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APRESENTACAO

Este material € um Produto Educacional resultante de dissertacdao
apresentada no Programa de Pds-Graduacdo em Educacdo Profissional
e Tecnoldgica do Instituto Federal de Mato Grosso do Sul. Trata-se de
um manual para professores cujo conteudo € um curso organizado por
temas com o intuito de capacitar educandos do ensino médio integrado
para fomentar o conhecimento e a pratica empreendedora.

O Produto Educacional principal € o conteudo voltado para os pro-
fessores organizado pelos temas propostos com disponibilizacao de
plano de aula, conteudo de aula e atividades sugeridas. Para tanto,
para em cada aula é disponibilizado um link fixo com material editavel
para uso e adaptacao para os professores.

A organizacdo desse curso segue uma proposta pedagdgica espe-
cifica, cuja base tedrica € a desenvolvida por Lev. S. Vygotsky. Porém,
caso necessario, também é possivel que o professor se utilize de outras
bases pedagdgicas para melhor aplicacdo de seu conteudo.

A principio cabe destacar algumas observacdes importantes sobre
o curso. Inicialmente esse produto foi pensando para aplicacao em
sala de aula presencial, porém cabe indicar que o material pode ser
adaptado para uma aplicacdao de aula online, seja sincrona ou assin-
crona, ao passo que o conteudo pode ser oferecido aos educandos
tanto em material impresso prévio ou no momento da aula, quanto
de maneira online, como em anexos ou Ambientes Virtuais de Ensino
Aprendizagem como o Moodle.

Uma segunda observacdo € que mesmo partindo de um pressupos-
to pedagdgico que dialoga com o conhecimento prévio do educando &
preciso que o professor tenha em mente que mesmo o conhecimento
ndo sistematizado formal ou conhecimento técnico é um tipo de conhe-
cimento de mundo, proveniente da experiéncia de vida do educando.
Portanto, mesmo que o educando nao tenha um conhecimento técnico



prévio, ainda assim deve-se levar em consideracdo o que o educando
ja conhece de mundo, mesmo que seu conceito seja de ordem do
senso comum, popular ou até mesmo estereotipado.

Por fim, a proposta aqui apresentada segue uma estrutura ja expe-
rimentada em sala de aula, ou seja, o Produto ja foi aplicado junto ao
publico alvo pretendido (jovens do ensino médio integrado). Portanto,
abrange algumas estratégias de aplicacdo. No entanto, o importante é
que este Produto visa uma proposta adaptavel, ou seja, os professores
podem e devem ter liberdade de adaptar as atividades e conteudos
para a sua propria realidade social, afim de alcancar e dialogar com
os educandos e seu meio. Apesar de o publico alvo ser jovens do
ensino médio integrado, também é possivel aplicar esse produto a
outros publicos-alvo, uma vez que tanto a proposta pedagdgica quanto
0s objetivos de ensino e o conteudo oferecido possuem bases teodri-
cas consistentes.



ORIENTACAO
PEDAGOGICA

Para Vygotsky, o sujeito se desenvolve a partir de elementos psi-
quicos internos e de elementos sociais do ambiente no qual esta in-
serido. Esse desenvolvimento é especifico do ser humano, tornando-o
diferente de outras espécies animais. O que diferencia o ser humano
dos animais sdo fatores como a linguagem, a representacdo simbdlica,
a mediacado social e a apropriacao da experiéncia histérica acumulada
(LUCENA, 2010).

Para compreender como se aplica a teoria de Vygotsky em um con-
texto de ensino e aprendizagem se faz necessario abordar conceitos
importantes em seus estudos para entender como Vygotsky entende
O sujeito e o desenvolvimento psicoldgico para entao um olhar mais
detido nos conceitos tedricos importantes.

Para Vygotsky o desenvolvimento psicoldgico ocorre a partir dos
fatores: (a) filogenético: as caracteristicas da espécie; (b) sociogenético:
o desenvolvimento social e cultural da espécie humana; (c) ontoge-
nético: histdria do sujeito e seu desenvolvimento dentro da espécie;
(d) microgenético: aspecto da historia de determinado sujeito. Esses
fatores acontecem ao mesmo tempo no decorrer da vida do sujeito. O
desenvolvimento do sujeito ocorre, dessa forma, a partir de trés mo-
mentos dialéticos: o desenvolvimento em si, ou seja, o desenvolvimento
das possibilidades bioldgicas; o desenvolvimento para o outro, em que
“determinado objeto, acdo ou situacao adquire significacdo para os
outros” (FITTIPALDI, 2006, p. 77); e o desenvolvimento para si, onde
ocorre internalizacdo da significacdo atribuida pelo outro, tornando-a
significativa para o sujeito.



A experiéncia escolar propicia o desenvolvimento da linguagem em
niveis do social (discurso socializado) para o nivel individual (discurso
interno), propondo novos significados. Dessa forma, com a aquisicao
da linguagem, além da ampliacdao da capacidade de comunicacao,
registro, transmissao e recuperacao de ideias, conceitos e informa-
coes, ao sujeito também permite-se a autorregulacdo de conduta e
acdo. Miranda (2004) defende que devido a essas funcdes atividades
repetitivas ou de memorizacdo mecanica sao desaconselhadas, pois
inibe o desenvolvimento do pensamento, uma vez que apenas decorar
elementos linguisticos ndo permite uma estruturacao significativa do
pensamento e aprendizagem.

A aprendizagem € um processo benéfico de transformacdo cognitiva
e social que ocorre em um contexto colaborativo, ou seja, se aprende
observando e participando com outros individuos e por meio de arte-
fatos culturais em atividades direcionadas a um objetivo. Habilidades
mentais superiores aparecem primeiro na interacdo com outras pessoas
e/ou artefatos culturais (computadores, dicionarios, etc.). Com o tempo,
essas habilidades sdo internalizadas e o individuo ja € capaz de operar
por conta propria, sem a ajuda de outras pessoas (REY, 2010). Tudo isso
é entendido pela interacdo social que determina formas de comporta-
mento entre individuos, grupos sociais, instituicbes e a comunidade. E
por meio da interacao entre duas ou mais pessoas que cada individuo
vai moldando a sua propria personalidade e se preparando para se
adaptar a sociedade quando atingir a idade adulta (COSENZA, 2011).

NiVEIS DE DESENVOLVIMENTO

A proposta pedagdgica desse Produto Educacional parte dos con-
ceitos de niveis de desenvolvimento definidos por Vygotsky: Nivel de
Desenvolvimento Real (NDR), Nivel de Desenvolvimento Proximal (NDP)
e Zona de Desenvolvimento Proximal (ZDP).

Articulados com os conceitos definidos anteriormente, Vygotsky de-
finiu que os conhecimentos adquiridos a partir de experiéncia pessoal,
de forma nao sistematizada, sdo denominados de “conceitos cotidianos
ou espontaneos”, caracterizados, principalmente, por observacdes. Ja
0s conhecimentos elaborados nas universidades, escolas e centros de



pesquisa, por meio de metodologia cientifica, de cunho mais abstrato e
de maior nivel de elaboracdo sao chamados de “conceitos cientificos”.
Sado os conhecimentos que o sujeito aprende na sala de aula, onde a
escola prové um conhecimento sistematico de algo ndo relacionado
a vivéncia direta cotidiana (COELHO; PISONI, 2012).

Em suma, atuar na ZDP do estudante é trabalhar para que os seus
conceitos espontaneos, atualmente presentes em seu NDR, evo-
luam em direcdo aos conceitos cientificos que podem ser apreendi-
dos colaborativamente, isto €, que encontram-se atualmente no NDP
do aprendiz.

Assim, para Vygotsky (2007) é necessaria e determinante para a
aprendizagem a interacao entre os sujeitos, lidos aqui como entre
aguele que aprende e o outro que ensina. De acordo com Coelho e
Pisoni (2012), ao analisar os conceitos propostos por Vygotsky, o nivel
de desenvolvimento potencial € o que o sujeito pode obter em uma
relacdo com outro sujeito. Sao experiéncias que envolvem dialogo, co-
laboracao, imitacdo. Ja o nivel desenvolvimento real é a consolidacdao
de capacidades e funcdes que o sujeito ja é capaz de realizar sozinho,
ou seja, sem auxilio do outro. A distancia entre um e outro € chamado
de zona de desenvolvimento proximal ou potencial (ZDP), tratando-se
do periodo em que o sujeito ainda utiliza apoio até ser capaz de realizar
determinada acdo sozinho.

E a distancia entre o nivel de desenvolvimento real, que
se costuma determinar através da solucdo independente
de problemas e o nivel de desenvolvimento potencial,
determinado através da solucdo de problemas sob a
orientacdo de um adulto ou em colaboracdo com compa-
nheiros capazes. [...]. A zona de desenvolvimento proximal
define aquelas funcdes que ainda ndo amadureceram,
mas que estdo em processo de maturacao, funcdes que
amadurecerdo, mas que estdo presentemente em estado
embrionario (VYGOTSKY, 2007, p. 97-98).



DINAMICA DA ZONA DE DESENVOLVIMENTO PROXIMAL

ZDP: Diferenca entre o NDP e o NDR “Area”
sugerida para intervencao e mediacéo

N
NDP
NDR

N

Novo NDP

MOMENTO 1: Nivel de Desenvolvimento REAL e MOMENTO 2: Novos Nivel de Desenvolvimento REAL e
Potencial Potencial

Fonte: Xavier (2021, P27)

Tida como uma zona cooperativa de conhecimento, compreender
como se da essa relacao entre desenvolvimento real e potencial per-
mite uma melhor elaboracdo de um plano educacional, haja vista que
se torna factivel a avaliacao do desenvolvimento individual do sujeito
(COELHO; PISONI, 2012).

O beneficio da interferéncia de outrem, no entanto, ndo é
homogéneo. Isso significa que duas criancas ndo apren-
dem da mesma forma, ja@ que a repercussao da mediacdo
é distinta, conforme a histdria prévia de cada uma. Vy-
gotsky defende a ideia de reconstrucao e reelaboracao
de significados, ou seja, a crianca reconstrdi aqueles que
Ihes sdo transmitidos pelo grupo cultural. Essa constante
recriacdo da cultura é a base do processo histdérico, sem-
pre em movimento (MIRANDA, 2004, p. 12).

Miranda (2004) indica que € indispensavel que haja o conhecimen-
to do nivel de desenvolvimento real e potencial dos estudantes, que
pode ser feito por meio de avaliacao diagndstica e processual com o
objetivo de compreender como o sujeito conhece e interage com o
meio, experiéncias prévias e necessidades.



Também € na ZDP que a acdo do outro € mais transformadora.
Portanto, a pratica pedagdgica pode impulsionar os processos ainda
ndo consolidados, uma vez que a organizacao da aprendizagem pode
favorecer o processo de desenvolvimento. Dessa forma € necessario
ter em vista o nivel de desenvolvimento real ja consolidado para ndo
incorrer em uma aprendizagem limitada, tolhendo do sujeito que apren-
de a ampliacdo de seu conhecimento e aprendizagem (VYGOTSKY;
LURIA; LEONTIEV, 2006).

Desse ponto de vista, as atividades propostas pelo pro-
fessor podem ser desenvolvidas em grupo ou em aulas
voltadas para o coletivo, desde que pautadas no principio
de atuar na ZDP. As interacdes sociais em sala de aula
— incidam elas sobre alunos-professores e/ou alunos-
-alunos sao fundamentais, uma vez que as trocas sao
centrais na promocao do desenvolvimento, cujo vetor &,
como pode ser visto na tonica dada a mediacao, do social
para o individual (MIRANDA, 2004, p. 15).

O papel do professor € propiciar interacdes que contribuam para a
apropriacdo de conteudo, negociando sentidos e significados, provo-
cando a aprendizagem e a aquisicdo de novos processos psicoldgicos
superiores. Eventualmente, por meio da interacdo dentro do ambiente
sociocultural, as criancas sao desenvolvidas sob processos mentais
mais sofisticados e eficazes, aos quais Vygotsky (2021) define como
funcdes psicoldgicas superiores. Cada cultura fornece a seus filhos fer-
ramentas de adaptacao intelectual que Ilhes permitem usar as funcoes
mentais basicas de forma mais eficaz/adaptativa.

APLICACAO PEDAGOGICA

A aplicacdo pedagdgica dos pressupostos de Vygotsky nesse
Produto Educacional parte de uma situacao experimental como um
todo com o objetivo de desenvolver o conhecimento sobre empreen-
dedorismo. Assim, tanto o Produto quanto sua aplicacdo e possiveis



adaptacdes de atividades levam em consideracdo o conhecimento
do educando.

A partir de Vygotsky, a aplicacdo do Produto Educacional parte de
uma visdo do processo de aprendizagem do conhecimento ja estabe-
lecido para uma situacao de estimulacdo externa e auxiliar visando o
conhecimento posterior, ou seja, entendendo o processo partindo do
nivel de desenvolvimento real do participante, atuando pedagogica-
mente na zona de desenvolvimento proximal com o objetivo de chegar
ao nivel desenvolvimento potencial do aprendiz.



