidades existentes no local onde se pretende investir. Por essa razio esse
capitulo destina-se a discutir as principais abordagens do empreendedorismo em
Mogambique, através do olhar do islamismo, cristianismo e hinduismo, mas também,
busca o entendimento da influéncia da feiti¢aria no sucesso do negécio. O capitulo vai
aflorar também, as principais linhas de financiamento ao empreendedor e PME’s,
oportunidades de negocios em tempos de crise e alguns casos de empresas de sucesso
em Mogambique.

4.2 As Perspectivas Mocambicanas da Mentalidade Empreendedora

4.2.1 Empreendedorismo e Crencas Religiosas

Os fendmenos religiosos classificam-se em duas categorias: as crengas e os ritos. As
primeiras sao estados da opiniao que consistem em representagoes. Os segundos sao
modos de acgao determinados. No entanto, todas as crengas religiosas apresentam um
mesmo caracter comum: supoem uma classificagcao das coisas, reais ou ideais, que os
homens concebem, em duas classes, em dois géneros opostos, designados geralmente
por dois termos distintos que as palavras profano e sagrado traduzem bastante bem
(Durkheim, 1996).

Para estabelecermos uma relagao entre as principais crengas religiosas mogambicanas e
o processo empreendedor, foram definidas as seguintes questoes orientadoras:

I) Como é que a religiao interpreta o processo de empreendedorismo!?

2) Como é que o crente deve exercer a actividade empreendedora!

3) Quais sao os exemplos de praticas proibidas e permitidas no exercicio da
actividade empreendedora pelos crentes.

4) Sera possivel desenvolver negdcios, sem violar a palavra de Deus?

5) Que recomendagoes podem ser dadas para as pessoas que querem arriscar
pela primeira vez no mundo de negécios, respeitando a palavra de Deus?

Carswell e Rolland (2004), afirmam que ha, actualmente, uma diversidade religiosa cada
vez maior, exercendo influéncias distintas sobre o empreendedorismo. Essa relagio,
por sua vez, pode ser observada por meio dos diferentes principios éticos e de
valores, criando efeitos que fomentam e/ou inibem a actividade empreendedora.

A nossa missao nesta obra é localizar esses valores entre as trés (3) religices mais
predominantes em Mogambique, nomeadamente, cristianismo, islamismo e hinduismo.
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Nessa logica, verifica-se que a religido apresenta-se como um elemento que influencia a
acgao empreendedora e o comportamento empreendedor do individuo.

4.2.1.1 Abordagem Islamica

Os arabes sao conhecidos por serem praticantes do comércio desde a época das
descobertas, no entanto, os primeiros mugulmanos tem a sua origem arabe, assim
sendo, a palavra de Deus (Allah) foi também revelada na lingua arabe através do profeta
Mohammad e compilada pelos seus companheiros (Suhabas), no livro sagrado
denominado Alcorio ou alquranalkarim (~_SUdl), e até hoje continua a ser usada na
lingua original, apesar de existirem transliteragoes noutras linguas, esse padrao €
mantido.

De acordo com o Sheikh Aminuddin Muhammad (2009), no seu livro intitulado
“Historia do Al-Qur’dn, do Hadice e da Biblia”, onde faz uma reflexdo profunda usando o
método comparado e andlise do conteldo destas escrituras sagradas, destaca que, em
termos gerais, “Al-Qur'dn” representa a palavra de Allah revelada ao profeta
Muhammad e encontra-se perante as pessoas na forma de livro, cuja recitagio também
significa um acto de adoragao.

Conforme descreve este Sheikh na sua obra, o livro sagrado dos mugulmanos (Al
Qur’an”), é estruturado em |14 capitulos composto por versiculos de diferentes
extensoes.

Em Mogambique, a religido mugulmana é maioritariamente predominante na zona
costeira de Nampula, Niassa e Cabo Delgado, que por razoes historicas eram pontos
de trocas comerciais entre os arabes que vinham do médio oriente e as comunidades
mogambicanas, oportunidade que foi devidamente usada para divulgar a palavra e
ensinar o islao.

De acordo com a obra “Lutar por Mogambique”, da autoria de Mondlane (1995), os
comerciantes arabes ja tinham visitado a costa mogambicana e ai se estabelecido ha
cerca de 1000 anos atras, difundindo o islao e a sua cultura material entre os povos do
litoral.

No século XXI, a religiao tem-se expandido para todos os cantos do pais e até algumas
pregacoes da palavra de Deus (Allah) sao ensinadas com recurso aos meios modernos
das Tecnologias de Informagao e Comunicagao (TIC’s), a destacar:

a) YouTube, através do Canal ISLAMMOZ DAWA, que até Abril de 2019 ja tinha
publicado aproximadamente 800 videos de palestras religiosas discutindo
temas cadentes e esclarecendo dlvidas para os crentes do islamismo; e

b) A Radio “A Voz do Islam” — 96.3 FM”, uma radio islimica que sita na Cidade da
Matola, capital da Provincia de Maputo, cujo sitio na internet é:
http://www.radioislam.org.mz/.
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Essa € uma forma de divulgacao do islao que tem sido expressiva e vem atraindo mais
crentes, num contexto em que existe uma interpretagao erronea e perigosa de que o
mugulmano esta intimamente associado a pratica de actos de extremismo e/ou
terrorismo, tanto no mundo, como em Mogambique.

Para consolidar o entendimento mugulmano do processo empreendedor, foram
entrevistados os seguintes Sheikhs (Fs:ll): Saide Habibe®, Nuro Omar Mecupa’ e
Atumane Cavalocate'’, mas também, consultadas algumas obras de referéncia no que
concerne as regras do islamismo.

4.2.1.1.1 E permitido desenvolver negocios e iniciativas empreendedoras a
luz do Islao (Islam)

Na perspectiva do livro “Perguntas e Respostas Sobre a Fé Isldmica”, da autoria de Giilen
(2009), Allah (Deus) outorga riqueza e pobreza material aos individuos por motivos
conhecidos por Ele proprio. Por exemplo, algumas pessoas herdam inteligéncia,
habilidade e visio para os negodcios, enquanto outros também os possuem e nio
desejam usa-los. Portanto, para o individuo fiel que realiza boas acgdes e da em
caridade algo do que lhe foi outorgado, a riqueza € um meio de bondade. Por
conseguinte, se a fé do individuo é débil e se este sai do caminho recto, entao a
riqueza se converte em um meio de maldade.

Conforme argumentou o Sheikh Saide Habibe:

“....A pratica do empreendedorismo e negocios ¢ licito e vital na religido
isldmica. No entanto, o que torna o empreendedorismo islimico sdo as praticas
e crencas do alcorio e da tradigio profética, mas isso, ndo significa que a
religido islimica traga alguma teoria sobre o assunto. O Islam compreende que
a actividade econdmica é relevante para a criagdo da estabilidade social, mas
também, para a satisfagio de necessidades do ser humano e deve ser feita com
determinagdo e justica. Pois, o proprio profeta Muhammad ja praticou a
pastoricia e o comércio, logo, o crente também pode faze-los..."”

Fica claro assim que o caminho mais seguro para que os crentes progridam é o
entendimento de que tudo que é dado por Allah esta concebido para aperfeigoa-los.
Nessa perspectiva, sem ter em conta as circunstancias pessoais, oS crentes
mugulmanos devem esforgar-se para melhorar o bem-estar dos demais e ter a
confianga interior e exterior no Todo-Poderoso e Todo Misericordioso (Giilen, 2009).

8Sheikh afecto na mesquita/Massjid Muhammad SWA, que tem sido um dos principais oradores da
religido mugulmana em Mogambique e tem divulgado a palavra para os seus irmaos e a comunidade no
geral.

Sheikh afecto na mesquita/Massjid Assane Hussein-Maputo Shoping Centre, tem desenvolvido muitas
q | P g
palestras e ensinamentos sobre as boas praticas e conduta do crente a luz do islao (Islam).

'"Sheikh que desempenha a fungio de Presidente da Associagio Mogambicana de Rugya e Promogio de
Satde Publica (AMORUSP), onde usa-se a palavra de Allah para quebrar algumas praticas de feitigaria e
maus espiritos.
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O Sheikh Atumane Cavalocate reforca que Allah (Deus) exige com que o crente
mugulmano privilegie a oragao em primeiro lugar e depois o comércio e os negocios,
nos seguintes termos:

*“...Allah n3o proibe a pratica do comércio e negdcios pelo ser humano, mas sim,
as pessoas nio devem hipotecar as horas de oragio para praticar actividades
comerciais. O mugulmano deve fechar o comércio nas horas de oragio para
servi-lo...”

Entretanto o argumento da partilha de informagio verdadeira ao cliente nas
transacgdes comerciais € importante, por exemplo, o Sheikh Abdala ''(Antonio Omar)
descreve que é proibido:

“...Usar mentiras, vender mercadoria com defeito nao declarado, falta de
sinceridade, falta de honestidade, vender mercadoria sem perfei¢do...etc.”

Todos os posicionamentos assumem que € permitido o exercicio da actividade
empreendedora, desde que respeite as recomendagoes de Allah (Deus) em primeiro
lugar em tudo que for actividade comercial e econémica.

4.2.1.1.2 O Islao (Islam) proibe o recurso ao crédito bancario com Juros

O empreendedor que professa a religido islamica, esta limitado de aderir ao crédito
bancario com juros, pois, o Sagrado Alcorao que orienta esta religidao, descreve as
seguintes recomendagoes de Allah (Deus):

“Por lucrar com a usura, sendo que lhes havia sido proibido e por apropriar-se dos
bens do proximo indevidamente. Por certo que reservamos aos incrédulos dentre
eles um doloroso castigo” (Alcordo, An-Nissd, 4: 161).

“E se ndo deixais a usura, sabeis que Allah e Seu Mensageiro vos declarario guerra.
Mas, se vos arrependerdes, tereis direito ao capital original, desta forma nio
oprimireis e nem sereis oprimidos” (Alcordo, Al-Baqara, 2: 279).

“Os que lucram com a usura sairio (de suas sepulturas no Dia do Juizo) como
aquele a quem Satanas possuiu, deixando-o transtornado” (Alcordo, Al-Baqara, 2: 275).

“Allah fard com que tudo que provenha da usura nio tenha nenhuma béngio, mas,
em troca, (Allah) aumentara a riqueza daqueles que fazem caridades” (Alcordo, Al-
Baqara, 2: 276).

Entendamos a palavra “USURA” como sendo juros, ou melhor, a cobranga de um
interesse financeiro que vem como requisito coercitivo e compulsério na concessio
de um empréstimo.

No argumento do Sheikh Saide Habibe o juro é proibido na religiao islamica, em
contrapartida, os bancos condicionam o crédito bancario aos juros, e a banca ainda
nao encontrou uma férmula para o financiamento sem recurso aos juros em
Mogambique.

"'Delegado Adjunto e Coordenador de projectos no Conselho Islimico de Mogambique, Delegagio do
Niassa.
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Algumas saidas para os créditos bancarios com juros sao propostas pelo Sheikh Nuro
Mecupa, nos seguintes termos:

*...Criar um banco ou balcido que trabalhe com a lei mugulmana, dando crédito sem
os juros seria uma boa alternativa, pois, o juro & um dos maiores pecados no islio,
porque trata-se duma injusti¢a, um aproveitamento de alguém que estd num estado
de caréncia para endividi-lo ainda mais, ao invés de empresti-lo sem essa
componente. Se precisa de emprestar ao empreendedor, que se empreste na medida
certa...”.

Os pressupostos apresentados pelos Sheikhs Habibe e Mecupa, evidenciam que os
mucgulmanos sao proibidos de pagar ou receber juros em qualquer tipo de negocios,
no entanto, os juros retiram a riqueza da sociedade sem produzir nada, nessa logica, o
entendimento mugulmano diz que é preciso produzir o maximo, consumir o
necessario e distribuir o excesso, o que os juros nao proporcionam.

Em termos criticos, assume-se que o sistema de reprodugio capitalista tem nos juros,
o seu alicerce de funcionamento, logo, a rejeicdo dos juros pelo islamismo, coloca a
religido mais proxima duma sociedade mais comunista e distancia-se mais do egoismo e
individualismo tipico das sociedades capitalistas.

Ha uma necessidade de recordarmos os argumentos trazidos por Marx e Engels
(2005), na obra “O Manifesto Comunista”, ac destacarem o seguinte:

*“...A burguesia afogou os fervores sagrados da exaltagdo religiosa, do entusiasmo
cavalheiresco, do sentimentalismo pequeno-burgués nas aguas geladas do calculo
egoista. Fez da dignidade pessoal um simples valor de troca; substituiu as
numerosas liberdades, conquistadas duramente, por uma U(nica liberdade sem
escrupulos: a do comércio.” (p. 42).

Esse trecho foi escrito no século XIX, num contexto de miséria e exploragao da mao-
de-obra barata pelo sistema capitalista vigente na época nos paises europeus. O que
demostra que Marx e Engels propunham uma alternativa ao capitalismo.

Contudo, nos Gltimos dias maior parte dos paises internacionais adoptam o liberalismo
que esta associado ao capitalismo e a democracia ocidental, o que o historiador
Francis Fukuyama chamou de “Fim da Historia e o Ultimo Homem”.

Para Fukuyama (1992), as propostas que restam hoje em contraposigao a democracia
liberal e capitalismo estio na defensiva, e representariam o conservadorismo e o
atraso. No entanto, a situagdo dos paises que permanecem socialistas, como China,
Cuba, Coréia do Norte e Vietnam, deixou ja de reflectir uma ideia dindmica e atraente,
mesmo com pequenas representagoes do poder socialista no mundo. Hoje, os que se
dizem comunistas empenham-se numa luta continua de retaguarda para preservar
alguma coisa da sua posigao e do seu poder.

Ficou claro no argumento deste autor que o socialismo significa um primeiro passo na
superagao do capitalismo e um avango em direcgao ao comunismo, a uma sociedade
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sem classes, restando apenas as diferencas individuais entre as pessoas. E infelizmente
o capitalismo e a democracia liberal venceram o socialismo e comunismo, cujo marco
relevante foi a queda do murro de Berlim, simbolo da guerra fria, que dividia esta
cidade durante 28 anos, e em 1989 foi o seu declinio.

