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Desde a sua fundagéo, em 2019, o promove uma
série de agbes voltadas para o fortalecimento da cultura e do comportamento empreende-
dor, visando os desenvolvimentos pessoal e profissional das pessoas beneficiadas.

Partindo da premissa de que ter um povo capacitado em atitudes empreendedoras con-
tribui para o desenvolvimento de cada individuo e para o progresso socioeconémico da
nossa nacao, o Instituto ndo tem medido esforcos no sentido de tornar-se referéncia na
formacao de jovens e adultos para atuarem em um cendrio cada vez mais desafiador, quei-
ram eles empreender (no sentido literal da palavra) ou néo.

Nesse contexto, em parceria com a
, 0 Instituto tem atuado fortemente em frentes como o mape-
amento do interesse e da percepgao de estudantes e docentes de escolas publicas sobre
a implementacao da educacao empreendedora nas salas de aula, bem como na elabora-
cdo de metodologias inovadoras capazes de subsidiar gestores educacionais e docentes
na implementacao desse conteudo nos curriculos escolares.

Com o objetivo de consolidar e facilitar o compartilhamento do conhecimento produzido
até o momento, esta publicagao consiste em uma sintese do trabalho desenvolvido nos ul-
timos anos pelo Instituto Exito e seus parceiros. Nas préximas paginas, estdo disponiveis
uma série de dados e informagdes sobre aspectos como fundamentos e principios para a
educacdo empreendedora; o que pensam jovens e professores sobre empreendedorismo;
competéncias empreendedoras; e como trabalhar as competéncias empreendedoras nos
cenarios de aprendizagem.

Dessa forma, este material tem a pretensao de funcionar como um “guia essencial” para o
desenvolvimento e o fortalecimento da educagao empreendedora no Brasil. Por meio das
informagdes aqui consolidadas, é possivel ao docente preparar planos de aula e estimu-
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lar o espirito empreendedor nos seus estudantes. Contudo, o contelddo aqui apresentado
também se propde a ser uma base sélida a partir da qual estados e municipios podem
inserir a educagado empreendedora em suas politicas educacionais.

Agradecemos a Associacdo Brasileira de Mantenedoras de Ensino Superior (ABMES), que
tem caminhado ao lado do Instituto Exito desde a sua criacdo e foi essencial para a viabi-
lizagao das versOes diagramada e impressa deste guia.

Nosso desejo mais profundo é que vocé tenha uma excelente leitura, mas, sobretudo, seja
bem-sucedido na aplicag@o dos conhecimentos disponibilizados nas proximas paginas. A
educacao empreendedora é uma das engrenagens que o pais precisa para formar profis-
sionais e cidadaos mais conscientes e preparados para construir uma nagao mais justa e
desenvolvida. Contamos com vocé!

Abragos,

Janguié Diniz
Presidente do Instituto Exito de Empreendedorismo
Presidente do Conselho de Administragao da ABMES

Celso Niskier
Vice-presidente do Instituto Exito de Empreendedorismo
Diretor presidente da ABMES

lara de Xavier
Assessora da Presidéncia do Instituto de Empreendedorismo Exito
Assessora da Presidéncia na ABMES
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Empreender é uma atitude de transformacao social, uma visdo de mundo. Um modo de
agir perante a sociedade, que também pode transformar a vida daqueles que possuem as
ferramentas necessarias. Para isso, é importante desenvolver habilidades e competén-
cias, fortalecer caracteristicas ja inerentes, adquirir conhecimentos tedéricos e empiricos.

Empreender ndo é instintivo. Existem diversas técnicas e conceitos que podem — e devem
- ser ensinados para que nossos jovens tenham condi¢des de mudar suas realidades. E
um bom impulso para que isso seja alcangado consiste em uma educagao empreendedo-
ra, que amplie horizontes e dé possibilidades e seguranca para desenvolver, nos estudan-
tes, o espirito empreendedor.

N&o ha nada mais potente do que a vontade de mudar. E essa aspiracdo que faz o indivi-
duo se mover no sentido do desenvolvimento, sair da estagnagao para a inovagéo. Porém,
ndo basta s6 motivacdo. E fundamental que tenhamos as habilidades necessarias para
promover a mudanca. E o papel da educagao empreendedora é justamente o de despertar
essa forga de vontade e permitir a emancipagéao e a transformacao das pessoas.

Em um mundo pés-pandemia, mergulhado em uma crise financeira, social e de valores, é
essencial formar novas geragdes capazes de enfrentar os desafios que o pais atravessa e
promover agdes que ajudem a emergir uma nova nagao mais solidaria e cidada.

Além de despertar o instinto empreendedor, a educagdo empreendedora contribui para for-
mar profissionais melhores e mais capacitados, aumentar a empregabilidade, gerar opor-
tunidades, provocar o crescimento profissional e também o desenvolvimento pessoal.

A educacgao empreendedora desenvolve competéncias integradas a construgao de proje-



tos de vida. Colabora para o desenvolvimento integral dos estudantes e estimula o prota-
gonismo em diversas faixas etarias. O seu objetivo € motivar e empoderar pessoas para
que possam encontrar solugdes para os mais diversos problemas. Além disso, oferece
solugdes de aperfeicoamento e valorizagédo profissional de professores e gestores esco-
lares.

Neste livro, vamos explorar os fundamentos e principios para uma educagdo empreen-
dedora, o papel do mentor nesse processo e a importancia de introduzir as soft skills e
desenvolver a inteligéncia emocional em todos os cendrios de aprendizagem, inclusive
nas salas de aula.

Abordaremos o que pensam jovens e professores sobre o empreendedorismo, tendo como
base os resultados do estudo Percepcoes, conhecimentos e expectativas de estudantes e
professores do ensino médio da rede publica brasileira sobre empreendedorismo. Elabo-
rado pelo Instituto Exito de Empreendedorismo, em parceria com Organizacdo das Nagdes
Unidas para a Educagéo, a Ciéncia e a Cultura (UNESCO), o levantamento ouviu mais de 6
mil alunos e mais de 2 mil docentes, no final de 2020, e apresenta resultados empolgantes
que apontam para um horizonte promissor para a introdu¢do do empreendedorismo nas
escolas.

De acordo com a pesquisa, 95% dos estudantes atribuem muita importéancia as a¢des edu-
cacionais voltadas ao empreendedorismo nas escolas de ensino médio. Outro dado é o
de que as estudantes do sexo feminino consideram ainda mais importante que sejam de-
senvolvidas nas escolas atividades para o ensino-aprendizagem do empreendedorismo.

Também iremos detalhar as 16 competéncias empreendedoras que devem ser desenvol-
vidas nos estudantes e apresentaremos exemplos de como trabalha-las em sala de aula
para alcangar os objetivos desejados. Traremos ferramentas para ajudar a superar os de-
safios impostos aos alunos pelas desigualdades sociais, 0 acesso ao mundo digital — em
constante desenvolvimento — e as conexdes com o mercado de trabalho, além de propor
novos métodos de ensino para engajar os estudantes e incentiva-los a desenvolver uma
atitude empreendedora perante a vida.

Alicdo de “O Maravilhoso Magico de Oz”

O classico da literatura infantil “O Maravilhoso Magico de 0z” traz, por meio de varias
metaforas e simbologias, bons ensinamentos sobre a importancia de desenvolver carac-
teristicas do empreendedorismo para trajetdrias de vida e de trabalho bem-sucedidas. Na
fabula, Dorothy e seus acompanhantes precisam trabalhar em equipe, desenvolver suas
habilidades e vencer seus medos para seguir pela Estrada de Tijolos Amarelos, vencer a
Bruxa Ma e chegar a Cidade de Esmeraldas, terra do Magico de Oz.
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O conto de fadas do norte-americano L. Frank Baum, originalmente publicado em 1900,
nos ensina que é necessario formar pessoas que saibam usar e aprimorar, conjuntamen-
te, todas as suas ferramentas: cérebro, coragdo e coragem. Ou seja, os alunos precisam
aprender, em sala de aula, a elaborar o raciocinio l6gico e estratégico, trabalhar suas emo-
¢Oes e tragar planos de agao para atingir seus objetivos, seja como empreendedores seja
em suas vidas pessoais.

Empreendedorismo na educacéo brasileira

Antes da pandemia de covid-19, ja vivenciavamos um panorama de crise social e econ6-
mica, que foi agravado a partir de 2020. Vivemos hoje em um ambiente volatil e de muitas
incertezas, com altas taxas de evaséo e abandono escolar no ensino médio e no ensino
superior, especialmente nos cursos de graduagao; aumento do desemprego e do desa-
lento entre os jovens; e a falta de méo de obra qualificada e adequada para o mercado de
trabalho. O cenario atual do pais se apresenta como muito desafiador e evidéncia a impor-
tancia de alternativas que produzam oportunidades de educacgao, trabalho e renda para os
jovens, principalmente os mais vulneraveis.

Dessa forma, a educacgdo para o empreendedorismo se coloca como uma oportunidade
de desenvolver competéncias, habilidades e atitudes para abrir as portas do mercado a
jovens e adultos, criando oportunidades para a construgéo de trajetorias autorrealizadoras
de vida profissional.

Desenvolver as habilidades necessarias para o empreendedorismo, o emprego e o traba-
Iho digno, além de habilidades para a vida e a cidadania, é, inclusive, uma das metas da
UNESCO para contribuir com os 17 Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS), que
devem ser atingidos até 2030 pelos paises-signatarios, entre eles o Brasil.

Aqui, o debate sobre a relevancia de incutir nos jovens estudantes o espirito empreendedor
tem se refletido em mudancgas importantes no sistema educacional. A Base Nacional Co-
mum Curricular (BNCC), documento homologado em 2018 que define o conjunto organico
e progressivo de aprendizagens essenciais que todos os alunos devem desenvolver ao
longo das etapas e modalidades da educacgao basica, entende o empreendedorismo como
competéncia essencial ao desenvolvimento pessoal, a cidadania ativa, a inclusdo social e
a empregabilidade. Por isso, busca proporcionar uma cultura favoravel ao desenvolvimen-
to de atitudes, capacidades e valores que promovam o empreendedorismo, como cria-
tividade, inovagao, organizagao, planejamento, responsabilidade, lideranga, colaboragao,
visao de futuro, resiliéncia, curiosidade cientifica, entre outros.

A BNCC também prevé o suporte aos jovens para que reconhegam suas potencialidades
e vocacoes; identifiquem perspectivas e possibilidades; construam aspiragdoes e metas
de formagdo e insercdo profissional presentes e/ou futuras; desenvolvam uma postura
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empreendedora, ética e responsavel para transitar no mundo do trabalho e na socieda-
de em geral; e tomem decisbes alinhadas aos seus valores e ao exercicio da cidadania.
Nesse mesmo sentido, o novo ensino médio tem a educagado empreendedora como eixo
estruturante.

Empreendedorismo no Brasil

As transformagdes em curso na educacgao brasileira vao no sentido de atender a deman-
da da prépria sociedade, sinalizada na Pesquisa GEM (Global Entrepreneurship Monitor),
produzida por um consdrcio internacional a partir de dados provenientes de 50 economias
mundiais. No Brasil, é realizada, ha 20 anos, pelo Instituto Brasileiro da Qualidade e Produ-
tividade (IBQP).

O levantamento, baseado em avaliagdes sobre o nivel de atividade empreendedora nos
paises participantes, envolve o papel do empreendedorismo no crescimento econémico e
revela a riqueza das caracteristicas associadas a atividade empreendedora.

Os dados e informagdes compilados pela pesquisa ampliam o conhecimento e a percep-
¢do sobre a atividade empreendedora no pais. De acordo com a GEM, em 2019, 23,3% da
populagao adulta no Brasil estava a frente de um negocio com até 3,5 anos de existéncia
e/ou envolvido na criagdo de um. Em 2002, apenas 13,5% da populagdo adulta fazia parte
do grupo de empreendedores iniciais.

Apesar desse avango, os dados coletados em 2019/2020 indicam também caminhos a
percorrer para melhorar a situagdo do empreendedorismo no Brasil. De acordo com o le-
vantamento, a necessidade de investir na educagao empreendedora, em todos os niveis e,
especialmente, no nivel basico, é uma delas.

Conforme a publicagéo, a capacitagdo dos empreendedores no quesito gestdo empresa-
rial e a preparagdo dos candidatos a empreendedores sdo assuntos dignos de destaque
e ampla reflexdo. Quando o investimento em educagé@o acontece de forma cirdrgica, ha
potencial transformador, pois gera renda, emprego e viabiliza o sonho de 4 em cada 10
brasileiros, com a criagdo de empresas.”

A GEM, além de considerar aqueles ja envolvidos em uma atividade empreendedora, tam-
bém identifica os potenciais empreendedores, ou seja, pessoas adultas de 18 a 64 anos
que expressam o desejo de comecgar um negdcio nos proximos trés anos. A taxa de po-
tenciais empreendedores em 2019, no Brasil, era de 30,2%. Isso significa que 3 a cada
10 brasileiros que nao eram considerados empreendedores declararam ter interesse em
empreender em um futuro préximo. De acordo com o levantamento, se essa pretensdo se
concretizar, serdo cerca de 8 milhdes de novos empreendedores ao ano que ingressarao
no ambiente de negdcios brasileiro.
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Um dos subitens da pesquisa é “capacidade empreendedora”, que aborda assuntos rela-
cionados ao potencial, a experiéncia, a motivagédo e a visdo das pessoas para iniciar um
negdcio, e ao respectivo dominio das competéncias necessarias para iniciativas empreen-
dedoras. Este fator também trata sobre a existéncia de oportunidades de empreendimen-
tos no pais e a percepgdo dessas por parte da populagao.

Em 2019, os elementos relacionados ao fator “capacidade empreendedora” foram mencio-
nados de forma espontanea por 47% dos especialistas como favoraveis ao empreendedo-
rismo no pais. A maioria citou os tragos da personalidade do brasileiro como a criatividade
e a capacidade de adaptagao a situagdes adversas. Contudo, ressaltaram que o potencial
é pouco aproveitado, devido as precarias condi¢des de educacgao e capacitagao da popu-
lagdo em geral.

Outro fator abordado na GEM tem o titulo “Educacao e Capacitagdo” e considera os sis-
temas de educagédo formal em todos os niveis - ensino basico, superior, pés-graduacao e
escolas técnicas. Neste item, estdo enquadrados os assuntos relacionados a qualidade,
relevancia e profundidade da educacgéao voltada a criagdo ou ao gerenciamento de novos
negécios; a filosofia do sistema educacional direcionada a inovagao e criatividade; a com-
peténcia dos professores para o ensino do empreendedorismo; e a experiéncia dos geren-
tes e empreendedores em lidar com trabalhadores.

De acordo com os resultados apontados pela GEM, um percentual relevante de especialis-
tas (34,3%) apresentou criticas a educagédo formal do Brasil, situando este fator entre os
trés mais limitantes ao empreendedorismo. As principais consideracdes mencionaram o
fato de o pais ser um dos mais desiguais em termos educacionais, afetando negativamen-
te as possibilidades de desenvolvimento econémico e social.

Os especialistas comentaram que as classes menos favorecidas possuem um baixo ni-
vel de formagao focado no empreendedorismo, na educacao financeira, na inovagéo e na
criatividade, diminuindo as chances de criarem iniciativas empreendedoras inovadoras.
Somando a isso, acrescenta o relatério GEM, ha o despreparo dos professores para mi-
nistrarem e fomentarem o espirito empreendedor nos estudantes. Esses dados sinalizam
uma grande demanda por qualificag@o de estudantes e mentores em empreendedorismo.

Uma das recomendagdes apresentadas pelos especialistas ouvidos para a GEM foi a ado-
¢ao da formagado empreendedora como politica de Estado, priorizando a formagéao técni-
ca, tecnoldgica e cientifica nos diferentes niveis educacionais. Respeitando, assim, as con-
dicdes e vocagdes da populagdo ao mesmo tempo em que responde pelas necessidades
do mercado e de insergao no mundo globalizado.

0 levantamento também sugere incluir, no ensino basico, no¢des de educacao financeira e
empreendedorismo como temas transversais, além de conceber a educagao empreende-
dora como um instrumento de ascensao social e desenvolvimento pessoal e de melhorar



a formacao e atualizar os professores nas escolas e universidades, com foco no desenvol-
vimento de negdcios digitais, como forma de o aluno conhecer, estudar e criar oportunida-
des de empreendimentos.

Praticas empreendedoras na escola

Com a reforma do ensino médio e a implementagao da Base Nacional Comum Curricular
(BNCC), as praticas empreendedoras despontam como importantes ferramentas para a
construgcdo de um mundo mais justo e para melhor preparar alunos para os diferentes
aspectos da vida.

Varias estratégias, que serdo abordadas ao longo deste livro, demonstram a importancia
do empreendedorismo e do fortalecimento do espirito empreendedor para que estudantes
de estratos menos favorecidos economicamente possam, com base nas experiéncias de
suas familias e no contexto de suas comunidades, interpretar a realidade e superar os
problemas apresentados.

Conforme registrado pelo Ministério da Educagao (MEC) na plataforma on-line da BNCC,
as atividades empreendedoras sdo extremamente engajadoras e estimulantes por serem
naturais em uma grande parte dos alunos. Quase todas as criangas, independentemente
de género, raca ou condicao econémica, ja brincaram de vender limonadas ou de “super-
mercado” ou ja “negociaram” com amigos a troca de alimentos de suas merendas. Pou-
cos sdo os jovens que nunca utilizaram seus dons naturais ou aprendidos em casa para
empreender e ajudar no sustento da familia ou mesmo para economizar e comprar algum
objeto de desejo.

Com as transformacdes recentes nas relagdes de emprego, em especial no mundo pos-
-pandemia, o empreendedorismo vem ganhando cada vez mais importancia. Ele pode ser-
vir como potente instrumento para o desenvolvimento de uma atitude consciente e uma
relagdo saudavel com o dinheiro, disseminando o conhecimento sobre educagéo financei-
ra também para as familias.

Nos estudos de casos relatados, o MEC aponta que é possivel identificar perfis de ativi-
dades de empreendedorismo classico, social e de servigo social. No entanto, ndo é certo
que professores e alunos compreenderam plenamente a natureza de cada atividade e de
seus objetivos.

De acordo com o Ministério da Educacao, para que as atividades de empreendedorismo
possam ser desenvolvidas nas escolas, com resultados positivos para uma aprendizagem
com postura empreendedora, é importante detalhar os diferentes tipos de empreendedo-
rismo com seus limites, possibilidades e regras.



O objetivo deste livro é contribuir para o aperfeicoamento de professores, para que pos-
sam levar as salas de aula experiéncias inovadoras que permitam aos alunos explorar
todas as suas potencialidades e desenvolver uma observagéao critica e qualificada.
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A educacdo empreendedora resulta em uma atitude positiva para a vida e para a carreira.
Embora os principios do empreendedorismo tenham sido inicialmente pensados na pers-
pectiva de modelo de negdcio, suas ferramentas sdo fundamentais para uma vida pessoal
e profissional bem-sucedida.

Uma vez aprendida, a atitude empreendedora contribui na abordagem e na superagao de
diferentes desafios que possam surgir ao longo das trajetérias pessoal e profissional do
individuo. Assim, ela apresenta-se como pilar essencial para o crescimento econémico e
para o desenvolvimento sustentdvel de uma sociedade.

Por meio da atitude empreendedora é possivel alcancar a inovacao necessdria para am-
pliar horizontes e oportunidades, além de impulsionar a produtividade e a geragdo de em-
pregos e renda. E a melhor maneira trabalhar esse comportamento nas escolas é torna-lo
préximo da realidade e o mais pratico possivel.

De acordo com o consultor e professor Fernando Dolabela, em seu livro O segredo de Lui-
sa, “o empreendedor é o responsavel pelo crescimento econdmico e pelo desenvolvimento
social. Por meio da inovagdo, dinamiza a economia. O conceito de empreendedorismo
trata ndo sé de individuos, mas de comunidades, cidades, regides, paises. Implica a ideia
de sustentabilidade".

Nesse sentido, o objetivo da educagdo empreendedora precisa ser o de formar jovens que
possam, a partir da sua criatividade e percepgao da realidade, embasada em conceitos e



técnicas, ampliar suas oportunidades e contribuir para o desenvolvimento e o bem-estar
social da nagéao.

Duas faces da educag¢éo empreendedora

Se por um lado a educagao empreendedora contribui para o desenvolvimento individual, sen-
do pega-chave para a redugao da pobreza e da desigualdade social, por outro, ela colabora
para a criagdo de modelos de negécios mais adequados aos desafios atuais, como questdes
ambientais e sociais, além de favorecer o reconhecimento de oportunidades de negécios.

Segundo o GEM, uma das perspectivas para compreender o fendmeno do empreendedo-
rismo no mundo é por meio da analise do estagio de vida do empreendedor junto ao seu
empreendimento. Para esse fim, o relatério classifica os empreendedores como iniciais
ou estabelecidos:

Empreendedores iniciais — individuos que estéo a frente de empreendimentos com menos
de 42 meses de existéncia (3,5 anos) e sdo divididos em duas categorias: empreendedo-
res nascentes e empreendedores novos.

Empreendedores nascentes estdo envolvidos na estruturagdo ou sao
proprietarios de um novo negdcio, mas esse empreendimento ainda néo
pagou salario, pro-labore ou qualquer outra forma de remuneragao aos
proprietarios por mais de trés meses.

Empreendedores novos administram e sdao donos de um novo empreen-
dimento que ja remunerou de alguma forma os seus proprietarios por um
periodo superior a trés meses e inferior a 42 meses.

Empreendedores estabelecidos — sao individuos que administram e sao proprietarios de
um negécio consolidado, pelo fato desse empreendimento ter pago aos seus proprietdrios
alguma remuneragéo, sob a forma de salario, pré-labore ou outra forma, por um periodo
superior a 42 meses.

A partir dessa classificagdo, sdo calculadas a taxa de empreendedorismo inicial (TEA) e a
taxa de empreendedorismo estabelecido (TEE). A taxa de empreendedorismo total (TTE)
é formada por todos os individuos que estao envolvidos com alguma atividade empreen-
dedora, indicando o conjunto de empreendedores em relagdo ao total da populagao adulta
(de 18 a 64 anos).

No Brasil, de acordo com a pesquisa, a taxa de empreendedorismo total (TTE) no ano de
2019 foi de 38,7%, representando, aproximadamente, 53 milhdes de brasileiros adultos



que realizavam alguma atividade empreendedora, como o envolvimento na criagdo ou na
consolidagdo de um neg6cio ou na manutencao de um empreendimento ja estabelecido.

Empreendedorismo x abrir uma empresa

Ha uma diferenga fundamental entre ser empreendedor e ser empresario. Enquanto o pri-
meiro baseia-se em uma forma de ver o mundo, em uma postura perante a vida, o segundo
é considerado uma profissdo. Ambos necessitam de competéncias distintas e exercem
papéis diferentes. Logo, é seguro assumir que nem todo empresario é empreendedor e
vice-versa.

Para ser empresario, em geral, é necessario conhecimento de técnicas de administragéao,
anadlise de mercado, financgas, além de entender sobre venda, gestdo de pessoas e ainda
conceitos de marketing. Essas caracteristicas ndo garantem o bom desenvolvimento de um
negdcio, nem mesmo habilitam o individuo para lidar com as barreiras e imprevistos naturais
do processo. Escolas de administragdo ndo ensinam, necessariamente, o desenvolvimento
da criatividade e inovagao, duas atitudes que constituem uma pessoa empreendedora.

Desenvolver o espirito empreendedor demanda estabelecer metas, planejar a¢des, definir
estratégias, vislumbrar o resultado no horizonte e caminhar para alcanga-lo. Para que um
novo projeto possa ser realizado é necessdrio considerar riscos, ponderar os desafios,
considerando os aspectos coletivos e individuais, e utilizar as ferramentas que a educagéo
fornece para tragar um plano e executa-lo.

Diferentemente do empresario, cujo foco normalmente estd direcionado na manutengao
do seu negdcio, aquele que empreende utiliza suas competéncias para alcangar mudan-
¢as, individuais e coletivas, e desenvolver ideias inovadoras. Considerando as caracteristi-
cas de cada um, pode-se dizer que ambos se beneficiam das ferramentas inerentes a cada
perfil, se forem capazes de desenvolvé-las.

Um empresario que montou, herdou ou comprou o seu negdécio conseguira avangar e con-
quistar novos mercados e publicos se tiver o espirito empreendedor desenvolvido para
identificar novas oportunidades, agir com criatividade e ousadia. Também sera benéfico
desenvolver capacidade de gestao e adquirir conhecimentos de administragao financeira
e planejamento estratégico.

O papel do mentor

Para que os jovens possam reconhecer e aprimorar o espirito empreendedor, a figura do
mentor é fundamental. Mais do que um professor, o mentor possibilita que seus alunos



desenvolvam habilidades e competéncias empreendedoras a partir de questdes como
cooperagdo, pensamento critico, comunicacdo, entre outras integradas a construgao de
projetos de vida.

Os mentores contribuem para o desenvolvimento integral dos estudantes, estimulando
seu protagonismo e aperfeicoamento. Para isso, precisam ser treinados para perceber os
potenciais que devem ser aprimorados e as ferramentas que precisam ser adquiridas para
que os estudantes possam investir, com seguranga e sucesso, em seus projetos profissio-
nais e pessoais.

Aqueles que aplicam a educagdo empreendedora devem ser capazes de proporcionar aos
seus alunos situagdes para desenvolver a criatividade e a iniciativa, estimular projetos e
a capacidade de sonhar, impulsionando-os a enxergarem além. Para isso, ndo ha apenas
um caminho.

Cada professor, em seu papel de guia, de mentor, deve buscar conhecer as origens so-
ciais dos seus estudantes, o ambiente em que cresceram e as caracteristicas do ambiente
escolar para propor atividades condizentes com a realidade local. Como ja observado, é
fundamental trazer para a sala de aula ligbes praticas e que dialoguem com o cotidiano
dos alunos.

Mentor é aquele que enxerga seus estudantes como seres potencialmente criativos, com
habilidades e competéncias que lhes permitam sonhar e projetar algo novo. E aquele que
desperta em seus orientados o interesse e a coragem para agirem no sentido de alcancgar
os objetivos planejados, com conflanga em seu préprios interesses e necessidades. Cabe
ao mentor estimular a autoconfianga, a curiosidade, o espirito critico e a postura empreen-
dedora, e permitir que seus alunos desenvolvam tais caracteristicas.

Soft skills em sala de aula

Para alcancgar seus objetivos, uma educagao empreendedora precisa desenvolver as soft
skills nos estudantes. Diferentes das habilidades técnicas, desenvolvidas ao longo da vida
com o auxilio da educacao formal, as soft skills — ou habilidades comportamentais — de-
mandam outras perspectiva e compreensao do processo de ensino e aprendizagem.

As soft skills sdo dirigidas as transformagdes, ao processo de autoconhecimento e des-
cobertas/redescobertas do individuo. Por serem subjetivas, sdo mais dificeis de aprender.
No entanto, sdo fundamentais para aqueles que pretendem desenvolver seu espirito em-
preendedor. Também sao muito valorizadas no mercado de trabalho, por isso é essencial
gue os planos de ensino passem a considera-las como habilidades a serem desenvolvidas
em salas de aula.



Por exemplo, em uma selecédo para uma vaga de emprego, o filtro inicial é a escolha dos
curriculos. Nesse momento, as competéncias técnicas e a educagao formal do candida-
to sdo avaliadas. No entanto, para que avance no processo seletivo e seja contratado, o
individuo precisa demonstrar habilidades comportamentais e socioemocionais que nao
dependem de diplomas ou certificados.

Entre as habilidades comportamentais mais requisitadas pelo mercado de trabalho encon-
tram-se: criatividade, inovagao, resolucao de problemas, trabalho em equipe, comunicacao
eficaz, inteligéncia emocional, empatia, responsabilidade, lideranga, colaboragao, concen-
tracdo, iniciativa.

Trata-se de caracteristicas pessoais que podem ser aprimoradas, e até mesmo adquiridas,
e dizem respeito ao comportamento social e a forma como nos expressamos emocional-
mente. Por isso, influenciam como trabalhamos ou interagimos com outras pessoas.

Segundo o psicologo e jornalista norte-americano Daniel Goleman, citado na publicagao
Licbes de empreendedorismo para o alcance de uma educagdo emancipadora e transforma-
dora, o nosso QI (quociente intelectual) contempla apenas 20% das aptiddes necessarias
para que alcancemos o sucesso. As outras 80% estdo relacionadas a diferentes fatores da
chamada inteligéncia emocional, que forma o nosso QE (quociente emocional).

Para desenvolvermos a nossa inteligéncia emocional, é preciso que busquemos habilida-
des comportamentais e atitudinais dirigidas ndo sé ao mercado de trabalho, mas também
as nossas relagdes como um todo, em uma perspectiva humana e assertiva. E sdo essas
habilidades que estéo relacionadas com o espirito empreendedor.

Conforme Goleman, nossa inteligéncia emocional é formada por quatro fatores primordiais:

Fator 1 — Autoconhecimento: conhecer nossas emogdes, pontos fortes e
fracos é fundamental para o sucesso e para a conscientizagdo dos nos-
sos sonhos e metas pessoais e profissionais. Existe uma teoria da admi-
nistragdo que fala que nao se pode gerenciar o que nao se pode conhecer
ou medir. Gerir nossas atitudes e como nos sentimos frente ao que nos
acontece, prescinde, portanto, de um conhecer a si mesmo.

Fator 2 — Gestao das emogdes: depois de fazer um exame minucioso de
si mesmo, é possivel mapear os caminhos necessarios para saber lidar
com as emogoes. Ao aprender um pouco mais sobre elas, percebe-se que
retardar as reagoes pode evitar os chamados gatilhos emocionais (memé-
rias, sentimentos, piadas, opinides que causam fortes reagbes). Assim, o
ideal é esperar (ganhar tempo) para que o cérebro leve a mensagem para
o sistema racional.



Fator 3 — Empatia: colocar-se no lugar do outro é um desafio, pois, sentir
como o outro é dificil e prescinde de desenvolver habilidades de escuta e
nao julgamento, além de buscar entender as necessidades por tras dos
comportamentos das pessoas.

Fator 4 — Sociabilidade: consiste na jungéo dos trés fatores anteriores, ou
seja, o que conhecemos sobre nés mesmos e nossos comportamentos;
como reagimos frente as adversidades; e como sentimos as necessida-
des dos outros e os motivos por trds dos comportamentos. Praticar agoes
diariamente em diregdo a empatia é desenvolver a inteligéncia emocional.

As experiéncias com educagado empreendedora tém demonstrado que as pessoas sao ca-
pazes de aprimorar suas habilidades de compreensao de si e do outro, ampliando o auto-
conhecimento e a empatia. Empreender, como ja mencionado, requer o desenvolvimento
de saberes e habilidades, e capacidade de autoanalise minuciosa, para entendimento de
si, do outro e dos acontecimentos ao redor.

Uma tarefa desafiadora para os mentores é identificar as caracteristicas empreendedoras
dos alunos e estimular o desenvolvimento das habilidades comportamentais. Para con-
tribuir com essa misséo, o Instituto Exito de Empreendedorismo e a Organizacdo das Na-
¢coes Unidas para a Educacéo, a Ciéncia e a Cultura (UNESCO) definiram 16 competéncias
que devem ser trabalhadas junto aos estudantes, as quais serdo mencionadas a seguir e
aprofundadas no capitulo 5.

Competéncias para empreender

As competéncias sdo conhecimentos, habilidades e atitudes necessarias para quem tem
como objetivo desenvolver uma atitude empreendedora, uma visédo de mundo, um modo
de agir que parte da identificagcdo de problemas para a proposta de solugdes.

Para facilitar a compreenséo e dar a elas a dimenséo correta, o Instituto Exito e a Unes-
co classificaram as competéncias em quatro segmentos: competéncias pessoais (CP);
competéncias técnicas (CT); competéncias gerenciais (CG); e competéncias sociais (CS).
Assim, sdo divididas segundo caracteristicas relacionadas as soft skills, qualidades inter-
pessoais, emocionais e sociais, e as hard skills, conhecimentos técnicos. Sao elas:

Competéncias pessoais: autoconhecimento; raciocinio I6gico; comunica-
¢do e expressao; criatividade; e visdo empreendedora.

Competéncias técnicas: tomada de decisdo; otimizacdo dos processos e
recursos; analise estatistica; andlise de planos de negécios; e negociagao.



Competéncias gerenciais: gestao de recursos financeiros; lideranga e ges-
tdo de pessoas; operagao de negocios; gestdo de recursos tecnologicos e
inovagao; e marketing digital.

Competéncia social: empreendedorismo social e sustentavel.
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Com o objetivo de identificar a importancia conferida por estudantes e professores do
ensino médio as agdes voltadas para o empreendedorismo nas escolas publicas do Brasil,
o ea

ouviram, no ultimo bimestre de 2020, 6.595 alunos
e 2.291 docentes de todo o pais. Os resultados sdao animadores e mostram o quanto ha
espaco para o desenvolvimento dessa vertente dentro da educagéao basica brasileira.

Sintetizados na publicacao

, 0s acha-
dos do estudo quantitativo mostram que, embora existam diferengas por turma, género e
entre as regioes do pais, esta claro o grau de relevancia atribuido por ambos os publicos a
existéncia de agdes educacionais voltadas ao empreendedorismo nas escolas.

Em geral, mais de 95% dos alunos e professores compreendem a necessidade de levar
o empreendedorismo para as salas de aula. Um fato importante a ser observado é que
a pesquisa se deu em pleno auge da pandemia de covid-19, quando ainda nao existiam
vacinas e as escolas de todo o Brasil estavam fechadas para as atividades presenciais.

E interessante notar a compreenséo geral de que a formagéo para o empreendedorismo é
fundamental para preparar os jovens para os desafios do século 21, inclusive aqueles que
ainda surgirao tendo em vista o agravamento, pela pandemia, das crises social e econémi-

ca que acompanham a trajetdria nacional, especialmente nas ultimas décadas.
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Metodologia da pesquisa

De natureza predominantemente quantitativa, o estudo ouviu estudantes e pro-
fessores do ensino médio (1° ao 3° ano) de escolas publicas de todas as regides
brasileiras.

Para coletar os dados foram utilizados dois questionarios on-line autoadministra-
dos (preenchidos pelos participantes), disponibilizados por meio da plataforma
Formularios Google.

Os questiondrios foram elaborados com base nas competéncias do empreende-
dor que constam nas diretrizes curriculares do Instituto Exito, nas caracteristicas
do comportamento empreendedor trabalhadas no Programa Empretec, desenvol-
vido pela Organizagdo das Nagdes Unidas (ONU) e aplicado no Brasil pelo Sebrae,
e em outras fontes consultadas pelos realizadores da pesquisa.

Ambos os questionarios foram submetidos a validacao por juizes, a validacao se-
mantica e a pré-testes com o publico-alvo.

Apds os ajustes identificados na etapa de validagéo, o questionario dos estudan-
tes foi concluido com 41 itens, sendo: trés referentes ao perfil dos estudantes; 32
relativos a percepgoes, conhecimentos e expectativas em aprender sobre empre-
endedorismo; e seis itens referentes ao perfil sociodemografico.

Ja o instrumento de coleta de dados para professores foi constituido por 51 itens,
sendo: 4 referentes ao perfil profissional; 39 relativos a percepgdes, conhecimen-
tos e expectativas sobre o ensino de empreendedorismo; e 8 itens referentes ao
perfil sociodemografico.

Cada questionario foi disponibilizado em um link (formato digital) contendo uma
mensagem inicial (no termo de consentimento livre e esclarecido) e um contato de
e-mail da UNESCO para que os participantes pudessem obter mais informacgdes
sobre o estudo, caso sentissem necessidade.

A UNESCO divulgou os links junto ao Conselho Nacional de Secretarios de Educa-
cdo (CONSED) e demais parceiros. Além do envio do convite para o e-mail pessoal
de estudantes e professores, também foi solicitado que fossem fixadas mensa-
gens no mural de avisos do Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA) e encami-
nhadas mensagens em outros canais digitais aos quais os discentes e docentes
tivessem acesso.
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Uma vez que estudantes e professores de diferentes séries escolares e regides do
pais poderiam ter interpretagdes distintas sobre as mesmas perguntas, a amostra
considerou a proporgéo da populagao brasileira de acordo com o Instituto Brasilei-
ro de Geografia e Estatistica (IBGE).

Uma vez que estudantes e professores de diferentes séries escolares e regides do
pais poderiam ter interpretagdes distintas sobre as mesmas perguntas, a amostra
considerou a propor¢ao da populagdo brasileira de acordo com o Instituto Brasilei-
ro de Geografia e Estatistica (IBGE).

As respostas dos participantes foram registradas automaticamente na platafor-
ma, gerando uma planilha em Excel (Microsoft Office Excel). Para a anélise dos
dados, foi efetuada a andlise de estatisticas descritivas, teste qui-quadrado, teste
t e ANOVA.

Ao todo, foram registradas 6.595 respostas validas de estudantes e 2.291 de pro-
fessores. O estudo possui margem de erro de 5% e nivel confianga de 95%.

O QUE PENSAM OS ESTUDANTES

0 potencial empreendedor do Brasil fica evidenciado na expressiva importancia que estu-
dantes ddo a educagao voltada para o empreendedorismo nos espagos formais de edu-
cacao: 95% consideram importante ou muito importante a oferta desse contetddo dentro

das salas de aula.

Percepcdo dos estudantes acerca da importéncia
da aprendizagem sobre empreendedorismo

1% 3%

\

. Muito importante

. Importante

Pouco importante

B Nenhuma importancia

. Nem importante, nem irrelevante
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Outra constatagao é a de que nao ha diferenga significativa na percepgao entre alunos que
frequentam cursos técnicos ou o ensino regular. Todavia, para alguns grupos esse tipo
de educacgédo é ainda mais importante: mulheres; estudantes do 3° ano; vinculados a rede
estadual; e residentes na regiao Norte do pais.

Ainda de acordo com a pesquisa, o fato de os alunos do 3° ano valorizarem mais a edu-
cagao para o empreendedorismo pode ser explicado por estarem as vésperas de sairem
da escola e se sentirem sem perspectivas profissionais ou sem preparo para empreender.
Para os pesquisadores, esse resultado também pode indicar a auséncia de politicas publi-
cas que fomentem o empreendedorismo entre os jovens.

Percepcdo dos estudantes acerca da importéncia da aprendizagem sobre
empreendedorismo por categoria

CATEGORIA SUBCATEGORIA MEDIA
1° ano 4,59
Turma 2°ano 4,60
3° ano 4,64
Municipal 4,48
Vinculo AgrsT:Ii:trativo da Estadual 461
Federal 4,56
Tipo de Formacao Geral 460
Técnica 4,62
Feminino 4,65
Género Masculino 4,54
Outro/Prefiro ndo informar 4,20
Sul 4,57
Sudeste 4,22
Regiao Centro-Oeste 4,60
Nordeste 4,60
Norte 4,64

Legenda: 1 = nenhuma importancia; 2 = pouco importante; 3 = nem importante, nem irrelevante; 4 =
importante; 5 = muito importante.
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Concorddéncia sobre a formacgéo escolar

A pesquisa produzida pelo Instituto Exito de Empreendedorismo e pela UNESCO também
consultou os estudantes sobre o grau de concordancia deles em relagao a formacgao para
atitudes empreendedoras ofertada pelas escolas publicas do Brasil.

Para isso, foram apresentadas a eles 12 varidveis para as quais apontavam desde a total
discordancia até a concordancia total.

As varidveis “Sou incentivado a buscar oportunidades e iniciativas para concretizar meus
objetivos”; “Sou estimulado a planejar e estabelecer metas” e “Sou encorajado a desenvol-
ver a minha capacidade de persistir (perseverar)” ficaram com média acima de 3, indican-

do que acreditam tratar-se de varidveis bem desenvolvidas pelas escolas.

Na outra ponta, a variavel “A minha escola tem obtido éxito na preparagéo dos estudantes
para o ingresso no mercado de trabalho” ficou com média de 2,66, sendo a variavel menos
trabalhada pelas escolas na percepgéao dos alunos. Nesse sentido, a pesquisa da uma dica
para as escolas que desejam melhorar sua educacgéo para o empreendedorismo: investir
no desenvolvimento de atividades que ajudem os estudantes a ingressar no mercado de
trabalho.

Ao segmentar a amostra por turma, o levantamento constatou que os estudantes do 1°
ano possuem percepgao superior da qualidade de suas escolas quanto as variaveis “A
minha escola tem obtido éxito na preparagao dos estudantes para o ingresso no mercado
de trabalho”; “Sou incentivado a buscar oportunidades e iniciativas para concretizar meus
objetivos”; “Sou estimulado a desenvolver capacidades de lideranga e comprometimento”;
“Sou encorajado a desenvolver capacidades de autoconfianga”; e “Sou incentivado a bus-

car qualidade e eficiéncia”.

Além disso, de acordo com a percepcao dos estudantes, as escolas técnicas estao de-
sempenhando melhor apenas nas seguintes variaveis: “A minha escola tem obtido éxito
na preparagao dos estudantes para o ingresso no mercado de trabalho”; e “Sou encorajado
a desenvolver capacidades de autoconfianga". Quando o cenario analisado é o regional,
verifica-se diferengas estatisticamente significativas para todas as variaveis.
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e I
VARIAVEL ¢

Outro/

1° ano | 2° ano | 3° ano | Municipal | Estadual | Federal | Geral | Técnica | Fem. | Masc. NI

A minha escola

tem obtido éxito

na preparacao dos
estudantes para o
ingresso no ensino
superior

A minha escola

tem obtido éxito

na preparagao dos
estudantes para o
ingresso no mercado
de trabalho

Sou encorajado a
pensar de maneira
independente, 3,0 2,9 3,0 2,8 3,0 2,9 29 3,0 30 | 29 26 129/33(28(30/29
original, criativa e
critica

Sou incentivado
a buscar
oportunidades e
iniciativas para
concretizar meus
objetivos

29 29 29 27 29 28 29 29 29 | 29 26 128/30/26(30/29

2,7 2,6 2,6 2,6 2,7 24 2,6 29 26 | 27 22 126/29/22/28|25

31 3,1 3,1 3,0 3,1 31 31 31 31 | 31 29 |30/36|28|32 31

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE
DA ESCOLA FORMAGAO

GENERO REGIAO

VARIAVEL
Outro/

1° ano | 2° ano | 3° ano | Municipal | Estadual | Federal | Geral | Técnica | Fem. NI

Sou encorajado
a desenvolver a
minha capacidade 2,8 2,7 2,8 2,6 2,8 2,7 2,8 2,8 28 | 28 25 2728252827
de assumir riscos
calculados

Sou encorajado a
desenvolver a minha
capacidade de
persistir (perseverar)
Sou estimulado

a desenvolver
capacidades 3,0 2,9 2,9 2,8 3,0 2,9 3,0 3,0 30 | 29 26 129/26(28(30/29
de lideranca e
comprometimento
Sou incentivado a
buscar informacoes
de forma
independente

Sou estimulado

a planejar e 3,1 3,0 3,0 2,9 3,0 2,9 3,0 3,1 30 | 30 28 129/29/28/(31|3,0
estabelecer metas
Sou incentivado
arealizar um
acompanhamento 29 2,8 2,8 2,7 2,8 2,9 2,8 2,9 28 | 28 24 12829272928
dos resultados
obtidos

3,0 3,0 3,0 29 3,0 3,0 3,0 3,0 30 | 30 26 [30(28|28(31|30

3,0 29 3,0 29 3,0 3,0 3,0 29 30 | 30 28 130/33/29/29/|30

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE
DA ESCOLA FORMAGAO

GENERO REGIAO

VARIAVEL
Outro/

1° ano | 2° ano | 3° ano | Municipal | Estadual | Federal Técnica | Fem. | Masc. NI

Sou encorajado

a desenvolver
capacidades de
autoconfianga
(confiar em mim
mesmo)

Sou incentivado a
buscar qualidade e
eficiéncia (ligado 3,0 3,0 3,0 29 3,0 29 3,0 31 30 30 25 |30(30(27(30|30
a capacidade e
competéncia)

3,0 29 29 29 3,0 29 29 3,0 29 | 30 25 128/31/27/30 29

Possibilidades de avaliagdo dadas aos estudantes para cada uma das varidveis: 1 = discordo totalmente; 2 = discordo; 3 = concordo,; 4 = concordo
plenamente.

Outro foco da pesquisa realizada pelo Instituto Exito e pela Unesco foi o de mapear o tipo de atividade profissional que os estudantes
do ensino médio das escolas publicas brasileiras almejam exercer.

A preferéncia dos jovens entrevistados é por atividades que conferem mais liberdade de tempo e retorno financeiro, como profissional
liberal e empresdrio (ambas com média acima de 2,5 em uma escala que vai até 3). Nesse ponto, os autores da pesquisa ressaltam,
mais uma vez, a importancia do investimento em educacgao para o empreendedorismo, “uma vez que essas duas ocupagdes dependem
desses conhecimentos para prosperar”.
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Na outra ponta, as atividades que despertam o menor interesse dos jovens sdo a carreira militar e o trabalho do lar, com média abaixo
de 2 em ambos.

E interessante notar que em todas as categorias foram observadas diferengas estaticamente significativas. Por exemplo, percebe-se
que os estudantes do 3° ano sao mais propensos a trabalhar como auténomos ou servidores publicos. Ja os do 2° ano estdo mais in-
clinados a trabalharem como empresarios e os do 1°, em geral, sdo os menos dispostos a trabalharem como autdbnomos, empresarios
e servidores publicos, ao que o estudo faz uma ponderagdo: “Logicamente, o resultado desse teste pode estar enviesado pela prépria
maturidade e visdo de mundo dos estudantes”.

Outro resultado que vale ser analisado atentamente é o que mostra a diferenca de percepgao entre as categorias de género pesquisa-
das. Nesse aspecto, todas as profissdes tiveram resultados significativamente diferentes. Entre as mulheres e pessoas que responde-
ram “Outro/Prefiro ndo informar” a preferéncia é por tornarem-se profissionais liberais, enquanto os respondentes do género masculino
indicaram preferir a ocupagao de empresario.

VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE

- ENER REGIA
DA ESCOLA FORMAGAO 6 0 GIAO

VARIAVEL Outro/

Trabalhador em
empresa privada
Auténomo (trabalho
por conta prépria)
Empresario
(empregadoredono | 2,69 | 2,73 | 2,71 2,63 2,71 264 | 271 | 271 | 272 2,70 | 2,30 2,65/2,89/2,68/2,72|2,73
do préprio negédcio)

238 | 239 | 242 23 23 243 | 238 | 251 239|240 | 2,00 234|2,67/2,38/2,40/2,42

244 | 247 | 2,53 2,47 2,48 229 | 246 | 255 |249| 244 | 244 236|2,56|2,32|2,52|2,46

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE

- ENER REGIA
DA ESCOLA FORMAGAO ¢ 0 GIAO

VARIAVEL Sis

Do lar 1,83 | 1,76 | 1,83 1,70 | 1,79 | 194 1,74 192 | 1,76 |1,65/1,89/1,57/1,85| 1,84

Profissional liberal
(possui formacgao
universitaria e
registro para 275 | 2,74 | 2,72 2,60 2,74 276 | 274 | 2,73 | 2,79 2,63 | 2,66 [2,69/3,00275/2,75/2,75
executar a
sua atividade
profissional)

Servidor publico 203 | 214 | 217 2,04 2,10 242 | 210 | 213 | 214|205 | 1,90 2,01/2,00/2,43/2,09|2,116

Carreira militar 1,98 | 1,98 | 1,95 1,93 1,97 203 | 197 199 194|202 | 1,96 [1,81/1,78/1,98/1,97| 2,07

Possibilidades de avaliacdo dadas aos estudantes para cada uma das varidveis: 1 = ndo gostaria; 2 = sou indiferente; 3 = gostaria.

O ultimo aspecto sobre o qual os estudantes foram consultados pela pesquisa diz respeito ao nivel de conhecimento deles acerca de
algumas competéncias relacionadas ao empreendedorismo e a vontade de aprender mais sobre o assunto.

Entre as competéncias que despertam maior interesse nos estudantes entrevistados destacam-se o raciocinio ldgico, o autoconheci-
mento e a capacidade de comunicar de forma clara e objetiva.
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VARIAVEL ¢

e e e e e e T R A P

3,89 | 391 | 391 3,74 3,91 4,08 | 391 | 387 |376| 418 | 3,38 |4,11|4,00 4,09|3,83 391

Uso de recursos
tecnologicos e
execucao de novas
ideia

Autoconhecimento,
cuidado com

a saude fisica 402 | 413 | 4,18 3,86 411 419 | 411 | 4,05 |4,09| 413 | 3,74 |431|322|4,23 /4,05 4,06
e equilibrio
emocional

Negociacao

para estabelecer
acordos e resolver
conflitos

Andlise estatistica | 3,38 | 3,47 | 3,49 3k35 3,44 347 | 343 | 349 334 3,63 | 3,00 |349 344|333|343|345
Raciocinio légico:
capacidade de
pensar de uma 409 | 419 | 417 3,93 415 4,09 | 416 | 4,01 |4,06| 431 | 3,60 [434 433417 410|411
forma coerente
(que faga sentido)

3,99 | 3,70 | 3,69 3,52 3,66 385 | 366 | 361 |357| 381 | 3,20 381|356|3,79 3,60 3,64

Gestao de recursos

. 3,81 | 391 | 3,86 3,60 3,87 401 | 3,86 | 3,84 |3,79| 3,99 | 3,56 [398/3,78/3,82 3,80/|3,91
financeiros

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE

- ENER REGIA
DA ESCOLA FORMAGAO ¢ 0 GIAO

VARIAVEL ]

Comunicagao
de forma clara,
objetiva e
compreensivel

3,94 | 399 | 4,09 3,77 4,01 426 | 401 | 393 |399| 4,03 | 3,50 4,16|4,78|4,17|3,94 4,00

Lideranga e gestao
de pessoas:
capacidade

de influenciar
positivamente as
pessoas

395 | 397 | 4,03 3,82 3,99 396 | 399 | 392 |396| 401 | 3,72 4,08 422 4,05|/396 395

Criatividade e

identificacao de 3,94 | 398 | 4,02 3,87 3,98 401 | 398 | 395 |392| 407 | 3,58 [4,10 /4,44 4,01|3,96|392
ideias inovadoras

Elaboragao
de planos e
capacidade de 3,60 | 365 3,74 3,57 3,66 367 | 365 | 368 360 3,76 | 362 3,71/356|3,64|3,65) 3,63
analisar uma
organizacao

Visao

empreendedora:
capacidade 3,78 | 3,83 | 3,89 3,70 3,83 371 | 383 | 379 377 394 | 3,60 |391 4,33|3,74|383|3,77
de enxergar
oportunidades

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE

- ENER REGIA
DA ESCOLA FORMAGAO ¢ 0 GIAO

VARIAVEL

Out

Capacidade

de identificar
problemas e
decidir pela melhor
alternativa para
uma solugao

3,89 | 396 | 397 3,81 3,94 394 | 394 | 393 |388| 404 | 3,66 406|456 402392 388

Realizagao, da
melhor forma
possivel, dos 3,69 | 3,76 | 3,81 3,62 3,75 3,76 | 3,74 | 3,78 |3,70| 3,83 | 3,58 /3,85|4,33|3,68 3,74|3,71
processos e uso de
recursos

Capacidade de

compreender como | 3,63 | 3,68 | 3,70 3,65 367 | 355 | 365 | 377 |360| 379 | 3,48 |3,74/3389 /3,50 3,68]3,63
o negdécio funciona

Capacidade de usar
as midias digitais
adaptadas ao 3,81 | 391 | 3,87 3,78 3,86 398 | 385 | 391 382 392 | 3,62 |394 4,33/398|3382|387
comportamento do
publico-alvo

Possibilidades de avaliagdo dadas aos estudantes para cada uma das variaveis: 1 = ndo conhego e ndo vejo necessidade; 2 = ndo conhego, mas
gostaria de conhecer; 3 = conhego pouco e estou satisfeito; 4 = conhego pouco, mas gostaria de aprender mais; 5 = conhego bastante e estou satisfeito;
6 = conheco bastante, mas gostaria de aprender mais.
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O QUE PENSAM OS DOCENTES

Assim como verificado com os estudantes, entre os professores do ensino médio também
é muito alto o percentual daqueles que consideram a educacao para o empreendedorismo
importante ou muito importante: 96%.

Percepcdo dos docentes acerca da importéincia da
aprendizagem sobre empreendedorismo

0% 3%

. Muito importante

. Importante

Pouco importante

. Nenhuma importancia

. Nem importante, nem irrelevante

Entre os docentes, os grupos que se destacam séo os seguintes: mulheres; vinculados a
formacao técnica; residentes na regido Nordeste. Neste caso, foi observado que o vinculo
administrativo da escola ndo influencia na percepgao da importancia da educagéo para o
empreendedorismo.

Em relagdo a diferenga verificada entre os tipos de formacgao, a pesquisa avalia que a
maior relevancia atribuida entre os docentes de formagéo técnica pode ser justificada pelo
fato de esses docentes terem maior percepcao e engajamento quanto a questdes relacio-
nadas ao empreendedorismo.

Percepcgdo dos docentes acerca da importdncia da aprendizagem
sobre empreendedorismo por categoria

CATEGORIA ‘ SUBCATEGORIA ‘ MEDIA
| Municipal 4,64
‘ Vinculo Administrativo da Escola Estadual 4,65
‘ Federal 4,37
(continua)
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CATEGORIA ‘ SUBCATEGORIA ‘ MEDIA
Tipo de Formacgao Geral .
Técnica 4,79
Feminino 4,68
Género Masculino 4,58
Outro/Prefiro ndo informar 4,57
Sul 4,57
Sudeste 4,54
Regiao Centro-Oeste 4,53
Nordeste 4,75
Norte 4,62

Legenda: 1 = nenhuma importancia; 2 = pouco importante; 3 = nem importante, nem irrelevante; 4 =
importante; 5 = muito importante.

Percepcdo sobre a formacdao escolar

Também aos professores foram apresentadas 12 varidveis com o objetivo de medir a ava-
liagdo deles sobre a formagédo para o empreendedorismo ofertada pelas escolas onde
atuam.

De modo geral, as varidveis mais bem desenvolvidas pelas escolas, na opinidao dos pro-
fessores, sdo as seguintes: “A minha escola proporciona aos estudantes estimulos para

", u

pensar de maneira independente, original, criativa e critica”; “Existem atividades que obje-
tivam desenvolver a busca por informacgdes de forma autdnoma”; “Existem atividades que
objetivam desenvolver capacidades de lideranga e comprometimento”; e “Existem ativi-
dades que objetivam desenvolver a busca de oportunidades e iniciativas para concretizar

objetivos”. Essas quatro varidveis ficaram com médias acima de 3.

Em contrapartida, a variavel “Existem atividades que objetivam desenvolver a capacidade
de assumir riscos calculados” ficou com média 2,67, sendo, segundo os docentes, a me-
nos trabalhada pelas escolas. Diante disso, os realizadores da pesquisa sugerem que as
escolas que desejam melhorar sua educagao para o empreendedorismo invistam nessa
variavel.

Ao levar em consideragao o vinculo administrativo da escola, o levantamento concluiu que
os professores das federais sdo os mais otimistas em relagdo ao preparo dos seus estu-
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dantes para o ingresso no ensino superior, bem como sdo os que mais acreditam estarem
desenvolvendo melhor a busca de oportunidades e iniciativas que orientam os estudantes
na concretizagao dos seus objetivos.

Ja a estratificagao por regido demonstrou que a percepgéo da formagéo escolar por parte
dos docentes é alterada em fungdo do aspecto analisado. A pesquisa chama a atengéo
para o fato de que os docentes da regido Nordeste indicaram médias superiores em todos
0s quesitos observados. Para os pesquisadores, a explicagcdo para esse resultado pode
estar no crescimento e na expansao, nas ultimas décadas, dos polos e institutos tecnolé-
gicos sediados na regido.
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VINCULO ADMINISTRATIVO DA TIPO DE
ESCOLA FORMAGAO

VARIAVEL m o/ “

A minha escola
tem obtido éxito
na preparagao dos
estudantes para o
ingresso no ensino
superior

291 2,90 3,42 2,85 3,11 291 | 288 | 300 | 289 | 269 | 283 | 3,04 | 287

A minha escola

tem obtido éxito

na preparacao dos
estudantes para o
ingresso no mercado
de trabalho

2,64 2,84 3,21 2,76 316 | 286 | 281 | 271 | 285 | 270 | 260 | 296 | 2,78

A minha escola
proporciona

aos estudantes
estimulos para
pensar de maneira
independente,
original, criativa e
critica

291 3,11 3,42 3,06 330 | 313 | 307 | 257 | 306 | 298 | 3,09 | 324 | 3,02

(continua)
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VARIAVEL

Existem atividades
que objetivam
desenvolver a busca
de oportunidades

e iniciativas para
concretizar objetivos

2,64

3,01

VINCULO ADMINISTRATIVO DA
ESCOLA

3,42

TIPO DE
FORMAGAO

2,94

3,29

3,04

GENERO

e e e e N R A

2,97

2,71

2,97

2,84

REGIAO

2,92

3,18

291

Existem atividades
que objetivam
desenvolver a
capacidade de
assumir riscos
calculados

2,73

2,67

2,89

2,60

2,97

2,69

2,63

2,29

2,67

2,48

2,57

2,81

2,61

Existem atividades
que objetivam
desenvolver a
capacidade de
persisténcia

2,91

2,94

2,89

2,87

3,21

2,98

2,87

2,71

2,89

2,74

2,66

3,11

2,88

Existem atividades
que objetivam
desenvolver
capacidades

de lideranga e
comprometimento

3,09

3103

3,16

2,96

3,31

3,06

2,97

2,71

2,91

2,80

2,89

3,24

2,97
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VINCULO ADMINISTRATIVO DA TIPO DE

ESCOLA FORMAGAO GENERO REGIAO

VARIAVEL p—

Existem atividades
que objetivam
desenvolver a busca 3,00 3,05 3,16 2,99 328 | 307 | 300 | 300 | 297 | 291 | 296 | 321 | 2,94
por informacoes de
forma autonoma

Existem atividades
que objetivam
desenvolver
capacidades de 2,82 2,95 3,05 2,88 324 | 297 | 292 | 286 | 284 | 274 | 289 | 3,16 | 288
planejamento e
estabelecimento de
metas

Existem atividades
que objetivam
desenvolver
capacidades de 2,82 2,93 3,00 2,86 320 | 294 | 291 | 286 | 286 | 268 | 274 | 313 | 288
acompanhamento
frequente dos
resultados obtidos

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO DA TIPO DE

ESCOLA FORMAGAO GENERO REGIAO

VARIAVEL p—

Existem atividades
que objetivam
desenvolver
capacidades de
independéncia e
autoconfianga

3,00 3,01 3,26 2,95 328 | 304 | 297 | 257 | 288 | 286 | 291 | 3,20 | 291

Existem atividades
que objetivam
desenvolver a busca 3,00 2,95 3,26 2,89 324 | 298 | 293 | 257 | 286 | 274 | 277 | 3,15 | 2,91
constante pela
qualidade e eficiéncia

Possibilidades de avaliagdo dadas aos docentes para cada uma das varidveis: 1 = discordo totalmente; 2 = discordo; 3 = concordo; 4 = concordo
plenamente.
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Reconhecimento dos estudantes com perfil empreendedor

Questionados sobre se sentirem capazes de identificar tragos de empreendedorismo entre
os estudantes, apenas 5% dos professores declararam nao terem essa percepgao. Toda-
via, o maior percentual foi o de docentes que, mesmo se sentindo capazes, raramente
fazem essa identificagéo.

