Um Programa da Uniao Europeia
Acioimplementada por LVIA,
UNIVERS-SEL, RESSAN-GB e AD

&> Ianda
~ Guiné!

Arrus

MATERIAL DE APOIO

REFORCO DE CAPACIDADES PARA EMPREENDEDORES DE
AGRONEGOCIOS VINCULADOS A RIZICULTURA

APOIO AO SURGIMENTO DE
MECANISMOS INTERPROFISSIONAIS
NAS FILEIRAS

Bissau, Setembro de 2024

APOIO A TRANSFORMACAO APOIO A COMERCIALIZACAC APOIO AO SURGIMENTO DE
E CONSERVACAO DO ARROZ E ACESSO AOS MERCADOS MECANISMOS INTERPROFISSIONAIS
NAS FILEIRAS
»,
3
o e
S
s 3
= %% got B & Formazione Orlenfomento

. ..n" " Cooperazione Lavoro
o

Assisténcia Técnica ENGIM



0l0 PARA REFOR(CO DE CAPACIDADES E
DE EMPREENDEDORES DE AGRONEGOCIOS
CULADOS A RIZICULTURA

NOTAS INTRODUTORIAS

Este material de apoio foi elaborado no ambito da agdo Ianda Guiné! Arrus, acdo esta
implementada pela Associagao Internacional de Voluntarios Leigos - LVIA, financiada
pelo Fundo Europeu de Desenvolvimento - FED, com o propdsito de reforgar as
capacidades dos empreendedores guineenses, particularmente aqueles ligados ao
agronegocio da rizicultura e aos centros de transformagdo. O presente material de
apoio foi adaptado a partir do manual de curso de empreendedorismo utilizado na
incubadora ENGIM e no Centro de Estudo GEPE, tendo sido ajustado para responder
as especificidades do contexto local e as necessidades dos participantes.

Com este documento, os empreendedores terdo acesso a ferramentas praticas e teoricas
que visam melhorar a gestdo dos seus negocios, promover uma utilizacdo mais
eficiente dos recursos e garantir a sustentabilidade das suas actividades. As técnicas
aqui apresentadas focam-se em dreas-chave como a inovagdo, a optimizagdo de
processos produtivos e a comercializagdo, essenciais para o crescimento econdémico
das empresas e o desenvolvimento das comunidades rurais.

Este material €, assim, um guia pratico que ird apoiar os empreendedores na
consolida¢do dos seus negocios, impulsionando o desenvolvimento da fileira de arroz e
a dinamizagdo da economia guineense, contribuindo de forma significativa para
seguranga alimentar e o progresso social do pais.

ELOS DA



SESSAO 1

A.E.1.O.U. DO
EMPREENDEDORISMO

1. Justificativa do Manual

A sociedade guineense tem revela vontade e capacidade de resiliéncia face as dificuldades que
enfrenta, porém, ndo conseguiu garantir significantes melhorias da qualidade de vida. Fato
que pode, em parte, ser atribuida aos habitos de viver a base do necessario, a existéncia de

uma atividade do agronegocio desarticulada e apoiada em tecnologias tradicionais.

As mudangas estruturais, principalmente familiares, tornaram insustentaveis a continuag¢ao
desses moldes produtivos para atender as necessidades basicas, agravando a situagdo da
miséria com consequéncias sistémicas imprevisiveis. A mobilizagao das competéncias locais
para tirar o pais da estagnacdo e mitigar a grande pobreza existente com intuito de assegurar
em longo prazo o desenvolvimento do Pais, mostra a necessidade de um plano com esse

proposito.

Neste contexto, na busca de medidas adequadas para acelerar o desenvolvimento da Guiné-
Bissau, considerou a melhoria do grau de empreendedorismo dos agentes pertinentes, em
especial no dominio da Economia Azul. H4 personalidades que intervém nesta drea com
paixdo e afinco, com grande potencial para melhoria de condi¢des de vida das familias no
Pais, mas que carecem de orientagdes técnicas. Sdo Empreendedores que lutam
cotidianamente para sustento das familias e, que apoiadas contribuirdo grandemente na

reducdo da fome e pobreza.

A formag¢ao da populagdo local nas habilidades que melhoram seus niveis de

empreendedorismo, direcionadas a identificacdo dos problemas e constru¢ao dos planos de



solugdes constitui um passo crucial na busca dos Objetivos do Desenvolvimento Sustentavel
(ODS) na Guiné-Bissau. E, sendo o Empreendedorismo a incessante busca e inovacdo na
solucdo de grandes problemas, tanto de fins lucrativos quanto de indole social, essas técnicas

sao bases fundamentais para alavancar essa classe no Pais.

Assim, o curso basico do empreendedorismo para publico de baixo grau de escolaridade ¢
instrumento de combate a grandes problemas socioecondmicos que o Pais vem enfrentando
(Guiné-Bissau). Esses problemas sdo comuns a grande maioria dos paises em

desenvolvimento, em particular os do continente Africano.

O curso ¢ direcionado as pessoas de poucos anos de escolaridade que buscam empreender,
para que adquiram habilidades que permitem pensar, desenhar e executar planos de negdcios
novos e melhorar os existentes. O manual ¢ concebido em conceito A.E.I.LO.U. do
Empreendedorismo, criado pelo autor com significado essencial de iniciacdo. Embora
conhecido no sistema de ensino portugués, as letras representam acronimo dos seguintes
termos em inglés: A — Answers (Respostas); E — Earning (Ganhar), 1 — Investment
(Investimento); O — Organization (Organizag¢do); e, U — Understand (Compreender). O
fluxograma abaixo mostra a sequéncia logica desses termos no processo de

empreendedorismo.
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Sendo:

* A — Answers: Solugdes para problemas identificados ¢ melhorar as partes fortes na
analise FOFA;

« E - Earning: Lucro /Ganhos socioecondmicos que serdo gerados a partir dos
investimentos realizados;

* I -Investment: Orcamento ¢ Financiamento para assegurar a produ¢do e/ou execugao
dos processod definidos na parte de organizagio;

* O - Organization: Definir o processo e/ou mecanismo de produgdo/solugdo para as
medidas identificadas na fase de busca de solug¢des; e,

* U - Understand: Analise FOFA para compreender a situacdo real da atividade

econdmica e/ou social.

Alguns conceitos basicos pertinentes

Fatores ou recursos ou meios de producao



Fatores de produgdo sdo todos os elementos utilizados na atividade de produgdo, podendo
agrupa-los em: natural- tais como terra, agua; humano - esfor¢os fisicos e/ou intelectuais;
capital - bens materiais produzidos pelo homem'. As combinagdes desses fatores resultam na

producao de bens e servigos.

Bens sdo resultados da produgdo tangiveis ou possiveis de serem transferidos de um
proprietario para outro de forma completa (muda de dono por completo). E, os Servigos sio
resultados da produgdo intangiveis prestados por terceiros ou impossiveis de serem
transferidos de um proprietario para outro de forma completa. Para produgdo de bens e

servigos incorre-se em custos de produgao.

Custos

Os custos podem ser explicitos, que sdo aqueles desembolsos ou pagamentos dos fatores de
produgdo, e implicitos, que sdo os custos de oportunidade dos fatores ndo comprados!. O
custo de oportunidade ¢ a melhor remuneragdo factivel para o fator se ele nao fosse usado na
atual atividade produtiva. Os custos de um projeto se referem aos custos econdémicos, 0s quais
consideram tanto os custos explicitos quanto os custos implicitos.

Os custos classificam-se também em: Total, Fixo, Variavel, Médio e Marginal.

O Custo Total (CT) ¢ a soma de todos os custos incorridos para dada atividade

produtiva, dados pela seguinte formula:

= (01)
=1
Em que: C; ¢é o custo de fator i usado na produgdo, i =1, 2, 3, ..., n; e X significa a soma ou
somatoria.

O Custo Fixo (CF) ¢ aquele que ndo muda com o nivel de produgdo, isto €, o valor dele ndo

depende de quantidade produzida de bens ou servigos (tais como aluguer de imével).

Enquanto, Custo Variavel (CV) ¢ aquele que muda com o nivel de produgdo, ou seja, quanto

maior a produ¢do maior ¢ este custo (tais como custo de energia elétrica, de mao de obra).