4.2.1.1.3 O Crente Muculmano Empreendedor deve apenas investir em
negocios que actuam em areas consideradas licitas pelo sagrado Alcordo

Para o Sheikh Saide Habibe é preferivel sacrificar a actividade financeira e salvar vidas e
nao o contrario. Assim sendo:

...... E proibido ao crente mugulmano que queira desenvolver um negécio as
seguintes praticas ilicitas: (a) actividades econdmicas que envolvem
especulagio; (b) investir em negodcios cujo lucro dependam da promogio de
adultério; (c) negdcios que gravitam na venda de bebidas alcodlicas; (d) drogas
e tudo que é prejudicial a si e outrem....”.

Na visdo do Sheikh Habibe, em Mogambique apenas recebemos e nio produzimos e ha
uma luta para adquirir o maior bolo dos valores vindos de doagoes sem produzir e
algumas vezes todos acham que recorrendo a politica € a melhor alternativa de crescer
financeiramente. A nossa estrutura social ja vem moldada com praticas desviantes e
constitui um desafio romper com o sistema pré-estabelecido, na medida em que,
recebemos praticas culturais desviantes, recebemos o sistema politico, recebemos as
praticas capitalistas do ocidente. Por isso, mesmo que seja possivel é muito dificil
desenvolver negocios respeitando a palavra de Allah, visto que, a sociedade esta toda
amarada por actos ilicitos.

QOutra observacao relevante, relacionada aos actos ilicitos no desenvolvimento de
negocios, foi trazida pelo Sheikh Nuro Mecupa, ao assegurar que:

“...Os ilicitos estdo espalhados desde a fabricagdo, distribuigdo e consumo dos
produtos, dai que o crente mugulmano deve saber que o sucesso dele no
negocio depende de Allah. A inteligéncia consegue transformar o nada em nada,
engquanto que a esperteza nem sempre traz bons resultados. Muitas das vezes a
sociedade é que cria limitagdes, ao invés de ajudar os empreendedores, puxa-os
para baixo. Maior parte da populagio come¢a do zero, por nascer de familias
pobres, ndo herda factores de producio e este empreendedor vai ter que fazer a
sua parte e criar o seu negocio do nada. A precariedade da sociedade gera um
estado de caréncia que compromete o futuro, pois acaba viciando a sociedade
com actos ilicitos.”

Nesse aspecto o empreendedor que professa a religidio mugulmana devera em
primeiro lugar conhecer a palavra de Allah (Deus) revelada ao seu Mensageiro (O
Profeta Muhammad), para dai saber identificar as proibicoes para o exercicio da
actividade econdmica, as excepgoes e permissoes, para que seja bem-sucedido e o seu
estado de espirito esteja tranquilo.
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4.2.1.2 Abordagem Crista

Na idade média, atravées do feudalismo a igreja catodlica sustentava o sistema
monarquico, dando legitimidade aos senhores feudais e aos reis. Na Inglaterra do Rei
Henrique VI, aguando do rompimento com a Igreja Catodlica e o estabelecimento da
Igreja Anglicana, ocorreram mudangas sociais drasticas, principalmente apés a Rainha
Elizabeth | assumir o trono, rompendo de vez com as doutrinas catodlicas, e instalando
um sistema religioso persistente até hoje (Vieira e Jacinto, 2012).

Estes autores argumentam que as religioes protestantes tiveram origem a partir das
ideias de Martin Lutero e Jodo Calvino. Os pensamentos e ideias de Lutero e Calvino
proliferaram por toda a Europa e deram inicio a mudangas sociais que trouxeram
consigo transformagoes muito importantes para a construgao do capitalismo de hoje.

O livro sagrado dos cristaos, independentemente de ser catdlicos ou protestantes, € a
Biblia, que encontra-se estruturada em duas partes, o Antigo Testamento (antes de
Cristo) e o Novo Testamento (depois do nascimento de Cristo). Para todo cristio o
salvador dos pecados da humanidade ¢é Jesus Cristo, entretanto, algumas
interpretagoes chegam até a considera-lo de Deus.

De acordo com Muhammad (2009), os Evangelhos, do grego “Euaggelion” (boa-nova),
referem-se ao nascimento do Messias prometido e focam a vida, morte e ressurreigao
de Jesus, bem como seus ensinamentos. O Novo Testamento da Biblia actual é
constituido por 27 livros. Pode ser dividido em 4 partes: Evangelhos, Histéria, as
Epistolas e Profecia.

Para este autor, o Antigo Testamento é estruturado em 39 livros escritos
originalmente em hebraico, relatando a obra de Deus no universo antes do nascimento
de Jesus. Pode ser dividido em 3 partes principais: Historia, Poesia e Profecia.

Revisitando a Biblia Sagrada dos cristios, observa-se que algumas passagens que
orientam os negocios e investimentos do empreendedor sdo muito claras,
evidenciando assim que os crentes desta religiao nao sao proibidos de praticarem
negocios, desde que exaltem o Senhor como provedor de tudo (incluindo a riqueza),
sejam licitos, promovam o bem e a caridade, pois vejamos:

“Nio digam, pois, em seu coragdo: ‘A minha capacidade e a forga das minhas maos
ajuntaram para mim toda esta riqueza’. Mas, lembrem-se do Senhor, o seu Deus, pois é
ele que da a vocés a capacidade de produzir riqueza, confirmando a alianga que jurou aos
seus antepassados, conforme hoje se vé”. (Deuteronémio 8:17-18).

Este livro sagrado, incentiva a busca pela liberdade e autonomia financeira do crente,
para sair das amarras das dividas, logo, encoraja a actividade empreendedora, que por
sua natureza envolve a criatividade, inovagao e independéncia financeira, como
passamos a citar:
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“Esforcem-se para ter uma vida tranquila, cuidar dos seus préprios negocios e trabalhar
com as préprias maos, como nés os instruimos; a fim de que andem decentemente aos
olhos dos que sdo de fora e ndo dependam de ninguém”. (I Tessalonicenses 4:11-12)

Para os cristaos a solugio para todos os problemas esta na Biblia Sagrada, nesse
sentido o sucesso do empreendedor também dependera em grande medida, da béngao
de Deus, em fungao da forga da sua fé, rejeitando os padroes do mundo terreno, que
muitas das vezes sdo ilicitos e pecaminosos, conforme descreve a seguinte passagem
do livro Romanos:

“Nao se conformem com o padrao deste mundo, mas transformem-se pela renovagao da
sua mente”. (Romanos 12:2).

A abordagem protestante tem uma disciplina diferente da catolica, por essa razao
devemos entender as suas filosofias de forma equidistantes.

Nesse sentido, o livro classico de Max Weber intitulado “ética protestante e o espirito do
capitalismo” demonstrou que uma simples olhada nas estatisticas ocupacionais de
qualquer pais de composigdo religiosa mista mostrara, com notavel frequéncia, uma
situagdo que muitas vezes provocou discussdes na imprensa e literatura catolicas e nos
congressos catolicos, principalmente na Alemanha: o facto que os homens de negocios
e donos do capital, assim como os trabalhadores mais especializados e o pessoal mais
habilitado técnica e comercialmente das modernas empresas é predominantemente
protestante (Weber, 2007).

Esse argumento de Weber pode ser bastante discutivel no século XXI, principalmente
em Mogambique, mas mesmo assim tem um fundo de verdade, pois, maior parte de
nos conhece homens bem-sucedidos financeiramente que professam uma religiao
protestante, como crentes ou mesmo pastores. Nalgumas vezes, chegamos a acusa-los
de desviarem para fins particulares os fundos patrocinados pelos crentes destinados ao
financiamento das actividades nas suas congregagoes/igrejas, o que nem sempre
constitui a verdade.

As igrejas protestantes mogambicanas tém vindo a crescer nos UGltimos anos, algumas
das quais aparecem publicamente exibindo nas radios e TV’'s milagres de curas para
problemas dificeis de solucionar, que sao dificeis de provar a sua veracidade, mas os
crentes acreditam que existem, em alguns momentos propoem a prosperidade
financeira para quem era pobre ou para empresarios fracassados. Mas nem todas
igrejas protestantes tém essa orientagao, no entanto, elas desempenham um papel
preponderante na educagio financeira dos empresarios e empreendedores,
disciplinando a forma como estes gastam os seus recursos.

Uma das igrejas com bons programas de educagdo financeira destinados aos seus
crentes empresarios ou que querem enveredar pelo empreendedorismo é a Igreja
Universal do Reino de Deus (IURD), que abriu um centro de formagao profissional
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com cursos semi-gratuitos para capacitar e vocacionar os seus membros e a sociedade
no geral na Cidade de Maputo, a titulo de exemplo.

Numa das suas pregagoes, Jesus disse:

L1}

“...Dé a César o que é de César e a Deus o que é de Deus...” (Mateus 22: 17,22).

Assim, mesmo que estejamos a desenvolver negocios é importante que cumpramos a
palavra de Deus e seus mandamentos, por exemplo, a décima parte dos rendimentos
do empresario e empreendedor devem ser oferecidos a igreja, o dizimo.

A religiao crista contribui em grande medida com as tecnologias religiosas; apoio
psicologico, acesso a informagdo, de negociagdo e do estabelecimento de contratos;
informagoes especificas e interpretadas de acordo com a visio de mundo religiosa;
dando-lhes maior grau subjectivo de certeza, esperanga e fé acerca de seus negocios;
prestacoes de servicos técnicos por parte de membros da organizagio;
desenvolvimento do capital humano devido a aprendizagem continua por meio de
cursos, semindrios, palestras, congressos; trocas de experiéncia; e possibilidades de
negocios, incluindo possiveis parceiros, fornecedores e clientes (Serafim, 2008).

Na interpretagao de Drakopoulou Dodd e Gotsis (2007), existem evidéncias de que a
religido exerce algumas influéncias especificas sobre o processo empreendedor,
presentes em trés momentos distintos: (a) na aquisicao de motivagao para a abertura
do empreendimento, fornecendo ou fundamentando o desejo do empreendedor e sua
motivagao; (b) nas negociagdes efectuadas para a entrada no mundo empresarial,
oferecendo uma espécie de comunidade integrada na qual o empreendedor pode
adquirir os recursos necessarios para iniciar suas actividades; e (c) no ambito do
nascimento da empresa e sua sobrevivéncia, estimulando um foco eticamente
coerente, compartilhado e de longo prazo, para gestao e direcgao do novo negécio ao
longo do tempo.

4.2.1.3 Abordagem Hindu

O termo hinduismo é uma criagao dos ingleses em 1830, e cujo dominio é muito mais
amplo do que aquele que, no Ocidente, conhece-se por religiao. O verdadeiro nome
do Hinduismo é Sandtana-Dharma, significando uma norma perene de existéncia, a que
sempre foi reconhecida. E uma tradicdo que é o proprio fundamento das coisas e nio
tem, portanto, um fundador (Follmann & Scarlatelli, 2006).

Em termos de expansio e expressividade no mundo, o hinduismo'? é a terceira religido
com o maior nimero de praticantes, no entanto, a maior parte dos crentes estd na
India.

"’Hinduismo é o termo genérico mais usado para dar conta da Ordem Eterna ou, em sanscrito: Sandtana
Dharma, que € a denominagdo correcta da religido hindu (KUNG, 2004).
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Poderiamos seguir a abordagem de Follmann e Scarlatelli (2006), ao destacarem que
quanto aos textos sagrados desta religiao, temos, inicialmente, o corpus Sruti
(revelagao; o que é ouvido da divindade). Nesse corpus destaca-se o Rig-veda, um texto
ariano que relata as batalhas com os povos locais os quais resistiam ao avan¢o dos
invasores. Essas batalhas desenrolaram-se até depois do ano 1000 (a.n.e.). Ja o Sama-
veda, o Yajur-veda e o Atharva-veda narram o periodo da fusao cultural.

Nestes moldes, estes quatro textos constituem Os Vedas, (ou saber, conhecimento),
escritura sagrada mais antiga do Hinduismo. Cada um dos textos que compoem os
Vedas contém explicagoes, ensinamentos e féormulas magicas. Entretanto, os Vedas sao
considerados textos revelados, originados directamente do Absoluto (Brahma) no
comego do mundo e captados por sabios que os teriam transmitido oralmente de
geragao em geragao e, depois, compilados em forma escrita.

De acordo com Borges (2012), a estrutura das quatro colecgoes dos Vedas sao:

* Rig-veda ou “Veda dos canticos”: contém os textos mais antigos (1500 a 1000 a.
C.), que se recitavam durante os sacrificios; € composto por mil e vinte e oito
hinos, dirigidos a diversas divindades, divididos em 10 livros;

e Sama-veda: sao extractos do Rig-veda com notagoes musicais arcaicas para uso
dos cantores, durante os sacrificios;

e Yajur-veda: composto por cinco colecgoes de preces e poesias para serem
recitadas em voz baixa nos sacrificios; e

e Atharva-veda: o (ltimo a ser compilado, contém 731 encantamentos em 20
livros, reflectindo uma religiao magica e popular.

Mas temos também, de acordo com Kiing (2004), o Bhagavad-Gita a escritura sagrada
mais conhecida e de maior influéncia, muitas vezes chamada de evangelho do
Hinduismo e, ao mesmo tempo, um dos grandes documentos éticos da humanidade.
Na perspectiva de Borges (2012), trata-se dum poema filosofico considerado o “Novo
Testamento dos hindus”, comparando com a religido do cristianismo.

Segundo Follmann e Scarlatelli (2006), o Bhagavad-Gita é, em todos os sentidos, O
Livro, uma espécie de cimento que une a pluralidade de linguas e culturas que
compdem a India. O Bhagavad-Gita reline e ordena todos os caminhos ou vias de
salvagao que sao conhecidos. Nesse sentido, o empreendedor e empresario que
professa a religido Hinduismo deve praticar os seus negocios usando duas
componentes morais fundamentais do Hinduismo, o Yama (para o relacionamento com
os outros) e o Niyama (na relagao consigo mesmo) e as suas normas, a destacar:

I) Yama: Ahimsa (nao agredir), Satya (dizer a verdade), Asteya (ndo roubar),
Brahmacharya (permanecer celibatdrio/solteiro, casto), Aparigraha (nio
cobigar);
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2) Niyama: Saucha (pureza), Santosha (contentamento), Tapas (austeridade),
Svadhyaya (estudo das escrituras), Ishvarapranidhana ou Atmanivedana (auto-
rendigao a Deus).