Identificacdéo de tragos de empreendedorismo pelos docentes

. Néo
. Sim, mas é raro

. Sim, na maioria das turmas

Na segmentacao por categoria, percebe-se que a confianga entre os professores das es-
colas municipais, estaduais e federais é bastante similar. Todavia, ha variagdes significa-
tivas entre os tipos de formagao e entre as regides, com destaque para a maior confianga
entre os docentes da regiao Nordeste.

Identificagéo de tracos de empreendedorismo pelos docentes (por categoria)

Municipal 1,00
Vinculo Administrativo da Estadual 136
Escola
Federal 1,32
Geral 1,30
Tipo de Formagao
Técnica 1,59
Feminino 1,39
Género Masculino 1,30
Outro/Prefiro ndo informar 1,57
(continua)
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Sul 1,26

Sudeste 1,24

Regiao Centro-Oeste 1,21
Nordeste 1,48

Norte 1,33

Possibilidades de avaliagdo dadas aos docentes para cada uma das varidveis: 0 = ndo; 1 = sim, mas
é raro; 2 = sim, na maioria das turmas.

Praticas pedagégicas

Visando compreender quais agdes os docentes acreditam que podem contribuir na educa-
¢do para o empreendedorismo, a pesquisa consultou o grau de concordancia deles a res-
peito de oito praticas pedagdgicas, como oficinas, projetos integrados, visitas a empresas,

realizacdo de atividades complementares e utilizagao de estudos de caso. No geral, todas
as atividades tiveram alto nivel de concordancia.

Com o objetivo de aprofundar o estudo, neste item a pesquisa considerou mais uma ca-
tegoria de analise: se os docentes ja haviam feito curso de empreendedorismo. Além de
medir a experiéncia dos professores em relagdo ao empreendedorismo, ideia era avaliar
se o fato de terem, ou ndo, feito cursos na drea mudaria a percepgao deles sobre a impor-
tancia das praticas apresentadas.

No geral, foi verificado que 53% dos docentes ndo possuem qualificagcdo formal sobre
empreendedorismo.

Experiéncia profissional dos docentes vinculada a empreendedorismo

. Participou de curso, mas ndo ministrou curso
. Participou de curso e ministrou curso
Nao participou de curso, mas ja ministrou curso

. Nao participou de curso, nem ministrou curso
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE - ~ FEZ
DA ESCOLA FORMAGAO GENERO REGIAO CURSO0?

0“,::°/ s ‘ SE ‘ co ‘ NE ‘ N ‘Néo Sim

VARIAVEL

Municipal | Estadual | Federal GeraI‘Técnica Fem.‘Masc.

Inclusao de disciplina
especifica sobre 3,18 3,07 3,21 302 | 328 |307| 306 | 3,14 |287|3,09 291|313 /3,09 3,02 3,13
empreendedorismo

Realizagao de
projetos integrados,
aproveitando 3,36 3,26 337 |323 | 338 |326| 327 | 329 |321 331 328329 318|3,22|3,31
disciplinas ja
existentes

Utilizacao de
estudos de caso ou
problematizagao nas
aulas

3,27 3,19 332 | 316 | 332 [319| 3,19 | 343 [3,13|329(3,13|3,21|3,09(3,16| 3,23

Realizagao de
oficinas, palestras e 3,36 3,36 347 | 3,34 344 |334| 338 | 3,29 |3,31(342|3,45|3,34|3,33|3,34|3,38
treinamentos

Realizagao de visitas
técnicas a empresas 3,45 3835 3,53 [E3E33 345 |336| 335 | 343 |336(343|3,38|3,32|3,31|3,32|3,39
da regiao

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO‘ TIPO DE ‘ - ‘ ~ ‘ FEZ
= GENERO REGIAO
P ?
VARIAVEL DA ESCOLA FORMACAO . CURSO?
Municipal | Estadual | Federal GeraI‘Técnica Fem.‘Masc. NI S ‘ SE ‘ co ‘ NE‘ N ‘Néo Sim
Realizagao de
eventos dentro
da escola com a 3,36 330 | 353 |327| 342 [331| 329 329 328 333 334 331 328 327 334
participacao de
empresarios da
regiao
Realizagao
de atividades
ludicas, tais como, 3155 3,34 3837/ 32 343 [334| 336 | 343 |329|341(332(3,35(3,29|3,33|3,37
olimpiadas, gincanas,
feiras etc
DIES G E s 3,45 326 | 332 | 323 338 |326 326 343 327 331|332 327 315323 329
complementares

Possibilidades de avaliagdo dadas aos docentes para cada uma das varidveis: 1= discordo totalmente; 2 = discordo; 3 = concordo; 4 = concordo
totalmente.
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Assim como fez com os estudantes, o Instituto Exito e a Unesco questionaram os docentes sobre o grau de conhecimento deles acerca
de 15 competéncias relacionadas ao empreendedorismo.

Em uma escala que vai de 1 a 5, onde 1 é “ndo conheco e ndo vejo necessidade” e 5 significa “conhego bastante e aplico”, as médicas
ficaram entre “conhego pouco e aplico o que conhego” (3) e “conhego bastante e ndo aplico” (4). Para os realizadores do estudo, esse
achado mostra que as escolas precisam qualificar melhor seus docentes para o empreendedorismo.

VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE
DA ESCOLA FORMAGAO

GENERO ‘ REGIAO

VARIAVEL
Outro/

NI

Municipal | Estadual |Federal | Geral | Técnica | Fem. ‘Masc.‘ S ‘ 3 ‘ (e0) ‘ NE ‘ N

Uso de recursos
tecnoldgicos e

X 273 320 | 284 | 315 | 337 |310|335| 329 | 306|318 | 306 | 333 | 302
execucao de novas

ideias

Autoconhecimento,

SUIRELD G & 3,00 348 | 353 | 343 | 365 |346|351 | 371 | 335|346 | 336 | 358 | 337

salde fisica e
equilibrio emocional

Negociagao para
estabelecer acordos 3,00 3,45 3,42 3,41 3,62 340 | 353 | 343 | 335 | 347 | 3,38 | 348 | 342
e resolver conflitos

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE
DA ESCOLA FORMAGAO

GENERO ‘ REGIAO

VARIAVEL
Outro/

NI

Municipal | Estadual |Federal | Geral | Técnica | Fem. ‘Masc. S ‘ 3 ‘ (e0) ‘ NE ‘ \|

Anédlise estatistica 2,55 3,36 3,05 | 332 3,49 324 | 353 | 314 | 325 | 336 | 3,08 | 3,43 | 3,28

Raciocinio légico:
capacidade de

318 359 | 326 | 356 | 370 | 345|381 | 371 | 348 | 360 | 355 | 3,65 | 3,50
pensar de forma

logica

DREEEAD SE NS 2.82 333 337 | 330 | 343 | 324|347 | 314 | 324 | 329 | 315 | 342 | 328

financeiros

Comunicagao de
forma clara, objetiva 3,09 3,71 3,42 3,67 3,84 369 373 | 400 | 353 | 380 | 3,64 | 3,76 | 3,60
e compreensivel

Lideranga e gestao
de pessoas:
capacidade

de influenciar
positivamente as
pessoas

3,00 3,63 332 | 3,58 3,82 3,61 | 366 | 386 | 348 | 365 | 342 3,70 3,58

Criatividade e
identificacao de 2,82 3,57 3,26 3,52 3,76 3,55 | 360 | 357 | 3,50 3,56 | 3,45 | 3,64 | 3,47
ideias inovadoras

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE
DA ESCOLA FORMAGAO

GENERO ‘ REGIAO

VARIAVEL
Outro/

NI

Municipal | Estadual |Federal | Geral | Técnica ‘Fem. ‘Masc. S ‘ 3 ‘ (e0) ‘ NE ‘ \|
Elaboragao de
planos e capacidade
de analisar uma
organizacao

2,91 3,19 3,05 3,15 857 312 | 330 | 343 | 312 | 306 | 296 | 3,29 | 3,23

Visao

empreendedora:
capacidade 2,73 3,20 300 | 314 3,42 313 | 330 | 343 | 3,10 | 3,170 | 2,89 | 3,31 | 3,18
de enxergar
oportunidades

Capacidade

de identificar
problemas e

decidir pela melhor
alternativa para uma
solugao

3,00 3,54 342 | 3,51 3,68 349 | 363 | 371 | 342 | 358 | 330 | 3,60 348

Realizagao, da
melhor forma
possivel, dos 2,73 3,41 3,26 3,36 3,60 336 | 348 | 343 | 3,27 | 3,38 | 3,26 | 3,48 | 3,38
processos e uso de
recursos

Capacidade de
compreender como 2,73 3,18 295 | 313 38377 310 | 331 | 314 | 3,05 | 3,10 | 2,83 | 3,29 | 3,20
o negdcio funciona.

(continua)
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VINCULO ADMINISTRATIVO TIPO DE
DA ESCOLA FORMAGAO

GENERO ‘ REGIAO

VARIAVEL
Outro/

NI

Municipal | Estadual |Federal | Geral | Técnica | Fem. ‘Masc.‘ S ‘ 3 ‘ (e0) ‘ NE ‘ \|
Capacidade de usar

as midias digitais

adaptadas ao 2,73 3,14 2,74 | 3,08 3,34 305 | 327 | 343 | 3,03 | 302 | 277 | 327 | 311
comportamento do

publico-alvo.

Possibilidades de avaliagdo dadas aos docentes para cada uma das varidveis: 1 = ndo conheco e ndo vejo necessidade; 2 = ndo conhego, mas gostaria
de conhecer; 3 = conhego pouco e aplico o que conheco; 4 = conhego bastante e ndo aplico; 5 = conhego bastante e aplico.

CONSIDERAGOES GERAIS SOBRE A PESQUISA

Nas ultimas décadas, o mundo foi impactado por grandes transformagdes que mudaram diversas areas da nossa existéncia, incluindo
a maneira como nos relacionamos e nos comunicamos. Essa realidade resultou na demanda por um novo profissional que ndo cabe
mais dentro dos limites estabelecidos pelo conhecimento formal, e a pesquisa do Instituto Exito e da Unesco mostrou que tanto os
estudantes quanto os docentes tém consciéncia dessa realidade.

0O alto grau de relevancia atribuido a educagao para o empreendedorismo por ambos os publicos pesquisados revela o quanto a sociedade
ja despertou para as novas formas de geragao de emprego e renda e para os novos requisitos de empregabilidade, como a habilidade para
trabalhar em equipe, boa comunicagao, autoconhecimento, criatividade e capacidade de influenciar outras pessoas positivamente.

Mas o levantamento mostra além. Ele joga luz sobre o esforgo de escolas e professores para incorporar o ensino de praticas empre-
endedoras dentro do curriculo basicamente conteudista que vigorou no pais até 2021. E significativo que, em geral, os estudantes
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concordem que recebam uma boa formagao acerca de atitudes relacionadas ao empreen-
dedorismo, ainda que mais da metade dos docentes nunca tenha participado de um curso
sobre empreendedorismo.

A entrada em vigor do novo ensino médio neste ano, que traz para o centro da formagao
questdes como projeto de vida, competéncias para o mercado de trabalho e preparagao
técnico-profissionalizante para aqueles que desejarem seguir por este caminho, traz gran-
des expectativas em relagdo a capacidade desse novo curriculo preparar o cidaddo do
século 21, mas também de dialogar melhor com os anseios dos jovens, reduzindo as altas
taxas de evasdo escolar verificadas ao longo da ultima etapa do ensino basico.

Todavia, para que essas expectativas se concretizem, é essencial que os professores se-
jam devidamente qualificados, preparados para trabalhar dentro de uma nova realidade
com a qual a maioria ndo teve qualquer contato durante seu processo formativo. Mudar o
curriculo ndo basta, é preciso instrumentalizar os individuos que serdo responsaveis por
sua aplicagao. Disso depende o sucesso do novo ensino médio e de uma formagao empre-
endedora para 0s nossos jovens.

A pesquisa trouxe alento ao revelar a importancia dada por educadores e educandos a
formacao empreendedora, bem como os esforgos individuais no sentido de suprir essa
lacuna. Contudo, ela também aponta com clareza areas que precisam ser melhor desen-
volvidas para que o estudante de escolas publicas de ensino médio seja efetivamente
preparado para este novo mundo. O caminho esta tragado, agora é preciso investir em
politicas publicas educacionais capazes de conduzir professores e alunos na jornada da
educacao para o empreendedorismo.
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Partindo da compreensao de que o empreendedorismo esta fundamentado em uma ati-
tude empreendedora, uma ampla visdo de mundo e em um modo de agir que parte da
identificacdo de problemas para a proposta de solugdes, fica evidente que o individuo
precisa dispor de competéncias (conhecimentos, habilidades e atitudes) essenciais para
o desenvolvimento do espirito empreendedor.

Ao contrdrio do que o senso comum nos tenta fazer acreditar, trata-se de competéncias
que podem ser aprendidas pelas pessoas que nao dispdem delas no seu conjunto instru-
mental nato, especialmente aquelas vistas como inerentes ao individuo, como criatividade
e boa capacidade de se comunicar e expressar. E, nesse processo de aprendizado, a es-
cola possui papel estratégico para o desenvolvimento das competéncias empreendedoras
nos seus estudantes.

Retomando a metafora com o cldssico da literatura infantil, O Magico de Oz, feita na in-
trodugdo, a escola precisa formar individuos com cérebro, coragao e coragem, ou seja,
pessoas que saibam pensar, sentir e agir. E € exatamente ai que entram as competéncias
empreendedoras. Afinal, ainda que abrir um negdcio ndo seja um objetivo de vida, todos
nos precisamos saber como sermos empreendedores da nossa propria existéncia.

Por isso, e com o objetivo de facilitar a adogdo de uma educagdo empreendedora nos
espacos educacionais de todo o Brasil, o comité de educacg&o do Instituto Exito se uniu no
esforgo de desenhar as 15 para um empreendedor de sucesso,
divididas em trés categorias: competéncias pessoais, competéncias técnicas, competén-
cias gerenciais.

Posteriormente, no dmbito do projeto Lic
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uma Educacdo Emancipadora e Transformadora, desenvolvido em parceria com a Orga-

nizacdo das Nagdes Unidas para a Educacédo, a Ciéncia e a Cultura (UNESCO), uma nova
categoria foi incorporada: a das competéncias sociais.

Assim, apresentamos a seguir as 16 competéncias empreendedoras disponibilizadas no
guia de orientagao elaborado para o projeto acima citado. Segmentadas de acordo com
suas categorias, a descrigdo de cada competéncia é acompanhada de uma analise sobre
a sua relevancia e de orientagdes para o seu desenvolvimento.

COMPETENCIAS PESSOAIS

AUTOCONHECIMENTO

Capacidade de desenvolver o autoconhe-
cimento, cuidando da saude fisica e do
equilibrio emocional.

Consideragées gerais

Conhecer a si mesmo ajuda a en-
tender melhor o mundo. Estabelece
forgas interiores que, colocadas em
acao, podem destruir as resisténcias para o novo, para as transformagdes e para a
realizagdo dos sonhos, apesar dos obstaculos externos, culturais, sociais.

Todas as areas da vida sdo importantes para o autoconhecimento. O exercicio de se
autoconhecer ja acontecia desde os tempos da Filosofia Classica.

Compreender as emogdes significa chegar a consciéncia dos sentimentos. O poder
disciplinar separou razdo e emogao, corpo e mente, o que dificulta entender as emo-
¢Oes, sensagdes e sentimentos que evitam gatilhos emocionais e podem modificar as
reagdes ao que acontece.

As emocdes sdo importantes para as tomadas de decisao. Por isso, equilibrio emocional
— que é a capacidade de se manter em estabilidade diante de situagdes dificeis, adver-
sidades, magoas, frustragoes, desilusdes, decisdes equivocadas etc. —, é fundamental.

A capacidade de trabalhar as emogdes e o equilibrio emocional é denominada de in-
teligéncia emocional.

Compreender o que e quando se sente auxilia a alcangar metas e objetivos, garantindo
possibilidades de concretizar sonhos com os pés na realidade.

As soft skills, que sao as habilidades comportamentais, e o seu desenvolvimento sdo
importantes para o mercado de trabalho, para o empreendedorismo e para as relagdes
interpessoais.
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O autoconhecimento auxilia na percepgéo de que a culpa nédo esta nos acontecimen-
tos nem nos outros, mas na forma como se interpreta as situagdes, levando a reagdes
negativas.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

do entendimento do que é autoconhecimento e como ele pode modificar gatilhos
emocionais e resisténcias;

da diferencga entre emocao e sensagdes, bem como sentimentos;

do entendimento da importancia da emogéao para a razao e para as tomadas de deci-
soes;

da desconstrugao dos bindbmios opostos corpo x mente, razdo x emogao;

de situagdes do dia a dia que fornecem uma chave de sucesso para os relacionamen-
tos pessoais e profissionais;

do estabelecimento das ligagdes entre soft skills e atitudes adequadas para a realiza-
¢do empreendedora.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados ao autoconhecimento.

Andlise de comportamentos na literatura, no teatro, no cinema.
Metodologias e estudos diversos que levam a pratica do autoconhecimento.
Criagdo de um diario ou blog para anotar suas emogdes e planos.

Andlise SWOT (forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas) pessoal.

RACIOCINIO LOGICO

Capacidade de definir ideias e pensamen-
tos de acordo com um padréo Iégico que
permita chegar a decis6es importantes.

Consideragées gerais

Apesar de estar bastante ligado a ma-
tematica, o raciocinio légico é muito
mais do que isso. E uma ferramenta
para se chegar a solugao de um pro-
blema, a partir da organizagdo dos pensamentos e da forma de expressao para que
os outros entendam e acreditem na solugao apresentada. Acaba sendo, também, um
instrumento poderosissimo para o convencimento.
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https://www.youtube.com/watch?v=FztYZK9PG7k

Os seres humanos tém o raciocinio l6gico como uma caracteristica que os diferencia
dos demais seres vivos. E por meio dele que tomamos decisdes importantes que po-
dem ter varios impactos. Logo, o raciocinio légico € uma habilidade importantissima
de ser construida.

O raciocinio légico é um processo mental, baseado em um conjunto de regras e in-
formacgdes organizadas de tal forma que auxilia nas conclusdes sobre determinadas
situagdes e problemas. No meio de tanta complexidade e tantas questdes a serem
resolvidas no mundo atual, os argumentos precisam ter qualidade e logica.

Além de ser essencial para a carreira profissional, o raciocinio légico ajuda em todas
as areas da vida. No mundo do trabalho e dos negdcios, a capacidade de raciocinar
logicamente vai permitir a elaboragdo de argumentos validos e convincentes, impor-
tantes para convencer clientes, equipe, chefe e assim por diante. Exercer o raciocinio
colabora no encontro de solugdes no cotidiano, seja em casa, na escola, no trabalho
ou no seu negaocio.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

do confronto com argumentagdes contrarias ao que se pensa;

do estabelecimento de relagdes e conexdes nas diferentes situagdes do dia a dig;
da argumentacao légica;

do treinamento do pensamento critico;

da discussédo e analise critica de situagdes.

Possibilidades de acbes para o desenvolvimento

Observagéo sobre um assunto e enumeragao dos diferentes argumentos que existem
ao redor dele.

Reconhecimento de pontos frageis em determinada situagao ou assunto.
Identificagcdo dos motivos que estdo obscuros por tras de cada argumento.
Identificacdo de preconceitos ou influéncias externas.

Elaboracdao de uma sequéncia estruturada com introdugdo, exposi¢ao e conclusado
para um argumento.

Juri simulado.

Casos de investigagao.
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COMUNICAGAO E EXPRESSAO

Capacidade de comunicar-se, compreen-
der e transmitir informagbes e conheci-
mentos com linguagem apropriada, com-
petente e entendivel, proporcionando um
dialogo e feedback.

Consideragées gerais

A comunicagdo € um processo que

envolve relagées do ser humano com

os outros, com o mundo e consigo. Em todas as dreas da vida, é imprescindivel expor
as ideias claramente, com firmeza, assertividade e delicadeza.

A pratica comunicativa, além de levar a falar bem, com vocabularios e dicgdes claras,
estabelece nas pessoas uma propriedade de escuta e assertividade na forma com que
se expressa.

O processo de comunicacgao é a finalidade da linguagem verbal ou ndo verbal. Exige
um emissor, uma mensagem e um receptor. Esse processo pode incluir ruidos, fee-
dback e dependerd também do meio em que é desenvolvido. O meio, muitas vezes, é
a mensagem.

Nem toda informagéo ou mensagem é comunicacao. Ela sé serd realmente comunica-
¢ao quando posta em ato interativo.

Muitos problemas de comunicagdo acontecem por causa das emogdes, da forma
pouco assertiva ou agressiva que uma pessoa se dirige a outra.

Dentro das soft skills, a comunicagdo é uma habilidade que pode ser trabalhada e
prescinde de saber ouvir, ter empatia, trabalhar em grupo.

Muitas vezes, culpa-se os acontecimentos e os outros, quando o problema esta na
forma de expressao.

A comunicacdo assertiva ajuda no dia a dia e, unida a retérica e oratéria, auxilia nas ne-
gociagoes. Deve-se falar com paixao, emocao, clareza, procurando ritmos diferentes e
adequacado com a gestualidade, que auxilia no processo comunicacional.

Para falar bem, precisa-se adequar a lingua, conhecer o publico para qual é a men-
sagem, compartilhar produgdes simbdlicas em comum, enfim: adequar a linguagem
corporal, oral, visual que acaba por se tornar a marca pessoal.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

da relagao entre linguagem e comunicagéo;

da diferenga entre os tipos de linguagem;
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da comunicagao efetiva em todas as dreas da vida;
da comunicagao assertiva e da comunicagao nao-violenta;

da compreensdo de como a comunicabilidade se conjuga com o saber ouvir e ser
empatico;

do estimulo das soft skills;

das ligagOes entre as soft skills e as atitudes adequadas para a comunicagéo asser-
tiva;

do storytelling e como ele é usado para o marketing;

do conhecimento das tecnologias da informagao e comunicagao para o empreende-
dorismo e para a imagem pessoal e profissional.

Possibilidades de a¢bes para o desenvolvimento

CRIATIVIDADE

Capacidade de formular novos padrdes,
criar ideias inovadoras para o desenvolvi-
mento do trabalho, trazendo resultados.

Consideracbes gerais

Exercicios de comunicabilidade.
Estudo de casos ligados a comunicagao.
Analise de comunicacao eficaz na literatura, no teatro, no cinema.

Apresentacao de dicas de metodologias e estudos diversos que levam a uma boa
apresentagao, uma boa exposicao de ideias em diregao a persuasao.

Todas as pessoas nascem criativas e
podem usar a criatividade para resol-
ver problemas e inovar. Para desen-
volver o potencial criativo, é preciso
quebrar mitos e destravar bloqueios.

A atitude criativa é importante, pois o fato de uma pessoa se achar criativa faz com
que ela, ao precisar, use a criatividade e tenha novas ideias.

Para treinar a criatividade deve-se ter uma mentalidade de aprendizagem, isto é, von-
tade de aprender mais sobre temas e areas diversas.

A criatividade é util para olhar diferente para os desafios, desenvolvendo novas solu-
¢bes, melhorando a vida das pessoas. Nao existem muitas respostas certas, dai a ne-
cessidade de se quebrar barreiras usando a criatividade. Boas ideias foram pensadas
porque alguém “meteu o nariz” em outra area e aplicou no seu problema.
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Deve-se duvidar das coisas, fazer as perguntas que ninguém fez, mesmo aquelas que
parecem bobas, ouvir a imaginagao e aproveitar as ideias que vierem.

Quanto mais curiosa for a pessoa, mais criatividade tera. Ser curiosa faz com que se
procure entender mais coisas e, automaticamente, aprender mais coisas.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeicoar essa competéncia por meio

do desenvolvimento de atitude criativa em relagdo a vida profissional e pessoal;

do entendimento de que todos possuem potencial criativo e que ele pode ser desen-
volvido por meio de pequenas agoes didrias;

do conhecimento dos ingredientes fundamentais para se manter criativo todos os
dias;

da atualizagdo constante para se tornar mais criativo;

do estimulo de geracao de ideias e criatividade.

Possibilidades de acbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados a criatividade.
Atividades para estimular a criatividade.
Atividades para eliminar os bloqueios mentais.

Testes para identificagdo dos pensamentos criativos.

VISAO EMPREENDEDORA

Capacidade de identificar oportunidades
de negdcios e integrar-se em esfor¢co co-
mum para a realizagdo das atividades vi-
sualizadas.

Consideragles gerais

O desenvolvimento de uma atitude
empreendedora se faz por meio da
transformacao de ideias em oportuni-
dades. A sorte s6 acontece quando se trabalha duro.

Atitude é a predisposicao para agir e é decidida em fungao das informagdes que se
recebe, o que se percebe de uma determinada situagéao.

Para se ter uma atitude empreendedora é preciso colocar em pratica algumas agoes,
como: “ficar de olho” nas tendéncias; ndo esperar as coisas acontecerem; desenvolver
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uma postura proativa; tomar as préprias decisoes; ser curiosa, pois a curiosidade faz
a pessoa ser mais criativa e aumenta a possibilidade de inovagéao; e buscar novos co-
nhecimentos a fim de se manter atualizada e desenvolver novas habilidades.

O papel que um empreendedor desempenha na sociedade é muito importante, pois,
em fungdo de sua capacidade visionaria, cria oportunidades de negécios e trabalha
em prol de um beneficio coletivo.

O mercado exige que todos ajam como empreendedores, independentemente se for
abrir um negdcio ou ter uma fungéo dentro de uma empresa.

O diferencial das pessoas esta nas suas habilidades. Aprender novas habilidades au-
menta a experiéncia e abre possibilidades de trabalho.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

de uma atitude empreendedora em relagéo aos desafios da vida profissional;
do entendimento dos mitos que envolvem o empreendedorismo;

do autoconhecimento com o objetivo de aumentar a autoconfianga.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados ao empreendedorismo.

Apresentacao de dicas de metodologias que levam ao desenvolvimento de ideias.

COMPETENCIAS TECNICAS

TOMADA DE DECISAO

Capacidade de identificar problemas, ana-
lisando suas causas e consequéncias,
tomando providéncias para evita-los e/ou
soluciona-los, decidindo pela melhor alter-
nativa apresentada.

Consideragées gerais

Para tomar decisbes é preciso tempo

e energia para considerar as opgdes.

Duvidas e incertezas sao parte do processo, e pensar nas escolhas em vez de apenas
seguir o fluxo faz com que as decisdes sejam mais conscientes e acertadas.

Uma decisado precisa ser tomada no momento exato: nem cedo e nem tarde demais.
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Errar no tempo é uma falha e precisa ser evitada. Uma decisao prematura impacta em
situagdes futuras de forma negativa, criando problemas que, possivelmente, ndo exis-
tiriam. Por outro lado, se ha atraso, a decisao se torna sem sentido.

Muitas decisOes sdo tomadas automaticamente, como escolher tomar um café ou um
chd ou até mesmo escolher uma roupa para vestir. Mas outras sdo um pouco mais
complexas. Por tras de cada decisdo, existem fatores que moldam a maneira de pen-
sar e agir, e a tendéncia é pensar sempre de uma mesma maneira.

Para tomar uma decisao é preciso observar as alternativas possiveis, examinar se a
situagdo produz conflito ou desconforto e se muda o rumo dos acontecimentos.

O processo de tomada de decisGes ndo acontece de forma logica e consciente. Ga-
tilhos mentais sao recursos utilizados pelo cérebro para evitar o esgotamento diante
de tantas possibilidades, ou seja, sdo facilitadores do cérebro. Para tomar decisoes, é
preciso levar em conta alguns fatores, seja na vida pessoal ou profissional.

Vivemos conectados: celular, computador, televisdao e sempre de olho no que esta
acontecendo ao redor. O grande desafio é saber selecionar o que interessa. Além dis-
so, é importante ter um filtro, entender a importancia e a veracidade das informacgoes
e escolher onde buscar informagéo de qualidade.

Aprender a ouvir e seguir a intuicdo pode ser til para a tomada de decisao.

Para decisdes mais complexas, faz-se necessario investigar a situagao em detalhes,
gerar boas alternativas, explorar as opgdes, selecionar a melhor solucao, decidir e
acompanhar.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeicoar essa competéncia por meio

do entendimento dos elementos de um processo decisério;

da compreensao do funcionamento do cérebro no processo de tomada de decisao;
dos efeitos da mente na tomada de decisao;

dos gatilhos mentais que influenciam em uma deciséo;

da intuigdo no processo decisério;

de métodos para ajudar na tomada de decisao.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados as situagdes com tomadas de decisdes.
Metodologias que levam a tomada de decisao.

Aplicativos que ajudam a organizar os problemas e alternativas de solugéo.
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OTIMIZAGAO DOS PROCESSOS E
RECURSOS

Capacidade de concatenar e ordenar de
forma sistemdtica e metédica os proces-
SOS e recursos necessarios para atingir 0s
objetivos propostos.

Consideragées gerais

Existe uma familia de palavras muito

aplicada nas empresas e em ativida-

des empreendedoras — otimizar, otimizagdo — que significa ocasionar circunstancias
mais proveitosas para se chegar a algum objetivo; retirar o que ha de melhor em algu-
ma pessoa ou circunstancia para obter mais sucesso; aprimorar, melhorar...

Como as coisas sao produzidas dentro de um empreendimento? E preciso estar aten-
to a eficiéncia dos processos para garantir a entrega de produtos e servigos de quali-
dade, bem como que os recursos da empresa sejam utilizados de forma responsavel,
sem desperdicios.

A otimizagdo dos processos é essencial para que tudo seja feito no tempo certo e da
forma mais econémica e segura possivel.

Todas as empresas sao compostas por uma gama de fatores que devem funcionar de
forma integrada e harmoniosa. Para atender as necessidades dos clientes, muitas ati-
vidades devem ser sequenciadas e integradas da maneira correta para que o produto
ou servico final esteja de acordo com o padrao de qualidade esperado.

As organizagdes ndo devem atuar com base no improviso. Ao contrario, o padrao de
exceléncia é fruto de um trabalho com foco na melhoria continua dos processos, o que
traz reducdo de custos (economia de recursos como tempo, dinheiro, matéria-prima,
numero de trabalhadores necessarios etc.) e, consequentemente, a maximizagéo dos
lucros.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeicoar essa competéncia por meio

do reconhecimento da importancia das fungbes administrativas, organizagé@o e con-
trole;

do entendimento das diferencas entre eficacia e eficiéncia e a relagdo desses dois
conceitos com a otimizagao de processos e recursos;

do processo e sua composigao com base nas entradas, saidas e sequéncia de ativi-
dades realizadas;

dos mecanismos de controle para a manutencgao e melhoria continua dos padrdes de
qualidade;
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+ das agbes de mapeamento e modelagem de processos, com suas técnicas e formas
de representagéao grafica;

- daaplicagdo do conceito de Kaizen — pensamento da filosofia oriental aplicado a me-
Ihoria continua.

Possibilidades de agcbes para o desenvolvimento
+  Estudo de casos ligados a otimizagao e recursos.
+  Atividades de definigdo de processo.

+  Elaboragédo de Ciclo PDCA (Plan-Do-Check-Act, em inglés. Planejar-Fazer-Checar-Agir,
em portugués).

- Elaboragéo de fluxograma.

ANALISE ESTATISTICA

Capacidade de analisar dados estatisticos
apresentados em tabelas grdficos e trans-
forma-los em informagédes uteis e relevan-
tes.

Consideragles gerais

*  Os elementos estatisticos podem e
devem ser utilizados como norteado-
res do processo decisorio no ambito do empreendedorismo, especialmente na gestao
risco-retorno e na analise de possibilidades de expanséo e crescimento, por meio da
interpretacao de seus resultados e de uma boa gestado das midias sociais.

+Aandlise do cendrio econdmico nacional é fundamental para o crescimento sustenta-
vel de um empreendimento, bem como as tabelas e graficos correspondentes.

+  Os dados das tabelas de custo e despesa servem para precificar um produto de acor-
do com o lucro esperado.

+  Para a andlise qualitativa de uma pesquisa, as medidas de tendéncia central (média e
mediana) sdo instrumentos importantes.

+ Para aumentar o nimero de vendas, é aconselhavel interpretar a taxa de conversao,
além de estratégias diversificadas.

»  Formas de investimentos nas midias sociais podem ser estratégias para escalar um
empreendimento, considerando relagdes de risco e retorno.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio
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de diferentes tipos de graficos, como: Grafico de Linhas, Colunas Simples, Colunas
Simples Empilhadas, Colunas 100% Empilhadas, Dupla Entrada e Pareto;

da utilizagdo de tabelas e graficos para transmissao de informacgdes relevantes ao
empreendedorismo, como as do cendrio econdmico nacional: variagdo do PIB; taxa de
desocupacao; e pesquisa sobre niveis salariais;

de medidas de tendéncia central (média e mediana) e sua importancia na andlise qua-
litativa de uma pesquisa;

da taxa de conversdo e estratégias diversificadas para aumentar o nimero de vendas.

Possibilidades de agcbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados a analise estatistica.

Atividades de precificagdo de um produto.

Andlise da tributagcdo para opgédo do tipo de empresa (ME, MEI, EPP).
Andlise de gréficos.

Célculo da taxa de conversao.

ANALISE DE PLANOS DE NEGOCIOS

Capacidade de analisar de forma sistémi-
ca e analitica uma organizagao, permitin-

e
3

do uma atuagdo horizontal e vertical na |é'|
estrutura hierdrquica dessa organizagéo. ;
2]

a & o

Consideragdes gerais J l

Um plano de negécios € um docu-

mento que tem por objetivo apresen-

tar o planejamento de um empreendi-

mento, seja ele qual for, a partir de analises e estratégias de agao estruturadas. Pro-
pde uma série de etapas para que um pensamento estruturado e racional possa ser
desenvolvido, a fim de que se estabelega um processual cronolégico, com reflexdes e
proposicao de agdes a serem tomadas.

Um plano de negdcios possui estrutura maledvel e langa mao de técnicas diversas, de
maneira pontual, a fim de que reflexdes necessdrias sejam realizadas. Comega com a
aplicagéo de técnicas de andlises que alimentarao estratégias a serem desenvolvidas
posteriormente (ou que confirmar&o as estratégias ja em curso). Pode-se langar mao
das mais diversas ferramentas, entre elas, analise SWOT, analise das forgas de Porter’

1 Criadas Michael Porter na década de 1970, as cinco forgas utilizadas no planejamento de estratégias
das empresas sé@o: ameaca de produtos substitutos; ameaca de entrada de novos concorrentes; poder
de negociagéo dos clientes; poder de negociagéo dos fornecedores; e rivalidade entre os concorrentes.
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e analise da concorréncia. Também é de suma importancia pesquisar e analisar pos-
siveis fornecedores, seus prazos, qualidade e pregos.

Um plano de negdcios é um documento consolidado a partir de diversas técnicas
que viabilizam analises distintas para estratégias organizacionais. Apresenta muitos
modelos que sdo integrados por diferentes andlises, mas, independentemente das di-
ferencgas, as andlises viabilizadas, bem como as estratégias elaboradas, devem ser
objetivas, diretas, realistas e claras. As andlises e estratégias precisam considerar os
diversos grupos de interesse no sucesso do empreendimento, os chamados stake-
holders. Além disso, para redigir diretrizes apropriadas ao empreendimento, é preciso
analisar o mercado.

Também é importante uma andlise racional dos custos, das despesas e da receita
bruta para a saude financeira do empreendimento, bem como realizar adequada preci-
ficacdo dos produtos, a partir da andlise criteriosa de custos e despesas (gastos com
as operagdes e com a administragdo, respectivamente).

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

da compreensao do que é um plano de negécios e do que ele viabiliza;

dos muitos modelos de planos de negécios, integrados por analises e estratégias que
devem ser objetivas, diretas, realistas e claras;

dos grupos de interesse no sucesso do empreendimento (os chamados stakeholders);

das diretrizes organizacionais e da importéancia de se redigir diretrizes organizacionais
apropriadas ao empreendimento;

da andlise racional dos custos, das despesas e da receita bruta para a saude financei-
ra do empreendimento;

da Analise SWOT;

de mecanismos que regulam a abertura de empresas no Brasil;
da andlise das cinco forgas de Porter;

dos desafios para empreender no cendrio brasileiro;

de precificagdo dos produtos de forma adequada.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados a analise de um plano de negdcios.

Andlise de graficos e tabelas.
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NEGOCIAGAO

Capacidade para estabelecer acordos e
€cOoNsSensos com pessoas e grupos, gerindo
adequadamente os conflitos de interesses
e tentando chegar a resultados positivos
para todas as partes envolvidas.

Consideragées gerais

Negociagdo é um processo em que

duas partes ou mais buscam chegar

a um acordo de interesses por meio do didlogo, da contraposicao de valores, da argu-
mentacgao e da ldgica.

Todo mundo ja teve que negociar algo na vida e nem sempre uma opgao agrada a
todos — é nesse ponto que entra a capacidade de convencimento e de fazer a conci-
liagdo dos interesses. Em negociagdes mais sérias, coisas importantes podem estar
em jogo, portanto, o bom preparo e o estudo das varidveis da negociagdo podem ser
determinantes para o sucesso.

No campo profissional, esses desafios se tornam um pouco mais complexos, com
situagdes envolvendo chefes, subordinados, clientes, fornecedores e outras varidveis
como tempo, posi¢des de poder e resultados financeiros.

Nem todas as negociagbes sdo amigdveis. Existem casos em que as opinides e os
interesses sao tao divergentes que as partes ndao conseguem chegar a um acordo.
Ha diferencas de temperamento e de comportamento entre as pessoas — nem todo
mundo reage da mesma forma diante de uma resposta negativa ou tem a mesma fle-
xibilidade para renunciar a certos interesses em prol de uma conciliagéo.

Uma negociagdo acontece quando existe conflito de opinides ou interesses na disputa
por algo em comum, mas é fundamental que ambas as partes tenham a intencéo de
chegar ao acordo. A diferenga entre as partes pode variar de lados totalmente opostos
a posigoes ligeiramente divergentes. A facilidade em chegar a um acordo vai depender
do quéo distante ou do quao perto o interesse entre as partes pode estar. A negocia-
¢do soO termina quando as partes param de reclamar de uma condi¢do considerada
injusta e se conformam com uma solugao que represente um ponto de equilibrio justo.

Como a negociagéo acontece por meio do didlogo, a comunicagéo é uma ferramenta
fundamental. A interagdo entre as partes deve ocorrer de maneira civilizada e, para
que haja um bom didlogo, também é preciso saber ouvir atentamente, pois traz muitas
vantagens para o negociador compreender melhor o que a outra parte quer dizer e o
que esta por tras das palavras. Nessa escuta atenta e na observagé@o dos gestos e
expressoes, é possivel identificar pontos importantes na fala do outro que podem re-
velar coisas além do que esta sendo verbalizado: os interesses por tras das posigdes
assumidas.

A negociagdo ndo consiste somente em fazer argumentagdes para disputar algo, mas
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também em fazer algumas concessdes. O bom negociador entra na conversa saben-
do exatamente o que pode oferecer em troca de outros beneficios. Nesse ponto, é
importante conhecer os interesses da outra parte para saber o que ela mais valoriza.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

+ do conceito de negociacgéo;

- dainfluéncia das varidveis tempo, informacéao e poder na negociacao;

- das caracteristicas e vantagens entre as abordagens competitiva (ganha-perde) e co-
operativa (ganha-ganha);

» das caracteristicas da negociagao baseada em principios;

+ dos objetivos de cada fase da negociagao.

Possibilidades de a¢bes para o desenvolvimento
+  Estudo de casos ligados a negociagéo.
*  Persona de um bom negociador.

*  Fluxograma das etapas de uma negociagao.

COMPETENCIAS GERENCIAIS

GESTAO DE RECURSOS FINANCEIROS

Capacidade de administrar eficientemen-
te os recursos financeiros, desenvolvendo
normas internas, processos e procedimen-
tos de financgas.

Consideragées gerais

+Um planejamento financeiro de su-
cesso é aquele que consegue estabe-
lecer metas que possam ser cumpri-
das e que fagam a empresa crescer, garantindo a sua sautde financeira.

+  E ter como principal objetivo dar o passo de acordo com o tamanho da perna, ou seja,
controlar o dinheiro que entra e que sai, ndo gastar a toa, tragar metas claras e ter vi-
sdo de curto, médio e longo prazos.


https://www.youtube.com/watch?v=XrLhN4tLPl8

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

da geréncia dos recursos financeiros pessoais e empresariais, de modo a ajudar nas
tomadas de decisao e potencializar o crescimento do negécio;

da compreensédo dos principais conceitos das finangas empresariais: fluxo de caixa,
capital de giro, controle financeiro, contas a pagar e a receber, planejamento financeiro
e impostos;

do conhecimento dos principais erros de uma gestao financeira, tanto pessoal como
empresarial, como: ndo separar as finangas pessoal e empresarial; ndo ter fluxo de cai-
xa planejado; ter reserva financeira da vida pessoal e da empresa; ndo controlar gastos
pessoais e empresariais; ndo ter controle de estoque da empresa;

da investigagao sobre meios de pagamento e recebimento;
das correlagdes de estratégias de marketing como forma de potencializar os lucros;

da quantificagdo dos resultados financeiros da empresa para enxergar lucros ou pre-
juizos.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados a gestéo de recursos financeiros.

LIDERANGA E GESTAO DE PESSOAS

Capacidade para dirigir e influenciar posi-
tivamente os colaboradores, mobilizando-

[
. . . “' :
-0s para os objetivos do servigo e da orga- p
nizagao e estimular a iniciativa e a respon-
sabilizacdo. : n - “
Consideragées gerais ! \A

Antigamente, era muito dificil montar

uma empresa, fazer o produto se des-

tacar em uma prateleira e ainda gerenciar todos os processos e fungdes que ajudam
a empresa a prosperar. Atualmente, fazer todas essas coisas € mais simples. As in-
formacgdes estdo disponiveis quase que instantaneamente. Inimeros processos, que
precisavam de muitas pessoas para realizar, hoje sao feitos por aplicativos.

Porém, uma coisa é fato: sempre foi e sera necessario pessoas que enxerguem as
possibilidades para solugédo de problemas e que ajam de forma organizada para re-
solvé-los.

Para trazer solugdes, as pessoas precisam se unir em um mesmo objetivo. Essa unido
precisa ser duradoura e colher bons resultados.
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Existem pessoas que indicam caminhos, demonstram confianga, assumem responsa-
bilidades e sabem como mobilizar mais pessoas para o seu propésito: sdo os lideres.
Eles quebram as regras para que o novo possa surgir, pois sabem que a sua existéncia
e das pessoas que estdo junto com eles precisam estar permanentemente atentas
aos desafios e as oportunidades.

Lideres sdao extremamente curiosos em relagdo ao mundo que desejam mudar. Pos-
suem habilidade para conectar pessoas que compartilham a mesma visédo do futuro,
por mais que essas pessoas sejam totalmente diferentes entre si.

Um lider ndo precisa exercer autoridade ou demonstrar a todo momento que possui
o poder, basta estar permanentemente comprometido com o que fala e com o que
pratica: discurso e agéo. Precisa também inspirar e ser ele mesmo a propria confianga
e ter habilidade em lidar com pessoas, orientando-as para a resolugdo de problemas
em um propdsito em comum.

A combinagéo entre lideranga e inovagao é a base do perfil do lider na era digital. Ele
consiste em uma figura de influéncia e inspiragao para os colaboradores e tem o papel
de motivar e guiar.

Preocupe-se em criar e manter uma rede de relacionamentos entre pessoas, ideias e
acoes.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

de habilidades que facilitam a lideranca de pessoas e equipes;
da construcao de equipes de alto desempenho;
do comportamento do lider ideal;

do estimulo a diversidade e a busca por um clima de adaptabilidade frente as mudan-
¢as;

da transformagéo de grupos de trabalho em poderosas equipes de trabalho;

da comunicagao e administragao de conflitos na lideranga positiva com pessoas.

Possibilidades de agcbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados a lideranca.
Mapeamento de perfis de lideranga.

Testes para identificar o tipo de lideranga.
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OPERAGAO DE NEGOCIOS

Capacidade de compreender como o ne-
gocio funciona, sua dindmica e seus pro-
cessos, garantindo que a estratégia e os
objetivos da organizagdo sejam seguidos.

Consideragées gerais @

Toda grande empresa comegou como
um pequeno empreendimento. Al-
guém teve um sonho e acreditou que
poderia se tornar realidade. Mas, para transformar uma ideia em um negécio rentavel
e bem-sucedido, toda empresa precisa de um alinhamento que faga a visao de futuro
e os objetivos planejados se tornarem realidade.

A gestdo de todo negécio exige visao de futuro, planejamento e definicao de objetivos.

As atividades do dia a dia precisam fazer sentido dentro do plano geral da empresa,
portanto, devem ser conduzidas de forma organizada e visando a maior produtividade.

Os resultados devem ser medidos e comparados as metas definidas para saber se
tudo esta caminhando conforme o planejado. Caso os resultados ndo estejam a con-
tento, o gestor deve analisar todo o processo produtivo para identificar os erros e fazer
os ajustes necessarios.

A gestdo do negécio configura um ciclo continuo composto por quatro fungdes admi-
nistrativas: planejar, organizar, dirigir e controlar.

Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeicoar essa competéncia por meio

dos conceitos de administragao e organizacgao;

do ciclo continuo da administragédo, composto pelas fungdes: planejar, organizar, diri-
gir e controlar;

das caracteristicas e diferengas dos ambientes externo e interno na formagéo do am-
biente organizacional;

da relagdo entre cultura organizacional e identidade, reputagéo e clima do ambiente
de trabalho;

das caracteristicas dos niveis organizacionais: estratégico, tatico e operacional;
dos principios do Planejamento Estratégico e suas fases;

da aplicagao das cinco forgas de Porter e da Matriz SWOT no processo de planejamen-
to estratégico.
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Possibilidades de agcbes para o desenvolvimento

Estudo de casos ligados a operagao de negécios.
Aplicacdo da matriz SWOT.

Elaboracao de misséo, visao e valores para a empresa ou negocio.

GESTAO DE RECURSOS
TECNOLOGICOS E INOVAGAO

Capacidade de gerir diferentes tecnologias
e recursos digitais para implementar novas
ideias que adicionem valores ao processo
e resolvam problemas.

Consideragées gerais

Além do acesso a internet e do uso

de ferramentas digitais para as mais

variadas atividades, o uso de disposi-

tivos moéveis passou a ser um pilar importante, ndo apenas pelo aspecto tecnoldgi-
co e sua mobilidade, mas pela forma como os celulares inteligentes, os conhecidos
smartphones, permitiram que mais pessoas no Brasil e no mundo tivessem acesso a
internet e aos servigos relacionados a ela.

As pessoas se comunicam, contratam servigos, fazem compras, criam e consomem
conteldos, trabalham, escrevem textos, fazem calculos e controles, elaboram apre-
sentagdes, armazenam arquivos online, monitoram a localizag@o de outras pessoas
e objetos e realizam transagdes de compra e venda, na maioria das vezes, a partir de
aparelhos moéveis.

Entre 2019 e 2020, mais de 120 milhdes de pessoas no mundo comegaram a acessar
a internet apenas pelos celulares. Isso chama a atengéo para uma importante tendén-
cia do mercado: o mobile e a forma como os smartphones vém desempenhando um
importante papel social no acesso a internet.

A partir do avango tecnoldgico, a atividade empreendedora foi beneficiada no proces-
so de criagéo e entrega de valor para a sociedade.

Os avangos tecnoldgicos e as transformagdes no mundo do trabalho e nas formas de
producdo advém da quarta revolugao industrial, também conhecida como Industria
4.0.

Os principais impulsionadores para essa revolugdo compdem um conjunto amplo e
complexo de tecnologias que nao sé impactam o dia a dia, mas também permitem a
criagao e o desenvolvimento de novos mercados e novos negocios:

— (1) inteligéncia artificial, que estd relacionada com a capacidade de processa-
mento de dados e permite que maquinas executem atividades humanas, como
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o reconhecimento facial, de voz e a capacidade de aprender e tomar decisoes;

— (2) categorias fisicas, os carros auténomos, impresséo 3D, robdtica avangada
e novos materiais;

— (3) categoria digital que engloba as plataformas digitais, a internet das coisas
(quando ndo apenas as pessoas se conectam a internet, mas também objetos,
como eletrénicos e eletrodomésticos) e 0 armazenamento na nuvem;

— (4) categoria bioldgica, o sequenciamento genético, a neurotecnologia e a bio-
logia sintética.

+ Com novas tecnologias cada vez mais acessiveis, a atividade empreendedora é facili-
tada de diferentes formas.

+ O conceito e as dimensdes da inovagao, desconstruindo a visdo de que a inovagao sé
acontece a partir de negécios tecnoldgicos e de ruptura, reforcando a importancia de
se apropriar das tecnologias disponiveis no mercado para criar e entregar valor.

Como desenvolver?
E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

+ de tecnologias disponiveis no mercado que permitem criagao, entrega e captura de
valor para a sociedade, a partir de solugbes praticas que sao transformadas em ne-
gocios;

+ do entendimento do conceito de inovagéo, relacionando-o com o comportamento em-
preendedor e 0 acesso as novas tecnologias.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento
+  Estudo de casos ligados a gestao de recursos tecnoldgicos e inovagao.
- Desenvolvimento de estratégias, como social commerce; e-commerce; marketplaces.

+ Elaboragao de misséo, visdo e valores para a empresa ou negocio.

MARKETING DIGITAL

Capacidade de usar as midias digitais

adaptadas ao comportamento do consu- o @
midor, a partir do conhecimento do seu

publico, seu comportamento, seus proble- '

mas, solugbes para esses problemas, por- o @

que tal produto ou servico seria comprado.

Consideragées gerais

+  Marketing digital é o conjunto de es-
tratégias para promover uma marca na internet. A diferenca do marketing tradicional
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para o marketing digital é que este utiliza os canais online e permite analisar os re-
sultados em tempo real, podendo acelerar ou retardar uma campanha em fungéo do
alcance e do retorno dos consumidores.

Vivemos um mercado altamente competitivo e conectado em que os atributos e pre-
cos dos produtos e servicos sdo muito parecidos. E necessério se posicionar para se
diferenciar, e a produgéo de contelido gera essa diferenciagédo, aproximando os con-
sumidores das marcas.

E importante saber que tipo de contetido produzir, buscar contetdo que domine uma
categoria, seduzindo e fidelizando o publico. Para isso, é preciso adotar uma linha
editorial, desde a concepgao até a divulgagéao.

O conteudo é o que da vida a presenca digital das marcas. Por isso, é preciso que o
marketing de conteldo faca parte do processo de posicionamento da empresa.

As midias sociais tém importante papel na valorizagdo do contetudo disponibilizado.
O desafio é atrair a atengdo do consumidor por meio desse conteudo e tirar suas du-
vidas.

Interatividade e experiéncia sao aspectos importantes para o sucesso de estratégias
de marketing. Unir uma boa experiéncia a tecnologia constitui um diferencial competi-
tivo valioso para as empresas.

A presenca digital € o primeiro passo para uma pessoa, marca ou empresa existir no
mundo digital. Pesquisas mostram que de 70% a 80% dos consumidores pesquisam
uma empresa no meio digital antes de visitar, entrar em contato ou comprar dela. As-
sim, ndo ter presenca digital significa ndo existir no mundo (digital). Para alguns negé-
cios, significa ndo existir de verdade.

O marketing digital surgiu em 1990 e mudou a maneira como as empresas utilizam a
tecnologia nos seus negocios.

Qualquer empreendedor ou empresa pode pensar e implementar uma estratégia digi-
tal, desde aquelas que estdo querendo iniciar a trajetéria no meio digital até as gran-
des empresas que ja estdo estabelecidas no mercado.

As marcas vém adotando atitudes e qualidades humanas para se aproximar das pes-
soas, mostrando personalidades fortes e Unicas. E preciso, entdo, trabalhar o branding
digital das marcas, pensando na sua identidade e personalidade, contar suas histérias,
envolver as pessoas e se preocupar com a credibilidade em fungéo do que é compar-
tilhado e falado nas midias digitais.

Construir autoridade significa fazer com que a marca seja bem avaliada no mercado
em que atua, o que gera credibilidade no nicho de atuacao, admiracao do publico,
criagcdo de parcerias, construgao de relacionamentos com clientes e aumento da visi-
bilidade.

Os consumidores estdo ficando cada vez mais exigentes, levando as empresas a in-
vestirem em um relacionamento diferenciado com os clientes. Nao basta mais ser
atendido com eficiéncia, é preciso criar experiéncias Unicas.
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Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeigoar essa competéncia por meio

+ dos conceitos do marketing digital;

» douso das midias digitais na geracao de vantagens competitivas para o negécio;

+ dacompreensdo de como a internet tem gerado uma revolugao tecnoldgica e mudan-
¢as nos habitos e comportamento das pessoas e empresas;

+ dos conceitos relativos ao planejamento e criagdo de conteudo para marcas;

+ dos atributos de uma marca e sua importancia para a criagao de contetidos que sejam
relevantes para os publicos de interesse.

Possibilidades de a¢bes para o desenvolvimento
+  Estudo de casos ligados ao marketing digital.

*  Elaboracao de personas.

COMPETENCIA SOCIAL

EMPREENDEDORISMO SOCIAL E SUSTENTAVEL

Respeito pela pratica de valores éticos e morais, interagindo respeitosamente com pessoas,
grupos, espagos ou ambientes, bem como favorecer a empregabilidade de pessoas ou gru-
pos que estejam na periferia da sociedade.

Consideragées gerais
Consiste na capacidade de empreender/inovar a partir dos seguintes aspectos:
*  Observando causas sociais e ambientais.

+  Atento as necessidades e aos beneficios da/para a comunidade do negécio ou inova-
¢do implementada.

*  Respeitando cada individuo como um ser humano unico que possui histéria, origem,
vivéncia e experiéncia.

+  Valorizando o papel da mulher, eliminando as desigualdades na divisdao de trabalho,
bem como na remuneragéo.

+ Observando as questdes ambientais e de sustentabilidade, pensando em negécios
com baixo impacto ambiental ou mesmo que promovam um meio ambiente saudavel
e uma cultura de sustentabilidade na comunidade.
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Como desenvolver?

E possivel desenvolver ou aperfeicoar essa competéncia por meio
+ da compreensao do termo empreendedorismo social;

» do propdsito do empreendedorismo sustentavel;

+ das mudangas paradigmaticas de marketing que acabaram por consolidar a importan-
cia dos valores éticos e morais para o sucesso dos empreendimentos;

+ do contexto Brasil, no qual praticas associadas ao empreendedorismo social e ao em-
preendedorismo sustentavel estdao sedimentadas;

+ das possiveis abordagens ligadas a implementacdo do empreendedorismo, orientado
a sustentabilidade, bem como de préticas de empreendedorismo social (no Brasil);

« dadiferenca entre empreendedorismo social e empresa socialmente responsavel;

- dos desafios e beneficios ligados a implementagéo de praticas de responsabilidade
social;

+ da importancia do benchmarking para que praticas de empreendedorismo social e
empreendedorismo sustentavel possam ser absorvidas e adaptadas por diferentes
empresas;

+ do conceito de greenwashing.

Possibilidades de agbes para o desenvolvimento
+  Estudo de casos ligados ao empreendedorismo social e sustentavel.

+ Dinamicas de reflexdo, como juri simulado, apresentando o exemplo de empresa que
considerou as suas agdes como sustentaveis, mas que gerou polémica.

PARA SABER MAIS

A interface entre educacao e empreendedorismo é uma tematica a qual had tempos tenho
me dedicado.

Na plataforma de cursos do Instituto Exito de Empreendedorismo estdo disponiveis trés
cursos nos quais compartilho o conhecimento adquirido nos ultimos anos, bem como
reflexdes acerca da importancia da educagdo empreendedora para a transformacéao do
Brasil em uma nacgao mais justa e desenvolvida:

As 15 competéncias de um empreendedor de éxito

Educacao empreendedora

O poder da educacao empreendedora

Educacio e as novas habilidades

0 acesso a todos os cursos e palestras do Instituto Exito é gratuito.
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EM

No capitulo anterior, vimos quais sdo as competéncias empreendedoras que precisam ser
incorporadas na formagao educacional dos estudantes para que tenhamos uma educagao
capaz de preparar nossos jovens para serem os protagonistas das suas préprias vidas por
meio do empreendedorismo, seja abrindo empresas, seja tendo uma carreira empreende-
dora seja qual for a sua area de atuacéo.

com o que
convencionou-se chamar de soft skills, ou habilidades relacionadas ao comportamento
buscadas no profissional deste século 21, o desenvolvimento delas ainda nao foi efetiva-
mente incorporado ao contexto escolar.

Para facilitar a compreensao do que seja cada uma das competéncias, e como desen-
volvé-las por meio de atividades praticas em sala de aula, este capitulo sintetiza as pu-
blicactes

e

, elaboradas no ambito
do projeto do Instituto Exito com a UNESCO. Sob coordenacédo da professora Marcia de
Medeiros Aguiar, cada capitulo foi elaborado por um especialista no tema, a saber: Aline
Guedes (LicGes 8 e 11), Ana Cristina Lott (Licbes 7, 10 e 13), Fernanda Guimar&des Damas
(Licdes 4, 5 e 15), Luciane Conrado (Li¢des 1 e 3), Maximiliano Damas (Ligbes 2, 6 e 12),
Rafael Cuba (Ligdo 14) e Rosa Valim (Ligbes 9 e 16).
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O material tem como objetivo de orientar os docentes em suas agdes pedagdgicas no es-
pago de aprendizagem. Contudo, faz a ressalva de que ali é apresentada apenas uma das
formas possiveis de aplicagao, que pode ser seguida na integra, em parte ou ser utilizada
como base para o desenvolvimento de outras estratégias, considerando fatores como au-
tonomia, criatividade e conhecimento da realidade dos estudantes.