ENSINO DE
EMPREENDEDORISMO

Devido as diferentes crises econdmicas no Brasil percebeu-se um
crescimento exponencial de atividades empreendedoras principalmente
na area de servicos (VILELA, 2020). Sendo assim, esta proposta parte
do estudo do empreendedorismo como fonte que visa possibilitar a
promocao do desenvolvimento econdmico, renda e melhoria da quali-
dade de vida para os estudantes dos Institutos Federais de Educacao,
Ciéncia e Tecnologia.

Entende-se que com relacdo as praticas pedagdgicas em empreende-
dorismo nas escolas, em concordancia com Geraldino (2015), apesar dos
avancos o ensino de empreendedorismo no Brasil ainda esta bastante
focado nas universidades, o que constitui um entrave ao desenvolvi-
mento de metodologias para a educacdo empreendedora nas escolas.

O conceito de empreendedorismo remete a iniciativa de criar nego-
cios ou revitalizar negocios maduros ou ja existentes em consonancia
a oportunidades identificadas, além de envolver atividades conside-
ravelmente diferentes em funcao do tipo de negdcio que se pretende
criar. A principal caracteristica de um empreendedor se da em sua
capacidade de transformar uma dificuldade em oportunidade e estar
mais susceptivel a assumir riscos mais elevados. E preciso desenvol-
ver a qualificacdo dos estudantes do IFMS a fim de prepara-los para
serem simultaneamente empreendedores, gestores e lideres de seus
proprios negocios, ja que é impossivel falar de empreendedorismo de
forma separada da gestdo e da lideranca.

Tem-se também que o empreendedorismo desenvolve competéncias
e habilidades relacionadas a criacao de um projeto (técnico, cientifico,
empresarial). Desta forma, “0 empreendedor desenvolve e apresenta
determinadas habilidades e competéncias para criar, abrir e gerir um
negocio, gerando resultados positivos” (ANTONELLO, 2005, p. 24).



PRODUTO EDUCACIONAL

O Produto Educacional apresentado a seguir € uma proposta de
curso destinado a formacdo aplicada a jovens do ensino médio para
fomentar a pratica empreendedora. Os modelos tradicionais de ensino
buscam a capacitacdo por meio de repeticao de tarefas para que 0s es-
tudantes sejam executores. Em nossa proposta de produto educacional
o objetivo sera “empreender”, tendo como foco o desenvolvimento de
um comportamento proativo e mais estratégico para potencializar os
comportamentos de um empreendedor, definindo os objetivos indivi-
duais e coletivos, de forma a exercer de forma critica essas habilidades,
buscando seu desenvolvimento pessoal e social.

Entendemos que a disciplina de Empreendedorismo e Inovacao
pode despertar em um aluno grandes interesses nas areas de gestao.
Com isso, € necessario observar as disciplinas integradas de empreen-
dedorismo e inovacao para o Ensino Médio, em que dificilmente a ques-
tdo de pratica e aplicacao sao diferenciadas. Portanto, pode incorrer
no nao despertar do interesse do estudante do Ensino Médio sobre
as praticas empreendedoras, consequentemente, problematiza-se se
da forma como essas disciplinas estdao sendo aplicadas o objetivo do
desenvolvimento de habilidades e conhecimentos de lideranca, geren-
ciais e de autonomia sdo alcancados e, em caso positivo, se efetivos.

Assim, as aulas serao desenvolvidas a partir de uma metodologia
vivencial e semiaberta, com o pensamento de fazer o empreendedo-
rismo em um sentido amplo, sistémico e sustentavel, provendo aos
educandos e educadores a oportunidade e liberdade de fazer ajustes
dos temas propostos. A contextualizacao e a eficacia seriam as formas
da metodologia aplicada com a realidade local e dos estudantes.

A fundamentacao tedrica baseia-se na ideia de incentivar a auto-
nomia do aluno, colocando-o para aprender a fazer, permitindo que os
estudantes sejam atores das atividades propostas. Deve-se incentivar



0s comportamentos empreendedores: na teoria e na pratica. Para fa-
zer com que os educandos pensem na sua realidade, trabalhem em
equipe, tomem decisdes, organizem o trabalho que devam entregar,
definam estratégias, cuidam da qualidade daquilo que estao fazendo,
reflitam nos impactos ambientais e sociais e avaliem os resultados. Os
educandos podem ser encorajados a vivenciar e compartilhar situacoes
que promovam os comportamentos empreendedores.

Esta proposta pode ser realizada em paralelo com o plano de en-
sino regular de outros planos educativos, como os das Instituicdes de
Ensino como Institutos Federais.

Assim, propde-se um curso com duracao de cinco aulas, que po-
dem ser divididas em cinco dias. Cada encontro tem duracdo média
de quatro horas e trinta minutos.

A imagem 1 mostra o esquema de distribuicdo de tempo das aulas.

Imagem 1: Distribuicao das aulas

DISTRIBUICAO DAS AULAS

210 MINUTOS - 13:00 as 16:30

PRIMEIRO TEMPO

13:00 as 13:50.
Duracio 50

SEGUNDO TEMPO
13:50 as 14:40.
Duragio 50"

INTERVALO

14:40 as 14:50
Duragdo 10

TERCEIRO TEMPO

14:50 as 15:40.
Duragia 50'

QUARTO TEMPO
15:40 as 16:30.
Duragio 50°

Fonte: Os autores (2022).



Dica: A priori, partimos da ideia de que os educandos possuem
algum tipo de conhecimento de conceitos bdsicos para compreen-
derem, por exemplo, o que € uma estratégia de marketing, mas
pode ser que alguns deles ainda ndao saibam para que isso serve.
Assim, é necessario que haja uma proposta média, isto €, deve-se
trabalhar observando o conhecimento dos educandos para, se ne-
cessdrio, retomar esses conceitos mais bdsicos para oferecer o me-
Ihor conteldo aos participantes. Em suma, conforme prevé a Teoria
Historico-Cultural de Vygotsky, busca-se sempre atuar na Zona de
Desenvolvimento Proximal dos participantes.

Para isso sera necessario detectar quais sao as principais dificulda-
des que estes educandos identificam como fatores impeditivos para
que se tornem empreendedores, além de orientd-los para oportuni-
dades, determinacdo e resiliéncia, buscando despertar no estudante
a importancia de adquirir habilidades gerenciais para que deem sus-
tentabilidade as organizacoes.



PLANOS DE AULA

A seguir, apresentaremos os planos de aula, dispostos por temas.
O plano de aula segue a estrutura para cinco dias de planejamento,
como mostrado no quadro 1:

Quadro 1: Estrutura Do Produto Educacional

Questiondrio Prévio.

Levantar o conhecimento prévio do
Discussdo. Avaliagdo de | participante.
Caso.

Encontro 1 Apresentacdo

Empreendedorismo, | Exposicdo dindmica de

planejamento/ tema Relacionar e identificar os elementos de

uma Estratégia de negécios e a qualida-
de do seu Processo de Planejamento.

Encontro 2

estratégias Discussdo.

Exposigdo dindmica de )
Encontro 3 | Gestdo de Pessoas tema. Apreser)tar a esséncia da gestdo e Etica
do ambiente de trabalho.

Discussdo.

Exposigdo dinamica de

Marketing empresa- | tema. Apresentar metodologia de andlise vol-

Encontro 4 . " tada ao processo decisoério na gestdo
rial e financas - p : .
. ~ empresarial, baseada na area financeira.
Discussao.
Questiondrio Posterior.
o Levantar o conhecimento desenvolvido
Encontro 5 Encerramento Avaliacdo de Caso.

pelo participante.

Discussdo.

Fonte: Os autores (2022).




AULA 01: APRESENTACAO

11 PLANO DE ENSINO

AULA 01- TEMA: APRESENTACAO

Objetivo Geral: Levantar o conhecimento prévio do participante.
Atividade: Questionario Prévio. Discussao Avaliacdo de Caso.

Duracao: 210 minutos (04 tempos de aula e O1 intervalo de
10 minutos)

Numero de alunos: minimo de 10 (previsdo de cinco duplas).

Recursos didaticos: em todas as aulas serdo utilizados data
show, notebook (smarthone e/ou tablet), caixa de som quando
necessario, caneta e papel. Além de recursos de softwares para
aulas dinamicas, apresentacdes em slides, mural digital como
Padlet, Google Docs, Canva, entre outros softwares, conforme
a disponibilidade da aula e andamento da turma.

Avaliacao: formativa, ocorre durante todo o processo por meio
da participacdo dos alunos nas atividades em sala, interacdo
entre eles e realizacdo das atividades.



1.2 DESENVOLVIMENTO DA AULA

No decorrer de cada aula proposta sera apresentado junto as ati-
vidades slides para informacdes, instrucdes e acompanhamento dos
alunos, onde o mesmo sera disponibilizado de forma editavel através
do link https://bityli.com/5KdhO para que os educadores possam utilizar
e/ou acrescentar informacdes necessarias para o melhor aprendizado
da turma.

AULA 1 DISPONIVEL EM: A
https://bityli.com/5KdhO

1° Tempo — 50 minutos

Apresentacdo do tema proposto e professor que ira aplicar
as atividades propostas.

Gerar uma aproximacao entre o professor e estudantes par-
ticipantes do curso (Sugestao nos Slides disponibilizado de
02 e 03).

Me
conhega

Sou a professora Lizandra Menczes,
sou formada em Administragho e
Citncias  Contdbeis.  Atualmente
estou docente na Faculdade Esticio
de Sa e na Universidade UNIDERP,
além de coordenar o projeto NAF,
vinculado a RFB,
E como professor lambém trabalha,

+ Atuo como docente hd 17 ancs;

+ Sende 12 anos dedicados a0
-------- perior;

< Diide minha vida entra 3 cdade ¢
o campo;

o Sendo minhas reunides favoritas
com efes @ agora aqul com vooks,

sou  administradora  de  uma
propriedade rural.

Explicar como serdo distribuidas a carga horaria das aulas, os
conteudos que serdo abordados em cada encontro e coletar
as informacdes necessarias sobre os alunos (Slides 04 e 05).


https://bityli.com/5Kdh0
https://bityli.com/5Kdh0

v Confirmar o endereco de e-mail que os alunos cadastraram
na inscricao além de distribuir e explicar os Termos para
a pesquisa;

v Diagolar sobre questdes éticas referente a confidencialidade
das informacdes coletadas e repassadas na aplicacao do pro-
duto (Sugestao no Slide disponibilizado 06).

E
% @ TICA N PESQUISA

Confidencialidade das Liberdade na Sigile da informacdo

informagdes. participagio. e divulgacao da
imagem.

2° Tempo — 50 minutos

v Aplicacdo do questiondrio prévio dos Estudantes sobre em-
preendedorismo. Cada estudante recebera seu questionario
impresso em papel A4 onde os mesmos poderdo responder
perguntas de multiplas escolhas e também questdes abertas.
Apéndice A https://bityli.com/90Q4T7. (Sugestao no Slide
disponibilizado 07).

APENDICE A
https://bityli.com/90Q4T7



https://bityli.com/9OQ4T7
https://bityli.com/5Kdh0

INTERVALO — 10’

3° Tempo — 50 minutos

v Abordar o tema falando sobre a zona de conforto (Sugestao
no Slide disponibilizado 08). Deixar eles trazerem algumas
situagdes vivenciadas nas quais se sentiram em situagdes
de conforto.

Zona de conforto s&o agbes,
pensamentos e comportamentos

ter e que ndo Ihe causam nenhum
tipo de medo, ansiedade ou risco, ou
seja, ndo se sente ameagado. Mas,
na zona de conforto as pessoas nao
crescem, nao buscam novos
desafios, pois tém medo do

desconhecido.

Ja se sentiu
assim?

v Apresentar nomes que se destacaram quando saitam da “zona
de conforto”, definindo objetivos e trabalhando focado neles.
Nao ha uma “receita de bolo” ou “magica”, o que acontece
€ um esforco concentrado na direcao correta (Sugestao no
Slide disponibilizado 09).




v Fazer as indagacoOes e observar a frase. Demonstrar que te-
mos que se permitir olhar para a vida de modo otimista e
diferente, isto €, enxergando oportunidades onde muitos ndo
conseguem ver (Slide 09).

4° Tempo — 50 minutos

v Realizar a atividade denominada “Vendinha” para saber o nivel
de conhecimento dos estudantes sobre empreendedorismo,
O que eles pensam sobre 0 assunto e como eles vao agir em
determinado problema dentro de uma situacdo empresarial.
Cada estudante recebera uma folha em branco A4 para fa-
zer anotacodes relativas ao caso apresentado (Sugestao nos
Slides disponibilizados 10 e 11).

adminisiraze.