Nessa religiao, que tem vindo a crescer significativamente em Mogambique, existem
milhares de deuses e deusas. Mas os sdbios afirmam que todos eles sio apenas
diferentes formas de um mesmo e unico Deus. Dos varios deuses, trés se destacam:
Brahma, o criador, Vishnu, o preservador, e Shiva, o destruidor.

Os crentes que professam o hinduismo acreditam em varios deuses e na reencarnagao,
ou melhor, os seres humanos morrem e renascem varias vezes, onde nas varias vidas,
eles tém a oportunidade de evoluir, até chegar a um estagio em que se unem a
Brahman, a realidade suprema.

Para se chegar a essa fase, exige que o crente pratique os pilares da mentalidade hindu,
que na visao de Borges (2012), sao varios a destacar:

a) Karman (no nominativo karma): € a lei moral da causa e efeito, sustentando que
tudo quanto um individuo € resulta das suas acgoes nas vidas passadas. O
karman traz em si a ideia de reencarnac¢ao. Toda a matéria € como um mar de
corpos que adquire vida pelas almas que vao reencarnando. O progresso
espiritual da-se quando um individuo vive de forma virtuosa, o contrario
acontece quando se deixa dominar pela maldade;

b) Dharma: significa “lei”, aproximando-se do conceito judaico de Torah. O dharma
consiste nas normas, responsabilidades e deveres inerentes a cada casta e
sexo, concretizados nas regras que sio o seu aspecto mais pratico. Para além
dessas normas particulares existe um dharma universal, que inclui o perdao, o
conhecimento espiritual, a auséncia de raiva e ganancia, a pureza e a capacidade
de distinguir entre o bem e o mal;

c) Yoga: significa “unido” e pode entender-se em dois sentidos: um sentido por
assim dizer psicologico, denotando a unido das faculdades do individuo
conducentes a sua unificagdo como pessoa, e um sentido teologico, denotando
a uniao do espirito individual ao Espirito Universal, ou, se preferirmos, a uniao
da alma a Deus. Em qualquer dos casos o seu objectivo é, de certo modo,
melhorar o karman para que a pessoa consiga escapar ao sdsdra'’;

d) Esta libertagio ou fuga, chama-se moksa, “soltura”, e é o resultado da
iluminagao intelectual; isto é, depois de compreender a verdadeira natureza da
realidade, o individuo deixaria de estar dependente da armadilha dos desejos,
do karman e do sdsdra. Por outras palavras, o moksa é a morte da ilusio e dos
desejos que escravizam e fazem o individuo sofrer por causa de uma existéncia
condicionada; e

3Os individuos transitam da morte para o renascimento através de um processo de tal forma doloroso,
que os mais elevados ensinamentos e sacrificios hindus tém por objectivo a fuga ou libertagio desse
mesmo processo continuo, que se denominam sdsdra (Op. Cit.)
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e) O moksa inclui uma dupla conotagao: do ponto de vista da negacao, significa o
fim da ansia, da ilusao e da morte; afirmativamente, representa o estado de
consciéncia e felicidade pura, a participagio na verdade imortal do Brahman,
“espirito primordial” ou “alma universal”.

De acordo com a palavra de Deus, mesmo que o crente do Hinduismo pratique
negocios, este deve fazé-lo para o bem, com destaque para ajudar os necessitados, tal
como passamos a citar uma das passagens do sagrado Bhagavad-Gita:

“Na mente dos apegados aos prazeres dos sentidos e a riqueza material, e que por isso
se iludem, ndo ocorre a decisdo de prestar servigo a Deus” (BG cap.2, 44).

“Todos esses actos devem ser executados sem apego aos resultados, mas como um
simples dever. Eis 2 Minha opiniao, 6 descendente de Pritha. (BG cap.18, 6).

A religido Hinduismo proibe vivamente a falsidade, todo tipo de roubo no
desenvolvimento das actividades econémicas, mas incentiva a austeridade por parte do
empreendedor, desde que nao se guie para a riqueza material, os resultados dos seus
empreendimentos devem ser naturais de acordo com as vontades do Supremo.

Um contributo muito relevante foi feito por Dana (2009), ao explicar a maneira como
a religidao se relaciona ao empreendedorismo: (i) as diferentes religices valorizam o
empreendedorismo de formas distintas; (ii) as diversas religioes produzem diferentes
padroes de comportamento empreendedor, devido a diferengas em seus conjuntos de
valores; (iii) a especializagio em wuma determinada religido determina o
empreendedorismo; (iv) as redes de relacionamento entre membros de uma
determinada religido delimitam o empreendedorismo; (v) a religiio oferece
oportunidades empreendedoras; (vi) as crengas religiosas podem dificultar o
empreendedorismo; e (vii) as religioes possuem mecanismos para a perpetuagao de
valores que facilitam ou dificultam o empreendedorismo.

Dada a existéncia desta relagao, podemos assumir que existe um empreendedorismo
religioso, cujas bases assentam no cumprimento das escrituras sagradas, onde a forma
de relacionamento com clientes, funcionarios, investidores e fornecedores devem ser
com base na palavra de Deus.

4.2.2 Empreendedorismo e Feiticaria

Sabemos que todos os seguimentos que se utilizam da Magia, da Magica e dos
Sortilégios para conseguir o que se quer, usam ou nao, alguma coisa que pertenga a
pessoa escolhida para efeitos positivos como a cura, felicidade, paixao, prosperidade
financeira/material, e, efeitos negativos como fazer adoecer, impedir o amor, ou levar a
miséria, além de premonig¢oes. Acreditando-se superiores, os feiticeiros, apostavam em
seus imensos poderes, para actuar com a alta magia, e se aproximaram dos espiritos
intermediarios entre Deus e os homens, radiacdes universais, benéficas ou maléficas
produzidas pelo sol, estrelas, deuses, seres, elementos terrestres e anjos, ou, se unirao
as forgas do mal (Molina, 2012).
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Na descrigao de Molina (2012), na sua obra “No Reino de Feiticaria”, ilustra que existem
duas formas de magias entre os feiticeiros, a destacar:

(1) A primeira é a que trata de agir beneficamente, que se inspirava unicamente na
ideia de fazer o bem aos nossos semelhantes, para o qual era necessario
possuir altos dons de bondade, consciéncia pura, abnegagao e desinteresse sem
limites, chamavam-na de Magia branca;

(2) A segunda é constituida por um conjunto de praticas repugnantes e
condenaveis, com processos fortes que faziam sofrer, adoecer ou morrer
alguém, executando impunemente e sem perigo algum para o feiticeiro, visando
realizar vingangas cruéis, seu objectivo é sempre causar o mal, por isso
chamam-na de Magia Negra.

A discussdo sobre o fenomeno feiticaria e da sua existéncia em Mogambique, ainda se
faz as escondidas. Se, por um lado, o regime colonial portugués exerceu uma grande
repressao sobre as tradi¢oes e crengas dos mogambicanos, a FRELIMO, depois da
independéncia nacional, nao fugiu a regra. Tal como no regime colonial, também
considerou a crenga e a pratica da feitigaria como superstigao, e, por isso, um mal a
ser combatido (Raimundo, 2009).

Existe uma crenga entre empreendedores mogambicanos, mas que poucos, assumem
praticar, com destaque para comerciantes de que o sucesso dum negécio recém-
criado depende de alguma forga espiritual proveniente da feitigaria, ou seja, “ser
tratado”, “tomar banho”, “minar o sitio” etc.

De acordo com o Professor Lucas Tsamba'’, caimos no erro ao pensarmos o
empreendedorismo como a solugao para tudo, muitas das vezes sem reparar para o
contexto onde os negoécios sao executados. Nessa logica de ideias, é necessario
compreendermos que o desenvolvimento da actividade empreendedora pode
acontecer de duas formas, nomeadamente, a primeira por necessidade e a segunda por
oportunidade. Em Mogambique infelizmente acontece a primeira forma.

Na perspectiva deste professor, a feiticaria é uma realidade em Africa, e Mogambique
nao € uma excepgao, contudo, nao acredita na influéncia da feiticaria no sucesso dos
negocios do empreendedor, apesar, de existirem comerciantes e pessoas que tém fé
nestas praticas.

A professora Raimundo (2009), no seu escrito “Mobilidade da Populacdo, Pobreza e
Feiticaria no Meio Rural de Mocambique™ através do estudo de caso efectuado no distrito
de Mandimba em Niassa, foi bastante ousada na sua investigagao, onde segundo os seus
entrevistados, a feiticaria acontece por meio do chitega que manifesta-se de varias
maneiras. Essas manifestagdes permitem identificar os seus diferentes tipos. Por vezes
ela é caracterizada pela paralisia dos membros superiores. Neste caso, designa-se por

“Professor universitirio da disciplina “EMPREENDEDORISMO” no Departamento de Sociologia da
Universidade Eduardo Mondlane (UEM), em Mogambique.
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chitega de ngucu (feitico de galinha). Noutros casos, ela manifesta-se através da paralisia
dos membros inferiores, que os Ajaua chamam por chitega de ngono (feitico de
tartaruga). O tipo de chitega mais perigoso e mais temivel é o chitega de nguena (feitigo
de crocodilo). Quem apanha este chitega morre inevitavelmente.

Raimundo (2009), conclui que os camponeses usam a feiticaria como argumento para
nao melhorarem a sua condigao de vida, no que diz respeito a habitagao, produgao
agricola, bem como para criar uma aparente harmonia social, na medida em que
vivendo todos em iguais circunstincias de pobreza, consegue-se maior estabilidade
social e economica.

O estudo desenvolvido por Cavallo (2013), no dmbito da sua tese de doutoramento
em antropologia “Curar o passado: mulheres, espiritos e “caminhos fechados” nas igrejas
Zione em Maputo, Mocambique”, demostrou que segundo os seus testemunhos, hoje
em dia o universo espiritual nao esta desequilibrado s6 por causa da guerra civil, mas
sobretudo por causa da ganincia dos antepassados que, para se tornarem ricos,
ilegitimamente praticaram actos de feiticaria que hoje em dia prejudicam os seus
descendentes. Deste modo, os espiritos maus que afectam os descendentes sao causa
da sua “pobreza” crénica, uma nogao que se resume em varias formas de doenga.

Nessa logica, Carvallo argumenta que a relagao com defuntos familiares nunca pode
ser ignorada, pois € um elemento importante para a preservagao do bem-estar. O pai,
a mae e os avos paternos de um individuo quando falecidos constituem os mortos com
poderes juridicos sobre os descendentes e com obrigagao de serem lembrados. Assim,
os defuntos familiares fazem parte da vida dos seus descendentes, completam-nos e
estdo integrados no seu Ser, sendo que todos requerem respeito ou consideragao.

Outro testemunho sobre a forte influéncia da feiticaria nos negécios em Mogambique
foi dado por Mahumane (2015), onde evidenciou com a pesquisa “Marido Espiritual:
Possessdo e Violéncia Simbdlica no Sul de Mocambique”, destinada a sua tese de
doutoramento, que as pessoas, especialmente os mais velhos estabelecem pactos com
espiritos, pois acreditam que estes tém poderes suficientes que ajudam a acumular
riqueza, a dar sorte nos negocios, no trabalho e na vida quotidiana em geral.

Assim sendo, existe a possibilidade de que no contexto mogambicano algumas pessoas
tentem usar a feitigaria para prejudicar outras que conseguem por meio do
empreendedorismo, se destacar com sucesso e melhorar as suas condigoes de vida.
Mas também, pode existir um esforco dos pequenos comerciantes, pequenos
empresarios e/ou “burgueses” locais de usarem a feiticaria para “defenderem-se dos
ataques dos ambiciosos”. Acredita-se que outro grupo vai em busca do sucesso nos
curandeiros. Fica exposto em linhas muito claras que a empresa e o empresario
africano, nomeadamente o mogambicano, enfrentam o desafio de incorporar o
presente e o passado, o tradicional e o moderno, o formal e o informal, formas
capitalistas e nao capitalistas, o urbano e o rural, para se ajustarem as leis do mercado.
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O importante & entendermos que o fenomeno de feiticaria existe em Mogambique,
por conseguinte, os seus resultados para impulsionarem o sucesso do empreendedor
ainda nao podem ser demonstrados objectivamente, apenas ha uma crenga misteriosa
entre os seus praticantes.

4.3 Dois (2) Casos de Sucesso no Empreendedorismo em Mocambique

4.3.1 ZAIDA Construcoes Lda

Frase de referéncia empreendedora: “Mogambique ndo é sé construgdo civil...tem muitas
oportunidades disfarcadas...”

(AUTOR: Audéncio Raimundo, Director Geral da ZAIDA Construgoes Lda.)
a) Historia Empreendedora

Foi criada oficialmente em 2010 através do seu licenciamento para efeitos de inicio de
actividades, mas a ideia de negocio existia desde 2009, uma parceria de sucesso
firmou-se entre os sécios fundadores desta PME, Audéncio Raimundo (actualDirector
Geral) e Zaida Malate (socia), que desafiou a crise econémica mogambicana que teve o
seu inicio em 2015, com a retirada do apoio ao Orgamento do Estado por parte dos
doadores internacionais.

O soécio e actual Director-Geral, tomou a iniciativa de investir no negocio da
construgao civil que leva o nome da segunda sécia fundadora, como uma ideia que se
encaixava perfeitamente na area de formagao técnica do Director Geral (Técnico de
Construgao Civil), mas também, pelo facto de seu pai ter aberto uma empresa de
construgdo civil na década de 80 e maior parte da familia actuar neste sector, os socios
decidiram assim, arriscar os seus escassos recursos na area de construgao civil.

b) Descri¢cio Sumaria da PME
NOME: Zaida Construgao Lda.

LOCALIZACAO DOS ESCRITORIOS CENTRAIS: Avenida Eduardo Mondlane,
Cidade de Maputo, “Pandora”.

MEDIA DO VOLUME DE NEGOCIOS: 51.000.000,00 MZN (Cinquenta e Um Milhées
de Meticais), que nos anos anteriores a 2015, antes da crise superava este valor.