O Guia é dividido em 16 licdes ao final das quais, espera-se, despertem no estudante o in-
teresse pelo empreendedorismo no seu conceito mais amplo, como o adotado pela UNES-
CO, que inclui ajudar jovens e adultos a desenvolverem as habilidades necessarias para o
emprego e trabalho decentes; para o empreendedorismo; e para a vida e a cidadania.

O que se segue sdo orientagdes e sugestdes concretas de como cada competéncia pode
ser trabalhada pelos docentes.

COMPETENCIAS GERAIS PARA O PROFISSIONAL DO
SECULO 21

Antes de entrarmos nas licdes em si, vamos falar brevemente sobre as principais caracte-
risticas do trabalhador deste século, e que coincidem com as necessidades da educagao
para este momento histérico.

Sao caracteristicas que podem ser resumidas em oito palavras: flexibilidade, criatividade, in-
formagao, comunicagéo, responsabilidade, empreendedorismo, sociabilizagao e tecnologia.

Neste sentido, o profissional precisa inovar sempre, acreditar no seu potencial, fortalecer
seus pontos fracos e usar com maestria suas habilidades natas, ou seja, estar em cons-
tante movimento e desenvolvendo competéncias que garantam sua relevancia junto ao
mercado de trabalho.

E quais sdo essas competéncias? De modo geral, sdo sete:

+  Conhecimento tecnoldgico e de novas tendéncias — com a avalanche de novos produ-
tos disponibilizados para tornar as empresas cada vez mais inovadoras e eficazes, é
preciso estar literalmente “antenado” para conhecer e utilizar essas novas tecnologias.

- Aprendizado continuo — a empregabilidade/trabalhabilidade também depende da ca-
pacidade de atualizar-se constantemente e fazer uma gestao consciente do conheci-
mento.

- Relacionamento interpessoal — 0 ambiente corporativo é composto por pessoas com
diferentes culturas familiares, regides e, cada vez mais, estrangeiros compartilhando
0S mesmos projetos.
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Visao global - a interatividade possibilitada pela internet esta tornando as fronteiras
cada vez menos distantes e realmente transformando o mundo em uma “aldeia global”.

Automotivagao — o entusiasmo pessoal é fundamental para o desenvolvimento pro-
fissional continuo.

Equilibrio emocional — o ambiente profissional esta cada vez mais desafiador, com
mudangas aceleradas, pressdes externas, altamente competitivo e sem a antiga “zona
de conforto”.

Inovacao - a capacidade de inovar e “pensar fora da caixa” é uma competéncia muito
procurada pelas empresas do século 21.

Competéncias na BNCC

Um passo fundamental para conectar a educagao com as demandas e especificidades
deste século se deu com a criagdo da Base Nacional Comum Curricular (BNCC). Ao esta-
belecer dez competéncias gerais para a educagao basica, a legislagédo as define como sen-
do a “mobilizagdo de conhecimentos (conceitos e procedimentos), habilidades (préticas,
cognitivas e socioemocionais), atitudes e valores para resolver demandas complexas da
vida cotidiana, do pleno exercicio da cidadania e do mundo do trabalho”.

As competéncias definidas no texto da BNCC séo as seguintes:

Conhecimento — valorizar e utilizar os conhecimentos historicamente construidos so-
bre o mundo fisico, social, cultural e digital para entender e explicar a realidade, conti-
nuar aprendendo e colaborar para a construgdo de uma sociedade justa, democratica
e inclusiva.

Pensamento cientifico, critico e criativo — exercitar a curiosidade intelectual e recor-
rer a abordagem prépria das ciéncias, incluindo a investigacao, a reflexao, a andlise cri-
tica, a imaginagao e a criatividade, para investigar causas, elaborar e testar hipdteses,
formular e resolver problemas e criar solugdes (inclusive tecnolégicas) com base nos
conhecimentos das diferentes areas.

Repertorio cultural — valorizar e fruir as diversas manifestagdes artisticas e culturais,
das locais as mundiais, e também participar de praticas diversificadas da produgao
artistico-cultural.

Comunicagao — utilizar diferentes linguagens — verbal (oral ou visual-motora, como
Libras, e escrita), corporal, visual, sonora e digital —, bem como conhecimentos das lin-
guagens artistica, matematica e cientifica, para se expressar e partilhar informacoes,
experiéncias, ideias e sentimentos em diferentes contextos e produzir sentidos que
levem ao entendimento mutuo.

Cultura digital — Compreender, utilizar e criar tecnologias digitais de informagéao e
comunicacao de forma critica, significativa, reflexiva e ética nas diversas praticas so-
ciais (incluindo as escolares) para se comunicar, acessar e disseminar informagdes,
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produzir conhecimentos, resolver problemas e exercer protagonismo e autoria na vida
pessoal e coletiva.

Trabalho e projeto de vida — valorizar a diversidade de saberes e vivéncias culturais
e apropriar-se de conhecimentos e experiéncias que lhe possibilitem entender as
relagdes proprias do mundo do trabalho e fazer escolhas alinhadas ao exercicio da
cidadania e ao seu projeto de vida, com liberdade, autonomia, consciéncia critica e
responsabilidade.

Argumentagdo — argumentar com base em fatos, dados e informagdes confidveis,
para formular, negociar e defender ideias, pontos de vista e decisdes comuns que res-
peitem e promovam os direitos humanos, a consciéncia socioambiental e o consumo
responsdavel em ambito local, regional e global, com posicionamento ético em relagao
ao cuidado de si mesmo, dos outros e do planeta.

Autoconhecimento e autocuidado — conhecer-se, apreciar-se e cuidar de sua saude
fisica e emocional, compreendendo-se na diversidade humana e reconhecendo suas
emogdes e as dos outros, com autocritica e capacidade para lidar com elas.

Empatia e cooperagcao — exercitar a empatia, o didlogo, a resolugao de conflitos e
a cooperacao, fazendo-se respeitar e promovendo o respeito ao outro e aos direitos
humanos, com acolhimento e valorizagdo da diversidade de individuos e de grupos
sociais, seus saberes, identidades, culturas e potencialidades, sem preconceitos de
qualquer natureza.

Responsabilidade e cidadania — agir pessoal e coletivamente com autonomia, respon-
sabilidade, flexibilidade, resiliéncia e determinagéo, tomando decisbes com base em
principios éticos, democraticos, inclusivos, sustentaveis e solidarios.

LIGOES DE EMPREENDEDORISMO

Educacdo transformadora e emancipadora passa pelas 16 licdes apresentadas a seguir.
Para cada uma, sdo apresentados os objetivos de aprendizagem e uma sugestdo de plano
de aula dividido em trés etapas: apresentagao da competéncia, desenvolvimento das ativi-
dades e sistematizagao do conteddo. Vamos as ligoes!
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LICAO 1 - AUTOCONHECIMENTO

Autora: Luciane Conrado

Objetivos de aprendizagem
Geral

Desenvolver o autoconhecimento, apresentando cuidados com sua saude fisica e equili-
brio emocional.

Especificos

« Compreender o conceito de autoconhecimento e como ele pode modificar gatilhos
emocionais e resisténcias.

- Diferenciar emogéo e sensagdes, bem como sentimentos.

+ Compreender a importancia do componente da emocgao para a razéo e as tomadas de
decisoes.

+  Desconstruir os binbmios corpo x mente, razdo x emogao.

+ Compreender como o autoconhecimento fornece uma chave de sucesso para os rela-
cionamentos pessoais e profissionais.

+ Reconhecer as habilidades atitudinais e comportamentais, habilidades suaves, cha-
madas de soft skills.

+ Promover as ligagbes entre as soft skills e as atitudes adequadas para a realizagao
empreendedora.

Sinopse da ligdo

Esta ligdo dialoga com a competéncia geral 8 da BNCC, autoconhecimento, e vem ao en-
contro da necessidade de se estabelecerem habilidades comportamentais e atitudinais
para a formacao de um sujeito ativo no mundo, empreendedor e transformador.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Os objetivos desta etapa incluem a apresentagao da competéncia de autoconhecimento,
os objetivos da licdo e sua importancia. Crie uma atmosfera de confianga e descontragao.

29 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)

Inicie com a pergunta: “O que vocé, quando era bem pequenino, queria se tornar?”. Apds

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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0s minutos para pensarem e escreverem a respeito, abra para um debate rapido, dé a pala-
vra. Mostre a diferenga de opinides e experiéncias, estimule e verifique o entendimento da
importancia do autoconhecimento para os estudantes. Quando notar que os estudantes
na roda de conversa focam no problema, estimule a solugdo. Uma ideia é fazer uma dra-
matizagao, com propostas de solugéo para o caso.

Estimule os alunos a refletirem sobre o seguinte ponto: “Vocé ja pensou em uma profissao
e depois desistiu? O que determinou que desistisse ou mudasse os rumos, o que desco-
briu em vocé, o que faria diferente?”. A partir dessa provocacgao, eles deverdo escrever
livremente sobre seus sonhos e metas profissionais e o que os levou a desistir, se foi o
caso. O importante é fazé-los refletir sobre como suas atitudes influenciaram sua desis-
téncia, o que, se fosse hoje, modificariam e o que fariam diferente.

A intengdo é conversar sobre o conceito de autoconhecimento e sua necessidade para
que sigamos na vida, sonhando, realizando, levantando-se ap6s um erro ou desisténcia. O
objetivo é iniciar a ligagdo entre empreendedorismo e autoconhecimento, e como a pratica
dessa competéncia é essencial para criatividade, inovagéo e superagao, seja no ambito
pessoal ou no profissional. Avalie, por meio dos discursos e das leituras das respostas,
em uma roda de conversa.

Outra atividade consiste na reflexdo sobre o que leva determinado empreendimento ao
fracasso. Sugira que os estudantes apresentem situagdes e reflitam sobre elas. A causa
estd em um erro de célculo baseado no autoconhecimento? O empreendedor considerou
seus pontos fortes e fracos ao abrir o negécio? O que pode ser feito para o empresario
sair da situagao de fracasso? Com isso, serdo desenvolvidas habilidades como a tomada
de decisao, a criticidade e a criatividade. A atividade também pode ser associada a parte
conceitual que liga autoconhecimento as soft skills, ao mercado de trabalho, ao empreen-
dedorismo e a inteligéncia emocional.

Ao final da ligdo, estimule os estudantes a pensarem em como desejam ser, isto é, como
melhorar as qualidades e amenizar os defeitos. Apresente a proposta de crescimento em
diregédo a inteligéncia emocional.

Algumas atividades praticas podem ser sugeridas:

1) Criagdo de um didrio: escrever livremente lembrancas, desejos e, depois, listar os pla-
nos, estimulando sonhos, objetivos e metas. Saber onde se quer chegar é essencial para o
inicio do planejamento de vida que deve ser pautado no autoconhecimento.

2) Criagdo de memes: aqui, o estudante conhecerd seus gatilhos emocionais e tera de
apresenta-los em um meme. A prépria construgdo do meme estimula o exercicio da au-
toconsciéncia e da identificagdo daquilo que mexe com seu emocional e pode e deve ser
trabalhado na dire¢do de uma inteligéncia emocional.
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3%etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Trabalhe com a estratégia da roda de leitura apés cada exercicio ou encerre com a estra-
tégia da dramatizacao.

Apods as exposigoes ou dramatizagdes, faga um resumo oral ligando as experiéncias e
observagdes dos estudantes, apontando os conceitos da licdo. Lembre-se: é s6 uma ideia
para articular os conceitos.

Sugestbes de trabalhos em grupo:

+ Caso deseje, as perguntas expostas no decorrer da licdo podem ser trabalhadas e
discutidas em grupo; entretanto, solicite o registro das respostas individuais a fim de
desenvolver a expressdo escrita do estudante.

* A estratégia da dramatizagéo pode ser realizada e cada grupo pode apresentar uma
situacao diferente, mas que englobe a necessidade da inteligéncia emocional, tomada
de decisao, lideranga, empatia etc.
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LICAO 2 - RACIOCINIO LOGICO

Autor: Maximiliano Damas

Objetivos de aprendizagem
Geral

Definir ideias e pensamentos de acordo com um padréo légico que permita chegar a deci-
sOes importantes.

Especificos

+ Realizar o confronto de argumentagdes contrarias.

- Estabelecer relagdes e conexdes nas diferentes situagdes do dia a dia.
+  Desenvolver a argumentagao logica e o pensamento critico.

* Realizar a andlise critica de situagdes.

Sinopse da ligdo

0 tema desta ligao, raciocinio légico, esta relacionado a competéncia geral 7 da BNCC —
argumentagao, e valoriza a argumentagéo para formular e defender ideias.

Plano de aula sugerido

19 etapa - Apresentacéo (Inicio de conversa)

Introduza o assunto e enfoque que toda habilidade pode ser construida com pratica e
dedicagao.

Exemplifique por meio de um caso e reforce que a forma como o problema é apresentado
influencia enormemente a forma de resolvé-lo. Quando as coisas parecerem sem saida,
deve-se encontrar uma pergunta diferente para, assim, encontrar a solugao.

Aplique o exercicio Brincando com palitinhos de fosforo (para esquentar o seu cérebro) da
seguinte maneira: entregue palitos de fosforos aos estudantes e pega que eles executem
as acdes a seguir.

Primeiro: mova apenas dois palitos e obtenha o dobro do numero.

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Segundo: mova trés palitos e faga o peixe nadar para o outro lado.

N
X
/

p
N/

Respostas:

T T

LR LR — [ ) O —
e z

[ q !
e e

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)

Comece a trabalhar o raciocinio légico dos estudantes, propondo a seguinte pergunta de-
safio: “pensar logicamente significa que estamos certos e quem néo pensa logicamente
estd errado?”.

Dé tempo para os estudantes refletirem e responderem. Vocé poderd até propor uma en-
quete: quem concorda com a pergunta e quem nao concorda.

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Em seguida, explique que néo existe pensar certo ou errado. O uso da légica ndo se preo-
cupa em mostrar como as pessoas raciocinam, mas se as coisas que aparentamos saber
ou em que acreditamos sao, de fato, bons motivos para termos certeza sobre as nossas
conclusdes. Somado a isso, a ldgica verifica se essa conclusdo é defensavel com base
no conjunto de informagdes que estavam disponiveis quando comegamos a analisar o
problema a ser resolvido.

Depois, indague os estudantes: “pensar logicamente ajuda no poder de convencimento e
diminui a possibilidade de vocé ser enganado?”.

Dé tempo para os estudantes refletirem e responderem.

Em seguida, explique que a capacidade de raciocinar logicamente atua diretamente no
poder de argumentagao e persuasao, tdo necessario para os profissionais do futuro e que
nenhum programa de computador ou maquina de inteligéncia artificial conseguirad subs-
tituir. Todo mundo deveria usar essa habilidade sempre que precisasse resolver passo a
passo um problema ou construir uma argumentacao para defender uma ideia. E o tipo de
raciocinio que envolve uma menor taxa de erro, por isso é fundamental desenvolvé-lo.

Depois, fale de alguns habitos simples para ampliar o raciocinio. Solicite que os estudan-
tes debatam sobre esses hébitos (uma possibilidade é fazer uma apresentacgédo de Power-
Point). Também pode solicitar que os estudantes, em grupos, fagam a apresentacéo des-
ses habitos e classifique-os em nivel de dificuldade: mais facil de realizar > mais dificil de
realizar.

Fale sobre raciocinio l6gico e pensamento critico — uma parceria inseparavel.

Depois dos conceitos apresentados, realize a dindmica Acampamento de férias, conforme
descrita a seguir.

Forme dois grupos. Cada equipe deve fazer uma lista com 20 itens que compraria
para organizar um acampamento de 10 dias na mata para um grupo de 10 pessoas.

Deixe passar 5 minutos e diga que eles precisam cortar pela metade o nimero de
itens listados.

O grupo tera de entrar em acordo sobre quais itens serdo cortados.
Analise da dinamica

Observe atentamente como cada elemento do grupo se comporta antes e depois do corte
de itens.
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Entenda e analise o que cada pessoa considera importante e como defende sua opinidao
ao ver que suas escolhas estdo sendo cortadas da lista.

E importante que o estudante tenha em mente que, para que a negociagao seja realizada
de forma correta, ndo basta apenas convencer o grupo e, sim, evidenciar os beneficios das
suas escolhas.

39 etapa - Sistematizagéo do contetdo (O que aprendemos?)

Reforce os pontos importantes aprendidos ou peca que cada estudante apresente um dos
topicos sobre o que foi aprendido.

Outra sugestdo é perguntar a turma o que foi aprendido e registrar os comentarios dos
estudantes.

Opg¢éo para concluséo da licdo
Aplique o exercicio de juri simulado, conforme explicado a seguir.
Objetivos:

+  Estudar e debater um tema, levando todos os participantes a se envolverem e
tomarem uma posigéo.

*  Trazer um tema para discussao.
+  Exercitar a expressao e o raciocinio.

- Desenvolver o senso critico.

Escolha um tema que gere polémica, oposi¢do. Exemplo: a lanchonete que faz o me-
Ihor sanduiche; a melhor marca de celular etc.

Participantes:
Juiz - dirige e coordena o andamento do juri, dos advogados e das testemunhas.
Advogado de acusagao — formula as acusagdes contra o réu.

Advogado de defesa — defende o réu e responde as acusagdes formuladas pelo ad-
vogado de acusacgéo.

Testemunhas - falam a favor ou contra o réu, de acordo com o que tiver sido combina-
do, pondo em evidéncia as contradi¢cdes e enfatizando os argumentos fundamentais.

Corpo de jurados — ouve todo o processo e, em seguida, vota: culpado ou inocente
(ndo precisa definir uma pena). A quantidade de jurados deve ser um néimero impar.

Publico - dividido em dois grupos, da defesa e da acusagéo, ajudam seus advogados
a prepararem os argumentos. Durante o juri, acompanham em siléncio.
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Passos:

1.

¥ ® N o a s~ W N

Coordenador (professor) apresenta o assunto e a questéo a ser trabalhada.
Orientacao para os participantes.

Preparacao para o juri.

Juiz abre a sesséo.

Advogado de acusagéo (promotor) acusa o réu (a questdo em pauta).
Advogado de defesa defende o réu.

Advogado de acusagao toma a palavra e continua a acusacgao.

Intervengéo de testemunhas, uma de acusacao.

Advogado de defesa retoma a defesa.

10. Intervengéo da testemunha de defesa.

11. Jurados decidem a sentenga juntos, com o juiz.

12. Leitura e justificativa da sentenga pelo juiz.

Finalizando o juri, peca que os estudantes fagam a seguinte avaliagcdo (pode ser reali-
zada individualmente, em duplas ou de forma geral, a depender do tempo disponivel,
do nimero de estudantes e dos interesses do docente):

Quais as dificuldades vocé encontrou na dinamica?
Em qual posigéo vocé se sentiria mais a vontade?
0 que vocé aprendeu em relagédo a sua forma de organizar os argumentos?

Como vocé percebeu suas emogdes em relagdo a sua razdo?
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LICAO 3 - COMUNICAGAO E EXPRESSAO

Autora: Luciane Conrado

Objetivos de aprendizagem
Geral

Comunicar-se de forma assertiva e criativa.

Especificos

» Compreender o processo de comunicagao.

+  Transformar a forma de se comunicar.

+  Compreender os conceitos de linguagens e de comunicagao.

+ Compreender a importancia da comunicabilidade para a lideranga, a interagao e o en-
gajamento.

« Compreender o valor da empatia e da comunicagao proficua no dia a dia profissional
e pessoal.

* Realizar a escuta como parte do processo de se comunicar bem.

*  Valorizar o poder das palavras, das entonagdes, dos gestos, dos siléncios, das nossas
construgdes, seja por imagens, cores, gestualidades, expressdes faciais e corporais.

+ Relacionar soft skills e atitudes adequadas para a realizagdo empreendedora.

*  Aplicar dicas de como se comunicar de maneira mais efetiva, assertiva, ndo violenta
e persuasiva.

+ Conhecer a técnica do storytelling como possibilidade de estratégia de comunicagao
na divulgagéo dos seus negdcios.

Sinopse da ligdo

O tema de comunicagao, que esta previsto na competéncia geral 4 da BNCC, vem ao en-
contro da necessidade de levar o estudante a experimentagao de linguagens diversas,
visuais, sonoras, artisticas, enfim, verbais e ndo verbais, para o desenvolvimento de uma
comunicabilidade nao violenta, mais efetiva, empatica e assertiva. A comunicagéao integra
a BNCC na perspectiva do desenvolvimento de habilidades atitudinais, a fim de promover
a inovacgao e a atitude empreendedora, a criatividade, o planejamento, o senso de respon-
sabilidade, lideranga, resiliéncia, gestao de riscos, curiosidade, respeito a alteridade etc.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Apresentagao da competéncia da comunicagao, esclarecimentos sobre os temas e objeti-
vos da licdo e sua importancia.

Instigue o estudante a pensar e fazer um primeiro teste sobre sua forma de comunicar e a
do outro. Pode ser utilizada a estratégia da dramatizacao para levantar questoes delicadas
de forma leve, ludica e descontraida.

Podem ser utilizadas as seguintes situagdes:
+ 0 problema foi na comunicagao.

+Nao atingimos o objetivo, pois a cada minuto nos comunicavam uma informagao di-
ferente.

* 0 que realmente teremos de fazer?

E nas relagdes interpessoais, afetivas? Vejamos:

+ 0 casamento deles acabou por falta de comunicagéo.

+ Nao tem troca naquele namoro, vai dar ruim.

- Noés ndo conversamos, entdo a relagdo foi se desgastando.
*  Eundo sei o que ele quer.

*  Eu e meu pai nunca conversamos, problematicas geracionais que falam, né?

Apresente as questdes de maneiras atrativas, por exemplo: usando uma montagem de
cenario com recorte e cola, por meio de imagens e casos relacionados em jornais, revistas
etc.; ou separando os estudantes em grupos para dramatizar situagdes.

29 etapa — Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)

Comece com a pergunta: “quais as inUmeras formas que os seres humanos criaram para
se comunicar?”. Os estudantes deverao escrever, a partir das formas de comunicagéao ex-
pressas na musica “Com a boca no mundo — quem ndo se comunica se trumbica”, samba-
-enredo da Império Serrano (1987), como a comunicagdo é importante para a sociedade e
como as tecnologias e formas de interagdo mudaram ao longo do tempo.

Se liga, ligagao vai ser preciso

Aviso o verbo é comunicar

Caminha nem pestanejou

Como agente da passiva

Se comunicou

Vai pombo-correio

De permeio na imensidéo
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Voe e vd dizer ao meu amor

Que a saudade machucou o meu coragdo
Pregoa pregoeiro

O mercado é todo seu

Independéncia ou morte

Grito forte que valeu

0 de casa! Olha o carteiro

E a carta de quem nunca lhe esqueceu
Jornal, jornaleiro, jornalista
Reportagem, entrevista

A imprensa em comunhé&o

Tudo em primeira mao

Alé, alé, alé, ald

N&o se comunicou, dangou

A radiofuséo estd no ar

Seu sucesso é notorio

Fez tanto artista popular

Novelas, programas de auditério
Indiscutivelmente é a era da televisdo
O tao distante presente

Se faz presente, satisfaz nossa visdo
Até a lua ld no céu

Nos chega via Embratel

Quem ndo comunica

Se trumbica e como fica

Fica na saudade fica

O importante é fazé-los refletir sobre como a comunicagéo perfaz os diversos campos da
existéncia humana. A intengao é iniciar a conversa sobre o conceito de comunicagéo e sua
necessidade para que sigamos na vida, construindo, lutando e nos relacionando de forma
eficaz e assertiva.

O objetivo é iniciar a ligagao entre empreendedorismo e comunicagao como habilidade
no mundo pessoal e dos negdcios. Como a pratica dessa competéncia é essencial para a
criatividade, a inovagao e superacao, seja no ambito pessoal ou no profissional. Avalie por
meio das leituras das respostas, em uma primeira roda de conversa.

Apds os minutos para pensarem e escreverem, abra para um debate rapido, dé a palavra.
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Mostre a diferenga de opinido e experiéncia, estimule e verifique o entendimento da impor-
tancia da comunicagéo para os estudantes. Quando notar que eles, na roda de conversa,
focam no problema, estimule-os a solugédo. Uma ideia é fazer dramatizagdo, com propos-
tas de solugéo para o caso.

Outra atividade consiste na reflexdo sobre o em quais situagdes a falta de uma comunica-
¢ao assertiva pode levar um empreendimento ao fracasso. Algumas perguntas que podem
orientar esse processo sao: “Quais os problemas na comunicagado empresarial? Quais er-
ros poderiam ter sido evitados e como?”.

Os estudantes devem responder que o processo de comunicagao necessita de alguns
elementos primordiais e seu objetivo é a transmissdo de uma mensagem. Por isso, em um
processo comunicacional, observamos sempre um emissor, um receptor, uma mensagem,
um canal, feedback e ruidos.

E importante reforcar, ainda, a existéncia de diferentes tipos de linguagem que incluem
nao so6 o que se fala, mas como se fala, palavras, gestos, cores, simbolos e sinais. Para
uma comunicacao eficaz, a linguagem escolhida deve combinar elementos diversos de
forma assertiva e criativa. Cuidado com as mensagens e a imagem que passa. Tudo é lei-
tura! Use e abuse do entendimento das cores, simbolos, gestos, entonagdes, corporeidade,
para uma comunicagao efetiva, empatica e persuasiva.

Nesse momento, pode ser promovido um debate a partir das seguintes perguntas: “Vocé
lembra de alguma situagdo em que uma mensagem dirigida a vocé foi interpretada a partir
do jeito que vocé se sentia no dia? Como vocé pode melhorar a sua comunicagao? O que
possibilita uma comunicagao assertiva, isto €, uma comunicagao clara, coesa, firme, res-
peitosa e ligada a interagao?”.

Sao questionamentos que levam os estudantes a autorreflexdo, fazendo com que asso-
ciem casos cotidianos as suas experiéncias. Assim, poderao ter uma aprendizagem signi-
ficativa de conceitos como gatilho emocional, bloqueio, ruido e filtragens no processo de
comunicacgio e interagdo, seja no dmbito pessoal ou no profissional. Da mesma maneira,
os questionamentos deste exercicio apontam para uma possivel solugédo e levantamento
de atitudes comportamentais em diregdo a comunicagéo assertiva.

Atividades praticas

1) A partir do filme “Bill Porter”, os estudantes poderdo levantar caracteristicas e mudan-
¢as comportamentais no personagem, que o levaram a superar limites, chegando a vitéria
e ao sucesso pessoal e profissional. Os estudantes devem compreender que a atitude
empreendedora se torna eficaz quando associada a interagao, ao trabalho colaborativo,
ao autoconhecimento, a criatividade, persisténcia, eliminagao de resisténcias, ao planeja-
mento e a comunicabilidade.
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2) Construa a sua histéria — aqui, o estudante conhecera sua forma de trabalhar a intera-
¢ao, além de realizar uma autoavaliagdo cuja proposta é lembrar momentos dificeis para
ele em se tratando da comunicacao, e que serd apresentada por meio de um meme. A
propria construcdo do meme estimula o exercicio da autoconsciéncia e da identificagao
daquilo que mexe com o emocional e pode e deve ser trabalhado na diregdo de uma inteli-
géncia emocional e de uma comunicagao efetiva, ndo violenta e assertiva.

3) Storytelling — técnica que pode ser usada para todas as dreas e potencializa os empre-
endimentos, ideias e produgdes. Este € um exercicio para construgédo do storytelling em
uma perspectiva da Jornada do Heréi e também tem o objetivo de desenvolver a expres-
sao oral e corporal do estudante, além das questdes que envolvem oratdria e persuasao.

Avaliacdo — Analise SWOT

Ao final da ligdo, sugira o desenvolvimento de uma analise SWOT ou matriz FOFA. Ela tra-
balha na perspectiva de uma gestdo de desempenho e possibilita que o estudante possa,
como em uma organizagao ou empresa, identificar seus pontos fracos, fortes, oportuni-
dades de crescimento e ameagas, tanto no ambito interno (processo) quanto no externo
(contexto). Apresente a proposta em uma dimensédo pessoal de crescimento em dire¢gdo
a comunicagao assertiva.

39 etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Trabalhe com a estratégia da roda de leitura apds cada exercicio ou encerre com a estra-
tégia da dramatizacao.

Apos as exposigdes ou dramatizagdes, faga um resumo oral ligando as experiéncias e ob-
servagdes dos estudantes aos conceitos apontados pela ligdo. Lembre-se: é sé uma ideia
para articular os conceitos.

Dramatizagédo: a estratégia vem sendo utilizada como aliada a uma educagdo mao
na massa, pautada no estudante como protagonista do conhecimento. Objetiva a
formacgéo do educando e sua criticidade, estimulando o trabalho em equipe e a pers-
pectiva de vislumbrar as tomadas de decisdes em agéo.

Opc¢des para concluséo da ligdo

Finalize a licdo com a matriz SWOT ou FOFA.

Trabalhos em grupo

+ Caso deseje, as perguntas propostas no decorrer da licdo podem ser trabalhadas e
discutidas em grupo; entretanto, solicite o registro das respostas individuais no mate-
rial didatico a fim de desenvolver a expresséo escrita do estudante.
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+  Aestratégia da dramatizacao pode ser realizada em grupo e cada grupo pode apresen-
tar uma situacao diferente, mas que englobe a necessidade da inteligéncia emocional,
tomada de deciséao, lideranga, empatia etc.
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LICAO 4 - CRIATIVIDADE

Autora: Fernanda Guimardes Damas

Objetivos de aprendizagem
Geral

Formular novos padrdes e criar ideias inovadoras para o desenvolvimento do trabalho,
trazendo resultados.

Especificos

Desenvolver atitude criativa em relagdo as vidas profissional e pessoal.

compreender que todos nés possuimos potencial criativo que pode ser desenvolvido atra-
vés de pequenas agdes diarias.

Identificar os ingredientes fundamentais para se manter criativo todos os dias.

Atualizar-se constantemente para se tornar mais criativo e estimular a geragao de ideias
e a criatividade.

Sinopse da ligdo

0 tema criatividade estd previsto na competéncia geral 2 da BNCC, que propde o exercicio
da curiosidade intelectual, buscando nas ciéncias as habilidades de pesquisa e o desen-
volvimento da imaginacao e da criatividade.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Mostre que criatividade é algo natural e que é preciso ter atitude criativa.

Reforce que o fato de que se achar criativo vai contribuir para a pessoa se envolver em
situagdes nas quais usara a criatividade e tera novas ideias. “Vocé so precisa descobrir
seu proprio estilo criativo. Portanto, trabalhe seu mindset!”.

Mindset é a mentalidade que cada pessoa tem sobre a vida e como encara as situagdes
do dia a dia. Trabalhar o mindset é ter capacidade de identificar solugdes através da cria-
tividade.

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO

™~



Convide os estudantes a realizarem o desafio dos 20 circulos para descontrair e fazer com
que eles comecem a trabalhar o olhar criativo. A tarefa consiste em fazer desenhos tendo
diante de si uma folha com 20 circulos.

Esse desafio nos mostra dois pontos importantes:

Primeiro, a gente tende a desenhar como uma crianga: desenhamos sol, flor, arvore,
carinhas felizes etc. Ficamos na nossa linha de conforto, desenhando coisas que ja
estamos acostumados.

Segundo que, na maioria das vezes, usamos os circulos como limites, desenhamos
dentro deles desenhos sem conexdes uns com os outros. Poucas pessoas fazem de-
senhos usando mais de um circulo ou todos os circulos juntos. Quem fez desenhos
usando mais de um circulo pensa de maneira diferente.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)

Comece falando sobre os cinco mitos da criatividade:

1.

Mito da espontaneidade - se vocé acha que a criatividade parece facil para algumas
pessoas é porque elas ja passaram pelo processo criativo varias vezes. Elas ja desco-
briram a melhor maneira de ativar o cérebro para desenvolver solugbes diferenciadas.

Mito do dom - existe uma linha de pensamento que diz que cada pessoa nasce com
alguns talentos que a faz desenvolver algumas tarefas com facilidade. Mas ser criativo,
definitivamente, ndo é dom! Grandes resultados chegam com a pratica!

Mito da criagdo — acredita-se que as coisas nascem do zero. Ndo é verdade! Ideias sur-
gem de combinagbes de coisas que ja existem, o que é chamado de “combinatividade”.
Muitas inovagbes surgiram combinando coisas diferentes. Por exemplo: 0 mecanismo
para abertura da lata de atum foi criado a partir da agdo de descascar banana; o smar-
tphone foi criado juntando varios objetos diferentes, como calculadora, telefone, came-
ra, entre outros.

Mito do artista — a criatividade ndo é apenas para artistas, designers e publicitarios.

Mito do acaso - ideias ndo caem do céu! O processo criativo é feito de etapas, vamos
incubando aprendizados e vivéncias no nosso inconsciente e, de repente, as ideias vém
a tona! Quando menos esperamos: — Eureca! A maioria das ideias surgem de uma in-
tuicdo que se acumula por anos. Entdo, mesmo que vocé ndo perceba a ideia de forma
completa, seus fragmentos ja estao ld, na sua cabeca.

Depois, fale sobre originalidade: nada é original; e mostre que em vez de pensar fora da
caixa, devemos abastecer a nossa caixa.

Em seguida, aborde os bloqueios mentais, que todo mundo tem e que sdo normais. Fale
sobre os sete bloqueios mentais e comente cada um deles:
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1. Aresposta certa - aprendemos que, na maioria das vezes, s6 existe uma resposta certa,
mas na vida existem muitas respostas certas. Quando pensamos que sé existe uma
resposta certa, paramos de procurar assim que a encontramos.

2. Isso nao é légico - o método I6gico pode inibir o seu raciocinio imaginativo porque leva
a ver as coisas pelo lado concreto: respostas certas ou erradas. O lado abstrato tem
muitos tons de cinza. N&o precisa levar em consideragdo a I6gica em todo processo. O
processo criativo tem a fase imaginativa e a fase pratica. A imaginativa é aquela para
gerar e brincar com as ideias; e a fase prdtica é para avaliar e executar as ideias.

3. Essa ndo é a minha praia - para o raciocinio criativo entrar em agéo, é preciso procurar
ideias em diferentes dreas de conhecimento. Grandes ideias surgem porque as pessoas
mesclaram ideias de dois campos de conhecimento aparentemente diferentes. Boas
ideias surgiram porque alguém “meteu o nariz” em outra drea e aplicou no seu problema.

4. Ser exigente - ndo se preocupe com o que as pessoas dirdo. Duvide das coisas, faca
as perguntas que ninguém fez, mesmo parecendo bobas! Se vocé consegue rir de algo,
vai encarar o problema de maneira diferente. A comédia gera um ambiente em que vocé
pode ser mais criativo, permitindo que leve as coisas menos a sério. Com isso, vocé
acaba combinando ideias que geralmente ndo estdo associadas umas as outras.

5. Ser pratico - as pessoas tendem a ser criticas e se concentrar no que estd fora do lugar
quando se deparam com ideias novas. Pergunte “E se...?". Desenvolva o habito de fazer
perguntas para as coisas! Ouga a sua imaginagao e aproveite as ideias que vierem!

6. Errar é errado - infelizmente, aprende-se que errar é errado, que errar leva a punigéo.
Com isso, nem todo mundo se arrisca muito.

7. Obedecer as regras - preste atencado nos padroes e expandira sua mente! A mente hu-
mana reconhece padrées, mesmo que eles ndo existam. Para ter boas ideias, é preciso
se libertar dos padrées.

Apo6s discutir os bloqueios, convide os estudantes a realizar um exercicio sobre o que
consideram ser um perfil criativo. A sugestédo é que eles respondam individualmente e,
depois, os perfis sejam discutidos em sala. Pode-se até fazer um ranking dos perfis mais
comuns da turma.

39 etapa - Sistematizagéo do contetdo (O que aprendemos?)

Reforce os pontos importante aprendidos. Vocé pode apresentar a sistematizagdo em um
slide, pedir para que cada estudante leia um item ou realizar uma conclusdo com a turma,
registrando os pontos levantados pelos estudantes.

Opc¢des para fechamento da licao

Faca o seguinte exercicio final com os estudantes:

Certa manha, uma mulher vai apressada a uma galeria de arte chiquérrima e provoca
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danos graves aos quadros mais caros da galeria. Naquela tarde, em vez de ser presa,
ela ganha uma recompensa do proprietdrio da galeria. Por qué?

Gabarito: ndo existe uma resposta certa! Esse exercicio nos coloca dentro de uma
narrativa e nos faz pensar em coisas fora do comum, trabalharmos nosso pensa-
mento criativo!
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LICAO 5 - VISAO EMPREENDEDORA

Autora: Fernanda Guimardes Damas

Objetivos de aprendizagem
Geral

Desenvolver uma atitude empreendedora em relagdo aos desafios da vida pessoal e pro-
fissional.

Especificos
+ Compreender os mitos que envolvem o empreendedorismo.

- trabalhar o autoconhecimento com o objetivo de aumentar a autoconfianga.

Sinopse da ligdo

A licdo 5 aborda a importéncia de desenvolver uma atitude empreendedora diante dos
desafios didrios. Afirma que é possivel transformar ideias em oportunidades e que a sorte
acontece quando se trabalha duro, além de tratar da autoconfianca e de mitos do empre-
endedorismo.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Fale sobre a importancia de adotar uma atitude empreendedora.

Atitude € a predisposicdo para agir. As pessoas tomam atitudes com base nos seus
comportamentos.

Dicas para se tornar uma pessoa de atitude:

«  Seja mais confiante, conheca-se.
*  N&o compare a sua vida com a dos outros. Respeite o seu tempo, sua caminhada.
« Concentre-se nas coisas que vocé pode mudar, ndo jogue energia fora.

«  Aceite seus erros e aprenda com eles! Eles fazem parte da sua jornada e fazem
vocé crescer!

Finalize com a histéria a seguir e pega que os estudantes respondam a questao: “vocé
acha que faltou atitude empreendedora na situagao descrita? Que habilidades identifica-
mos neste texto?".

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Em 1979, os suigcos detinham 90% do faturamento do mercado de relégios do mundo.
Um dia, um técnico de uma das maiores empresas fabricantes de relégio na Suica
apresentou a seu chefe um novo modelo que ele tinha inventado: o reldgio eletrénico
a quartzo. O chefe olhou para o protétipo e disse: “Isto ndo é relégio; ndo tem corda,
nem molas, nem rubis”.

O que aconteceu?

Os japoneses e norte-americanos tomaram conta do mercado, langando o relégio
eletrénico. Os 90% de mercado que os suicos detinham ficaram reduzidos a 15%.
Em apenas trés anos, 50 mil funciondrios perderam o emprego na industria relojoeira
suica, pois quando o paradigma (o modelo) muda, sdo necessdrios novos conheci-
mentos. Toda a tecnologia aprendida durante anos de confecg¢ao de relégio mecanico
néo serviria muito para a produgcéo dos novos reldgios.

2% etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)

Comece falando sobre o papel do empreendedor.

Depois, fale sobre como mostrar a sua identidade para o mercado. Comente sobre o story-
telling que a turma estudou na licdo 3.

Em seguida, fale sobre autoconfianga para abordar, posteriormente, os mitos do empre-
endedorismo. Reforce com a turma a seguinte mensagem: “ndo deixe de empreender em
funcdo do que vocé ouve no mercado. Converse com outros empreendedores, leia sobre
o0 assunto, se informe!”

Explore conceitos como sonho, paixao, intuicdo e legado. Pega que os estudantes facam
uma roda de conversa; aproveite e discuta com eles sobre ter e implementar uma ideia e
sobre quando uma ideia é uma oportunidade.

Faca a seguinte indagacao: “aonde cada um quer chegar?”.

E, por ultimo, converse sobre treinar para ter sorte. Aqui, vocé pode propor o exercicio:
“qual a diferenga entre persisténcia e teimosia?”.

3% etapa - Sistematizagéo do contedado (O que aprendemos?)

Fagca um resumo oral ligando as experiéncias e observag¢des dos estudantes aos concei-
tos trabalhados na ligao.

Opgdes para concluséo da ligdo
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Para concluir, vocé pode pedir para os estudantes listarem quais caracteristicas empre-
endedoras eles possuem e quais precisam ser trabalhadas, de acordo com as listadas
abaixo:

*  Busca de oportunidades e iniciativa.
+  Persisténcia.

«  Correrriscos calculados.

* Comprometimento.

+  Busca de informagdes.

*  Persuasao e rede de contatos.

* Independéncia e autoconfianca.
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LICAO 6 - TOMADA DE DECISAO

Autor: Maximiliano Damas

Objetivos de aprendizagem
Geral

Realizar as tomadas de decisdao com seguranca.

Especificos

+ ldentificar os elementos de um processo decisério.

+ Compreender como funciona o cérebro no processo de tomada de decisao.
+ Analisar os efeitos da mente na tomada de decisao.

- Compreender como os gatilhos mentais influenciam em uma deciséo.

*  Reconhecer métodos para ajudar na tomada de decisao.

Sinopse da ligdo

Esta licdo explica por que é tao dificil decidir e como a mente lida com a decisdo. Aborda
como os gatilhos mentais influenciam nas decisdes, quais sao os fatores importantes para
uma boa tomada de decisao e explica a importancia da intuigdo no processo decisorio.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Introduza o assunto e afirme que toda habilidade pode ser construida com pratica e dedi-
cagao.

Em seguida, converse com os estudantes sobre porque é tao dificil decidir. Explique que

qguanto mais decisdes sao tomadas, melhores elas passam a ser. A pratica e a experiéncia
nos fazem tomar melhores decisdes.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)

Comece a explicar como a nossa mente lida com a decisao.

O processo de tomada de decisbes ndo acontece de forma Idgica e consciente, como
se costuma acreditar. Comega no inconsciente, ou seja, dentro do cérebro.

Segundo a Associagdo Americana para o Avango da Ciéncia (AAAS), o ato de esco-
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Iher pode ser dividido em trés partes:
1. Seu cérebro decide o que vocé vai fazer;

2. Essa decisado aparece na sua consciéncia, o que transmite a sensagdo de que vocé
estd tomando a decisdo de forma racional;

3. Vocé age de acordo com a decisdo tomada.

Por isso que, dependendo dos estimulos, tem-se a tendéncia de tomar diferentes de-
cisbes. A qualidade do processo de tomada de decisdo depende da capacidade do
cérebro de antecipar cendrios e das informagdes que possui sobre aquele determi-
nado assunto

Depois, fale de que forma os gatilhos mentais influenciam nas nossas decisdes.

A maioria das decisées que a gente toma ndo sao Iégicas, o inconsciente tem muita
responsabilidade nisso.

Gatilhos mentais sdo decisbes que o cérebro toma no “piloto automatico”, para evitar
0 esgotamento diante de tantas escolhas, ou seja, sdo facilitadores do cérebro na
hora da tomada de decisées.

Algumas decisbes importantes, o cérebro ja esta programado para fazer. Outras sdo
automdticas e vém da cultura, educagdo, bagagem e outros fatores que influenciam
essas agoes.

Quando vocé acorda, escova os dentes e vai tomar café, essas acdes ndo sdo ne-
cessariamente algo que seu cérebro tenha que trabalhar para fazer, pois vocé ja faz
naturalmente. Os gatilhos mentais sdo esses facilitadores que contribuem para suas
decisobes.

Pergunte: “quantos animais de cada espécie Moisés colocou na arca?”. Aguarde as res-
postas dos estudantes. A maioria devera responder dois ou um par de animais, ou seja, a
resposta estaria no nimero de animais, quando o correto seria dizer que nao foi Moisés
guem colocou animais na arca, e sim, Noé.

Depois dessa atividade, fale sobre os fatores para uma boa tomada de deciséo.

Séo cinco pontos que devem ser levados em consideragdo seu processo decisorio:

1. Informe-se. Ndo use apenas a intuicdo: pesquise, estude, converse com pessoas
e as escute. Entenda as pessoas envolvidas, mapeie as necessidades e oportu-
nidades. Os primeiros passos podem ser cruciais para 0 sucesso do processo,
tenha certeza disso.
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Liste as opgoes e seus desdobramentos. Liste os pros e contras, isso pode fazer
vocé tomar a decisdo de maneira mais assertiva. Use todos os dados que vocé
possui sobre o assunto.

Olhe como se vocé estivesse fora do processo. Quando se estd dentro de uma
situagdo, muitas vezes, deixa-se escapar questdes importantes, pois ha envol-
vimento demais. Faga um exercicio de se distanciar do problema para vé-lo de
forma mais ampla. Isso pode ajudar a ter insights (ideias) valiosos.

Pecga conselhos para quem sabe mais do que vocé. Aceite opinides, criticas e
conselhos de outras pessoas. Reconhecer que vocé ndo sabe tudo abre sua men-
te para novos aprendizados. Pega ajuda para pessoas que sabem mais do que
vocé.

Nao perca o seu tempo. Foco é tudo! Registre tudo para que vocé ndo perca tem-
po com temas que ja foram estudados.

Pergunte para a turma: “como separar ruido de informagao?”. Aguarde as respostas e, em
seguida, fale sobre como manter a atengé@o no essencial.

Ruido é tudo aquilo que perturba a comunicagao e entendimento da mensagem. O
grande desafio é saber selecionar o que interessa. A informacgdo precisa virar conhe-
cimento. Além disso, é importante ter um filtro, entender a importancia e veracidade
das informacdes e escolher onde buscar informagéo de qualidade.

Para lidar com o excesso de informagéo, é fundamental saber selecionar e priorizar.
Ficar acumulando informacgao e ndo agir acarretara continuar no mesmo lugar!

Algumas dicas para lidar com tudo que se depara no dia a dia:

Aprenda a selecionar — nem toda informacgao que se recebe € essencial. Selecio-
ne somente o que é realmente util.

Faga pausas programadas — estipule periodos programados de pausa sem quais-
quer tipos de distracéo.

Procure meditar — a pratica ajuda a relaxar e manter a atengdo, melhorando a
performance no trabalho

Lance um debate sobre a importancia da intuicdo e sobre os métodos para se tomar a
melhor decisao.

Intuicdo é uma forma de conhecimento que esta dentro de todos, embora nem todas
as pessoas saibam utiliza-la. Tudo o que a mente cria é feito a partir de um conteu-
do previamente conhecido, portanto, ndo se deve esperar que a intuicdo traga uma
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informagé&o nova e desconhecida. Intuicdo ndo é um processo paranormal, a mente
recorre a conteudos conhecidos, vivéncias e aprendizado.

Métodos para tomar a melhor decisao:

Investigue a situagdo em detalhes.
Gere boas alternativas.

Explore as opgbes.

Selecione a melhor solugéo.

Decida e acompanhe.

3%etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Faca um resumo oral ligando as experiéncias e observagdes dos estudantes aos concei-
tos trabalhados na ligao.

Opcgdes para concluséo da ligdo

Para concluir, vocé pode pedir que os estudantes listem quatro tarefas que tenham que
fazer nos proximos dias e exercitem sua tomada de decisdo colocando-as, necessaria-
mente, em um dos quatro quadrantes Matriz de Eisenhower.

A matriz consiste em uma famosa ferramenta de tomada de decisdo. Seu nome foi
dado por causa de Dwight D. Eisenhower, presidente dos Estados Unidos entre 1953
e 1961. Eisenhower costumava gerenciar bem o seu tempo, separando suas ativida-
des em: (1) importantes ou menos importantes; e (2) urgentes ou menos urgentes.

IMPORTANTE

A

E IMPORTANTE,

MAS NAO E URGENTE E IMPORTANTE E URGENTE

Decida quando Faca imediatamente
voce vai fazer
NAO E IMPORTANTE, URGENTE,
NEM URGENTE MAS NAO IMPORTANTE
Faca mais tarde Delegue para

outra pessoa

URGENTE
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LICAO 7 - OTIMIZAGAO DE PROCESSOS E RECURSOS

Autora: Ana Cristina Lott

Objetivos de aprendizagem
Geral

Ordenar de forma sistemética e metddica os processos e recursos necessarios para atin-
gir os objetivos propostos.

Especificos
+ Compreender a importancia das fungdes administrativas: organizagao e controle.
- Diferenciar eficdcia e eficiéncia.

+ Relacionar os conceitos de eficacia e eficiéncia com a otimizagédo de processos e
recursos.

- Descrever a natureza de um processo e sua composi¢do com base nas entradas, sai-
das e sequéncia de atividades realizadas.

«  Compreender a importancia dos mecanismos de controle para a manutengao e me-
Ihoria continua dos padrdes de qualidade.

* Realizar as agdes de mapeamento e modelagem de processos, com suas técnicas e
formas de representacgéo grafica.

+ Compreender o conceito de Kaizen — pensamento da filosofia japonesa aplicado a
melhoria continua.

Sinopse da ligdo

A ligdo 7 aborda a eficiéncia dos processos para garantir a entrega de produtos e servigos
de qualidade; explica a necessidade de os recursos da empresa serem utilizados de forma
responsavel, sem desperdicios, e como a otimizagao dos processos € essencial para que
tudo seja feito no tempo certo e da forma mais econémica e segura possivel.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Os objetivos dessa etapa incluem a apresentagao da competéncia, dos objetivos da ligdo
e sua importancia.

Apresente aos alunos a histéria da Joana (abaixo), expert em informatica, e explique que
as agoes dela permearao todo o conteudo da ligao.

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Joana é uma jovem moca prodigio em informdtica. Desde pequena, sempre teve faci-
lidade em lidar com computadores e equipamentos eletrénicos. Autodidata, aprendeu
tudo sozinha, buscando conhecimento na internet, lendo apostilas de cursos técnicos
e fazendo seus préprios experimentos (que nem sempre davam certo, mas 0s erros
também fazem parte do caminho para o aprendizado). Em pouco tempo, ela se tornou
referéncia na familia e na vizinhanga, e todos vinham pedir os seus conselhos na hora
de fazer a manutengéo ou reparo de seus equipamentos eletrénicos.

Aos 17 anos, Joana resolveu transformar essa atividade em um empreendimento e
se profissionalizar — afinal de contas, a demanda ja era grande e ela teria de arrumar
meios de ampliar a sua capacidade de atendimento. Decidiu, entdo, montar um pe-
queno negdcio; chamou um amigo de confian¢a (Marvin), com sua namorada (Erica),
para iniciar a operagdo; e logo, eles se questionaram: “Por onde comecgar?”.

Visitando alguns pontos comerciais e observando como outros negdcios eram ad-
ministrados, eles perceberam que muitas demandas acontecem com frequéncia e,
por isso, as atividades deveriam ser padronizadas para garantir maior segurang¢a na
entrega do padrdo de qualidade esperado. Assim, eles também descobriram que ha-
via processos formados por uma sequéncia de atividades, e chegaram a conclusao
que, uma vez definido como realizar essa sequéncia de tarefas, o processo poderia
ser melhorado continuamente até chegar a um grau de exceléncia em sua operagéo.

Na internet, o grupo encontrou o site do Instituto Exito de Empreendedorismo e algu-
mas licbes sobre mapeamento e otimizagédo de processos.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)
Diviséo e distribuicao interna do trabalho

Para esta parte do conteldo, faga uma analogia da divisdo interna do trabalho com os
orgaos e sistemas do corpo humano. Toda organizagdo é um corpo que possui “6rgaos”
internos especializados em suas fungdes para que o trabalho seja realizado. Para que o
corpo tenha saude e vitalidade, é necessadrio que os érgaos funcionem de forma integrada
e harmonica — assim também deve ser o funcionamento das divisdes internas das orga-
nizagdes.

Ganho de escala

Apresente exemplos que expliquem o ganho de escala: fazer a comparacéo entre o tra-
balho de um artesao, que elabora cada produto, do inicio ao fim, com as proprias maos
(nesse caso a produtividade do artesdo estd limitada a sua capacidade/velocidade de
produzir as pegas), e a produgdo de uma fabrica, que consegue produzir maior volume de
itens, fazendo com que cada pega seja oferecida a pregos mais baixos. Em resumo, quan-
to maior for a capacidade de produgdo, maior sera a capacidade da empresa em baixar os
custos de produgao.
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Recursos

Para este tépico, pode ser comentado que todo o patrimoénio da empresa é utilizado, direta
ou indiretamente, para a producéo de produtos ou servigos, que sao a fonte de renda da
empresa. Se houver desperdicio, erros que gerem retrabalho, falhas na produgdao com o
consumo desnecessario de matéria-prima ou uso indevido de um maquindrio que pode ter
sua vida util reduzida, tudo isso fara com que o custo da produgéo seja elevado e o lucro
reduzido.

Definigdo dos niveis de autoridade ou da hierarquia

Para este item, compare a estrutura hierarquica de uma empresa a composigao do Gover-
no Federal. No Brasil, temos um presidente e, abaixo dele, os ministros, cada um com a
sua pasta temética (saude, economia, educagdo, justica etc.). Toda empresa ou instituigdo
deve ter uma estrutura de autoridade para a definicdo dos objetivos e para a definicdo das
regras internas. Essa hierarquia predispée uma ordem na tomada de decisao, na comuni-
cagao e orientagao dos objetivos. A ascendéncia hierarquica, de forma ideal, deve repre-
sentar também os niveis de responsabilidade, maturidade profissional e exemplo de ética
dos representantes da empresa.

Processo

Mesmo que esse conceito possa ser algo novo para os estudantes, na pratica, todos nds ja
o praticamos, pois agimos de forma inteligente visando fazer as coisas de forma eficiente,
com menos recursos e em menos tempo. Todas as atividades repetitivas podem ser apri-
moradas e padronizadas para que o resultado seja sempre o esperado. Assim é quando
fazemos um café ou um bolo — transformamos a matéria-prima em um produto por meio
de um passo a passo que podemos chamar de processo. Convide os estudantes a listar
(mentalmente ou por escrito) a sequéncia de tarefas de algum processo que eles ja domi-
nam. Busque exemplos no dia a dia.

Um dos exercicios possiveis é o mapeamento de processos da empresa da Joana, mas
vocé pode criar outras formas dos estudantes desempenharem essa atividade, inclusive
simulando situagcdes em que possam utilizar técnicas de entrevista, questionario, obser-
vacao e andlise documental.

Fluxograma

0 modelo abaixo de fluxograma se aplica melhor ao processo de um departamento, pois
ndo hd como indicar qual é o responsavel pela atividade caso a “bola” tenha que passar de
um departamento para outro — caso isso seja necessario, 0o modelo devera ser adaptado.
A sequéncia de caixinhas ligadas pelas flechas se parece muito com a dinamica de alguns
jogos de tabuleiro, o que pode ser explorado para tornar o contato dos estudantes com o
conteddo um pouco mais ludico. As figuras geométricas mais utilizadas sé@o o retangu-
lo (para as agGes) e o losango (para representar um questionamento ou verificagéo). As
acoes devem ser escritas de forma simples e devem comecgar com um verbo no infinitivo.
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0 sentido do fluxograma deve ser sempre da esquerda para a direita, pois esse é o sentido
de leitura na cultura ocidental.

Exemplo de organograma

DIRETOR 1 DIRETOR 2

op1Jop2]ors op1Jop2]ors

Fonte: Elaborado por Ana Cristina Lott, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.

Controle organizacional

Exemplifique trazendo o conceito para o universo dos estudantes. Controle pode ser apli-
cado em varias situacgdes da vida. No controle do orgamento familiar, fazemos contas para
saber se os gastos estdo de acordo com a nossa capacidade de saldo — quando temos
uma meta de economia e poupanca, por exemplo, devemos controlar os gastos para que,
no final do més, sobre o valor desejado. Outro exemplo: em uma viagem, temos que con-
trolar a velocidade para nao ultrapassar os limites permitidos e evitar multas, assim como
temos que controlar o tempo para chegar na hora desejada. Sempre que tivermos uma
meta, teremos de medir o desempenho das nossas ag¢des ao longo do tempo e verificar se
estamos no caminho certo. Estimule os estudantes a citarem outros exemplos de situa-
¢bes em que empregamos a fungé@o de controle.

Trés tempos de controle

llustre os trés tempos de controle (prévio, simultaneo e posterior) com o exemplo de uma
oficina de artesaos, onde o artesdo-mestre treina os aprendizes para que eles produzam
pegas com o mesmo padrao de qualidade que deu a essa oficina o prestigio e o reconheci-
mento da clientela local. No primeiro momento (controle prévio), o artesdo--mestre ensina
0s métodos e técnicas para produzir uma boa pega e descreve, com o auxilio de uma
peca modelo, todos os padroes e medidas que devem ser seguidos. No segundo momento
(controle simultaneo), o mestre-artesdo acompanha o trabalho dos aprendizes enquanto
eles elaboram as pegas. Nessa supervisdo, o mestre pode identificar movimentos e resul-
tados que nao estdo de acordo com os ensinamentos passados e podem ser corrigidos
no ato, facilitando os ajustes a serem feitos na peca. J& no terceiro momento (controle
posterior), o mestre avaliara as pecas produzidas e podera compara-las a peca modelo
(gabarito), fazendo o controle de qualidade. As pegas que n&o estiverem no padrdo devem
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ser retiradas do lote e os erros identificados devem ser analisados para que o processo de
ensino e de produgao das pegas seja aprimorado.

Se vocé considerar oportuno, e se houver tempo, é possivel reproduzir esse caso da ofici-
na de artesaos com os estudantes através de uma dinamica para produzir barquinhos de
papel — seguindo os trés momentos: ensino, supervisao e avaliagao dos padroes.

Definigdo de objetivos e padrées

Apresente o seguinte caso para debate: “Imagine que um especialista avaliou o problema
de um computador como algo grave, e seu conserto seria feito no prazo de uma semana. O
cliente tinha urgéncia e precisava receber o seu computador de volta em apenas trés dias.
Como ficaria o custo do servigco? Como fazer um trabalho de uma semana em trés dias?”.

Veja o que os estudantes sugerem como solugao para esse problema. A questado aqui é a
avaliagdo do custo do tempo e a organizagédo dos prazos. Se o tempo nédo pode ser com-
primido para entregar o computador do cliente antes do prazo, o especialista terd de fazer
hora extra ou rever as prioridades na sua fila de atendimento — o que pode causar atrasos
em algumas entregas ja agendadas. Para todo tratamento fora dos padrdes normais (tra-
tamento exclusivo ou atendimento prioritario), pode haver uma taxa extra de urgéncia e um
valor mais alto pelo beneficio de o cliente ter o equipamento entregue em menos tempo.