"Mendes, 2009.



O Custo Médio (CM) ¢ o custo por unidade produzida. Pode ser expresso em Custo Médio
Total (CMT), Custo Médio Fixo (CMF) e Custo Médio Variavel (CMV), dados pelas

seguintes formulas, respetivamente:

= (02)

= (03)

S (04)

Em que: Q ¢ a quantidade produzida.

Quantidade produzida (Q) ¢ o total de bens ou servigos resultantes da combinagao de fatores

de produgdo num espaco em dado tempo. Se dividirmos a quantidade produzida pelo um fator

especifico tem-se a produtividade parcial daquele fator.

O Custo Marginal (CMg) ¢ a variagdo no custo total devido resultante de producdo de uma

unidade adicional; dado pela formula:

= (05)

Em que: ACT ¢é a variagdo do Custo Total e AQ ¢é a variagdo de producdo; dados

respetivamente por:

= - (06)

= o+ (07)

Em que: ¢ € o tempo (pode ser ano, més, etc), e 1+ ¢ o tempo seguinte a z.

Receitas



Ap6s a producgdo de bens e servigos, o produtor ¢ remunerado mediante a transacao (venda e
compra) dos seus resultados produtivos por um dado prego unitario — P (valor recebido por
cada unidade vendida). Multiplicando este preco pela quantidade produzida tem-se a Receita

Total (RT), dada por:

= (08)
=1

i € o produto ou servigo, i =1, 2, ..., n.

O prego pode ser normal ou subsidiado. O prego normal ¢ aquele resultante de negociagao
direta entre vendedor ¢ comprador ou estabelecido por vendedor. Ao passo que, 0 preco
subsidiado ¢ aquele em que o comprador paga um pre¢o menor do que o vendedor recebe
efetivamente pelo produto ou servigo negociado, sendo que parte € pago por outro agente,

normalmente o estado, mas nem necessariamente tem que ser estado.

A parte que € pago por outro agente ¢ denominado de Subsidio, o qual se for pago pelo
governo significa a transferéncia de dinheiro do estado para sociedade. O contrario ¢
denominado de Imposto, em que a sociedade transfere o dinheiro para o estado. O imposto
pode ser: especifico, em que € estabelecido um valor a ser transferido para estado a cada
unidade vendida; ad valorem, no qual ¢ estabelecido um percentual sobre o preco de venda do
produto a ser transferido; e fixo, em que ¢ estabelecido um valor fixo a ser transferido
independente de preco e quantidade produzida. Ainda sobre os impostos, eles podem ser
diretos, em que sociedade transfere diretamente um dado valor para estado, e indiretos, em
que os impostos ficam incluidos dentro dos precos de bens e servigos que a sociedade adquire.
A combinagdo entre a quantidade que os compradores ou vendedores desejam negociar a um
dado prego sdo denominados de Demanda/Procura e Oferta, respetivamente. Eles podem ser
individuais, quando consideramos compradores ou vendedores especificos, ou de mercado,

quando considerado o conjunto de compradores ou vendedores.

Analogo ao custo tem-se a Receita Média (RM) dada por:

= (09)



Se subtrairmos o custo total da receita total tem-se o lucro (L), dado por:

= - (10)

Dividindo o lucro (L) pelo custo total tem-se a taxa de retorno.

Se subtrairmos o custo médio da receita média tem-se o lucro unitario (Lu), dado por:

= - (11)

Se dividirmos a Receita Total (RT) pelo Custo Total (CT) tem-se a Produtividade
Total de Fatores (PTF), dado pela seguinte formula?:

- (12)

Considerando o Custo Total e a Receita Total tem se um ponto em que esses dois elementos
se igualam. Esse ponto ¢ conhecido como ponto de equilibrio ou de nivelamento! 2, onde o
lucro ¢ igual a zero. E importante ressaltar que esse ponto ndo inviabiliza o negdcio, porque
nele todos os fatores de producdo empregadas estdo sendo bem remuneradas, incluindo o

trabalho do empreendedor.
Como a Receita Total ¢ igual ao preco multiplicado pela quantidade produzida (RT = QP),
substituindo na equagdo do equilibrio pode se identificar a quantidade correspondente do

ponto de equilibrio, QOf dividindo-se o Custo Total (CT) pelo preco do produto, P.

= (13)

S (14)

A estimativa dessa quantidade facilita o dimensionamento do volume de investimento

necessario para o negdcio em projecao.

°Guiducci; Lima filho e Mota, 2012.



O Investimento se destina a aquisi¢ao de bens de capital (maquinas, equipamentos, armazéns,
etc) destinadas a geragdo de novas riquezas!. Pode ser privado ou publico; bruto ou liquido.
No caso em que o investimento vem do setor privado ele ¢ privado, e no caso contrario ¢
publico. Quando o investimento se destina tanto a cobrir a depreciacao e a aquisi¢ao de novo
capital, ¢ denominado de investimento bruto. E, quando destinado somente a aquisi¢ao de

novos capitais ele ¢ liquido.

A Depreciacdo ¢ o desgaste que o capital fisico sofre ao longo do tempo, o qual pode ser
desgaste fisico ou obsolescéncia, que significa que o capital se tornou ultrapassado por

surgimento de novas e mais eficientes.

Embora ndo considerados nas avaliagdes econdomicas dos projetos, os investimentos publicos
sdo de extrema importancia para desenvolvimento do empreendedorismo num pais. Cria
possibilidades de negdcios resultante dos investimentos avultados em prover bens publicos
como estradas, portos, pontes, aeroportos ¢ muito mais. Assim, deve-se té-los em conta

aquando do planeamento dos negocios.

O investimento depende de alguns fatores tais como risco, avangos tecnologicos, elevacao da
demanda, situagdo politica interna, evolugdo do comércio exterior e taxa de juros real'. Taxa
de juros € o preco de dinheiro, ou seja, quanto custa tomar crédito (o dinheiro emprestado). A
taxa de juros real ¢ igual a taxa de juros nominal menos a inflacdo. A inflacdo é o aumento
generalizado de nivel geral de pregos. Nas celebracdes contratuais de crédito, é a taxa nominal
de juros que sdo negociados. O crédito pode ser normal, em que somente o contratante
(devedor) paga os juros acertados nos contratos; e subsidiado quando os terceiros participam
dos pagamentos, normalmente o estado (nem necessariamente).

O crédito é importante ndo s6 para investimento, mas também o Capital de giro, que ¢é o
valor monetario necessario para operacionalizar o negocio proposto por um dado periodo de
tempo, normalmente um ano de exercicio. Constitui um instrumento importante para
promover o desenvolvimento de empreendedores num pais, facilitando-os a sustentacao dos

seus orcamentos.

Por fim, o orcamento ¢ uma descricdo dos recursos financeiros necessarios para garantir a

implementagdo do projeto. Pode ser resumido, contendo apenas valores agregados e origens
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ou provaveis origens dos recursos, e¢/ou detalhado, contendo além dos valores agregados as

descrigoes e os valores detalhados de cada item do mesmo.

Introducio

O AE.LO.U do Empreendedorismo é um guia aos empreendedores de pouco grau de
escolaridade, com passos diretos e praticos que conduzem as solu¢des empreendedoras.
Destacam-se os principais componentes dentro deste conceito da seguinte forma:

* U - Understand, que significa entender em portugués, constitui o “Diagndstico” de
unidade ou atividade de produgdo. A forma mais comum e simples de fazer esta
avaliagdo ¢ através de avaliagdo do ambiente ou condigdes interno (pontos Fortes e
Fracos) e externo (Ameacas e Oportunidades) da unidade ou atividade de producdo,
conhecido como andlise FOFA para compreender a situacdo real da atividade
econdmica e/ou social.

* A — Answers, que significa respostas em portugués, ¢ a estruturacdo conceptual do
“Planejamento estratégico” da unidade ou atividade de produgdo, constitui o seu
norteamento/definicio das dire¢des. E a fase de identificacio das solugdes para
problemas identificados e melhorias nas partes fortes apontadas na analise FOFA.