NUMERO DE COLABORADORES PERMANENTES/TEMPO INTEIRO: Antes de
2015 eram 40 trabalhadores e em 2019 ficaram apenas |5, depois da reestruturagao
administrativa/downsizing efectuada, devido a crise economica.

PRINCIPAIS CLIENTES E EMPREITADAS DE REFERENCIA: Centro de Saide de
Khobe, Regadio de Boane, Regadio de Mapai, Escolas Construidas na Cidade de
Maputo, Bombas de Combustivel na Provincia da Zambézia e Manica (no ambito do
Fundo Nacional de Energia-FUNAE), Estradas e Pavimentos na Cidade e Provincia de
Maputo.
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c) Segredo do sucesso da ZAIDA Construcoes Lda. em Mocambique

O Director Geral e socio fundador da empresa, elegeu as seguintes qualidades
relevantes para o sucesso duma PME como a sua:

e Dedicacao no fornecimento do servigo;

® Respeito aos fornecedores;

e Manter o compromisso com os contratos e promessas informando sobre o
andamento da empreitada.

Nestes moldes, a empresa indicou os seguintes factores que tornam a concorréncia
irrelevante:

* Prestagao de servigos de qualidade (a ZAIDA esta no processo de certificagao
de qualidade I1SO); e

e O prego é competitivo, sendo uma das construtoras com pre¢o mais baixo
num mercado dominado por empresas de construgao chinesas e portuguesas,
com mais experiéncia.

4.3.2 ITIS-Instituto de Tecnologias Inovacdo e Servicos

Frase de referéncia empreendedora: “Mogambique estd na moda e devemos apostar no
auto-desenvolvimento individual e institucional para procurar novas combinagdes de fazer as
coisas de forma inovadora...”

(AUTOR: Ivan Oscar, Sécio Co-Fundador do ITIS)
a) Histéria Empreendedora

A ideia de negocio iniciou com o desenho do software de Simulagdo Empresarial (a
referencia da empresa), no entanto, posteriormente conseguiu-se o primeiro cliente
que aceitou fazer o pagamento antes e houve necessidade da abertura duma conta
bancaria que ficou com o valor cativo, até que fosse legalizada a empresa em 201 |. Dai
foi-se atras de novos clientes, para a consolidagiao da empresa.

O testemunho partilhado pelo sécio Ivan Oscar, demonstra que o ITIS foi composto
por pessoal muito persistente e determinado nos seus objectivos, que estavam
dispostos para fazer sacrificios, conforme as experiéncias a seguir:

“Iniciamos como ITIS em 2011, depois da criagio do software de Simulagio
Empresarial que actualmente (2019) é usado por cerca de |5 Instituicdes de
Ensino Superior-lES mogambicanas e funcionavamos numa garagem da Avenida
Salvador Alende na Cidade de Maputo...”

“Com a crise de 2015, ficamos cerca de 8 meses sem pagar salirios dos

funcionarios, mesmo tendo colaboradores que eram pais de familia, custeando
apenas as despesas de agua, luz e renda do edificio. No entanto, continuamos e
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ndo fechamos como tem sido pratica de muitos empreendedores porque fomos
teimosos e acreditamos que era possivel..."”

“Ja viajamos sem dinheiro, nem alimentagdo para oferecer um servi¢o no distrito
de Chokwé e nio desistimos....."

O produto que langou o ITIS foi a Simulagao Empresarial e até hoje tem tido bons
resultados através dos seus pacotes virados para a area de educagio superior, técnica
e profissional. Mas também, actua na area de desenvolvimento de bases de dados
corporativos e sistemas de gestao comercial, gestio de armazém e stock, gestao de
recursos humanos e gestao académica.

Antes da institucionalizagao do ITIS, existiam quatro (4) sécios, a destacar:

e Gildo Cossa-Licenciatura em Gestio pelo ISCTEM;

e Azarias Armando-Licenciatura em Informatica pela UEM;

e Jérsia Siqueira-Licenciatura em Hotelaria e Turismo pela UEM; e
e Vali Issufo-Licenciatura em Informatica pela UEM.

Apos a sua institucionalizagao do ITIS como empresa, concretamente em 201 |, houve
ingresso de novos socios:

e Ivan Oscar-Licenciatura em Informatica pela UEM;
® Amarildo Come-Licenciatura em Informatica pela UEM; e
e Bavika Dines-Licenciatura em informatica pela UEM.

Os socios ainda continuam os mesmos desde a sua criagdo, o que demonstra certa
coesao e senso de responsabilidade com a causa, independentemente das adversidades
que apareceram.

b) Descricio Sumaria da PME
NOME: ITIS-Instituto de Tecnologias Inovagao e Servigos;

LOCALIZACAO DOS ESCRITORIOS CENTRAIS: Rua Crisanto Castiano Mitema N°
85 Maputo, Mogambique.

MEDIA DO VOLUME DE NEGOCIOS: No inicio das actividades o volume de
negocios era de aproximadamente 500.000,00 MZM (Quinhentos Mil Meticais).

NUMERO DE COLABORADORES PERMANENTES: Inicialmente eram 25
trabalhadores e devido a crise, em 2015 o niumero baixou para |2 funcionarios, na
actualidade (2019);

PRINCIPAIS CLIENTES DE REFERENCIA: Os principais clientes do ITIS sio
instituicoes de Ensino Superior, como sdo os casos dos primeiros a serem assistidos
com a plataforma de Simulagao Empresarial: Instituto Superior Politécnico de Gaza
(ISPG), Instituto Superior Politécnico de Tete (ISPT). A empresa tem outros clientes e
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parceiros estratégicos: Conselho Nacional de Avaliagio de Qualidade do Ensino
Superior (CNAQ), Ordem dos Contabilistas de Mogambique (OCAM), Direcgao
Nacional da Industria (DNI), Centro de Abastecimentos do Ministério da Salde
(CAMS), Assembleia da Republica (AR).

<)

Segredo do sucesso do ITIS em Mocambique

O sucesso depende dos seguintes aspectos:

Para sobreviver no mercado competitivo como o mogambicano, ha necessidade
de antecipar a realidade nos atrasos de desembolso de valores por parte de
alguns clientes que fazem parte das organizagoes estatais;

Abracar desafios que agregam valores a empresa;

Procurar novas formas de fazer as coisas de forma inovadora e relevante, pois,
as organizagoes sO apostam em algo com valor; e

Nao ter receio de reformar a organizagao em busca da qualidade, mesmo que
cometa erros estratégicos, nao podemos sentir a vergonha de continuar para
frente.

4.3.3 Principais Licoes

Observando com muita cautela a historia empreendedora e o desempenho dos dois

(2) casos de sucesso eleitos para elucidarmos como o empreendedor faz novas

combinagoes com recursos escassos, para alcangar resultados magnificos e incriveis no

mercado (que muitas das vezes as ciéncias economicas e administrativas teriam

dificuldades enormes para explicar), foram identificados varios atributos comuns que

sao indispensaveis para o empreendedor e PME’s alcangarem o sucesso:

(1
2)

)
(4)

()

Os socios das empresas souberam impulsionar as equipas para acreditarem que
seriam agentes de mudanga do futuro, e isso fez muita diferenga;

Tiveram um proposito definido e ndo se desviaram da sua especialidade, pois,
muitas vezes perdemos muito dinheiro quando criamos empresas vagas que
“fazem um pouco de tudo”, sem nenhum foco;

Desenvolveram uma boa capacidade de autocontrolo para manter o seu
investimento em momentos de crise e nao fechar o negdcio;

Os empreendedores nestas organizagdes conseguiram compor uma equipa
vencedora com capacidade de montar um produto ou servigo com um elevado
diferencial no mercado, por exemplo, a proposta da Simulagio Empresarial
desenhada pelo ITIS para assistir as Instituicoes de Ensino Superior;

Estes entenderam que uma organizagao duradoura precisa de ter mais de uma
pessoa criando mudangas na organizagio, a ITIS e ZAIDA Construgdes foram
criados por mais de um socio que até hoje continuam nas respectivas
empresas; e
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(6) Os socios das empresas analisadas comecaram como empreendedores e
aprenderam sozinhos, com as vicissitudes do mercado em que estao a operar,
as diversas estratégias para superar a concorréncia, ou melhor souberam se
reinventar.

Estas constatagoes demonstram que nos dois (2) casos de sucesso observados, os
empreendedores que criaram estas PME’s estavam dispostos a assumir o risco,
dedicaram muito tempo e esforgo para alcangar o sucesso, mas também, conseguiram
aprender com o fracasso.

4.4 Oportunidades de Negécios em Tempos de Crise em Mocambique

4.4.1 Abordagens globais sobre desenvolvimento de negécios em tempos

de crise

No livro classico “O Suicidio”, Durkheim (2000), ao tentar definir o fenomeno da
crise, faz referéncia que elas sao perturbagdes de ordem colectiva. No entanto, toda
ruptura de equilibrio, mesmo que resulte na maior abastanga e aumento da vitalidade
geral, impele a morte voluntaria. Todas as vezes que se produzem graves rearranjos no
corpo social, sejam eles devidos a um subito movimento de crescimento ou a um
cataclismo inesperado, o homem se mata mais facilmente.

Assim, a crise, por definicao, € um momento critico em que se apresenta uma situagao
dificil, perigosa, que exige uma decisao para nos proteger dela (e que, em caso de
insucesso, pode prejudicar gravemente nossos objectivos) (SEBRAE, 2015).

De acordo com o SEBRAE (2015), alguns aspectos devem ser levados em consideragao
no nosso conceito de crise:

a) A crise é causada por algo. Logo, ela pode ser prevista.

Na imensa maior parte das vezes, uma crise pode ser previstaa. Um bom
empreendedor tem que ser antecipado. Tem que ficar ligado no que esta acontecendo.
E perceber o humor das pessoas a sua volta, em especial de seus clientes. E tomar
decisoes de negdcio com base nestas percepgoes.

b) Crise é uma situagdo. Logo, ela tem comego, meio e fim.

Toda crise tem um ciclo. Tem hora de reduzir, tem hora de investir. Tem hora de
enfrentar, tem hora de correr. Quase sempre, quem percebe estes momentos antes
dos outros leva vantagem.

¢) Crise é dificil e perigosa. Logo, ndo da para ndo fazer nada.

Um dos maiores erros que um Empreendedor pode cometer em uma crise &,
arrogantemente, achar que “nada mudou” e que a crise nao tem impacto sobre o seu
negocio, enquanto tem e é importante entender a sua dimensao.
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Muitas vezes o impacto nao € directo, mas vem em cadeia. E como conduzir um
veiculo na estrada, vocé tem que estar atento com o que esta acontecendo até mesmo
com varios carros adiante se vocé quer realmente estar seguro. Se vocé ficar apenas
olhando para a frente do carro, pode ficar muito tarde para reagir.

d) Crise permite uma decisdo para sair dela. Logo, tem saida.

Em toda crise hd uma decisio que pode ser tomada. Se nao ha uma decisido, nio é
crise, € uma tragédia. No entanto, o empreendedor deve estar preparado para
encontrar a melhor decisao, que nalgumas vezes acaba sendo a decisao menos pior.

e) Cada um vive a crise de forma diferente. Logo, a saida é diferente.

A forma como a crise afecta cada empreendedor é muito diferente. A minha crise é
diferente da sua. Logo elas podem comegar e terminar em momentos diferentes, ser
perigosas de formas diferentes e o que temos que fazer para sair dela pode ser muito
diferente.

Esses cinco (5) aspectos que integram o conceito de crise, permitem esclarecer a
mente do empreendedor para encontrar a melhor solugao, em fungao do contexto
(meio envolvente) e as caracteristicas subjacentes da sua organizagao.

De acordo com Coombs (1999), Mendes e Pereira (2006), os principais grupos de
crises sao:

. RUMORES: circula falsa informagdo sobre a organizagio entre os stakeholders
(partes interessadas do negocio);
2. DESASTRES NATURAIS: acontecimentos da natureza que afectam a
organizagao como cheias, tornados, etc.;
3. MALEVOLENCIA: acgdes violentas tomadas por sujeitos externos a
organiza¢gao com o intuito de causar danos;

I

. ACIDENTES: dentro desse tipo de crise incluem-se as falhas técnicas, desafios
colocados pelos stakeholders irritados com um procedimento da organizagao,
catastrofes que sao acidentes que envolvem um grande estrago ambiental e
ainda violéncia no posto de trabalho;

5. TRANSGRESSOES: inclui as faltas organizacionais em que a gestio toma

atitudes que colocam intencionalmente os seus publicos em risco, e erros

humanos que criam problemas para a organizagao.

Em termos de saidas, a experiéncia demonstra que as empresas bem-sucedidas nascem
de conflitos e contradicdes no mercado.

Qualquer empresa, independentemente das actividades que realize para seus clientes,
vive sempre num ambiente de conflitos e competicio. Por exemplo, vocé quer
aumentar a producgdao, mas teme com isso reduzir a qualidade. Vocé quer mais
qualidade, mas nao quer aumentar custos.

68



Os exemplos a seguir ilustram algumas saidas que empresas renomadas
internacionalmente usaram para superar a crise.

Como observa-se no caso |, a empresa personalizou a solugio em funcio da
necessidade de cada cliente, redireccionando os recursos existentes para a efectivagao
das empreitadas.

Nesta contradigao o gestor da IBM fez o que poucos especialistas recomendaram, ou
seja, em momentos de crise nem sempre a ideia da maioria estd correcta e nos
negocios ndo existe uma formula exacta do sucesso.

Mesmo que a crise parega intensa, nao caia no erro de imitar o negocio da “moda” que
a maioria esta fazendo, na medida em que, aparenta estar a produzir bons resultados,
enquanto os dividendos sao muito reduzidos.

Como se pode observar no caso 2, Warren Buffett investia quando as ac¢oes perdiam
valor, mas este encontrou a sua proépria formula, através do entendimento do
comportamento das acgoes e seus clientes.
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Por essa razio, para cada crise e dependendo de cada empreendedor as solugoes
também sao especificas e situacionais.