Eficacia e eficiéncia

Pergunte aos estudantes se eles conseguem dar exemplos de eficacia e eficiéncia para ve-
rificar se eles tém o entendimento correto dos conceitos. Um bom exemplo que vocé pode
dar para comparar os dois conceitos é o de uma oficina mecéanica — o correto diagndstico
de um problema no carro do cliente (com a indicacdo da solugdo mais adequada) seria o
exemplo de eficdcia, enquanto o reparo do problema (troca de uma pega) feito de forma
rapida e econdmica seria o exemplo de eficiéncia. Portanto, ndo adianta ser eficiente tro-
cando a peca errada ou no lugar errado do carro, pois isso nao resolveria o problema. O
mesmo exemplo pode ser dado em relagao a empresa de reparo dos computadores.

Filosofia Kaizen

Comente com a turma que a filosofia Kaizen pode ser uma boa semente a ser plantada
na forma de pensar e agir. Proponha que os estudantes pratiquem o Kaizen em casa e na
escola. Modificando a si mesmo, é possivel modificar o mundo a nossa volta.

Atividades praticas

Atividade 1: Definindo a sequéncia de atividades de um processo.

Aqui, seguem algumas dicas para orientar os estudantes a fazerem a descricdo de um
processo, passo a passo, listando e sequenciando suas tarefas.
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Inicie essa orientagdo lembrando a turma que todo processo tem uma entrada (uma ne-
cessidade ou pedido que representa o ponto de iniciagdo do processo) e uma saida (obje-
tivo, resultado ou entrega a ser feita ao final), portanto, os estudantes precisam pensar no
que sera necessario para iniciar o processo que escolheram e qual sera sua entrega final.

Exemplos de processos

PROCESSO 1 PROCESSO 2

ATIVIDADE
entrada

|
|

|

el TAREFA 1 I
|

TAREFA 2 |

|

|

|

|

|

|

|

TAREFA 3
saida
I CET VA e—)

ATIVIDADE

entrada
e o  TAREFA 1
TAREFA 2
TAREFA 3
saida
STV —) .

Fonte: Elaborado por Ana Cristina Lott, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.
Apresente a seguinte explicagao:

Tomando como exemplo o processo de conferéncia de estoque, o responsavel deve verifi-
car duas coisas: (1) quantas pegas ou equipamentos estdo faltando no estoque e (2) qual
foi o destino desses objetos (eles devem estar relacionados a uma ordem de servigo ou
a um orgamento aprovado para garantir que nao tenha havido qualquer extravio ou roubo
de material). A partir disso, é necessario fazer uma lista dos materiais que precisam ser
repostos no estoque.

Portanto, as entregas finais do processo de conferéncia de estoque devem ser (1) uma
listagem atualizada dos materiais que estdo no estoque e (2) uma lista de compras, para
a reposicdo do estoque.

Sera que existe alguma relagéo entre o processo de conferéncia de estoque e o de realiza-
¢do de compras?

0 processo de conferéncia de estoque resulta em uma lista de compras, que vai dar inicio
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ao processo de realizagado de compras.

Vocé também pode definir a sequéncia de tarefas de um processo com a seguinte propos-
ta: “se vocé tivesse que explicar para alguém como realizar aquela atividade, como vocé
faria? Por exemplo, como vocé faria para realizar as compras?”.

Certamente os estudantes tém alguma experiéncia nesse assunto, entao, peca que eles
reflitam sobre o que é necessario para fazer uma boa compra.

Se vocé conhece alguém que faz compras em uma empresa, vocé pode entrevista-lo e
pedir para ele descrever passo a passo como isso é feito.

Reafirme com os estudantes que a definicdo de um processo tem como objetivo a realiza-
¢do de uma atividade sem erros, de forma padronizada e com mais qualidade. Portanto, é
sempre bom revisar a sequéncia de tarefas mais de uma vez para se certificar de que nada
esteja faltando.

Atividade 2: Representando um processo graficamente (fluxograma).

Oriente os estudantes:

1. Eles devem ter um processo definido, isto €, devem ter uma lista de tarefas a ser segui-
da para transformar uma solicitagdo (entrada) em uma entrega final (saida).

2. Depois, devem pensar em como representar essa sequéncia de tarefas utilizando for-
mas geomeétricas — os itens mais comuns sao o retangulo, para representar uma acao,
e o losango, para representar um questionamento ou verificagéo.

3. Eles devem comecar fazendo um rascunho a ldpis no caderno, assim podem errar,
apagar e fazer de novo até que tudo fique bem resolvido. Depois, se precisarem, pas-
sam a limpo. Se puderem, utilizem um computador para que o visual fique em um
padrao profissional.

4. Reforce com os estudantes que eles precisam comegar e finalizar o esquema grafico
do processo utilizando a forma geométrica que parece uma pilula (uma espécie de
retangulo com as bordas arredondadas).

5. Informe aos estudantes que, apds encaixar todas as tarefas no desenho, eles devem
repassar todo o fluxo e verificar se as orientagdes para a execugdo do processo es-
tdo claras. Uma boa forma de fazer isso é se colocar na posicdo de uma pessoa que
nunca realizou tal atividade. Se essa pessoa conseguir entender o sequenciamento
das tarefas e tiver aprendido como seguir os passos para a entrega do resultado, isso
é um sinal de que o processo estd bem estruturado (essa ja é a proposta do préximo
exercicio).
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Exemplo de fluxograma de processo

Receber o cliente

Encaminhar o
equipamento
para diagnostico

Cliente Registrar Identificar o
cadastrado? o pedido equipamento

Cadastrar
o cliente

Fonte: Elaborado por Ana Cristina Lott, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.

Figuras bdsicas mais utilizadas em fluxogramas e seus significados

. : Processo Operagéo
Inicio ou fim

predefinido manual

Atividade & @

Documento

Decisao

Ol

Atividade 3: Revisando e melhorando os processos.

Observe o trabalho realizado pelos estudantes e verifique se o fluxograma esta de acordo
com o modelo apresentado na ligdo. Eles devem comegar e finalizar com a forma geomé-
trica que parece uma pilula e as agbes devem ser escritas de forma simples, comegando
com um verbo no infinitivo. O sentido do fluxograma deve ser sempre da esquerda para a
direita, pois esse é o sentido de leitura na cultura ocidental.
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Mas lembre-se de que, no fundo, esses padrées sdo apenas convengdes (que possuem al-
guma légica). O mais importante é verificar a validade da proposta feita pelos estudantes
— se as agbes agregam valor (as que nao fazem sentido devem ser eliminadas para que o
processo seja mais eficiente); se os estudantes tiveram duvidas de como representar uma
ideia etc. Caso ocorram imprevistos, adaptacdes poderdo ser feitas ao modelo — o mais
importante é que a ideia e as orientagdes sobre o processo sejam representadas grafica-
mente, de alguma forma.

Atividade 4: Analise as situacoes em termos de organizacao para a produtividade.

Promova o debate com a turma e faga uma consolidagdo das contribuigdes dos estudan-
tes.

O principal fator a ser considerado é que, no caso do artesao, ele executa todo o processo
de elaboracgdo das pegas (do inicio ao fim), portanto, ndo ha divisdo interna do trabalho ou
hierarquia organizacional e, por isso, hd menos possibilidade de ganho em escala, pois a
capacidade de produgéo do artesdo é limitada.

Outros fatores a serem considerados: a fabrica produz em grande escala e possui mais
espacgo para o armazenamento de materiais — com isso, ela é capaz de comprar matéria-
-prima em maior quantidade, podendo conseguir descontos significativos. A economia
alcancada nessa barganha de compra favorece a produgdo de artigos mais baratos.

Em ambos os casos, a gestdo de processos é importante e necessdria, mas, no caso da
fabrica, se torna algo fundamental, pois ha muitos funciondrios trabalhando em um ritmo
acelerado — imagine que, se houver algum problema na realizagdo das atividades, um erro
pode ser multiplicado em larga escala causando muito prejuizo.

Os processos de verificagéo e controle podem ser automatizados com ajuda de ferramen-
tas e podem se tornar mais eficientes quando houver pessoas especializadas em fazer
apenas essa parte do trabalho. No caso do arteséo, todo aprendizado esta com ele, por-
tanto, o controle da qualidade é realizado, em maior parte, durante a confecgao da prépria
peca — a preocupacao do artesdo com a boa utilizagdo dos recursos deve ser grande, pois
ele arcarad com os prejuizos causados pelo desperdicio de matéria-prima.

3% etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Faca um resumo oral ligando as experiéncias e observagdes dos estudantes aos concei-
tos apontados pela ligao.

110
|



LICAO 8 — ANALISE ESTATISTICA

Objetivos de aprendizagem
Geral

Analisar dados estatisticos apresentados em tabelas e graficos e transforma-los em infor-
magdes Uteis e relevantes no ambito do empreendedorismo.

Especificos
+ Interpretar tabelas e graficos.

+  Converter dados em informagao.

Sinopse da ligdo

A licdo 8 esta baseada na histéria de Janete, uma menina com um grande talento para
desenhar, e de sua grande amiga Bia, uma jovem com forte veia empreendedora. A histéria
dessa parceria na criagdo e administragdo da BJ Confecgdes servirda como pano de fundo
para o desenvolvimento de conceitos relacionados a analise de graficos, tabelas e outros
elementos estatisticos.

Plano de aula sugerido

19 etapa - Apresentacéo (Inicio de conversa)

Faca uma roda de conversa com os estudantes, perguntando o que significa empreende-
dorismo para eles. Apds as respostas espontaneas, explique para eles que o empreen-
dedorismo faz parte dos objetivos da Agenda 2030 da ONU para o desenvolvimento sus-
tentavel, sendo considerado uma das solugdes para diminuir a pobreza e a desigualdade
social no planeta.

A meta 4.4 do ODS 4 - Educagéo de qualidade - diz: “até 2030, aumentar substan-
cialmente o numero de jovens e adultos que tenham habilidades relevantes, inclusi-
ve competéncias técnicas e profissionais, para emprego, trabalho decente e empre-
endedorismo”. Além disso, a meta 8.3 do ODS 8 - Trabalho decente e crescimento
econbmico - também cita explicitamente o empreendedorismo: “promover politicas
orientadas para o desenvolvimento que apoiem as atividades produtivas, geragdo de
emprego decente, empreendedorismo, criatividade e inovagéo, e incentivar a forma-
lizagao e o crescimento das micro, pequenas e médias empresas, inclusive por meio
do acesso a servigos financeiros”.

Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS)
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Nesse momento, pode-se continuar a discussao coletiva a partir da seguinte pergunta:
“Para vocé, trabalhar é apenas um meio de ganhar dinheiro para ter uma melhor qualidade
de vida ou, além disso, gerar algum impacto positivo na sociedade, fazendo a diferenga no

mundo?”.

Continuando a roda de conversa, apresente o grafico a seguir, que mostra o aumento gra-
dativo do nimero de empreendedores no pais, desde 2002. Nesse momento, deve-se dis-
cutir a importancia dos futuros empreendedores em apropriarem-se de conceitos estatis-
ticos, de forma a compreender o cenario econémico do pais e as tendéncias de mercado,

mantendo-se respaldados nas decisdes estratégicas que certamente terdo de tomar.

Evolugéo das taxas* (em %) de empreendedorismo segundo o estdgio do
empreendimento (inicial, estabelecido e total) - Brasil - 2002-2019

393 4 380 387

345 360 36

26,4 269

23
s 1 B0 196 203 1
1op 1538 75 q49 5a 0 V72
i i E mm ey

230 234 224

209 203 211

---m

I I I I I I I I I I I I I I I
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Inicial Estabelecido Total

Fonte: GEM Brasil, 2019. *Percentual da populagdo de 18 a 64 anos.
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Encerrando essa parte da aula, apresente a histéria de Janete e Bia (a seguir), criadoras
da (ficticia) BJ Confecgbes, que surge da unido entre o talento de Janete para o desenho
e o tino empreendedor de sua amiga Bia. Essa historia norteara as atividades da licdo e
pretende despertar nos estudantes ideias sobre como eles podem utilizar seus talentos
inatos para empreender.

Janete ndo vislumbrava uma drea para sua futura atuacdo profissional. Sua Unica
certeza era que gostava muito de desenhar, mas nem imaginava que pudesse ter éxi-
to profissional nessa drea. Como muitos jovens, estudantes do ensino médio, estava
perdida em relagdo ao que fazer no futuro.

O inicio desta histdria ocorreu em abril de 2016, por conta da estreia do filme “Vinga-
dores — Guerra Civil”. Seus colegas de turma marcaram de assistir ao filme juntos e
combinaram de ir customizados ao cinema, alguns com fantasias completas, outros
apenas com aderegos, como o martelo do Thor ou a mascara do Homem de Ferro.

Janete, além de ir com uma réplica do escudo do Capitdo América, fez um desenho
de seu herdi favorito e, assistindo a videos no YouTube sobre técnicas de estamparia,
transferiu o desenho para uma camiseta branca, com a qual foi encontrar seus ami-
gos. Ela ndo imaginava como essa atitude estava por transformar a sua vida...

Os amigos de Janete ficaram encantados com a camiseta e perguntaram onde ela
tinha comprado. Depois, surpreenderam-se quando Janete informou que foi ela mes-
ma quem fizera a camiseta.

No lanche apds o filme, a conversa sobre a produgdo da camiseta acabou sendo tao
valorizada quanto a conversa sobre o que tinham acabado de assistir na tela grande.
Lucas, seu melhor amigo, foi o primeiro a pedir: “Faz uma pra mim!”. Marilene nao
ficou atrds: “Eu quero uma da Vidva Negra”, enquanto Bia perguntou se era possivel
fazer em uma camiseta baby look.

Como ja estavam no shopping, aproveitaram para comprar as camisetas brancas, de
forma que Janete pudesse estampar novos desenhos. Nem passou pela cabega da
Janete cobrar pelo servigo, afinal, eram o seu melhor amigo e suas melhores amigas.
Mas foi Bia quem fez questao de comprar um presente para Janete, quando ela entre-
gou a sua camiseta. Bia também deu a ideia a Janete de produzir novas camisetas,
vender na escola e conseguir algum lucro.

Em principio, Janete ndo olhou com bons olhos para a ideia apresentada por Bia. Ela
era uma menina timida, adorava seus desenhos e ficara muito feliz em ver seu amigo
e suas amigas orgulhosos com as camisetas que ela fizera. Janete acreditava que
néo tinha uma personalidade que a permitiria ser uma boa vendedora do seu produto.
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Acabou chamando Bia para conversar sobre a possibilidade de iniciarem um negdcio
coletivo, em que cada uma delas teria responsabilidade sobre uma parte do processo.
Era o embrido da BJ Confecgdes.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)
Precificando um produto

Em linhas gerais, ha trés fatores a serem considerados na precificagdo de um produto:

1. Custo: valor gasto na produgé@o de um produto.

2. Despesas: valor gasto na venda do produto.

3. Lucro: diferenca entre os ganhos que a empresa obtém na venda do produto (receitas)
e os gastos (custos + despesas).

Regularizagdo de uma empresa

Para um crescimento sustentavel, é fundamental a regularizagdo de uma empresa. A op-
¢do pela tributacao através do Simples Nacional possibilita que os encargos sejam mini-
mizados, gerando vantagens competitivas aos microempresdrios regularizados. Podem
optar pelo Simples Nacional as empresas do tipo Microempreendedor Individual (MEI),
Microempresa (ME) ou Empresa de Pequeno Porte (EPP).

Taxa de conversao

A taxa de conversdo é a razao que indica qual porcentagem dos seus visitantes se tornam,
de fato, clientes. O célculo é bem simples: basta dividir a quantidade de vendas pela quan-
tidade de pessoas que entraram na sua loja fisica ou no seu site (no mesmo periodo) e
transformar o nimero decimal em porcentagem, multiplicando por 100.

Divida os estudantes em grupos, de forma que trabalhem em conjunto, em uma perspec-
tiva de aprendizagem colaborativa. Outra sugestao é fazer a corre¢cdo de uma atividade
antes de avancgar para a proxima.

Atividades praticas

Atividade 1: Precificando um produto

Aborte os conceitos-chave de porcentagem e fatores de corre¢do de pregos, usando a
tabela a seguir para organizar elementos cruciais na precificagdo das camisetas. Ao final
da atividade, o que se deseja saber é por quanto as personagens da histéria devem vender
cada camisa, de forma que consigam um lucro de 15% sobre o total de gastos, conside-
rando-se que também ha uma perda de 5% do valor de venda quando o pagamento é feito
com cartdo de débito ou crédito.
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Valores de custo e despesas na producdo e
venda de 30 camisetas da BJ Confecgbes

Custos
Produto Unidades | Valor Unitario Valor Parcial
Caneta para tecido 3 RS 5,50
Camisetas Brancas 30 RS 12,00
Giz de Cera 1 cx RS 4,10
Lixa de Parede 10 R$ 1,10
Tintas Spray Coloridas 6 RS 6,00
Total dos Custos
Despesas
Aluguel do espago de vendas na feira R$ 250,00
Porcentagem do Cartao de Crédito 5% sobre o preco de venda

Fonte: Elaborado por Aline Guedes, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.

Em paralelo, discuta os termos essenciais no mundo do empreendedorismo, como custo,
despesa e lucro.

Toda a atividade pode ser feita com o uso de calculadora, uma vez que o objetivo nao é
treinar os calculos, mas, sim, discutir quais sdo os cdlculos que devem ser feitos para a
precificagcdo do produto.

Por ser a primeira questao da licdo, com o objetivo de recordar o tema porcentagem, é
importante dar o passo a passo dos calculos e pedir que os estudantes apenas tentem
explicar sua validade.

Gabarito: uma possibilidade de resposta é a seguinte:

Como queriamos um lucro de 15% sobre os gastos, estamos considerando os gastos
como a referéncia (100%). Dessa forma, o preco do produto deverd ser maior que a
referéncia, o que nos leva a multiplicagao pelo fator 1,15, que corresponde a 115% do
valor de referéncia. Isso nos levou ao valor de RS 25,98.

No entanto, como a administradora de cartdo de crédito/débito cobra 5% sobre o
preco final de venda a cada transacdo e queremos receber os RS 25,98 calculados an-
teriormente, o novo valor de referéncia (100%) € o preco final de venda e os RS 25,98
passam a corresponder a 95% deste valor (que é o que, de fato, serd repassado pela
administradora do cartdo). Dessa forma, chamando x ao prego final de venda, temos
0 seguinte esquema:

0,95x = 25,98 > x = 25,98 + 0,95

Justificando, assim, a divisdo do valor encontrado no item (e) pelo fator 0,95.
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Atividade 2: Saindo da informalidade

As opgdes abaixo sdo seis vantagens competitivas relacionas a obtengcédo do CNPJ, por
parte dos empreendedores. Pega aos estudantes que classifiquem-nas numa escala de 1
a 6, em que 1 é a mais vantajosa.

«  Contribuicao a previdéncia social.

+  Contratacao de empregados devidamente regularizados.

+  Credibilidade e garantia juridica oriundas da emissao de nota fiscal.

«  Facilidades financeiras, como a obtengao de empréstimos com juros menores.
*  Relacionamento com outras empresas e participagao em licitagdes.

- Escalar receitas, atingindo consumidores geograficamente distantes, com vendas
pela internet.

Gabarito: a resposta é pessoal. Sugerimos que, ao longo da corregao, o docente con-
verse sobre os motivos que levaram os estudantes a uma ou outra classificagéo.
Pode-se estimular também a mengéao de outras vantagens, diferentes das listas na
questao.

Na sequéncia, apresente as informagdes a seguir sobre rendimento médio dos empre-
endedores e a adesdo das microempresas e pequenas empresas ao Simples Nacional,
sistema de tributagao simplificada cujo objetivo é facilitar o recolhimento de contribui¢cdes
das micro e média empresas.

Empreendedores no Brasil — rendimento médio mensal

0 nivel de formalizagdo é maior quanto maior é o rendimento médio mensal.

24%
42%

57% .
9 s/CNPJ
92% 75%
58% Bl ccneu
43%

8% AYS 76%

Até 1SM 1a2SM 2a3SM 3a5SM  5SMou+ SM: saldrio minimo.
Adaptado

Rendimento mensal

Fonte: PNADC (2018)
Nota: (*) Empregadores + Conta prépria
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Evolugdo do nUmero de empresas optantes do Simples Nacional
(em milhées de empresas)
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A partir do grafico Empreendedores no Brasil — rendimento médio mensal, que relaciona
o rendimento médio dos empreendedores brasileiros a regularizagdo do negocio, com a
obtencao do CNPJ, peca que os estudantes fagam duas inferéncias tendo como base as
vantagens competitivas ja trabalhadas.

B MEesePP

Algumas possibilidades de respostas sé@o as seguintes:

1) E importante regularizar um empreendimento para elevar as chances de aumen-
tar o rendimento médio do negdcio.

Essa é a inferéncia mais esperada. Pode-se chegar a essa conclusao observando
que, ao avancar para as faixas superiores de rendimento, a porcentagem de empre-
endimentos com CNPJ aumenta consideravelmente. Algumas vantagens competi-
tivas podem ser relacionadas a essa inferéncia, tais como: “credibilidade e garantia
juridica oriundas da emissdo de nota fiscal”, “facilidades financeiras, como a obten-

”ou

¢do de empréstimos com juros menores”, “relacionamento com outras empresas e

participacao em licitagdes”, “escalar receitas, atingindo consumidores geografica-
mente distantes, com vendas pela internet”.

2) Para os empreendimentos que se mantém na informalidade, ha um teto natural
de rendimentos e é mais dificil alcanga-lo.
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Observando o grafico, é possivel inferir que, para rendimentos mais altos (por exem-
plo, dez saldrios minimos), a participacdo de empreendimentos sem CNPJ serd cada
vez menor, indicando a existéncia de um teto natural. Com efeito, é complicado mo-
vimentar uma quantidade alta de dinheiro sem a devida regularizagéo do negécio.

3) Conforme os empreendimentos comegam a dar resultado, a regularizagdo acaba
sendo um caminho natural.

Essa é uma inferéncia mais sutil, mas que também é esperada. As préprias persona-
gens da histéria dessa licdo (Janete e Bia) “testam” seu empreendimento em nivel
informal, antes de regularizarem e crescerem efetivamente.

Em relagdo ao grafico sobre a evolugdao no niumero de empresas optantes pelo Simples
Nacional, pega que os estudantes também fagam algumas inferéncias, dessa vez consi-
derando o cendrio do empreendedorismo no pais.

Gabarito: algumas possibilidades de respostas sdo as seguintes:

1) H& um aumento gradativo e consideravel no nimero de empreendimentos regis-
trados no Simples Nacional, a partir de sua criagao.

Essa é a inferéncia mais esperada. Pode-se chegar a esta conclusao observando o
crescimento das colunas ao longo do tempo: eram 5 milhdes em dez/11, chegaram
a 10 milhdes em dez/2015 e a 15 milhdes em dez/2020.

2) Cada vez mais, os brasileiros tém utilizado o Simples Nacional (na modalidade
microempreendedor individual) como ponto de partida para o empreendedorismo.

Observando o grafico, percebemos que a subcategoria em verde representa os mi-
croempreendedores individuais e é exatamente essa categoria que passa de 2 mi-
Ihdes em dez/2012 para mais de 11 milhdes em dez/2020.

3) O cenério das microempresas e empresas de pequeno porte é numericamente
estavel.

Podemos observar que, desde dez/2012, ha uma certa estabilidade no nimero de
microempresas e empresas de pequeno porte — por volta de 5 milhdes de empreen-
dimentos. E importante observar que ndo se pode concluir que ndo hé rotatividade
nessa subcategoria.

Em seguida, apresente a crenga do imaginario popular de que o custo dos impostos invia-
biliza os negdcios. As respostas sdo pessoais, mas sugerimos que o docente discuta com
os estudantes um outro lado dessa moeda como, por exemplo, o fato de que o aumento
dos impostos a pagar pode significar um incremento bem maior nos recebimentos do
empreendimento.
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Gabarito: resposta pessoal. Discussao no sentido de descontruir essa crencga.

Por fim, dando sequéncia a discusséo anterior, com a informagéo de que “é possivel man-
ter seu produto em um mesmo nivel de prego, compensando o pagamento de impostos
com as vantagens competitivas geradas pela obtencdo do CNPJ”. A partir dela, os estu-
dantes devem informar se concordam ou discordam, justificando suas posigoes.

Gabarito: resposta pessoal. Discussdo no sentido de mostrar que algumas vanta-
gens competitivas geradas pela obtengdo do CNPJ — como a oferta de crédito a ju-
ros mais baixos, por exemplo — podem sim manter os produtos em um mesmo nivel
de prego, compensando o pagamento de impostos. Pode-se ir além: ao escalar seus
produtos, com vendas pela internet, a partir da regularizagao do negécio, é possivel
crescer o empreendimento, de forma a gerar mais lucro.

Atividade 3: Entendendo o cenario nacional

Aqui vamos discutir a necessidade de os empreendedores entenderem o cenario econémi-
co nacional para maior probabilidade de sucesso em seus negdcios. Os temas propostos
sdo: PIB, taxa de desocupagao e rendimento médio e mediano das familias brasileiras.

O gréafico a seguir relaciona o PIB a taxa de desocupacdo (porcentagem de pessoas na
forca de trabalho que estdo desempregadas).

Evolucéo do PIB x Taxa de desocupacdo - dez 2012 - dez 2020
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Fonte: IBGE, 2021
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Faca a seguinte afirmacao: “os indicadores, individualmente, podem nao gerar um retrato
fiel da economia no pais” e pega que os estudantes informem se concordam ou ndo com
a afirmativa.

Gabarito: as respostas sdo pessoais. E possivel que alguns estudantes discordem,
informando que um olhar mais atento para cada indicador ja pode fornecer um qua-
dro real do cendrio econdémico nacional. Por exemplo, PIB praticamente zerado em
2014 e negativo em 2015 e 2016, muito provavelmente, indica problemas no cenario
econdmico nacional. Da mesma forma, a taxa de desocupagao, que sai de 6,5% em
2014 para quase o dobro (12%) em 2016, também, por si s, ja indica um cenario pro-
blematico. Por outro lado, é possivel que outros concordem, entendendo que, quan-
do analisados em conjunto, esses indicadores tendem a refletir melhor o cenario.

Concluido esse debate, faga um segundo questionamento: “observando os dois indica-
dores em conjunto, é possivel extrair algumas hipoteses sobre a economia do pais no
periodo citado. Descreva duas”.

Gabarito: algumas respostas esperadas sdo as seguintes:

* No periodo entre 2014 e 2016, houve um cendario bem desfavoravel no pais, com
PIB negativo e taxa de desocupagé@o em franco crescimento.

+ Apds um cenario desfavoravel, a tendéncia é que aparegam oportunidades para
novos empreendimentos, uma vez que o pais deve investir para retomar o cres-
cimento do PIB.

+  Entre 2017 e 2019, ha leve queda na taxa de desocupacao, com o PIB se estabi-
lizando em uma faixa de crescimento médio de 1,5% ao ano, confirmando que
havia oportunidades para novos empreendimentos no periodo.

+ 0 ano de 2020 é atipico, devido a pandemia do coronavirus, que impacta o PIB
(queda de pouco mais de 4%) e o aumento da taxa de desocupacdo (beirando
14%, indice mais alto do periodo). Entretanto, é possivel esperar novos investi-
mentos ao final da pandemia.

Em seguida, informe que a Agenda das Nagdes Unidas para o Desenvolvimento Susten-
tavel tem como um dos objetivos um aumento de 7% no PIB dos paises menos desenvol-
vidos. Além disso, explique que o desenvolvimento continuo e sustentavel acarreta, entre
outros beneficios, na redugéo da taxa de desocupacao.

Peca que os estudantes pesquisem sobre a Lei de Okun e compartilhem suas impressoes
com a turma.

A Lei de Okun é uma teoria econdémica elaborada na década de 1960 pelo economis-
ta americano Arthur Okun e tenta identificar uma relagdo inversamente proporcional
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entre o PIB e a taxa de desemprego, ou seja, de acordo com essa lei, o crescimento
econdmico acarreta queda na taxa de desocupacéo: para redugdo de 1% na taxa de
desemprego, o PIB deveria crescer aproximadamente 1,9%.

E importante notar que o objetivo deste item néo é destacar a parte matematica da Lei de
Okun, mas mostrar aos estudantes que existem estudos importantes dentro da analise
estatistica que relacionam o PIB com a taxa de desocupacdo dos paises, justificando,
inclusive, a presenca desta atividade na ligao.

A tabela a seguir apresenta o rendimento médio e mediano per capita das pessoas no pe-
riodo 2012 — 2019, permitindo a discussao sobre nogdes de elementos estatisticos como
média e mediana. Na sequéncia ha trés afirmagdes para serem analisadas pelos estudan-
tes como Verdadeira ou Falsa, e as falsas devem ser justificadas.

Rendimento domiciliar per capita médio e mediano das pessoas,
por Grandes Regides — 2012 — 2019

: . ; Variagao
Grandes Rendimento domicilar per capita das pessoas (RS) e

Regides
2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019

2012 | 2018

Médio
Brasil 1.304 | 1.341 | 1.391 | 1.345 | 1.334 | 1.333 | 1.387 | 1.406 | 7,8 1,4

Norte 885 | 886 | 904 | 887 | 824 | 851 | 921 | 872 | (1,5 | (54
N[5l 799 | 830 | 881 | 873 | 841 | 848 | 846 | 884 | 10,6 4,5
SIS 1.584 | 1.623 | 1.687 | 1.618 | 1.638 | 1.597 | 1.702 | 1.720 | 8,6 1,0
Sul 1.584 | 1.634 | 1.672 | 1.617 | 1.593 | 1.643 | 1.662 | 1.701 74 2,3

Centro-
Oeste

1.528 | 1.583 | 1.599 | 1.535 | 1.506 | 1.566 | 1.578 | 1.580 | 3,4 0,1

Mediano
Brasil 776 | 818 | 861 839 | 806 | 806 | 836 | 861 11,0 3,2
Norte 503 | 511 551 531 | 493 | 512 | 520 | 511 16 | (01,8

NI 467 | 491 526 | 521 | 495 | 501 502 | 506 8,5 0,8

SIS 955 | 982 | 1.012| 985 | 983 | 1.001 | 1.008| 1.012| 6,0 04

Sul 1.035|1.091| 1.127 | 1.116 | 1.080 | 1.090 | 1.090 | 1.141| 10,3 4,7

Centro-
Oeste

892 | 946 | 964 | 929 | 932 | 956 | 982 | 998 | 11,9 1,6

Fonte: IBGE, Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios Continua 20712 - 2079.
Notas: 1. Dados consolidades de primeiras entrevistas. 2.Rendimentos deflacionados para reais médios de 2079
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1.2 (FALSA) Percebendo que a média dos salarios em 2019 foi de RS 1.406,00 é pos-
sivel afirmar que a maioria dos saldrios se encontra por volta dessa faixa.

Justificativa: A média é uma medida de tendéncia central que é bastante sensivel a
outliers (valores muito discrepantes na série estudada). Assim, é possivel encontrar
algumas poucas pessoas com rendimentos muito altos puxando a média para cima
e um numero muito alto de pessoas com rendimentos muito baixos puxando a mé-
dia para baixo, de forma que, para encontrar a faixa em que a maioria dos saldrios
se encontra, a melhor medida de tendéncia central seria a moda.

2.2 (Aceita-se FALSA ou VERDADEIRA, dependendo da justificativa) Percebendo que
a mediana dos salarios em 2019 foi de RS 861,00 é possivel afirmar que a maioria
dos saldrios se encontra por volta dessa faixa.

Justificativa: A mediana é uma medida de tendéncia central que indica o ponto de
separagao entre os valores mais baixos e os valores mais altos de uma amostra.
Para defender a resposta FALSA, podemos olhar para o seguinte contraexemplo: no
conjunto de dados {1,1,1,1,1,1,1,1,10, 11, 20, 21, 22, 23, 24, 25, 26} a mediana é 10,
mas o valor mais frequente é 1. Ainda, os estudantes podem justificar que é a moda
a medida de tendéncia central que indicaria a faixa salarial mais frequente.

Por outro lado, pode-se defender uma resposta VERDADEIRA, entendendo-se que a
faixa salarial entre RS 0 e RS 861,00 é a que esta sendo referenciada na afirmativa.
Nesse caso, realmente temos metade dos saldrios dos entrevistados nessa faixa
salarial. Naturalmente, pode-se refutar essa ideia, indicando que a outra metade
esta acima dessa faixa. No entanto, como o limite superior ndo existe (diferente
do limite inferior, que é zero), classificando as amostras em faixas de RS 861,00,
temos certeza de que a primeira faixa (entre RS 0 e RS 861,00) é a que possui maior
frequéncia.

3.2 (VERDADEIRA) Olhando mediana e média de forma combinada, é possivel per-
ceber que a divisdo da categoria estd em torno do salério de R$ 861,00, o que indica
grande probabilidade de haver outliers (valores muito extremos na série) puxando a
média para cima.

Justificativa: A mediana em R$ 861,00 indica que hd o mesmo nimero ou quantida-
de de valores abaixo dessa faixa, quanto ha acima. No entanto, como a média é bem
mais alta que a mediana, a probabilidade de haver outliers puxando a média para
cima é realmente muito alta.

Atividade 4: Taxa de conversao

Para o empreendedor, é vital encontrar estratégias para melhorar a taxa de conversado do
empreendimento, aumentando o nimero de vendas.
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Cdlculo da taxa de converséo da BJ Confeccdes

B # @

Loja BJ Confecgoes 2 mil visitantes 300 vendas

da loja

— x100=

i

Fonte: Elaborado por Aline Guedes, autora do contetido original publicado pelo Instituto Exito.
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O grafico a seguir apresenta as informagdes sobre o nimero de visitantes e de vendas da
BJ Confecgdes em suas duas lojas. Pega aos estudantes que calculem a taxa de conver-
sdo diaria, em cada loja, na referida semana.

Quantidade de visitantes e vendas — matriz e shopping

100 1.000
90 900
80 800
70 700
60 600
50 500
40 400
30 300
20 200
10 100
0 0
seg ter qua qui sex sab dom
. Vendas matriz 50 45 40 45 55 70 60
. Vendas shopping 60 65 70 55 75 90 80

— Visitantes matriz 250 280 220 230 350 450 400

— Visitantes shopping 550 540 580 560 700 950 830

Fonte: Elaborado por Aline Guedes, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.
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:como a taxa de conversao é a razao entre o nimero de vendas e o total de
visitantes no periodo (dada em porcentagem), podemos montar a seguinte tabela:

Matriz Loja do shopping
15000 - 0,20 = 20% 56500 - 0,090 = 11%
o 20,1607 = 16% oo =0,1203=12%
Spb =01818=18% cay = 01206=12%
o =01956=20% | o> =0,0982=10%
o =05171=16% S =01071211%
Jo =015=15% ony = 00947 = 9%
o =015=15% o =0,0963=10%

Oriente os estudantes a utilizar aproximagao para o inteiro mais préximo, de forma
a facilitar a visdo macro da situagao.

E importante também discutir com a turma o fato das taxas de conversdo, em cada loja,
nao apresentarem um desvio muito grande dos valores médio, mediano e modal: na loja da
matriz, todas as amostras estdo entre 15% e 20% (com média igual a 17%, mediana igual a
16% e moda igual a 16%), enquanto na loja do shopping temos as amostras situadas entre
9% e 12% (com média igual a 10%, mediana igual a 11%, além de ser trimodal, 10%, 11% e
12%).

Na sequéncia, explique que a taxa de conversao é diretamente proporcional ao nimero de
vendas e inversamente proporcional ao nimero de visitantes.

Peca que os estudantes assinalem, entre as alternativas a seguir, as que permitem aumen-
tar o nimero de vendas. O objetivo é ajudar a entender a relagé@o entre taxa de conversao,
numero de visitantes e nimero de vendas, aproveitando para rever conceitos matematicos
como proporc¢ao direta e inversa.

(X) aumentar a taxa de conversdo, mantendo-se o nimero de visitantes.
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Justificativa: se 0 nimero de visitantes for mantido, o aumento na taxa de conver-
sdo implica aumento nas vendas, uma vez que essas grandezas sao diretamente
proporcionais.

() aumentar a taxa de converséo, diminuindo-se o nimero de visitantes.

Justificativa: o aumento na taxa de conversao ndo acarreta o aumento das vendas,
guando o nimero de visitantes diminui muito. Um exemplo simples: um empreendi-
mento consegue uma taxa de conversao da ordem de 20% quando tem 100 visitan-
tes didrios. Entdo, estamos falando de 20 vendas, em média, por dia. Agora, supo-
nha que ele consiga elevar essa taxa de conversao para 50%, porém com redugao
do numero didrio de visitantes para 30. Entao, teriamos 15 vendas por dia, em média
— numero inferior a quantidade anterior.

(X) aumentar o nimero de visitantes, mantendo-se a taxa de converséo.

Justificativa: se a taxa de conversao for mantida, o aumento no nimero de visitan-
tes implica aumento nas vendas, uma vez que essas grandezas sdo diretamente
proporcionais.

() aumentar o nimero de visitantes, diminuindo-se a taxa de converséo.

Justificativa: o aumento no numero de visitantes nao acarreta o aumento das ven-
das quando a taxa de conversao diminui muito. Um exemplo simples: um empreen-
dimento tem em média 100 visitantes diarios e uma taxa de conversao da ordem
de 20%. Portanto, sdo 20 vendas, em média, por dia. Agora, conseguiu aumentar o
numero de visitantes para 200, mas a taxa de conversao foi reduzida para 5%. As-
sim, teriamos 10 vendas por dia, em média — nimero inferior a quantidade anterior

E possivel que alguns estudantes assinalem também as afirmativas 2 e 4, baseando-se em
casos nos quais a reducao, respectivamente, no niumero de visitantes e na taxa de con-
versao, nao seja tao grande a ponto de diminuir o nimero de vendas. Nesse caso, discuta
os contraexemplos apresentados no gabarito e estimule os estudantes a refletirem sobre
até que ponto um aumento na taxa de conversdao compensa uma queda no numero de
visitantes, ou até que ponto um aumento no nimero de visitantes compensa uma queda
na taxa de conversao.

Em seguida, apresente cinco estratégias que podem ser implementadas pelo empreende-
dor para o aumento da taxa de conversao e pega que os estudantes as classifiquem como
sendo de “alto impacto” (ALT), “médio impacto” (MED) e “baixo impacto” (BXO), justifican-
do as respostas.

As respostas sao pessoais, mas apresentamos uma possibilidade de resposta para o ga-
barito a seguir:
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(BX0) Mdsica ambiente atraente, de acordo com o perfil dos clientes, ja pesquisado ante-
riormente.

Justificativa: a musica ambiente deve ser aconchegante e deve permanecer em
um volume relativamente baixo. O grande cuidado que se deve ter com a musica
ambiente esta no efeito inverso, ou seja, uma musica desagradavel ou em volume
acima do habitual pode diminuir o tempo de permanéncia de seus visitantes no em-
preendimento, diminuindo a taxa de conversao.

(MED) Pensar na sazonalidade, criando produtos ou kits exclusivos para datas importantes,
como Dia das Maes, Pais e Namorados.

Justificativa: quando seus clientes ja sabem que havera langamentos exclusivos
para essas datas especiais, é possivel que retornem para novas compras. Além dis-
so, consumidores ainda nao clientes podem estar pesquisando produtos especifi-
cos para essas ocasides, podendo se tornar novos clientes.

(ALT) Layout da loja, com produtos em locais estratégicos: produtos de baixo valor perto do
caixa; itens de maior valor em destaque com iluminagdo diferente; produtos mais exclusivos
no fundo da loja, para o cliente percorrer a loja inteira.

Justificativa: o cuidado com a apresentagao da loja é fundamental para aumento da
taxa de conversao.

(ALT) Vendedor oferecendo bom atendimento, de forma cordial, oferecendo ajuda ao cliente,
mas nunca de forma intrusiva ou inconveniente.

Justificativa: todo cliente gosta de ser bem tratado e, em grande parte dos casos,
estdo propensos a solicitar ajuda sobre determinado produto. Ser prestativo, sem
ser invasivo, é uma étima forma de aumentar a confianga de seu cliente no seu em-
preendimento e no seu produto, aumentando a taxa de conversao.

(ALT) Ter uma vitrine atrativa, colocando os produtos certos para chamar atencédo, além de
avisos, como de promogdées, que despertem o desejo e o interesse dos possiveis clientes
entrarem na loja.

Justificativa: a vitrine é a porta de entrada do seu empreendimento e deve ser extre-
mamente convidativa aos seus visitantes, para que queiram conhecer mais sobre
seus produtos, aumentando, assim, a taxa de conversao.

E possivel que os estudantes queiram listar todas as estratégias descritas como ALT. Na
verdade, cada uma delas merece a atengdo do empreendedor. Apenas para efeito de prio-
ridade, coloca-se a primeira como BXO e a segunda como MED neste gabarito.

Pergunte sobre a importancia de mensurar corretamente a taxa de conversao para o su-
cesso de um empreendimento.
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Gabarito: resposta pessoal, sendo o ponto principal a ser discutido o entendimento
sobre o impacto de a¢des de marketing nas vendas, identificando pontos de acer-
tos e/ou falhas que devem ser ajustadas. Por fim, comente sobre a necessidade de
se contabilizar corretamente o nimero de visitantes, para que a taxa de conversao
possa ser adequadamente calculada.

Peca que os estudantes fagam uma busca na internet e discutam com seus colegas sobre
estratégias que possibilitem quantificar adequadamente o nimero de visitantes em uma
loja fisica.
Gabarito: a resposta é pessoal, mas seguem algumas estratégias:
+  Solicitar que os vendedores registrem no papel o nimero de atendimentos di-
arios.
+  Solicitar que os vendedores cliquem em totens exclusivos para a contagem de
visitantes.

+ Investir em aplicativos atrelados aos videos de seguranga que contabilizem o
numero de visitantes através das imagens.

« Alguns recursos fazem a contagem de pessoas a partir da quantidade de celula-
res presentes na loja, usando a rede de internet da loja para verificagao.

Atividade 5: Transformando seguidores em clientes

Fale sobre uma acgao de marketing da BJ Confecgdes voltada exclusivamente para as mi-
dias sociais, de modo a ampliar suas vendas para esse espaco. Apresente o Grafico de
Pareto a sequir, ilustrando o recorte das vendas provenientes das midias sociais em um
determinado periodo:

Vendas provenientes de midias sociais da BJ Confecgdes
100 100%

90 / 90%
80 / 80%
20 )y 70%

60 60%
50 50%
40 40%
30 30%
20 20%
10 10%
0

"@0 00 s 0

Fonte: Elaborado por Aline Guedes, autora do contetido original publicado pelo Instituto Exito.
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Mostre como esse tipo de grafico pode ser construido, antes de discutir os trés subitens
presentes na questao.

Apresente a tabela a seguir de forma a fazé-los visualizar a frequéncia relativa acumulada,
representada no grafico anterior.

E importante observar que o Gréfico de Pareto apresenta as categorias alinhadas em or-
dem decrescente de frequéncia absoluta, de forma a mostrar mais claramente quais sdo
as categorias que impactam a maior parte das vendas. O principio de Pareto (atribuido
ao economista italiano Vilfredo Pareto) diz que, em um empreendimento, 80% do retorno
provém de 20% das causas, de forma que pode ser interessante concentrar o esforgo de
marketing em cima dessas categorias.

Frequéncia Frequéncia
absoluta relativa
acumulada acumulada

Frequéncia Frequéncia

Midia social ;
absoluta relativa

Instagram 37,50%
Facebook 65 27,08% 155 64,58%

WhatsApp 35 14,58% 190 7917%

YouTube 25 10,42% 215 89,58%

Google Sites 15 6,25% 230 95,83%

Twitter 10 417% 240 100,00%

240 100%

Fonte: Elaborado por Aline Guedes, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.

Para encontrar a frequéncia absoluta, basta olhar o nimero correspondente a altura de
cada midia, representado no grafico, no canto esquerdo. Ja para calcular a frequéncia
relativa, devemos dividir a frequéncia absoluta pelo total (no caso do Facebook, 65 + 240
= 0,2708 = 27,08%). Para encontrar a frequéncia absoluta acumulada, deve-se somar as
frequéncias absolutas anteriores (no caso do Facebook, 90 + 65 = 155). E, por fim, para
calcular a frequéncia relativa acumulada, deve-se dividir a frequéncia absoluta acumulada
pelo total (no caso do Facebook, 155 + 240 = 0,6458 = 64,58%).

: é possivel perceber que, das seis midias retratadas, ha uma grande con-
centragao de retorno proveniente apenas do Instagram e do Facebook somados.
Qual é a porcentagem desse retorno?

A porcentagem referente as vendas provenientes do Instagram e Facebook soma-
das corresponde a frequéncia relativa acumulada na segunda faixa. Os estudantes
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ndo precisam construir a tabela para encontrar essa porcentagem: basta olhar a
linha laranja, sobre a coluna do Facebook, indicando aproximadamente 65% (obser-
var na escala a direita).

Se quisermos fazer um recorte em 80% das vendas, quais categorias devem ser prioriza-
das para novos investimentos?

Assim como no item anterior, deve-se procurar no grafico a categoria na qual a Linha de
Pareto atinge 80%: WhatsApp. Assim, as categorias que devem ser priorizadas sdo todas
as que vém até o WhatsApp, ou seja, ele préprio, além do Instagram e do Facebook.

OBS: Pela tabela, percebe-se que as trés primeiras categorias tém frequéncia relati-
va acumulada aproximadamente igual a 79,17%. Vale a aproximacgao.

Se Janete e Bia pretendem investir RS 1.200,00 nessas seis midias, quanto vocé investiria
em cada uma delas, a partir desta andlise grafica?

: resposta pessoal. No entanto, apresente uma distribui¢dao do investimen-
to, de forma proporcional ao que cada categoria representa em vendas, consideran-
do-se apenas as trés prioritarias.

Frequéncia Frequéncia
absoluta relativa

Instagram 47,37% de R$1.200,00 = RS 568,43

Midia social Investimento

Facebook 65 27,08% 34,21% de R$1.200,00 = RS 410,52

WhatsApp 35 14,58% 18,42% de R$1.200,00 = RS 221,05
Subtotal 190 100% RS 1.200,00

Outra distribuicdo bem interessante seria RS 600,00; RS 400,00 e RS 200,00, valorizando
um pouco mais o 6timo retorno conseguido pelo Instagram.

O grafico a seguir foi publicado no 41.° relatério do Webshoppers e indica os principais
caminhos que levaram os consumidores para os ambientes virtuais das lojas.

Discuta com a turma o fato de os segmentos apresentarem distribuicdes bem distintas.
Por exemplo, no setor de bebidas, hd uma fatia consideravel de clientes que chegam aos
sites das empresas a partir de promogoes via e-mail. Ja nos outros segmentos, isso nao
acontece (apenas em perfumaria ha também uma faixa de destaque nessa categoria).
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Principais caminhos que levam o consumidor para
os ambientes virtuais das lojas

TR

ERSFBEE SEOR MY

1 Site do fabricante | Promogao via e-mail Recomendagdo [ Site de comparagédo de prego

[ Digitando o nome da loja [l Redes sociais [M Site de busca

Peca para os estudantes avaliarem em quais segmentos as redes sociais foram o principal
caminho para acesso as lojas virtuais.

Observando a legenda do grafico, pode-se perceber que a categoria das Redes Sociais é a
segunda mais escura e pode ser encontrada por ser a pent]ltima categoria de cada coluna.
Os segmentos em que ela se encontra com maior fatia sdo “casa e decoragao”, “alimen-

s”, “perfumaria” e “roupas e calgados”, o Ultimo, diretamente conectado as personagens
da histéria desta ligao.

No segmento especifico de roupas e calgados, quais categorias foram responsaveis por
até 80% dos visitantes?

Esta questdo esta diretamente relacionada ao Principio de Pareto 80/20, que foi discutido
no item anterior. Dessa forma, deve-se inicialmente colocar as categorias em ordem de-
crescente de importancia. Para o segmento de “roupas e calgados”, sdo elas: “redes so-
ciais”, “site de busca”, “digitando o nome da loja”, recomendagao" “promocgao via e-mail”,

“site do fabricante” e “site de comparagao de pregos”.

”ou

Uma estratégia para chegar a conclusao sobre qual é a divisdo 80/20 é medir, com uma
régua graduada, o tamanho total da coluna e, posteriormente, o tamanho de cada uma das
categorias. Utilizando essa estratégia, pode-se concluir que as categorias que contribuem
com 80% do retorno sao as quatro primeiras, ou seja, “redes sociais”, “site de busca”, “digi-
tando o nome da loja” e “recomendagao”.

Em seguida, informe que o investimento nas midias sociais tem como grande objetivo

aumentar exponencialmente o nimero de visitantes (e possiveis clientes), o que é definido
como escalar o empreendimento.
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Peca para os estudantes enumerarem de 1 a 5 as estratégias apresentadas a seguir, sendo 1 a
estratégia que se considera a mais eficaz nesse processo de escala, justificando a sua escolha:

Fazer investimento para gestao do trafego nas redes sociais, pois, com o aumento do
numero de visitantes, espera-se que o numero de vendas também cresga, ainda que a
taxa de conversdo do mundo digital seja inferior a taxa de conversao das lojas fisicas.

Criar uma rotina para o empreendimento que inclua, além das atividades gerenciais,
uma relagao de aproximagao virtual com seus seguidores e clientes, através de stories
diarios mostrando os bastidores das lojas e postagens regulares sobre os produtos e
sobre a marca.

Estimular que clientes e amigos postem fotos e videos utilizando os produtos do em-
preendimento e marquem a loja em suas redes sociais, aumentando o engajamento.

Fazer lives semanais, mostrando o processo de criagdo dos produtos, gerando, assim,
autoridade e referéncia no seu segmento.

Reinvestir grande parte do lucro, de forma a suprir a demanda dos novos clientes,
mantendo a qualidade do produto e o prazo de entrega, além da criagdo de novos
produtos da marca.

Gabarito: a resposta é pessoal, porém, é importante discutir as justificativas apre-
sentadas pelos estudantes.

Por fim, apresente o grafico a seguir, publicado no “Relatério de Tendéncias de Midias
Sociais” (Socialbakers, 2020), onde se pode perceber a distribuicdo de interagdes entre as
industrias a partir das midias sociais Facebook e Instagram.

M Ecommerce 17.1% [l Auto 5.6% M Moda 25.9% M Eletronicos  4.5%
[ varejo 13.8% MW FMGC 5.3% [ E-commerce18.0% M Art. Esportivos 4.1%
M Moda 8.8% B Financeiro 5.1% M Beleza 11.7% M Servigos 3.7%

Servigos 8.1% B Outros  30.4% Auto 10.4% M Outros 12.0%
M Eletronicos  5.9% M Varejo 9.6%

Fonte: <https.//www.socialbakers.com/website/storage/2020/02/Q4TrendsReport_PortugueseVersion.pdf>
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Discuta com a turma sobre as caracteristicas préprias que cada uma das midias tem: a
parte de Moda no Instagram é bem mais significativa do que no Facebook. Dessa forma,
é importante que os empreendedores conhegam como as midias sociais interagem com
0 seu segmento.

Siga com os seguintes questionamentos:

1) Peca para que localizem as porcentagens referentes a industria da moda no Facebook
e no Instagram. Em que posigOes elas aparecem em cada midia?

Gabarito: no Facebook, a categoria “Moda” esta na 3.2 posigao, com 8,8%. No Insta-
gram, éa 1.2, com 25,9%.

2) Um possivel empreendimento que o estudante deseje criar estaria relacionado a qual
dessas categorias?

Gabarito: resposta pessoal. Porém, estimule os estudantes a conversarem sobre
seus talentos e como podem aproveita-los no contexto do empreendedorismo.

3) Que agbes podem ser elaboradas para aumentar o engajamento nessas midias, dentro
da sua categoria?

Gabarito: resposta pessoal. Retome as discussoes.

4) Some as porcentagens referentes a cada midia. Quais foram os resultados encontra-
dos? Como vocé explica esses nimeros?

Gabarito: a soma de todas as porcentagens relacionadas ao Facebook ficou em
100,1%. Ja no Instagram, ficou em 99,9%. Essas diferencas se explicam por erros
acumulados de aproximacao.

3%etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Apresente a histodria veridica de Clayton Rodrigo dos Santos, empreendedor de sucesso no
ramo dos bonés, disponivel no seguinte link: <htips://especiais.dcomercio.com.br/comu-
nidades/personagem.htm#prettyPhoto/0/>

Ha duas questbes a serem discutidas com os estudantes neste momento:

1) Como as nogdes de estatistica foram importantes para o crescimento do empreendi-
mento na histéria de Clayton? Quais ensinamentos vocé pode retirar dessa histéria?

Aprofunde as respostas ligadas aos seguintes temas, vistos ao longo da licao:
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Andlise de tabelas de custo e despesa para precificar um produto de acordo com o
lucro esperado.

Discussao de como a analise do cendrio econémico nacional é fundamental para o
crescimento sustentavel de um empreendimento.

Medidas de tendéncia central (média e mediana) se relacionam e sdo importantes
instrumentos na andlise qualitativa de uma pesquisa.

Conhecimento da taxa de conversao e estratégias diversificadas para aumentar o nu-
mero de vendas.

Formas de investimentos nas midias sociais como estratégia de escalar um empreen-
dimento, considerando relagdes de risco e retorno.

2) Retome a pergunta que abre a ligdo, agora com toda a bagagem vivenciada: “Para vocé,
trabalhar é apenas um meio de ganhar dinheiro para ter melhor qualidade de vida ou, além
disso, gerar algum impacto positivo na sociedade, fazendo a diferenga no mundo?”

Peca para os estudantes compararem as respostas dadas na abertura da aula com as
novas respostas e reforce as ideias centrais estudadas na ligéo.

Opcgdes para concluséo da ligdo:

Revisite os Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel da ONU e como o empreende-
dorismo se situa nesse cenario.

Reserve alguns minutos para conversar sobre os temas nos quais os estudantes te-
nham apresentado mais dificuldade.
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LICAO 9 - ANALISE DE PLANOS DE NEGOCIOS

Autora: Rosa Valim

Objetivos de aprendizagem
Geral

Realizar a analise de um plano de negdcios.

Especificos

+ ldentificar modelos que viabilizem tal intento, integrados por termos, andlises e es-
tratégias que podem variar um pouco, mas devem ser objetivas, diretas, realistas e
claras.

+ Compreender certas técnicas de analise que um plano de negdcios tradicional propde
(andlise SWOT, analise das Cinco Forgas de Porter).

«  Entender aimportancia de uma analise racional dos custos, das despesas e da receita
bruta para a saude financeira de qualquer empreendimento.

+  Compreender a importancia de se realizar precificagdo dos produtos de forma ade-
quada, a partir de parametros objetivos.

« Conhecer o valor do empreendedorismo para a economia de um pais e o valor da ca-
pacitacao técnica, bem como da experiéncia de mercado, para o desenvolvimento da
capacidade de analise de um plano de negdcios no empreendedor.

Sinopse dal ligdio

A licao propde reflexao a respeito do que é um plano de negdcios, sobre o conceito de
stakeholders e sobre a importancia das analises para a definicdo de estratégias que sus-
tentem a elaboragao de um bom plano de negdcios.

Em seguida, propde reflexdes sobre aspectos histoéricos ligados a sistematizagdo dos pla-
nos de negocios, sobre a andlise FOFA (também conhecida como SWOT) e sobre a anélise
das Cinco Forgas de Porter. Desafla-se, aqui, o estudante a refletir sobre o que aprendeu e
apreendeu (através de um estudo de caso).

Por fim, avanga com as reflexdes sobre casos e propde que o estudante exercite a sua ca-
pacidade para andlise de planos de negdcios. Também propde reflexao sobre a importan-
cia dos pequenos empreendedores para a economia de um pais (em especial a do Brasil).

Plano de aula sugerido
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19 etapa - Apresentacéo (Inicio de conversa)
Plano para qué?

Um plano de negdcios é um documento que tem por objetivo apresentar o planejamento
de um empreendimento, seja ele qual for, a partir de analises e estratégias de agado estru-
turadas.

Para isso, ele propde uma série de etapas para que um pensamento estruturado e racional
possa ser desenvolvido, a fim de que se estabelega um processual cronolégico, com refle-
x0es e proposicao de acbes a serem tomadas.

Um plano de negodcios possui estrutura maledvel e langa méo de técnicas diversas, de
maneira pontual, a fim de que reflexdes necessarias sejam realizadas. Certas técnicas
se fardo necessarias dentro de certos contextos histérico e sociais, enquanto outras nao.

Existem muitos modelos de plano de negdcios. Eles variam em estrutura e profundidade
e essas nuances estao atreladas aos contextos histéricos e sociais. Entretanto, os planos
de negdcios:

- Devem apresentar andlises e estratégias objetivas, diretas e claras.

+ Devem ser encarados como documentos com validade curta, pois as analises ali apre-
sentadas foram realizadas com base em corte temporal e, hoje, muita coisa muda
muito rapido.

+ Né&o podem ser tomados como garantia de sucesso (especialmente em mercados
volateis e complexos).

*  Precisam considerar os diversos grupos de interesse no sucesso do empreendimento,
os chamados stakeholders.

+  Devem levar em conta aspectos de mercado de maneira realista.

Um plano de negécios, com estratégias bem fundamentadas em andlises acuradas, tem
por proposito minimizar os impactos provenientes dos riscos negativos previstos.

Comega com a aplicagao de técnicas de analises que alimentardo estratégias a serem
desenvolvidas posteriormente (ou que confirmardo as estratégias ja em curso). Pode-se,
nesse momento, langar mao das mais diversas ferramentas, entre elas a analise SWOT,
analise das forgas de Porter e analise da concorréncia (que consiste em, de forma ho-
nesta, listar os concorrentes que mais impactam ou impactarao a operagdo do empreen-
dimento, com seus produtos, seus canais de comunicagéo, seus canais de venda, suas
falhas e suas qualidades). Também é de suma importancia pesquisar e analisar possiveis
fornecedores, seus prazos, qualidades e pregos (com frequéncia, eles acabam por conferir
diferencial estratégico as operagdes).
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Questéao desafio

Faca aos estudantes a seguinte pergunta: “por que devemos realizar um planejamento
antes de abrirmos um empreendimento? Nao seria melhor criar o ‘problema’, ou seja, abrir
0 negdcio e depois ir resolvendo as questdes que aparecerem?”.

Explique aos estudantes que ndo existe apenas um modelo de plano de negdcios, mas
modelos distintos propostos por autores nacionais e internacionais. Ndo necessariamente
um modelo é melhor do que outro. Cada modelo se propde a auxiliar na analise de diferen-
tes estruturas e contextos. Mas todos os modelos precisam ser diretos, realistas, objetivos
e claros.

Sugestéo de trabalho em grupo

Solicite que os estudantes se dividam em grupos de até cinco integrantes, pensem
em um produto para venda (bolo, salgadinho, brigadeiro, pizza ou outro produto ali-
menticio feito de maneira artesanal) e construam o preco desse produto conside-
rando tudo o que foi dito.