* O - Organization, que significa organizacdo em portugués, ¢ definir o processo e/ou
mecanismo de produgdo/solucao para as medidas identificadas na fase de busca de
solugdes. Sendo, assim, a engenharia da producdo da unidade ou atividade de
produgdo, onde todas as fases da atividade produtiva sdao detalhadas.

* I - Investment, que significa investimento em portugués, forma a fase de orcamento
e financiamento para assegurar as operacdes da unidade ou atividade de produgdo,
para a execucdo dos processos definidos na parte de organizacdo. Contempla a etapa
de pesquisa do mercado para conhecimento do ambiente de atuacdo da unidade ou
atividade de producdo, estudando mercados de produto/s e de fatores/recursos de
producao.

* E - Earning, que significa ganhos em portugués, ¢ a parte que mostra os beneficios
socioecondmicos que serdo gerados a partir da unidade ou atividade de producao,
fundamentalmente representa a avaliagdo econdmica da unidade ou atividade de

producdo para defini¢do de sua viabilidade.



O dominio e compreensdao desses pilares basicos da organizacdo das agdes dos
empreendedores sdo fundamentais aos empreendedores rurais com poucos anos de
escolaridade. Assim, este manual deve ter seus ensinamentos transmitidos com base na
metodologia Learning-by-Doing (Aprender Fazendo). Este Manual ¢ desenvolvido com
quadros guias e discri¢do de dois casos hipotéticos de um pescador, o Jodo, e uma Bideira de
peixe, a Maria, na Regido de Cacheu. As formagodes baseadas neste manual devem constituir-
se de sessdes tedricas explicativas intercaladas com atividades praticas dos formandos para
aplicacdo dos assuntos trabalhados na parte tedrica em caso real de suas unidades e/ou

atividades de producao.

U — Understand

Para realizar uma andlise/diagnostico da
unidade ou atividade de produgdo e
entender a situacdo, nesta parte ¢
identificada as condicdes que podem
dificultar ou facilitar o alcance dos
objetivos e depois avaliar os custos ¢
beneficios socioecondmicos. Um método

pratico de fazer isso € por meio da Andlise

FOFA, alistando as situagdes conforme

indicado no Quadro 01.

Quadro 01 - Anélise FOFA.

Ambiente interno Ambiente externo
Pontos Fortes Ameacas
> 1° > 1#
> 2° > A
> H > i
n-ésimo n-ésima
Pontos Fracos Oportunidades
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> 1°
> 2°
> :

n-ésimo

la
2a

Y VYV

-ésima

S

Presente

Futuro

Fonte: Adaptado de PERES et al., 2010.

Nos pontos fortes devem ser
alistadas os elementos necessarios para o
desenvolvimento das atividades da unidade
ou atividade produtiva ¢ em que apresenta
vantagens relativas (comparado com os
outros da area de atuagdo), e, nos pontos
fracos colocar elementos necessarios, mas
que ela apresenta desvantagens relativas. Nas
ameacas devem-se alistar fatores externos
que podem comprometer o desenvolvimento

da unidade ou atividade produtiva, e nas

oportunidades colocar fatores externos que se
aproveitados podem melhorar as condigdes.
Vejamos os dois exemplos nos quadros 02 e

03.

Quadro 02 — exemplo da Andlise FOFA do Pescador Jodo.

Ambiente interno

Ambiente externo

e sempre mantém dinheiro na sua conta
poupanca

Pontos Fortes Ameagas

> Tem vinte anos de experiéncia na | » Surgimento de empresas de pesca
pesca no Rio Cacheu na zona de venda do pescado -
> Tem canoa propria com vinte anos de | concorréncia

vida util remanescente > Aumento de fiscalizacdo das
> Tem equipa de trabalho com pelo | autoridades e  vulnerabilidade  as
menos seis anos de experiéncia cada cobrangas ilegais dada a informalidade

> Nao tem dividas a pagar com ninguém | » Aumento das pressdes ambientais

com corte de arvores que pode dificultar a
reposicao de canoa

Pontos Fracos Oportunidades
> Baixo nivel de escolaridade > Falta de pescado nos mercados das
> Pouco conhecimento sobre planos de | cidades vizinhas
negocio e gestdo de negdcios > Comércio  livre  regional e
> Pouco interativo na comunidade e ndo | continental
participa das organizacdes locais > Assisténcia dos projetos, como a de
> Nao cumprimento de formalidades | Economia Azul, e das ONGs como ADPP
legais > Mecanismos de facilitagdo do
> Uso de canoa rudimentar acesso ao crédito para pequenas ¢ médias
> Baixa capacidade de producdo (captura | empresas do BCEAO
de peixe)




Quadro 03 — exemplo da Andlise FOFA da Bideira Maria.

Ambiente interno

Ambiente externo

Pontos Fortes

Ameacgas

> Tem doze anos de experiéncia no
mercado e ja participou em feiras
internacionais

> Surgimento concorrentes (novas
videiras) tanto nacionais quanto estrangeiras
no mercado do pescado

> Tem geladeira propria com oito | > Ameagas de abertura de processos
anos de vida util remanescente judiciais sobre suas dividas
> Tem cumprido as formalidades | > Aumento do prego do peixe ao pescador
legais e foi certificado pela autoridade | »> Aumento de exigéncias sanitdrios que
fiscal como boa pagadora requerem investimentos pesados — esta
> Tem clientes fidelizados endividado e ndo tem acesso ao crédito
> Muito interativo na comunidade
e participa de todas as organizacdes
locais relacionadas

Pontos Fracos Oportunidades
> Baixo nivel de escolaridade > Falta de pescado nos mercados das
> Pouco  conhecimento  sobre | cidades vizinhas
planos de negocio e gestdo de negdcios | > Comércio livre regional e continental
> Baixo capacidade de formagdo | > Assisténcia dos projetos, como a de
de stock Economia Azul, ¢ das ONGs como ADPP
> Tem dividas a pagar com o | » Mecanismos de facilitagdo do acesso ao
banco da praga crédito para pequenas ¢ médias empresas do
> Nao restituiu 0 fundo | BCEAO
comunitario de microcrédito que | » Incentivos ao  empreendedorismo
recebeu para comegar seu negocio feminino

Depois de compreender a situagdo atual da
unidade ou atividade de producdo, passa-se a

fase de buscar solugdes que respondem os

pontos identificados no diagndstico

considerados relevantes.

A — Answers

(&

Para definir solugdes que representam respostas empreendedoras, a estruturagao
conceptual do “Planeamento estratégico” da unidade ou atividade de produg¢do, constitui o seu
norteamento/defini¢do das dire¢des. E nesta fase que se identificam as solugdes para

problemas identificados e melhorias nas partes fortes apontadas na andlise FOFA. Nas
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estratégias deve constar como explorar os pontos fortes, melhorar os pontos fracos (se

possivel elimina-los), como enfrentar as ameagas e aproveitar as oportunidades. Nas

estratégias, busca-se inovacdes para conseguir posi¢cdes de exclusividade na forma de fazer

(produzir, comercializar, adquirir fatores, etc). Vejamos as estratégias nos dois exemplos.

SR

Quadro 04 — exemplo das estratégias do Pescador Jodo.