Nesse fio de pensamento, Domingos (2013), no manual “Oportunidades Disfargadas”
enumera dez maneiras de identificar uma oportunidade disfargada, a destacar:

I. Levantar casos semelhantes ao que vocé estd vivendo

Nio importa qual o problema que sua empresa esta enfrentando: é quase certo que
alguém, em algum lugar do planeta, ja tenha passado por uma situagao semelhante. E
essa pessoa chegou a alguma solugao. Deste modo, a experiéncia dos outros pode
auxiliar vocé a tomar uma decisio agora. E possivel, por exemplo, seguir uma
estratégia que ja se provou bem-sucedida antes, com a finalidade de evitar um caminho
equivocado. Mas também, podemos combinar ideias diferentes e encontrar uma saida
totalmente original.

Um caso de sucesso ou fracasso traz informacoes valiosas sobre os mercados, as
economias e o comportamento humano. Conhecé-lo, além de abrir a cabega, permite
enxergar alternativas as quais talvez vocé e sua equipa nao chegassem sozinhos.

O empreendedor deve investigar os casos de sucesso na area que pretende actuar,
para ndo cometer os mesmos erros cometidos por seus antecessores.

2. Ndo seguir cegamente os teéricos e suas regras

Como surge uma teoria! Como nascem as regras! Geralmente, do sucesso e da
repeticao. Basta um facto ocorrer mais de uma vez para dar origem a uma regra. Basta
uma estratégia ser bem-sucedida para virar teoria. Este é o padrao do homem
“aconteceu uma vez, significa que vai se repetir sempre”.

Mas isso nao é necessariamente verdade. Principalmente nos tempos actuais, em que
tudo se transforma e evolui rapidamente, cada vez é mais dificil garantir que uma
estratégia de sucesso adoptada em tempos atras obtenha o mesmo resultado hoje.
Esse € o Unico risco de se conhecerem experiéncias bem-sucedidas ou fracassadas do
passado: aplicar passivamente os aprendizados, sem levar em conta a situagao actual,
ou seja, deixando de lado especificidades da sua regiao, do seu negodcio, de seu
segmento, de seu consumidor, de seu produto e de seus concorrentes.

Ha uma necessidade de contextualizar e adaptar as ferramentas de gestio, modelos
para a realidade do empreendedor, mas também, questionar a sua aplicagao, o que
exige a0 empresario tempo para pesquisar.

3. Ser inovador sem inventar nada

Muita gente confunde inovagao com invengao. Sao termos bem diferentes. Invengao
tem mais a ver com engenhos, produtos imaginativos mas que nao obrigatoriamente
solucionam um problema. Ja inovar significa fazer algo melhor do que ja foi feito antes,
com o objectivo claro de atender a uma determinada necessidade. Inovagoes sao para
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pessoas praticas, como eu e voce: gestores e profissionais que buscam uma forma mais
eficiente de fazer as coisas. E possivel ser inovador nas tarefas menores e corriqueiras,
em cada etapa de um processo. Qualquer ganho, por minimo que seja, € uma forma de
inovagao.

Inventar requer originalidade. Inovar, nem sempre, por isso algumas das ideias mais
revolucionarias siao, na verdade, velhas formulas resgatadas e combinadas. Por
exemplo: a linha de montagem de Henry Ford, segundo o proprio, é apenas um
punhado de descobertas de outros homens reunidas no mesmo local.

O empreendedor deve fazer a combinagao do que ja existe para solucionar um
problema, satisfazer uma necessidade ou atender a um desejo do cliente, sem inventar
nada e repetir a roda, pois, ele nao tem tempo e outros recursos suficientes para tal.

4. Ser capaz de mudar de opinido e de direccdo

Todo empresario tem hoje em dia o discurso de agilidade na ponta da lingua. Mas, por
tras dessa mascara de modernidade, escondem-se muitas vezes sujeitos rigidos e
egocéntricos que nao toleram ser contrariados. Quando pedem a opiniao dos
funcionarios, secretamente buscam cumplicidade.

Quando encomendam uma pesquisa de mercado, querem apenas comprovar algo que
ja decidiram. S3ao pessoas presas a um conceito ultrapassado de lider: o chefe que deve
ter todas as respostas a seu favor e permanecer firme nas suas opinides até o fim. Na
verdade, somente bons profissionais aceitam mudar de ideia perante bons argumentos.

Esse tipo de comportamento rigido ja custou caro para muitas empresas. Por exemplo,
durante boa parte do século XX, a Olivetti liderou mundialmente o segmento de
equipamentos para escritorio. Suas maquinas de escrever tinham presenga obrigatéria
em organizagoes de todos os tamanhos. Mas, nos anos 1970, a empresa ignorou o
surgimento dos computadores. Pelo contrario, continuou investindo em maquinas de
escrever cada vez mais avancadas: electronicas, automaticas, com memoria, correctivo
e outras inovagoes. Quando a Olivetti percebeu que deveria mudar, ja era tarde
demais: foi atropelada pelos fabricantes de PCs. Para sobreviver, a empresa se viu
obrigada a mudar de segmento. E, actualmente, maquina de escrever € peca de museu.

5. Quando estiver em algum lugar, esteja realmente presente

Observe as pessoas nas ruas e veja como praticamente ninguém estd prestando
atengao no que acontece ao redor. Todos estao ocupados demais com seus afazeres,
preocupados com o futuro ou remoendo o passado. Com tanta coisa na cabega, fica
muito dificil perceber mudancas subtis que ocorrem a nossa volta e que podem indicar
novas oportunidades.

Algumas das maiores ideias comerciais surgiram da identificagao da necessidade de um
individuo que, depois, se revelou aplicavel a um publico bem mais abrangente. As
historias da minissaia e do blazer sao apenas alguns exemplos. Uma grande barreira para
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a pessoa ficar ligada no que acontece a sua volta sao os novos equipamentos
electronicos.

Actualmente com as redes sociais (Watssaps, Facebooks, Twitters, Instagrams, Youtubers
etc.), perdemos a possibilidade de ter a sensibilidade do potencial cliente in louco.

Nas reunides de negocios, é cada vez mais dificil obter a atengio total dos
participantes. Alguns checam e-mails (correio electronico) a cada minuto, outros
atendem seus celulares ou respondem mensagens, colaborando para a distrac¢ao geral.
Resultado, as reunices perderam objectividade, produtividade e, por que nao dizer,
criatividade. Somente com atengao plena é possivel conseguir enxergar um detalhe
revelador.

Os empresarios comegaram a ter a consciéncia da ameaga do vicio da tecnologia. Nos
Estados Unidos, algumas empresas passaram a proibir a entrada de celulares, laptops,
Blackberries e iPhones nas reunioes, para evitar a dispersao. Em Mogambique, algumas
empresas nas reunioes importantes pedem que os colaboradores coloquem os
celulares catalogados numa caixa, para que a discussao seja frutifera. Esses métodos,
sao algumas alternativas que os gestores e executivos encontraram para repor a
ordem na casa, durante as reunioes de trabalho.

6. Na duvida, pergunte ao consumidor

“VYocé nao anda confuso? Entao, vocé realmente nao sabe o que esta acontecendo.” A
frase é de Jack Welch, e reflecte perfeitamente o mundo em que vivemos. A
velocidade das mudangas é tao grande que é quase impossivel acompanhar o ritmo. De
vez em quando surge aquela desagradavel sensagdo de nio saber o que fazer nem para
onde ir. Nesses momentos, a quem recorrer! Na duvida, recomenda-se que o
empreendedor ouga os clientes. Sua empresa so existe por causa deles. E so
permanecera no mercado se continuar atendendo as suas necessidades e expectativas
crescentes.

Nunca na historia da humanidade os consumidores tiveram tanto poder nas maos,
como agora tem. Até recentemente, as empresas ditavam as regras do consumo. Hoje,
com o avango da tecnologia, quem decide como, onde e quando comprar é o cliente.
Por exemplo, em Mogambique, é normal receber ligagoes das operadoras de telefonia
movel, como a Vodacom, apenas para saber da satisfagao do cliente, o que ilustra esta
tendéncia das empresas estarem orientadas as necessidades do cliente.

Nesse prisma, recomenda-se aos empreendedores que avaliem regularmente a
satisfagdo dos seus clientes, para introduzir um sistema de melhoria continua da
qualidade dos servicos efou produtos. E existem ferramentas como “Google
Questiondrios”/Google forms que sao gratuitos e permitem fazer uma auscultagao por
meio da partilha do link aos clientes para responderem a um inquérito digital, mas
também, ter acesso a estatisticas oportunas em tempo real.
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7. Ndo desista: toda empresa passa por dificuldades

Em momentos dificeis, nada abala mais um empresario do que a visao de concorrentes
bem-sucedidos. Vocé pode imaginar a cena: o sujeito aflito com vendas baixas, dividas
no banco e, de repente, vé no noticiario o competidor sorridente comemorando
conquistas. A realidade mostra que é dificil manter o equilibrio sem se abater numa
situacao dessas. Nao raro, o individuo se convence de que nao ha saida e perde as
esperangas. Mas antes de desistir de lutar, talvez ajude saber que toda empresa
enfrenta dificuldades.

A constatagao é de Jim Colins, especialista em gestao e lideranga, considerado por
muitos o sucessor de Peter Drucker:

“Depois de duas décadas de pesquisas, ndo posso mencionar um unico caso de
empresa que tenha desfrutado uma tranquilidade sem alteragdes ou contado
sempre com a sorte.”

Outra empresa que vé uma de suas maiores qualidades se transformar em ameaga é a
Toyota. A cultura de estimular obsessivamente a participagao dos funcionarios, base
do sucesso da companhia, vem sendo acusada de levar os trabalhadores ao
esgotamento fisico e mental. Os casos de problemas de saide e até mortes causadas
pelo excesso de trabalho vém aumentando. E as acgoes judiciais movidas pelas familias
das vitimas no Japao chegam a USD | milhao cada.

A Microsoft, consagrada empresa que inventou o negocio de software e reinou de
forma dominadora durante décadas, enfrenta agora um concorrente impiedoso: a
internet. Na rede, é possivel encontrar programas semelhantes aos comercializados
pela companhia sem custo algum. E o habito de compartilhar programas via web é uma
tendéncia irreversivel. Para sobreviver a longo prazo, a empresa precisa urgentemente
descobrir outro segmento para actuar (isso explica a tentativa de adquirir o Yahoo!,

em meados de 2008).

8. Ndo se acomode nos momentos de prosperidade

Sao a crise, a dificuldade e o sofrimento que nos impulsionam. Em contrapartida,
sabemos que, em momentos de bonanga e lucros crescentes, € comum os profissionais
se acomodarem. Como fazer para continuar avangando quando tudo vai bem? E
possivel tirar a equipe da zona de conforto em épocas de fartura?

A Toyota encontrou uma forma de tirar os seus profissionais da zona de conforto:
recriando artificialmente as ameagas, restricoes e temores que estimulam a
criatividade. E o chamado Obituirio Corporativo, que funciona através duma equipa
formada para identificar uma ameaga que realmente pode vitimar a empresa no futuro
(por exemplo: a escassez do petroleo). A seguir, os participantes elaboram um texto
em forma de artigo de jornal noticiando como o desastre atingiu a montadora (do tipo
“Precgo da gasolina derruba as vendas da Toyota em 70%").
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Diante do cenario assustador, a equipe € obrigada a pensar em formas de evitar que a
tragédia realmente se configure. Dessa forma, a empresa se antecipa as dificuldades e
encontra alternativas antes dos concorrentes.

9. Ame o que vocé faz

Anita Roddick, a mulher que fundou a The Body Shop, afirmou certa vez que “o
empreendedor é movido pela mesma paixdo de um artista ou de um escritor”.

Walt Disney, a lenda por tras do maior império de diversao e entretenimento do
planeta, nao escondia a predilec¢ao por seus personagens: “Amo o Mickey Mouse mais
do que qualquer mulher que conheci.”

1 0. Acredite que vocé é capaz

Como disse Henry Ford: “Se vocé acredita que é capaz ou se acredita que nao é capaz,
de qualquer forma vocé tem razao.”

Em dltima analise, vocé é capaz de ter o que deseja pelo simples facto de estar vivo.

Os 10 argumentos trazidos por Domingos (2013), e acrescidos com alguns elementos
reais mogambicanos, nao sao regras absolutas, o que demandam uma capacidade de
readaptagao muito forte por parte do empreendedor e gestor das PME’s.

Todos podemos explorar as nossas capacidades empreendedoras e obter sucesso
empresarial, € uma questao de método e mentalidade.

4.4.2 Desenvolvimento de negécios em tempo de crise em Mo¢ambique

Mesmo que tenha-se observado uma retracgao econdomica, em termos de
procedimentos para abertura de empresas, registo de propriedades, execugao de
contratos e comércio internacional, o Relatério do Doing Business Mogambique 2019
(Banco Mundial, 2019), apresenta algumas conclusoes gerais relevantes para o
empreendedor mogambicano, a destacar:

I) Abrir uma empresa em Mo¢ambique leva uma semana a mais, requer mais trés
procedimentos e custa mais de trés vezes a média das economias da SADC;

2) E necessiria uma média de 612 dias e custos de 35% do valor da divida para se
resolver um litigio comercial em todas as provincias mogambicanas;

3) E mais ficil de se fazer comércio através da travessia de fronteira terrestre de
Ressano Garcia devido ao processamento agilizado no terminal;

4) A implementacio da Janela Unica Electrénica tem sido instrumental na reducio
do tempo e do custo para se cumprir todos os requisitos documentais para
exportadores e importadores em Mogambique;
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5) Embora a maioria das leis que regem os regulamentos de negocios tenham sido
actualizadas nos ultimos 20 anos, algumas nao capturam boas praticas de longa
data e mantém regulamentagoes antiquadas, por exemplo, para se abrir uma
empresa, ainda é preciso por lei publicar seu estatuto e continua a ser um
importante constrangimento do processo; e

6) Em 2014, o governo de Mocambique lancou o sistema e-BAU, uma plataforma
integrada para prestacio de servicos que visa ligar os BAUs e outras
instituigoes relevantes para a abertura de empresas. No entanto, a plataforma
estd sendo usada apenas para licenciamento de negocios.

Os argumentos apresentados por Telles e Matos (2013), demostram que um
empreendedor vidvel é precavido e, como todo empresario que age desse modo,
possui um minimo planeamento em relagao a seus proximos passos, assim como esta
minimamente preparado para reagir a falhas, imperfeicoes e mesmo mudangas
completas de cenarios durante a aplicagio e desenvolvimento do modelo de negécio
proposto.