Depois, o grupo (ou o estudante que realizou o trabalho individualmente) deve com-
parar o preco de seu produto com o prego de um produto semelhante que esteja a
venda no mercado (pode ser de um concorrente grande, como um supermercado,
ou de um pequeno empreendedor).

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)

Apresente o conceito de stakeholders. Ha uma visao tradicional e algumas visdes amplia-
das do termo.

Autores tradicionais afirmam que séo seis os stakeholders de uma organizagao:
1. Fornecedores.

Clientes.

Acionistas.

Colaboradores.

Governo.

o g A~ W N

Comunidade.

Porém, autores com uma visdao mais ampliada e moderna acabaram por acrescen-
tar outros stakeholders, tais como midia, ONGs, concorrentes, sindicatos.

Peca que os estudantes deem a sua opinido a respeito dessa visao tradicional e dos acrés-
cimos.
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Em seguida, converse brevemente a respeito de elementos mais pragmaticos, ligados ao
dia a dia do negécio (organograma, processos, responsabilidades, qualidade, estratégias
para posicionamento, estratégias para precificagao, estratégias de comunicagéo, entre ou-
tras coisas).

Abra um momento de reflexdo a respeito das decistes tomadas. Para que um plano de
negdcios fique ajustado, anélises financeiras devem ser feitas, pois irdo corroborar, ou néo,
as escolhas estratégicas tomadas a partir de andlises de mercado realizadas no inicio.

Por fim, explique que a montagem de um plano de negécios, por melhor que seja, ndao
traz 100% de seguranca. Percalgos ocorrerao e se preparar é fundamental, caso contrario,
o empreendedor vivera uma emogao por dia e terd pouco tempo para se concentrar em
diversas estratégias de mercado possiveis.

Que histdria é essa?

Proponha uma reflexao sobre o contexto histoérico que forjou as mais tradicionais técnicas
de analise que atualmente compdem um plano de negdcios e sobre o contexto histérico
brasileiro no qual tais técnicas se sedimentam.

Sugestéo de trabalho em grupo

Solicite que os estudantes se dividam em grupos de até cinco integrantes e pes-
quisem sobre questdes associadas a formalizagdo de um empreendimento via MEI
— beneficios, responsabilidades, valores a serem pagos, curiosidades, limitagdes,
burocracias associadas a abertura e ao fechamento de um MEI, entre outras coisas.
Cada grupo pode ficar responsavel por um conjunto de aspectos ou todos podem
pesquisar em conjunto (a decis&o fica a cargo do professor).

Questao desafio

Pergunte aos estudantes: “como fariam para analisar um negécio ja existente ou um plano
que prop0e a abertura de um empreendimento? Ou seja, que métricas usariam para reali-
zar essa andlise?”. E interessante ouvi-los antes de aprenderem sobre o assunto.

Analise o contexto histérico no qual técnicas destinadas a andlise de planos de negécios
sdo forjadas e sedimentadas.

Em seguida, fale sobre a ferramenta conhecida como andlise SWOT, andlise FOFA, matriz
SWOT ou matriz FOFA. Mencione que, ao representa-la, suas varidveis nao precisam apa-
recer em ordem especifica. Na SWOT, existe um “nimero magico” — ao construirmos tal
andlise, devemos colocar, no minimo, quatro informagdes por quadrante para a analise
nao ficar superficial e, no maximo, seis informagdes por quadrante para nao perder o foco
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do que é, de fato, relevante.

O nome SWOT representa um acrénimo (termo formado a partir da combinagéo
das primeiras letras das palavras que integram a andlise) que indica as palavras
strengths, weaknesses, opportunities, threats, ou, em portugués, forgas, fraquezas,
oportunidades e ameagas.

Para representar graficamente a FOFA, desenha-se um quadrado e, na sequéncia,
divide-se esse quadrado na vertical e na horizontal. Criam-se assim quatro quadran-
tes. Em cada quadrante, aloca-se uma variavel.

+  Forgas: remetem aos aspectos controldveis e positivos presentes e que confe-
rem posi¢do de vantagem ao objeto da analise.

- Fraquezas: remetem aos aspectos negativos que podem ser controlados e,
eventualmente, devem ser corrigidos.

- Ameagcas: remetem aos aspectos negativos e externos que devem ser contor-
nados na medida do possivel, uma vez que nao sdo controlaveis.

«  Oportunidades: remetem aos aspectos positivos e externos (que ndo sdo con-
trolaveis, mas podem ser aproveitados).

Leia o texto a seguir para os estudantes:
Analise melhor seus poderes, meu filho!

Em margo de 1988, o Senhor Joéo, que estava empregado havia 15 anos em uma dis-
tribuidora de produtos de limpeza, pediu para ser demitido. Com o dinheiro do fundo
de garantia e mais o que havia guardado durante anos de trabalho duro, decidiu abrir
a prépria empresa (no mesmo ramo) em parceria com um grande amigo.

A empresa demorou pouco mais de 40 dias para se tornar regular e, assim que abriu,
decolou. Eles, rapidamente, esbogaram um plano de negdcios e comegaram a ope-
rar, pois ja tinham bastante experiéncia na area, bem como muitos contatos. Com o
dinheiro que a empresa fez, ele e o sécio conseguiram sair do aluguel e prover um
sustento de qualidade para a familia.

Mario, filho do Senhor Jodo, ndo mostrou interesse em assumir 0s negdcios, entao,
apos 25 anos de operagbes, o Senhor Jodo vendeu sua parte para o sécio. Mario que-
ria empreender em outra drea — queria abrir uma hamburgueria — e buscou bastante
conhecimento técnico para compensar a falta de experiéncia pratica. Ele montou um
plano elaborado, conseguiu correr com a papelada e abrir a empresa em trés dias,
mas a hamburgueria ndo decolou. Ele tinha tudo para comegar a operar, mas logo
percebeu que quem ditava as regras eram os fornecedores. Prazos curtos para paga-
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mentos e pedidos grandes se tornaram imposicoes.

Além disso, a matéria-prima ndo chegava nas datas agendadas e quase 15% do que
chegava vinha comprometido. O problema com os fornecedores acabou reverberan-
do nos pregos, que se tornaram mais altos que os da concorréncia. O posicionamen-
to, tdo idealizado, ndo funcionou na pratica por causa do prego acima do imaginado
inicialmente e da qualidade, que ficou abaixo da desejada.

Por fim, como néo havia grandes barreiras a entrada de novos concorrentes no merca-
do, Mdrio, rapidamente, percebeu que o mercado, ja saturado, tornava-se ainda mais
saturado.

Pergunte o que eles acham que Mario deveria ter feito de diferente.

Uma vez que os estudantes tenham respondido a pergunta, apresente a eles a ferramenta
conhecida como Analise das Cinco Forgas de Porter. Ela esta relacionada as variaveis de
mercado associadas ao poder de barganha do empreendimento junto aos fornecedores e
aos clientes, bem como reflete sobre o poder ou a forga dos concorrentes diretos e indire-
tos e sobre barreiras impostas, pelo mercado, aos novos entrantes.

Representagdo visual da andlise das cinco for¢as de Porter

Poder de barganha
dos fornecedores

Ameaca dos novos Rivalidades entre Ameaga de produtos
L ETE concorrentes substitutos

Poder de barganha
dos clientes

Fonte: Elaborado por Rosa Valim, autora do contetdo original publicado pelo Instituto Exito.

Mencione que essa é uma analise setorial e que diferentes setores apresentarao carateris-
ticas peculiares. As varidveis ndo precisam estar dispostas numa ordem especifica, mas
a variavel “rivalidade entre concorrentes”, fortemente influenciada pelas outras variaveis,
sempre ficard situada no centro da cruz (na representagéo grafica da ferramenta).
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Se Mario tivesse realizado a analise das Cinco Forcas de Porter para realizar a analise
setorial, perceberia que a escolha por bons fornecedores era estratégica.

Na sequéncia, apresente a tabela a seguir e questione: esses nimeros sdo preocupantes?
Por qué?

Percentual de empresas que encerram as atividades
no Brasil apds certo periodo

Em até 1 ano Em até 5anos | Em até 10 anos

Percentual de empresas que
encerram atividades no Brasil

18,5% 52,5% 70%

Fonte: IBGE (2018)

Reflita, em conjunto com a turma, sobre a importancia dos pequenos empreendedores
para a economia de um pais.

Sugestéo de trabalho em grupo

Com base nas informagbes apresentadas a seguir, solicite que os estudantes se
dividam em grupos de até cinco integrantes e pesquisem sobre o niumero de peque-
nos empreendedores em sua cidade e/ou estado. Busquem, entre outras coisas, in-
formagdes relativas ao nimero de empregos gerados por esses empreendimentos,
ramo de atuagao e volume de salarios e remuneragdes pagos.

De acordo com o IBGE, em 2018, o pais tinha 4,4 milhdes de empresas ativas, que
geravam ocupacao a 38,7 milhdes de pessoas. Saldrios e remuneragdes pagas por
essas empresas somaram 1,1 trilhdo de reais. Essa movimentagao expressiva im-
pacta no Produto Interno Bruto (PIB) do pais e acaba por trabalhar em prol do ciclo
virtuoso na economia. Segundo o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae), as micro e pequenas empresas ja sdo as principais geradoras
de riqueza no pais — elas respondem por 53,4% do PIB do comércio; e, na industria
e no setor de servicos, a participagdo delas também é relevante — 22,5% e 36,3%,
respectivamente

37 etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Faca um resumo oral ligando as experiéncias e observagdes dos estudantes aos concei-
tos apontados pela ligdo.
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LICAO 10 - NEGOCIAGAO

Autora: Ana Cristina Lott

Objetivos de aprendizagem
Geral

Estabelecer acordos e consensos com pessoas e grupos, gerindo adequadamente os con-
flitos de interesses e tentando chegar a resultados positivos para todas as partes envol-
vidas.

Especificos
+  Conceituar detalhadamente negociagéo.
+ Compreender a influéncia das varidveis tempo, informacgéo e poder na negociagao.

- Diferenciar as caracteristicas e vantagens entre as abordagens competitiva (ganha-
-perde) e a cooperativa (ganha-ganha).

+  Caracterizar a negociagao baseada em principios.

*Reconhecer os objetivos de cada fase da negociagéo.

Sinopse dal ligdo

A ligdo 10, por meio de atividades praticas, questdes reflexivas e dinamicas, trabalha os
conceitos de negociagao aplicados ao empreendedorismo e ao mundo do trabalho.

Plano de aula sugerido

19 etapa - Apresentacdo (Inicio de conversa)

Se o processo de negociagdo na vida pessoal ndo é simples, no campo profissional, a
negociacao se torna mais complexa, com situagdes envolvendo chefes, subordinados,
clientes, fornecedores e outras varidveis como tempo, posigdes de poder e resultados fi-
nanceiros. Em negociagdes bem sérias, coisas importantes podem estar em jogo, portan-
to, o bom preparo e o estudo das variaveis da negociagdo podem ser determinantes para
0 Seu sucesso.

Nem todas as negociagbes sdao amigaveis. Existem os casos em que as opinides e os
interesses sao tdo divergentes que as partes ndao conseguem chegar a um acordo. Ha
diferencas de temperamento e de comportamento entre as pessoas — nem todo mundo
reage da mesma forma diante de uma resposta negativa ou tem a mesma flexibilidade
para renunciar a certos interesses em prol de uma conciliagdo. Uns conseguem lidar de
forma madura ao serem contrariados, outros perdem a compostura e deixam de lado as
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boas regras de comportamento e respeito. De um jeito ou de outro, é melhor estar prepa-
rado para as adversidades. Ha técnicas de negociagdes.

O conceito de negociacao

Negociagdo é um processo em que duas partes ou mais buscam chegar ao acordo de
seus interesses por meio do didlogo, da contraposigao de valores, da argumentagao e da
l6gica.

Duas ou mais partes: isso significa que ndo é possivel negociar algo sozinho. Para que
haja uma negociacao, é necessario que, pelo menos, duas pessoas estejam envolvidas.
Pode-se ter também vérias pessoas envolvidas (desde um grupo pequeno até uma multi-
d&o) ou até varios grupos, cada um deles com um interesse particular, todos buscando as
suas vantagens ou defendendo os seus direitos.

Chegar ao acordo de seus interesses: uma negociagdo acontece quando existe conflito
de opinides ou interesses na disputa por algo em comum, mas é fundamental que ambas
as partes tenham a intengéo de chegar ao acordo, ou seja, para negociar, precisa-se iden-
tificar pontos de interesse em comum e buscar a cooperagéo. A diferenga entre as partes
pode variar de lados totalmente opostos a posi¢des ligeiramente divergentes. A facilidade
em chegar a um acordo vai depender do quéo distante ou do qudo perto os interesses
entre as partes estdo. A negociagdo s6 termina quando as partes param de reclamar de
uma condic¢do considerada injusta e se conformam com uma solugédo que represente um
ponto de equilibrio justo.

Por meio do didlogo: a comunicagédo é uma ferramenta fundamental no processo de ne-
gociacao. A interacao entre as partes deve ocorrer de maneira civilizada, e para que haja
um bom didlogo, também é preciso saber ouvir. Ouvir atentamente é uma conduta funda-
mental que pode trazer muitas vantagens para o negociador interessado em compreender
melhor o que a outra parte quer dizer e o que esta por tras das palavras.

Por meio da contraposicao de valores: essa expressao quer dizer que a negociagao nao
consiste somente em fazer argumentagbes para disputar algo, mas também em fazer
algumas concessdes (ou seja, renunciar a algo). O bom negociador entra na conversa
sabendo exatamente o que pode oferecer em troca de outros beneficios. E importante co-
nhecer os interesses da outra parte para saber o que ela mais valoriza. Talvez seja possivel
encontrar na “caixa de concessdes” algo que ndo tem muito valor para uma parte, mas que
para outra parte é de grande interesse.

Por meio da argumentacao e da légica: esse ponto da definicdo informa que a base da
negociacgdo esta na racionalidade (uso da légica e de argumentos bem embasados) e na
inteligéncia emocional, mas néo esta restrito a isso. Muitas vezes, as partes apelam para
uma atuacgéo teatral ou outros artificios com a intengdo de impressionar, intimidar ou sen-
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sibilizar o negociador. As palavras tém significado, mas a expressao corporal, que muitas
vezes rouba a cena, e o tom de voz sdo utilizados como taticas, legitimas ou nao.

Variaveis fundamentais da negociacdo

Tempo

0 tempo é um fator que influencia diretamente as condi¢des de negociagao em dois senti-
dos: pelo tempo de preparagao e pelo tempo disponivel para chegar a um acordo. Quanto
mais tempo disponivel uma parte tiver, mais condigdes ela tera para fazer o seu planeja-
mento e a sua preparagao para 0 momento da negociagao.

Informagao

A negociagédo deve ser pautada na ldgica e conduzida a partir de argumentos razoaveis.
A informagéo entra como o fator que permite a coeréncia na avaliagdo das propostas e a
clareza na definigdo dos objetivos. Sem ela, o negociador pode ficar perdido, sem parame-
tros para avaliar se a oferta feita pela outra parte é justa ou favoravel; sem saber o que é
essencial ou o que pode ser concedido.

Poder

A palavra poder tem varias abordagens — uma delas é “ter a possibilidade de”. Isso quer
dizer: quem tem poder, tem a capacidade de realizar algo de acordo com a sua vontade.
Nesse sentido, em uma negociagao, pode haver igualdade ou desequilibrio entre as partes,
dependendo da relagdo de poder existente entre elas. O fator de poder deve ser exercido
com responsabilidade, respeito e ética para que haja condigdes justas para cada uma das
partes buscar os seus interesses e direitos.

Tipos de abordagens na negociacdo

Negociagao competitiva (ganha—perde)

Esse tipo de abordagem se caracteriza quando pelo menos uma das partes assume a
posicao de disputa na negociacao com a visao limitada de que sé existe a possibilidade
de ganhar algo se a outra parte perder — esse é o jogo do “ganha—perde”. O objetivo da
parte competidora é extrair a maior vantagem possivel da negociagéo, podendo encerrar a
conversa sem se importar em como ficara a relagdo com a outra parte apds o fechamento
do acordo — falta de interesse ou de preocupagé@o em preservar a boa relagéo de longo
prazo com a outra parte.

Negociacgao cooperativa (ganha—ganha)

Nesse tipo de negociagao, as partes contribuem de forma amigdvel para chegarem a um
acordo justo e equilibrado — esse é o jogo do ganha—ganha. Ha o interesse em construir
e preservar a relagdo no longo prazo e um senso maior de ética no trato com o outro. Uma
das formas de buscar esse tratamento é fazer concessées que tenham valor reconhecido
pela outra parte. O negociador experiente deve saber, portanto, como cooperar e até que
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ponto ele pode ceder (e do que ndo pode abdicar) para buscar o equilibrio das relagdes,
visando a conclusao satisfatéria do acordo.

Negociacao baseada em principios

Para que uma negociagdo tenha maiores chances de sucesso (de ser do tipo ganha—-ga-
nha), as partes envolvidas devem buscar os seguintes objetivos em comum:

» Chegar a um acordo sensato.

+ Interagir de forma organizada e eficiente.

»  Finalizar o acordo com ambas as partes atendidas e respeitadas.

Pesquisadores da Universidade de Harvard desenvolveram o método da negociagéo ba-
seada em principios. Essa linha de argumentacao esta baseada em quatro fundamentos:

1. Separar as pessoas dos problemas.

2. Concentrar-se nos interesses e nao nas posigoes.
3. Criar alternativas e colaborar para o ganho mutuo.
4

Definir e seguir critérios objetivos.

Fases da negociagcédo

Fase 1: Preparagao

A negociagao nao deve ser um jogo de improviso em que se pode contar apenas com o
dom da oratéria (arte de falar bem), criatividade e astucia para chegar a um resultado sa-
tisfatério. Quando alguém estuda e se dedica a preparagao de algo, suas chances de obter
sucesso aumentam consideravelmente.

Fase 2: Abordagem

No momento do primeiro contato, é importante “quebrar” alguns pontos de tensao gera-
dos pela incerteza de como serd a recepgao da outra parte. O ideal nesse momento é estar
relaxado e se mostrar confiante e, ao mesmo tempo, demonstrar respeito pela outra parte.
Com inteligéncia emocional e confianga na preparagao feita previamente, vocé estard bem
para comegar o caminho em busca do acordo.

Fase 3: Exploracao

A fase de exploragao consiste em um momento de organizagao das ideias. Vale fazer uma
contextualizagdo do “problema”, relembrar os pontos que ja tenham sido acordados (caso
haja) ou reforgar os critérios objetivos nos quais vocés irdo se basear para analisar os fa-
tos de forma objetiva. Esse momento é o de abertura dos trabalhos de fato, uma prévia ou
um aquecimento para chegar aos pontos da negociacéo.
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Fase 4: Apresentagao

Nessa etapa serdo feitas as apresentacdes das propostas para a resolug¢édo do “problema”.
Em uma conversacao, essa apresentagao pode ser feita intercalando as falas de cada um
dos participantes para irem construindo uma visao maior sobre as possibilidades, compa-
rando as duas visoes.

Fase 5: Clarificacao

Nem sempre toda a explanagéo feita na fase de apresentagéo tera sido clara o suficiente
para que as pessoas tomem as suas decisdes. A comunicagao interpessoal é algo com-
plexo e os pontos de vista de cada um (baseados no conhecimento, cultura, preferéncias
e estilos pessoais) podem influenciar na interpretagdo da mensagem. Entdo, nessa fase,
vale repassar os pontos mais importantes e checar o real entendimento do outro.

Fase 6: Fechamento

Talvez essa fase possa ser considerada a mais importante pois representa 0 momento em
que sera confirmado o nivel de sucesso da negociagao. Ao longo das fases anteriores e,
principalmente, a partir de como foi a relagdo na fase de clarificagdo, vocé ja conseguira
ter um bom indicio de qual sera o resultado.

Fase 7: Controle

A fase de controle diz respeito apenas aos casos em que as partes envolvidas devem cum-
prir com as suas responsabilidades diante do acordo fechado. Vale nesse momento fazer
um acompanhamento do que foi prometido e quais seriam as consequéncias legais para
o caso do ndo cumprimento do acordo.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)
Conceito de negociacdo

Para dinamizar o aprendizado sobre o conceito de negociagao, forme grupos e distribua
os cinco tépicos sobre o conceito (duas ou mais partes; chegar ao acordo de seus interes-
ses; por meio do dialogo; por meio da contraposicao de valores; por meio da argumenta-
¢do e da légica).

Peca que os grupos discutam os temas que tenham recebido e, em seguida, apresentem
(seguindo a ordem em que os itens est&o listados).

Depois, fagca uma consolidagédo dos conceitos e promova um breve debate para reforgar o
aprendizado com outros exemplos e questdes trazidas pelos estudantes.

Varidveis fundamentais da negociacdo

E dito pela cultura popular que alguns negociadores costumam agendar suas reunides
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de negociagao préximo da hora do almogo. Pergunte aos estudantes se eles tém ideia do
porqué isso acontece.

Gabarito: isso é feito para que o fator tempo (e a fome) exercam pressdo natural
sobre a outra parte fazendo com que ela ceda e chegue logo a um acordo.

O foco de toda negociagao deve ser as questdes a serem equalizadas, evitando artificios
externos que possam influenciar negativamente as boas condi¢des de participagdo na
conversa. Pergunte se os estudantes tém alguma ideia ou exemplos que possam ser apli-
cados aqui.

Também pergunte sobre exemplos relacionados ao tempo de preparacao, influéncia do
poder, negociagao cooperativa e negociagao baseada em principios.

Atividades praticas

Atividade 1 — Revisando uma experiéncia pessoal

Neste momento, podem surgir coisas bastante aleatérias. Talvez os estudantes ndo con-
sigam lembrar de alguma situagao de negociagao que ja tenham vivido. Caso nao surjam
bons exemplos para esse exercicio, dé a alternativa deles escolherem algo que queiram
negociar ou alguma situagao pertinente a realidade deles para a qual haja potencial neces-
sidade de ocorrer uma negociagdo. O importante é exercitar a capacidade de enxergar a
negociacgao ocorrendo na pratica, dentro da realidade de cada um. Reforce que devem ser
exemplos comerciais, na escola — ndo iremos entrar no ambito familiar.

Atividade 2 - Identificando as caracteristicas de um bom negociador

Nao existe um gabarito definitivo para esta questdo, mas é possivel identificar palavras
positivas que se relacionem com a postura mais adequada que um bom negociador deve
ter. Algumas palavras (como sonhador, imperativo, acolhedor e sensivel) sdo um tanto
ambiguas dentro desse contexto e, por isso, podem gerar discordancia positiva para pro-
mover o debate.

No debate entre os colegas, incentive-os a justificar suas escolhas comentando sobre as
situagOes em que essas caracteristicas seriam pertinentes.

Faca-os contar algumas histérias para que eles visualizem as caracteristicas enquanto
comportamento na pratica — como essas caracteristicas se apresentam?

No mais, vocé pode também fazer um debate aberto, solicitando que os estudantes (um
por vez) citem e comentem uma palavra que tenham escolhido.
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Depois, peca para que um estudante aponte para um colega de classe que seja exemplo
de tal caracteristica — esse exercicio, além de proporcionar a visualizagédo (mental) dos
tragos fortes da personalidade de um bom negociador, também fortalece esse reconheci-
mento entre os membros da turma.

Atividade 3 - Sintese das fases da negociagao

Peca para os estudantes definir cada fase da negociagdo em frase. Vocé pode registrar
essas frases no quadro para posteriormente a turma avaliar quais aquelas que melhor
exemplificam as fases.

Atividade 4 - Imagine que vocé é um vendedor de carros e trabalha em uma concessiona-
ria. Como vocé faria para negociar com o seu chefe um desconto solicitado pelo cliente?

Lembre aos estudantes que uma boa negociacdo comecga com a busca por informacgdes
para fazer um bom planejamento da abordagem.

Aqui, como estamos tratando de uma situagao ficticia, vocé pode ajudar os estudantes
com algumas informagdes e definir algumas caracteristicas do chefe para criar um desa-
flo mais interessante e realista.

39 etapa - Sistematizagéo do contetdo (O que aprendemos?)

Fagca um resumo oral ligando as experiéncias e observag¢des dos estudantes aos concei-
tos apontados pela ligéo.
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LICAO 11 - GESTAO DE RECURSOS FINANCEIROS

Autora: Aline Guedes

Objetivos de aprendizagem
Geral

Gerenciar os recursos financeiros pessoais e empresariais, de modo a ajudar nas tomadas
de decisao e potencializar o crescimento e os lucros da empresa.

Especificos
+  Separar as finangas pessoais e empresariais.

+ Compreender os principais conceitos das finangas empresariais: fluxo de caixa, capi-
tal de giro, controle financeiro, contas a pagar e a receber, planejamento financeiro e
impostos.

+ Compreender os principais erros de uma gestao financeira, tanto pessoal como em-
presarial, tais como: ndo separar as finangas pessoais e empresariais, nao ter fluxo de
caixa planejado, ndo ter reserva financeira da vida pessoal e da empresa, nao controlar
gastos pessoais e empresariais, ndo ter controle de estoque da empresa.

* Investigar sobre meios de pagamento e recebimento.
«  Correlacionar estratégias de marketing como formas de potencializar os lucros.

* Quantificar os resultados financeiros da empresa, para enxergar lucros ou prejuizos.

Sinopse da ligdo

Aligdo 11 apresenta a criagdo de uma boa gestao financeira como uma das principais for-
mas da empresa crescer com saude e se desenvolver. Para isso, é importante diferenciar
finangas pessoais do empreendedor das finangas empresariais.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

A definicdo de sucesso, presente nos dicionarios, é “ter bons resultados, ter éxito”.

Entdo, um planejamento financeiro de sucesso é aquele que consegue estabelecer me-
tas que possam ser cumpridas e que fagam a empresa crescer, garantindo a sua saude
financeira. E ter como principal objetivo dar o passo de acordo com o tamanho da perna,
ou seja, controlar o dinheiro que entra e que sai, ndo gastar a toa, tragar metas claras e ter
visao de curto, médio e longo prazos.

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Uma empresa de sucesso precisa aprender a gerir e monitorar seus resultados, ter metas
condizentes com sua realidade.

Uma das principais formas da empresa crescer com salde e se desenvolver é criar uma
boa gestao financeira. Entretanto, pesquisas mostram que muitos empreendedores nao
tém o costume de cuidar e analisar a prépria vida financeira.

Dito isso, é hora de iniciar as atividades. Faga uma roda de conversa com os estudantes e
apresente os seguintes questionamentos:

* 0O que é sucesso para cada um de vocés?

* 0 que seria um empreendimento de sucesso?

Anote no quadro as sugestdes indicadas por eles e acrescente outras que vocé julgar
relevantes.

Converse sobre as diferentes maneiras de enxergar o sucesso. Analise os motivos, pros e
contras dessas diferengas.

Em seguida, continue a roda da conversa, perguntando aos estudantes sugestdes que ex-
pliguem o alto percentual de empresas que fecham suas portas em até cinco anos.

Anote as sugestoes, solicitando as justificativas.

Peca que os estudantes apresentem agdes que as empresas deveriam implementar para
que possam crescer e ndo fechar as portas.

Em seguida, apresente a principal delas: a gestao financeira.

Fale, de modo geral, o que seria essa gestao, que é o conjunto de agbes que envolvem a
andlise, o planejamento e o controle financeiro, tanto da empresa como da pessoa fisica.

Tente encontrar com a turma algumas possibilidades para o fato de que muitos empreen-
dedores nao fazem a andlise do controle financeiro das entradas e saidas do dinheiro da
empresa, tais como: ndo terem tempo, ndo saberem como fazer, acharem que nao precisa,
delegarem para outra pessoa essa tarefa, acharem uma tarefa chata, entre outras.

Apresente o seguinte questionamento a turma: “hoje, para vocé, o que é ter sucesso? E o
que seria para vocé um empreendimento de sucesso? Por que vocé acha que as pessoas
possuem tanta dificuldade em gerenciar a vida financeira pessoal e do negécio, se isso era
o sonho delas?”.
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Encerrando essa parte da aula, apresente a histéria (a seguir) de Juliana e sua mée, Dona
Ana, criadoras da (ficticia) Juli & Ana Browneria, que surge da uni&o entre a paixdo de Ju-
liana pelos nimeros e a culinéria, em especial com a criagdo dos brownies (seu doce pre-
ferido). Essa historia norteara as atividades da licdo e pretende despertar nos estudantes
a importancia de aprender a cuidar do dinheiro, tanto na vida pessoal quanto na empresa,
para se obter o sucesso desejado.

Conhega a Juliana

Juliana era uma menina estudiosa que amava numeros. No inicio de sua fase adulta,
descobriu uma nova paixdo: o empreendedorismo na drea de doces. Pense numa
crianga que sempre gostou de visitar a cozinha de sua casa, enquanto sua mée fazia
comidas maravilhosas. Essa era Juliana.

Excelente aluna de matemadtica, Juliana tinha certeza de que sua vida profissional iria
caminhar para alguma area tecnolégica, como professora de matematica ou enge-
nharia. Mas essa certeza se transformou em uma doce histdria, literalmente.

Em 2017, quando cursava o ultimo ano do ensino médio, Juliana precisou colocar
em prdtica os dotes culindrios que tinha aprendido com sua mae, Dona Ana. Como
€ comum acontecer no ano de formatura da educagéo basica, os estudantes resol-
veram criar produtos para vender e formar, assim, um caixa financeiro para ajudar na
festa de formatura. Eles fizeram uma reunido e cada um apresentou seus talentos e
habilidades para conseguirem captar algum dinheiro para a tdo sonhada festa de for-
matura. Apesar de Juliana nunca ter feito nada na cozinha em grande escala (como
a quantidade de estudantes de sua escola), ela ja tinha ajudado sua mée nas festas
familiares, elaborando bolos e doces e sempre recebeu muitos elogios. Dessa forma,
decidiu participar com o seu doce predileto: brownie. Iniciava-se assim a trajetdria de
Juliana no mundo dos negdcios.

A partir do efetivo inicio das vendas dos produtos criados pelos formandos, algo ines-
perado comecou a acontecer na vida de Juliana: o produto que mais “bombou” foi o
seu brownie, ja que toda fornada que ela levava era vendida integralmente logo no
inicio de cada recreio escolar.

S6 que Juliana ndo imaginava como essa atitude de ajudar na formatura escolar es-
tava por transformar a sua vida profissional. Inicialmente, ela s6 fazia os brownies
para vender no recreio da escola, mas nos finais de semana seus colegas ficavam “ca-
rentes” do seu doce preferido e comegaram a pedir que Juliana fizesse uma fornada
extra as sextas-feiras, para que eles pudessem comprar e levar para casa.

Os familiares dos amigos de Juliana também ficaram encantados com os brownies
que provaram nos finais de semana e decidiram perguntar sobre a possibilidade de
encomendar uma quantidade maior para eventos, como celebragbées em geral.

Juliana, que dividia seu tempo entre estudar para o Enem e os brownies para ajudar
na formatura, de repente se viu com muitas encomendas e com o prazo apertado para
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as entregas e os estudos.

Ent4o, ela teve uma grande ideia: chamar a mae para dividir essa tarefa de produgao
dos brownies fora da escola e, com isso, sua mae também poderia dividir os lucros, ja
que ela ndo trabalhava mais fora de casa.

As producgdes do brownie cresceram muito nesse ano de 2017 e, com o dinheiro arre-
cadado, Juliana e seus amigos fizeram uma grande festa, além de sobrar uma quantia
consideravel com as encomendas particulares, que pagaram ndo s6 o vestido e os
aderecos da formatura, mas também proporcionaram uma grande ceia de Natal em
familia, o que ndo acontecia ha muito tempo, ja que o orcamento familiar era aperta-
do.

O final de 2017 foi muito bom para Juliana. Ela recebeu varias encomendas de brow-
nies para as festas de final do ano (e eventos do inicio de 2018), que vieram dos
amigos e de suas indicagbes, aumentando, assim, suas economias, melhorando a
gestao financeira da familia para o novo ano que se iniciava. Diante disso, naquelas
reflexbes usuais de final de ano, Juliana, Dona Ana e sua familia comecaram a per-
ceber que o sucesso com 0s brownies poderia virar uma profissdo e, um belo dia, se
olharam e perguntaram: “Por que ndo?”. Foi ali que surgiu a ideia de criarem a Juli &
Ana Browneria.

Como primeira a¢édo especifica para materializar essa ideia, Juliana se informou so-
bre cursos de graduacéo que poderiam ajuda-la e utilizou sua boa nota do Enem para
ingressar em um curso de administragcdo de empresas em uma universidade.

A escolha, em principio bem diferente de suas pretensées iniciais para o curso su-
perior (matematica ou engenharia), conseguia unir suas paixées (nimeros e doces)
com sua nova empreitada profissional: o empreendedorismo. No curso de adminis-
tracdo, ela iria estudar assuntos como: gerenciar recursos financeiros, cotagdo de
pregos, contabilidade e analise de custos, matematica financeira, empreendedorismo,
marketing de produtos, entre outros.

Concluida a leitura da histéria, pode-se fazer algumas perguntas aos estudantes, entre elas:

+  Seum empreendimento comega com muitas encomendas e vendas, significa que sera
um empreendimento de sucesso? Justifique.

+  Ter muitas encomendas e vendas significa que o empreendimento esta tendo lucro?
Justifique.

* Quais aspectos de uma boa gestdo dos recursos financeiros podem influenciar no
sucesso do empreendedorismo?

+Juliana conseguiu unir a paixao pelos doces com sua aptiddo pelos niumeros, de for-
ma a prosperar na sua vida profissional. E vocé, quais sdo suas paixdes? Como vocé
pode utiliza-las para ter sucesso em sua trajetéria profissional?
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Conceitos para entender a pratica:

Divida boa ou ruim? — Uma divida boa é sempre um investimento futuro, com a possibili-
dade de recuperacao nos préximos periodos, com a ampliagao dos servigos prestados. Ja
a divida ruim é contraida em todas as ag0es que nao trazem vantagens financeiras, como
a contratagao de empréstimos para manter as atividades ou para pagar outro endivida-
mento.

Separando as finangas: pessoa fisica e pessoa juridica - Um dos motivos que pode de-
terminar o sucesso ou o fracasso dos empreendimentos é o fato do empreendedor nao
conseguir separar, adequadamente, as movimentagdes financeiras da pessoa fisica e da
pessoa juridica. Quando a pessoa juridica gera prejuizo, a pessoa fisica coloca dinheiro
oriundo de outra fonte de renda na empresa, levando o endividamento para si. Por outro
lado, ainda que a empresa gere lucro, o empreendedor que utiliza todo esse lucro para des-
pesas de sua pessoa fisica pode acabar levando a empresa ao endividamento. Com a vida
financeira toda misturada, fica dificil perceber se o estilo de vida pessoal do empreendedor
cabe na receita que ele espera receber de sua empresa e quais sdo suas expectativas de
crescimento.

Finangas pessoais, como organizar? — Com a separagao das contas PF e PJ, deve-se or-
ganizar a vida financeira pessoal. Para saber qual é o valor minimo ideal de pré-labore, é
importante dividir a vida financeira, de acordo com os compromissos financeiros e com os
projetos pessoais e profissionais. Uma boa estratégia é o método dos potes, adaptado do
livro “Os segredos da mente milionaria” de T. Harv Eker. Essa estratégia apresenta alguns
percentuais ideais de como direcionar o gasto do dinheiro pessoal, pensando na vida es-
sencial de hoje, do presente, sem esquecer das metas e planos de médio e longo prazos.
Entre algumas regras existentes, destaca-se a do 70/30: vive-se com 70% para os gastos
essenciais (aluguel, conta de energia, gas, telefone, internet, alimentagéo, saude etc.) e
seu estilo de vida (lazer, academia), e 30% se investem — tanto na reserva de seguranga,
como nos sonhos e formagdes. E claro que esses percentuais podem e devem ser adapta-
dos a cada realidade, esse € um parametro inicial para vocé criar o seu.
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Modelo de orgamento baseado no método de T. Harv Eker

MODELO DE ORGAMENTO
55/10(10/10[1015

Sua Renda
D ] ] ] [___J
(] G D D [ ]

Gastos Aposentadoria Emergéncia Educagéo/ Diversédo Doagéao/
fixos sonhos presentes

Fonte: https://m.facebook.com/Guialnvest/photos/a.486545557350/10156157266802351/?type=3&
source=57&__=EH-R

Salario, pré-labore ou lucro? — Salario e pro-labore sdo remuneragdes pagas a uma pes-
soa, mas possuem classificagdes, origens e objetivos diferentes. Salario é uma obriga-
¢do legal, exigida pelos direitos trabalhistas, pago a algum funciondrio pela execugéao de
seu trabalho. Pré-labore vem do latim “pelo trabalho” e é a remuneragao de um sécio da
empresa que trabalha nela; seria a sua remuneragdo mensal em troca do seu trabalho.
O pré-labore ndo garante os direitos trabalhistas como um salario de um empregado. Os
sécios que nao trabalham na empresa ndo precisam retirar pré-labore e podem participar
da divisao dos lucros.

Pagamentos de impostos — Ao formalizar uma empresa, é preciso pagar impostos. Em
2006, foi criado o Sistema de Arrecadacao Especial, o Simples Nacional, que ajudou micro
e pequenas empresas. O Simples engloba, num Unico documento, oito tributos (entre eles
federais, estaduais e municipais), tais como: PIS/PASEP, COFINS, IRJP, CSLL, CPP e ICMS.
Ja o MEIl engloba trés tributos: INSS do empresario, ISS e ICMS. Para o MEI, € um valor fixo.
Para ME e EPP, é um percentual da receita bruta mensal da empresa.

Controles de entradas e contas a receber — As entradas financeiras sdo os valores recebi-
dos a vista, ou seja, que estdo disponiveis para a empresa no dia da venda (dinheiro) ou no
dia atil seguinte (cartdo de débito). J4 as contas a receber sdo os valores a serem recebi-
dos posteriormente, ou seja, parcelamentos por cheque ou cartao de crédito.
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Modalidades de pagamento

Cada modalidade possui uma data para creditar o valor da venda ao empreendedor e se-
gue um prazo padrao para os principais meios de pagamentos.

+  Dinheiro e PIX: crédito imediato.

«  Débito: 1 dia util.

+  Crédito: 30 dias (é possivel receber em menos tempo, mas isso depende do plano
contratado junto a operadora de cartdo).

Taxas de desconto do cartdo — Cada modalidade de pagamento possui uma taxa de des-
conto, ou seja, vocé paga uma determinada taxa ao usar a maquina de cartdo. Segue um
exemplo de taxa de desconto (esses valores sdo varidveis, de acordo com a operadora do
cartdo):

«  Dinheiro e PIX: taxa zero.
«  Débito: 2%.
«  Crédito: 5%.

Controle de saidas e contas a pagar — As saidas financeiras sdo os valores retirados da
empresa, seja do caixa ou da conta do banco, ou seja, os movimentos de saida de dinheiro.
Basicamente sdo dois tipos de saidas: custo e despesa.

+  Custo: tudo aquilo que esta relacionado ao produto, ou seja, é tudo o que se gasta para
efetivamente criar o produto.

- Despesas: valor pago que nao foi identificado na produgédo do bem ou servigo.

Reserva de emergéncia — Tanto a pessoa fisica quanto a pessoa juridica precisam criar
sua reserva de emergéncia (ou reserva de seguranga). Essas reservas precisam ser dis-
tintas, tanto em valores, quanto em instituicoes financeiras. A reserva da pessoa fisica
deve ficar atrelada ao CPF e a reserva da pessoa juridica atrelada ao CNPJ. Para fazer os
investimentos, é importante escolher uma instituigdo financeira que tenha algumas carac-
teristicas:

- Baixas taxas (preferencialmente taxas zero).
+ Aplicativos faceis de serem utilizados.

*  Boarelagdo com o SAC.

* Boa saude financeira.

*  Produtos de liquidez diaria (que podem ser vendidos ou resgatados em qualquer dia)
e de renda fixa (que possuem rentabilidade previsivel fixada em um percentual mensal
ou por algum indice financeiro). Rendendo 100% do CDI ou mais (CDI é a taxa utilizada
como referencial para investimentos na renda fixa).
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Capital de giro — Para manter a empresa funcionando, é preciso ter um dinheiro reservado
para arcar com todas as suas despesas operacionais de curto prazo, como materiais, for-
necedores, saldrios e impostos. Essa quantidade de dinheiro (ou o estoque, que pode se
transformar em dinheiro) se chama capital de giro.

Fluxo de caixa — Uma empresa, para ter sucesso, precisa cuidar do seu fluxo de caixa,
que é uma ferramenta necessaria para administrar receitas (entrada de dinheiro), custos
e despesas (saida de dinheiro). Por meio do fluxo de caixa, verifica-se a movimentagdo
financeira do empreendimento.

Demonstrativo do Resultado em Exercicio (DRE) — O principal objetivo de um DRE é sa-
ber se uma empresa esta dando lucro ou prejuizo. Para construi-lo, é importante que a
empresa tenha mantido a gestdo financeira organizada, ao longo do ano todo, pois sera
necessario reunir todas as informagdes anuais de entradas e saidas.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)

Divida os estudantes em grupos, de forma a trabalhar em conjunto, em uma perspectiva
de aprendizagem colaborativa.

Faca a corregao da atividade com a turma antes de avancar para a proxima.

Atividades praticas

Atividade 1 - Criando o primeiro fluxo de caixa

Juliana comegou em fevereiro de 2018 o seu ano académico na universidade e estava
muito feliz com o seu curso de administragdo. Sua felicidade estava ainda maior por
conta do aumento progressivo nas encomendas e vendas de seus brownies, ja que
a fama dos “maravilhosos brownies” se espalhou entre os universitdrios. Ela e Dona
Ana ja tinham criado a marca Juli & Ana Browneria, quando decidiram realmente co-
mecar o negécio.

Entendendo que precisavam fazer novos investimentos para melhorar a cadeia de
produgdo (freezer, fogdo de forno duplo, novos utensilios, balanca de precisao, capital
de giro etc.), decidiram pegar um empréstimo no banco de RS 5.000,00 para pagar em
24 meses, com uma taxa de 2% de juros ao més. A escolha por essa quantidade de
meses tinha como principal objetivo ndo ter uma prestagao fixa muito alta, uma vez
que seus ganhos ainda estavam em crescimento.

=

a) Utilize a “Calculadora do Cidadaco”, ferramenta disponibilizada pelo Banco Central para
calcular valores em movimentagoes financeiras. Insira os dados apresentados no texto
(RS 5.000,00 de valor financiado, com taxa de juros de 2% ao més, em 24 meses) na calcu-
ladora. Qual é o valor da prestacgéao fixa desse empréstimo?
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https://www3.bcb.gov.br/CALCIDADAO/publico/exibirFormFinanciamentoPrestacoesFixas.do?method=exibirFormFinanciamentoPrestacoesFixas

Simulacdo de financiamento com prestacdes fixas

Financiamento com prestacoes fixas

Simule o financiamento com prestacbes fixas

Mo, de meses |24 |

Taxa de juros mensal |2 kL

Valor da prestacdo |
[Congdern-i% gue 8 18, premechs nbo seje no sta)

valer finandado 5000,00

(0 valer Fimancisds nlis inelu & valer du sveraca)

4

[ caleular || Limpar || Wialtar || tmprimic ]

Metodelogis

Fonte: Banco Central. Disponivel em: htips://www3.bcb.gov.br/CALCIDADAO/publico
exibirFormFinanciamentoPrestacoesFixas.do?method=exibirFormFinanciamentoPrestacoesFixas

Gabarito: RS 264,36.

OBS: Para facilitar as contas das proximas questdes, pede-se para aproximar esse
valor para RS 265,00. 0 aumento de R$0,64 ndo vai impactar na atividade.

Dica: Caso vocé tenha tempo, poderia trabalhar, numa aula posterior, as outras fer-
ramentas que existem na calculadora do Banco Central.

Nesse momento, analise com a turma os juros pagos no empréstimo, explique o que é
empréstimo (pegar dinheiro emprestado do banco e devolver com um valor a mais, que
sdo os juros) e que, apesar disso ser considerado uma divida (dinheiro que se pega em-
prestado e serd pago depois com acréscimo), ela pode ser considerada uma divida boa
(caso o dinheiro seja utilizado exclusivamente para o empreendimento e ndo para gastar
com outras coisas, como lazer, por exemplo), pois tera a chance de gerar mais dinheiro do
que foi pago de juros.

b) Juliana tem dois tipos de produtos: brownie individual (60g cada) e caixas com 20 mini
brownies (20g cada). Em cada fornada, ela produz 15 brownies individuais ou duas caixas
de mini brownies. Durante a semana, ela consegue preparar apenas uma fornada por dia,
mas aos sdbados e domingos, consegue preparar trés (em cada dia). Se a demanda pelos
mini brownies é de seis caixas por semana, quantos brownies individuais ela consegue
preparar em uma semana, ja que ela produz todas essas fornadas indicadas?

Gabarito:

Fornadas: 5 durante a semana + 6 no final de semana = 11 fornadas na semana.
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Mini brownies: Se ela faz 6 caixas de mini brownies por semana e em cada fornada
ela faz 2 caixas, entao serdo necessarias 3 fornadas para os mini brownies.

Brownies individuais: Sobram 11 — 3 = 8 fornadas para os brownies individuais.
Cada fornada produz 15 brownies, entdo: 8 x 15 = 120 brownies por semana.

c) Cada brownie individual tem um custo de RS 1,50 e cada embalagem com 20 mini brow-
nies tem um custo de RS 15,00. Nessas condigdes, qual é o custo semanal da produgéo?
E o custo mensal (considere um més com quatro semanas completas)?

Gabarito:

1) Mini brownies - custo individual: RS 15,00.

Custo semanal:

Producgéo: 6 caixas por semana — custo semanal: 6 x 15 = RS 90,00

Custo mensal:

Produgéao: 6x4 = 24 caixas por més — custo mensal:

24 x15=RS$ 360,00 (ou 90 x 4 = RS 360,00).

2) Brownies individuais - custo individual RS 1,50.

Custo semanal:

Produg&o: 120 por semana — custo semanal: 120 x 1,50 = RS 180,00

Custo mensal:

Produgao: 120x4 = 480 brownies por més — custo mensal:

480 x 1,50 = R$ 720,00 (ou 180 x 4 = RS 720,00).
d) Cada brownie individual é vendido por RS 4,00 e cada embalagem com 20 mini brow-
nies é vendida por RS 35,00. Nessas condigdes, qual seria o seu lucro liquido semanal se
ela vendesse toda a produgdo? E o lucro liquido mensal (considere um més com quatro
semanas completas)?

Gabarito: Lucro = Receitas (vendas) — despesas (custo de produgéo)

1) Mini brownies — venda individual RS 35,00.

Lucro semanal:

Venda semanal: 6 x 35 = RS 210,00
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Lucro semanal: 210 — 90 = R$ 120,00
Lucro mensal:
Venda mensal: 24 x 35 = R$ 840,00

Lucro mensal: 840 — 360 = RS 480,00

2) Brownies individuais — venda individual RS 4,00.
Lucro semanal:

Venda semanal: 120 x 4 = RS 480,00

Lucro semanal: 480 — 180 = RS 300,00

Lucro mensal:

Venda mensal: 480 x 4 = R$ 1.920,00

Lucro mensal: 1920 - 720 = R$ 1.200,00

e) Preencha a tabela abaixo, de forma a calcular em quanto tempo Juliana teria o retorno
do investimento de RS 5000,00, caso ela mantivesse esse ritmo de trabalho pelos préxi-
mos meses, considerando o pagamento da prestagdo do empréstimo.

Tempo e retorno do investimento

Lucro
Acumulado

Lucro na Venda | Prestacao do

dos Brownies Empréstimo e Lk

Apos esse periodo inicial, o empréstimo feito por Juliana e Dona Ana seria considerado
como uma divida boa ou uma divida ruim? Justifique.

4
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Gabarito:

Lucro na Venda | Prestagao do
dos brownies Empréstimo

Lucro Liquido Lucro Acumulado

480,00 + 1.200

LR R41.680,00

R$265,00 R$1.415,00 R$1.415,00

480,00 + 1.200
= R$1.680,00

R$1.415,00 + R$1.415,00=

R$265,00 R$1.415,00 R$2.830,00

2° Més

480,00 + 1.200
= R$1.680,00

R$2.830,00 + R$1.415,00=

s R$4.245,00

R$265,00 R$1.415,00

480,00 + 1.200
= R$1.680,00

R$4.245,00 + R$1.415,00=

S R$5.660,00

R$265,00 R$1.415,00

480,00 + 1.200
= R$1.680,00

R$5.660,00 + R$1.415,00=

R$265,00 R$1.415,00 R$7.075,00

5° Més

Ao fim de quatro meses, Juliana ja teria como lucro liquido RS 5.660,00 — um valor
superior ao valor do empréstimo solicitado.

Em relagdo a avaliagdo se foi uma divida boa ou ruim, espera-se que os estudantes
respondam que foi uma divida boa, uma vez que em quatro meses ela ja teve o re-
torno do dinheiro solicitado.

Atividade 2 - Separando as finangas: pessoa fisica e pessoa juridica

Os brownies de Juliana e Dona Ana estavam realmente fazendo muito sucesso, ja
que suas vendas cresciam a cada més. A sensagao era muito boa, pois as duas viam
dinheiro entrando na conta todos os meses e nao precisavam mais depender da ren-
da exclusiva do Sr. Paulo, pai de Juliana. Juliana estava muito feliz com esse cres-
cimento e por ja ter formalizado a browneria com a criagdo do seu CNPJ, através da
abertura do MEI em seu nome, e por depois poder ter a sua mae como sua funciondria
(no caso a unica permitida no caso do MEI).

O grande problema é que mée e filha ndo sabiam responder o quanto de fato elas
poderiam usar na vida pessoal e o quanto poderiam reinvestir na empresa, ja que o
dinheiro recebido na browneria estava todo misturado na conta pessoal de Juliana.

Abaixo, ha seis motivos para os empreendedores manterem as contas PF e PJ misturadas.
Para cada um deles, pega para os estudantes descreverem uma possivel solugédo (gabarito
na sequéncia de cada item):
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1. Falta de conhecimento, uma vez que muitos ndo estudaram administraggo.

Solucao: pesquisar sobre o assunto, informalmente, em canais de YouTube e redes
sociais em geral. Fazer cursos gratuitos disponiveis no mercado. Fazer algum curso
pago para aprofundar o conhecimento.

2. Falta de tempo, por estarem focados na produgéo e vendas.

Solugéo: separar um dia na semana (alguns dias no més) para estudar sobre como
fazer essa separagdo. Delegar algumas fungdes da empresa para outras pessoas. Es-
tudar nos tempos vagos. Planejar a agenda de tarefas e colocar nela as atividades de
gerenciamento financeiro da empresa.

3. Dificuldade em manter um controle financeiro.

Solugéo: criar dois orgamentos, um da pessoa fisica e outro da pessoa juridica. Saber
todos os custos da empresa e da vida pessoal. Nao aumentar os custos antes de se
organizar financeiramente. Contratar um consultor financeiro para ajudar.

4. Na correria do dia a dia, é mais facil pagar pela conta da empresa.

Solugéo: ter uma rotina de pagamento das contas da pessoa fisica e da pessoa juri-
dica. Ter duas contas bancarias e dois cartdes de crédito separados. Separar um mo-
mento por semana para avaliar todos os gastos e fazer projegoes de gastos e receitas
semanais e mensais.

5. A pessoa é dona da empresa, entdo nao vé sentido em separar PF de PJ.

Solucao: a empresa tem de pagar as contas da pessoa juridica e o que deve pagar as
contas da pessoa fisica é o seu salario. Para a empresa crescer, deve saber quanto de
dinheiro sobra para a vida pessoal e para a vida da empresa.

6. N&o parou para definir um salario, pré-labore.

Solucdo: quando se trabalha em uma empresa, a pessoa tem um salario. Por que, sen-
do dono de uma empresa, ndo teria um salario (pré-labore)? S6 é possivel saber se a
pessoa pode mudar seu padrédo de vida sabendo quanto é o seu saldrio hoje e quanto é
a projecao de aumento. Analisar os custos da empresa e ver quanto é possivel separar
para salario, deixando ainda dinheiro no caixa do empreendimento. Saber quanto é o
seu custo de vida, para projetar valores ideais de salario.

Na sequéncia, apresente aos estudantes os seis problemas de empreendedores (a seguir)
que ndo separam as contas PF e PJ. Peca que eles expliquem como isso impacta o funcio-
namento da empresa. As respostas sao pessoais, mas na sequéncia de cada item seguem
sugestdes de reflexdes.
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1. Nao saber se a empresa esta gerando lucro ou prejuizo.

Quando as finangas PF e PJ estdo misturadas, ndo se sabe se o dinheiro no caixa é so
dinheiro para manter a empresa ou se tem dinheiro para pagar os custos da vida da PF
e ainda sobrar como lucro.

2. N&o conseguir identificar algum problema no caixa da empresa.

Quando o dinheiro esta misturado, é possivel ter uma falsa sensacgéo de estabilidade
financeira. Entretanto, o dinheiro que estiver sobrando pode nao ser suficiente para
pagar o salario (pré-labore) do empreendedor, nem para arcar com os custos totais
da empresa.

3. Gastar além do que poderia com contas pessoais, ja que ndo percebe o dinheiro indo
embora da conta pessoal.

Sem saldrio — no caso, sem pré-labore —, o empreendedor pode nao perceber quanto
esta gastando na sua vida pessoal (e nem se poderia gastar mais), ja que ndo existe
uma diferenca de custos e ganhos de ambas as partes.

4. Nao ter transparéncia com os sdcios, caso existam.

Sem a separacgao, os socios podem acabar gastando mais do que poderiam em suas
vidas pessoais, ja que nao existe um valor predefinido para isso. Além disso, fica dificil
saber quanto podem gastar e investir, de fato, no crescimento da empresa.

5. Na&o saber se o caixa da empresa vai fechar positivo ou negativo, uma vez que sempre
sdo gastos valores ndo programados.

E importante ter uma previsdo de gastos da empresa para descobrir o custo minimo
mensal, os custos extras e quando conseguem gerar lucros. Com tudo misturado, fica
dificil fazer qualquer previsao, tendo a falsa sensagéo de estarem com muito dinheiro
ou com pouco dinheiro, a depender do gasto maior com a vida PF ou PJ.

6. Nao ter definido um saldrio (pré-labore).

Todo trabalhador possui um salério. O empreendedor ndo pode ser diferente, ele pre-
cisa de um saldrio (o pré-labore) para poder programar sua vida pessoal, sejam os
gastos essenciais, o lazer e até o crescimento de seus ganhos financeiros.

Por fim, apresente as sete boas préaticas (a seguir, com sugestado de gabarito) para separar
as contas PF e PJ e peca que os estudantes numerem em ordem de prioridade, sendo 1 a
primeira coisa a ser feita. Esta € uma resposta pessoal, mas seria interessante que o pro-
fessor escolhesse algum grupo para justificar sua escolha e ver a opinido da turma sobre
a escolha feita.
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(4) Pagar os custos da empresa com recursos da empresa e custos da pessoa fisica
com o dinheiro que foi separado para o pré-labore.

(1) Abrir duas contas correntes separadas: uma em nome da PF e outra em nome
da PJ.

(3) Definir um valor mensal a ser destinado para cada sdcio, o pré-labore.
(2) Ter dois cartdes de crédito separados: um para PF e outro para PJ.

(6) Caso o sécio precise retirar um valor extra no més, além do proé-labore, anotar
como antecipagdo do préximo pro-labore ou antecipagao de lucros.

(5) Estipular um percentual dos lucros que seréo distribuidos entre os sécios, além
do pro-labore e o percentual que sera reinvestido na empresa.

(7) Caso a empresa precise de dinheiro, o sécio pode transferir recursos préprios
para a conta da empresa como integralizagédo de capital.

Atividade 3 - Finangas pessoais, como organizar?

Com a separacao das contas PF e PJ e uma remuneragao a ser definida para Juliana, é
hora de organizar a vida financeira pessoal.

Suponha que Juliana passou a receber RS 1.100,00 na sua conta de pessoa fisica. Como
ela poderia dividir os gastos, seguindo essa estratégia do 70/30? Justifique suas escolhas,
detalhando os gastos e as categorias.

Gabarito: a pergunta esta baseada no modelo de organizagéao financeira apresenta-
do no livro “Os segredos da mente milionaria”, de T. Harv Eker, que sugere separar
70%da renda para os gastos com a vida pessoal e 30% para investimentos.

A resposta para este item também é pessoal, mas vamos indicar aqui uma possibili-
dade de solugéo. Se possivel, escolha um grupo e pega que eles expliquem a forma
escolhida para dividir a renda.

Renda total: R$ 1.100,00
Alimentagao: RS 220,00 (20%)
Saude: RS 110,00 (10%)
Transporte: RS 55,00 (5%)

Reserva financeira: RS 220,00 (20%, pois, como mora com os pais, pode investir
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mais na reserva)

Lazer: RS 110,00 (10%)

Cursos: RS 165,00 (15%, pois esta aprendendo para se desenvolver mais)
Doagao/presentes: RS 55,00 (5%)

Investimentos de curto prazo: RS 110,00 (10%)

Aposentadoria: RS 55,00 (5%, para aumentar depois que estiver faturando mais)

De acordo com o que foi exposto, Juliana e D. Ana deveriam receber pré-labore, saldrio ou
apenas distribuigdo dos lucros?

Gabarito: a resposta é pessoal, mas segue uma sugestao:

Espera-se que os estudantes falem que Juliana vai receber pré-labore, por ser a
sécia MEI da empresa, que Dona Ana vai receber salario, quando ela puder ser con-
tratada, e que a distribui¢do de lucros acontega no final do ano, se a empresa gerar
lucro anual. O valor, nesse primeiro momento, seria de um saldrio minimo para Ju-
liana e nenhum valor formal para a Dona Ana, pois elas ainda estdo comegando a
empresa e ndo possuem dinheiro suficiente para formalizar dois pagamentos (mas,
em breve, isso deve ser revisto, para que Dona Ana possa receber o seu salario).

Atividade 4 — Pagamentos de impostos

Com o crescimento da Juli & Ana Browneria, Juliana percebeu que era hora de enten-
der um pouco mais sobre a gestao financeira da empresa e tomar as rédeas da vida
financeira de seu negdcio. Ela tinha delegado a um amigo os trdmites do pagamento
dos impostos da browneria, mas com o aumento do conhecimento dado pela faculda-
de e com a divisdo de tarefas com a sua mée, ela conseguiu separar um tempo para
essa tarefa tdo importante que é a andlise da saude financeira de seu negdcio.