Ambiente interno

Ambiente externo

Pontos Fortes

Estratégias

Ameacas

Estratégias

> Tem vinte anos
de experiéncia na pesca
no Rio Cacheu

> Tem canoa
propria com vinte anos
de vida util
remanescente

> Tem equipa de
trabalho com  pelo
menos seis anos de
experiéncia cada

> Nao tem dividas
a pagar com ninguém e
sempre mantém
dinheiro na sua conta
poupanga

> Tem um filho
que concluiu ensino
médio e trabalha com

4 Constituir
novos lideres no seu

grupo de
trabalhadores

v Solicitar
crédito no banco

para investimento
v Enviar o filho
que concluiu ensino
médio para formagao
superior na area de
economia e gestao

> Surgimento
de empresas de
pesca na zona de
venda do pescado —
concorréncia

> Aumento de
fiscalizacdo das
autoridades e
vulnerabilidade as
cobrangas ilegais
dada a
informalidade

> Aumento
das pressdes
ambientais com
corte de arvores
que pode dificultar
a reposicdo de
canoa

v Constituir
clientes no
mercado regional e
continental,
principalmente nos
paises que ndo tém
mar

v Cumprir
atempadamente as
formalidades
institucionais

v Transformar
paulatinamente  a
frota de canoas de
tradicional para as
modernas
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ele na pesca

Pontos Fracos Oportunidades

> Baixo nivel de | v Frequentar > Falta de |V Constituir
escolaridade cursos pescado nos | Bideiras  clientes
> Pouco alfabetizagao mercados das | nos mercados das
conhecimento sobre | adultos nas escolas | cidades vizinhas cidades vizinhas
planos de negodcio e | locais > Comércio v Conhecer e
gestdo de negdcios v Entregar livrte regional e | cumprir a
> Pouco interativo | filho estudante de | continental formalidades para
na comunidade e ndo | economia e gestdo a | » Assisténcia | livre comércio
participa das | responsabilidade dos projetos, como | regional e
organizagdes locais gerir  negocio a de Economia | continental

> Nao familia Azul, e das ONGs | vV Identificar e
cumprimento de | vV Participar das | como ADPP aproveitar as
formalidades legais associagoes locais > Mecanismos | oportunidades  de
> Uso de canoa |V Aumentar de facilitacdo do | reforgos técnicos e
rudimentar frota da pesca acesso ao crédito | financeiros dos
> Baixa v Comprar para pequenas e | projetos e ONGs

capacidade de produgdo | equipamentos mais | médias  empresas | vV’ Aproveitar
(captura de peixe) modernos e canoa | do BCEAO a facilitacio do
maior acesso ao crédito
v Identificar do BCEAO
cumprir  todas
formalidades legais
Presente Futuro

Fonte: Adaptado de PERES et al., 2010.

Quadro 05 — exemplo das estratégias da Bideira Maria.

Ambiente interno

Ambiente externo

Pontos Fortes Estratégias Ameacgas Estratégias
> Tem  doze |V Aumentar Surgimento v Constituir  clientes
anos de experiéncia | interacdes com | concorrentes (novas | no mercado regional e
no mercado e ja | outras mulheres via | Bideiras) tanto | continental, principalmente
participou em feiras | participacao nas | nacionais quanto | nos paises que nao t€ém mar
internacionais feiras internacionais | estrangeiras no | v Renegociar suas
> Tem v Criar novos | mercado do pescado | dividas e iniciar pagamentos
geladeira  propria | pontos de venda nos Ameacas de | parcelados
com oito anos de | mercados vizinhos abertura de processos | v Estabelecer
vida util | v/ Identificar e | judiciais sobre suas | contratos de média e longa
remanescente aproveitar as leis de | dividas duracdo com fornecedores
> Tem isencdes fiscais > Aumento do | de pescado para se proteger
cumprido as | vV Expandir o | pre¢o do peixe ao | dos pregos
formalidades legais e | mimero de clientes | pescador v Identificar 0s
foi certificado pela | fidelizados > Aumento de | critérios sanitarios
autoridade fiscal | v/ Aproveitar exigéncias sanitarios | necessarios e iniciar um
como boa pagadora | as oportunidades | que requerem | processo de ajustamento
> Tem clientes | criadas nas | investimentos para cumprir com elas
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fidelizados organizagdes locais | pesados —  esta |V Reinvestir lucros na
> Muito de que participa endividado e ndo tem | modernizagdo dos  seus
interativo na acesso ao crédito pontos comerciais
comunidade e
participa de todas as
organizacdes locais
relacionadas

Pontos Fracos Oportunidades
> Baixo nivel | v/ Frequentar > Falta de | v Constituir pontos de
de escolaridade cursos de | pescado nos | venda nos mercados das
> Pouco alfabetizacdo de | mercados das cidades | cidades vizinhas

conhecimento sobre | adultos nas escolas | vizinhas v Conhecer e cumprir

planos de negocio e | locais > Comércio as formalidades para livre

gestdo de negocios v Participar livre  regional e | comércio regional e

> Baixo das capacitacdes das | continental continental

capacidade de | ONGs e projetos | » Assisténcia v Identificar e

formagao de stock sobre dos projetos, como a | aproveitar as oportunidades

> Tem dividas | empreendedorismo de Economia Azul, e | de reforcos técnicos e

a pagar com o banco | v’ Terminar das ONGs como | financeiros dos projetos e

da praga pagamento das | ADPP ONGs

> Nao restituiu | dividas e tomar | » Mecanismos | v/ Aproveitar a

o fundo comunitario | crédito de | de facilitagdo do | facilitagdo do acesso ao

de microcrédito que | investimento acesso ao crédito | crédito do BCEAO

recebeu para para pequenas e |V Identificar e

comegar seu negocio médias empresas do | aproveitar as oportunidades
BCEAO regionais e continentais de
> Incentivos ao | incentivo ao
empreendedorismo empreendedorismo feminino
feminino

Presente Futuro

Fonte: Adaptado de PERES et al., 2010.

O - Organization

Na organizacdo ¢ esclarecida como serd realizada a produg@o ou solucdo para as

medidas identificadas na fase de busca de solu¢cdes como sendo as estratégias. Representa a

engenharia da produg¢do da unidade ou atividade de produtiva, onde todas as fases da

atividade produtiva s3o detalhadas. Nesta fase tudo deve ser especificado (quando produzir, as

quantidades, as formas e fatores de producdo, os precos, as estratégias de marketing — preco,

ponto (local), produto e propaganda-, com base nas melhores previsdes. Vejamos exemplos

de uma estratégia de pescador e uma da Bideira.
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Quadro 06 — exemplo da organizagdo do Pescador Jodo.

mais modernos
€ canoa maior

Estratégias Organizacao
Comprar Sera constituido trés novos capitdes na equipa atual dos experientes e recrutar
equipamentos | trés assistentes para cada um deles. Os novos capities passam a ter direitos de

30% dos lucros de suas equipas e os assistentes terdo direitos de 5% dos lucros
de suas equipas. Serdo investidos 4,85 milhdes de FCFA na compra de cada
canoa moderna, motor de 15 cvs, geladeira e equipamentos de pesca, incluindo
GPS. Sera utilizada 1 milhdo de poupanga disponivel em cada kit pesca dos
novos capitdes como parte pescador Jodo nestes novos investimentos,
totalizando 3,0 milhdes de FCFA. A parte restante de investimento, 11,55
milhdes de FCFA serdo financiados via crédito bancario a pagar em cinco anos.
Parcela do investimento e respectivos juros serdo considerados como partes
componentes dos custos de pesca em cada equipa de acordo com suas
respectivas propor¢des no total de empréstimo realizado para investimento. Os
pescados serdo vendidos as Bideiras parceiras nos portos de desembarque e
condi¢des de direito exclusivos de compra mediante acordos prévios de pregos,
quantidades e condigdes de pagamento.

Quadro 07 — exemplo da organizagdo da Bideira Maria.

Estratégias

Organizacao

Constituir
pontos de
venda nos
mercados das
cidades
vizinhas

Serdo formadas novas vendedoras e adquiridos pontos de vendas nos mercados
locais em outros quatro centros urbanos setoriais da regido administrativa. As
novas vendedoras receberdo 25% dos lucros de suas vendas como pagamento.
Serdo investidos 650 mil FCFA na compra de geladeira, balanga e outros
equipamentos necessarios para comércio de pescados em cada ponto. Sera
utilizada 200 mil FCFA de reservas da conta Orange/Mobile Money da Maria
em cada ponto de venda nova como parte da Maria nestes novos investimentos,
totalizando 800,0 mil FCFA. A parte restante de investimento, 1,8 milhdo de
FCFA serdo financiados via fundos de incentivo ao empreendedorismo feminino
do Banco Africano de Desenvolvimento (BAD) a pagar em trés anos sem juros
(crédito concessionado). Parcelas desse financiamento serdo considerados como
partes componentes dos custos de cada ponto de venda de acordo com suas
respectivas propor¢des no total de empréstimo realizado para investimento. Os
pescados serdo vendidos nos pontos exclusivos da Maria e diferentes mercados
da regido. Em caso de exportagdo serdo vendidos aos parceiros no exterior em
condi¢des de direito exclusivos de compra mediante acordos prévios de pregos,
quantidades, qualidades certificadas e condi¢des de pagamento (este tltimo via
Letras de Crédito — L/C).