Contas pessoais &
@ Possui 2 funcionirios @ gmpresarials
Mo hd proalivdade para wnder N30 DS esta greccupagao
5 Ak 0 frucia e
@ Fiscalizagio

Atencao: Na atividade inicial busca-se nado fazer interferéncias, dei-
xando o aluno livre para refletir e trazer uma resolucao dos proble-
mas de acordo com o que ele acha melhor naquele momento, uma
vez que o principal objetivo da atividade é analisar os conhecimentos
que eles ja possuem sobre o empreendedorismo a fim de auxilid-los
posteriormente ao fim da atividade.




1.3 ATIVIDADES

1.3.1 Questiondrio Previo do Estudante

A primeira atividade a ser realizada em sala é a aplicacdo do
Questionario Prévio do Estudante (Apéndice A https://bityli.com/90-
Q4T7) que tem como objetivo principal identificar os alunos bem como
0s conhecimentos prévios sobre empreendedorismo. Durante a aplica-
cdo deste questiondrio serd necessario que o educador acompanhe-os
para possiveis duvidas.

1.3.2 Avaliacdo de Caso — Vendinha

A segunda atividade parte da proposta de atividades que interca-
lardo todo o percurso das aulas.

Antes da aplicacdo do caso da Vendinha falaremos sobre o0 “pensar
fora da caixa”, somente a fim de instiga-los a pensar um pouco sobre
0 que é a proposta empreendedorismo. Citaremos alguns exemplos
como: Walt Disney, podendo citar o filme “Walt antes de Mickey”, Silvio
Santos e o Bau da Felicidade e deixaremos eles citarem exemplos de
pessoas que eles sabem que sao empreendedores.


https://bityli.com/9OQ4T7
https://bityli.com/9OQ4T7

Imagem 2: Vendinha — Proposta de Empresa

¢ Lojadeartesanato ¢ Controle de caixa

Vende diversos produtos @ estodque

alem do artesanato em uma  Nao tem computador, faz em
cidade turistica. caderno de caixa. Seu estoque
é variado e sem inventario.

© Possui 2 funcionarios

® Contas pessoais e

Nao ha proatividade para empresariais
vender os produtos e pouca

Nao existe esta preocupagdo.

experiéncia.
Marca da empresa Fiscalizacao
Ainda ndo definida. Nao ha Multas por atraso  de
Fonte: Autores . 2 i ;
divulgacéo. declaraoes e recolhimento

de impostos.

A Vendinha parte de uma empresa pensada para este produto
educacional, porém com embasamento em empresas e dificuldades
reais, como observado na imagem 2, e sendo que a empresa propos-
ta encontra-se em um ponto turistico, com grande movimento e com
grandes oportunidades propde-se pensar: quais seriam suas atitudes
em relacdo a gestao de pessoas, estratégias, planejamento, controle
das financas e o marketing desta empresa? Aos participantes sera
indicado sugerir pelo menos duas atitudes que tomaria como dono
do empreendimento.

Com o objetivo de conhecer o Nivel de Desenvolvimento Real (NDR)
dos estudantes (Vygotsky, 2007) nesta atividade ndo havera nenhu-
ma intereferéncia, de modo que o aluno possa resolver os proble-
mas da empresa somente com 0s conceitos que eles ja tém sobre o
tema empreendedorismo.




AULA 02:
EMPREENDEDORISMO,
PLANEJAMENTO E
ESTRATEGIAS

2.1 PLANO DE ENSINO

AULA 02 - TEMA: EMPREENDEDORISMO, PLANEJAMENTO E
ESTRATEGIAS

Objetivo Geral: Relacionar e identificar os elementos de
uma Estratégia de negdcios e a qualidade do seu Processo
de Planejamento.

Atividade: Exposicdo dinamica de tema e discussao.
Duracao: 210 minutos (04 tempos de aula e 01 de intervalo)
Numero de alunos: minimo de 10 (previsdo de cinco duplas).

Recursos didaticos: em todas as aulas serdo utilizados da-
tashow, notebook (smartphone e/ou tablet), caixa de som quan-
do necessario, caneta e papel. Além de recursos de softwares
para aulas dinamicas como nuvem de palavras, apresentacdes
de slides, mural digital como Padlet, Google Docs, Canva, entre
outros softwares, conforme a disponibilidade da aula e anda-
mento da turma.



Avaliacao: formativa, ocorre durante todo o processo por meio
da participacdo dos alunos nas atividades em sala, interacdo
entre eles e realizacao das atividades.

Problematizacdao do tema: muitos empreendedores nao
possuem um posicionamento claro do que é uma empresa,
bem como planejamento; ndo conseguem fazer a fidelizacao
dos clientes.

2.2 DESENVOLVIMENTO DA AULA

Em cada aula proposta serdo apresentados slides para informacdes,
instrucdes e acompanhamento dos alunos. A apresentacao editavel
da aula 2 esta disponivel no link https://bityli.com/kHviBO para que os
educadores possam utilizar e/ou acrescentar informacdes necessarias
para o melhor aprendizado da turma.

AULA 2 DISPONIVEL EM:
https://bityli.com/kHviBO

1° Tempo — 50 minutos

Definicao de Empreendedorismo, conceitos iniciais

S

0 que é empreendedorismo?

Quem é o (a) " n "

empreendedor?


https://bityli.com/kHviB0
https://bityli.com/kHviB0

Discussao entre os alunos e educadora sobre empresarios
de sucesso.

Foi apresentado pela professora um caso de empresa de
sucesso: Porks — Grandes franquias.

2° Tempo — 50 minutos

Verificar o comportamento e posicionamento para dar conti-
nuidade nos conceitos de empreendedorismo.

Planejamento/Estratégias. Discutir itens do material impresso
2.5e 2.6.

Explicar todos os pontos dos slides

. Relacionar e identificar os ele-
mentos de uma Estratégia de negdcios e a qualidade do seu
Processo de Planejamento.

Planejamento Estratégico

« Missao

Planejamento Estratégico

- Visdo
Ear > gite existonciaica < e'mpresa, E a perspectiva de futuro da empresa, ou
esta ligada aos seus objetivos. A - : "
S i seja, a imagem que a organizacdo tem a

missdo ira nortear as agdes para que + § .

respeito de si mesma e do seu futuro. E o
possa alcangar a viséo; . .

ato de ver a si no espaco e no tempo;

Planejamento Estratégico Planejamento Estratégico
- Valores =Mty
E um conjunto de caracteristicas, Os objetivos da empresa devem ser
’; \ atitudes e iniciativas que sao valorizadas "y i@) convertidos em metas mensuraveis,
@ na cultura da empresa, que servem de j“— para que possam fornecer corientagao e
L _) guia, ou  critério, para os controle.

comportamentos, atitudes e decisdes;



3° Tempo — 50 minutos

Descrever e entender os Modelos Estratégicos mais utiliza-
dos e como podem ser empregados no desenvolvimento de
uma Estratégia.

» Orientacdo e explicacdo sobre o modelo estratégico utilizado
na atividade que serda o 5W2H (Slides 10 e 11).

4° Tempo — 50 minutos

» Aplicacdo da atividade sobre o Planejamento Estratégico. Sera
necessario verificar se a turma conseguira realizar o planeja-
mento dentro de uma empresa. Caso os alunos nao consigam
desenvolver a atividade passara a ser ludica. A proposta sera
uma viagem (Slide 12).

2.3 ATIVIDADES

2.3.1 Matriz 5W2H

Nesta atividade ndo havera nenhuma interferéncia, deixando os
alunos trazerem a resolucdo dos problemas da empresa somente com
0s conceitos que eles tém sobre o tema empreendedorismo para que
se possa conhecer o NDR de cada um.



Imagem 3: Matriz 5W2H

MATRIZ 5W2H

<« WHEN
Quando: data, cronograma.
+ WHERE .
Onde: local, departamento.
+ How

& WHAT - Como: atividades, processo.

0 qué: objetivo, meta. . S5W 2H
4 WHY 4 HOW MUCH
Porque: motivo, beneficio. Quanto: custo ou quantidade.

4 WHO
Quem: responsdvel, equipe. .

Fonte: Adaptado pelos autores de Sebrae (2020).

Quadro 4: Aplicacdao de Matriz 5W2h

A matriz 5W2H significa:

»

»

»

»

»

»

»

O que (what)?

Por que (why)?

Onde (where)?

Quando (when)?

Quem (who)?

Como (how)?

Quanto custa (how much)




E um checklist das atividades que precisam ser desenvolvidas com
0 maximo de clareza possivel por parte dos envolvidos em um projeto,
empresa ou atividades.

2.4 CONTEUDO DA AULA

2.4.1 Empreendedorismo

’/

De acordo com a definicdo de Barreto (1998) “empreendedoris-
mo € a habilidade de se conceber e estabelecer algo partindo de
muito pouco ou quase nada”. Conforme Jeffry Timmons (1990) apud
Dornelas (2003, p.2) “o empreendedorismo € uma revolucdo silenciosa,
que sera para o século 21 mais do que a revolucdo industrial foi para
o século 20”, realizando a comparacdo com a revolucao industrial,
a principal responsavel por grandes mudancas no decorrer século
20, mostra sua intensidade e importancia para a sociedade do foco
no empreendedorismo.

Em conformidade com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas - SEBRAE (2009) o empreendedor tem como ca-
racteristica principal a criatividade e o0 senso de pesquisador. Ele esta



incessantemente procurando novas direcdes e novas resolucdes, a
todo o momento atendendo a demanda das pessoas. A alma do em-
presdrio de prestigio é a procura de novos empreendimentos, pos-
sibilidades e a necessidade sempre presente para evolucao de seu
produto. Enquanto boa parte da sociedade tende a visualizar somente
as dificuldades e incertezas, o empreendedor deve ser confiante em
sua busca pelo sucesso, apesar das dificuldades.

Em harmonia com José Dornelas (2008) “empreendedorismo &
o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a
transformacao de ideias em oportunidades” e destaca de forma sim-
ples e objetiva que o principal foco do empreendedor € a geracdo de
oportunidades que batem a sua porta.

Para ser empreendedor, além de ter gana e horizonte de negdcios,
a pessoa necessita ser capaz de realizar o que se propde com muita
determinacdo, vontade, exceléncia e uma 6tima dose de ousadia; ter
desempenho que a distingue dos demais profissionais da area, de for-
ma que se destaque naturalmente em diversas areas que executa; ndo
cravar limites para conseguir seus objetivos (respeitadas as questdes
legais); sempre ressaltar e aumentar suas qualidades; ter a consciéncia
de que so chegara ao topo de seus objetivos a custa de muito esforco.

Sao pessoas determinadas em seus horizontes, corajosas, aptas
de percorrer e superar riscos calculados, focadas, persistentes, oti-
mistas, que estdao sempre analisando oportunidades e consequente-
mente agindo.

No comércio, sao aqueles que se destacam, os que quebram toda
uma ordem presente ha muitos anos, alocando novas e revolucionarias
solucdes, mais baratas e lucrativas, gerando e ganhando um capital
com mais densidade.

Empreender € uma realizacdo para desenvolver com todos os cui-
dados necessarios a serem tomados, no amago das principais prati-
cas do mercado, demandando um profundo conhecimento proprio,
de mercado e desafiando essa nova realidade. Do quanto necessita
construir, como realizador, para transformar ideias, conceitos e sonhos
em realidade.



2.4.2 O Ensino de Empreendedorismo

Para iniciarmos alguns conceitos sao fundamentais, como o conceito
de empreendedorismo trazido por Dornelas (2021, p. 29), que pode
ser definido como: “o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacdo de ideias em oportunidades”.

Para um dos pioneiros sobre o assunto, Joseph Schumpeter (1997),
o empreendedor “é aquele que destrdi a ordem econdmica existente
pela introducdao de novos produtos e servigos, pela criacdao de novas
formas de organizacdo ou pela exploracdo de novos recursos e mate-
riais”. (DORNELAS, 2021, p. 29).

Segundo Dolabela (2016, p. 17) “[...] a origem e a esséncia do
Empreendedorismo estdo na emocdo do individuo, na energia que o
leva a transformar-se e a transformar sua vida”. Dessa forma, compreen-
de-se o Empreendedorismo como algo que é humano por natureza.

Um fato que devemos sempre levar em consideracao sao as abor-
dagens que Almeida, Cordeiro e Silva (2018) identificaram para o em-
preendedorismo. A primeira delas foi a comportamental, posteriormente
surgiu a gerencial e por ultimo a econdmica. Sobre a abordagem com-
portamental destacam que essa traz como foco principal os aspectos



sociais ligados a como a educacdao, os niveis de formacgado/instrucao e a
familia impactam nesse comportamento. Ja na abordagem gerencial o
empreendedor aparece como um facilitador nos processos de media-
cdo organizacional. A abordagem econdmica, por sua vez, é enfatizada
por esses estudiosos como aquela em que o empreendedor aparece
como elemento central no capitalismo, voltado para a lucratividade, a
producdo de riqueza e a diversificacdao dos mercados.