Com a criagdo do CNPJ, é preciso adequar o negdcio a alguma categoria e também
pagar os respectivos impostos. Ela abriu a browneria como MEI, mas queria entender
quais seriam os proximos passos, ja pensando no possivel crescimento da empresa
e até na saida do MEI para outra categoria mais adequada aos futuros faturamentos.

Tributagcdo de MEI

DAS MEI (Documento de arrecadagéo do Simples Nacional)

INSS ICMS (comércio) ISS (servigo)

| MEl |R<R$81.00000  R$5500 | R$1,00 | R$5,00 |

Receita Bruta
Anual

Fonte: https.//eadlms.sebrae.com.br/courses/novo-sebrae/SN2017/ebook_simples_nacional.pdf
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No MEI, a tributagao ¢ fixa e deve ser paga mensalmente, através da geragao de uma guia
de pagamento no site do governo federal com alguma modalidade de pagamento (débito
automatico, boleto ou pagamento online).

; DAS - comércio
Receita Bruta Anual

Aliquota Valor a deduzir (PD) | Aliquota efetiva

ME R <R$ 180.000,00 4% RS 0,00 4%
Depende da
RS 180.000,00 <R < o e
ME RS 360.000,00 7,3% RS 5.940,00 renda dos Ultimos
12 meses
Depende da
RS 360.000,00 <R < o e
EPP RS 720.000,00 9,5% RS 13.860,00 renda dos ultimos
12 meses
Depende da
RS 720.000,00 <R < -
% .
EPP RS 1.800.000,00 10,7 RS 22.500,00 renda dos ultimos
12 meses
Depende da
RS 1.800.000,00 <R < -
% .
EPP RS 3.600.000,00 14,30 RS 87.300,00 renda dos ultimos
12 meses
Depende da
RS 3.600.000,00 <R < -
% )
EPP RS 4.800.000,00 19 RS 378.000,00 renda dos Ultimos
12 meses

Fonte: https://eadlms.sebrae.com.br/course/novo-sebrae/SN2017/ebook_simples_nacional.pdf (adaptado)

Como existe um valor a deduzir, apos superar o teto de R$ 180 mil, é necessario fazer um
célculo para encontrar a taxa efetiva do imposto.

Siga os passos a seguir para calcular a aliquota efetiva e encontrar o valor do imposto a
ser pago:

Passo 1: Saber o valor do faturamento dos ultimos 12 meses anteriores ao Periodo de
Apuragéo (chamado de F).

Passo 2: Fazer o seguinte calculo: [(F x Aliquota) - valor a deduzir] = F.

Passo 3: Aplicar a aliquota encontrada ao faturamento mensal da empresa (esse serd
o valor mensal pago de imposto).

Exemplo:
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Receita bruta dos Ultimos 12 meses: R$ 200 mil

Receita bruta do més: RS 20 mil

Aliquota efetiva: [(200.000 x 7,3%) - 5940] + 200.000 = 4,33%

Logo, o valor do DAS a ser pago naquele més seria de: 4,33% de RS 20 mil = RS 866,00

Apresentados e esclarecidos esses pontos com os estudantes, faga os seguintes questio-
namentos a eles (gabarito na sequéncia de cada pergunta):

a) Enquanto a browneria estiver no MEI, qual serd o valor mensal do DAS a ser pago?

Como a browneria é no setor de comércio, ela vai pagar: RS 55,00 + RS 1,00 = RS
56,00

b) Fazendo uma projecdo de grande crescimento para o ano seguinte, em qual modalidade
a empresa de Juliana deveria se enquadrar e quanto pagaria por més de impostos se sua
receita mensal fosse de RS 9 mil? E se fosse RS 16 mil?

Faturamento mensal de R$ 9.000,00:

Receita bruta dos ultimos 12 meses: R$ 9.000,00 x 12 = R$ 108.000,00
Receita bruta do més: RS 9.000,00

Aliquota efetiva: 4%

Logo, o valor do DAS a ser pago naquele més seria de:

4% de R$ 9.000,00 = RS 360,00

Faturamento mensal de RS 16.000,00

Receita bruta dos ultimos 12 meses: RS 16.000,00 x 12 = RS 192.000,00
Receita bruta do més: R$ 16.000,00

Aliquota efetiva: [(192.000 x 7,3%) — 5940]/192.000 = 4,206%

Logo, o valor do DAS a ser pago naquele més seria de:

4,206% de RS 16.000,00 = RS 672,96

¢) No mundo do empreendedorismo, fala-se que pagar imposto é algo bom, pois quanto
mais vocé paga em impostos, significa que o seu faturamento esta aumentando. Vocé con-
corda com essa afirmagédo? Justifique.

Como foi falado anteriormente, espera-se que os estudantes falem algo sobre o fato
de que, ao pagar mais impostos, a empresa esta crescendo e logo podera alavancar
os lucros, mesmo pagando mais impostos.
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Atividade 5 — Controle de entradas e contas a receber

Para dar um passo maior na gestéo financeira da empresa, Juliana decidiu aprender
como organizar todo o seu fluxo de dinheiro. A primeira coisa a aprender foi diferen-
ciar as entradas das contas a receber.

a) Abaixo sdo apresentadas seis vantagens de fazer o controle de contas a receber. Numere
de 1 a 6, sendo 1 a principal vantagem na sua opinido. Justifique.

Gabarito: a resposta é pessoal, mas segue, abaixo, uma sugestédo de gabarito acom-
panhada de possiveis justificativas. E interessante uma discussdo com a turma so-
bre as respostas.

(2) Previsdo dos valores a serem recebidos nas respectivas datas.

Poder programar os valores a serem gastos de acordo com os recebidos.

(1) Projegéo de saldo bancdério da empresa.

E a base principal de toda empresa.

(4) Identificar produtos que tém maior procura.

E importante saber os produtos de maior saida, que vao gerar maiores receitas.

(3) Possibilidade de negociar melhores datas de pagamentos de fornecedores.

Sabendo as datas de entradas, é possivel agendar uma data posterior para pagamentos.

(5) Fidelizar bons clientes.

Com o controle de entradas, é possivel identificar clientes que compram regularmente.

(6) Identificar possiveis inadimplentes.

Com o controle de entradas, se algo nao for pago corretamente, pode ser identificado.

b) Para pequenos empreendedores é de extrema importancia saber quem sdo seus clientes
e quais os seus padrées de compras. Justifique essa frase e cite uma estratégia que poderia
ajudar na fidelizagédo de clientes.

Gabarito: resposta pessoal, mas segue uma sugestao. A empresa pode enviar “mi-
mos” de presente no aniversario dos clientes, enviando mimos maiores para clien-
tes que compram mais vezes; enviar e-mails com promogdes também é bem valido.
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c) E necessdrio ter um controle anual, para enxergar a regularidade das receitas e os valores
de pagamentos mais utilizados pelos clientes. Observe a tabela a seguir e responda (gaba-
rito na sequéncia das perguntas):

I) O que pode justificar o aumento de vendas em determinados meses do ano?

Gabarito: de acordo com o calenddrio de 2021, os meses que tiveram aumento nas
vendas eram meses com datas especiais, logo, as pessoas fazem mais compras
para presentear seus entes queridos:

Abril - Pascoa

Maio — Dia das Méaes

Junho - Dia dos Namorados

Outubro - Dia das Criancgas e Dia dos Professores

Dezembro — Natal

Il) Qual modalidade de pagamento tem mais saida? E a que tem menos?

Gabarito:
Mais saida: crédito (cartdo de crédito).

Menor saida: cheque.

I1l) O que aconteceu com as vendas apds julho de 2021?

Gabarito: o volume de vendas aumentou e, consequentemente, o total de receitas
também aumentou.

IV) A partir desses dados, dé uma projeg¢do conservadora (prioriza a seguranga) e
uma projegédo otimista (acredita no potencial de crescimento) para as receitas em
2022. Justifique.

Gabarito: essa € uma resposta pessoal, mas a ideia de uma projegéo conservadora
seria manter os resultados que se repetiram nos ultimos meses do ano; e uma pro-
jecao otimista seria projetar um resultado parecido com as receitas de dezembro.

Projecdo conservadora: RS 4.500,00

Projecdo otimista: algum valor entre RS 4.500,00 e RS 7.600,00, por exemplo, RS
5.500,00.

Receitas e meios de pagamentos mais utilizados pelos clientes
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REEES ‘ Totais

Meses ‘ Dinheiro ‘ Pix Débito ‘ Crédito ‘ Cheque ‘ Tgf(li:se ‘ T‘zgaé ‘Re;: gzzm
Janeiro | R$900,00 | R$350,00 | R$310,00 |R$1.000,00 | R$200,00 | R$2.760,00 | R$1.560,00 | R$1.200,00
Fevereiro | R$ 800,00 | R$450,00 | R$510,00 | R$900,00 | R$100,00 | R$2.760,00 | R$1.760,00 | R$1.000,00
Margo R$ 900,00 | R$350,00 | R$310,00 |R$1.000,00 | R$200,00 | R$2.760,00 | R$1.560,00 | R$1.200,00
Abril 1.532'00 R$800,00 | R$500,00 | R$2.400,00 | R$300,00 | R$5.500,00 | R$3.000,00 | R$2.500,00
Maio 1'03300 R$700,00 | R$450,00 |R$1.800,00 | R$250,00 | R$4.200,00 | R$2.200,00 | R$2.000,00
Junho 1.2';300 R$750,00 | R$650,00 |R$1.800,00 | R$120,00 | R$4.520,00 | R$2.600,00 | R$1.920,00
Julho 1.133100 R$350,00 | R$380,00 |R$1.310,00| R$200,00 | R$3.340,00 | R$2.030,00 | R$1.310,00
Agosto 1'12300 R$450,00 | R$510,00 |R$1.300,00 | R$100,00 | R$3.460,00 | R$2.060,00 | R$1.400,00
Setembro 1.153,00 R$450,00 | R$550,00 |R$1.300,00| R$100,00 | R$3.500,00 | R$2.100,00 | R$1.400,00
Outubro 1_12300 R$700,00 | R$450,00 |R$2.000,00 | R$250,00 |R$4.500,00 | R$2.250,00 | R$2.250,00
Novembro 1.4}1?300 R$600,00 | R$1.150,00 | R$1.390,00 | R$100,00 | R$4.650,00 | R$3.160,00 | R$1.490,00
Dezembro 25’;300 R$910,00 | R$500,00 | R$3.400,00 | R$300,00 |R$7.610,00 | R$3.910,00 | R$3.700,00
TOTAIS |RS$ 14.610,00 R$6.860,00 | R$6.270,00 |R$19.600,00 | R$2.220,00 |R$49.560,00 |R$28.190,00 R$21.370,00

Atividade 6 — Controle de saidas e contas a pagar

Abaixo, estdo alguns exemplos de saidas financeiras. Correlacione as saidas com os possi-
veis destinos (itens acompanhados do gabarito).

1. DAS (5) Compra de embalagens

2. Pro-labore (3) Pagamento de funcionarios

3. Saldrio (6) Conta de energia, gas

4. Comissdes (2) Pagamento do sécio administrador
5. Fornecedores (1) Imposto do Simples Nacional

6. Gastos gerais (4) Pagamento do divulgador da marca

A seguir estéo listadas algumas vantagens do controle de saidas financeiras. Classifique-as
como Urgente (URG) ou Importante (IMP). Explique, de modo geral, como escolher algo para
ser urgente e algo para ser importante.

Gabarito: € uma resposta pessoal, mas segue uma sugestéo.
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(URG) Identificar os tributos a serem pagos, com valores e datas.
(URG) Identificar as contas a serem pagas, com valores e datas.
(IMP) Evitar multas e juros, pagando as contas em dia.

(URG) Classificar a prioridade de pagamentos.

(URG) Tomar decisGes de pagamentos em relagdo ao prazo de recebimentos.

(IMP) Solicitar adiamento de pagamento de dividas, caso necessario.

(IMP) Saber qual o gasto mensal com cada produto.

(IMP) Evitar que o caixa fique negativo ou obrigar o empreendedor a revisar estra-

tégias.

A escolha pelo que é urgente se da pelo significado da palavra urgéncia: necessida-
de de ser feito imediatamente. Logo, os itens urgentes devem ser feitos imediata-
mente, para que a vida financeira da empresa nao fique prejudicada.

Com base nos dados da tabela a seguir, julgue as afirmagbes como verdadeiras V e falsas F,
justificando as falsas (gabarito nos itens).

Controle de contas a pagar — didrio

Data de Tipo de Valor da Data de T:)e(a D(;aes
vencimento conta conta pagamento | .
juros | atraso
01/03/2021 Energia R$300,00 |03/03/2021| 1% 2 R$3,00 | R$303,00
05/03/2021 Gas R$100,00 | 05/03/2021| 2% - - R$100,00
10/03/2021 | Pré-labore |R$1.100,00 | 10/03/2021 - - - R$1.100,00
Fornecedor
15/03/2021 de R$200,00 | 15/03/2021| 10% - - R$200,00
chocolate
22/03/2021 DAS R$56,00 | 22/03/2021 - - - R$56,00
Total
de
contas
a pagar

(F) A conta de energia foi a conta mais cara do més.

Nao, a conta mais cara foi o pré-labore.
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(F) A conta de gds foi paga depois do vencimento.

Nao, a conta foi paga dia 05/03, na data de vencimento.

(F) O fornecedor deu desconto por ter pagado a compra no vencimento.

Né&o foi dado desconto, pois foi pago o valor integral.

(V) Juliana transferiu RS 1.100,00 para sua conta pessoal como seu pagamento.

(F) Nesse més, Juliana ndo pagou seus impostos do MEI.

Nao, ela pagou a DAS — o imposto do MEI.

A tabela a seguir mostra que Juliana comegou a retirar um pré-labore de RS 500,00, a partir
de marco e, depois, RS 1.100,00, a partir de agosto. Baseado nesses dados e na tabela de
receitas apresentada anteriormente, responda: esses valores de pré-labore e os meses es-
colhidos foram adequados para a realidade financeira da empresa?

Custos/Despesas
Esft’rl.ltura Imposto | Empréstimo Ma?; i Fornecedores | Pré-labore | Salario | Totais
isica prima

Janeiro R$400,00 R$56,00 R$265,00 | R$680,00 R$200,00 - - R$1.601,00
Fevereiro | R$400,00 R$56,00 R$26500 | R$680,00 R$200,00 - - R$1.601,00
Margo | R$40000 | R$56,00 | R$26500 | R$680,00 | RS$200,00 | R$500,00 - |R$2.101,00
Abril R$500,00 R$56,00 R$265,00 | R$1.500,00 R$400,00 R$500,00 - R$3.221,00
Maio R$500,00 | R$56,00 | R$26500 |R$1.500,00 RS$400,00 R$500,00 - R$3.221,00
Junho R$500,00 | R$56,00 | R$26500 |R$1.500,00 RS$400,00 R$500,00 - R$3.221,00
Julho R$400,00 | R$56,00 | R$26500 | R$680,00 R$200,00 R$500,00 - R$2.101,00
Agosto | R$400,00 | R$56,00 | R$26500 | R$680,00 R$200,00 |R$1.100,00 - R$2.701,00
Setembro | R$400,00 R$56,00 R$265,00 | R$680,00 R$200,00 R$1.100,00 - R$2.701,00
Outubro R$500,00 R$56,00 R$265,00 | R$1.500,00 R$400,00 R$1.100,00 - R$3.821,00
Novembro | R$500,00 R$56,00 R$265,00 | R$1.500,00 R$400,00 R$1.100,00 - R$3.821,00
Dezembro | R$700,00 R$56,00 R$265,00 | R$2.000,00 R$600,00 R$2.200,00 - R$5.821,00
TOTAIS | R$5.600,00 | R$672,00 | R$3.180,00 [R$13.580,00| R$3.800,00 |R$9.100,00 - |R$35.932,00

Gabarito: a resposta é pessoal, mas segue uma sugestao de reflexao.

Os valores foram adequados, pois Juliana esperou o terceiro més de criagdo da em-
presa e os lucros constantes para retirar um pequeno pré-labore. Depois, esperou
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mais cinco meses e, com o0 aumento das receitas, aumentou seu pagamento para
RS 1.100,00 — valor dobrado em dezembro, considerado um 13.° saldrio.

O MEI pode contratar um funcionario e, para isso, terd que arcar com os seguintes
impostos:

* 11% de INSS (3% de responsabilidade do empregador e 8% é descontado do
empregado);

8% de FGTS (responsabilidade total do empregador).

Comparando a tabela de custos com a tabela de receitas, seria possivel formalizar a con-
tratacdo de Dona Ana em 2021 como uma funciondria para receber 1 saldrio-minimo (RS
1.100,00) e ainda deixar uma folga de dinheiro para a empresa, sabendo que tera que pagar
os impostos indicados? Justifique.

Gabarito:

No caso, para Juliana contratar Dona Ana com um salério minimo de RS 1.100,00,
ela teria que pagar de impostos:

INSS: 3% = 3% de R$ 1.100,00 = RS 33,00
FGTS: 8% = 8% de RS 1.100,00 = RS 88,00
Total a ser pago pela empresa: 1100 + 33 + 88 = R$ 1.221,00

Ao analisar e comparar as tabelas de receitas e despesas, tem-se:

Meses ‘ Receitas ‘ Depesas ‘ Lucro
Julho RS 3.340,00 R$ 2.101,00 RS 1.239,00
Agosto RS 3.460,00 RS 2.701,00 RS 759,00
Setembro RS 3.500,00 RS 2.701,00 RS 799,00
Outubro RS 4.500,00 RS 3.821,00 RS 679,00
Novembro RS 4.650,00 RS 3.821,00 RS 829,00
Dezembro RS$ 7.610,00 RS 5.821,00 RS 1.789,00

Ou seja, em 2021, ndo sobraria dinheiro para fazer essa contratagao pelo saldrio mi-
nimo obrigatorio (apenas no més de dezembro, que foi um més atipico de vendas).

Atividade 7 - O poder e a importancia dos investimentos

Com base na tabela Custos/Despesas, verifique o custo total do ano de 2021.
Gabarito: R$ 35.932,00
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Se Juliana conseguisse separar, pelo menos, RS 300,00 por més para a reserva da empresa,
em quanto tempo ela conseguiria chegar ao valor total necessario?

Gabarito: 35.932,00 + 300,00 = 120 meses, aproximadamente, ou seja, 10 anos.

¢) Para diminuir esse prazo, concluindo o valor da reserva da empresa, Juliana poderia se-
guir algumas praticas. A seguir ha uma lista com seis opgbes para ajudar na montagem da
reserva de forma antecipada. Informe se elas séo viaveis ou ndo e justifique.

I) Receber pré-labore sé depois de alguns meses.

1) Ao invés de aumentar o pré-labore durante o primeiro ano, pegar a diferenca e colocar na
reserva.

Ill) Colocar uma parte das contas a receber em 30 dias para a reserva.

1V) O lucro oriundo de eventos extras (por exemplo, uma encomenda grande para uma festa)
vai direto para a reserva.

V) Os descontos obtidos com os fornecedores vao direto para a reserva.

VI') Planejar o aumento do depdsito mensal destinado a reserva de emergéncia, a partir da
andlise do fluxo de caixa da empresa.

Gabarito: a resposta é pessoal, mas segue uma sugestéo para reflexdo.

Se ela aumentar para RS 600,00 por més o valor destinado a reserva, ja diminuira
para cinco anos o prazo para completa-la. Entdo, o foco é ndo aumentar o seu proé-la-
bore enquanto ndo conseguir separar pelo menos RS 600,00 por més para a reserva
de emergéncia da empresa; focar em criar eventos extras para conseguir um lucro
maior e guardar grande parte desse lucro.

OBS: Cabe destacar que, a medida que Juliana aumenta suas receitas, 0os seus
custos também aumentardo, uma vez que precisara de mais material para produzir
mais brownies. Nesse sentido, o valor total da reserva também vai aumentar.

Leia com os estudantes o texto a seguir.

Sonhos, expansao e aposentadoria

A medida que a empresa for crescendo, é esperado que os recebimentos da pessoa
fisica aumentem de forma gradativa e que surjam expectativas de expansdo do ne-
gocio. Desta forma, nada mais natural do que planejar novos horizontes para PF e PJ.
Para isso, é importante criar uma lista de sonhos, de metas, de curto, médio e longo
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prazos. Com as metas bem definidas, sera possivel definir quanto se deve investir
para cada meta e qual o tipo de investimento adequado.

No caso da pessoa fisica, pesquisar os investimentos de acordo com o prazo e o per-
fil de investidor, que pode ser conservador (ndo tolera riscos), moderado (tolera risco
parcial) e arrojado (tolera mais risco para tentar melhores rentabilidades).

Ja no caso da pessoa juridica, a recomendagéo é procurar investimentos mais con-
servadores da renda fixa, com pouca variabilidade, para néo ir contra ao objeto social
da empresa (a empresa ndo deve lucrar com investimentos especulativos como a
bolsa de valores e sim manter seu capital financeiro seguro, com uma rentabilidade
razodavel e rendendo para ganhar da inflagdo ou um pouco mais).

Escreva no quadro pelo menos uma meta para vocé, enquanto pessoa fisica, e uma para a
empresa em expansdo e como seria possivel alcangar essa meta.

Quanto por

més? Onde investir?

Quando? |Como juntar?

Pesquisar de acordo
com o prazo e perfil

Pesquisar de acordo
com o prazo e perfil

Pesquisar de acordo
com o prazo e perfil

Gabarito: resposta pessoal.

OBS: E interessante que o professor converse com os estudantes, de forma breve,
sobre o mundo dos investimentos. Que fale sobre o perfil do investidor (conserva-
dor, que ndo aceita riscos nos investimentos; moderado, que aceita um pouco de
risco, mas prefere a segurancga; ou arrojado, que aceita mais riscos para potenciali-
zar seus investimentos no médio e longo prazos) e sobre a importancia dos prazos
e das metas, uma vez que existem diferentes investimentos e que a escolha dos
melhores vai estar atrelada a algumas caracteristicas — como perfil do investidor
e prazo para a realizagdo das metas, por exemplo. Também é importante desta-
car que empresas ndo devem investir seu dinheiro em investimentos especulativos,
como a bolsa de valores, para ndo ir contra seu objeto social (a empresa néao deve
lucrar com investimentos e sim com seus produtos ou servigos).
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Atividade 8 — Capital de Giro, Fluxo de caixa e Demonstrativo do Resultado em Exercicio

Com as diversas atribuicées do dia a dia, por conta do tempo destinado aos estu-
dos de Juliana, muitas vezes, o controle financeiro da browneria ndo ficava muito
organizado. Ao longo da semana, Dona Ana focava na produgéo e Juliana focava
nas vendas e organizagdo financeira da empresa. Juliana até tinha um caderno, onde
registrava as entradas e saidas de dinheiro da empresa, mas, no final do més, o saldo
muitas vezes ndo batia com as suas anotagdes, pois nem sempre ela anotava todas
as vendas ou 0s gastos das compras, além de esquecer de guardar os comprovantes
(nota fiscal, comprovantes de compras no cartio de débito e crédito, cheques, recibos
de pagamentos e de impostos). Recorrentemente, faltava dinheiro em caixa e, quan-
do havia novas encomendas, ela tirava o dinheiro da conta pessoa fisica para pagar
pelas novas despesas, mesmo sabendo que essa ndo é uma atitude correta. Esse
problema pode ser resolvido com o controle de fluxo de caixa.

Das opgbes abaixo, assinale V para as vantagens de controlar o fluxo de caixa e F para as
opg¢bes que ndo sdo vantagens, justificando as falsas (gabarito nos itens).

(V) Prever receitas futuras.
(V) Identificar as despesas planejadas.

(F) Misturar as finangas pessoais com as empresariais.

Isso ndo é uma vantagem, muito pelo contrario, estar com tudo misturado sé atrapa-
lha a gestao financeira de uma empresa.

(V) Definir se é necessdrio um corte de gastos.
(V) Conseguir melhores empréstimos.

(F) N&o precisar guardar os comprovantes.

Precisa guardar comprovantes para futuras confirmagbes, comprovagdes, reinvindi-
cacgoes etc.

(V) Identificar a necessidade de captar novos clientes.
(V) Desenvolver visdo de futuro.
(V) Prever a demanda de materiais e produtos.

(F) Valorizar mais o controle das receitas do que das despesas.

Néo, ambos sdo importantes e necessadrios para a elaboragdo do fluxo de caixa.
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(F) N&o considerar as informagdes dos meses anteriores para a projegao do fluxo de caixa.

Séo necessdrias as informagdes de todos os meses do ano corrente.

(F) Preencher a planilha de fluxo de caixa uma vez ao més para uma boa organizagdo
financeira.

N&o, pelo menos uma vez por semana é necessario organizar o fluxo de caixa.

(F) N&o perceber um caixa negativo no fluxo de caixa.

Sim, sera percebido ao preencher as planilhas/tabelas.

Com a visdo do fluxo de caixa anual, Juliana decidiu que, em janeiro do préximo ano, ela
podera formalizar a contratagdo de sua mae, a Dona Ana. Nas projegdes mais otimistas,
Juliana espera receber um faturamento bruto de, no minimo, RS 5000,00 mensais.

Verifique se ela vai conseguir pagar as despesas do més (considerando como despesa a
média dos ultimos quatro meses, sem considerar dezembro), os dois saldrios minimos (dela
e da mée) e ainda fechar o caixa com saldo positivo.

Meses Receitas Despesas Lucro

Agosto RS 3.460,00 RS 2.701,00 RS 759,00
Setembro RS 3.500,00 RS 2.701,00 RS 799,00

Outubro RS 4.500,00 RS 3.821,00 RS 679,00
Novembro RS 4.650,00 RS 3.821,00 RS 829,00
Gabarito:

Média das despesas: (2.701 + 2.701 + 3.821 + 3.821) + 4 = 3.261,00 (j& incluindo o
saldrio de Juliana).

Lucro esperado: 5.000 - 3.261 = 17.39,00.

Como foi visto, o saldrio de Dona Ana, com os impostos, teria um custo de RS
1.221,00.

Ao retirar esse valor do lucro esperado de RS 1.739,00, sobrariam R$ 518,00 —pouco
para ela fazer a reserva e ainda ter algum dinheiro extra.

O ideal é que Juliana formalize a contratagdo de Dona Ana quando estiver receben-
do pelo menos RS 5.500,00, pois ai ela terd um lucro em torno de R$ 1.000,00, que
dard para investir na reserva e ainda sobrar para reinvestir na empresa.
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Com base nas tabelas de receitas e de custos/despesas, Juliana e Dona Ana fecharam o
ano com lucro liquido positivo ou com prejuizo? Justifique.

Gabarito:

Por ser um contetddo mais técnico, é importante essa explicagao.

* Receita bruta de vendas
E o faturamento da empresa, ou seja, tudo o que ela vendeu.
RS 49.560,00

+ Dedugdes
Aqui entra o pagamento do Simples Nacional e todas as devolu¢des de produtos.
RS 672,00

* Receita liquida
E o resultado da subtrac&o entre a receita bruta e as dedugdes.
RS 49.560,00 - RS 672,00 = RS 48.888,00

« Custo do produto vendido (CPV)
E todo o custo envolvido na elaboragdo do produto, como materiais e mao de obra.
RS 13.580,00 (matéria-prima) + RS 3.800,00 (fornecedores) = RS 17.380,00

+ Lucro bruto
E o resultado da subtrac&o entre a receita liquida e o custo do produto.
RS 48.888,00 - RS 17.380,00 = RS 31.508,00

+ Despesas operacionais, despesas administrativas e outras despesas
Sao todas as despesas para fazer a empresa funcionar, como aluguel, conta de
energia, saldrio de funcionarios etc.

RS 5.600,00 (estrutura fisica) + RS 9.100,00 (pré-labore) = RS 14.700,00

+ Despesas financeiras
E tudo referente as taxas de juros e multas pagas pela empresa.
RS 3.180,00 (empréstimo)

* Receitas financeiras
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Sao todas as receitas que representam valores ganhos a partir de juros recebidos,
como multas de atraso de clientes e juros de investimentos.

* Resultado liquido do exercicio

Pegar o lucro bruto, retirar as despesas operacionais e despesas financeiras, acres-
centar as receitas financeiras e, por fim, encontrar o lucro/prejuizo liquido do ano
corrente.

RS 31.508,00 - (RS 14.700,00 + R$3.180,00) = RS 13.628,00

3% etapa - Sistematizagéo do conteido (O que aprendemos?)

Retome o conceito inicial da aula sobre o que é ter sucesso e o que seria um empreendi-
mento de sucesso, tentando ouvir a maior quantidade de estudantes possivel nesse bate-
-papo final.

Peca que os estudantes destaquem, entre os principais conceitos apresentados ao longo
da aula, aqueles que mais tenham julgado relevantes para criarem uma gestéo financeira
gue contribua para o sucesso de um empreendimento.

Gabarito: resposta pessoal.

Retome a pergunta inicial da aula e discuta com a turma, agora com a bagagem vivenciada
ao longo da aula: “Hoje, para vocé, o que é ter sucesso? E o que seria um empreendimento
de sucesso? Por que vocé acha que as pessoas possuem tanta dificuldade em gerenciar a
vida financeira, pessoal e do negécio, se esse era o sonho delas?”.

Gabarito: resposta pessoal.

Além dessa reflexdo, peca que os estudantes respondam ao segundo questionamento:
“Qual a importancia da gestao financeira, tanto da vida pessoal quanto da vida empresa-
rial, para o sucesso de um empreendimento?”.

Gabarito: resposta pessoal.

Compare as respostas dadas na abertura da aula com as novas respostas e reforce as
ideias centrais estudadas na ligao.

Opg¢obes para concluséo da licdo

Apresente o organograma a seguir, explicando-o para os estudantes, ou peca a eles que o
expliqguem. Pergunte se ha necessidade de alteracgéao.
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GESTAO FINANCEIRA

—— Empresarial —  Pessoal — Empresarial ——  Pessoal
Separa a vida || Organizaa N3o sobrevive N3o tem
—  empresarial da vida financeira . sem gesto || organizacdo
vida pessoal . financeira financeira
| | Possuium
Sabea d|fe,re'n<;a pré-labore Contrai | Nio term
] gntre salario, dividas ruins pré-labore
pré-labore e lucro Entende a
Paga i t — Importancia dos Mistura contas N&o tem reserva
- aga lmé).OS 0s investimentos | pessoais com a financeira
em dia
Constréi uma empresa
Organiza - reserva - - Gasta tudo de
entradas e fi . N&o organiza | |- forma
I inanceira
rendas a receber — entradas nem descontrolada
Se planeja saidas
Organiza saidas —  pararealizar NG b N&o se plgneja
B sonhos a0 sabe se L~ pararealizar
e contas a pagar
—  tem lucro ou sonhos
Conhece prejuizo
— modalidades de
pagamentos
Entende a

— importancia dos
investimentos

Constréi uma
reserva financeira

Possui um fluxo de
caixa adequado

Conhece seu
capital de giro

Sabe calcular
seu DRE

Contrai dividas
boas para crescer

Pergunte a turma como as atividades propostas nessa licdo poderiam ajudar os futuros
empreendedores a terem sucesso em seus empreendimentos, como incentivar os empre-
endedores a cuidarem de suas finangas, entendendo os ganhos que terdo com essas boas
praticas de gestao financeira, tanto na vida pessoal como na vida empresarial.

Trabalhos em grupo

A sugestao é que toda as atividades da licdo sejam discutidas e resolvidas em grupos de
3 a 5 estudantes.
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LICAO 12 - LIDERANGA E GESTAO DE PESSOAS

Objetivos de aprendizagem
Geral

Dirigir e influenciar positivamente as pessoas, mobilizando-as para os objetivos do servigo
e da organizagao.

Especificos

» Reconhecer as habilidades de um lider.

+  Conceituar equipe de alto desempenho.

+  Descrever os comportamentos do lider ideal.
+  Transformar grupos em equipes.

«  Administrar conflitos.

Sinopse dal ligdio

A licdo 12 aborda habilidades que facilitam a lideranga de pessoas e equipes, como cons-
truir equipes de alto desempenho. Descreve os comportamentos do lider ideal e explica
como transformar grupos de trabalho em poderosas equipes de trabalho, finalizando com
administragd@o de conflitos na lideranga positiva com pessoas.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Apresente o texto a seguir aos estudantes:

Se vocé conhece um pouco da histéria da humanidade, sabe que pouco tempo atrds
era muito dificil para os seres humanos prepararem o campo para plantar, cuidar do
plantio, colher, armazenar e vender o que foi plantado. Também era muito dificil fazer
um carro, encontrar e extrair os metais necessarios, trabalhar pega a peca e deixar
tudo pronto para ser vendido e transportado para todas revendedoras de automoveis
do pais. Talvez alguns de vocés sejam muito novos, mas era uma dificuldade enorme
comprar um produto no Norte do Brasil, com um étimo prego e ter a certeza que seria
entregue num tempo razoavel para algum consumidor do Sul. E as dificuldades que
existiam para montar uma empresa? Fazer o seu produto se destacar numa prateleira
entre varios outros produtos e ainda gerenciar todos os processos e fungbes que
ajudam a empresa a prosperar era uma tarefa dificil.

Atualmente, fazer todas essas coisas é muito mais simples! As informacbes estao

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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disponiveis, quase que instantaneamente, na distancia de um toque na tela de um ce-
lular. Inimeros processos, que precisavam de muitas pessoas para realizar, sdo hoje
feitos por aplicativos que cabem no seu bolso. Vocé deve saber sobre o que estou
falando! Mas a verdade é que ser mais simples ndo significa que seja mais facil. Em
toda época da humanidade, alids, em tudo na vida, existem: dificuldades, desafios e
oportunidades.

Uma coisa é fato: sempre foi e serd necessario pessoas que enxerguem as possibili-
dades para solucao de problemas nas situagdes desafiadoras que a vida apresenta e
que ajam de forma organizada para resolvé-los. Quando vocé encara os desafios, sur-
gem novas ideias, ag6es, produtos e formas de ver e se relacionar com o mundo ao
seu redor. E, para trazer solugées, as pessoas precisam se unir com um mesmo objeti-
vo. Essa unido precisa ser duradoura e colher bons resultados; para isso, existem pes-
soas que indicam caminhos, demonstram confianga, assumem responsabilidades e
sabem como mobilizar mais pessoas para o seu proposito: esses sao os lideres!

Os lideres quebram as regras para que o novo possa surgir, pois sabem que a sua
existéncia e das pessoas que estdo junto deles precisam estar permanentemente
atentas aos desafios e as oportunidades. Preocupe-se em criar e manter uma rede de
relacionamentos entre pessoas, ideias e agdes.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)

Questione os estudantes sobre quais sao as caracteristicas de um lider.

Gabarito:

Dificil enumerar todas as caracteristicas de um lider, pois algumas dependem do
contexto e do ambiente ao seu redor. Mas as listadas aqui sdo certas para qualquer
situagdo e em qualquer momento:

+  Sdo extremamente curiosos em relagdo ao mundo que eles desejam mudar.
- Possuem visdo de futuro clara e tém facilidade para comunica-la.

+ Comprometem-se com a sua visao e tomam decisdes baseadas nesse compro-
metimento.

+ Possuem habilidade para conectar pessoas que compartilham da mesma visao
de futuro, por mais que essas pessoas sejam totalmente diferentes entre si.

- Possuem agilidade e adaptabilidade emocionais acima da média.
+ Assumem a responsabilidade por suas decisées, acertando ou errando.
+ Nao desistem de sempre aprender com os resultados de suas agdes.

- Cercam-se de pessoas que sdo melhores do que elas proprias nas mais diferen-
tes habilidades.

- Tém duas forgcas sempre presentes: carisma e empatia.
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+  Sabem que a uniao faz a forga.
Em seguida, pega que os estudantes respondam: “um lider precisa inspirar confianga?”

Gabarito: analise com eles as respostas dadas.

Na sequéncia, convide-os a realizar a leitura do texto a seguir:

Seja o que vocé fala e inspire confianga!

Um lider ndo precisa exercer autoridade ou demonstrar a todo momento que possui
o poder, basta estar permanentemente comprometido com o que fala e com o que
pratica: discurso e agéo.

Certamente vocé ja percebeu situagbes como essa dentro da sua familia, escola ou
trabalho. Quem muito fala e pouco faz, ou pior, quem fala uma coisa e faz outra to-
talmente oposta, rapidamente, se torna uma pessoa sem credibilidade. Deixamos de
acreditar no que a pessoa fala, ndo é? Na verdade, a palavra é ainda mais forte: deixa-
mos de confiar. O lider precisa inspirar e ser ele mesmo a prépria confian¢a. Guarde
isso!

Faga o seguinte questionamento: “ter carisma (aquele dom natural que desperta admira-
cdo das outras pessoas) basta para ser um lider?” Analise com eles as respostas dadas e
explique que ndo h3a, necessariamente, relagédo entre carisma e lideranga.

Gabarito: ter carisma nao torna vocé um lider. Ocorre exatamente o contrario: ser
lider faz vocé ter carisma, pois vocé precisa encontrar meios para se comunicar da
melhor forma com as pessoas. Exercer a empatia e trabalhar a emocao e a razdo de
forma equilibrada faz com que, naturalmente, os lideres precisem expressar o seu
carisma, a sua atengéo carinhosa e ativa em relagdo aos outros.

Continue a desenvolver os conceitos e faga a pergunta: “um lider trabalha sozinho ou pre-
cisa trabalhar em grupo?”. Convide a turma a realizar a leitura do texto a seguir com vocé.

Um lider precisa ter habilidade em lidar com pessoas, orientando-as para a resolugao
de problemas num propdsito em comum. A unido de esfor¢os entre pessoas com
diferentes experiéncias e aprendizados sempre traz os melhores resultados. Apesar
das inimeras vantagens de se trabalhar em equipe, ndo € facil criar o ambiente corre-
to para aceitar e compreender os diferentes pontos de vista sobre uma determinada
situagéo.

A seguir, algumas dicas de como resolver problemas de maneira mais eficiente e
prazerosa em grupo:
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- Crie um ambiente seguro: antes de dizer que tem as solugbes prontas, crie a
seguranga necessaria entre as pessoas para que elas fiqguem a vontade e consi-
gam expressar o que sentem e como resolveriam os problemas. Isso tudo sem
julgamentos, usando a Idgica e a reflexao.

*  Promova a diversidade: escolha alguém que se sinta confortavel em falar aberta-
mente e sem restricbes para que surjam ideias inovadoras.

- Defina bem o problema: tenha certeza de que todos entendem plenamente qual
o problema a ser resolvido. Uma dindmica interessante é pedir para todos escre-
verem em uma folha de papel qual é o problema a ser resolvido. As descri¢bes
provavelmente mostrardo como sao diversas as opinibées e os entendimentos.
Use esse resultado para alinhar as visées sobre o problema!

*  Considere a opiniao de todos os envolvidos: entenda o problema envolvendo os
diferentes componentes entrelagcados no processo, todos eles podem ser impor-
tantes para compreensdo da situagao.

*  Analise excegoes e extremos: olhe para as situagbes nas quais o problema néo
ocorreu ou ocorreu muito, e avalie o que era comum e diferente entre essas situ-
acbes, questionando os membros envolvidos.

+  Conduza boas discussées: é importante respeitar as emogbes dos envolvidos e
fazer com que ninguém se sinta pessoalmente atacado. Tente manter uma dina-
mica de critica construtiva a todo momento.

*  Questione o objetivo: entenda com atengdo porque a equipe esta abordando o
problema atual e tente entender como eles enxergam a solugdo e quais podem
ser as limitagGes das perspectivas de cada um.

Resolver problemas em equipe pode ser um trabalho penoso e requer muita prati-
ca. Ao trabalhar mais com esse processo, continue encorajando os membros da sua
equipe, pois haverd momentos de confuséo.

0 método em si pode ajudar, mas é a pratica das solugbes que vai ajudar vocé a
entender o que funcionou ou ndo. Um casamento saudavel da teoria com a pratica
produz bons resultados, sempre refletindo muito antes de agir.

Fale sobre liderancga e inovagao e que elas andam juntas nos dias de hoje.

A combinagdo entre lideranga e inovagéo é a base do novo perfil do lider na era digital,
portanto, vocé deve estar pronto para guiar equipes em uma realidade mais dinamica.

O lider hoje é uma figura de influéncia e inspiragdo para os colaboradores e tem o
papel de motivar e guiar. Para isso, é preciso oferecer mais autonomia as pessoas,
delegar tarefas e incentivar a inovagédo, permitindo a geracao de ideias e experimenta-
¢do. Além disso, esse novo lider navega facilmente pelo mundo digital se adaptando
as mudangas, pois o novo cenario de negdcios € muito acelerado. Para isso, é preciso
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ter competéncias como:

«  Viséo para antecipar tendéncias e solucionar problemas através da lideranca
criativa.

*  Mindset (caracteristicas da mente humana que determinam os nossos pensa-
mentos) orientado a mudancas, com grande capacidade de adaptagdo e inova-
céo.

« Lideranga colaborativa focada no trabalho em equipe.

Pergunte aos estudantes quais pessoas eles conhecem e consideram lideres, e o que elas
tém em comum.

OBS: Vocé pode registrar as caracteristicas desses lideres no quadro para a turma
verificar se hd pontos comuns.

Atividades praticas

Atividade 1 — Exercicio de sobrevivéncia na lua

Vocé ja foi a lua? E provavel que ainda n3o tenho ido, mas muitos tém essa vontade! Faga
esse exercicio de acordo com o seu conhecimento sobre o0 assunto: o que vocé ja apren-
deu em filmes, séries, livros e conversas.

Vocé é membro da tripulagdo de uma nave espacial que programou um “encontro”
junto com outra nave na superficie iluminada da lua. Dificuldades mecanicas obri-
garam sua nave a uma descida forgada, num ponto distante 700km do planejado. A
maior parte do equipamento estragou durante a descida for¢ada. Sua sobrevivéncia e
dos outros tripulantes depende da capacidade em escolher os itens mais essenciais
para esse percurso.

A seguir, ha uma lista de 15 itens de coisas que nao ficaram estragadas na descida. Seu
trabalho consiste em enumerar esses itens, pela ordem de importancia, para alcancar a
nave-mae. Coloque o nimero 1 para o item mais importante, o nimero 2 para o segundo
mais importante, e assim sucessivamente, até o nimero 15, para 0 menos importante.

) Caixa de fésforos

) Alimento concentrado

(

(

( ) 100 m de corda de nylon
( ) Um aquecedor portatil

(

) Paraquedas
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) Duas pistolas calibre 45

) Leite em pé

) Dois tanques de oxigénio de 100 libras cada um
) Um mapa estrelar (constelagéo lunar)

) Uma prancha salva-vidas auto inflavel

) Uma bussola magnética

) 15 litros de agua

) Uma pistola de sinalizagao

) Um estojo de primeiros socorros

) Um receptor/transmissor de ondas curtas movido a energia solar

Gabarito: resposta pessoal.

Atividade 2 — Exercicio de sobrevivéncia na lua (em grupo)

Em grupo com 3, 4 ou 5 estudantes (dependendo do nimero de estudantes na turma),
enumere em ordem de importancia, de forma coletiva, os itens apresentados na atividade
anterior:

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

) Caixa de fésforos

) Alimento concentrado

) 100 m de corda de nylon

) Um aquecedor portatil

) Paraquedas

) Duas pistolas calibre 45

) Leite em po

) Dois tanques de oxigénio de 100 libras cada um
) Um mapa estrelar (constelagéo lunar)
) Uma prancha salva-vidas auto inflavel
) Uma bussola magnética

) 15 litros de &gua
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( ) Uma pistola de sinalizagdo
( ) Um estojo de primeiros socorros

( ) Um receptor/transmissor de ondas curtas movido a energia solar

Importante: Para tomar a decisdo em grupo, deve-se usar o método do consenso,
o que significa que antes de marcar a sequéncia dos itens para a sobrevivéncia da
tripulagao espacial, é preciso procurar conseguir 0 consenso entre os integrantes.
N&o facga “zerinho ou um”, confio em vocé!

Gabarito: as respostas s@o pessoais, mas segue abaixo a solugao da dinamica de
acordo com especialistas da NASA e adaptada do curso Liderar, do Sebrae, para
desenvolvimento de liderangas na comunidade.

Dois tanques de oxigénio de 100

. Necessarios para respirar
libras cada um P P

Para compensar a perda de liquido

15 litros de agua S
causada pela transpiragao

Um mapa estrelar (constelagédo E um dos melhores meios de determinar
lunar) a direcao
Alimento concentrado Necessidade de se alimentar diariamente

Pode servir para transmitir sinais de
emergéncia ou entrar em contato com o
destino

Pode servir para transportar pessoas
feridas ou escalar elevagdes

Contém insumos de salvamento
importantes

O tecido serve para protegdo contra raios
solares

Os bujoes de CO, utilizados para inflar a
praancha podem servir como propulsores
para atravessar desfiladeiros em
superficie lunar

Serve para transmitir pedidos de socorro,

Um receptor/transmissor de ondas
curtas movido a energia solar

100 m de corda de nylon

Um estojo de primeiros socorros

Paraquedas

Uma prancha salva-vidas inflavel

Pistola de sinalizacao desde que esteja ao alcance de vista da
base
Duas pistolas calibre 45 Podem ser usadas como propulsores
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Serve de alimento. Pode ser bebido

[ Leite em po misturado a agua

(BB Um aquecedor portatil S6 tem utilidade na face escura da lua

Provavelmente, na lua ndo hd campo

('8 Uma bussola magnética . . o
magnético polarizado. A pega seria indtil

Il Caixa de fosforos Pouca ou nenhuma utilidade na lua

Atividade 3 — Mapeamento de perfil
Siga as instrugdes:

1. Analise cada linha da tabela a seguir e atribua 4 pontos para a frase que melhor des-
creve VoCé.

2. Ao terminar, retorne ao inicio, mas, agora, atribuindo 1 ponto para a frase que menos
descreve vocé para cada uma das linhas da tabela.

3. Retorne ao inicio e, a cada linha, atribua 3 pontos para a frase restante que mais se
aproxima da sua forma de pensar.

4. Finalmente, atribua 2 pontos para a frase restante (a que mais se distancia da sua
forma de pensar).

5. Calcule o total de cada coluna.

A coluna com a maior pontuacao indica o seu perfil.

Gosto de Gosto de
. Gosto que as
encontrar Gosto de terminar explorar/ . )
. . coisas funcionem
respostas investigar

Preciso entender

uma questao

Facgo as coisas
funcionarem

Vejo ambos os
lados das coisas

Deve haver uma
resposta certa

Nao me diga o

Dé-me fatos, ndo

Crio escolhas

Gosto de analisar

que fazer teoria dados
Tenho a mente Convenco Tenho muitas Encontro um
aberta pessoas ideias ponto fraco
Facgo as coisas Gosto de Trago as coisas

Ligo os pontos

acontecerem

possibilidades

para realidade

Um conceito deve
ser sélido

Gosto de energia

Nao me preocupo
atoa com os
detalhes

Gosto de precisao
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Nao gosto de

Nao gosto do

~ Evito teoria Evito decisdes
confusao fracasso
Penso até Gosto de
resolver a Corro riscos ouvir sobre os Eu foco
questao problemas
Gosto de Gosto de Gosto de Gosto de
solugoes resultados finais oportunidades simplificagoes

Gosto de ser dono
do problema

Encontro um
mode que
funcione

Gosto do quadro
geral

Sou meticuloso

Gosto de definir o

Quero consenso

Descubro os fatos

problema Eu planejo
- Quero tentar
Quero ideias COISas NOVAS Quero espacgo Quero estrutra
Total Total Total Total
CONECTOR EXECUTOR EXECUTOR EXECUTOR
Conecta ideias Implementa Implementa Implementa
com possiveis solugoes e realiza solugoes e realiza solugoes e realiza
solucbes coisas coisas coisas
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LICAO 13 - OPERAGAO DE NEGOCIOS

Autora: Ana Cristina Lott

Objetivos de aprendizagem
Geral

Compreender como o negdcio funciona, sua dindmica e seus processos, garantindo que a
estratégia e os objetivos da organizagao sejam seguidos e alcangados.

Especificos
+  Conhecer os conceitos de administrag@o e organizacao.

+ Compreender o ciclo continuo da administragdo composto pelas fungdes: planejar,
organizar, dirigir e controlar.

+ Conhecer as caracteristicas e diferengas dos ambientes externo e interno na forma-
¢ao do ambiente organizacional.

«  Compreender a relagéo entre cultura organizacional e identidade, reputagao e clima do
ambiente de trabalho.

+ Descrever as caracteristicas dos niveis organizacionais: estratégico, tatico e opera-
cional.

+  Conhecer os principios do planejamento estratégico e suas fases.

«  Compreender a aplicagao das Cinco Forgas de Porter e da matriz SWOT no processo
de planejamento estratégico.

Sinopse da ligdo

A licdo 13 aborda todas as partes do negécio, desde os assuntos estratégicos que envol-
vem as decisdes da alta direcdo da empresa até as tarefas mais operacionais — aquelas
realizadas pelas pessoas que fazem o trabalho de fato e transformam a matéria-prima em
produto final.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Talvez esta licdo seja uma das mais enfaticas em termos de empreendedorismo nessa
série de ligbes que estamos tratando.

Neste momento, é fundamental discutir o conceito de negécio e empreendedorismo com
os estudantes para aproxima-los do tema e encoraja-los a ver o caminho da gestdo de
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negocios como algo possivel.

Faca uma rapida enquete com os estudantes, pergunte:
* Qual é avisdo/nogao que vocés tém do que é ser um empresario?
+  Vocés tém alguma pessoa na familia (ou préxima) que possui um negocio préprio?

+Algum de vocés ja teve uma ligdo formal ou assessoria técnica sobre gestdo de ne-
gocios?

+ Além do circulo familiar, tem alguém na midia, cendrio brasileiro ou internacional, que
vocés reconhecem como um exemplo de empreendedor?

Enfatize a oportunidade que eles estdo tendo em entrar em contato tdo cedo com esse
assunto, e sobre o que eles podem comecar a visualizar a partir de agora sobre as possi-
bilidades de negécio para o futuro.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a pratica e as atividades)

Temos na administragdo a ideia central de um corpo organizado para a produgdo
de um determinado produto ou servigo. A “maquina” de produgédo especializada é
composta por espacos fisicos, equipamentos, pessoas e outros recursos, que devem
funcionar de forma eficiente para obter sucesso em seus propdsitos.

De forma geral, quanto maiores e mais complexas forem as organizacdes, mais orga-
nizadas devem ser as suas formas de trabalho para que a operagdo do negdcio seja
sustentavel e rentdvel. Essa organizagdo consiste em ter uma hierarquia administra-
tiva que (1) defina os diferentes niveis de planejamento e decisédo, (2) defina o fluxo
das informacgées e orientagdes, e (3) possua também setores especializados em mul-
tiplas areas técnicas para viabilizar a divisao interna do trabalho.

Organizagao: conjunto de fatores que funcionam de forma integrada para a realizagédo de
um objetivo especifico. Sdo caracteristicas de um ambiente organizacional:

+ Adivisdo e distribuicao interna do trabalho.

« A utilizagao de recursos — tais como tempo, dinheiro, matéria-prima, equipamentos,
pessoas etc.

+ Adefinigado de autoridade ou niveis hierarquicos para que as atividades sejam coorde-
nadas a fim de alcancgar os objetivos do negécio.

Tipos de organizagao: as organizagoes se diferem em relagdo aos meios e objetivos quan-
do o assunto é o retorno financeiro. Algumas visam ao lucro para seus proprietdrios e
acionistas, outras visam a causas sociais e ao bem-estar da sociedade.
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*  Empresas com fins lucrativos: sdo aquelas de natureza comercial e de carater privado
— desde academias de gindstica, lojas em geral, restaurantes, seguradoras, hotéis etc.
As atividades dessas organizagdes devem conseguir arrecadar uma receita maior do
que os gastos de sua operacgdo. A receita excedente (o lucro) pode ser utilizada para
investir em novos equipamentos e instalagdes, na contratagcao de novos funcionarios,
para pagar bonus de participagdo para os acionistas ou simplesmente para enriquecer
o patrimdnio dos proprietdrios.

«  Entidades sem fins lucrativos: tém como finalidade uma causa social, tais como as
ONGs (organizagbes ndo governamentais), instituigdes religiosas, entidades de clas-
se, associagoes de diversos tipos, grupos com base na atividade voluntaria, entre ou-
tras.

«  OrganizagGes publicas (6rgdos do governo): sdo aquelas administradas pelos servi-
dores publicos e financiadas pela arrecadagao dos impostos da populagéo, portanto,
elas nao visam ao lucro nem a concorréncia de mercado, trabalham em prol do bem-
-estar da sociedade.

Para exercitar e fixar os conceitos de organizagdo em seus diferentes tipos e finalidades,
peca para os estudantes citarem marcas, empresas e categorias de empresas/institui-
¢des/organizagoes.

Faca com eles uma rapida andlise dos objetivos e formas de retorno de cada empresa/
instituicao/organizagao citada.

Utilize estes exemplos:

* Qual é o0 negdcio de um restaurante?
* Qual é o negécio de um museu?

+ Como funciona uma associagao ou uma organizagao sem fins lucrativos?

Funcoes administrativas: a gestdo do negécio configura um ciclo continuo composto por
quatro fungdes administrativas: planejar, organizar, dirigir e controlar.

«  Planejar: para planejar, o gestor precisa entender como o ambiente externo (composto
por fatores politicos, econémicos, sociais, tecnoldgicos, legais e ecoldgicos) estdo
influenciando o negécio da empresa, bem como ter uma nogao clara da realidade da
empresa (o seu ambiente interno) e definir objetivos e metas para alcangar a sua visdo
de futuro.

Pergunte para os estudantes:
* 0O que é planejar?

*  Qual é aimportancia de se ter um planejamento?

190
|



+ Como se faz um planejamento?

*  Que habilidades sdo necessarias para um gestor planejar uma atividade do seu
negécio de forma bem sucedida?

Organizar: o processo de organizacao exige qualificacdo e treinamentos para os fun-
ciondrios, contratagao de novas pessoas, compra de novos equipamentos, estabele-
cimento de novos processos internos etc. Todos os envolvidos na execugéao do traba-
Iho (gerentes, coordenadores, supervisores, analistas e operarios) devem conhecer
o plano definido pela alta gestédo (presidéncia, diretoria e geréncia) e devem receber
orientagdes claras para estarem alinhados com os propdsitos da empresa.

Pergunte para os estudantes:
+ O que é organizar?
*Qual é arelagao da organizagdo com a pratica ou realizagao de uma atividade?

+ Por que a organizagao é essencial para a sustentabilidade e manutengao de
uma atividade?

* Que habilidades sdo necessarias para um gestor organizar uma atividade do
seu negécio de forma bem-sucedida?

Dirigir: dirigir significa liderar, conduzir, coordenar. Os resultados sao produzidos a
partir das atividades e praticas do dia a dia, portanto, os colaboradores devem de-
sempenhar suas fungdes visando as metas estabelecidas. Por outro lado, os gestores
precisam estar atentos a forma como o trabalho é desempenhado e como os resulta-
dos estdo sendo alcangados (ou ndo) para identificar, o quanto antes, necessidades
de ajustes — somente assim é possivel fazer corre¢des. A for¢a de trabalho pode
necessitar de suporte, além de duvidas e imprevistos que podem surgir — para essas
e outras circunstancias, os lideres sdo atores fundamentais!

Pergunte para a turma:
< 0 que édirigir (executar)?
*Quais sao os desafios inerentes a execugao de uma atividade?

*Que habilidades s@o necessarias para um gestor executar uma atividade do seu
negocio de forma bem-sucedida?

Controlar: significa manter as coisas no caminho certo. O gestor deve medir os resul-
tados para saber se a produtividade e as vendas estao de acordo com o planejado.
Caso algo néo esteja conforme o desejado, deve-se identificar as causas dos erros ou
as oportunidades de melhoria e aplicar as corregdes necessarias.
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Pergunte para os estudantes:

* No caso da atividade que eles realizaram, como eles fizeram para verificar que
os resultados estavam sendo alcangados?

« Aconteceu algum imprevisto (algo que ndo estava planejado)?
« Como eles resolveram os problemas de percurso?

- Tiveram algum aprendizado que veio a facilitar o planejamento e execugao de
outra atividade similar?

Leve-os a perceber que a sequéncia de planejamento, organizagao, execugao e controle
formam um ciclo que se repete, e que os resultados das atividades contribuem para o
aprendizado e melhoria continua.

Ambiente organizacional: ambiente que abarca todo tipo de forga, circunsténcias e agen-
tes que, de alguma forma, possam influenciar nos resultados de uma organizagao.

*  Ambiente externo: toda organizagao deve se comunicar com o ambiente em que ela
estd instalada — afinal de contas, todas as empresas devem atender a uma necessi-
dade de mercado. Existe uma relagao de troca por meio da qual essas organizagdes
influenciam o meio em que elas estao, ao mesmo tempo em que sdo influenciadas
pelos fatores externos — tais como varidveis politicas, econémicas, sociais, tecnolégi-
cas, legais e ecoldgicas.

*  Ambiente interno: espago sobre o qual o gestor tem mais dominio, é o ambiente cujas
variaveis sdo controldveis. E composto por colaboradores, instalagdes fisicas, equipa-
mentos tecnoldgicos, processos, regras internas etc.

*  Cultura organizacional: o ambiente interno e, principalmente, as regras de conduta in-
fluenciam a forma como os colaboradores se comportam e isso acaba definindo a
imagem da empresa. A palavra-chave aqui € adequagdo — o melhor clima organiza-
cional é aquele que instala o ambiente mais favoravel para a produtividade e que seja
adequado aos valores que a empresa representa.

Convide os estudantes a refletir sobre os aspectos do ambiente interno, no que tange a
cultura organizacional.

Peca para que eles descrevam e identifiquem as diferengas entre os padrdes dos ambien-
tes (clima e formas de se comportar) de locais como bancos, museus, escolas, restauran-
tes etc.

Qual é arelagao entre os aspectos observados e a atividade da empresa/instituigao/orga-
nizagao?
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Principais areas funcionais de uma organizagao: toda empresa ou instituicdo deve ter
areas internas especializadas para que seja feita a correta divisdo do trabalho.

*  Recursos Humanos: setor que faz a gestdo das pessoas. Realiza os processos se-
letivos, define os planos de carreira, atende os funciondrios em suas necessidades
pessoais, planeja os treinamentos e trilhas de desenvolvimento, realiza a folha de pa-
gamentos e beneficios, organiza a escala de férias e faz os comunicados internos.

*  Financeiro: realiza a gestao dos recursos financeiros da empresa, efetua os pagamen-
tos e cobrangas, faz o planejamento financeiro anual e controla os gastos, auxilia os
gestores quanto a analise dos custos internos e investimentos necessarios para a
realizagao de novos projetos.