I — Investment

No investimento, sdo explicitados cada item do custo, quantidades de cada item, seus valores

unitarios e totais, constituindo assim o or¢amento. Também sdo tabeladas as formas de

financiamento para assegurar as operacdes da unidade ou atividade de producdo na execugdo

dos processos definidos na parte de organizacdo. Contempla a etapa de pesquisa do mercado

para conhecimento dos mercados de produtos e de fatores/recursos de producdo. Vejamos

exemplos de pescador Jodo e da Bideira Maria.
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Quadro 08 — exemplo de investimento do Pescador Jodo.

Estratégia Orcamento e Financiamento
Comprar Item Valor Unitério | Quantidade | Valor  Total
equipamentos (FCFA) (FCFA)
mais Canoa 2.000,000,00 | 03 6.000.000,00
modernos € | | Motor de 15 CVs 1.600.000,00 | 03 4.800.000,00
canoa maior GPS 135.000,00 06 810.000,00
Redes, boias, chumbos, | 1.890.000,00 | 01 1.890.000,00
Anzois e cordas
Geladeira 350.000,00 03 1.050.000,00
Total 14.550.000,00
Plano de Financiamento
Proporgao Valor em FCFA
(%)
Pescador 20,62 3.000.000,00
Banco comercial 79,38 11.550.000,00
Total 100 14.550.000,00
Quadro 09 — exemplo de investimento da Bideira Maria.
Estratégias Orcamento e Financiamento
Constituir Item Valor Unitéario | Quantidade | Valor  Total
pontos de (FCFA) (FCFA)
venda nos | | Geladeira 350.000,00 04 1.400.000,00
mercados  das | | Balanca 25.000,00 04 100.000,00
cidades Bancada de vidro 150.000,00 04 600.000,00
vizinhas Mesa,  cadeira e | 125.000,00 |04 500.000,00
utensilios
Total 2.600.000,00
Plano de Financiamento
Proporcao Valor em FCFA
(%)
Bideira 30,8 800.000,00
BAD 69,2 1.800.000,00
Total 100 2.600.000,00
E — Earning

Sendo o empreendedorismo a solugdo inovadora de problemas, pode ser de cunho social e/ou

econdmico, portanto, os ganhos podem ser sociais e ou econdémicos. NOS Nossos casos

exemplos, os ganhos diretos sdo econdmicos e indiretamente haverdo beneficios sociais, em

especial na melhoria da Seguranca Alimentar nas zonas de producdo e comercializacdo dos

produtos do pescador Jodo e da Bideira Maria. Esta fase do pensar empreendedor mostra os
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beneficios socioecondmicos que serdo gerados a partir da unidade ou atividade de produgao,
fundamentalmente representa a avaliagdo econOmica e social da unidade ou atividade de

producdo para defini¢do de sua viabilidade.

Vejamos os exemplos do pescador Jodo e da Bideira Maria, com cuidado de considerar que as
condi¢des de producdo atual devem ser combinadas com os novos investimentos nesta
avaliagdo para obter a situagdo geral com novos investimentos. Nesta analise hd mistura dos
custos com familia e das atividades produtivas, sendo esta a situacdo real. Mas, para uma
producdo profissionalizada, elas devem ser separadas e pensadas de formas diferentes, isso

fica como exercicio aos usuarios deste manual.
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Quadro 10 — exemplo de avaliacdo econdmica do Pescador Jodo

Componentes/Itens Ano 1 Ano 2 (+10%) Ano 3 (+10%) Ano 4 (+10%) | Ano 5 (+10%)
Geladeira 240 000,00 240 000,00 240 000,00 240 000,00 240 000,00
Gelo 18 000 000,00 19 800 000,00 21 780 000,00 23 958 000,00 26 353 800,00
Combustivel 36 000 000,00 39 600 000,00 43 560 000,00 47 916 000,00 52 707 600,00
Formalizagoes 650 000,00 650 000,00 650 000,00 650 000,00 650 000,00
Canoa 1 200 000,00 1200 000,00 1 200 000,00 1200 000,00 1 200 000,00
Motor de 15 CVs 960 000,00 960 000,00 960 000,00 960 000,00 960 000,00
GPS 81000 81000 81000 81000 81000
Redes, boias, chumbos, Anzois e cordas 378 000,00 378 000,00 378 000,00 378 000,00 378 000,00
Juros do crédito (12%) 1 386 000,00 1 108 800,00 831 600,00 554 400,00 277 200,00
Sub-Total do custo com produgdo 58 895 000,00 64 017 800,00 69 680 600,00 75 937 400,00 82 847 600,00
Consumo de Peixe na Familia 780 000,00 858 000,00 943 800,00 1 038 180,00 1 141 998,00
Outras despesas com alimentacdo na familia 720 000,00 792 000,00 871 200,00 958 320,00 1 054 152,00
Energia elétrica em casa 78 000,00 85 800,00 94 380,00 103 818,00 114 199,80
Escola do filho 780 000,00 858 000,00 943 800,00 1 038 180,00 1 141 998,00
Satude da Familia 180 000,00 198 000,00 217 800,00 239 580,00 263 538,00
Vestuario da Familia 375 000,00 412 500,00 453 750,00 499 125,00 549 037,50
Aluguer da Casa 420 000,00 462 000,00 508 200,00 559 020,00 614 922,00
Lazer da Familia 125 000,00 137 500,00 151 250,00 166 375,00 183 012,50
Sub-Total do custo com Familia 3 458 000,00 3 803 800,00 4 184 180,00 4 602 598,00 5062 857,80
Custo Total 62 353 000,00 67 821 600,00 73 864 780,00 80 539 998,00 87910 457,80

Indicadores Econdmicos

Custo Total (CT) 62 353 000,00 67 821 600,00 73 864 780,00 80 539 998,00 87910 457,80
O Custo Fixo (CF) 37 659 000,00 41 259 000,00 45219 000,00 49 575 000,00 54 366 600,00
Custo Variavel (CV) 24 694 000,00 26 562 600,00 28 645 780,00 30 964 998,00 33 543 857,80
Custo Médio Total (CMT) 721,68 784,97 854,92 932,18 101748
Custo Médio Fixo (CMF) 435,87 477,53 523,37 573,78 629,24
Custo Médio Variavel (CMV) 285,81 307,44 331,55 358,39 388,24
Receita Total (RT) — Venda do Pescado 106 440 000,00 111 762 000,00 117 350 100,00 123 217 605,00 | 129 378 485,25
Receita Média (RM) 123194 1293,54 1358,22 1426,13 1 497,44
Lucro (L) 44 087 000,00 43 940 400,00 43 485 320,00 42 677 607,00 41 468 027,45
Taxa de Retorno 70,7% 64,8% 58,9% 53,0% 47,2%
Produtividade Total de Fatores (PTF) 1,71 1,65 1,59 1,53 1,47
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| Quantidade do Equilibrio (Ok)