A crise € um fenomeno que deve ser planificado pelo empresario, contudo, entre
empreendedores ela pode ser a melhor oportunidade para o arranque do negécio de
sonhos.

Através da experiéncia bem-sucedida com a empresa ZAIDA Construgdes, o Director
Geral Audéncio Raimundo considera que em tempos de crise as oportunidades de
negécios em Mogambique estao viradas para as areas que nao alocam muito
investimento financeiro, a destacar:

a) Procurement e Logistica;

b) Consultorias, independentemente do sector de actuagao;

c) Finalmente, depois de adquirir robustez financeira ja pode se investir no sector
da construgdo, que apesar de ser desafiador, ainda pode ser explorado, desde
que haja capacidade financeira para tal.

Na perspectiva de Ivan Oscar, Sécio Co-Fundador do ITIS, todas as areas tem
mercado em Mogambique e podem ser sustentaveis, basta que tenhamos
empreendedores e PME’'s que busquem ter certificagdes de qualidade com padroes
internacionais, estudar o mercado e aproveitar os grandes projectos de exploragao de
gas na bacia do Rovuma, na zona norte de Mogambique.
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4.5 Linhas de Financiamento para Pequenas e Médias Empresas (PME’s) em
Mocambique

Nas palavras de Kiyosaki e Lechter (2000), no best-seller “Pai Rico, Pai Pobre: o que os
ricos ensinam seus filhos sobre dinheiro”, consideram que:

“O dinheiro é uma forma de poder. Mais poderosa ainda, € a instrugio financeira.
O dinheiro vem e vai, mas se vocé tiver sido educado quanto ao funcionamento
do dinheiro, vocé adquire poder sobre ele e pode comegar a construir
riqueza...”

Este trecho ¢é significativo para entendermos que ter acesso ao financiamento €
fundamental para o empreendedor e o Pequeno e Médio Empresario, entretanto, a
educagiao financeira e mentalidade empreendedora vao determinar a continuidade
destas empresas ou a sua extingao.

O financiamento é essencial para as empresas poderem expandir qualquer parte de sua
actividade, quer seja para investigagao, para produgao, para financiamento de estoques
ou para promogao internacional e internacionalizagao; porém, as organizagdes nio tém
capacidade, por norma, para fazer isso apenas com os recursos que geram, assim, sao
necessarias fontes de financiamento alternativas a um custo razoavel e um Plano de
Sustentabilidade Financeira.

Serio apresentadas nesta sessao as fontes de financiamento disponiveis para
empreendedores e Pequenas e Médias Empresas.

4.5.1 O Papel do IPEME-Instituto para Promoc¢ao das Pequenas e Médias
Empresas

O Instituto para a Promogdo das Pequenas e Médias Empresas é uma instituicdo
governamental que surge no ambito da Estratégia para o Desenvolvimento das
Pequenas e Médias Empresas aprovada pelo Conselho de Ministros e trata-se da
plataforma institucional para promogao das PME’'s em Mogambique.

Esta organizagao actualmente actua em parceria com muitas organizagoes financeiras
privadas, tais como o Barclays, Mozabanco, Banco Comercial de Investimentos, Banco
Oportunidade e outros. Por exemplo, faz assisténcia técnica aos beneficiarios do
Fundo do BNI-Banco Nacional de Investimentos para a Agéncia de Desenvolvimento
do Vale do Zambeze, no que concerne a tramitagao do processo, desenho do plano de
negocios e acompanhamento da implementagao.

De acordo com os dados obtidos no IPEME', esta instituicio opera no ambito da
assisténcia técnica aos empreendedores e Pequenos e Médios empresarios

5Entrevista realizada nos escritorios centrais do IPEME, ao Director de Assisténcia Financeira,
Organizacao e Marketing- Eleuterio Mabjaia.
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mog¢ambicanos, através do desenho de planos de negocios e o encaminhamento dos
empresarios por meio do Centro de Desenvolvimento Empresarial para aderirem as linhas
de financiamentos existentes na banca.

No entanto, visto que, a banca prioriza empreendimentos de PME’s que ja estao no
mercado e que demonstraram ser sustentdveis, os empreendedores tém poucas
alternativas, pois, a sua estrutura de gestao ainda € fragilizada e nao fazem
contabilidade organizada, limitando o acesso ao financiamento bancario para este
grupo.

Na perspectiva do IPEME, existem linhas de financiamento na banca para o sector
formal, no entanto, os bancos s6 apoiam se existir um bom histérico e garantias.

O IPEME nao financia os empreendimentos, mas acompanha e educa os empresarios
para aderirem a alguns fundos publicos, podemos usar alguns como exemplo:

a) Fundo de Apoio as Iniciativas Juvenis'® (FAIJ);

b) Fundo de Desenvolvimento Agrario'’(FDA);

¢) Fundo Nacional de Energia '|(FUNAE).

4.5.2 Financiamento ao Agronegécio e Empreendedorismo pelo BNI

O Banco Nacional de Investimentos (BNI), decidiu alocar uma linha de financiamento
de aproximadamente seis (6) milhdes de meticais para empreendedores que querem
arriscar no sector de agronegocio.

A ideia do banco é melhorar a cadeia de valor de produtos agricolas e promogao de
empreendedores no ambito do projecto desenvolvimento de competéncias técnico
profissional no Vale do Zambeze, tendo definido como grupos-alvos: (a) Recém-
graduados (individuais e ou Associados) das Escolas Técnicas Profissionais das areas de
agronegocios ou afins localizadas no Vale do Zambeze; (b) Micro, Pequenas e Médias
Empresas, Cooperativas, Associagdes com fins lucrativos localizadas no Vale do
Zambeze (Tete, Zambézia, Sofala e Manica) que pratiquem actividades na cadeia de
valor dos produtos estratégicos, agronegdcio ou areas afins.'”

"E um Programa do Ministério da Juventude e Desportos, que tem por objectivo financiar projectos de
geracgdo de renda, visando incrementar oportunidades de auto-emprego, desenvolver a cultura de gestio
e poupanga, bem como a sua participagio nos programas de combate a pobreza no pais.

""Tem a fungio de apoiar o investimento do sector agrario familiar, associativo e privado em
Mogambique.

'®Tem a missdo de promover maior acesso a energia de forma sustentével e racional que contribua para
o desenvolvimento econémico e social do Pais.

"Conferir o sitio (website) institucional do BNI: http:/www.bni.co.mz/fae/.
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Essa linha de financiamento tem como critérios de elegibilidade dos beneficiarios os
seguintes:

a) Ser estudante recém-graduado em areas académicas e técnicas relevantes para
0 agro-negocio;

b) Empresas ou pessoas colectivas com acgbes e/ou que pretendam investir no
Vale do Zambeze que pratiquem actividades na cadeia de valor dos produtos
estratégicos, agronegocio ou areas afins;

¢) Projectos da cadeia de Valor dos Produtos agricolas estratégicos (Arroz, batata
reno, feijoes e Horticolas, etc.) oriundos do Vale Zambeze.

Em termos de elementos objectivos de avaliagao das propostas, foram definidos os
seguintes critérios: Viabilidade Técnica (Peso: 30%)”, Viabilidade Econémico-financeira
(Peso: 60%)*' e Viabilidade Social (Peso: 10%).”

Observa-se que este financiamento restringe-se ao desenvolvimento do Vale do
Zambeze, onde existe muito potencial para a produgao agricola, mas também, tem
instituigoes de ensino (Universidade Lurio, Universidade Catdlica de Mogambique,
Instituto Politécnico de Gaza e Manica, e os Institutos Agrarios locais) que sdo
referéncias na regido para o desenvolvimento do capital humano na area de agricultura
e pecuaria.

Os empreendedores interessados podem investir o seu tempo na elaboragio duma
carta de manifestagiao de interesse” e o respectivo plano de negdcios®, que em caso
de dificuldades e esclarecimento os candidatos podem recorrer a Agéncia do
Zambeze, Banco Nacional de Investimento e Delegado Provincial do Instituto Para
Promogao de Pequenas e Médias Empresas (IPEME).

Em termos de tetos or¢amentais para os empreendimentos, a moeda usada € o metical
com os seguintes limites:

Exige-se uma capacidade do proponente do projecto de implementar o projecto, isto e, o seu
conhecimento de agronegocio e de gestdo financeira e ainda o cometimento do proponente do
projecto. Adicionalmente, inclui as condi¢gdes agro-ecologicas para a implementagao do projecto.

USolicita-se uma capacidade do projecto gerar fluxos de caixa suficientes para fazer face as despesas
operacionais, os encargos financeiros, reembolso de divida e ao mesmo tempo garantir a continuidade
do projecto.

“Capacidade do projecto gerar renda e emprego directo e indirecto, isto é, o impacto do projecto no
emprego e renda do proponente assim como as externalidades positivas (emprego e renda a terceiros)
e negativas (poluigdo entre outras). Na analise de viabilidade social do projecto o racio entre custos e
beneficios deve ser inferior a unidade.

BConforme a solicitagao do BNI, o candidato deve apresentar uma carta de manifestagao de interesse,
que consiste na breve descricio do projecto, preenchendo o formulario a ser disponibilizado pelo
Gestor do Fundo que pode assistir no processo da sua elaboragao.

*Sustentada a carta de manifestagio de interesse e o banco exige que seja especifico, coerente,
exequivel e sustentdvel, mas também deve conter nos seus anexos toda documentagdo relevante.
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I. No ambito do financiamento de jovens empreendedores recém-formados nao
podera exceder 800.000,00Mt (Oitocentos mil meticais), para o financiamento
a agro-pecuaria e comercializagao agricola; e

2. O Maximo de 1.200.000,00Mt (Um milhdo e duzentos mil meticais) tratando-se
do financiamento a agro-industria;

Os valores disponibilizados pelo BNI sao reembolsaveis com a taxa de juros rondando
entre 10.00% a 15.00%, dependendo do risco associado a cada projecto, e o prazo de
reembolso & variavel também.

As taxas de juros sao muito altas nesta linha de financiamento do BNI, o que pode
desencorajar muitos empreendedores, contudo, constitui uma grande oportunidade.

4.5.3 Linhas de Financiamento do Banco Comercial de Investimentos-BClI

4.5.3.1 LINHA BCI NEGOCIOS ZONAS RURAIS

O BCI aposta também na promogao do empresariado rural, através duma linha de
Financiamento de baixo custo dirigida aos Empresarios em Nome Individual, Pequenas
e Médias Empresas mogambicanas, com facilidade no acesso ao crédito e uma Taxa de
juro fixa de 15%.

Essa oportunidade estende-se apenas para as empresas que ja estao a actuar, excluindo
os empreendedores, o que demonstra que apostar no financiamento aos novos
negocios € mais arriscado aos bancos do que trabalhar com empresas que ja operam
no mercado.

A parte interessante desta linha de financiamento do BCI, estd em dinamizar o
pequeno empresario dos distritos, mas também, ajudar na criacio de postos de
empregos nestas zonas.

Este financiamento destina-se a empresarios em Nome Individual, Pequenas ou Médias
Empresas mogambicanas com actividade predominante no Sector Agricola, em todo o
territorio nacional. Esta linha tem os seguintes produtos em meticais:

e Conta Corrente Caucionada;
e Empréstimo a Médio ou Longo Prazo; e

® [leasing Mobiliario e Imobiliario.

O prazo do financiamento € de |2 meses (| ano) a 60 meses (5 anos), e o montante
maximo de financiamento com a capacidade de endividamento do Cliente, nao
devendo exceder 5 Milhoes de Meticais, que foi langado em Novembro de 2018 até
Dezembro de 2024.
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4.5.3.2 LINHAS ECO AMBIENTAL

Linha de Crédito com condigdes atractivas, para o financiamento de projectos de
produgao de energia com fontes renovaveis, e ainda para a aquisicao de equipamentos
com eficiéncia energética (EE) — com uma poupanga de energia ou redugio de
emissoes CO2 de pelo menos [5%, ou que envolvam a utilizagdo de energias
renovaveis (ER).

Tem como grupo-alvo os actuais e Potenciais Clientes Particulares, Micro, Pequenas,
Médias Empresas, Empresarios em Nome Individual e Grandes Empresas.

Essa linha de financiamento foi langado em Julho de 2018 a Dezembro de 2024, ou até
atingir o montante disponivel para financiamento.

De 12 meses (I ano) a 60 meses (5 anos), variavel de acordo com o produto
subscrito.

Em termos de montantes, os tetos para os Clientes Particulares variam de MZN 5.000
até MZN 5 Milhoes e para os Clientes Empresas vai até MZN 20 Milhoes.

4.5.3.3 FUNDO DE GARANTIA INCAJU

O BCI também instituiu o financiamento para Apoio a Tesouraria e ao Investimento
das Pequenas e Médias Empresas do Sector do Caju, envolvidas na produgao,
comercializagao e processamento da castanha de caju.

Os empresarios que tém interesse por caju, podem actuar numa das fases da cadeia de
valor deste produto, que é um dos mais exportados.

A disponibilidade de verbas vai até 2020, ou até atingir o montante disponivel para
financiamento por parte deste banco.

Os prazos de reembolso dos valores vao até |2 Meses (I ano) para Conta Corrente
Caucionada e até 60 Meses (5 anos) para Empréstimos de Médio e Longo Prazo e
Leasing.

No ambito do montante de financiamento, para as Pequenas Empresas o Montante
Minimo é 600.000.00 MZN e o Montante Maximo s3ao 1.000.000.00 MZN. No caso de
Médias Empresas, o Montante Minimo sao 1.500.000.00 MZN e Montante Maximo —
3.000.000.00 MZN.

A Taxa de Juros para o FUNDO GARANTIA INCAJU é o Prime Rate do Sistema
Financeiro Mogambicano + 4,00 p.p.
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4.5.3.4 FUNDO DE GARANTIA AGRO GARANTE

Uma aposta do BCI no apoio aos Produtores Individuais, Associagoes e Cooperativas e
as PME’s que operam nas cadeias de valor do sector do agro-negocio, envolvidos na
pl’OdU(;iO, COHSEWHQEO e armazenamento, processamento, transporte e
comercializagdo de produtos de origem vegetal (excepto Florestas) e/ou animal
(excepto Pecuaria).