E possivel ensinar empreendedorismo?

Ser empreendedor ndo € uma tarefa facil por qualquer pessoa e que
O sucesso seja decorrente de uma gama de fatores internos e externos
ao negocio, do perfil do empreendedor e de como ele administra as
adversidades que encontra no dia a dia de seu empreendimento.

No entanto, os “empreendedores inatos” continuam existindo e
sendo referéncias de sucesso, mas acreditamos que muitos outros
podem ser capacitados para a criacdo de empresas duradouras.

Neste sentido, entendemos que todo curso de empreendedoris-
mo deve focar na identificacdao e no entendimento das habilidades
do empreendedor, na identificacdo e analise de oportunidades, nas
circunstancias por meio das quais ocorrem a inovacao € O processo
empreendedor, na importancia do empreendedorismo para o desen-
volvimento econdmico, na preparacao e utilizacao de um plano de
negocios, na identificacao de fontes e obtencdo de financiamento para
O NOVO negocio e no gerenciamento e crescimento da empresa.

Segundo o Sebrae (2020) ser empreendedor significa, acima de
tudo, ser um realizador que produz novas ideias por meio da unido
entre criatividade e imaginacao.

O empreendedor visa realizar uma ideia ou projeto pessoal, assu-
mindo riscos, responsabilidades e sempre procurando inovar. Portanto,
pessoas que assumem riscos e sao inovadoras, mesmo sem fundarem
negocios proprios, sao pessoas que possuem “espirito empreendedor”
(CHIAVENATO, 2021).



2.4.3 Caracteristicas Empreendedoras

Essas caracteristicas empreendedoras podem ser aprendidas ou
adquiridas, pois uma mente empreendedora pode ser treinada com
atividades do dia a dia ou para os negocios. De acordo com a oficina de
empreededorismo do Sebrae (2020), iniciativa, persisténcia, eficiéncia,
comprometimento, busca de conhecimento e autoconfianca sao algu-
mas das caracteristicas empreendedoras que podem ser adquiridas.

2.4.4 Planejamento Estratégico

Ser assertivo em cada passo que der em
seu empreendimento € garantir resultados de
uma forma mais consistente. O planejamento @
estratégico tem como foco principal esclarecer
de forma clara o objetivo a alcancar pela sua
empresa e qual caminho deve percorrer. Por
meio dele iremos obter colaboradores sincroni-
zados com seu foco e tendo acdes ja definidas
para impulsionar de forma sustentavel o seu
negocio, atingindo seus principais objetivos.

Quando se imagina comecar um empreendimento pode se acabar
caindo no desanimo e incerteza por nao ter dados e conhecimentos
necessarios de como e quanto fazer. O Plano de Negdcios existe para
eliminar essa questao.

Por meio de uma estrutura bem definida em conjunto com uma jor-
nada do cliente baseada em informacdes do seu publico e do mercado
serd garantido de forma eficaz a satisfacdo, o fascinio e fidelizacao do
cliente, gerando uma experiéncia de compra diferenciada dos demais
concorrentes do mercado.

Tendo o conhecimento de como seu produto se aloca no merca-
do a estratégia da equipe de vendas serd essencial para alcancar o
seu publico alvo. Pelo meio de ferramentas e metodologias aplicaveis,
pesquisas de tendéncias de comércio e coleta de dados com seus
clientes é totalmente possivel realizar diversas estratégias com foco
no fortalecimento do produto, marca e conquista de novos clientes.



De acordo com Lacombe (2009, p.70) “planejamento € a determi-
nacdo consciente de cursos de acdo e engloba decisdes com base em
objetivos, em fatos e na estimativa do que ocorreria em cada alternativa
disponivel”, ou seja, planejar é o ato de decidir de forma antecipada o
que deve ser feito, a forma como fazer, 0o momento de fazer e quem
deve fazer.

2.4.5 Plano de Negocios

E importante acentuar que o empreendedor

tera diversas questdes para realizar um plano de 9
negocios solido e com perspectiva futura para seu

proprio empreendimento. \ /

Seguindo as referéncias de Coral (2002) e
Sebrae (2013; 2014; 2017; 2020a; 2020b; 2022)
as seguintes andlises devem ser realizadas para QAN
a construcdo de um plano de negdcios de for-
ma resumida:

a. Resumo do empreendimento: apresenta quais os principais pro-
dutos e/ou servigcos; quem serdo seus principais clientes; onde
serd localizada a empresa; o montante de capital a ser investido;
qual sera o faturamento mensal; que lucro espera obter do ne-
gocio e em quanto tempo espera que o capital investido retorne.

b. Planejamento Estratégico: definido em quatro principios bases
para desenvolvé-lo na vida de sua empresa:

» Missdo: é a razdao de existéncia da empresa, esta ligada aos
seus objetivos. A missdo ira nortear as acdes para que possa
alcancar a visao;

» Visdo: E a perspectiva de futuro da empresa, ou seja, a ima-
gem que a organizacao tem a respeito de si mesma e do seu
futuro. E o ato de ver a si no espaco e no tempo;

» Valores: E um conjunto de caracteristicas, atitudes e iniciativas
que sao valorizadas na cultura da empresa, que servem de
guia, ou critério, para os comportamentos, atitudes e decisdes;



» Meta: Os objetivos da empresa devem ser convertidos em
metas mensurdveis para que possam fornecer orientagcao
e controle.

c. Setor de atividade: € a definicdo da atividade do negdcio, em
qual ou quais setores a empresa exercera suas funcdes. Podem
ser: agropecuaria, inddstria, comércio e/ou prestacao de servico.

d. Categoria de formalizacéo: uma importante etapa a ser cum-
prida é identificar qual o segmento juridico ou a categoria de
formalizacdo da empresa, podendo ser:

» Microempreendedor Individual (MEI): pessoa fisica que realiza
prestacao de servico, comércio ou industria por conta propria
e que se legaliza como pequeno empresario; ou

» Empresdrio Individual (El): pessoa fisica, sem participacao
de socios, que responde pela empresa utilizando seus bens
pessoais. Ndo se aplica a profissdes intelectuais, artisticas ou
cientificas, bem como profissionais autbnomos; ou

» Empresa Individual de Responsabilidade Limitada —
(EIRELI): empresa constituida por uma uUnica pessoa que
responde como titular do capital social. E a empresa que res-
pondera por dividas a partir de seu patriménio e ndo com os
bens pessoais do titular.

e. Capital social: expde 0s recursos e bens materiais ou financeiros
(dinheiro, equipamentos, ferramentas, etc.) essenciais na aber-
tura da empresa. Caso a empresa seja uma sociedade, “serd
necessario determinar o valor do capital que cada socio ird in-
vestir e o seu percentual em cima do total somado” (SEBRAE,
2014, p. 33);



2.4.6 Andlise de Mercado

De acordo com o manual de respostas do
Sebrae (2014), ao pensar no plano de negdcios
da empresa é necessario, apds a estruturacao
basica, pensar na andlise de mercado, que iden-
tificara as caracteristicas gerais dos clientes
que irdo consumir, utilizar ou se relacionar com

N
a empresa. k\\\

a. Estudo de clientes: verifica-se informacdes como se o cliente é
pessoa fisica ou juridica? Qual a faixa etaria ou tempo de atua-
¢do no mercado? Maioria homem ou mulher? Qual o trabalho?
Onde mora? Em que ramo atuam? Que tipo de produto ou ser-
vico oferecem? Qual a capacidade de pagamento? Quais o0s
comportamentos dos clientes? Quais o0s seus interesses? O que
os leva a consumir/relacionar-se com o produto?

b. Estudo de clientes: em uma segunda fase tem-se a preocupacao
de observar informacdes como: quais sao 0s principais concor-
rentes? Qual o preco? Qual a qualidade? Qual a localizagao?
Como é o atendimento prestado? Quais servicos ofertam? Quais
garantias oferecem?

c. Estudo de fornecedores: trata-se de entender e encontrar pes-
soas e empresas que fornecerao o que sera necessario para
manter o funcionamento da empresa. Comparar pelo menos
trés empresas de cada necessidade € uma boa dica, uma vez
que além de construir um catalogo de opcdes, também torna
possivel a escolha e a mudanca se necessario.



AULA 03:
GESTAO DE PESSOAS

3.1 PLANO DE ENSINO

AULA 03 - TEMA: GESTAO DE PESSOAS

Objetivo Geral: ensinar conhecimentos tedricos e praticos que
favorecam uma melhor pratica do aluno para ética aplicada as
relacdes de trabalho; Comunicacao; Motivacao; Lideranca como
esséncia da gestao; Formacao e desenvolvimento de equipes.

Atividade: Exposicdo dinamica de tema e discussao.
Duracao: 210 minutos (04 tempos de aula e 01 de intervalo)
Numero de alunos: minimo de 10 (previsdo de cinco duplas).

Recursos didaticos: em todas as aulas serdo utilizados da-
tashow, notebook (smartphone e/ou tablet), caixa de som quan-
do necessario, caneta e papel. Além de recursos de softwares
para aulas dindmicas, apresentacdes por meio de slides, Canva,
entre outros softwares, conforme a disponibilidade da aula e
andamento da turma.

Avaliacao: formativa, ocorre durante todo o processo por meio
da participacdo dos alunos nas atividades em sala, interacdo
entre eles e realizacdo das atividades.

Problematizacao do tema: ndo conseguir aperfeicoar a mao de
obra para a producao do produto ou sua venda; nao ter hierar-
quia o suficiente para que a empresa siga em uma unica direcao.



3.2 DESENVOLVIMENTO DA AULA

No decorrer de cada aula proposta sera apresentado junto as ati-
vidades slides para informacdes, instrucdes e acompanhamento dos
alunos, onde o mesmo sera disponibilizado de forma editavel por meio
do link https://bityli.com/Df8cT3 para que os educadores possam utilizar
e/ou acrescentar informacdes necessarias para o melhor aprendizado
da turma.

AULA 3 DISPONIVEL EM:
https://bityli.com/Df8cT3

i [

1° Tempo — 50 minutos

Conceituar, trazendo explicacdo breve sobre Relacdes
Humanas e levar para os alunos questionamentos sobre o
tema e também sobre empatia, fazendo-os pensar e trazer
para a turma exemplos passados (Sugestao no Slide dispo-
nibilizado 02).

RELACOES HUMANAS

Surgem quando dois ou mais individuos se encontram para partilhar ideias e/ou
atividades;

Este convivio pode resultar em cooperagdo, mas também em competigdes,

(e
2

atritos, comparagdes, etc.

Algum de vocés tem um exemplo de empatia para
compartilhar?


https://bityli.com/Df8cT3
https://bityli.com/Df8cT3

v Explicacdo sobre os Conceitos de Etica e também sobre
Integridade (Sugestao no Slide disponibilizado 03).

ETICA

E o nome dado ao ramo da filosofia dedicado a estudar os valores
morais e principios legais do comportamento humano na
sociedade ou por um determinado grupo de pessoas.

INTEGRIDADE
@ =

[N

Significa a qualidade ou estado do gue é integro ou completo. E
sindnimo de honestidade, retiddo, imparcialidade.

v Exibicdo do video disponivel no link https://bityli.com/3hJ9wr,
Fica livre para o educador inserir outro video sobre o tema
proposto (Slide 04).

VIDEO DA CORRUPGAO u
https://bityli.com/3hJ9wr

v Trazer o questionamento para a turma sobre a situacdo do
video apresentado e ver se alguém deseja compartilhar al-
guma situacdo vivida ou presenciada (Slide 05).



https://bityli.com/5Kdh0
https://bityli.com/3hJ9wr

2° Tempo — 50 minutos

Dizem respeito ac comportamento ou facilidade que cada pessoa tem para se

comunicar e Interagir com outras pessoas, verbalmente ou nbo.,

Explanacdo sobre o tema Diversidade e Tolerancia, caso o
educador queira abrir esse tema para seus alunos sobre al-
guma situacdo ja presenciada (Sugestao no Slide disponibi-
lizado 06);

DIVERSIDADE

Corresponde 4 variedade de opgbes, idelas, objetos, seres ou ! '
coisas di que ev Imente possam integrar ou deveriam &

integrar o mesmo ambiente.

TOLERANCIA

Tem a ver com respeitar as diferongas,

rancia sejlam elas fisicas, comportamentals,

o ey e —

ideologicas ou de qualguer outra
natureza.

Apresentacdo do video disponivel no link https://youtu.
be/9vvV3030gmO0

A respeito de tolerancia e flexibilidade. O professor é livre
também para apresentar um video de sua escolha que seja
pertinente ao tema (slide 06);

VIDEO DA TOLERANCIA u
https://youtu.be/9vvV3030gmO

Conceituar sobre o tema Habilidades Sociais, deixar aberto
aos alunos sobre o tema caso alguém deseje comentar algu-
ma de suas habilidades (Sugestao nos Slides disponibiliza-
dos de 07 e 08);

& VOCE CONHECE AS SUAS HABILIDADES
H 117
0O QUE SAO HABILIDADES SOCIAIS SOCIAIS?
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https://youtu.be/9vvV3O3Oqm0
https://youtu.be/9vvV3O3Oqm0
https://bityli.com/5Kdh0
https://youtu.be/9vvV3O3Oqm0

v Explicacdo e aplicacdo do teste “Vocé sabe se relacionar com
as pessoas?” Apresentado no Apéndice B (Sugestao no Slide
disponibilizado 09).