49 882,40

| 51 673,60

53 599,00

55659,98 |

Quadro 11 — exemplo de avaliagdo economica da Bideira Maria

Componentes/Itens Ano 1 Ano 2 (+10%) Ano 3 (+10%)
Geladeira 496 666,67 496 666,67 496 666,67
Gelo 3 600 000,00 3 960 000,00 4356 000,00
Posto de Venda 900 000,00 180 000,00 180 000,00
Transporte de Peixe 480 000,00 528 000,00 580 800,00
Custo de peixe no pescador 108 000 000,00 118 800 000,00 130 680 000,00
Transporte da Dona Maria 1 260 000,00 252 000,00 252 000,00
Balanca 33 333,33 33 333,33 33 333,33
Bancada de vidro 200 000,00 200 000,00 200 000,00
Mesa, cadeira e utensilios 166 666,67 166 666,67 166 666,67
Sub-Total do custo com produgdo 115 136 666,67 124 216 666,67 136 545 466,67
Consumo de Peixe na Familia 780 000,00 858 000,00 943 800,00
Outras despesas com alimentacdo na familia 720 000,00 792 000,00 871 200,00
Energia elétrica em casa 78 000,00 85 800,00 94 380,00
Escola das criangas 180 000,00 198 000,00 217 800,00
Satde da Familia 180 000,00 198 000,00 217 800,00
Vestuario da Familia 375 000,00 412 500,00 453 750,00
Aluguer da Casa 420 000,00 462 000,00 508 200,00
Lazer da Familia 125 000,00 137 500,00 151 250,00
Sub-Total do custo com Familia 2 858 000,00 3 143 800,00 3458 180,00
Custo Total 117 994 666,67 127 360 466,67 140 003 646,67
Indicadores Economicos
Custo Total (CT) 117 994 666,67 127 360 466,67 140 003 646,67
O Custo Fixo (CF) 2 656 666,67 928 666,67 928 666,67
Custo Variavel (CV) 115 338 000,00 126 431 800,00 139 074 980,00
Custo Médio Total (CMT) 546272 5 896,32 6 481,65
Custo Médio Fixo (CMF) 122,99 42,99 42,99
Custo Médio Variavel (CMV) 5339,72 5 853,32 6 438,66
Receita Total (RT) — Venda do Pescado 133 050 000,00 139 702 500,00 146 687 625,00
Receita Média (RM) 6 159,72 6 467,71 6 791,09
Lucro (L) 15055 333,33 12 342 033,33 6 683 978,33
Taxa de Retorno 12,8% 9,7% 4,8%
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Produtividade Total de Fatores (PTF)

1,13

1,10

1,05

Quantidade do Equilibrio (Qk)

78

663,11

80 863,79

84 645,49

21




Depois de avaliar economicamente
a unidade ou atividade produtiva, o
empreendedor retoma a busca de melhorar
o desempenho através de corte e/ou
reducdo de custos possiveis ou melhoria
das receitas. Isso € um processo continuo
para aqueles que buscam incessantemente
0 progresso socioecondomico, sendo isso
uma das principais caracteristicas dos
excelentes empreendedores. Assim, sempre
ha espago para melhorar e crescer, pelo
que ndo se acomode nas posicdes atuais e
continue a procurar subir de nivel, porque
0s concorrentes ¢ ameagas sempre estarao
presentes ¢ atentos aos espagos que
surgirdo para reduzir seus ganhos como

oportunidades de crescimento para eles.
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SESSAO I1

CONTABILIDADE PARA
CENTROS DE
TRANSFORMACAO DE ARROZ

Esta sessdo foi criado para orientar os responsaveis pelos centros de transformagdo de
arroz na zona de intervengao da acdo na aplicacao de praticas de contabilidade simples e
eficazes, para determinacdo de forma de pagamento pelo servico, com o objetivo de
garantir a sustentabilidade financeira do centro ¢ uma gestao justa e transparente com os

seus clientes.
Introducio ao Sistema de Cobranc¢a no Centro de Transformacao

Os centros de transformacao apoiados pelo IGA/LVIA na zona de intervengao da agdo
devem aplicar uma regra padrdo de cobranga pelos seus servicos de descasque. A
pratica recomendada ¢ a aplicagdo da regra de 1/6. Isto significa que, para cada
quantidade de arroz em casca que um cliente traz para descascar, o centro deve cobrar

1/6 da quantidade total de arroz descascado.

Esta forma de cobranga permite garantir um pagamento justo pelo servigo prestado, ao
mesmo tempo que assegura que o centro retém uma parte do arroz que processa, a fim

de cobrir os custos operacionais e gerar uma margem de lucro.
Eficiéncia da Maquina de Descasque

A nova maquina de descasque do centro de transformagao tem uma taxa de eficiéncia de
75%, com capacidade de transformar 1000 kg por hora. Ou seja, de cada 100 kg de
arroz em casca, a maquina consegue produzir 75 kg de arroz descascado. Em uma hora

pode-se transformar 1000 kg o que rende 750 kg de arroz sem casca. Isto é uma
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melhoria significativa na eficiéncia do processo e permite uma estimativa mais precisa

da quantidade de arroz limpo a ser obtida apds o descasque.
Aplicacdo da Regra de 1/6: Exemplo Pratico

Exemplo de Célculo:

Quantidade de Arroz em Casca Recebida: 100 kg

Taxa de Eficiéncia da Maquina: 75%

Quantidade de Arroz Descascado Produzido: 100 kg x 75% = 75 kg de arroz

descascado

Agora, aplicando a regra de 1/6, o centro de transformagdo devera reter 1/6 do arroz

descascado como pagamento pelo servigo de descasque.
Calculo da Parte do Centro:

Parte do Centro = 75 kg + 6 = 12,5 kg de arroz descascado
Calculo da Parte do Cliente:

Parte do Cliente = 75 kg - 12,5 kg = 62,5 kg de arroz descascado

Neste exemplo, para cada 100 kg de arroz em casca que um cliente traz para descascar,
o cliente recebe 62,5 kg de arroz descascado, e o centro fica com 12,5 kg de arroz

descascado como pagamento pelos servigos prestados.
Foérmulas para Aplica¢do no Centro

Para facilitar o calculo no dia-a-dia, os responsaveis pelo centro podem utilizar a
seguinte formula para determinar a parte a reter pelo centro e a quantidade a devolver ao

cliente:
Parte do centro = Arroz descascado ~ 6

Parte de Cliente = Arroz descascado - Parte de Centro

E fundamental que os responsaveis pelo centro de transformag¢do mantenham registos
precisos das quantidades de arroz recebidas, processadas e devolvidas. Estes registos

ajudam a garantir transparéncia com os clientes e permitem uma gestdo eficiente do
25



centro. A aplicag@o correta da regra de 1/6 e o entendimento da eficiéncia da maquina
sdo cruciais para manter a sustentabilidade do centro.Este sistema de cobranga beneficia
tanto o centro de transformagdo como os agricultores, garantindo um retorno justo e

uma operagao sustentavel.
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SESSAO II1

Nocoes do Agronegocio &
Agronegocio de rizicultura

Introducio

Tem dever de buscar fazer funcionar com eficiéncia os processos produtivos agricolas,
elevagdo dos niveis de investimento, das geragdes de emprego e renda condignas e a
melhoria de condicdes de vida das familias em Guiné-Bissau, em especial as produtoras

agricolas.

Nesse sentido, presente material de apoio sobre Nog¢des do Agronegocio, dirige-se a
candidatos selecionados para formagdo no ambito de acdo landa Guiné! Arrus para
REFORCO DE CAPACIDADES E ACOMPANHAMENTO DE
EMPREENDEDORES DE AGRONEGOCIOS VINCULADOS A RIZICULTURA de
modo a proporciond-los conhecimento basico sobre agronegoécio, em particular no

agronegocio de rizicultura.

Este curso, cujo este manual serve de sua orientagdo, ird criar condigdes e estimulo
minimo necessario para o desenvolvimento das atividades empreendedoras dos

beneficiarios da agao.

Espera-se que no seu término, os formandos estejam habilitados com competéncias
basica para desenvolvimento das suas atividades como centro de transformagao de arroz

e/ou microempresas atuantes na fileira de arroz de mangal.
Este topico esta estruturado da seguinte forma, além desta sec¢ao introdutdria, tem se na

seccdo 2, tem aspetos introdutorios sobre Agronegdcio, o qual fornece uma

compreensdo basica.
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Agronegocio

O Agronegocio constitui todas as transacdes economicas relacionadas aos produtos
agricolas e seus derivados. Apresenta relacdes passiveis de agregacdo em trés classes a
saber: A Jusante, que representa agregacdao de todas as transacdes até a porteira da
unidade de produgdo e/ou extragdo agricola;Dentro da Porteira,representando todas as
transacdes na unidade de produgdo e/ou extragdo agricola (para gerar o produto agricola
propriamente dita); e,A Montante, que caracteriza as transa¢des depois da porteira de
unidade de produgdo e/ou extragdo agricola até chegar no consumidor final. A Figura 1

ilustra a composicao esquematica do agronegdcio nestas classes.