« Marketing: responsavel pelas decisdes de portfélio de produtos e servigos, pregos a
serem praticados, ambientagdo e localizagao dos pontos de venda, publicidade, pro-
paganda e identidade visual da empresa.

*  Pesquisa e Desenvolvimento: responsavel pela pesquisa de novas tecnologias, desen-
volvimento e melhoria de produtos e servigos.

*  Produgdo: setor que transforma insumos e suprimentos (recursos e matéria-prima)
em produtos e servigos.

Principios de planejamento estratégico

Voltando as fungbes do nivel estratégico — responsabilidades dos sécios (proprieta-
rios da empresa), presidéncia e diretoria —, tem-se as decis6es que definem o negécio
e se aplicam a todos os departamentos e setores da organizagdo. Essas definicdes
vao desde quais necessidades do cliente serdo atendidas, que produtos e servigos
serdo ofertados, quais serdo os diferenciais da empresa para ela se destacar da con-
corréncia, quais serdo os objetivos de longo prazo, como os funciondrios deverao
se comportar etc. Tudo isso tem origem na definicdo da missao, visdo e valores da
empresa.

Contudo, nem o mais experiente empreendedor ou diretor pode definir coisas tao im-
portantes para a empresa com base apenas nas ideias da sua cabeg¢a sem dialogar
com outras pessoas ou sem dados e informagdes que possam dar respaldo as suas
decisbes. O processo de planejamento estratégico exige um olhar técnico e respon-
sdvel sobre as condic6es do mercado (varidveis do ambiente externo) e a situagdo do
ambiente interno da organizagéo.

Veja algumas técnicas que devem ser aplicadas durante o processo de planejamento
estratégico para que a alta gestdo tenha a visdo de conjunto apropriada e consiga as
informagGes necessdrias para decidir os caminhos futuros da empresa.
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Processo de planejamento estratégico

(o]
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Formulagéo
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Implementacao
das Estratégias

Fonte: Certo, S. C. etal. Administragdo Estratégica: Planejamento e Implantagcéo de estratégias. 3. ed.
Rio de Janeiro: Pearson, 2010 (adaptado)

As Cinco Forgas de Porter

0 quadro das Cinco Forgas de Porter (a seguir) auxilia o estudante a visualizar as pressdes
gue um negécio pode receber de todos os lados.

No eixo horizontal, temos as integragbes com os fornecedores e as conexdes com 0s
clientes.

Devemos reconhecer esse eixo como a estrutura de produgao e entrega dos produtos e
servigos onde ocorrem as relagdes de negdcio, sejam elas harmoénicas e de parceria, ou
nao.

A relagdo com os fornecedores deve ser bem administrada para que os insumos de pro-
ducéo sejam entregues no prazo, com qualidade e a pregos que possibilitem economia e
lucro.

Exemplo de aplicagéo das Cinco Forgas de Potter
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Ameaca de novos
ingressantes

Poder de barganha Rivalidade entre Poder de barganha
dos fornecedores concorrentes existentes dos clientes

Ameaca de produtos
substitutos

Fonte: Porter, M. E. How Competitive Forces Shape Strategy. Harvard Business Review, 1979.
Strategic Planning. Disponivel em: <https://hbr.org/1979/03/how-competitive-forces-shape-strategy >.
Acesso em: 05/08/2021. (adaptado)

Ja no eixo vertical, temos as relagdes de competigdo no mercado.

A maior atengd@o do gestor deve recair sobre os concorrentes — que devem ser contidos
para que nao avancem no campo de mercado —, mas os produtos substitutos também
devem ser observados, pois podem concorrer indiretamente com os produtos e servigos
ofertados por sua empresa.

Matriz SWOT

A matriz SWOT é uma construgdo que deve ser feita “a varias méos” pois traz uma visao
ampla sobre os diversos aspectos da empresa. Nesse sentido, é importante que os di-
ferentes setores e pessoas de niveis hierarquicos (principalmente os mais altos) sejam
ouvidos.

Essa participagéo é fundamental também para que os planos estratégicos nao sejam re-
cebidos com resisténcia pelos funciondrios da empresa quando forem aplicados — uma
vez que eles também tenham sido envolvidos no processo de planejamento, poderao ser
referidos como coautores do trabalho.

A matriz SWOT é um dos principais instrumentos que serve de base para o planejamento
estratégico de uma organizagao.

Apesar de ser elaborado com o envolvimento de muitas pessoas, a realizagao desse docu-
mento deve ser de responsabilidade do setor de planejamento e sua versao final deve ser
aprovada pela alta diregéo.
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Apés a sua validagao, os gerentes devem traduzir as diretrizes do plano para as instan-
cias de base da organizagao para que os fundamentos estratégicos sejam convertidos em
acoes que trardo os resultados esperados.

CENARIOS

CONDIGOES POSITIVAS | CONDIGOES NEGATIVAS

FORGCAS FRAQUEZAS

* ltem1 * ltem1
INTERNO * ltem 2 * ltem 2

* [tem 3 * ltem 3

AMBIENTES

OPORTUNIDADES AMEACAS

* ltem1 * ltem1
EXTERNO * ltem 2 * ltem 2

* ltem 3 * ltem 3

Fonte: CASSAROTTO, C. Aprenda o que € andlise SWOT, ou andlise FOFA, e saiba como fazer uma
andlise estratégica do seu negdcio. Rockcontent, 2019. Blog. Disponivel em: <https://rockcontent.
com/br/blog/como-fazer-uma-analise-swot/ >. Acesso em: 05/08/2021. (adaptado)

Estabelecimento de diretrizes: misséo, visao, valores

Missdo, Visao e Valores sao definigbes do campo estratégico da empresa que se aplicam
a todo ambiente organizacional. Juntas, elas contribuem para que os colaboradores enten-
dam o que a empresa deve fazer (misséo), onde ela quer chegar no futuro (viséo) e de que
forma as atividades devem ser conduzidas para que os objetivos possam ser alcangados
da maneira certa (valores).

Missao: razao de ser da empresa. Aquilo que ela deve realizar para cumprir seu propé-
sito perante a sociedade.

Visao: refere-se a definicdo de onde a empresa deve chegar no longo prazo. Sua defi-
nicao pode incluir uma data alvo para essa visé@o se concretizar. Deve servir de norte
para os gestores e colaboradores buscarem as melhorias necessdrias para a empresa
se transformar naquilo que ela deseja ser no futuro.

Valores: sdo aspectos de conduta que devem ser enfatizados pela empresa para que
os colaboradores tenham o comportamento ético esperado a fim de criar um clima
de trabalho favoravel. Os gestores devem ser os primeiros a darem o exemplo sobre a
conduta que representa os valores da empresa.
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Proponha que os estudantes pesquisem a missao, a visao e os valores de alguma empre-
sa. Outra possibilidade é vocé, professor, apresentar alguns exemplos reais para ilustrar o
conteldo, considerando o perfil dos estudantes

Em resumo: para que a visdo de futuro seja realizada, a missao deve ser cumprida todos
os dias e os valores serdo as diretrizes para a qualificagdo das acoes.

Monitoramento e controle

Por fim, é preciso acompanhar as atividades de perto, consultar os responsdveis para sa-
ber sobre o andamento de cada tarefa e medir os resultados, comparando-os com o que
foi estabelecido no plano de agéo. Ao identificar desvios em relagdo ao plano original, o
gestor devera verificar que medidas corretivas podem ser aplicadas para que as atividades
figuem alinhadas ao que foi estabelecido, a fim de alcangar os resultados desejados.

Ao realizar o monitoramento e controle das atividades, é possivel medir o progresso da
organizagao rumo a visédo de futuro, e saber o quao distante ou o quao perto estara a rea-
lizagcao dos seus objetivos.

Consideragées gerais

Um novo negécio comega no sonho do empreendedor e vai sendo estruturado com a orga-
nizagao das ideias no papel. A partir do planejamento estratégico e da ampla visédo sobre o
negdcio, deve ser feito um desdobramento dos planos de negdcio buscando a realizagéo
dos objetivos na pratica.

O mais importante é que os conceitos basicos sejam compreendidos e que a afinidade
pela drea de gestao de negdcios seja despertada.

Obviamente, ndo é esperado que todos os estudantes demonstrem o mesmo interesse
pelo assunto, pois, de acordo com cada perfil, preferéncias e interesses pessoais, outros
caminhos podem ser escolhidos para a carreira profissional de cada um.

Mas, para aqueles estudantes que demonstrarem interesse, potencial e aptidao para serem
gestores de negdcio, é importante que a semente do empreendedorismo seja plantada.

A autoestima deve ser elevada e o sonho de realizagdo de um negdcio rentavel e inovador
deve ser encorajado, principalmente através da técnica e do embasamento tedrico.

Incentive os estudantes a buscarem outras referéncias e histérias de sucesso na internet
para que possam continuar alimentando e estruturando seus sonhos até chegarem a pa-
tamares maiores de especializagdo sobre esse assunto.
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0 empreendedorismo de sucesso pode ser impulsionado pelas condigdes da base familiar ou
das instituicdes a que o estudante tem acesso, mas ha casos impressionantes que provam
que a realizagdo de um projeto fora do comum é possivel até nas condi¢gdes mais adversas.

0 caso de William Kamkwamba — um inventor que, ainda adolescente, construiu uma tur-
bina edlica com materiais coletados em um ferro-velho é um bom exemplo que pode servir
de inspiragdo para os estudantes. Conheca a histdria desse inventor do Malaui, um pais
africano, que mudou a vida da sua familia e de sua comunidade com a construgédo de um
moinho de vento que trouxe eletricidade para sua aldeia. Disponivel em:

Atividades praticas

Atividade 1 - Identificando objetivos estratégicos

Observando a matriz SWOT a seguir, ajude o empreendedor a identificar objetivos estra-
tégicos a partir do cruzamento das forgas e fraquezas com as oportunidades e ameagas.
Veja que pontos internos deverao ser fortalecidos para a empresa se proteger das amea-
¢as, que ameacas terdo maior impacto no negécio, que forgas dao condi¢des para explo-
rar as oportunidades existentes e quais seriam as adaptagdes necessarias para buscar
novas oportunidades. Considere o negdécio como sendo uma empresa de doces.

CENARIOS

CONDIGOES POSITIVAS

CONDIGOES NEGATIVAS

FORCAS

AMBIENTES

INTERNO

+ Qualidade dos produtos

+ Identidade visual e decoragao do am-
biente interno

+ Funciondrios jovens, motivados e co-
operativos

+ Funcionarios moradores no bairro
vizinho e vao para o trabalho de bici-
cleta

FRAQUEZAS

+ Portfélio limitado de produtos (so-
mente alguns tipos de muffins e cup-
cakes)

+ Espago interno da loja reduzido

+ Produtos altamente caldricos e con-
tém glitem

EXTERNO

OPORTUNIDADES

+ Bairro possui 6timas condigbes para
o tranciso de pessoas nas calcadas

+ Existe uma cultura crescente das
pessoas buscarem uma espécie de
compensagao pelos seus trabalhos
através de pequenas recompensas
como doces e guloseimas

+ Existe um espago comercial desocu-
pado ao lado (vizinho) da loja

AMEACAS

+ Reducdo da procura por muffins e
cupcakes durante o verao

+ Existe uma cultura crescente das
pessoas buscarem alimentagédo
mais saudavel

+ Outros concorrentes estao iniciando
as atividades de entrega em domici-
lio (delivery)

+ Grande dependéncia de dois dorne-
cedores de farinha
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https://g1.globo.com/natureza/blog/amelia-gonzalez/post/2019/03/11/filme-conta-a-historia-do-menino-africano-quedescobriu-o-vento-e-ajuda-a-refletir-sobre-nossas-atitudes.ghtml
https://g1.globo.com/natureza/blog/amelia-gonzalez/post/2019/03/11/filme-conta-a-historia-do-menino-africano-quedescobriu-o-vento-e-ajuda-a-refletir-sobre-nossas-atitudes.ghtml
https://g1.globo.com/natureza/blog/amelia-gonzalez/post/2019/03/11/filme-conta-a-historia-do-menino-africano-quedescobriu-o-vento-e-ajuda-a-refletir-sobre-nossas-atitudes.ghtml

Gabarito: A ideia é definir que medidas podem ser tomadas pelo empreendedor para
a implementacao de mudangas que tragam melhorias para o seu negdcio.

Nesta atividade, é necessario ter criatividade para pensar em solugdes e atencéao
para identificar uma relagdo valida na comparag¢ao de uma forga ou fraqueza com
as oportunidades e ameacas.

Enumere os itens do quadro SWOT, de 1 a 3 (ou a 4) para acompanhar as compara-
¢cOes que vamos apresentar aqui:

< Fal x Am1 (Fraqueza 1 x Ameaga 1): como superar a ameacga de redugéo da
procura pelos produtos durante o verdo, uma vez que o portfdlio de produtos
estd limitado a esses dois produtos?

Gabarito: no verdo, as pessoas buscam sobremesas mais leves e que sejam re-
frescantes. Produtos como sorvetes e sucos podem estar se comportando como
concorrentes indiretos (produtos substitutos) dos muffins e cupcakes durante a
estacgdo, portanto, vamos pensar na possibilidade de acrescentar esses e outros
produtos da mesma categoria ao cardapio, mesmo que eles ndo sejam servidos o
ano todo.

«  Fo3 e 4 x Am3 (Forgas 3 e 4 x Ameaca 3): o fato de os funciondrios serem jo-
vens, motivados e irem para o trabalho de bicicleta pode ser aproveitado para
iniciar um servigo de delivery para os bairros préximos e acompanhar a tendén-
cia dos concorrentes que ja estdo oferecendo esse servigo.

*  Fo3 xOp1e2(Forga 3 x Oportunidades 1 e 2): o fato de que as pessoas estdo
buscando pequenas “recompensas” ou algum tipo de compensacgao pelo seu
trabalho pode ser atendida utilizando a cooperagao dos funcionarios para fa-
zerem uma acgédo de panfletagem nas calgadas, anunciando alguma promogéao
especial para o horario em que as pessoas estdo saindo do trabalho.

Aqui, seguem mais algumas relagdes possiveis: Fal x Am4; Fa2 x Op3; Fa3 x Am2;
Fo3 x Am2; Fa2 x Am3.

Verifique se vocé ou os estudantes conseguem identificar outras.

Atividade 2 - Buscando por outros exemplos de Missao, Visao e Valores

a) Pense em uma marca famosa, que vocé admira e faca uma busca na internet por suas
declaragées de Missao, Visdo e Valores. Veja se o que esta escrito reflete o que a empresa
transmite em sua esséncia. Compartilhe o resultado com os seus colegas.

b) Imagine que vocé é um empreendedor e ira abrir um negdcio no seu bairro. A que tipo de
negdcio vocé se dedicaria? Quais seriam seus concorrentes diretos e indiretos? Qual seria
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o perfil do seu publico-alvo (clientes)? Que necessidades vocé iria atender, e quais produtos
ou servigos iria oferecer?

¢) Anote tudo que puder em uma folha de papel.

d) Faca uma rdpida apresentagdo do seu negdcio para um colega de classe.

e) Discuta quais estratégias vocé poderia adotar para ampliar o sucesso do seu negécio.
f) Diga também o que vocé achou da ideia do seu colega.

379 etapa - Sistematizagéo do conteido (O que aprendemos?)

Faca um resumo oral ligando as experiéncias e observagdes dos estudantes aos concei-
tos apontados pela ligao.
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LICAO 14 — GESTAO DE RECURSOS TECNOLOGICOS E INOVAGAO

Autor: Rafael Cuba

Objetivos de aprendizagem
Geral

Gerir diferentes tecnologias e recursos digitais para implementar novas ideias, que adicio-
nem valor ao processo e resolvam problemas.

Especificos
+  Compreender o contexto digital no Brasil.

+ ldentificar as tecnologias disponiveis para a criagao, gestao e implementagao de no-
vOs negocios.

+  Conceituar inovacao, relacionando-a com o comportamento empreendedor e 0 aces-
SO as novas tecnologias.

+ Compreender como tecnologias disponiveis no mercado permitem a criagdo, entrega
e captura de valor para a sociedade a partir de solugdes praticas transformadas em
negocios.

« Utilizar ferramentas e tecnologias para a gestdo de negdcios.

Sinopse da ligdo

O objetivo da ligdo 14 é desenvolver a capacidade de gerir diferentes tecnologias e re-
cursos digitais para implementar novas ideias. Para isso, serdo apresentados o contexto
digital e as tecnologias disponiveis para a atividade empreendedora, o acesso a essas tec-
nologias como possibilidade para a inovagao e, por fim, a possibilidade para, a partir delas,
criar, entregar e capturar valor para a sociedade, com as solu¢des construidas.

Plano de aula sugerido

19 etapa - Apresentacéo (Inicio de conversa)

Inicie fazendo o seguinte questionamento aos estudantes: "Quantas horas vocé ficou co-
nectado ao celular hoje? Mais do que isso, pense nas atividades que vocé realizou online".

E dificil a gente perceber, em horas, quanto tempo ficamos conectados. Mas quando
o0 assunto é tempo online, o Brasil se destaca em terceiro lugar no ranking de paises
com maior tempo conectado. De acordo com dados do relatério Digital in 2020 a
média mundial é de 6 horas e 40 minutos por dia, enquanto, no Brasil, ficamos, em
média, 9 horas!

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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Com quase 60% da populagdo mundial conectada a internet, cada vez mais realiza-
mos atividades do nosso dia a dia de forma online.

Entre 2079 e 2020, mais de 120 milhdes de pessoas, no mundo, comegaram a aces-
sar a internet apenas pelos celulares.

Isso chama a atengdo para uma importante tendéncia do mercado: o mobile (termo
em inglés para dispositivos méveis) e a forma como eles, a partir dos smartphones,
vém desempenhando um importante papel social no acesso a internet.

Apresente o exemplo da Thais (a seguir). com o objetivo de tornar concreta, a partir de um
caso pratico, real e préximo a realidade deles, a forma como os recursos tecnoldgicos, aos
quais se tem acesso, facilitam a criagdo de novos negécios. O caso foi escrito de forma
adaptada, com base em uma histéria real.

Thais morava longe da faculdade e, todos os dias, passava horas do seu tempo den-
tro do transporte publico. Durante os primeiros meses de aula, ela percebeu que gran-
de parte dos seus colegas passavam pelo mesmo problema, principalmente quando
precisavam utilizar mais de um modal (por exemplo, 6nibus, metré e trem). Por outro
lado, muitos colegas faziam o mesmo percurso de carro e, ao observar isso, Thais
teve uma ideia: organizar caronas entre as pessoas que estavam indo para faculdade
ou para a mesma regiéo.

A histdria continua, mas, antes de conhecermos mais sobre o processo empreendedor de
Thais, provoque a turma com as seguintes perguntas:

* 0 que Thais precisa para tirar a ideia dela do papel?

* Quais as tecnologias necessarias?

+  Sera que essa foi uma boa ideia?

Registre as respostas dos estudantes, principalmente as que forem relacionadas com a
necessidade de recursos tecnoldgicos. Uma sugestao é organizar por blocos tematicos:
sugestoes relacionadas a tecnologia; pessoas e equipes; recursos materiais etc.

Gabarito: ndo ha um caminho pré-definido para essa discusséo, o objetivo é que seja
um aquecimento, uma troca de ideias sobre o que é necessario para construir um
negdcio que conecte pessoas que precisam de carona.

Além disso, essas categorias (pessoas, recursos materiais etc.) sdo apenas suges-
t0es, elas podem ser alteradas de acordo com as respostas de cada turma, mas é
importante manter sempre uma lista do que for pontuado em relagé@o a necessidade
de recursos tecnoldgicos.
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Apds ouvir, listar e conversar com a turma sobre os recursos que Thais precisaria
para tirar a ideia do papel, explore como alguns recursos tecnoldgicos que a turma
listou poderiam ser muito caros para Thais, por exemplo, investir na programagéao
de um aplicativo que fizesse isso.

No entanto, é possivel utilizar os recursos que ja se tem a disposi¢ao para iniciar um
negocio. Essa é a moral da histéria

De volta para a histéria de Thais...

Ela, para tirar a ideia do papel e validar o negdcio, divulgou um link para que as pes-
soas interessadas na sua ideia informassem os seus dados sobre onde moravam, 0s
dias que iam para a universidade e se tinham carro e poderiam dar caronas, ou se ndo
tinham carros e precisariam de caronas.

0 segundo passo foi, com os dados coletados, criar grupos no WhatsApp de diferen-
tes bairros da cidade.

Nesses grupos, Thais comegou a organizar as caronas para que estudantes de dife-
rentes partes da cidade pudessem ter acesso a uma mobilidade urbana com mais
conforto, e quem tinha carro pudesse dividir as despesas com quem precisasse de
uma carona.

A ideia deu muito certo. Chegou um momento em que Thais precisou da ajuda de
amigos para manter os grupos funcionando e seguir para a préxima etapa: encontrar
um investidor que colocasse dinheiro no negdécio para ele virar um aplicativo. E foi
assim que aconteceu.

A ideia de Thais recebeu um grande aporte financeiro e, com isso, ela fundou a sua
startup de caronas, ajudando pessoas e motoristas de diferentes partes da cidade.

A histéria sobre o negécio de Thais mostra como ela:

W N

Identificou um problema.
Elaborou uma solugéo.
Criou uma versdo teste com os recursos que tinha.

Validou o seu negécio, fazendo com que ele crescesse e gerasse valor para mais pes-
soas.

Aproveite essa histdria para, além de pontuar as quatro etapas anteriores, apresentar para
os estudantes como a mobilizagao de recursos é um desafio possivel! Isso porque temos
em nossas maos, nos smartphones, uma série de ferramentas que nos auxiliam a retirar
ideias do papel. Esse é o ponto central desta licdo g, junto a essa discussao, vamos conhe-
cer como a inovagao faz parte desse processo.
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Thais usou as ferramentas a que tinha acesso para criar uma solugao relevante e inova-
dora.

Agora, vamos ampliar a visdo dos estudantes para que todos percebam que sdo capazes
de fazer o mesmo.

Dica para a conducgéao desta etapa: caso a lista de recursos sugerida pela turma nao tenha
muitas opgdes de ferramentas tecnoldgicas, apresente sugestdes como: aplicativo, ferra-
mentas de geolocalizagao, base de dados com o cadastro dos participantes, ferramenta
de comunicagéao entre as pessoas, ferramentas de pagamento, entre outras.

Espera-se que, ao final da aula, os estudantes estejam curiosos para conhecer as diferen-
tes estratégias e possibilidades que mobilizem recursos para suas ideias. Além disso, que
estejam encorajados ao perceberem que é possivel para todos, e ndo apenas para empre-
endedores e empreendedoras famosos que vemos na midia.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)
Contexto digital

Apresente o texto a seguir aos estudantes:

Marcas de diferentes setores do mercado passaram a usar as midias sociais e seus
sites para a venda de seus produtos e servigos. Caso opte por usar a loja virtual do
Facebook ou Instagram, ainda é possivel economizar com o desenvolvimento e pro-
gramacgéao de uma loja virtual prdpria.

Ele mostra as midias sociais como ferramenta para as estratégias de comunicagéo, venda
e relacionamento com clientes para os negocios.

Nesse sentido, para conduzir este tépico, apure o olhar da turma para a identificagdo des-
sas estratégias nas midias sociais.

Dado que o contato dos estudantes com as midias sociais se da, na maior parte das ve-
zes, no contexto de lazer e entretenimento, a atividade descrita a seguir pode, entre outras
coisas, aumentar o engajamento da turma com a discusséo.

Etapa 1: organizacéo da turma

Para explorar esse tema, divida a turma em grupos de quatro participantes, sendo
necessario que pelo menos um integrante do grupo esteja com um smartphone.
Quanto mais estudantes com celular na aula, mais ricas serdo as discussoes e ati-
vidades.
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Etapa 2: atividade exploratdria

Os grupos deverao escolher dois negdcios de qualquer setor. Com base na escolha,
eles deverao explorar as midias sociais das duas marcas. Peca que cada grupo
construa uma breve ficha, que contenha:

+  Lista com os principais pontos observados, por exemplo, objetivo da midia so-
cial para a marca: comunicar produtos e servicgos, tirar dividas e responder aos
clientes, vender, publicar conteudos sobre temas relacionados, entre outros.

+ Comparagao de como os dois negdcios usam esses canais: ha diferengas ou
semelhancgas?

*  Registro e apresentagao dos achados e o que observaram.

Durante as apresentagdes, conduza a discussdo sobre como esses canais impactam e
viabilizam os negdcios.

Resgate o exemplo apresentado na contextualizagao, sobre o negdcio de Thais, e como o
WhatsApp foi fundamental para a construgao dele.

Caso os grupos tragam exemplos de empresas que usam as midias sociais para atendi-
mento e relacionamento com os clientes, sinalize que o acesso a recursos tecnoldgicos
facilita a criagdo de novos negdcios, como também, a gestéo deles.

Outro ponto importante para a discussdo é, com base no que os grupos apresentarem,
mostrar como o contexto da Revolugdo 4.0 fez com que tivéssemos acesso as tecnolo-
gias cada vez mais baratas.

Revolugéo 4.0 e novas tecnologias: como chegamos até aqui?

O mundo passou por grandes revolugbes que marcaram, entre outras coisas, a for-
ma como produzimos, consumimos e vivemos. Para compreendermos melhor como
chegamos até aqui, vamos fazer um breve resgate histdrico dos avangos tecnoldgi-
Cos que marcaram a nossa sociedade:

+ 12 Revolugao industrial: iniciada no final do século XVIlI, foi marcada pelo desen-
volvimento da industria téxtil, com maquinas de fiar que aumentaram a produtivi-
dade, o tear mecénico e a maquina a vapor.

* 22 Revolugéo industrial: iniciada em meados do século XIX, foi marcada pelo
desenvolvimento da inddstria elétrica, quimica, de petrdleo e do ago e durou até
a metade do século seguinte, fazendo com que fosse conquistada uma série de
avangos nesse periodo.

+ 32 Revolugdo industrial: iniciada com os avangos técnicos e cientificos na area
da informacgéo, foi marcada por profundas transformagdes causadas pelo avan-
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¢o das telecomunicagdes, da informatica e desenvolvimento da engenharia ro-
bética.

E néo para por ai. Para compreender os avangos tecnoldgicos e as transformagdes
que estamos vivendo atualmente no mundo do trabalho e nas formas de produgéo,
em 2016, o Férum Econdémico Mundial organizou um encontro para discutir a Quarta
Revolugéo Industrial.

Também conhecida como Industria 4.0, os principais impulsionadores para essa re-
volugdo compdem um conjunto amplo e complexo de tecnologias que ndo s6 im-
pactam o nosso dia a dia, mas também permitem a criagdo e o desenvolvimento de
novos mercados e novos negacios.

Podemos destacar como os principais impulsionadores da Quarta Revolugao Indus-
trial:

+ Inteligéncia artificial: relacionada a capacidade de processamento de dados que
permite que maquinas executem atividades humanas, como o reconhecimento
facial, de voz e a capacidade de aprender e tomar decisées.

«  Categorias fisicas: carros autbnomos, impressdo 3D, robdtica avangada e novos
materiais.

- Categoria digital: plataformas digitais, Internet das Coisas (quando ndo apenas
as pessoas se conectam a internet, mas também objetos, como eletrénicos e
eletrodomésticos) e armazenamento na nuvem.

«  Categoria bioldgica: sequenciamento genético, neurotecnologia e biologia sinté-
tica.

Apesar de muitas dessas tecnologias parecerem vir de filmes de ficgéo cientifica, elas
estao mais presentes no nosso dia a dia do que muitas vezes percebemos.

Tecnologias e modelos de negdcios

Para iniciar este topico, reforce os conceitos trabalhados na ligdo. Converse com os estu-
dantes sobre esses aspectos.

Siga reforcando que todo negdcio existe para resolver um problema. E fundamental que os
estudantes tenham essa visdo, porque isso fard com que eles iniciem o processo empre-
endedor com a busca por problemas a serem explorados como oportunidades.

Um desdobramento importante dessa visdo é que consideramos, assim, o0 empre-
endedorismo como uma visdao de mundo, a busca por oportunidades que, ao serem
exploradas, estdo gerando valor para o mercado e para a sociedade. Em outras pala-
vras, o empreendedorismo vai muito além da criagdo de empresas. Ele se configura
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como um comportamento para a agao e realizagdo de projetos concretos, sejam
eles sociais, empresariais ou dentro de organizagdes que ja existem.

Apds a conversa com a turma, apresente a primeira atividade pratica deste topico.

Etapa 1: organizagcéo da turma

A turma devera se organizar nos mesmos grupos de quatro participantes. Além dis-
s0, continue explorando o negdcio que eles escolheram analisar na Ultima atividade.
O objetivo dessa escolha é criar conexao, troca e engajamento entre eles e deles
com o conteudo.

Etapa 2: qual é o problema?

Antes de iniciar o conteudo sobre modelos de negdcios, vamos dar um passo atras
para refletir, coletivamente, sobre os problemas que a empresa que estamos anali-
sando resolve.

Para isso, oriente os estudantes a fazerem uma leitura do texto a seguir: Tecnolo-
gias e modelos de negdcios. Nessa parte, sdo apresentadas as diferengas entre
problemas funcionais, sociais e emocionais. Vale ressaltar que essas dimensdes
nao sao isoladas e podem ser identificadas em um mesmo negécio.

Tecnologias e modelos de negdcios

Uma etapa fundamental para a construgdo de novos negdcios € a organizagao da
légica de criagcao, entrega e captura de valor. Isso vale para a criacdo de empresas,
projetos em organizagbes ja estabelecidas ou negdcios sociais. Esse processo é o
que Alex Osterwalder e Yves Pigneur (2010) definiram como modelo de negdcio, e nos
ajudard, aqui, a identificarmos como as novas tecnologias podem ser aplicadas em
cada uma dessas dimensoes.

Um ponto importante a ser destacado é que, quando falamos sobre criagdo de valor,
estamos nos referindo ao processo de resolver problemas. Em outras palavras, é fun-
damental construirmos a visdo de que todo negdcio existe para resolver um proble-
ma, ou seja, entregar valor para a sociedade. Seja esse problema funcional, emocional
ou social, quando decidimos consumir algo, estamos buscando suprir necessidades
e desejos a partir desses negdcios.

Exemplo: o valor que um aplicativo de motoristas particulares cria para nds esta rela-
cionado a comodidade, seguranga, praticidade e conforto. Dentro da Idgica de mode-
lagem de negdcios, isso é o que chamamos de criagao de valor.

A segunda dimens&o é como acessamos esse valor criado, ou seja, como acesso a
seguranga e a comodidade que esse negdcio tem a me oferecer? Utilizando um apli-
cativo ou site. O aplicativo é como o negdcio entrega o valor.
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Por fim, quando pensamos que o negdcio criou e entregou valor, precisamos ter aten-
¢do para a saude financeira dele, ou seja, como ele ird se manter e crescer, indepen-
dentemente de ser um negdcio com fins lucrativos ou ndo. Nessa etapa, o que esta-
mos analisando é como o negécio vai capturar valor, ou seja, monetizar em relagcdo
ao que foi oferecido as pessoas.

Voltando ao exemplo do aplicativo de motoristas, a cada corrida, um valor é pago para
0 motorista que dirigiu o carro e outra parte do valor fica para a empresa responsavel
pela plataforma que conectou motoristas e usudrios. Monetizar em cima do valor
total de cada viagem é a estratégia de captura de valor do negdcio.

Dito isso, podemos analisar o modelo de negdcio de um aplicativo de motoristas
particulares como:

+  Criagdo de valor: conforto, segurancga, comodidade e praticidade.
+  Entrega de valor: via aplicativo.

*  Captura de valor: parte do valor que é pago em cada corrida.

Apos a leitura, escolha uma organizagao — diferente das que estao sendo trabalha-
das nos grupos — e exemplifique quais problemas ela resolve.

Sugestao 1: a propria escola.

Escreva o nome da escola no quadro ou em um lugar visivel para todos. Em segui-
da, discuta com a turma sobre a dimensé&o funcional do problema que ela resolve.
Por exemplo: (1) Funcional: colocar as pessoas em contato com conhecimentos
relevantes para a vida pessoal, social e profissional e para o desenvolvimento inte-
lectual delas. Em outras palavras, as pessoas precisam saber/conhecer determina-
das coisas e a escola oferece isso a elas; (2) Social: desenvolver aspectos sociais
e coletivos, interagir com outras pessoas de diferentes perspectivas e construir o
conhecimento necessario para o seu agir no mundo; (3) Emocional: colocar as pes-
soas em contato com grupos sociais, proporcionar uma convivéncia harmoniosa e
coletiva, apoiar os estudantes e acompanhar seu desenvolvimento pessoal.

Sugestdo 2: a empresa de Thais (que apresentamos no inicio das notas sobre esta
licdo).

Do ponto de vista (1) Funcional, a empresa de Thais resolve um problema de mobili-
dade urbana e o tempo que se gasta com locomocgao e transporte. Ja na dimensao
(2) Emocional, o negdcio de Thais resolve um problema relacionado ao desconforto
do transporte publico e a exposigéo a violéncia urbana.

Agora, reforce com a turma que ndo é necessario encontrar as trés dimensdes do
problema que a empresa escolhida por eles resolve. Mas é fundamental que eles
discutam e definam, de forma clara, qual problema o negédcio resolve.
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Reforce com eles o conceito de que o problema que uma empresa resolve esta
relacionado ao valor que ela cria. Sugira que os grupos que tiverem interesse com-
partilhem o que definiram, apresentando: (a) a empresa escolhida; e (b) o problema
que ela resolve.

Etapa 3: modelo de negdcio

Com a primeira atividade, os grupos ja tém uma visdo sobre o valor criado pelo ne-
gocio. Agora, é importante que eles explorem como esse valor é entregue e como
é capturado.

Apos apresentar o conceito de modelo de negdcio (texto Tecnologias e modelos de
negécios), é importante mostrar de forma clara e direta a relagdo entre o conceito
de modelo de negdcio com as ferramentas tecnoldgicas. O argumento a ser apre-
sentado é que, ao definir e estruturar de forma clara como entregar e capturar valor,
é possivel identificar a necessidade de recursos para que o negdécio saia do papel.

Nesse sentido, explore como os recursos tecnolégicos aos quais se tem acesso
contribuem para o funcionamento do negdcio.

Retorne aos dois exemplos apresentados (escola e negdcio da Thais) e que podem
ser compartilhados novamente com a turma.

Se é para definir a estrutura de criagao, entrega e captura de valor dos negocios
apresentados anteriormente, tem-se:

1) Escola

Criagao de valor: acesso ao conhecimento; desenvolvimento pessoal e profissional;
e desenvolvimento social.

2) Negécio da Thais

Criacao de valor: mobilidade urbana; seguranga e conforto; interagao e troca com
outras pessoas.

Provoque os estudantes para que pensem quais valores sao criados a partir dos
problemas que as empresas que eles estao analisando resolvem.

Registre no quadro as respostas, dando sequéncia a construgdo do exemplo de
forma coletiva.

Exploramos até aqui a primeira dimensdo do modelo de negdcio, ou seja, como definir
(caso esteja criando um negdcio) ou identificar (caso esteja analisando um negdcio exis-
tente) a criagdo de valor.

A proxima etapa é pensar sobre como esse valor sera entregue. Em outras palavras, como
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as pessoas acessam a solugdo que vamos entregar para o problema delas. Nesse caso,
sdo muitas as possibilidades para explorar as estratégias de entrega de valor.

Converse com os estudantes sobre essa dimensdo, pois ela serd bastante importante,
principalmente porque ha uma forte relagao entre os canais escolhidos pelo negécio e as
tecnologias digitais.

Apresente aos estudantes o contelddo a seguir, destacando as estratégias de entrega de
valor e captura de valor.

*  Marketplace: sites onde varias empresas vendem seus produtos em um mesmo lugar.
Um exemplo bastante conhecido é o Mercado Livre, mas também existem marcas
que aproveitaram a propria reputagao no mercado para abrirem espagos para outros
negécios venderem em seus sites. Um exemplo sdo sites como: Lojas Americanas,
Ponto Frio, Casas Bahia ou Magazine Luiza. Por |4, encontraremos produtos vendidos
por eles préprios, mas também por outros empreendedores. Para essas marcas, a
vantagem esta em receber parte do valor do que é vendido pelos negdcios que estao
utilizando o seu site, além de aumentarem a variedade de produtos disponiveis no
site. Para os outros negécios, a vantagem esta em usar a visibilidade e reputagao de
grandes marcas para oferecerem seus produtos. O marketplace é conhecido como um
modelo de negdcio do mercado digital, dado que, a partir dele, é possivel estruturar a
I6gica de criacao, entrega e captura de valor.

«  Social commerce: forma de comércio eletronico utilizando as midias sociais. Essa é
uma importante estratégia porque, além de gratuita, permite que os usuarios compar-
tilhem e recomendem entre si determinados produtos. Para criar uma loja virtual nesse
formato é possivel utilizar o Instagram Shop, o Facebook Commerce, ou o F-commer-
ce. Outro ponto interessante é o potencial do social commerce para o relacionamento
com os clientes. Como a ferramenta facilita o compartilhamento de conteldos, as
marcas que usam essa estratégia conseguem engajar seus consumidores ndo apenas
na compra, mas também na interagdo com o conteudo.

Uma tendéncia que esta muito relacionada com o social commerce é o mobile pay-
ment, ou, traduzindo para o portugués, o pagamento por dispositivos moveis.

Empresas que ja possuem canais para que os clientes comprem online, devem bus-
car a inovagdo em outras dimensdes. Um exemplo estd no primeiro ano da pande-
mia da Covid-19, quando muitos negdcios organizaram um sistema de entregas em
estacionamentos de shoppings, onde as pessoas passavam de carro e, sem sair
dele, retiravam as mercadorias compradas.

Esses exemplos nos mostram como diferentes tecnologias permitem a criagao
e entrega de valor para o mercado, mas é importante destacarmos, também, que
guando o assunto é captura de valor, milhares de empreendedores se beneficiaram
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pelas solugdes que empresas de tecnologia na area financeira trouxeram para aque-
les que ndo tinham acesso aos servigos dos bancos tradicionais.

Essas empresas, conhecidas como fintechs, oferecem diferentes possibilidades de
pagamento, fazendo com que os empreendedores tenham diferentes opgdes para
capturarem valor. Além das possibilidades com as famosas maquininhas para pa-
gamento em cartdo e pagamento em site, as fintechs também ampliaram o acesso
a contas bancarias, empréstimos para empreendedores e outros servigos que faci-
litam a gestdo financeira dos negécios.

Nesse contexto, as tecnologias tém permitido que cada vez mais empreendedores
criem, entreguem e capturem valor no mercado. O desafio é a definicdo de estraté-
gias para que seja possivel alcangar os clientes, oferecendo solugdes relevantes e
inovadoras.

A partir do conteudo acima, mostre que as estratégias de entrega de valor deverao respon-
der a pergunta: como as pessoas acessam o valor criado?

Para os exemplos, seria:

1) Escola

Criagao de valor: acesso ao conhecimento; desenvolvimento profissional; e desen-
volvimento social.

Entrega de valor: aulas; passeios e atividades extracurriculares; biblioteca; praticas
pedagdgicas.

2) Negécio da Thais

Criacao de valor: mobilidade urbana; seguranga e conforto; interagao e troca com
outras pessoas.

Entrega de valor: aplicativo e plataforma de troca e contato entre as pessoas; caro-
nas; trocas entre as pessoas.

Para encerrar o Ultimo pilar do conceito de modelo de negécio, a captura de valor apresen-
ta as estratégias que o negocio tem para monetizar a solugao entregue.

Ao apresentar esse conceito para a turma, destaque que essas estratégias vao mudar de
acordo com a natureza do negdcio. Por exemplo, negdcios sociais tém um modelo de ne-
gocio diferente e estratégias especificas para capturar valor. 0 mesmo vale para organiza-
¢Oes publicas e até mesmo para projetos inovadores que séo criados dentro de empresas
ja estabelecidas.
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Para fechar a atividade com a turma, dé alguns minutos para eles pensarem e respon-
derem as estratégias de captura de valor do negécio que estdo analisando e finalize os
exemplos apresentados.

3) Escola

Criagdo de valor: acesso ao conhecimento; desenvolvimento profissional; e desen-
volvimento social.

Entrega de valor: aulas; passeios e atividades extracurriculares; biblioteca; praticas
pedagdgicas.

Captura de valor: para escolas particulares, o valor da mensalidade; para escolas
publicas, a verba alocada e destinada para a escola.

4) Negécio da Thais

Criagao de valor: mobilidade urbana; seguranga e conforto; interagédo e troca com
outras pessoas.

Entrega de valor: aplicativo e plataforma de troca e contato entre as pessoas; caro-
nas; trocas entre as pessoas.

Captura de valor: assinatura para fazer parte do negécio, por mensalidade, ou paga-
mento a cada carona.

Repasse com a turma como a organizagao da logica de criagéo, entrega e captura de valor
amplia a visao sobre o negdcio.

Além disso, fica mais claro como é possivel utilizar ou como ja sao utilizadas ferramentas
tecnoldgicas para o negécio.

Sobre isso, converse com a turma sobre as principais tecnologias que podem ser usadas
pelos negdcios e que estdo acessiveis as pessoas.

Para ir além:

Existem diferentes ferramentas e métodos para construir e analisar modelos de ne-
gocios de forma detalhada. O mais conhecido é o Business Model Generation, ou
Canvas de Modelo de Negécio. Pesquise na internet como usa-lo.

De qual inovagdo estamos falando?

Neste topico, vamos discutir sobre inovagao, relacionando o conceito com o comporta-
mento empreendedor e 0 acesso as novas tecnologias. Para iniciar esse tema, faga uma
discussao sobre o que a turma identifica como inovagao.
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Etapa 1: aquecimento
Pergunte para a turma o que é inovagao para eles e registre as respostas no quadro.

E possivel que aparegcam respostas relacionadas & tecnologia, criatividade e inven-
coes.

Aproveite a lista de sugestdes para iniciar a apresentagao do conceito de inovagao
diferenciando inovacgédo de invengao (detalhados a seguir).

Para apresentar o conceito de inovacao, vai ser interessante comecar apresentando
as diferengas em relagdo a invengéo.

Para isso, converse com a turma que o processo criativo faz parte da inovacao, que
tem como objetivo final criar valor para a sociedade a partir de algo novo.

E nesse ponto que invencéo e inovacéo se diferenciam.

Ainvencao é a criagao de algo novo, inventado, sem nenhuma aplicagao pratica ou
sem gerar valor para as pessoas.

Por outro lado, quando o que é criado/inventado cria valor, resolve problemas e é
aplicado na pratica, ai sim passamos a ter uma inovagao.

Para deixar mais claro como funciona esse processo, apresente para a turma o se-
guinte esquema:

Criatividade e ideagd@o ==» Gera valor para as pessoas e para o mercado?
Sim ==» Inovacgao
N&o ==» Invencao

Outro ponto importante de ser apresentado nesta etapa é desconstruir a inovagao
como algo estritamente tecnoldgica ou de ruptura.

A inovagdo acontece em diferentes dimensdes. Algumas delas — normalmente as
que chamam mais atengdo —, de forma disruptiva.

No entanto, ela também vai acontecer para a melhoria de servigos, ganho de produ-
tividade em processos e criagdo de novos produtos.

Resgate o que foi apresentado pela turma e anotado no quadro, organizando quais
inovagdes estao relacionadas a processos, quais estao relacionadas a servigos, quais
estao relacionadas a produtos e quais estdo relacionadas ao modelo de negécio.

Etapa 2: inovagdo como um processo
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Dado que o conceito de inovacgdo foi apresentado, é importante que se estabeleca
um processo para que os estudantes tenham clareza das etapas que podem ser
seguidas para a construgao de solugdes inovadoras.

Nesta etapa, dois pontos devem ser destacados para a turma:

A criatividade ndo é uma caracteristica de algumas pessoas, mas é uma carac-
teristica humana! Todos somos criativos. O que acontece é que muitos de nés
perdemos a confianga criativa, ou seja, a capacidade de acreditar em nosso po-
tencial criativo e que podemos criar. Dessa forma, o que precisamos é estimular
0 pensamento criativo, a partir de ferramentas e atividades.

Ainovagdo nao é algo distante, possivel apenas para grandes empresas ou para
guem tem muito dinheiro para investir. A inovagao pode, e deve, acontecer em
negocios de diferentes setores, de diferentes naturezas e com diferentes im-
pactos. A inovagao esta relacionada com o comportamento empreendedor, que
ensina como o empreendedorismo vai além da criagao de negdcios, mas é uma
visdo, um agir no mundo com foco em identificar oportunidades, realizar e criar
valor.

Para que essa visdo fique mais concreta, olhar para o processo de inovagao e suas
etapas vai ajudar a aproximar a discussao do dia a dia dos estudantes. Mais do que
isso, vai estimular que eles pensem em solugdes inovadoras.

Para isso, pe¢a que a turma se organize nos grupos que estao trabalhando para
iniciar algumas atividades e discussdes sobre inovagao.

Compartilhe com a turma as quatro etapas do processo de inovacao, sdo elas:

Busca:
como podemos

Selecao:

~ Captura de valor:
0 que vamos [T IR G COmo vamos
encontrar qfazer? como vamos fazer colher os
oportunidades . isso acontecer? "
. E por qué? beneficios?
para inovar?

Para aquecer a discussao com os grupos, faga uma relagao entre o processo de inovagao
e 0 negdcio analisado anteriormente:

Quais oportunidades foram exploradas?

Como a solugado é implementada?
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* Quais tecnologias sdo utilizadas?

Alguns desses pontos ja foram levantados anteriormente nas atividades de andlise do
modelo de negécio. Aqui, essas dimensdes serdo complementadas trazendo a visdo para
a inovagao.

Para isso, estimule o pensamento criativo e praticas colaborativas entre os estudantes.

O primeiro passo é pedir que eles se organizem da seguinte forma (vocé pode apresentar no
quadro essas regras para que todos tenham clareza de como sera conduzida a atividade):

1) Andlise da escola para identificar oportunidades para inovagdo: o grupo devera listar
aspectos relacionados ao contexto da escola para identificar problemas e oportunidades.
Lembre aos grupos que podem considerar: sala de aula, patio, cantina, biblioteca, labora-
torios, sala dos professores, secretaria académica, entre outros.

2) O grupo deve pensar em possiveis oportunidades. Para isso, a dica é pensar em proble-
mas. Reforce com os estudantes que o processo de identificagdo de oportunidades esta
relacionado com o processo de identificagdo de problemas.

0 objetivo dessa etapa é que os estudantes explorem diferentes aspectos relaciona-
dos com o espaco escolar e até mesmo na interagdo da escola com o bairro. Peca
que, apds escolherem uma darea da escola para explorar, o grupo liste problemas
identificados por eles. E importante que todos tenham folha e espaco para registra-
rem suas contribuigdes.

Retome o processo de inovacgao e apresente para a turma como as etapas Busca e Sele-
¢do estado sendo trabalhadas.

3) Apos a etapa de busca, a selegdo vai ocorrer a partir da decisdo do grupo sobre qual
problema podera ser uma boa oportunidade a ser explorada. E importante provocar os
grupos para que eles selecionem um problema relevante e que gere um impacto positivo
para a escola.

4) O préximo passo € pensar na implementagdo das solugdes. Além de trabalhar contri-
buindo para a inovagdo na escola e em outras organizagdes (quando forem aplicar esses
conceitos em outros contextos), os estudantes poder&o identificar as tecnologias neces-
sdrias e acessiveis que possam gerar valor para o negdcio.

Provoque os grupos para que pensem: como podemos fazer a solugdo acontecer?

5) Por fim, o grupo vai definir como colher os beneficios da solugdo proposta e qual a
inovacgao criada.
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Resgate cada passo com os estudantes, mostrando que irdo construir, a partir do proces-
so de inovagao, solugbes para a escola. Além disso, 0 mesmo processo pode ser seguido
por eles para pensarem em negdcios proprios.

A seguir, é apresentado um exemplo que pode ser compartilhado com a turma ou usado
exclusivamente para organizar a dinamica.

Exemplo orientador:

a) Escola — na etapa de exploragéo do contexto, foi escolhido trabalhar com a bi-
blioteca.

b) Entre os problemas relacionados ao uso da biblioteca, foram selecionados: pou-
ca leitura e afastamento na relagao estudante-biblioteca.

¢) A solugdo proposta foi criar um clube de leitura, em que cada participante pos-
tasse um resumo do livro lido. O clube sera organizado em uma planilha com todos
os contatos e em um grupo de WhatsApp. Além disso, serao organizados eventos e
sorteios para os membros do clube.

d) Para capturar valor, poderia ser cobrado um valor mensal de cada participante,
caso o projeto nao fosse parte da biblioteca escolar. Dessa forma, negécios sociais
ou em instituigdes publicas terdo diferentes modelos de negdcios. Nesse caso, para
participar do clube, cada estudante devera doar um livro para o projeto repassar
para a biblioteca. Do ponto de vista da inovagao, pode-se considerar essa como
uma inovagao em servigos, porque cria um servico novo e inovador para a escola
(ainda que ndo seja para a sociedade); como também uma inovagdo em processos,
porque cria um processo mais efetivo para o empréstimo e troca de livros.

Para encerrar este tépico, sugere-se fazer um resgate das atividades realizadas e como
elas exemplificam o processo de identificar/construir um modelo de negdcio; observar em
quais dimensdes é possivel criar valor com as tecnologias que estao disponiveis; e, por
fim, como inovar a partir de um processo de identificagao de problemas.

Peca para que cada grupo compartilhe o que construiu. Essa troca é uma importante eta-
pa para o processo de aprendizagem do grupo e para estimular que os estudantes deem
sugestdes uns aos outros.

39 etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)
Faca um resumo oral ligando as experiéncias e observagdes dos estudantes aos concei-

tos apontados pela ligao.

Opcgdes para concluséo da ligdo
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Para encerrar a licao, apresente o esquema abaixo, que ilustra a relagéo entre os principais
topicos discutidos e o desencadeamento entre eles. A apresentagao visual pode contribuir
para que os estudantes percebam a relagdo entre temas e conceitos relevantes e o pro-
cesso empreendedor.

Identificagao
do problema

Validagao do

problema 1@0
400
Inovagao %
solugdes

Modelo de Ferramentas
negocios tecnoldgicas

40

Outra possibilidade é cada grupo apresentar a ultima atividade construida, no ultimo tépi-
co, que tinha como tema central a inovagao.

Nesse momento, sorteie um grupo para fazer uma avaliagdo e comentarios sobre a apre-
sentagdo do outro. Por exemplo:

Grupo 1 apresenta — Grupo 3 da feedback

Grupo 3 apresenta — Grupo 2 da feedback

... E assim por diante.

Dinédmicas adicionais

Para o desenvolvimento de cada tépico em sala de aula, foram propostas atividades em

grupos, com o objetivo de integrar a turma e construir reflexdes coletivas e praticas a partir
dos temas tratados.

Espera-se, com isso, estimular a colaboragdo e manter as discussdes sempre alinhadas
com o contexto de cada turma. Nesse sentido, é importante que algumas etapas sejam
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seguidas:

1. Discussoes em grupo, a partir da reflexao individual: durante a apresentagao dos con-
ceitos e temas, a turma deve ser provocada com perguntas norteadoras que estao
apresentadas no item anterior, dentro de cada tépico. Essa estratégia fara com que os
estudantes reflitam em trés niveis, como: (a) Individuo, (b) Grupo e (c) Turma.

2. Anadlise de casos e problemas reais e concretos: além das reflexdes a serem feitas,
os grupos deverdo construir propostas ou analisar casos reais e concretos para que
os temas e conceitos fiquem mais concretos, praticos e proximos da realidade deles.

3. Compartilhamento: A construgcao de andlises e propostas farda com que o professor
conecte 0s grupos e a turma a partir de apresentagdes. Além de um momento de
troca, essa pode ser, também, uma etapa para estimular que a turma faga anotagdes,
registre ideias, feedbacks recebidos de outros amigos e outros elementos que contri-
buam para o processo de aprendizagem (individual e coletiva).

Essas etapas tendem a criar, também, um espaco de seguranga e troca que favorece a
aprendizagem.

Desse modo, mantenha sempre o estimulo para que os estudantes compartilhem suas
experiéncias pessoais e fagcam seus registros. Sobre isso, sugerimos a utilizagédo de fer-
ramentas tecnoldgicas durante a licdo. Um desafio interessante sera usar os celulares a
favor da atividade. Na primeira atividade, por exemplo, é sugerido que os grupos analisem
as redes sociais de uma empresa escolhida. Outra possibilidade de integracao dos celu-
lares a aula é a sugestao de que ideias, insights e comentarios sejam registrados neles.
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LICAO 15 - MARKETING DIGITAL

Autora: Fernanda Guimardes Damas

Objetivos de aprendizagem
Geral

Utilizar as midias digitais adaptadas ao comportamento do consumidor.

Especificos
+  Conceituar marketing digital.

+ Compreender a importancia do uso das midias na geragdo de vantagens competitivas
para negdcios.

+  Compreender como a internet tem gerado uma revolugéo tecnoldgica.

+ Compreender como a internet tem gerado mudancgas nos habitos de comportamento
das pessoas e empresas.

+ Reconhecer conceitos relativos ao planejamento e criagao de conteudo, além dos atri-
butos de uma marca e sua importancia para a criagdo de conteudos que sejam rele-
vantes para os publicos de interesse.

Sinopse dal ligdo

Aligdo 15 aborda o ambiente digital em que vivemos e a importancia do marketing digital.
Versa sobre posicionamento de marca, da importancia de criar autoridade no mercado, de
contar histérias, definir seu nicho e sua persona. Finaliza com criagdo de contelddo rele-
vante e construgao de relacionamento.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Compartilhe o texto a seguir com os estudantes:

Vivemos um mercado altamente competitivo e conectado, em que os atributos e pre-
cos dos produtos e servicos sdo muito parecidos. E necessdrio se posicionar para se
diferenciar, e a producao de conteudo gera essa diferenciagcdo necessadria, aproximan-
do os consumidores das marcas. E importante saber que tipo de contetido produzir,
buscar o nicho de um contetdo que domine uma categoria seduzindo e fidelizando
o publico.

Para isso, € preciso adotar uma linha editorial, desde a concepg¢éo até a divulgagéo.

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO

4
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Vamos comegar a nossa conversa abordando o “Manifesto Cluetrain”, escrito em
1999, que apresenta o impacto da internet sobre os consumidores e organizagées.
Tudo o que foi escrito nesse manifesto tem nos impactado cada vez mais nas ultimas
décadas e impactado o marketing em si. Veja alguns pontos:

1. Ainternet muda tudo.

2. Mercados online sdo muito diferentes dos mercados em massa que conhece-
mos.

3. Empresas precisam adquirir senso de humor, humildade, honestidade e pontos
de vista.

4. Ainternet faz com que as empresas sejam mais intimas de seus consumidores.

E muito interessante observar pontos que vimos crescer no mercado online se torna-
rem essenciais para criar um posicionamento de mercado, pois estamos vivendo em
uma época na qual a interatividade e a experiéncia sdo aspectos importantes para o
sucesso de estratégias de marketing. Conseguir unir uma boa experiéncia a tecnolo-
gia disponivel constitui um diferencial competitivo valioso para as empresas.

Na sequéncia, fale sobre o ambiente digital em que vivemos. A seguir, apresentamos um
texto de orientagao.

Vocé conhece o ambiente digital?

N&o ha como negar, estamos vivendo a era digital. Estamos todos conectados ovu,
pelo menos, usamos a tecnologia no nosso dia a dia. Ha pessoas que utilizam o ce-
lular para acordar, acessar o banco, chamar um téxi, entrar nas redes sociais e man-
dar uma mensagem para alguém via WhatsApp. Alguns especialistas dizem que ja
estamos vivendo a era pds-digital, pois o digital j& esta dentro das nossas vidas. E s6
prestarmos atengdo nas possibilidades que ha para fazer compras, estudar, trabalhar,
se divertir.

A presenca digital é o primeiro passo para uma pessoa, marca ou empresa existir no
mundo digital. Segundo Gabriel e Kiso (2020, p. 175), 70% a 80% dos consumidores
pesquisam uma empresa no meio digital antes de visitar, entrar em contato ou com-
prar dela. Nao ter uma presenca digital significa ndo existir no mundo digital, e, para
alguns negdcios, significa ndo existir de verdade.

Muitas empresas cometem esse erro em pensar que ter um site ou uma rede social é
algo sem relevancia. Pensar assim € estar fora do mercado. Hoje podemos observar
alguns tipos de presenca digital como sites, blogs, perfis em redes sociais e anuncios
pagos.

Mas existe uma presenca digital, que é talvez a mais importante, chamada de midia
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ganha. Midia ganha é tudo o que as pessoas falam e compartilham sobre vocé ou
uma marca.

Cada vez mais fazemos buscas sobre um produto, servico ou marca e a opinido das
pessoas é sempre muito importante para a nossa decisdo de compra. E sabe o que
€ mais curioso?

Muitas vezes, a gente nem conhece as pessoas que estao ali avaliando os produtos
e servicos, mas confiamos na opinido delas! Percebeu a importancia da presenca
digital e da midia ganha?

Em seguida, apresente o marketing digital.

Marketing digital

O marketing digital surgiu em 1990 e mudou a maneira como as empresas utilizam
a tecnologia nos seus negocios. Marketing digital é o conjunto de estratégias para
promover uma marca na internet. A diferenca do marketing tradicional para o marke-
ting digital é que o digital usa os diversos canais online e ainda permite analisar os
resultados em tempo real, podendo acelerar ou retardar uma campanha em fungéo do
alcance e retorno dos consumidores.

E sabe o que é mais legal? Qualquer pessoa ou empresa pode pensar e implementar
uma estratégia digital, desde as pessoas que estdo querendo iniciar a sua trajetdria
profissional no meio digital até as grandes empresas que ja estdo estabelecidas no
mercado. Para isso, é preciso estruturar uma campanha digital de sucesso.

27 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)

Comece falando sobre a importancia do posicionamento de marca.

A importancia de um posicionamento de marca

Vocé ja ouviu falar de branding? Branding € o conjunto de agcbes ligadas ao posiciona-
mento, propdsito e valores de uma marca no mercado. Seu objetivo é criar conexées
fazendo com que o cliente escolha uma determinada marca ao invés da outra no
momento da compra.

E a marca? Marca nédo é sé aquele desenho ou aquela combinacgéo de letras que ve-
mos nos produtos. Marca é um conjunto de memdrias e histdrias que vocé ja viveu
com aquela empresa, sejam elas boas ou ruins. Por isso, cada pessoa tem uma per-
cepgdo diferente de uma marca.