VOCE SABE SE RELACIONAR COM AS PESSOAS?

¥

N&o é uma prova ou avaliagao;

N&o ha respostas certas ou erradas;

Na&o ficar pensando nas respostas por muito tempo;
Seja sincero.

v Abrir para a turma caso alguém deseje comentar sobre o re-
sultado do teste e o que poderia fazer para trazer melhorias
(slides 10 e 1).

INTERVALO - 10’

3° Tempo — 50 minutos

v Conceituar o tema Lideranca e apresentar o video proposto
“licao dos gansos” disponivel no link https://bityli.com/M8Yo9M
(Sugestao nos Slides 13 e 14);



https://bityli.com/M8Yo9M

QUEM AQUI SABE DIZER O CONCEITO DE LIDERANCA?

E a arte de comandar pessoas, atraindo seguidores e influenciando de
forma positiva mentalidades e comportamentos.

v Explicar os tipos de lideranca (slide 15);

v Apresentar os tipos de lideranca e questionar os alunos quem
se considera um lider, qual lideranca ele possui e o porqué?
(Sugestao nos Slides 15 e 16).

QUEM SE CONSIDERA UM LIDER?



https://bityli.com/5Kdh0
https://bityli.com/M8Yo9M

3.3 ATIVIDADES

Sera desenvolvida uma dinamica de grupo.

4° Tempo — 50 minutos

Atividade do Desafio do Marshmallow: o educador devera
separar os alunos em grupos, identificando os lideres ou fazer
cada grupo eleger um lider. Apds a organizacao as regras da
atividade proposta deverdo ser informadas (Slide 17 e 18).

3.4 CONTEUDO DA AULA

3.4.1 Gestdo de Pessoas

Pode-se dizer que, dentro do plano operacional, uma das eta-
pas importantes de manutencdo da empresa € a gestdao de pessoas.
Relacionar-se diretamente com a definicdo e distribuicdo das funcdes



entre proprietario(s) e funcionario(s) perpassa desde a capacitacdo até
a participacdo, engajamento e mesmo o desenvolvimento dos funcio-
narios, também denominados como colaboradores. Envolve os prin-
cipios, as praticas, as politicas e os processos da empresa (CAMELO;
FERKO, 2018).

Ha diferentes formas de gestar o corpo de colaboradores em uma
empresa, que também pode ser identificado como o Capital Humano,
seja por competéncia, por desempenho, por gestdo de talentos, entre
outros (SILVA; SCHEFFER, 2015). Mas, em geral, deve-se atender as
demandas, aplicacdes e monitoramento dos envolvidos, normalmen-
te efetuado por um profissional designado para a funcdo (CAMELO;
FERKO, 2018). Em outras palavras, a gestao de pessoas define estra-
tégias para

[...] todas as praticas, atos, acdes e funcdes destinadas
a gestdo de pessoas, por parte ndo somente do setor
de recursos humanos, mas por todos aqueles que de
alguma forma devem gerir pessoas em suas equipes ou
setor, que estejam planejadas, elaboradas e realizadas
em sintonia com os objetivos de negdcio da empresa
(SILVA; SCHEFFER, 2015, p. 92).

Deve-se ter em mente que a gestdao de pessoas também deve ser
adaptada ao tamanho da empresa, adequando praticas e propostas
para manter uma cultura organizacional bem-disposta e funcional. Como
destaca também Malta, Machado e Fischer (2017), alguns pontos sao
importantes na pratica da gestdo de pessoas:

a. Recrutamento e selecao: desde o entendimento da vaga e suas
funcdes, estabelecimento de critérios até a divulgacao, analise
de curriculos e entrevistas fazem parte desse processo. Pode
ser um processo externo ou interno;

b. Capacitacao de colaboradores: trata-se da manutencao do
conhecimento e da pratica dos colaboradores, tornando-os
mais qualificados, atualizados e envolvidos para as atividades
da empresa;



c. Clima organizacional: diz respeito ao clima criado e mantido
entre as pessoas que estdo envolvidas na empresa. Como é a
rotina da empresa? O clima € positivo? E um clima desanimador?
Questdes sobre conscientizacado e relevancia desse quesito sdo
importantes de se pensar;

d. Politicas de cargos e salario: € possivel que o colaborador cres-
ca na empresa? Possa exercer novas funcdes ou funcdes de
geréncia, chefia e similares? Elaborar uma politica que vise essa
questdo pode, entre outras coisas, manter o colaborador mo-
tivado e em didlogo com a empresa. Essa perspectiva permite
ndo apenas uma proposta de crescimento, como também o re-
conhecimento e a valorizacao dos colaboradores.

Uma das partes mais importantes dentro da Gestdao de Pessoas €
ter uma base de referéncia sobre o recrutamento e selecao de funcio-
nario. Esse seria o primeiro passo para que o funcionamento pratico
da empresa possa iniciar o seu atendimento ao publico. Dentro do
recrutamento, a analise de curriculos € por onde se tem o primeiro con-
tato com a pessoa da qual vocé quer que execute uma funcdo. Buscar
aquele que ja possua conhecimento na area € de facilita o treinamento
e proporciona ganho de tempo, mas a empresa podera também estar
aberta para pessoas que desejam aprender uma determinada funcao.

Tanto no recrutamento externo como interno o recrutador devera
estar sempre atento ao desenvolvimento da pessoa. Por exemplo, se
um funcionario que atua dentro das vendas da empresa € muito orga-
nizado, sabe lidar muito bem com numeros, contas, prazos, porém nao
executa tarefas tdo bem na sua atual posicao, talvez com um pouco
treinamento e ensino ele podera se tornar um funcionario excelente no
setor financeiro, além de desenvolver uma pessoa para outro local. Isso
também podera ser um incentivo aos demais colaboradores, demons-
trando que sua empresa tende a evoluir junto aos seus funcionarios.

Escolher um bom método de recrutamento, conversar com o seu
candidato, ser aberto sobre as atividades, salario, beneficios, mostrar
o lado bom e o lado negativo da funcao faz com que o candidato ja
sinalize o seu interesse ou nao na vaga. Questionar sobre as atividades
anteriores, sejam elas de trabalhos ou demais situacdes empresariais
pelas quais ja passou, sempre questionando caso haja alguma duvida



referente a vaga, tendo em mente que aquela pessoa do outro lado €
um ser humano que possui seus medos, timidez e seu jeito de ser. Nao
julgar a pessoa pela sua vestimenta, estilo e suas crencas é o mais
importante dentro de um recrutamento.

O departamento pessoal tem como foco 1\
os funcionarios. Esse setor atua realizando T T
a admissao, férias, beneficios, folha de pon-

to, dentre outras funcdes. Cuida do salario

de cada um para ser creditado no dia corre-

to, sempre atento aos impostos recolhidos

como INSS, IR, FGTS. Trata da devolutiva

de informacdes para os 6rgaos governamentais, informes de afasta-
mentos e também do desligamento do funcionario da empresa, tendo
a ciéncia de que ele recebeu seus direitos e 0 seguro desemprego
corretamente. Esse setor € responsavel durante toda a permanéncia
do colaborador na empresa.

7

Por fim mas ndo menos importante tem o treinamento e desenvol-
vimento. Essa drea de atuacdo da empresa deve manter o funcionario
sempre treinado, andando junto com os principios da empresa, ética e
atendimento. Valorizar o funciondrio ndo € somente pagar o saldrio, é
dar condicOes para ele se desenvolver diariamente e aflorar aquilo que
ele possui de melhor, trabalhando também o que ele ainda nao esta
desenvolvendo bem. Buscar treinamentos que melhorem o trabalho em
equipe, atendimento ao publico, dar esse tempo para que ele possa
aprender coisas novas traz para a empresa um melhor desempenho e
também novas ideias de atuacdo sempre buscando a exceléncia.

A cartilha do Sebrae (2013) apresenta que o conjunto de intera-
coes entre as pessoas permite que elas convivam de forma cordial e
amistosa quando se baseiam em certas regras de respeito pelos direi-
tos individuais e opinides. Quando estas regras nao sao respeitadas
temos relacdes de baixa qualidade, onde impera a falta de respeito
pela opinido do outro e a baixa tolerancia, criando um ambiente hostil
e desequilibrado.

Para construirmos boas relagcdes € fundamental conhecer alguns
conceitos e comportamentos, citados na cartilha do Sebrae (2013):



Empatia: termo que vem tomando grande destaque nos ultimos
tempos e entende-se como a arte de se colocar no lugar do ou-
tro por meio da imaginacao, compreendendo seus sentimentos e
perspectivas e usando essa compreensao para guiar as proprias
acdes. A empatia € o antidoto para o individualismo. Ser empatico
nos ajuda também na resolucdo de varias questdes do nosso dia a
dia, como por exemplo: Uma pessoa empatica pensa como gostaria
de ser tratada se estivesse na condicdao do outro.

Etica: diferente da empatia, jé falamos em ética hd muitos anos,
vem do ramo da filosofia dedicado a estudar os valores morais e
principios legais do comportamento humano na sociedade ou por
um determinado grupo de pessoas. A palavra ética é derivada do
grego Ethos e significa aquilo que pertence ao carater.

Moral ndo pode ser confundida com ética. Toda sociedade estabe-
lece costumes, regras, tabus e convencodes que sao referidos como
“morais”, enquanto a “ ética” refere-se a reflexao sobre os valores
morais que a sociedade estabelece e que estao presentes em nosso
cotidiano , acdes e relacionamentos. Enquanto a moral diz “Faca isso!”
a Etica diz por que né&o fazer. Onde a moral diz “E para o seu bem” a
Etica diz “Tem que ser para o bem de todos”.

Segundo Chiavenato (1999), Gestao de Pessoas € o conjunto de
politicas e praticas necessdrias para conduzir os aspectos da posi-
cdo gerencial relacionados com as pessoas ou recursos humanos, in-
cluindo recrutamento, selecao, treinamento, recompensas e avaliacdao
de desempenho.

3.4.2 Conceito de Lideranca

Falando de lideranca no empreendedorismo, de acordo com
Chiavenato (2021, p. 161) “lideranca € um tipo de influéncia pessoal
por meio da qual o empreendedor — o Lider — influéncia o comporta-
mento dos subordinados para direciona-los rumo aos objetivos que
se pretende alcancar”.

A lideranca pode surgir de forma natural, quando uma pessoa
se destaca no papel de lider, o lider nato, que conquista a posicao



independente de cargo que possui. E um tipo de lideranca informal.
Quando um lider € eleito por uma organizacdo e passa a assumir um
cargo de autoridade, exerce uma lideranca formal.

O lider tem a funcao de unir os elementos do grupo, para que juntos
possam alcancar os objetivos do grupo. A lideranca esta relacionada
com a motivacao, porque um lider eficaz sabe como motivar os ele-
mentos do seu grupo ou equipe.

Para Chiavenato (2021), existem trés tipos tradicionais de lideranca,
conforme quadro:

Quadro 5: Tipos Tradicionais de Lideranca

AUTOCRATICA LIBERAL DEMOCRATICA
Define os objetivos Define os objetivos Definem Objetivos
Comanda Faz o que quer P Comandam Juntos
P . Lider e
Lider . Equipe ; Equioe
E o responsavel E irresponsavel auip Corresponsdaveis

Ignora a equipe Ignora o Lider Compartilham

Fonte: Chiavenato (2021, p. 167)




AULA 04:
MARKETING EMPRESARIAL
E FINANCAS

4.1 PLANO DE ENSINO

AULA 04 - TEMA: MARKETING EMPRESARIAL E FINANCAS

Objetivo Geral: desmistificar a atividade de Marketing e capa-
citar o participante a conhecer Produto, Servico, Comunicacao
de Marketing, Pesquisa de Mercado e Segmentacao, Gestao
de Marca; Possibilitar a aplicacdo pratica de um diagndstico da
situacdo econémico-financeira de um empreendimento diante
dos desafios impostos por um ambiente competitivo em ni-
veis regional.

Atividade: Exposicdo dinamica de tema e discussao.
Duracao: 210 minutos (04 tempos de aula e 01 de intervalo)
Numero de alunos: minimo de 10 (previsdo de cinco duplas).

Recursos didaticos: em todas as aulas serdo utilizados data
show, notebook (smartphone e/ou tablet), caixa de som quan-
do necessario, caneta e papel. Além de recursos de softwares
para aulas dinamicas como nuvem de palavras, apresentacdes
de slides, mural digital como Padlet, Google Docs, Canva, entre
outros softwares, conforme a disponibilidade da aula e anda-
mento da turma.