O agronegodcio da rizicultura refere-se a cadeia produtiva do arroz, desde o cultivo até
a comercializagdo, abrangendo todas as etapas da produgdo, processamento e
distribuicdo. Na Guiné-Bissau, a rizicultura é um setor estratégico, dado o papel

essencial do arroz na dieta da populagdo e a sua relevancia para a seguranca alimentar.

Ha grande desafios no que toca ao agronegdcio de rizicultura, ou seja, setor de arroz

enfrenta desafios enormes, tais como:

Infraestruturas de produgdo: Muitos produtores de arroz enfrentam dificuldades devido

a falta de campos adequados a produgao e técnicas adequadas de cultivo.

Capacitacdo técnica: A auséncia de formagdo em métodos agricolas modernos limita a

produtividade.

Acesso aos mercados: A comercializagdo ¢ afetada por problemas de transporte e falta

de infraestruturas de armazenagem.

Figura 1 - Ilustragdo esquemadtica da composi¢ao do Agronegocio.
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Agronegocios
|
|
Fornccadorts delnidade Unidade de Consumidor final dos

de produgao/extragio produgio/extragio produtos agricolas e
Agricola derivados

Agricola

A Montante a Porteira

A jusante a Porteira DA IR - Todos os servigos e produtos

- Todos os servigos e produtos - Todos os servigos e relacionados aos processos de
relacionados ao processo de produtos gerados no produgdo/extragio agricola depois
produgdo/extragio agricola até a processo de da porteira da entrada de Unidade
porteira da entrada de Unidade de produgio/extragio de Produgdo/extragio agricola até
Producdo/extragdo agricola agricola o consumidor final

Para melhorar a compreensdo, tomamos um exemplo pratico de um processo moderno
de Agronegocio com manga no centro (Figura 2). Considere as transagdes econdomicas
envolvidas em cada uma das atividades descritas nesta figura, todas elas constituem
parte do Agronegdcio. Para ndo ser excessiva em extensdo do texto e para estimular o
exercicio de pensar para compreender o processo, nao serd descrito aqui os pormenores
de cada uma das atividades. As suas explicagdes detalhadas ¢ reservado ao debate entre
o ministrador do curso e os treinados.

Figura 2 - Tlustracdo esquemadtica do exemplo pratico do Agronegocio num processo
moderno para arroz

¢Colheita
e Armazenamento
eSecagem
eTransformacdo

*Producdo:
eTrator

e Arado
*Motacultivador
*Mdo de obra

sEmpacotamento
e Armazenamento
e Comercializacdo
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Exemplo de produgdo de Manga

Produtores de Mdquinas e implementos, Fertilizantes e Defensivos Agricolas

Trator Arado Semzodor Colhre(;fodo Mix NPK Calcdario Exfrﬁifn?]de Herbicidas

Logistica de fatores de produgdo para Manga

Transporte
Embarque embarque

Lavagem de manga

crPaCoOTamMmehTo ran mazZeragcmacTmanga

Logistica de Manga para a produgdo do Sumo e Polpa

Embarque e

Empacotamento Armazenamento Transporte
Desembarque

IndUstria produtora de polpa e sumo de manga

|¢

Embarque e

Empacotamento Armazenamento Transporte interno
Desembarque

Logistica de Sumo e Polpa de Manga

Armazenamento
Transporte
Embarque sembarque

Mercado a grosso
Empacotamento

Armazenamento
Embarque e Desembargue

pr

Supermercado retalhista ao consumidor final
Empacotamento

Armazenagem
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SESSAO IV

QUALIDADE DE SERVICO,
HIGIENE DOS PRODUTOS E
NOS PROCESSOS & PRINCIPIO
DE COMERCIALIZACAO

CRITERIO DE QUALIDADE DE SERVICO
INTRODUCAO

Sdo parametros usados para avaliar o desempenho e a eficiéncia de um servigo,
assegurando que este cumpra as expectativas dos clientes e os padrdes estabelecidos. A
aplicacdo destes critérios ¢ fundamental para a melhoria continua, satisfagao do cliente e
competitividade no mercado.

Nesse sentido, alguns critérios sdo fundamentais para boa qualidade de servigo aos
clientes que serdo tratados a seguir.

Fiabilidade

Refere-se a capacidade de o servigo ser prestado de forma consistente e sem falhas ao
longo do tempo.

Avalia se o servigo € entregue conforme prometido e dentro dos prazos acordados.

Prontidao

Mede a capacidade e a disponibilidade da organizacdo para responder rapidamente a
pedidos, duvidas ou problemas dos clientes.

Inclui a rapidez no atendimento e na resolugao de questdes.
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Competéncia

Refere-se a capacidade e ao conhecimento dos colaboradores para prestar o servigo de
forma eficiente.

Abrange a formagao, o treino e a experiéncia da equipa responsavel pelo servigo.

Cordialidade e Empatia
A qualidade da relacdo interpessoal entre os prestadores de servico e os clientes.

Inclui atengao, respeito e a capacidade de compreender as necessidades e preocupacdes
do cliente.

Tangibilidade

Refere-se a aparéncia das instalagdes, equipamentos, pessoal e materiais de
comunicacao relacionados com o servicgo.

Avalia o ambiente fisico e os recursos visiveis que impactam a percep¢do de qualidade
por parte do cliente.

Garantia
Avalia a seguranca e a confianga que o cliente sente ao utilizar o servigo.

Envolve a credibilidade e a capacidade da empresa para garantir que o servigo €
executado como acordado.

Acessibilidade

Relaciona-se a facilidade de acesso ao servigo, tanto em termos geograficos como em
horarios de funcionamento.

Inclui também a facilidade de contacto e de comunicagdo com a organizagao.

Personalizac¢ao
Refere-se a capacidade de adaptar o servigo as necessidades especificas de cada cliente.

Envolve flexibilidade no atendimento e na oferta de solugdes personalizadas.

Cumprimento de Prazos
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A pontualidade na entrega do servigo € essencial para a satisfagdo do cliente.

Avalia se os prazos acordados sdo cumpridos de forma rigorosa.

Satisfacao do Cliente
Mede a percepgao geral do cliente em relagdo a qualidade do servigo prestado.

Inclui avaliagdes de satisfacao apos o servigo e feedback continuo para melhorias.

A monitorizagdo regular destes critérios permite que as empresas ajustem as suas
operagdes e melhorem a qualidade dos seus servigos, garantindo uma maior satisfagdo e
fidelizacao dos clientes

HIGIENE DOS PRODUTOS E NOS PROCESSOS

J4

A higiene dos produtos e nos processos ¢ um critério fundamental para garantir a
qualidade e seguranca, principalmente em sectores como a industria alimentar,
farmacéutica, cosmética e servigos de satide. A falta de higiene pode comprometer a
saude dos consumidores e prejudicar a reputagdo de uma empresa. Aqui estdo os
principais aspetos relacionados a higiene de produtos e processos:

Higiene dos Produtos

Conservacio e Armazenamento Adequado: Assegurar que os produtos sdo
armazenados em locais apropriados, com controlo de temperatura, humidade e
condig¢des de limpeza, evitando contaminagoes.

Embalagem: Utilizar embalagens seguras, que garantam a prote¢do contra agentes
externos como poeira, bactérias e outros contaminantes.

Controlo de Qualidade: Realizar testes regulares para verificar a qualidade
microbiologica dos produtos e assegurar que estao livres de contaminantes.

Higiene nos Processos

Equipamentos Limpos: Garantir que as maquinas e ferramentas utilizadas na produgao
sejam higienizadas regularmente, evitando a contaminacao cruzada.

Protocolos de Limpeza: Implementar e seguir rigorosamente protocolos de limpeza,
com frequéncia estabelecida e utilizagdo de produtos adequados para a desinfe¢ao.
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Boas Praticas de Fabrico (BPF): Aplicar normas de boas praticas que garantem que a
producao ocorra em condi¢des sanitarias adequadas

Formacao dos Funcionarios

Uso de Equipamento de Prote¢ao Individual (EPI): Os colaboradores devem utilizar
luvas, mascaras, toucas ¢ aventais, quando necessario, para evitar a contaminacao dos
produtos.