Esta linha vai até Junho de 2020, ou até atingir o montante disponivel para
financiamento. No entanto o empresario pode solicitar um valor em fungio da
capacidade de endividamento deste. O prazo de devolugio do empréstimo vai até
36meses (3 anos). A sua taxa de juro varia de acordo com o pregario em Vigor.

4.5.4 GAIN (Global Alliance For Improved Nutrition)

Esta linha de financiamento é suportada pela USAID. GAIN traz conhecimentos globais
na area de fortificagdo para Mogambique através da participagio no Grupo de
Trabalho Técnico no Pais para P4 de Micronutrientes (MNP-TWG).”

GAIN supervisiona uma carteira de projectos que representam intervengoes de
nutrigdo tanto populacionais como direccionadas. Em parceria com o CONFAM (o
Comité Nacional de Fortificagio de Alimentos), o Ministério da Saude, o Ministério da
Indastria e Comércio e outros parceiros de implementagao, moleiros de trigo e
produtores comerciais de oleo vegetal fortalecem esses alimentos amplamente
consumidos. Em grande escala, esses alimentos fornecerao alimentos fortificados a
cerca de |2 milhoes de pessoas - mais de metade da populagao de Mogambique - em
todo o pais.”

O Marketplace for Nutritious Foods em Mogambique apoia empresas locais cujos
produtos e servigos inovadores tornam mais diversificado, nutritivo e acessivel no
pais.”’

Actualmente, o Marketplace esta apoiando empresas em Mogambique, nos seguintes
dominios®:
e Suporte ao planeamento de negocios;

e Assisténcia técnica;

BDisponivel em: Site: http://www.gainhealth.org/knowledge-centre/country/mozambique/. Acessado aos
|5 de Setembro de 2017, pelas 8:00 horas.

*Disponivel em: Site: http://www.gainhealth.org/knowledge-centre/country/mozambique/. Acessado aos
|5 de Setembro de 2017, pelas 8:00 horas.

YDisponivel em: Site: http://www.gainhealth.org/knowledge-centre/country/mozambique/. Acessado aos
I5 de Setembro de 2017, pelas 8:00 horas.

“Disponivel em: Site: http://www.gainhealth.org/knowledge-centre/country/mozambique/. Acessado aos
I5 de Setembro de 2017, pelas 8:00 horas.
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e Bolsas de capital que catalisam a inovagao e aumentam a escalabilidade dos
negocios.

A GAIN esta apoiando o concurso “100 melhores PME’s”. Em termos de localizagao,
quem quer propor os seus projectos ligados a area de nutri¢ao, a organizagao cita na
Cidade de Maputo, na Avenida Dr. Egas Moniz, nimero 43.

Em relagao a linha de financiamento da GAIN, qualquer empresa ou grupo de cidadaos
podem concorrer ao financiamento, porém, a preferéncia é para quem ja tentou e esta
com dificuldades de continuar por falta de recursos ou conhecimento técnico (know-
how). Esta oportunidade consiste na disponibilizagio de aproximadamente 125.000
dolares norte-americanos para implementar o plano de negocios e respectivas
actividades.

De acordo com o Formuldrio para o Acelerador de Inovacdes do Mercado da GAIN, onde
os candidatos preenchem a informagdo para em seguida submeter no formato
electronico a sua candidatura, as propostas que melhor se enquadrarem nos critérios
de avaliagao serao pré-seleccionadas para uma entrevista ou visita de campo. As janelas
de submissao das propostas, nesta oportunidade, comegam em Qutubro (Abertura do
processo), Novembro (é o Prazo de submissao de Candidaturas), Dezembro (acontece
a Pré-selecgdo de candidaturas).

Em Janeiro do ano seguinte (Visitas de campo e entrevistas com os proponentes),
Fevereiro (Encontro e selecgoes pelo Comité de Assessoria Técnica), Margo/Abril
(Elaboragao de planos de negodcios). Deste modo, existe ai uma oportunidade a ser
aproveitada, sem ter que sofrer com os juros dos bancos, porém, deve haver
comprometimento com a exceléncia na execugao das actividades para que o negdcio
proposto para o sector de nutrigao seja um sucesso.

4.5.5 Knock Out Competition-Yia Water

O programa “Via Water” é um programa de desenvolvimento de negdcios inclusivos
destinados ao sector de agua ou outras areas, cujo negocio proponha uma solugio
inovadora. O financiamento vai até aos 200.000 euros. Este & apadrinhado pela
embaixada da Holanda e uma parceria com a Organizagao Nao Governamental SNV,
beneficiando paises como: Mogambique, Benin, Ethiopia, Ghana, Kenya, Mali, Rwanda e
Senegal, onde podem registar-se no sitewww.Viawater.nl e fazer parte da comunidade
Via Water, onde podem ver projectos inovadores dos outros paises e submeter o
vosso, onde o jurado (internacional) vai analisar e dar um parecer favoravel, ou
propondo alteragoes até que seja aprovado.

Qualquer cidadao pode submeter os seus projectos via online no site: www. Viawater.nl,
desde que resuma o projecto num quadro chamado CANVAS (ver a ferramenta
apresentada num dos subcapitulos), composto em 9 quadrantes (em uma pagina), com
a seguinte informagiao: parceiros chave, actividades chave, proposta de valor,
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relacionamento com clientes, segmentos de clientes, recursos chave, canais de
distribuicio, estrutura de custos e fontes/fluxo de receita; este deve ser associado a
um documento de aproximadamente |0 paginas do seu plano de negocios resumido,
com a apresentagao do proponente, bem como o problema que pretende resolver, o
que chamariamos de teaser.

4.5.6 Crédito Mulher Empreendedora do Millennium Bim

O Banco Millennium Bim foi um dos primeiros em Mogambique a trazer uma solugao
financeira para as mulheres empreendedoras, o que fortalece esse grupo em termos de
capacidade de desenvolver negécios e autonomia no mercado, uma iniciativa que
refor¢a a ideia de que o desenvolvimento do pais sera alcangado se tivermos mais
mulheres economicamente activas e nos varios centros de tomada de decisio,
incluindo empresas.

Este financiamento, baptizado por Crédito Mulher Empreendedora é uma solugao criada
por esta instituicao financeira para apoiar e financiar actividades relacionadas com o
empreendedorismo feminino em Mogambique em diversas areas. Este financiamento
permite, as Mulheres Empreendedoras Mogambicanas, crescerem e expandir o seu
negocio no mercado nacional e internacional.

Em termos de custos o Crédito Mulher Empreendedora acarreta ao beneficiario: (i)
Comissbes cobradas pela organizagio de processo de acordo com o pregario em
vigor; e (ii) Taxas de juro cobradas e acrescida de um spread”’definido em sede de
Risco de Crédito.

Esta linha de financiamento tem como principais clientes as Pequenas e Médias
Empresas geridas por Mulheres. Além destes, destaca-se o facto de, para empresas de
responsabilidade limitada e sociedades anonimas, pelo menos '4 do capital social
subscrito deve ser detido por Mulheres com o cargo de socio-gerente.

No que concerne aos montantes de financiamento, o minimo é 50.000 MZN e o
maximo ronda os 20.000.000 MZN. O prazo de reembolso minimo sao 6 meses e o
maximo 7 Anos. O financiamento devera ser de 80% a 90% do valor do bem a
adquirir.

A taxa de taxa de juro estipulada corresponde ao PRSF* + 4% e tem a facilidade do
financiamento abranger a todos os sectores de actividade, contudo, a contratagao das
operagoes de crédito no Millennium Bim estdo sujeitas a analise de risco de crédito e
da eventual constituicao de garantias que o Banco considere idoneas.

PTaxa adicional do banco decidida em fungio do comportamento da conta do cliente (histérico),
respeitando a tabela do banco.
**Prime Rate (Sistema Financeiro), fixado actualmente a 2.5%. (2019).
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4.5.7 O Papel da APME-Associacdo das Pequenas e Médias Empresas

De acordo com o portal desta organizagio, a APME é uma entidade sem fins lucrativos
fundada com objectivo de representar e defender interesses de todo micro, pequenas
e médias empresas na Republica de Mogambique, assegurando desse modo a
concretizagao de bons negdcios’'.

Em termos numéricos, a Associacao conta actualmente com mais de 454 membros em
todo o pais, sendo 48% a operar no sector do comércio, 21% servicos, 8% na
construgao civil, 7% no transporte, 5% no turismo, 4% agro-negocio, 3% na imobiliaria,
2%, nas energias, e 2% na logistica e saude.”

As empresas que fazem parte da APME como membros, tem acesso a muitas
oportunidades de negocios disponibilizadas na plataforma, tanto para financiamento,
como também para assisténcia técnica e benchmarking. E a janela de ingresso a membro
esta sempre aberta.

A APME tem uma inovagao no desenvolvimento de competéncias das Pequenas e
Médias Empresas (PME’s), a iniciativa “+ Sucesso”, onde ministra uma formagao com
objectivo de estimular os profissionais tornando a sua equipa de trabalho mais
produtiva e mais positiva, focalizada no empresario, Director, Técnico, Administrativo,
Engenheiro ou Profissional.

4.5.8 Plataforma Mocambicana de Agua (PLAMA)

Esta organizagao tem alguns membros de destaque no seu elenco, nomeadamente,
Direccao Nacional de Aguas, o Fundo Investimento e Patrimonio de Abastecimento de
Agua, o AIAS e varias associacdes tais como Associacao dos Profissionais do Sector de
Aguas (AQUASHARE), a Confederagio das Associagdes Econémicas de Mogambique
(CTA), a Federagio Mogambicana de Empreiteiros (FME), a Associagio Mogambicana
dos Perfuradores (AMP), Associacao das Empresas Mogambicanas de Consultoria
(AEMC), Associagao da Rede de Pequenas e Médias Empresas (ARPME), Associagao
das Pequenas e Médias Empresas (APME); contam ainda com fornecedores de
equipamentos, varias organizagoes nao-governamentais ou da sociedade civil e varias
empresas, totalizando 35 membros (PLAMA, 2015).

Esta organizacdo permite criar redes entre as empresas que operam no sector de
aguas, organizagdes nio-governamentais nacionais e internacionais para melhorar o
abastecimento de aguas em Mocgambique, ou seja, permite acesso a tecnologias
diversas, potenciais parceiros e clientes em Mogambique e a nivel internacional por

3! Conferir o sitio da associagio: http://www.apme.org.mz/sobre-apme/quem-somos/.
?dem.
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meio de servigos de matchmaking®, acesso a feiras de negocio que sdo promovidas
com varias entidades nacionais e internacionais.

Para a PLAMA, uma das maiores barreiras ao crescimento das Pequenas e Médias
Empresas de qualquer sector € a sua propria falta de capacidade ao nivel institucional e
organizacional, bem como a dificuldade no acesso a financiamento. Por estas suas
fragilidades, muitas vezes as empresas enfrentam dificuldades em participarem
contratos e concursos publicos ou privados. Alguns dos desafios concretos estio
relacionados com a natureza muitas vezes familiar, outras vezes informal, das proprias
PME’s.

Ingressar na PLAMA constitui uma grande oportunidade para as PME’s mogambicanas
poderem crescer e explorarem as oportunidades de negocios no sector de
abastecimento de agua, sendo membro a empresa tera acesso a capacitagoes, linhas de
financiamento e potenciais parcerias internacionais no sector.

**Trata-se dum processo de busca das melhores alternativas possiveis de ofertas que podem suprir as
demandas por determinados servigos, necessidades e/ou produtos.
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4.5.9 Linhas Externas de Financiamento Destinadas as Pequenas e Médias Empresas
Conforme descrito no quadro 5, as PME’s em Mogambique podem recorrer as linhas de crédito e financiamento fora do pais, desde que sejam

respeitados os critérios de elegibilidade apresentados pelas instituigoes financeiras.

Quadro 5. Linhas Externas de Financiamento e Crédito

Instituicoes Produtos e Servicos Termos e Critérios de Forma de Submissao do Pedido
Condicdes Elegibilidade (Projecto ou Plano de
Investimento)
BAD Créditos, Participagoes Taxas de juro de Sao elegiveis empresas

(Grupo Banco
Africano de
Desenvolvimento)

Financeiras (equity) e Quase-
Participagao (quasi-equity),
garantias, empréstimos
sindicalizados (loan sindication)
e compromissos de emissdo
de titulos por empresas.

mercado e um spread
aplicado acima do
indicador escolhido
(LIBOR, EURIBOR, etc.);
maturidade e reembolso
entre 5-15 anos.

privadas, empresas publicas
de gestao privada,
empresas com 50% de
acgoes sob pertenga do
sector privado.

African Development Bank
Mozambique Regional Office (MZFO)
3rd floor, JAT 4 Building

Zedequias Manganhela, 267

Tel: +258 21 326409. Ext. 6430-6499
Website: www.afdb.org

Fax: +258 21 315600
MAPUTO-MOZAMBIQUE

AFREXIMBANK

(Banco Africano de
Exportagao e
Importagio)

Linhas de crédito,
financiamento directo a
projectos, co-financiamentos,
financiamento de riscos.

Taxas de juro de
mercado (7,5% a 8%),
periodo de amortizagio
vai de 12-15 anos com
um periodo de graga que
varia de 3 a 4 anos.

Sao elegiveis as empresas
de exportagao/importagao
e companhias de seguro.

72 (B) El Maahad El Eshteraky Street-
Heliopolis, Cairo | 1341, Egypt.
Postal Address: P.O. Box 613 Heliopolis,
Cairo 11757, Egypt.

Tel: +202 24564100/1/2/3; (202)
24515201/2/3; (202) 24515201/2
Fax: +202-24564110 +202-24515008
E-mail: mail@afreximbank.com,
info@afreximbank.com

Website: www.afreximbank.com
CAIRO-Egipto

BEI
(Banco Europeu de

Créditos, quase-participagao,
participagdo no capital social,
garantias e assisténcia técnica.

Taxa de juro de
mercado associada a
uma margem

A’empresa deve pertencer
a Africa, Caraibas e Pacifico
(ACP), e ser um projecto

98-100, boulevard Konrad Adenauer
L-2950 Luxemburgo
Tel: (+352) 43791
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Investimento)

administrativa que
podera ultrapassar os
3%.

financeiramente viavel.