Avaliacao: formativa, ocorre durante todo o processo por meio
da participacdo dos alunos nas atividades em sala, interacdo
entre eles e realizacao das atividades.

Problematizacao do tema: a) Marketing: nao ter estratégia vi-
siondria para fixar a marca; ndo conseguir o retorno esperado
dentro de um investimento realizado; b) Financas: ndao alinhar
o objetivo estratégico da empresa com o planejamento finan-
ceiro; nao fazer o fluxo de caixa, misturar contas pessoais com
as contas empresariais, nao controlar o estoque.

4.2 DESENVOLVIMENTO DA AULA

No decorrer de cada aula proposta serao apresentados junto as
atividades slides para informacdes, instrucdes e acompanhamento
dos alunos disponibilizados de forma editavel pelo link https://bityli.
com/OGR3C para que os educadores possam utilizar e/ou acrescentar
informacdes necessarias para o melhor aprendizado da turma.

AULA 4 DISPONIVEL EM: ™,
https://bityli.com/OGR3C 255


https://bityli.com/0GR3C
https://bityli.com/0GR3C
https://bityli.com/0GR3C

1° Tempo — 50 minutos

Iniciar a aula 04 trazendo questionamento para os alunos so-
bre pessoas que podem ser exemplos de marca (Sugestao
no Slide 02).

MARKETING

Quem pode dar um exemplo M- g
de uma pessoa que & uma & q
marca? ° J-) W

% Vocés sabem como estas

pessoas construiram sua
imagem a ponto de se
tornarem verdadeiras
marcas?

Apresentar os conceitos e os principais tipos de marketing
que existem, tanto no contexto da vida pessoal como profis-
sional (Sugestao nos Slides de 03 a 05).

Quem aqui saberia dizer outros objetivos do Marketing?

=1 I
-_';'.?‘ﬂ_’i" Bl A

Marketing ¢ uma érea focada na geragio de valor sobre o

X 3 Vamos descobrir?
produto, servigo ou sobre a propria marca de um negdcio, tendo
como objetivo a conquista e a fidelizagao de clientes. Debaixo de algumas cadeiras, foram colocados
cam objeti do

TIPOS DE MARKETING

2
i T
Inbond Marketing Ja tinham pensado na guantidade de tipos

* Qutbound Marketing de Markating que existem?

< Marketing de Conteddo

< Markeling Digital Quam aqui ja compreu alguma coisa

¥ Marketing direto e indireto Influenclade per alguma agio de marketing?

¥ Marketing Pesseal Qual fol a agao de marketing?

+ Endomarketing

Dindmica do Envelope — antes do inicio da aula o professor
deve deixar fixado embaixo de seis carteiras aleatdrias en-
velopes com os objetivos do marketing. Quem encontrar um
envelope ganha um brinde (sugestdo: chocolate) e apds a
atividade trazer um didlogo sobre esses objetivos. Os textos
de cada envelope encontram-se no link:




APENDICE C
https://bityli.com/sbU7kt

Informacdes sobre como criar um Plano de Marketing
Pessoal por meio da metodologia SWOT — Strengths (Forcas),
Weaknesses (Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e
Threats (Ameacas) e apds a explicacao oferecer a realizacao
da atividade SWOT onde todos os alunos deverao escrever
conforme orientacao

Alguém ja ouviu falar na Metodologia SWOT?

Fatores positiees Fatores cegatives

APENDICE D
https://bityli.com/CONRg

2° Tempo — 50 minutos

Uma breve discussao sobre as dificuldades de auto avalia-
cdo e a relacdo com o conteudo cientifico que o fundamenta,
buscando as razdes pelas quais o conteudo deve e precisa
ser aprendido. Esta etapa é fundamental para que os estu-
dantes percebam que o conhecimento que eles tém sobre o
tema é superficial, dificultando a leitura critica dos problemas
e a tomarem decisdes conscientes e adequadas para melhor
soluciona-los.

Buscar exemplos no cotidiano dos participantes; problematizar
o conteldo. Instigar e coordenar uma breve discussao.


https://bityli.com/sbU7kt
https://bityli.com/5Kdh0
https://bityli.com/C0NRg
https://bityli.com/5Kdh0

Atividade. O Apéndice D apresentado no link https://bityli.com/
CONRg apresenta o plano de marketing pessoal que cada
aluno fard de forma individual uma analise do seu perfil, apon-
tando suas metas.

3° Tempo — 50 minutos

Conceitos iniciais de gestdo financeira e viabilidade da em-
presa (Slide 12);

A importancia e para que serve a gestdo financeira, pois ndo
€ possivel gerenciar nada que ndo se pode medir, frisando
OS riscos ;

E comum as empresas correrem certos riscos, como:
v Endividamento.
¥ Vendas insuficientes.

v" Perda do capital investido.

v" Estimativa incorreta de investimento.

i | m\'fll i “

v Falta de capital e faturamento insuficiente.

¥ Quebrar (27% das empresas entram em faléncia no primeiro ano).

Dar exemplo de empreendedores da vida real. Trocar
experiéncias;

Explicar que com a gestdo financeira podemos incluir instru-
mentos de gerenciamento, como por exemplo fluxo de caixa,
controle de estoque, assuntos dos problemas em questao;


https://bityli.com/C0NRg
https://bityli.com/C0NRg

Dentro da viabilidade ja explicar as principais ferramentas da
contabilidade para a gestao financeira (Sugestao nos Slides

de 14 a 18).

¥ O investimento fixo deve ser previ lculado &

do, pois ele compde os
gastos iniciais do seu negdcio. Suponhamos que vocé ndo lenha consideradoc uma
reforma em seus calculos. Isso significa que lera um retomo financeiro menor que o
previsio ou nio terd retomao algum.

5
L
¥ Gastos fixos mensais sfo aqueles gue nio
variam de acordo com o volume de vendas.

+ Metas de vendas e gaslos varidveis - Quanto maior a venda, LY &
maiores serdo seus gaslos variaveis, ou seja, a varagao deles é
diretamente proporcional ao volume de vendas. Sua previsao deve
considerar todos esses gastos!

¥ Ponlo de equilibric @ o valor que sua empresa precisa
vender para cobrir todos os seus gastos fixos mensais e
variaveis, sem ter lucro nem prejuizo. Se sua empresa
conseguir atingir ou superar o ponto de equilibio em
determinado més, significa que vocé teve lucro,

4° Tempo — 50 minutos

¥ Capilal de giro inicial & o valor necessario para que sua empresa possa sustentar as
operagbes do dia a dia e funcionar nos primeiros meses sem depender das vendas

para sobreviver.

¥ Investimento Inicial Serdo considerados todos os
seus investimentos no calculo do prazo de

retomo financeiro.

¥ Demonstrativo de resullados & um relatdnio que permite saber -4
se a empresa apresentou lucro ou prejuizo. -
5' -
a8

¥ O retorno do investimento ndo vem do dia para a noite! Em
geral, ele acontece pelo menos em médic Prazo.

Atividade. Desafio Torta na cara (passa ou repassa). As ques-
tdes serao realizadas conforme cada professor entender como
adequadas, sendo sobre todo o conteddo ou apenas uma
topico. Lembrando que o educador podera trazer novas per-
guntas referentes ao tema proposto. Slides 20 a 25;



4.3 ATIVIDADES

4.3.1 Discussdo em sala sobre marketing

A discussdao em sala em torno das questodes:

a. Quem pode dar um exemplo de uma pessoa que € uma marca?

b. E vocés, sabem como estas pessoas construiram sua imagem a
ponto de se tornarem verdadeiras marcas?

Aplicacdo em sala de aula da atividade SWOT, onde cada aluno
devera informar em cada espaco destinado as suas caracteristicas de
forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas conforme o Apéndice D
- https://bityli.com/CONRg.

Também foi aplicada a atividade Torta na Cara, onde os alunos de-
verdo responder corretamente a pergunta informada pelo educador
referente ao tema proposto.

4.4 CONTEUDO DA AULA

4.4.1. Marketing



https://bityli.com/C0NRg

O Marketing dentro de um empreendimento € uma funcdo organi-
zacional e um conjunto de processos que envolvem a criacao, a co-
municacao e a entrega do valor da empresa para os clientes, como a
administracdo do relacionamento com eles, de modo que beneficie a
organizacao e seu publico interessado. O marketing para o empreende-
dor pode ser construido quando a empresa determina seus principais
aspectos de seu modelo de negocios.

Sempre sendo realista ao definir a missao principal do empreendi-
mento, qual deve ser o publico-alvo e quais sdo seus principais con-
correntes. Fazendo uma analise propria e cuidadosa para definir seu
lugar no mercado e estabelecer metas reais a serem alcancaveis. A
particularidade do plano depende muito de uma estratégia especifica
qgue a empresa vai adotar.

E de extrema importancia definir em qual caminho tomar e concen-
trar boa parte dos esforcos nessa area. Um horizonte de marketing
abrangente ajuda a empresa a manter o foco enquanto em paralelo
também reconhece constantemente as estratégias adotadas.

Boa parte dos planos de marketing adotados para o empreendedor
nao cobrem periodos maiores que um ano devido as startups enfrenta-
rem caminhos incertos, resultando que elas sejam flexiveis e abertas a
mudancas de “Ultima hora”. Os planos de marketing a serem seguidos
pelo empreendedor sdo baseados em contribuicdes de todos os sub-
sistemas dentro da empresa: producao, financas e o pessoal.

Para obter o sucesso esperado os empreendimentos devem cons-
truir um servico de forma coordenada a fim de usar seus poucos e
limitados recursos da maneira mais eficiente possivel. As decisdes
devem sempre levar em conta as circunstancias e vivéncias do mundo
real que o comércio enfrenta em seu dia a dia.

As diretrizes utilizadas para avaliar um 6timo plano de marketing
devem refletir os objetivos centrais da empresa. Essas metas devem
ser a maximizacdao de lucros, acertando uma base de clientes mais
ampla e afunilando posteriormente seu principal publico alvo. Cada
meta exigira um horizonte a ser tomado dentro do marketing, devera
ser diferente e sera avaliada em termos distintos sempre que possivel.



O empreendimento em nascimento precisa definir metas quantita-
tivas e sempre corrigir suas estratégias toda vez que for necessario.
Caso esses passos ndo sejam realizados com todo cuidado possivel
o crescimento pode se tornar lento ou até mesmo nao se concretizar.

De acordo com Rocha (2015, p. 06) o marketing € a habilidade
que as organizacdes possuem de identificar um problema que faz os
consumidores nao comprarem produtos e sim solucdes especificas
de modo a transformar essas solucdes em um produto que melhore a
vida de seus consumidores.

4.4.2 Financas

Financa empresarial € o estudo de decisdes diretamente relacio-
nadas ao dinheiro de um empreendimento. Diversos conceitos podem
ser aplicados a todos os tipos de organizacao. Seja publica, privada,
pequena, média, grande e até mesmo sem fins lucrativos.

Seu principal objetivo € a descoberta de como maximizar o valor
bruto e liquido de sua empresa. Com as financas em dia, a tomada de
boas decisdes sobre investimentos, financiamento e dividendos tendem
a serem mais assertivas no desenvolver de como as empresas devem



alocar recursos escassos para minimizar as despesas e maximizar as
receitas. Como elas devem adquirir esses recursos, sendo eles por meio
de acdOes ou titulos, capital proprio ou empréstimos bancarios, entre ou-
tras fontes, o que uma empresa deve realizar com seus lucros, quando
deve realizar um novo investimento nela mesmo.

Sabendo o quanto o setor afeta a organizacdao dos empreendi-
mentos, a linha do tempo da histdria de financas empresariais vem se
sustentando de forma notdvel e consistente ao longo dos anos. Um
de seus beneficios foi que muitos empreendimentos passaram um
departamento exclusivo para esse setor de necessidades.

O principal objetivo do financeiro € maximizar o valor da empresa
para seu empreendedor. E isso pode ser realizando a curto ou longo
prazo. O principal trabalho é determinar a melhor maneira de fazer as
duas opcoes.

O horizonte e a consequéncia desse departamento sdo deveras
amplos. Resultado disso € que quase qualquer decisdo que afeta a
empresa é, em ultima instancia, uma decisao financeira.

Todas as decisdes a serem tomadas em seu empreendimento de-
vem ser baseadas em suas financas. Em primeiro lugar os lideres da
empresa precisam definir os seus objetivos. O empreendedorismo é
projetado para sempre ter lucro por meio da venda de seus produtos
OU Sservicos.

Adquirir a combinacado correta de capital inicial € uma das principais
decisdes financeiras a serem tomadas por um empreendedor.

Definir que tipo de financiamento combina as necessidades da em-
presa, qual a sua localidade no comércio para esse financiamento e a
relacao de cada opcao de financiamento para cada necessidade do
empreendedor, de forma que as financas sejam utilizadas de forma
mais inteligente, € extremamente crucial para 0 sucesso a curto e a
longo prazo.