E dificil trabalhar uma marca no mercado, fazer com que muitas pessoas tenham
boas experiéncias com ela, porém nédo é impossivel.
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E tem um ponto importante: antigamente, quando uma marca “errava” com o seu
publico, era deletada. Hoje, avaliamos de que maneira essa marca se posiciona dian-
te de um problema e esse posicionamento pode ser motivo para nos apaixonarmos
mais ainda por ela. Sabe por qué? Porque, dessa maneira, nos sentiremos seguros se
outros problemas aparecerem pela frente!

No marketing, o produto ja esteve no centro do negdcio; depois, o consumidor passou
a ser a parte mais importante e, agora, esse consumidor deixa de ser visto como um
comprador e passa a ser visto como uma pessoa com gostos, habitos, medos e de-
sejos. As marcas entendem cada vez mais as pessoas que compram seus produtos
para conseguirem se aproximar e criar relacionamentos com elas.

As marcas vém adotando atitudes e qualidades humanas para se aproximar das pes-
soas, mostrando personalidades fortes e Unicas.

E, nesse mundo digital que estamos inseridos, é preciso trabalhar o branding digital
das marcas pensando na identidade e personalidade delas. Contar suas histdrias,
envolver as pessoas e se preocupar com a sua credibilidade em fungdo do que é
compartilhado e falado nas midias.

Fale sobre como criar autoridade no mercado. Antes de apresentar o texto a seguir, con-
tudo, peca que eles pensem em um refrigerante, uma geladeira, um celular... e pergunte
quais marcas foram lembradas por eles.

Como eu crio autoridade?

O marketing digital € uma poderosa estratégia para construir autoridade no mercado.
Construir esse status nao é facil e exige esfor¢os continuos, mas garante que uma marca,
produto ou servigo ganhe a confianga do seu publico e se torne referéncia no seu segmen-
to. E a internet torna esse processo mais rapido e efetivo.

0 publico confia em quem é autoridade em um determinado assunto. E natural que as pes-
soas procurem por marcas e empresas conhecidas no mercado, afinal, elas transmitem
maior confianga em seu segmento.

Construir autoridade significa fazer com que a sua marca seja bem avaliada no mercado
em que atua, o que traz os seguintes beneficios: gera credibilidade no seu nicho de atu-
acao, admiracdo do publico, criacao de parcerias, construgdo de relacionamentos com
clientes e aumento da visibilidade. Como construir autoridade?

- Conheca sua persona: quem é o seu publico, descubra a lingua que esse publico fala,
para se aproximar ainda mais dele.

+ Conheca as dores da sua persona: quais os problemas e necessidades do seu publico.
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Invista em marketing de contetido: um bom conteldo gera engajamento, entao, abor-
dar temas relacionados ao negdcio envolve ainda mais o publico.

Mostre a importancia de contar histérias.

Vocé sabe contar histérias?

Histérias também ajudam no posicionamento e reforcam autoridade. Uma histdria
bem contada € capaz de conduzir o receptor a uma jornada de mudancas e transfor-
macoes.

O storytelling, técnica usada para contar histérias e envolver o publico, tem sido usa-
do pelo marketing para compartilhar conhecimento e atrair consumidores. Mas tem
um ponto muito importante: a historia precisa ser verdadeira! E, para que isso aconte-
¢a, as histérias devem estar ligadas aos propdsitos e valores das marcas, reforcando
assim o branding da marca na mente dos consumidores.

Um storytelling bem-feito envolve o publico com uma histdria de estratégia e paixao.
E importante que a narrativa prenda a atencéo, desperte emogées, promova didlogos
e tenha comego, meio e fim. Assim, o publico se identifica e a marca consegue fide-
liza-lo.

Explique a importancia de definir o nicho e também o conceito de persona.

Defina o seu nicho

Nicho é uma parcela de um grupo consumidor, muitas vezes, ainda inexplorado. Um
segmento do publico que possui perfil e interesses semelhantes, uma oportunidade
oculta dentro de um ramo ou drea de mercado.

E praticamente impossivel criar um produto ou servico que atenda as necessidades
de todos os publicos, pois as pessoas sdo diferentes, assim como seus interesses.

Ao definir um nicho para sua marca, vocé determina o publico que vocé ird focar seus
esforgos, convencer essas pessoas a comprarem de vocé. Ele pode ser amplo, exem-
plo: um curso de marketing digital. Também pode ser mais especifico, por exemplo,
um curso de marketing digital para pequenos empreendedores.

Além de determinar a persona para seu produto, o nicho tem como objetivo suprir
demandas que ainda néo tiveram atengéo. E quase como desbravar mercados inex-
plorados por serem muito especificos.

Quem é a persona?

Persona é a representacdo ficticia do cliente ideal de um negécio. Ela é baseada em
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dados sobre comportamento e caracteristicas demogrdficas dos clientes, assim
como suas histdrias, hobbies, desejos, desafios e preocupacgdes.

Para a criagdo da persona, é preciso pesquisar seus clientes, com o que trabalham, o
que fazem durante o dia, como se informam, quais sdo suas maiores necessidades
e desejos.

A drea que deu inicio ao uso de personas foi a de design de interagdo, que hoje co-
nhecemos como experiéncia do usudrio (UX). Nessa area, além de tracar o perfil com-
portamental, as personas ajudam a entender como os usudrios utilizariam um site
especifico, quais dificuldades enfrentariam, como iriam navegar e de que maneira
essa interagdo poderia ser mais intuitiva.

Podemos e, muitas vezes, precisamos ter mais de uma persona para um mesmo pro-
jeto. Isso enriquece ainda mais o processo, pois teremos um olhar mais abrangente
para os diversos publicos que irdo se tornar usudrios do projeto em questao.

Hoje, as personas sdo importantes em todas as dreas do mercado e, com o marketing
de contetdo, o conceito se popularizou ainda mais.

Aplique o exercicio a seguir. Como visto nesta licdo, o ponto de partida para construir
uma persona é conhecer o publico do produto ou servico. E importante reforcar com os
estudantes que é preciso tomar tempo nesta etapa, fazer pesquisas, questionarios, ouvir o
maior nimero de pessoas possivel.

Atividade 1 — Monte sua persona

O ponto de partida é vocé conhecer o seu publico. Tome tempo nesta etapa, faga pesqui-
sas, questiondrios, ouga o maior nimero de pessoas possivel. Com essas informagdes,
vocé terd a possibilidade de tragar a sua persona. Os itens a seguir sdo a base para vocé
montar essa persona:

* Nome
* |dade
*  Género

*  Local de trabalho

+  Estado civil

*  Contexto de vida

*  Rotina diaria

+  Aspiragdes, sonhos

*  Principais caracteristicas
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* Momento de vida

E claro que vocé pode acrescentar ou retirar itens dessa persona, mas o basico é saber
quem € ela, o que ela deseja e como se comunicar com ela.

O que voceé precisa fazer nesse exercicio? Veja um exemplo de construgdo de persona e,
depois, crie a SUA persona.

Faca com as suas caracteristicas e pense em um produto/servigo do qual vocé faca uso!
Pode ser um ténis, uma mochila, uma app, um site, um jogo. O que fizer parte da sua rotina!

Exemplo: Mariana, 26 anos, é estudante de design e apaixonada por inovagéao e
tecnologia. Ela ama tomar sol, andar de bicicleta e ler livros que a fagam pensar de
maneira diferente. Ela usa redes sociais todos os dias e tem o sonho de se tornar
autoridade no design. Ela quer ajudar as pessoas que estao entrando nesse merca-
do dividindo angustias, realizagdes e aprendizados.

Agora faga a sua persona e nos diga qual produto ou servigo vocé pensou!

Concluida a construgéo da persona pelos estudantes, fale como é importante criar conte-
udo de qualidade.

Comunicando através de contetdo de qualidade

O conteudo é o que dd vida a presenca digital das marcas e, para isso, € preciso que o
marketing de conteudo faga parte do seu processo de posicionamento.

Marketing de conteudo é o processo de criagéo e distribuicdo de conteudo relevante
sobre uma marca, produto ou servigo para um determinado publico, que precisa ser
pré-definido com clareza e segmentacéo.

Um estudo da Content Trends, de 2019, maior pesquisa de marketing de conteudo do
pais, mostra que 67,3% das empresas adotam a pratica de marketing de contetdo, e
que 0s negocios que praticam essa estratégia apresentam 1,3 vezes mais visitas do
que negdcios que ndo adotam a mesma pratica.

As midias sociais tém importante papel na valorizagdo do contetdo disponibilizado.
O desafio é atrair a atencdo do consumidor através da produgéo de conteludo e escla-
recer as duvidas dos consumidores.

Para definir o tipo de contetdo que sera divulgado, existem quatro pontos importan-
tes que precisam ser levados em consideragdo:

1. Que tipo de conteudo a persona precisa e busca nas redes.
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2. Entendimento da jornada do cliente, da persona: mapeamento dos pontos de con-
tato com a marca — como ela descobriu ou onde ela procura pelo produto ou
servico, como se da o processo de decisdo de compra, como se da a experiéncia
de uso e como acontece o pés-compra.

3. Criagdo das suas linhas editoriais, isto é, os temas que serdo abordados nos con-
teudos produzidos.

4. Definigdo de um calendario editorial. Depois de definidos os temas, é preciso defi-
nir a periodicidade das postagens e como se dara a produg¢éo de conteudo.

A jornada do cliente é a experiéncia completa do cliente em relagdo a uma marca,
desde o momento em que ele busca aquela marca no mercado até o pds-compra,
fidelizando aquele cliente para novas compras e tornando-o defensor da marca.

Entendendo essa jornada, suas duvidas, dores e necessidades em cada etapa, € pos-
sivel produzir conteddo de valor para cada uma das etapas e aproximar ainda mais o
cliente da marca.

As etapas do ciclo de compra de um produto incluem descoberta, interesse, conside-
ragédo, avaliagdo, decisdo de compra e retencgéo.

Identificar essas etapas ajuda a criar conteudo especifico para cada uma das fases
do processo.

Através do marketing de conteldo, é possivel engajar clientes oferecendo informa-
¢Oes relevantes e uteis e resolvendo seus problemas. Portanto, uma estratégia bem
elaborada coloca a marca como autoridade, informa e educa seus compradores.

Por ultimo, fale sobre a relevancia da construgao de relacionamento.

Construa um relacionamento!

Os consumidores estao ficando cada vez mais exigentes levando as empresas a in-
vestirem em um relacionamento diferenciado. Nao basta mais atender o cliente com
eficiéncia, € preciso criar experiéncias unicas.

O marketing de relacionamento é uma estratégia usada para conquistar e fidelizar
clientes. Independentemente de haver problemas durante a compra ou de o consu-
midor ja estar satisfeito com a sua compra, é preciso buscar encantar em todo o
processo.

Algumas ag¢des importantes para a criagdo de um relacionamento duradouro:
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*  Comunique-se como um ser humano - algumas vezes nos deparamos com re-
presentantes de atendimento ao cliente frios e repetitivos e chegamos a pensar
que estamos interagindo com maquinas. Falar entendendo o cliente e demostran-
do empatia é essencial para aproximar o cliente.

«  Saiba mais sobre o seu cliente — vocé precisa conhecer o seu cliente, lembrar o
nome dele, suas necessidades e desejos. Aja como se fizesse parte da vida dele
e mostre que esta ali sempre que ele precisar.

*  Preste aten¢do nas reclamacgoes de seus clientes — comentdrios negativos e re-
clamacdes de clientes sdo oportunidades de melhorar seu atendimento. Ouca o
que os seus clientes tém a falar. Saber quem é seu cliente e como ele pensa é
importante para criar um bom relacionamento e gerar experiéncias memoraveis.

37 etapa - Sistematizagéo do conteddo (O que aprendemos?)

Reforce os pontos importantes aprendidos.

Opgdes para concluséo da licdo

Para concluir, abra o perfil do Instituto Exito de Empreendedorismo no Instagram (<https://
www.instagram.com/exito.instituto/>) e pega para os estudantes mostrarem alguns pon-
tos que foram aprendidos através da andlise dos posts.

Discuta esses pontos em sala:

+ Identifique o nicho e a persona do perfil.
+ Identifique um post que conte uma histdria.
+ Identifique um post que mostre conteudo relevante.

+ Identifique um post que mostre construcao de relacionamento.
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LICAO 16 - EMPREENDEDORISMO SOCIAL E SUSTENTAVEL

Autora: Rosa Valim

Objetivos de aprendizagem
Geral

Empreender/inovar, observando causas sociais e ambientais, atento as necessidades e
aos beneficios do negdcio ou inovagao implementada da/para a comunidade.

Especificos

+ Compreender o que é empreendedorismo orientado a sustentabilidade, o que é empre-
endedorismo social e o que é vulnerabilidade social.

+  Diferenciar empreendedorismo social e empresas socialmente responsaveis.

\

+ ldentificar possiveis abordagens ligadas a implementagdo do empreendedorismo
orientado a sustentabilidade, bem como a praticas de empreendedorismo social.

+ ldentificar desafios e beneficios ligados a implementagao de praticas orientadas a
questdes ambientais ou sociais.

+  Compreender as mudangas paradigmaticas de marketing, que acabaram por consoli-
dar aimportancia dos valores éticos e morais (e, por conseguinte, do empreendedoris-
mo social e do empreendedorismo sustentdvel) para o sucesso dos empreendimen-
tos.

*Reconhecer a importancia do benchmarking para que praticas de responsabilidade
social e de empreendedorismo sustentavel possam ser absorvidas e adaptadas por
diferentes empresas.

- Diferenciar benchmarking de greenwashing.

«  Fortalecer a consciéncia critica, a capacidade de empreender e inovar, prezando por
acOes sociais e ambientais.

Sinopse da ligdo

A licdo define os termos empreendedorismo social e empreendedorismo sustentavel, re-
flete sobre os contextos nos quais tais termos emergiram e pondera sobre a importancia
dos valores éticos e morais (e, por conseguinte, do empreendedorismo social e o empre-
endedorismo sustentdvel) para o sucesso dos empreendimentos hoje.

Em seguida, propoe reflexdo sobre o contexto brasileiro, no qual praticas associadas ao
empreendedorismo social e ao empreendedorismo sustentavel acabaram se sedimentan-
do; bem como propde reflexdo sobre praticas ligadas ao empreendedorismo social e ao

EDUCAGAO EMPREENDEDORA NOS CENARIOS DE APRENDIZAGEM: UM GUIA DO INSTITUTO EXITO
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empreendedorismo sustentavel, com seus desafios associados. Também propde reflexao,
através da historia ficticia de Isabel, sobre a questdo da mulher em seus espagos sociais
e os desafios que ainda enfrentam, inclusive no mercado de trabalho.

Por fim, a licdo pondera sobre agdes inspiradoras e agdes questiondveis (que tém o propé-
sito de associar marcas a certos valores sem que, de fato, invistam neles) de empreende-
dorismo social e empreendedorismo sustentavel.

Plano de aula sugerido

19 etapa — Apresentacdo (Inicio de conversa)

Introduz-se, aqui, uma discussao sobre o que devemos entender por empreendedorismo
social e sua relagao com o termo vulnerabilidade social; as raizes do termo empreendedo-
rismo social e o contexto no qual se deu a sua popularizagdo. Reflete-se a respeito do con-
ceito de empreendedorismo sustentavel, ou orientado a sustentabilidade (e de onde ele
deriva); e sobre a importancia dos valores éticos e morais. Por conseguinte, discute-se a
importancia que a orientagdo dos negdcios a sustentabilidade e as agdes sociais de apoio
aos mais vulneraveis ganha aos olhos do mercado, a partir do final da década de 1980.

O termo empreendedorismo social remete a elaboragdo e a implementagdo de ne-
gdcios que impactem positivamente na sociedade gracas a solugbes que promovam
melhorias junto a grupos ou comunidades socialmente vulneraveis.

Vulnerabilidade social é o conceito utilizado para designar a condigdo na qual vivem
as pessoas a quem sdo negados direitos.

O termo empreendedorismo sustentavel, também conhecido como empreendedoris-
mo orientado a sustentabilidade, designa aqueles negdcios cuja geragdo de lucro é
combinada a uma atuacdo responsavel da empresa junto ao meio (social e ambien-
tal) no qual ela estd inserida. Diz-se que uma empresa que pratica o empreendedoris-
mo sustentdvel, muito embora esteja orientada ao sucesso de seus negdcios, exerce
suas atividades sem prejudicar o ecossistema que a envolve.

Comece perguntando o que os estudantes entendem por empreendedorismo social e por
vulnerabilidade social. E interessante ouvi-los antes de estudarem sobre o assunto.

Explique aos estudantes o conceito de vulnerabilidade social e elabore com eles sobre a
intima relagdo desse termo com o artigo 6.° da Constituicao Federal do Brasil de 1988 e
com o termo empreendedorismo social.

Ao falar de empreendedorismo social, fazer um contraponto com o conceito de empreen-
dedorismo tradicional.
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Tanto o empreendedorismo tradicional quanto o empreendedorismo social atuam
para atender a demandas de mercado. A diferenga é que o primeiro procura atender a
demandas comerciais e visa ao lucro, enquanto o segundo procura atender a necessi-
dades sociais (percebidas em alguma localidade) e visa ao retorno social.

ApOs apresentar aos estudantes o conceito de empreendedorismo sustentavel, convide-
-os a refletirem sobre a origem desse termo.

29 etapa - Desenvolvimento (Conceitos para entender a prética e as atividades)

Existem vdrios pontos relevantes que procuram promover no estudante a compreensao
dos elementos basais necessarios a compreensdo do que é empreendedorismo social e
do que é empreendedorismo sustentdvel. Entre os termos mais importantes, destacam-se:

Empreendedorismo social.
Empreendedorismo tradicional.
Empreendedorismo sustentavel.

Vulnerabilidade social.

Dito isso, sugerimos a leitura do texto Liberdade é pouco? em voz alta com os estudantes.

Liberdade é pouco?

Todo cidaddo possui direitos individuais, que protegem sua liberdade, e esses direi-
tos individuais, na Constituicdo Federal, estdo apresentados no artigo 5°. Mas, para
que o cidadao possa exercer sua cidadania, liberdade apenas nao é o suficiente. Ele
precisa poder usufruir de alguns bens coletivos, definidos no artigo 6° da Consti-
tuicdo Federal, que trata dos direitos sociais. Quando, por qualquer motivo, ele ndo
consegue exercer esses direitos, ele esta em posigédo de vulnerabilidade social.

“S&o direitos sociais a educacgdo, a saude, a alimentagéo, o trabalho, a mo-
radia, o transporte, o lazer, a seguranca, a previdéncia social, a prote¢do a
maternidade e a infancia, a assisténcia aos desamparados, na forma desta
Constituicdo”.

Uma familia que viva abaixo da linha da pobreza tem sua liberdade garantida pelo
artigo 5°. da Constituicao Federal, mas, possivelmente, acabou chegando a essa si-
tuagao porque teve dificuldades para acessar certos direitos mencionados no artigo
6°, como o direito ao trabalho, por exemplo.

A Declaragdo Universal dos Direitos Humanos (proclamada pela Assembleia Geral
das Nagdes Unidas em 1948) ja previa direitos que constam na nossa Constituigéo
Federal. Liberdade é bom, mas néo basta. E direito ter liberdade, mas também sau-
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de, moradia, alimentacao, trabalho, educagéo, seguranca, protecao a maternidade e
a infancia, entre outros direitos.

Apos a leitura do texto, instigue os estudantes a refletirem sobre o Artigo 6° da Constitui-
¢ao Federal do Brasil de 1988.

Peca que reflitam e respondam com base em suas experiéncias e saberes. Estimule um
debate.

Na sequéncia, faga a eles a seguinte pergunta: “se ndo ha emprego para todos, entao
como esse direito, por exemplo, sera garantido a todos?”.

Gabarito: A pergunta acima é complexa, pois ndo ha respostas faceis e prontas.
Afinal, a vida em sociedade é complexa e dindmica. H4, na verdade, uma série de
esforgos que precisam e podem ser pensados para que se possa abordar a questédo
da vulnerabilidade social e formas do empreendedorismo social para atuar nesse
sentido.

Para aprofundar reflexdes a respeito do conceito de sustentabilidade, leia o texto a seguir
com os estudantes.

O relatorio Brundtland

“Nosso Futuro Comum”, também conhecido como “Relatério Brundtland”, é o titulo
de um documento que foi publicado em 1987 pela Comissdo Mundial sobre Meio
Ambiente e Desenvolvimento, criada pela Organizagdo das Nacbes Unidas (ONU), e
difundiu a ideia de desenvolvimento sustentavel.

Esse relatério indicou, entre outras coisas, que o contraste evidente entre paises cen-
trais e periféricos (com consumismo exacerbado, de um lado, e pobreza acentuada
do outro) acabava por impedir desenvolvimento mais igualitario dos povos e por pro-
duzir crises ambientais.

Procurou ndo apontar culpados pela destruicdo da natureza, e sim, propor solugbes
ao sugerir o estabelecimento de limites e controles a degradacdo ambiental, bem
como estimulos a superagdo da pobreza através de desenvolvimento; também evi-
denciou o primeiro esforco em prol do estabelecimento de metas comuns as diver-
sas nagbes do mundo para evitar o avancgo das destruicbes ambientais e combater a
mudanga climatica.

Apos o texto, peca aos estudantes que respondam a pergunta: “qual a diferenga mais evi-
dente entre negdcios orientados ao empreendedorismo social e negocios orientados ao
empreendedorismo sustentavel?”, com base no que aprenderam e apreenderam até aqui.

231
|



Gabarito: Negécios orientados ao empreendedorismo social e negécios orientados
ao empreendedorismo sustentavel possuem algo em comum: eles prezam pela
pratica de valores éticos e morais. Todavia, negécios orientados ao empreendedo-
rismo sustentavel primam pelo respeito ao meio no qual estédo inseridos, assim,
procuram interagir respeitosamente com pessoas, grupos, espagos ou ambientes
ao promover agdes sociais significativas em prol da saude e sustentabilidade do
ecossistema. Ja negodcios orientados ao empreendedorismo social buscam esti-
mular praticas empreendedoras e/ou promover a empregabilidade de pessoas ou
grupos vulneraveis.

Para concluir esta primeira parte da ligao, o texto a seguir propde uma reflexao sobre a im-
portancia dos valores éticos e morais e, por conseguinte, a importancia que a orientagdo
dos negécios a sustentabilidade e as agdes sociais de apoio aos mais vulneraveis ganha
aos olhos do mercado, a partir do final da década de 1980. Leia com os estudantes e pro-
mova um debate sobre seu conteudo.

Valores geram valores

O marketing, ou seja, 0 pensamento estratégico orientado a adequagédo da producgéo e
da oferta de produtos ou servigos as necessidades e preferéncias dos consumidores
nos distintos setores dos distintos mercados, mudou muito ao longo dos anos.

No inicio do século XX, o mercado se revelava orientado a produgdo. Nao havia muita
concorréncia, a divulgagdo e produgdo eram massificadas e o consumidor era ingé-
nuo e pouco critico — cedia mais facilmente as propagandas. Ndo havia aqui um pen-
samento orientado ao consumidor. Conforme o tempo avanga, o mercado comeca a
ficar mais complexo. Ja na década de 1960, a complexidade do mercado se eviden-
ciava. Os concorrentes se multiplicaram, os clientes se tornaram mais criticos e as
empresas mais atentas as necessidades que esses clientes demonstravam.

As mudancas continuam a ocorrer e 0 mercado continua a se complexificar, gracas,
entre outras coisas, ao advento das tecnologias de informag&o e comunicagéo, a glo-
balizagéo e aos encontros internacionais destinados a tratar de temdticas como a do
aquecimento global. Evidencia-se assim uma nova mudanca: o marketing ndo obser-
va mais o cliente como um comprador que precisa ser sempre agradado, mas como
um parceiro, como um ser humano, que demanda funcionalidades, mas também ema-
na emocgao, orientado para valores.

0 século XXI, marcado pelo intenso compartilhamento de dados e informagées e pela
intensa conectividade viabilizada pelas redes sociais, ajuda na concepgdo do marke-
ting 4.0., preocupado com os valores éticos e morais, com 0s sentimentos humanos
e com as transformagdes sociais e se concentra na geragdo de conteudo digital rele-
vante para atrair os clientes.

O termo “valor” pode ser empregado para designar compromissos éticos e morais;
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mas também pode ser utilizado para designar elementos tangiveis, praticos, associa-
dos a importédncias monetdrias. O atual mercado exalta e recompensa as empresas
que assumem compromissos éticos e morais. “Valores geram valores” propée que
empresas que assumem compromissos éticos e morais tendem a notar bons retor-
nos financeiros.

As empresas precisam pensar atuagcdes mais conscientes, seja porque realmente se
preocupam e querem contribuir com solugbes aos problemas ambientais e sociais,
seja porque compreendem que mercadologicamente precisam “dangar conforme a
danga”. Caso contrario, correm o risco de ficar para trds, de perderem a conexdo com
os consumidores e, lenta e gradualmente, desaparecerem.

Meu Brasil brasileiro: sobre leis e costumes

Existem quatro pontos relevantes nesta parte da ligdo que procuram promover no estu-
dante reflexdo a respeito de aspectos morais e legais que tangenciam discussdes rela-
cionadas ao conceito de empreendedorismo social e ao conceito de empreendedorismo
sustentavel.

Os pontos relevantes podem ser resumidos da seguinte maneira:

*  Questdo da mulher (a ser discutido em um texto que também tangencia o assunto
empreendedorismo social).

- Aimportancia da preservagao e recuperagao ambiental conforme o disposto na Cons-
tituicdo brasileira de 1988.

< Desafios que se apresentam as empresas que querem atuar de maneira responsavel
socialmente.

* Sangdes as empresas que empreendem sem respeito ao meio ambiente.
Para comecar, leia o texto a seguir em voz alta com os estudantes.

A ideia de Isabel

Isabel, jovem moradora de um aglomerado subnormal (termo utilizado pelo IBGE para
se referir, entre outras coisas, a ocupagées, loteamentos irregulares, favelas ou co-
munidades) localizado na Zona Oeste da cidade do Rio de Janeiro, sustentava sua
maée e filho costurando para fora ha mais ou menos cinco anos. Aprendera o oficio
em um cursinho profissionalizante ainda na adolescéncia e, quando foi demitida da
loja na qual trabalhava, resolveu financiar uma mdquina de costura e abrir seu atelié
informalmente.

Seu trabalho, como costureira, era muito cuidadoso, mas ndo havia constancia nos
pedidos. Ha cinco anos era desse jeito. Assim, as vezes ela tinha muito servigo e, em
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outros momentos, ndo tinha demanda alguma. O periodo entre o ano novo e o car-
naval era sempre um dos mais criticos — ninguém encomendava nada durante essa
época.

Era a dltima semana de janeiro e, por conta da ociosidade, Isabel conseguiu tempo
para ir a ONG local assistir a uma palestra no fim da tarde. Isabel saiu da palestra
com a certeza de que precisava realizar certas mudangas em sua vida profissional.
Passados alguns dias, a ideia de abrir uma cooperativa com costureiras da drea que
estivessem ociosas ganhou forma em sua mente. A cooperativa seria dedicada a
criacdo, costura e venda de jogos americanos, toalhas de mesa, passadeiras, guarda-
napos de pano e panos de prato. Ndo produziriam nada muito chique, mas tudo seria
bem-acabado e diferenciado.

Comentou com pessoas proximas e, para sua surpresa, algumas delas, ao invés de
palavras de apoio, fizeram comentdrios maldosos. “E mulher Id tem tino para nime-
ros?”, ouviu de um conhecido. “Quer abrir uma cooperativa? Ta se achando, né? Fa-
ca-me o favor! Vai costurar, vai lavar louga, vai fazer comida, vai cuidar do seu filho!”,
ouviu de uma colega.

Chegou a questionar sua deciséo, afinal eram palavras duras que vinham ndo apenas
de um conhecido, mas também de uma mulher. No entanto, depois riu, pois percebeu
que aqueles comentdrios eram absurdos. Como costureira, ela ja empreendia ha tem-
pos e fazia isso com muita competéncia, enquanto cuidava de seu filho, de sua mae
e dos afazeres da casa. Tomou consciéncia, entéo, de sua forca.

A ONG havia se prontificado a auxiliar os locais na elaboragdo do plano, a fornecer mi-
crocrédito para o capital inicial e a dar suporte juridico para auxiliar na celebragdo das
parcerias. Isabel decidiu ndo dar ouvidos aos comentarios maldosos. Concentrou-se
nas palavras de apoio que recebeu de sua mae e de uma amiga proxima. Isabel era
timida, mas era também decidida.

0 apoio de sua mée lhe impulsionou, assim como os comentdrios maldosos — queria
provar aquelas pessoas que a haviam desrespeitado e tentado desestimuld-la que
lugar de mulher era onde ela bem quisesse, que mulher tinha tino para negdcios sim e
que ela era uma boa mée, uma boa filha e uma empreendedora competente.

Isabel, entdo, comecou a falar com as amigas e com as amigas das amigas. O boca
a boca deu certo. Formou um grupo de mulheres interessadas, todas responsaveis,
dispostas a aprender e determinadas. As mulheres interessadas se reuniram na sede
da ONG no dia combinado e receberam todas as orientagbes para que pudessem dar
andamento aos trdmites juridicos, administrativos e financeiros. Comegaram a operar
logo apds o carnaval e agora, juntas, seguiam com medo, mas também com coragem;
com humildade, mas também com determinacgéo.

Em seguida, peca aos estudantes para refletirem, em conjunto, sobre questdes relaciona-
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das a desigualdade de género evidenciadas no texto.

Depois, peca que reflitam e respondam a pergunta: “por que motivo o empreendedorismo
praticado pela cooperativa de Isabel é social?”, com base no que tenham aprendido e apre-
endido até aqui.

Na sequéncia, discuta com a turma a respeito do fato de que, no Brasil, existem desafios
e beneficios as empresas que decidem adotar praticas socialmente responséveis (sejam
elas orientadas a questdes ambientais ou sociais).

Pergunte aos estudantes se eles imaginam que desafios seriam esses.

Gabarito: entre os desafios, destacam-se a falta de mao de obra qualificada e o alto
custo associado a adaptagao de certos equipamentos para que alguns processos
sejam mais limpos. Muitas vezes, uma empresa quer contratar pessoas de certas
comunidades vulnerdveis, mas esbarra na falta de capacitagdo dos locais. Assim,
ha que se valorizar o trabalho de capacitagdo que certas ONGs realizam em areas
de periferia. Ja no tocante aos custos, placas solares e sistemas de automagéao
mais econémicos e inteligentes ndo sao baratos, mas tendem a se pagar apds certo
tempo, pois agregam valores tangiveis e intangiveis a cadeia produtiva e eviden-
ciam diferenciais de qualidade aos olhos do consumidor.

Para concluir, discuta com a turma sobre a importancia da preservagao e da recuperagao
ambiental (observando o que esta disposto na Constituicdo brasileira de 1988), fale sobre
beneficios fiscais previstos a empresas que atuem com responsabilidade social e sobre
sangdes as empresas que empreendem sem respeito ao meio ambiente.

Gabarito: a lei brasileira prevé beneficios fiscais a empresas que atuem com respon-
sabilidade social e sangdes as empresas que empreendem sem respeito ao meio
ambiente. O artigo 13 da Lei n® 9.249/1995 estabelece que pessoas juridicas tribu-
tadas pelo regime do lucro real podem deduzir do Imposto de Renda as doagoes
efetuadas (até o limite de 2% do lucro operacional bruto).

Entre as leis federais punitivas, destacam-se:

+ A Lei n® 9.605, que define as sangdes administrativas para as empresas que
causem algum tipo de impacto negativo ao meio ambiente.

+  AlLeida Politica Nacional do Meio Ambiente n°® 6.938, que institui o principio do
poluidor pagador, pois compreende que os impactos negativos causados por
uma empresa devem ser por ela mitigados, pois geram custos indiretos sobre a
saulde, meio ambiente e sociedade.

« A Lein®12.305, que instituiu a Politica Nacional de Residuos Sélidos, ou logis-
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tica reversa das embalagens de produtos industrializados, que se inicia com a
coleta seletiva e visa a dar a esses residuos uma destinagdo ambientalmente
adequada.

Tem quem faz e tem quem finge: cuidado para ndo cair em golpe

Ha muitas agdes inspiradoras e, também, agdes questiondveis (que tém o propoésito de
associar marcas a valores sem que, de fato, tais marcas invistam nesses valores) de em-
preendedorismo social e de empreendedorismo sustentavel.

Confianga é como um copo de vidro que, uma vez quebrado, pode até ser colado e re-
construido, mas nunca mais sera como antes — as marcas das rachaduras ficardo, para
sempre, evidentes e certamente deixardo aquele copo mais fragil, caso seja remontado.

A relacdo de uma empresa com seus clientes é fundamentada na confianga e, se quebra-
da, ndo volta mais a ser como antes. Empresas que atuam de modo imoral ou antiético,
divulgando agbes sociais ou valores que, de fato, ndo praticam acabam perdendo espago
de mercado. Hoje, as pessoas se conectam com marcas e empresas por conta dos valo-
res e, quando descobrem que os valores pregados nao estdo sendo realmente praticados,
tendem a romper relagdes.

O termo benchmarking remete a técnica que propde o acompanhamento de processos
em organizacdes parceiras ou concorrentes, que se destaquem positivamente pelas pra-
ticas administrativas. O processo de benchmarking envolve pesquisa de forma continua e
sistematica, para avaliar produtos, servigos ou métodos de trabalho, com o propdsito de
melhoramentos organizacionais.

Benchmarking ndo remete a um evento isolado, ou a uma investigagao que traga respostas
simples ou mecanicas; nao propde cépia ou imitagao de acao realizada por outra empresa
e nem prega agOes rapidas e faceis. O benchmarking objetiva melhoria continua, a partir de
estudos, para que haja implementacado de mudancas, que levem a melhorias significativas
(em produtos, processos e praticas de gest&o).

Feita essa introdugéo, leia com a turma o texto a seguir.

Confianga é copo de vidro

Daniel havia acabado de se formar em administracdo de empresas e trabalhava como
assistente administrativo numa empresa de médio porte do ramo da moda. Ainda na
adolescéncia, desenvolvera forte consciéncia da importancia das a¢ées para preser-
vagcdo do meio ambiente. Por conta dessa consciéncia, Daniel havia implementado
um programa de coleta seletiva no prédio onde morava e, também, na empresa onde
trabalhava. Além disso, Daniel trabalhava como voluntdrio em uma ONG que atuava
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na limpeza das areias das praias de sua cidade.

Quando a mercearia proxima de sua casa comegou a divulgar que destinaria 0,2%
de seus rendimentos liquidos anuais a uma ONG que trabalhava para preservagao
do meio ambiente, Daniel decidiu que, dali para frente, realizaria as compras de més
no local. Os produtos da mercearia custavam um pouco mais do que os produtos do
grande supermercado local, mas ele decidiu encarar esse valor excedente como uma
doagdo a causa social significativa.

Certo dia, ao passear distraidamente pelos corredores da mercearia, entreouviu uma
conversa entre funciondrio e gerente do local. O gerente comentou que o dono e ges-
tor da mercearia havia feito um benchmarking junto a outras mercearias de bairro
para buscar agées inspiradoras que tivessem potencial para engajar clientes e foi
assim que acabou tomando a decisédo de destinar 0,2% de seus rendimentos liquidos
anuais a tal ONG que trabalhava para preservagdo do meio ambiente.

Todavia, continuou o gerente, houve um aumento de quase 32% no faturamento da
mercearia, atribuido a fatores distintos. Assim, apds consideragdes, desistiram de
fazer a doagéo. Injetariam o dinheiro no capital de giro da empresa. O funciondrio per-
guntou ao gerente se isso deveria ser comunicado aos clientes e o gerente comentou
que achava melhor apenas tirar as informacées relativas a doagdo da parede da mer-
cearia e das redes sociais. Por fim, o gerente acrescentou que ndo havia vinculo legal
que amarrasse a mercearia a obrigacdo de realizar a destinagdo, conforme divulgada,
dos recursos.

Daniel saiu da venda sem comprar nada e, decepcionado, voltou para casa. Sentia-se
traido. Mas o que dizer? A quem dizer o qué? Ao chegar em casa, acessou a pagina
da mercearia em uma das redes sociais e questionou o administrador a respeito da
veracidade da acdo social divulgada. Pediu detalhes a respeito da ONG para a qual
as doacgdbes seguiriam. Notou que outras pessoas realizaram comentdrios em sua
postagem, pedindo, também, por mais detalhes.

Apds dois dias, sua postagem foi excluida pelo administrador e, apés quatro dias, a
mercearia postou informacdes sobre um super sorteio que realizaria por ocasiao do
dia das maes. As informacgées referentes a agdo em prol do meio ambiente foram
excluidas da pdgina da mercearia apds uma semana e nada mais foi dito sobre o
assunto.

Daniel comentou sobre o ocorrido com alguns amigos e depois decidiu seguir com
sua vida. Inicialmente, teve a certeza de que todos os que agiram de ma-fé ficariam
impunes, mas, durante as semanas seguintes, notou que a conversa havia deixado as
redes sociais e se espalhado pelas esquinas do bairro. “Corria a boca pequena” que a
mercearia enganava seus clientes.

ApOs leitura do texto, pega aos estudantes que respondam a pergunta: “por que motivo a
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mercearia ndo realizou, de fato, benchmarking?”.
Apos o registro das respostas, analise com a turma o gabarito (a seguir).

Gabarito: € muito comum observar empresas que acabam se apropriando, por mo-
dismo, de termos bonitos sem compreendé-los realmente e ai acabam realizando
algo que nem de longe se aproxima do que desejavam inicialmente. Com frequén-
cia, essas empresas, depois de um tempo e sem nenhuma autocritica, acabam por
concluir que a técnica era falha e por isso é que nao deu frutos.

A mercearia retratada decidiu replicar agao de concorrente de maneira descontextuali-
zada. A acao até surtiu certo efeito, mas nem de longe pode ser considerada agédo de
benchmarking, visto que nao propds implementacao de estratégias que promovessem me-
Ihorias significativas em produtos, processos e praticas de gestao.

Além disso, a mercearia em questao acabou praticando o que é conhecido como greenwa-
shing, termo de origem inglesa, que remete a ideia “lavagem verde” ou “maquiagem verde”.

Empresas que praticam o greenwashing procuram aparentar uma sustentabilidade que
nao praticam de fato, procuram realizar um marketing verde de fachada, seja porque atu-
am de maneira superficial, seja porque se valem de termos como “sustentavel”, “eco-frien-
dly”, “ambientalmente correto” e “verde” apenas para autopromogao.

Consumidores precisam saber separar as empresas ambientalmente sérias daquelas que
usam palavras vazias. Por outro lado, produtores e prestadores de servigos devem rever
as estratégias de marketing utilizadas e analisar se o que a empresa oferece é realmente
tdo sustentavel quanto o que a propaganda diz, pois pode-se incorrer, propositalmente ou
nao, em greenwashing.

37 etapa - Sistematizagédo do contetdo (O que aprendemos?)

Faca um resumo oral ligando as experiéncias e observac¢des dos estudantes aos concei-
tos apontados pela ligao.

Opg¢obes para concluséo da licdo

Pergunte aos estudantes a diferenca entre empreendedorismo tradicional, empreendedo-
rismo social e empreendedorismo orientado a sustentabilidade.

Em seguida, pergunte como eles enxergam os desafios que mulheres enfrentam no merca-
do de trabalho, lembrando a histéria ficticia de Isabel. E importante também estimula-los a
propor solugdes e conhecer as leis trabalhistas que respaldam os trabalhadores. Por fim,
lembre-os de que a igualdade de género é um tema transversal na Agenda 2030 e é uma
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das prioridades globais da UNESCO.

Como o assunto é delicado, vocé precisa conduzir o debate com cuidado para que opini-
des conflitantes (entre membros da turma) ndo escalem para embates rispidos. E impor-
tante sensibilizar os estudantes para o fato de que alguns grupos da sociedade, incluindo
mulheres, enfrentam desafios particulares.

Agora, o ultimo questionamento, para concluir a ligdo: “como vocés percebem a relagao
que os seres humanos possuem, hoje, com o planeta?”.

Dindmicas adicionais

Peca aos estudantes que listem, em conjunto, empresas presentes em sua cidade ou es-
tado que praticam empreendedorismo social e empreendedorismo orientado a sustenta-
bilidade. Importante que eles expliquem por que as empresas mencionadas podem ser
classificadas de um jeito ou de outro.

Proponha aos estudantes um debate sobre leis municipais e estaduais que beneficiam
essas empresas (e leis que procuram punir empresas que atuam desrespeitando o meio
ambiente).

Peca aos estudantes que discutam sobre agdes de empreendedorismo orientado a sus-
tentabilidade (por parte de certas empresas) que meregam ser alvo de benchmarking por
outras empresas (caso os estudantes ndo saibam citar nenhuma, podem pesquisar para
responder).

Projeto-piloto em agéo

Desde julho de 2022 estd em andamento, no municipio de Bezerros (PE), o desenvol-
vimento do projeto-piloto do curso Licées de empreendedorismo para o alcance de
uma educacdo emancipadora e transformadora. Com aulas presenciais e a distancia,
a iniciativa atenderd cerca de 200 alunos da rede publica matriculados no 9° ano do
ensino fundamental e nas trés séries do ensino médio.

Entre os objetivos do curso, destacam-se:
1. Capacitar os estudantes nas 16 nogdes basicas de empreendedorismo.
2. Capacitar os professores para serem mediadores do curso.

3. Disponibilizar mentoria do Instituto Exito de Empreendedorismo para a elabo-
racao do plano empreendedor dos primeiros 100 estudantes que concluirem o
curso.
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0 acompanhamento dos resultados serd feito por meio dos seguintes indicadores:

1. Documento descritivo contendo as agdes de formagéo realizadas junto aos pro-
fessores participantes.

2. Avaliacao de reagao dos docentes capacitados.

3. Lista de matriculados no curso “Licdes de empreendedorismo para o alcance de
uma educacgdo emancipadora e transformadora” por escola e ano escolar.

4. Lista de frequéncia dos estudantes matriculados no curso “Licdes de empreen-
dedorismo para o alcance de uma educagdo emancipadora e transformadora”
por escola e ano escolar.

5. Avaliagao de reagao dos estudantes concluintes.

6. Avaliacao da qualidade e aplicabilidade dos planos empreendedores.

Concluida a experiéncia piloto em Bezerros, o curso sera disponibilizado a todas as secre-
tarias municipais e estaduais de Educacao, organizagdes nao-governamentais e escolas
que desejarem implantar o projeto. Para isso, bastara aos interessados entrarem em com
o Instituto Exito de Empreendedorismo.
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Fundado em fevereiro de 2019 por 34 empreendedores visionarios, o Instituto Exito de
Empreendedorismo surgiu da convicgao de que o caminho para um pais mais justo e de-
senvolvido passa pelo incentivo e o apoio ao empreendedorismo em todas as suas dimen-
sbes, bem como a garantia do direito a livre iniciativa e a ética nos negocios.

Seus fundadores acreditam que os grandes empreendedores tém uma importante contri-
buicdo a dar: partilhar sua experiéncia para que cada pessoa descubra o empreendedor
que existe dentro de si, e o melhor caminho para essa jornada é a educagéo.

Por isso, as acdes do Instituto Exito sdo pautadas com o objetivo de provocar uma verda-
deira transformacao na educagéo brasileira, levando conhecimento, informagdes e estra-
tégias para os professores e escolas, bem como para as demais dreas da educacéo.

Para o Instituto e seus associados, uma educagao emancipadora e transformadora preci-
sa ser empreendedora, capaz de estimular os estudantes na descoberta das suas poten-
cialidades, no desenvolvimento das suas habilidades e na busca pela superacdo da au-
séncia das atitudes necessarias para ndo apenas para o profissional ou o empreendedor
deste século tao disruptivo, mas para o ser humano em si.

Foi nesse contexto que foi criado o projeto Licoes de Empreendedorismo para o Alcance
de uma Educagédo Emancipadora e Transformadora, desenvolvido em parceria com a Or-
ganizagdo das Nagdes Unidas para a Educacgéo, a Ciéncia e a Cultura (UNESCO), do qual
uma parcela significativa do conteldo desta publicagéo é resultante.

Valores do Instituto Exito

Formar empreendedores que transformam pensamentos em agéo e so-
nhos em realidade, e se valem do poder de suas ideias e a¢des para modi-
ficar, para melhor, a realidade que os cercam.
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E com esse espirito que, ha trés anos, o Instituto Exito de Empreendedorismo atua na
formacgao de novos empreendedores, bem como no aperfeicoamento de quem ja é em-
preendedor.

ESTRUTURA DE ATUAGAO

A atuacéo do Instituto Exito de Empreendedorismo esta configurada conforme a estrutura
apresentada a seguir.

Eixos:

*  Empreendedorismo e Inovacao.

+ Empreendedorismo e Sustentabilidade.

+ Empreendedorismo e Incluséo.

* Empreendedorismo e Diversidade.

*  Empreendedorismo e Internacionalizacgao.

+  Empreendedorismo e Areas Emergentes.

Linhas:

+ Inovacgao: social, metodoldgica, cientifica, tecnoldgica etc.

«  Sustentabilidade: recursos naturais, recursos culturais, recursos financeiros, recursos
humanos, recursos materiais, recursos tecnolégicos etc.

* Inclusdo: pessoas com necessidades especiais, pessoas da terceira idade, mulheres,
jovens, adultos etc.

- Diversidade: étnica, cultural, de género, classe social, idade, nacionalidade, regionali-
dade etc.

+  Emergentes: linhas ndo contempladas nas anteriores.

Tematicas:

*  Educagao.

+  Saude.

+  Desenvolvimento Urbano.
+  Desenvolvimento Rural.

+ Infraestrutura e Logistica.
+  Servigos e Negdcios.

* Informatizagéo.
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CONQUISTAS

Com trés anos de existéncia e uma pandemia no meio do caminho, o Instituto Exito de
Empreendedorismo construiu bases sélidas para a sua atuacgao, impactando na vida de
milhares de pessoas de todo o pais.

Na plataforma de educagéo a distancia, sdo oferecidos quase 900 conteldos entre cursos,
palestras e lives. Para dar conta de tamanha produgéo, o Instituto conta com cinco estu-
dios profissionais de gravagéao, abertos 24h todos os dias.

Além disso, parcerias, como a desenvolvida com a UNESCO, resultam em atividades em
escolas publicas de ensino médio do pais. Ao todo, o Instituto Exito de Empreendedorismo
contabiliza mais de 100 mil alunos impactados.

DIRETRIZES CURRICULARES DO INSTITUTO EXITO

Desenvolvidas com o objetivo de unificar as praticas e qualificar as atividades promovidas
pelo Instituto Exito, independentemente do nivel de complexidade, as diretrizes curricula-
res devem fundamentar o planejamento, a execugao e a avaliagédo das atividades a serem
realizadas em prol do empreendedorismo, da inovagao e do desenvolvimento sustentavel.

De forma geral, o Instituto Exito tem como diretriz a utilizagdo de uma metodologia cons-
trutiva, integrada, participativa e interdisciplinar, valorizando as abordagens quantitativa e
qualitativa, na busca do formato em rede no sentido de criar areas de intersegao entre as
diversas tematicas abordadas, construindo conhecimento sobre empreendedorismo, arti-
culando o saber e o fazer e evoluindo com a producao cientifica sobre os temas tratados.

Além disso, dentro da perspectiva de assegurar a flexibilidade, a diversidade e a qualidade
da formacao oferecida aos beneficidrios/estudantes, as diretrizes devem estimular a su-
peragdo das concepgdes antigas e herméticas, que visam exclusivamente a transmissao
de conhecimentos e informacgdes, e garantir sélida formagéo geral e especifica, prepa-
rando o aluno para enfrentar os desafios das rapidas transformacgdes da sociedade e do
mercado de trabalho, isto &, levar o aluno a aprender a aprender.

Sendo assim, ao desenvolver cursos em consonancia com a legislagdo educacional e ali-
nhados com seus valores, missao, objetivos e principios, os projetos e produtos do Institu-
to Exito de Empreendedorismo devem assegurar:

*  Metodologias ativas de ensino e aprendizagem.

«  Estruturas curriculares que integrem conhecimentos da formagéao geral e da formacgao
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especifica, bem como a articulagao da teoria com a pratica.
*  Vivéncias continuadas em cendrios de praticas diversificadas.

*  Curriculos que considerem as prioridades e as necessidades reais dos cidadaos e do
mercado de trabalho, assim como os contextos em que 0s cursos se inserem.

*Adogao de matrizes curriculares por competéncias.

+  Sistema de avaliagdo emancipatério que induza a qualidade dos projetos e dos pro-
dutos.

Elementos constitutivos das diretrizes curriculares:

Objeto: cursos com curriculos que possam construir o perfil académico e profissional do
aluno com competéncias, habilidades, atitudes e conhecimentos, dentro de perspectivas
e abordagens contemporaneas de formagao pertinentes e compativeis com referenciais
nacionais e internacionais de empreendedorismo, capaz de atuar com qualidade nos es-
pagos de atuagao, considerando os avangos cientificos e tecnoldgicos do século XXI.

Objetivo: favorecer aos alunos sélida formagao tedrico-pratica, interdisciplinar e humanis-
ta, garantindo a formagéao de profissionais com autonomia, ética, discernimento e critici-
dade, de forma que se assegure a inovagao e o desenvolvimento sustentavel no contexto
do empreendedorismo.

Tipos de cursos:

Extensao: as atividades de extensao, segundo sua caracterizagao, se inserem nas
seguintes modalidades:

| - programas;

Il - projetos;

Il - cursos, oficinas e palestras;
IV - eventos;

V - prestagao de servigos.

Os cursos de extensao séo livres e devem possibilitar a insergao das pessoas no
empreendedorismo, visando adquirir conhecimentos e desenvolver competéncias.

Aperfeicoamento: cursos destinados as pessoas que ja atuam no empreendedo-
rismo e que desejam atualizar conhecimentos e aperfeicoar competéncias. Carga
horaria minima de 10 a maxima de 180 horas.
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Pés-graduagao lato sensu: sdo cursos de especializagdo de programas de nivel
superior, de educacgéo continuada, com os objetivos de complementar a formagéo
académica, atualizar, incorporar competéncias técnicas e desenvolver novos perfis
profissionais, com vistas ao aprimoramento da atuagao no mundo do trabalho e ao
atendimento de demandas por profissionais tecnicamente mais qualificados para
o setor publico, as empresas e as organizagdes do terceiro setor, tendo em vista o
desenvolvimento do pais. Os cursos de especializagdo sao abertos a candidatos
diplomados em cursos de graduagao, que atendam as exigéncias das instituigdes
ofertantes, e desenvolvidos em parceria com instituicdes de educacgao superior cre-
denciadas pelo Ministério da Educagéo (MEC).

Perfil geral do egresso: ser empreendedor, independentemente da natureza do negdcio,
isto &, pessoa que atua no terceiro setor, no servigo publico, no setor privado ou em qual-
quer atividade. O empreendedor sonha, idealiza e luta para transformar seu sonho em
realidade, com metas, disciplina e muito trabalho. Ele € um profissional ousado, visionario,
estrategista, corredor de riscos, disciplinado, compromissado, criativo e inovador. Ser em-
preendedor de sucesso é a pessoa que cria algo novo, que vé uma oportunidade ainda ndo
explorada. O verdadeiro empreendedor é uma pessoa que transforma sonhos e ideais em
negécios reais. O verdadeiro empreender quer dizer realizar, fazer e executar.

Conteudos essenciais: dada a necessaria articulagao entre conhecimentos, competén-
cias, habilidades e atitudes, visando alcancar o perfil do egresso, os contelddos essenciais
precisam contemplar temas gerais e especificos no contexto do empreendedorismo, ga-
rantindo nas ementas das disciplinas/atividades a descrigdo dos assuntos, das compe-
téncias a serem trabalhadas, da metodologia a ser empregada e do modelo de avaliagao
a ser aplicado.

Sistema de avaliagdo: deverd propiciar feedback do aproveitamento dos alunos/benefi-
cidrios, favorecendo a apresentagao de criticas e sugestdes. Desta forma, o sistema de
avaliacdo deve compreender a autoavaliagdo e as modalidades formativa e somativa com
a utilizagdo de varias técnicas e recursos.

Certificagdo: os cursos e atividades promovidas pelo Instituto Exito deverdo ser registra-
dos e gerar certificagéo, visando garantir um portfélio para os beneficidrios.
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Com o objetivo de estimular uma atitude empreendedora nos estudantes dos anos finais
do ensino fundamental e do ensino médio das escolas publicas brasileiras, o Instituto Exi-
to de Empreendedorismo e a Organizacao das Nacgdes Unidas para a Educacao, a Ciéncia
e a Cultura (UNESCO) se uniram para o desenvolvimento do projeto LigGes de Empreende-
dorismo para o Alcance de uma Educagdo Emancipadora e Transformadora.

Ainiciativa foi estruturada a partir de referéncias como a Base Nacional Comum Curricular
(BNCC), que prevé o desenvolvimento da competéncia “trabalho e projeto de vida” e do
Novo Ensino Médio, que coloca o empreendedorismo como um dos seus eixos estrutu-
rantes.

Partindo do principio de que “a teoria ensina, mas sé a pratica consolida o aprendizado”, o
projeto foca suas agdes tanto nos estudantes quanto na capacitagéo dos docentes, além
de mapear a percepcao de ambos os publicos em relagdo a educagdo empreendedora.

Nesse sentido, a primeira atividade do projeto foi a pesquisa

, realizada com estudantes e professores do ensino médio de
todo o pais, que mostrou evidéncias de como o empreendedorismo vem sendo uma fonte
de interesse dos estudantes.

Na sequéncia, foram desenvolvidas duas publicagdes ( e

tico) que consistem em um curso com dicas, orientagdes e sugestdes de atividades para
serem aplicadas em sala de aula visando o desenvolvimento das competéncias empre-
endedoras nos estudantes. Esse material € a base do projeto-piloto que comegou a ser
desenvolvido em setembro deste ano no municipio de Bezerros (PE).
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Mais do que um mecanismo para formar novos empresarios, a cultura empreendedora
consiste em uma mudancga de mentalidade do individuo. A partir dela, os horizontes da
empregabilidade e da trabalhabilidade sdao expandidos para esferas mais abrangentes que
incluem, por exemplo, maior clareza sobre a realidade, sobre as oportunidades que se
apresentam e, principalmente, sobre as caracteristicas pessoais e comportamentais que
precisam ser desenvolvidas para que, além de ser moldada para o mercado de trabalho
(empregabilidade), a pessoa se sinta apta a gerar trabalho e renda a partir de elementos
como a criatividade e a inovagao (trabalhabilidade).

Em um mundo cada vez mais acelerado e disruptivo, mesmo os profissionais que optam
por emprestar sua forga de trabalho a empresas em troca de salarios precisam estar aten-
tos as mudancas no perfil de colaborador buscado pelas organizagdes dos mais diversos
tipos. Praticamente ndo ha mais espaco para aquele bom técnico que nao sabe se rela-
cionar, trabalhar em equipe, tomar decisdes e propor solugdes criativas — competéncias
intrinsecas a cultura empreendedora.

Nao é por outro motivo que tantos professores e estudantes brasileiros atribuem grande
relevancia a educagéo empreendedora, como verificado na pesquisa do Instituto Exito e da
Unesco. Faz algum tempo que a compreensao de que uma educagao de baixa qualidade,
associada a um curriculo atrasado e conteudista, esta na raiz da manutencgéo dos circulos
viciosos que nos mantém como uma das nag¢des mais desiguais do planeta. A comunida-
de escolar ndo apenas tem consciéncia disso como estd disposta a fazer a sua parte para
transformar esse cendrio.

Na outra ponta, nos Ultimos anos o Brasil tem perdido relevancia no contexto econémico
global. Caimos da 62 para a 122 economia do mundo, quadro que em nada favorece o
desenvolvimento socioeconémico. Entre os fatores que contribuiram para esse enfraque-
cimento esta a nossa baixa capacidade de inovar e de empreender.
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Embora a educagao empreendedora nao seja exclusivamente voltada para a formagéao de
empresarios, ela também tem esse objetivo, como seu nome evidencia. Ao formar pesso-
as preparadas para liderarem negécios de sucesso, a educagao empreendedora contribui
para a instalagao de um circulo virtuoso de geragao de emprego, de renda e, muitas vezes,
de inovagao.

Trata-se, portanto, de uma via de mao dupla na qual todos ganham independentemen-
te da diregdo escolhida. Ao mesmo tempo em que a educagdo empreendedora contribui
substancialmente para a formagéo do profissional deste século 21, ela estimula e da as
ferramentas necessarias para quem deseja empreender, ampliando a trabalhabilidade e as
chances de sucesso desses empresarios.

E por acreditar no potencial da educagéo empreendedora de transformar o Brasil que, des-
de 2019, o Instituto Exito de Empreendedorismo tem empenhado esforgos no sentido de
desenvolver uma metodologia capaz de ser aplicada nas escolas publicas do pais, em
especial naquelas de ensino médio.

A parceria com a Unesco foi fundamental para que essa pratica fosse construida e es-
truturada a partir das 16 caracteristicas empreendedoras e do interesse de docentes e
discentes na sua construgao.

Hoje, professores e estudantes tém a disposigdo materiais ricos e completos, que abordam
desde conceitos basicos até atividades praticas para o0 mapeamento e o desenvolvimento
de competéncias. Sdo conteldos que podem ser acessados separadamente ou de forma
integrada nesta publicagao, resultado de um esforgo que teve como objetivo facilitar a com-
preensdo geral do amplo universo que atende pelo nome de educagdo empreendedora.

A expectativa do Instituto Exito e dos seus parceiros envolvidos nessa jornada é de que,
em breve, todos os estudantes das escolas publicas do pais sejam capacitados nas com-
peténcias impostas pelo mercado de trabalho, aumentando a empregabilidade deles ao
mesmo tempo em que é mitigada a lacuna de profissionais preparados para atuar em
empresas e industrias cada vez mais inovadoras.

Também é almejada a ampliagao do nimero de jovens que enxergam no empreendedoris-
mo um caminho para a melhoria das suas vidas, da vida das suas familias, mas, sobretu-
do, como uma forma de contribuir para o progresso e a transformagéo do Brasil em uma
nagao mais justa, desenvolvida, sustentavel e relevante no contexto global, seja por seu
poder financeiro seja por sua capacidade de criar e encontrar solugdes para os desafios e
as necessidades dos dias atuais.

Neste sentido, o Instituto Exito e seus parceiros assumem que o enfrentamento aos desa-
fios colocados pelas especificidades do século 21 se da necessariamente pela educagao
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cidadj, inclusiva e diversificada que valorize, cada vez mais, a educagao inovadora, empre-
endedora e verde, visando a transformacgao das pessoas e das comunidades no alcance
de uma sociedade justa, igualitaria e equanime.
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