Fax: (+352) 437704
http://www.eib.org/infocentre/contact-
form.htm

Website: www.eib.org
LUXEMBURGO

EXIMBANK DA
iINDIA

(Banco de
Exportacio e
Importagao da

Assisténcia financeira aos
importadores e exportadores
de bens e servigos; financia a
aquisi¢ao de bens de capital,
magquinaria, equipamento para

industrias manufactureiras,

Taxa de juro fixada em

funcao do mercado. O

periodo de reembolso
varia de 2 a 5 anos.

Sdo elegiveis todas
empresas privadas.

Head Office-Mumbai

Tel: (022) 22172600

Fax: (022) 22182572

E-mail: cag@eximbankindia.in
MUNBAI-India

india) bens de consumo duriveis.
Financiamentos, leasing, Deve haver Sao elegiveis todas as Islamic Development Bank (IDB)
BID assisténcia técnica, e garantias. | comparticipagao de 35% empresas privadas. Mr. Saeed Ibrahim

(Grupo Banco
Islimico de
Desenvolvimento)

do custo total do

projecto por parte da
empresa privada. Taxas
de juro variam de 5% a

8% anos. Periodo de
amortizacao varia de |2

a |5 anos, com 3 a 4

anos de graga.

Country Manager

Central and East Africa Division|Country
Department Islamic Development Bank|PO
Box 5925|Jeddah 21432

Tel: 966-2-646-6679|

E-mail: sibrahem@isdb.org

Website: www.icd-idb.org
JEDDAH-SAUDI ARABIA

Participagao total ou parcial

Taxa de juro do

Sdo elegiveis projectos com

For Developing Countries-BIO

BIO no capital social, empréstimos mercado local. A um claro impacto no Avenue de Tervueren |88A b4
(Belgian a médio e longo prazos, maturidade vence de 3 a desenvolvimento, que | 150 Brussels-Belgium
Investment garantias, subsidios para [0 anos, com 3 anos de tenham viabilidade Tel.: +3227789999
Company for estudo de viabilidade e graga. financeira. Fax: +32 27789990
Developing assisténcia técnica Website do BIO: www.bio-invest.be
Country) BRUSSELS-BELGICA
Servigos de consultoria, Taxas de juro de Sao elegiveis todas as Os detalhes podem ser acedidos no
DANIDA participagao em capital social | mercado. A maturidade Pequenas e Médias Website da DANIDA:
(Danish e garantias, co-financiamentos, varia de 5 a 10 anos. Empresas www.bic-invest.be

International

e assisténcia técnica.
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Development

Agency)
Participagao total ou parcial Taxas de juro do Sao elegiveis todos os Headway Hill
DBSA no capital social da empresa, | mercado, maturidade de projectos do sector 1258 Lever Road
(Development empréstimos e subsidios para | |5 anos com 2 anos de privado. Midrand
Bank of Southern assisténcia técnica. graga. P.O. Box 1234
Africa) Halfway House
1685
Tel.: +27 113133911
Fax: +27113133086
Website: www.dbsa.org
SOUTH AFRICA
Investimento de capital, Taxas de juro de Sao elegiveis todos os 160, José Craveirinha Street
IFC acgoes e bonus de mercado e nio aceita projectos do sector P.O. Box 4053
(International participagao, assisténcia garantias do Governo. A | privado que se mostrem | Tel.: (258) 21 483-000
Finance técnica. maturidade varia de 7 a financeiramente viaveis. Fax: (258) 21 496-247

Corporation)

15 anos, podendo chegar
a 20 anos.

Website: www.ifc.org.
MAPUTO-Mozambique

Linhas de crédito e garantias

As taxas variam, mas

Sao elegiveis as PME’s que

Mpile Office Park, 6th Floor 74

NORSAD parciais. nao podem exceder os operam nas zonas rurais. | Independence Avenue

FINANCE 12%. P.O. Box: 35577

LIMITED Tel: +260 211 255 663/4
Fax: +260 211 255 432
Website: www.norsad.org
LUSAKA, Zambia

Participagao no capital social, Taxas de juro de Sao elegiveis todos os IDC
IDC divida comercial, mercado, a maturidade, projectos do sector |9 Fredman Drive, Sandown
(Industrial financiamento a exportagdo € | o periodo de graga e os privado. PO Box 784055

Development

Corporation of
South Africa)

importagio, e garantias.

montantes minimos e
maximos dependem do
tipo de projecto.

Sandton, 2146

Tel: 011 2693000

Fax: 0112693116
Website: www.idc.co.za
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SANDOWN-South Africa
Cobertura na reducio de Disponibiliza Financia operagdes Avenida 24 de Julho, ne 1500
PROPARCO riscos e esquemas especifico | financiamento entre 2 e economicamente viaveis, | Tel: +258 21304300/01/02
(Agencia Francesa de | de financiamento adaptadas as 50 milhoes de Euros socialmente justas, Fax: 258 21303747
Desenvolvimento) necessidades locais. para cada projecto do ambientalmente Email: afdmaputo@afd.fr
sector privado. sustentaveis e Maputo, Mogambique
financeiramente lucrativas.

Fonte: Banco de Mogambique (2014).
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4.6 Conclusido

O processo empreendedor tem perspectivas aceites internacionalmente, no entanto,
existem tendéncias contextualizadas que podem afectar no desenvolvimento de
negocios numa determinada regiao. Em Mogambique essas tendéncias podem ser
relacionadas aos valores éticos da religiao, a crenga na feitigaria, a logica das startup’s
de sucesso que sdo desenvolvidas no pais e as linhas de financiamento existentes para a
promogao do empreendedorismo e as Pequenas e Médias Empresas.
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Conclusao

Os empreendedores, empresarios e responsaveis pelas PME's tem sob sua algada a
responsabilidade de desenvolver Mogambique, visto que, empregam mais
trabalhadores, buscam solugbes em areas de maior risco, onde normalmente as
grandes empresas e o Estado dificilmente operam.

E importante referenciar que todo negécio nasce do desejo de transformar
determinada realidade. E o produto inicial de uma ideia para solucionar uma questio
especifica, consequentemente a oportunidade. Contudo, para ser bem-sucedido, o
negocio deve ser bem elaborado, com recurso as diversas ferramentas de gestao e ter
uma mentalidade empreendedora rica. Isso significa também desenhar um modelo e
plano de negocios com maiores detalhes possiveis das actividades propostas, de forma
clara e organizada, para revelar aos interessados o que se pretende fazer, por que deve
fazer, e quais as possibilidades reais de obter os resultados esperados com sucesso.

O avango do empreendedor também pode acontecer por meio da inspiragdo que este
vai ter num Mentor, onde devera dedicar o seu esfor¢o em acompanhar a rotina deste
e sua historia de vida sem ter que seguir literalmente os seus passos, em seguida,
aprender as principais ligoes na gestao dos seus investimentos. Por essa razao devemos
saber escolher a figura de sucesso para guiar-nos, logo, o empreendedor deve
questionar, se na sua comunidade, cidade ou pais tem um empresario de sucesso em
que pode se inspirar, caso ndo exista, podera recorrer aos exemplos internacionais
descritos em biografias, mas que pecam por nao ter a possibilidade de comunicar e
viver de perto com essa personalidade. Isso pode ajudar a evitar a cometer os mesmos
€rros que os outros.

Para o caso das empresas estabelecidas, elas precisam de ter lideres exemplares, que
sejam capazes de mobilizar o pessoal em momentos turbulentos e criarem consensos
dentro da organizagdo. Mas também, ha necessidade de pensar grande e comegar
pequeno, com o intuito de administrar devidamente a crise e os riscos.

Nessa perspectiva, o acesso ao financiamento é um ingrediente determinante e
importante para o sucesso dos negocios recém-criados (STARTUPs), mas também, para
o crescimento das Pequenas e Médias Empresas mogambicanas, no entanto, podem ser
usados os fundos familiares e recursos proprios para avangar.

Concluindo, espera-se que esta obra sirva de provocagio para o florescimento de
ideias de negocios que podem ser transformadas em oportunidades,
independentemente, de estarmos em crise ou nNao, COM oOu Sem juros, cCom ou sem
financiamento, professando qualquer religiao.
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Posfacio

Escrever sobre este livro representou uma ligao para mim que nao sendo resignado
nao sou empreendedor. Demorei a escrever estas singelas linhas porque para o fazer
primeiro devia-me encarnar no autor do livro ou no minimo ler a obra como se me
preparasse para o ultimo exame da vida. Como ¢ facil de perceber, nem uma nem
outra coisa consegui fazer. Entao, como conseguir escrever sobre a obra se nio pude
entrar na sua esséncia’

Tenho a honra de conhecer o autor do “Empreendedorismo e Ferramentas de Gestdo
para Pequenas e Médias Empresas. A mentalidade empreendedora necessdria para o sucesso
das empresas recém-criadas e PME’s” na Universidade Joaquim Chissano. Numa primeira
fase como meu aluno do mestrado e numa segunda fase, ao escolher-me para orientar
a sua Dissertacio. E neste (ltimo momento que o Domingos Carlos Batone decidiu
empreender-me com esta empreitada de dizer algo sobre a sua obra mesmo sem o ter
lido, pelo menos com olhos de um empreendedor. Entdo assim foi o desafio.

Um dos desafios que a leitura deste livro desencadeia, por exemplo, é o de se
repensar a forma de fazer negécio, colocando os empreendedores, empresarios e
responsaveis das Pequenas e Médias Empresas uma pressao positiva aos lhes recordar
que sdo os principais responsaveis pelo desenvolvimento de Mogambique. Nisso,
interessante ainda € a forma como o autor consegue nos por a pensar e a fazer o
empreendedorismo nas condigoes objectivas de Mogambique. Note-se que a
recordagao nao é somente para as PME’s, &, principalmente, para as grandes empresas
e para o Estado pois, na visdo do autor, o empreendedorismo é feito pelos risk-takers
que assumem a responsabilidade de preencher o vazio deixado por aqueles, a quem
chama de grandes empresas.

Como o estimado leitor observou, o “Empreendedorismo e Ferramentas de Gestdo para
Pequenas e Médias Empresas. A mentalidade empreendedora necessdria para o sucesso das
empresas recém-criadas e PME’s” é uma obra que apesar de ser cientifica porque resulta
de uma pesquisa em torno de um objecto e com base numa metodologia replicavel, ela
ndo é, exclusivamente, dirigida para os economistas. Esta obra é para todos os que
tendo ou nao a mentalidade empreendedora, poderao se (re) descobrir no seu talento
e abragar ou aprimorar os seus negocios. Mas porque fazer negdcio implica
investimento de capitais, a obra chama atengao para a necessidade de se juntar ao
empreendedor talentoso ou empreendido, um ingrediente-chave para o sucesso, que €
o financiamento cujas fontes sdo diversas.

Porque muita carne apaga o fogo, nao me irei alongar neste espago, apenas agradecer,
em nome do autor, a si caro leitor, por ter chegado ao final da leitura desta singela
obra. Isso sim me parece ter sido um grande empreendedorismo que tanto nos honra.

Prof. Doutor Rodrigues Nhiuane Cumbane
(Director Pedagogico da ACIPOL-Academia de Ciéncias Policiais, Mogambique)
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Apéndice: Etapas para abertura duma empresa em Mogambique
Quadro 6: Procedimentos® para abertura duma empresa em Mogambique

Procedimento Agéncia Provincial | Nacional | Servicos | Varia entre
do as
sector provincias
privado

Pré-registo

Obter uma certidio de reserva de nome Conservatoria do Registo de Entidades Legais (CREL) ®

Assinar a escritura da sociedade perante um notario/Autenticar as Notério, Balcio de Atendimento Unico (BAU) ou °

assinaturas da escritura da sociedade Conservatoria do Registo de Entidades Legais (CREL) v

Abrir uma conta bancaria e pagar os emolumentos de registo da Banco

sociedade °

Registo

Registo da sociedade Conservatoria do Registo de Entidades Legais (CREL) °

Publicagiao dos estatutos da sociedade ou do extracto simplificado no | Imprensa Nacional ° v

Boletim da Republica (BR)

Pos-registo

Registo da sociedade para a tributacao e obter um Numero Unico de | Autoridade Tributaria .

Identificagdo Tributaria (NUIT)

Apresentar a mera comunicagao preévia/Solicitar uma licenca de Balcio de Atendimento Unico (BAU) ® v

funcionamento Simplificada

Declarar o inicio de actividade Autoridade Tributaria °

Declarar o inicio de actividade e apresentar o formulario para registar | Direcgdo Provincial do Trabalho, Emprego e Seguranga °

os trabalhadores da empresa Social

Registo da sociedade e dos trabalhadores Instituto Nacional de Seguranga Social (INSS) °

Obter cobertura para os trabalhadores na companhia de seguros Companhia de Seguros °

contra acidentes de trabalho

Fonte: Doing Business Mogambique 2019 (Banco Mundial, 2019).

#Para abrir uma empresa em Mogambique sio necessérios, pelo menos, |0 procedimentos (Banco Mundial, 2019).
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Empreendedorismo e Ferramentas de Gestao para Pequenas e
Médias Empresas

“Essa obra vai abrir a visio das Pequenas e Médias Empresas mogambicanas e dos

empreendedores que queiram desenvolver novos negocios em tempos de crise em
Mogambique.”

Inocéncio Paulino

(Presidente da Associagcdo das Pequenas e Medias Empresas-APME)

“Ao recomendar a leitura da Obra “Empreendedorismo & Ferramentas de Gestdo
para PME’s”, fago-o com admiragio e simpatia que olho para a capacidade intelectual
deste autor, bem como a sua disciplina, sentido de concretizagao e partilha de
projectos tematicos com um vasto publico, através de sucessivos artigos cientificos
sobre temas actuais do desenvolvimento em Mogambique e de Africa. Apesar da sua
prosa simples e de facil leitura, o livro contém uma forte carga didactica para os que
realmente queiram empreender com ciéncia, vigor e seguranga no mundo
empresarial.”

Artur Neves Saude Janior, Ph.D.
(Linguista)

“A obra do Dr. Domingos Batone € a melhor proposta para os empreendedores
mogambicanos e gestores de PME’s alcancarem o sucesso empresarial, por isso,
constitui uma referéncia bibliografica obrigatoria para a administragao de empresas.”

Lineu Candeeiro
(Empreendedor e PCA do Grupo Lin)
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