Logo em seguida o empreendedor deve decidir como investir. Nao
necessariamente como ele vai investir seus lucros, embora isso faca
correlacdao da decisdao de investimento. Também tem significado de
como serd tomada a decisdo de investir seus recursos.


http://portal.blbbrasilescoladenegocios.com.br/lucro-real/?utm_source=blog&utm_campaign=rc_blogpost

Ter a ciéncia de quais itens, quanto dos mesmos tem em seu em-
preendimento € papel dos responsaveis do controle do estoque. Esse
subsistema ajuda a ter de forma clara o resumo sobre os materiais, evi-
tando assim que eles venham a faltar, ou seja, adquiridos novamente.

A logistica do fluxo de caixa € uma atividade que controla a entrada
e a saida de todo o dinheiro. Ela sempre deve ser feita diariamente e
todo valor deve e precisa ser contabilizado, sendo sempre importante
descrever o tipo de movimentacao e o destino daquele dinheiro.

Assim como € importante ter transparéncia nas movimentacoes
financeiras da empresa, também é de extrema importancia apurar as
transacdes bancarias. Nessa rotina, deve-se anotar tudo relacionado
as instituicdes financeiras, como capital de giro, investimentos, aplica-
coes e financiamentos.

Compilando todo esse conhecimento e tendo a real nocao do quao
importante € o setor financeiro no seu empreendimento, o valor final
de seu comércio sera totalmente um reflexo de quao bem e asserti-
vas foram as tomadas de suas decisoes em cada uma dessas areas.

De acordo com Leme, Rigo e Cherobim (2018, p.10) a administracdo
financeira “é a ciéncia e a arte de cuidar do dinheiro e esta relacionada
com as decisdes de investimento, financiamento e destinacdo dos re-
sultados”. A administracdo financeira aplica-se a todas as organizacoes,
voltadas ou nao para lucros.

4.4.3 Controle de Estoque

Ja diz o famoso ditado “estoque parado, dinheiro parado”. A falta
de controle do estoque pode levar a empresa a sérios prejuizos. Além,
€ claro, de manter um bom valor de investimento estagnado.

Um estoque ndo pode ter muitos itens parados e, tampouco, itens
em falta. No primeiro caso, a empresa tera prejuizos financeiros com
pecas paradas, no segundo, perdera vendas.



O importante é manter um equilibrio, com produtos suficientes para
suprir a demanda. E extremamente importante que o gestor saiba a
quantidade exata dos itens de cada categoria que compde o estoque,
registrando corretamente as saidas e comparando-as com o registro
de vendas.

4.4.4 “Misturar” contas pessoais com as contas empresariais

Esse € um erro classico de muitas empresas. Por vezes, o proprio
dono do negdcio € quem controla as financas da empresa e, por isso,
torna-se o gestor. Com isso, acaba misturando as contas que ele e os
outros membros da familia fazem como pessoas fisicas com as contas
da empresa.

Misturar as contas pessoais com as contas da empresa € uma ati-
tude que onera bastante o fluxo de caixa, comprometendo seriamente
o funcionamento da organizacao. O ideal é estabelecer um pro-labore
e respeitar os ganhos.

Quando o empreendedor tira dinheiro do caixa para pagar dividas
pessoais prejudica o capital de giro. Caso a empresa precise de dinhei-
ro para suprir as necessidades do ciclo operacional terd que recorrer
a empréstimos, o que também é outra falha.

4.4.5 O fluxo de caixa

Manter um fluxo de caixa atualizado e devidamente controlado é
fundamental para evitar erros na gestao financeira de qualquer em-
presa. E isso deve ir muito além de simplesmente conferir o extrato
do banco ou atualizar planilhas com gastos e lucros que ja ocorreram.

O fluxo de caixa ndo é apenas uma ferramenta cuja aplicacao se
destina a verificar o que ocorreu no passado. Ele também atua como
uma métrica que ajuda o empreendedor a planejar o futuro. Por meio
do fluxo de caixa é possivel saber os recursos que a empresa tem dis-
poniveis, o quanto de receita foi gerado com as vendas e o montante
que esta sendo destinado as despesas da organizacao.



Além de fornecer informacdes sobre as entradas e saidas de di-
nheiro da empresa, um fluxo de caixa bem detalhado pode indicar
importantes dados estratégicos. Entre eles, clientes que mantém um
bom histérico de pagamento ou fornecedores que recebem um volume
significativo de dinheiro da sua empresa.

Essa ferramenta é essencial para o acompanhamento eficiente da
rotina financeira empresarial, subsidiando o processo de tomada de
decisdo e o planejamento de investimentos.

4.4.6 Plano Financeiro

Seguindo o estipulado em Sebrae (2014), nes- 9
sa etapa a partir do investimento total, formado \ ,
pelos investimentos fixos, pelo capital de giro e
investimentos pré-operacionais, faz-se um plane-
jamento financeiro que deve levar em conta:

9

1

i,

a. Estimativa de investimentos fixos: que se
traduz nos bens comprados para o funcionamento da empresa,
assim considera-se equipamentos, maquinas, moveis, utensilios,
ferramentas e outros, desde a quantidade até o valor unitario
e total;

b. Capital de giro: € o relacionado aos recursos para o funciona-
mento cotidiano da empresa, desde compra de matéria-prima
até financiamento de vendas e pagamentos de despesas. Leva-
se em conta:

c. Estimativa de estoque inicial: quais sdo os materiais de esto-
que inicial para o funcionamento da empresa. Deve-se pensar
em questdes como: quais materiais e quantidades devem ser
adquiridos para o funcionamento da empresa?

d. Caixa minimo: indicado pelo valor que a empresa precisa ter
disponivel para cobrir custos até os pagamentos dos clientes
entrarem em caixa. Corresponde a reserva inicial de caixa;



e. Contas a receber: indica o prazo médio de pagamento dos clien-
tes. E feita uma média para indicar quantos dias entre a venda /
prestacdo de servico até o recebimento do pagamento;

f. Fornecedores: diz respeito ao prazo médio de compras,
por exemplo:

Partindo da premissa que 50% das compras sao realizadas a vista
e 50% em 30 dias, novamente devemos ponderar os prazos, multipli-
cando o percentual do volume de compras pelos prazos médios con-
cedidos pelos diversos fornecedores (SEBRAE, 2014, p. 73).

» Necessidade média de estoque: diz respeito ao prazo médio
de permanéncia do estoque na empresa. Compreende des-
de a data do pedido feito ao fornecedor até o0 momento em
que é adquirido pelo cliente. Quanto maior a permanéncia de
estoque, maior a necessidade de capital de giro;

» Necessidade liquida de capital de giro em dias: como in-
dica o Sebrae (2014, p. 74), “compreende a diferenca entre
0S recursos da empresa que se encontram fora do seu caixa
(contas a receber + estoques) e os recursos de terceiros no
caixa da empresa (fornecedores)”.




AULA 0O5:
ENCERRAMENTO

5.1 PLANO DE ENSINO

AULA 05 - TEMA: ENCERRAMENTO

Objetivo Geral: Levantar o conhecimento desenvolvido
pelo participante.

Atividade: Questionario Posterior. Discussao e Avaliacdo de
Caso

Duracao: 210 minutos (04 tempos de aula e 01 de intervalo)
Numero de alunos: minimo de 10 (previsdo de cinco duplas).

Avaliacao: formativa, ocorre durante todo o processo por meio
da participacao dos alunos nas atividades em sala, interacdo
entre eles e realizacao das atividades.



5.2 DESENVOLVIMENTO DA AULA

1° e 2° Tempos — 100 minutos

Desenvolvimento do estudo de caso denominado “Vendinha”.
Cada estudante recebera uma folha com as informacdes e
espaco para que possa relatar o que mudaria agora com o
conhecimento adquirido com as aulas.

3° e 4° Tempos — 100 minutos

Aplicacdo do Questionario Posterior do Estudante. (Apéndice E)

Encerramento das Atividades.

5.3 ATIVIDADES

5.3.1 Avaliacéo de Caso — Vendinha

A atividade final serd a aplicacao do caso inicial da “Vendinha”, onde
eles poderado aplicar os conhecimentos adquiridos em todo o processo,
aprimorando o caso inicial.



Imagem 3: Vendinha — Proposta de Empresa

® Loja de artesanato

Vende diversos  produtos
além do artesanato em uma
cidade turistica.

© Possui 2 funcionarios

Nao ha proatividade para
vender os produtos e pouca
experiencia.

Marca da empresa

Ainda ndo definida. Nao ha
divulgacao.

Fonte: Autores

5.3.2 Questiondrio Posterior Estudante

¢ Controle de caixa
e estoque

Nao tem computador, faz em
caderno de caixa. Seu estoque
é variado e sem inventario.

® Contas pessoais e
empresariais

Nao existe esta preocupagao.

Fiscalizacao
Multas por atraso de

declaractes e recolhimento
de impostos.

A dltima atividade a ser elaborada em sala é a aplicacdao do
Questionario Posterior do Estudante (Apéndice E - https://bityli.com/
8TVy63 ) para que se possa realizar a evolucdo conceitual dos estu-
dantes a partir dos conhecimentos adquiridos no curso.

APENDICE E
https://bityli.com/8TVy63

v



https://bityli.com/8TVy63
https://bityli.com/8TVy63
https://bityli.com/8TVy63
https://bityli.com/5Kdh0
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APENDICE A

QUESTIONARIO PREVIO DO ESTUDANTE

Prezado(a) Estudante,

Para a realizacdao da vivéncia do Empreendedorismo na pratica por
meio salas tematicas € fundamental que vocé preencha o questionario
abaixo, pois assim o professor pode ser mais assertivo nas dinamicas
que serdo realizadas.

Nao existe resposta certa ou errada. Sempre escolha a alternativa
mais apropriada para vocé.

Agradecemos pelo apoio!l

1. Identificacao

11. Nome:

1.2. ldade:

1.3. Género:
Masculino
Feminino

1.4. Qual semestre estda matriculado no Ensino Médio Integrado?




2. Perfil sécio economico
21. O imodvel onde vocé mora é:

Proprio
Alugado

2.2. Quantas pessoas moram na sua casa, incluindo vocé:

2.3. Renda familiar (soma de todas as rendas que contribuem para
o sustento da familia):
Menos de R$ 1100,00.
De R$ 1101,00 a R$ 2.000,00.
De R$ 2.001,00 a R$ 3.000,00.
De R$ 3.001,00 a R$ 4.000,00.
Acima de R$ 4.001,00.

2.4. Qual o seu principal meio de transporte?

2.5. Vocé desenvolve alguma atividade remunerada:
Sim
Nao

Qual vinculo?
Estagio
Emprego fixo
Emprego Autbnomo



3. Influéncia

3.1. Qual a profissdo do seu pai?
3.2. Qual a profissao da sua mae?
3.3. Qual a profissao do(s) seu(s) responsavel(eis) legal(is)?

3.4. Na sua opinido o que é empreendedorismo?

3.5. Como ficou sabendo o que € empreendedorismo?

No convivio familiar;

Com colegas da escola;

Com pessoas publicas e de grande influéncia na midia;
Na escola;

Em revistas, Jornais, peridodicos e afins;

Nas redes sociais (Instagram, Facebook, WhatssApp, Twitter
e afins).

Outro(s). Quais?

4. Teste Perfil Empreendedor

41. Vocé ja pensou o que vai fazer apds a conclusao do Ensino
Médio Integrado?

Nao
Sim. O que pretende fazer?

4.2. Em sua visdao o que é ser empreendedor?




4.3.

4.4.

4.5.

4.6.

4.7.

4.8.

4.9.

Imagine que vocé tenha iniciado um projeto, logo se depara
com uma série de obstdculos, como vocé se comportaria?

Quando vocé toma uma decisao sobre um assunto como vocé
se comporta quando € desafiado?

Como é para vocé assumir o papel de lider e tomar para si
esta lideranca?

Como vocé apresenta seu projeto/negdcio para as pessoas?

Nesta apresentagcao que vocé faz sobre seu projeto/nego-
cio, vocé se sente motivado e motiva a pessoa a conver-
sar mais sobre negocios, ou a conversa se torna rapida e
nada construtiva?

Hoje vocé se sente preparado para iniciar um projeto/negocio?
Detalhe sua resposta.

Vocé conhece a mecanica e as formas de dirigir uma empresa
(controles, balancos, DRE, fluxo de caixa etc.)? Nos conte o
que aprendeu sobre:

410. Qual seu conhecimento de marketing ou financas?




4.11.

412.

413.

414.

415.

416.

Hoje, caso tenha possibilidade de abrir um negdcio, me conte
se ja fez analise de outras empresas para comparar 0s seg-
mentos, local para isso e qual seria o produto ou servico?

Nessas analises que vocé fez, nos conte se ja pensou quais
seriam seus fornecedores e potenciais clientes? Nos conte
um pouco sobre esse projeto/negadcio.