Treinamento em Higiene: A formacdo continua dos funciondrios sobre as melhores
praticas de higiene pessoal e dos processos ¢ fundamental para garantir o cumprimento
das normas sanitarias.

Lavagem e Desinfecio das Maos: Procedimentos rigorosos de higiene pessoal, como a
lavagem das maos antes de manusear produtos, devem ser aplicados por todos os
trabalhadores.

Controlo e Monitorizaciao

Controlos Regulares: Realizar auditorias internas e externas para verificar o
cumprimento dos padrdes de higiene em todas as etapas do processo produtivo.

Planos de Analise de Risco: Implementar sistemas como o HACCP (Analise de
Perigos e Pontos Criticos de Controlo) para identificar e controlar possiveis riscos de
contaminagao.

Manutencio de Ambientes de Trabalho

Areas de Produciio e Armazenamento Limpos: As instalacdes devem ser desenhadas
e mantidas de forma a facilitar a limpeza e evitar a acumulacio de sujidade.

Controlo de Pragas: Implementar programas de controlo de pragas, com
monitorizagdo regular e solugdes preventivas para evitar a contaminagao dos produtos.

Cumprimento de Normas e Regulamentos

Legislacio e Certificacdes: ¢ importante seguir as regulamentagdes nacionais e
internacionais de seguranca ¢ higiene, vigente no pais.

Garantir a higiene tanto dos produtos quanto dos processos ¢ vital para manter a
confianc¢a dos consumidores, proteger a saude publica e garantir a conformidade legal.
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PRINCIiPIO DE COMERCIALIZACAO

O principio de comercializacdo refere-se as diretrizes fundamentais que orientam o
processo de venda e distribuicao de bens ou servi¢os no mercado. Esses principios sao
essenciais para garantir que os produtos ou servigos alcancem os consumidores de
forma eficiente, lucrativa e ética.

Comercializagdo compreende “o conjunto de atividades realizadas por instituigdes que
se acham empenhadas na transferéncia de bens e servigos desde o ponto de produgdo
inicial até que eles atinjam o consumidor final...” (PIZA & WELSH, p. 1).

Em casos em que o pais envolve-se no comércio internacional, parte dos consumidores
finais acha-se em outro pais. Pode-se considerar que a comercializagdo se estende até o
exterior; ou, entdo, como ¢ mais comum, que ela se conclua com a colocagdo dos bens
nos portos para embarque.

A comercializagdo envolve, conforme se depreende das defini¢cdes apresentadas, uma
série de atividades ou funcdes através das quais bens e servigos sdo transferidos dos
produtores aos consumidores. Essas atividades resultam na transformacdo dos bens,
mediante utilizacdo de recursos produtivos - capital e trabalho - que atuam sobre a
matéria-prima agricola. A comercializacdo trata-se, portanto, de um processo de
producao e como tal pode ser analisada valendo-se dos instrumentos proporcionados
pela teoria econdomica.

Nesse sentido, podemos destacar alguns dos principais principios de comercializagdo a
saber:

Adequacido ao Mercado

Analise de Mercado: Compreender as necessidades e desejos do mercado-alvo,
incluindo as preferéncias dos consumidores, tendéncias e comportamentos de compra.

Segmentacdo: Dividir o mercado em segmentos distintos, identificando grupos de
consumidores com caracteristicas e necessidades semelhantes, para que o produto ou
servigo seja direcionado de forma eficaz.

Preco Justo e Competitivo
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Estratégia de Precos: Definir pregos competitivos, que sejam justos tanto para os
consumidores quanto para o produtor, considerando custos de produgdo, valor
percebido pelo cliente € a concorréncia.

Sensibilidade ao Preco: Ajustar precos com base na elasticidade da procura e no poder
de compra do mercado-alvo.

Qualidade e Consisténcia

Produto de Qualidade: Garantir que o produto ou servigo oferecido atenda aos padrdes
de qualidade esperados pelo mercado, para assegurar a satisfacdo do consumidor e a
repeticdo da compra.

Manutenc¢io da Qualidade: Consisténcia na qualidade do produto, independentemente
da quantidade produzida ou do tempo de comercializagdo.

Distribuicio Eficiente

Logistica e Cadeia de Suprimentos: Planear uma rede de distribuicdo que seja eficaz,
garantindo que os produtos cheguem ao mercado-alvo com rapidez, seguranga ¢ a um
custo adequado.

Canais de Distribuicdo: Selecionar canais de venda que sejam acessiveis para o
publico-alvo, como lojas fisicas, vendas online ou distribuidores locais.

Promocio e Publicidade

Estratégia de Comunicacdo: Divulgar o produto ou servigo de forma clara e
persuasiva, utilizando meios de comunicagao que alcancem o publico-alvo e promovam
a marca de forma eficaz.

Marketing Digital: Utilizar ferramentas de marketing digital, como redes sociais, SEO
(Search Engine Optimization) e campanhas de e-mail, para aumentar a visibilidade do
produto.

Atendimento ao Cliente

Satisfacdo do Cliente: Priorizar o atendimento ao cliente, garantindo uma experiéncia
de compra positiva e suporte poOs-venda para resolver problemas ou fornecer
informacgdes adicionais.

Fidelizacdo: Implementar estratégias de fidelizacdo, como programas de pontos,
descontos para clientes recorrentes ou promogdes especiais.
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Cumprimento Legal

Legislacdo e Normas: Cumprir todas as leis e regulamentagdes relacionadas a
comercializacdo de produtos ou servigos, como normas de seguranga, direitos do
consumidor e tributagao.

Etica Comercial: Manter uma conduta ética em todas as transagdes, assegurando
transparéncia e responsabilidade na comunicacdo e na entrega de produtos ou servicos.

Inovacao e Adaptacao

Inovacio Constante: Adaptar-se as mudancas no mercado e incorporar inovagoes
tecnologicas ou de produto para atender a novas demandas e manter a competitividade.

Flexibilidade: Estar preparado para ajustar estratégias de comercializacdo com base em
feedback dos consumidores e nas condi¢des do mercado.

Sustentabilidade

Comercializacdo Sustentavel: Considerar praticas comerciais que minimizem
impactos ambientais, promovam o comércio justo e incentivem a responsabilidade
social corporativa.

Economia Circular: Implementar modelos de negdcio que valorizem a reutilizagdo e
reciclagem de produtos, contribuindo para a sustentabilidade a longo prazo.

Esses principios orientam a comercializacdo eficaz, garantindo que o produto ou servigo
seja atrativo para os consumidores, sustentdvel e economicamente vidvel, enquanto
contribui para a longevidade do negdcio.

Margens de Comercializacao

Comumente apontam-se a oferta dos produtores e a demanda dos consumidores como
sendo os determinantes do pre¢o de mercado. Como ja se mostrou, no entanto,
consumidores e produtores estdo separados por muitos intermedidrios (transportadores,
processadores e armazenadores) que se encarregam da conducdo da produgdo agricola
da regido produtora até os consumidores finais.

A execucdo das fungdes de comercializagdo corresponde um custo incorrido pelos
comerciantes na forma de saldrios, alugueis, insumos diversos, depreciacdes, juros,
impostos, etc. A determinagdo do custo de comercializagdo envolve o levantamento
desses varios itens, o que €, sem duvida, mais dificil do que o levantamento dos pregos
dos produtos nos diversos niveis de mercado. A partir desses precos € que

se determina a margem de comercializagao.
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A margem corresponde as despesas cobradas ao consumidor pela realizacdo das
atividades de comercializagao.

M=C+L
M ¢ a margem, C € o custo e L o lucro ou prejuizo dos intermediarios.

A margem ¢é dada pela diferenga entre o preco pelo qual um intermediario (ou um
conjunto de intermediarios) vende uma unidade de produto e o pagamento que ele faz
pela quantidade equivalente que precisa comprar para vender essa unidade.

A Margem Total (MT) procura medir as despesas do consumidor devidas a todo o
processo de comercializagdo. Corresponde, pois, a diferenca entre prego do varejo (Pv)
de um produto qualquer e o pagamento recebido pelo produtor pela quantidade
equivalente na fazenda (Pp) (apds ajuste para os subprodutos).

MT=Pv-Pp
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