Vocé conhece individuos com talento? Nos conte isso des-
perta em vocé.

Vocé consegue identificar os conhecimentos que lhe faltam?
Nos conte um pouco sobre o que acha que falta e o que acre-
dita ser o seu diferencial.

Sobre esse projeto/negocios, nos conte um pouco sobre ele.

Para finalizar, nos conte os motivos dos seus estudos sobre
o empreendedorismo, caso ja teve a curiosidade de pes-
quisar. Caso negativo, tem interesse maior em qual area
de conhecimento?




APENDICE B

“VOCE SABE SE RELACIONAR COM AS PESSOAS? ”

As relacdes humanas constituem a arte e a ciéncia de lidar com as
pessoas de modo que a nossa autoestima e a autoestima dos outros
permanecam nao apenas intactas, mas também tenham um ganho de
qualidade no relacionamento. Faca o teste e saiba se vocé sabe rela-
cionar-se com as pessoas. Responda como vocé age normalmente e
ndo como vocé gostaria que fosse.

o o, |Ww

~N

10.

.

12.

13.
14.

15.

16.

17.

18.

Pergunta

Sou uma pessoa facil de me relacionar com outros

Eu genuinamente me interesso pelas pessoas e pelos seus
problemas

E normal eu ver defeitos nos meus colegas
Ouco atentamente quando as pessoas falam comigo

Tenho facilidade de conversar e trocar ideias com as pessoas

Trato sempre de ver algo de bom nas pessoas, mesmo que eu
ndo goste de alguém

Dou sempre as outras pessoas o crédito pelo que fizeram

Tenho o habito de elogiar as pessoas por algo de bom que
fizeram

As vezes piso no amor-préprio da outra pessoa
Invariavelmente trato os outros do jeito que quero ser tratado
Sempre trato as pessoas com educagdo e gentileza

Mantenho a calma mesmo que alguém seja grosseiro comigo

Mesmo que eu discorde de alguém, respeito o seu ponto de vista

Digo o que penso de uma pessoa mesmo que iSso possa
ofendé-la

Sou colaborativo e habitualmente ajudo meus colegas nos
trabalhos

As pessoas costumam me procurar quando estdao em dificuldades

Sou impaciente com as pessoas

Contribuo ativamente para a tranquilidade e harmonia do meu
time

Sim
vezes



19. Detesto boatos e fofocas e ndo os espalho

20. Mantenho sempre a conversa num clima positivo

21. Guardo magoas por ofensas que recebi

22. Sou impulsivo e as vezes digo coisas das quais me arrependo

23.  Se eu tiver que criticar ou chamar a atencdo de alguém no tra-
balho, faco-o em particular, com respeito e educadamente, sem
ofender ou humilhar

24.  Sou normalmente bem-humorado

25.  Aceito criticas sem me ofender

SOMA
RESULTADO
Contando os pontos:
Marque um ponto se respondeu SIM a 1,2,4,5,6,7 8,10, 11,12, 13, 15, 16,
cada uma destas afirmacdes 18,19, 20, 23, 24, 25

Marque um ponto se respondeu NAO a
cada uma destas afirmacdes 3,9,14,17 21, 22

Marque meio ponto (0,5) para cada res-
posta AS VEZES

Fonte: https.//administradores.com.br/artigos/descubra-se-voce-sabe-
relacionar-se-com-pessoas-faca-o-teste

Entendendo os resultados

Otimo. Vocé domina os principios e técnicas das rela-
cdes humanas e sabe como utiliza-los positivamente.
Demonstra interessee respeito pelas pessoas. Mante-
nha esse espirito e continue a desenvolver suas capa-
cidades de relacionamento interpessoal pois colherd
ainda maiores frutos no futuro.

De 21a 25 pontos

Vocé vai bem. Conhece os fundamentos que norteiam
o0 bom relacionamento, da valor a isso e o demonstra

através do seu comportamento. Pode, entretanto, me-
Ihorar em alguns pontos.Observe as afirmacdes onde
ndo pontuou. Elas podem lhe dar indicacdes do que é
necessario para isso.

De 17 a 20,5 pontos


https://administradores.com.br/artigos/descubra-se-voce-sabe-relacionar-se-com-pessoas-faca-o-teste
https://administradores.com.br/artigos/descubra-se-voce-sabe-relacionar-se-com-pessoas-faca-o-teste

De 13 a 16,5 pontos

Abaixo de 13 pontos

Sua pontuacdo € média. Em alguns momentos vocé
vai bem e em outros nem tanto, o que esporadicamente
€ possivel que Ihe traga algumas dificuldades de rela-
cionamento. Precisa melhorar alguns itens. Veja as afir-
macdes onde vocé ndo pontuou ou obteve meio ponto;
sdo boas pistas do que necessita melhorar.

Vocé precisa melhorar sua habilidade de relacionamen-
to in- terpessoal. Provavelmente vocé nao se interessa
ou ndo da muita abertura para interagir com pessoas,

0 que pode estar lhe causando grandes problemas.
Veja as afirmacdes onde ndo pontuou ou obteve meio
ponto, procure analisar suas prdprias atitudes e o que
vocé pode fazer para interagir mais e melhor com as
pessoas.

Fonte: https://administradores.com.br/artigos/descubra-se-voce-sabe-

relacionar-se-com-pessoas-faca-o-teste


https://administradores.com.br/artigos/descubra-se-voce-sabe-relacionar-se-com-pessoas-faca-o-teste
https://administradores.com.br/artigos/descubra-se-voce-sabe-relacionar-se-com-pessoas-faca-o-teste

APENDICE C

OBJETIVOS DO MARKETING

Vender mais

Sim, esse € um dos principais objetivos do marketing para organi-
zacOes que colocam produtos ou servicos no mercado. Portanto &
papel do marketing preparar as estratégias para que elas atendam
as necessidades dos clientes e aumentem as chances de sucesso
das vendas.

Fidelizar clientes

Mas o papel do marketing ndo termina na venda. A empresa deve
continuar proxima do cliente para que ele ndo esqueca a marca e
volte a comprar outras vezes. Vale lembrar uma frase classica: fide-
lizar clientes € muito mais barato que captar novos compradores.

Aumentar a visibilidade

Outro objetivo que o marketing ajuda a atingir € aumentar a visibi-
lidade da marca e dos seus produtos. Porém, ndo adianta buscar
visibilidade junto a um publico que ndo tem nada a ver com a em-
presa. Para melhor aproveitar os investimentos em marketing as
estratégias devem ser focadas nas pessoas certas: aquelas que
tém mais chances de virarem clientes.



4.

Gerenciar uma marca

Marketing tem tudo a ver com branding (que significa marca). A
construcdo de uma marca acontece na mente dos consumidores
e, para que eles absorvam a imagem da marca, ela precisa tornar
0s seus valores e propdsitos palpaveis por meio das estratégias de
marketing - em uma peca de publicidade e na definicdo do preco
dos produtos, por exemplo.

Construir boas relacoes

Marketing também tem tudo a ver com relacionamento. Ao estreitar
os lagos com os seus publicos (ndo apenas clientes, mas também
parceiros, colaboradores, etc.) uma empresa consegue fortalecer
a sua marca. As vendas e a fidelizacdo sao uma consequéncia
desse processo.

Educar o mercado

A producado de conteudo esta na base do marketing atualmente.
Publicacdes em blogs, matérias de revistas e jornais, redes sociais
e outros canais ajudam a criar autoridade para a marca, ao mes-
mo tempo que educam os consumidores sobre as solucdes que a
empresa oferece. A intencdo ndo € vender diretamente o produto,
mas mostrar como ele pode ser util.

Fonte: Oficina de Comunicacao e Marketing - Sebrae (2020)



APENDICE D

PLANO DE MARKETING PESSOAL

Minha Analise SWOT

Fonte: Sebrae (2020)

Perguntas orientadoras para ajudar a encontrar as FORCAS:

» Quais sdao as minhas maiores qualidades, dons e talentos?

» Quais sao 0os meus maiores diferenciais, aquilo que se destaca
em mim?

» O que eu tenho que me torna um ser humano Unico?




Perguntas orientadoras para ajudar a encontrar as FRAQUEZAS:

»

»

»

»

Quais sdo as atitudes que prejudicam o meu crescimento?
Como meus pensamentos e crencas autossabotam meu sucesso?

Quais acdes me impendem de ser mais feliz, prospero(a) e
realizado(a)?

O que faz com que eu me sinta desconfortavel comigo mesmo(a)?

Perguntas orientadoras para ajudar a encontrar
as OPORTUNIDADES:

»

»

»

»

Quais sdao as habilidades que me diferenciam das de-
mais pessoas?

Possuo uma mente empreendedora e aberta para no-
vas possibilidades?

Quais sao as principais oportunidades ao meu redor no momento?

Sou visionario(a), dedicado(a) ao meu crescimento e atento(a)
ao mercado?

Perguntas orientadoras para ajudar a encontrar as AMEACAS:

»

»

»

Quais sdo as principais dificuldades em minha vida atual?

Quem e o que pode atrapalhar diretamente o meu suces-
SO pessoal?

Quais aspectos da minha personalidade podem afetar negati-
vamente os meus resultados em curto, médio e longo prazo?

Agora, responda preenchendo o grafico:



Forcas Fraquezas

Oportunidades Ameacas

« Qual area da sua vida deseja se focar?

« Qual o seu objetivo?

« Quais suas maiores habilidades?

» Quais os seus pontos fortes?
- E pontos fracos?

« Que traco de personalidade te torna uma pessoa diferenciada?

. Como quer ser reconhecido(a)?

Com base no que aprendemos, o que pode ser
feito para conquistar este objetivo? Relate abaixo.




Vou fazer...

1.

© 0 N O oA W N

—_—
o

12.
13.

Porque...

—_—

© ® N O O A W N

—
©

1.
12.
13.

Fonte: Oficina de Comunicagcdo e Marketing - Sebrae (2020)




APENDICE E

QUESTIONARIO POSTERIOR AO ESTUDANTE

Prezado(a) Estudante,

A partir dos estudos realizados nas Salas Tematicas juntamente
com a apostila didatica sobre a vivéncia do empreendedorismo na
pratica pedimos por favor que vocé preencha o questionario abaixo.

Nao existe resposta certa ou errada. Sempre escolha a alternativa
mais apropriada para vocé.

Agradecemos pelo apoio!l

1. Identificacao

11. Nome:

1.2. ldade:

1.3. Género:
Masculino
Feminino

2. Influéncia

21. Na sua opinido, o que é empreendedorismo?




2.2. Como ficou sabendo o que € empreendedorismo?

No convivio familiar;

Com colegas da escola;

Com pessoas publicas e de grande influéncia na midia;
Na escola;

Em revistas, Jornais, periodicos e afins;

Nas redes sociais (Instagram, Facebook, WhatssApp, Twitter
e afins).

Outro(s). Quais?

3. Teste Perfil Empreendedor

3.1. Vocé ja pensou o que vai fazer apds a conclusao do Ensino
Médio_Integrado?
Nao
Sim. O que pretende fazer?

3.2. Em sua visdo o que é ser empreendedor?

3.3. Imagine que vocé tenha iniciado um projeto e logo se depara
com uma série de obstaculos. Como vocé se comportaria?

3.4. Quando vocé toma uma decisao sobre um assunto como vocé
se comporta quando € desafiado?




3.5.

3.6.

3.7

3.8.

3.9.

3.10.

3.

Como € para vocé assumir o papel de lider e tomar para si
esta lideranca?

Como vocé apresenta seu projeto/negocio para as pessoas?

Nesta apresentacdo que vocé faz sobre seu projeto/negdcio
voceé se sente motivado e motiva a pessoa a conversar mais so-
bre negdcios ou a conversa se torna rapida e nada construtiva?

Hoje vocé se sente preparado para iniciar um projeto/negoécio?
Detalhe sua resposta.

Vocé conhece a mecanica e as formas de dirigir uma empresa
(controles, balancos, DRE, fluxo de caixa, etc.)? Nos conte o
que aprendeu sobre:

Qual seu conhecimento de marketing ou finangas?

Hoje, caso tenha possibilidade de abrir um negdcio, me conte
se ja fez analise de outras empresas para comparar 0s seg-
mentos, local para isso e qual seria o produto ou servico?




3.12. Nessas analises que vocé fez ja pensou quais seriam seus for-
necedores e potenciais clientes? Nos conte um pouco sobre
esse projeto/negdcio.

3.13. Vocé conhece individuos com talento? Nos conte o que isso
desperta em vocé.

3.14. Vocé consegue identificar os conhecimentos que lhe faltam?
Nos conte um pouco sobre o que acha que falta e o que acre-
dita ser o seu diferencial.

3.15. Sobre esse projeto/negdcios nos conte um pouco sobre ele.

3.16. Para finalizar, nos conte o que mais Ihe motivou a continuar
os estudos de empreendedorismo apds os conhecimen-
tos adquiridos.
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