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OFICINVA e

Emphreendedo’ismo

Esse material tem como objetivo descrever a oficina
presencial utilizada pelos facilitadores da Burda Stlye x Carga Hordria: 3 horas
durante a execuc¢do do curso de costura. IVAN:

Publico Alvo

@

Participantes do curso de corte e costura oferecido pela Burda, maioria mulheres, das periferias
brasileiras. O perfil desse participante varia desde aquele que nunca se envolueu com o tema de
empreendedorismo até o que ja empreende.

Estratégias

%)

Conheca abaixo cada uma das técnicas/atividades utilizadas ao longo da oficina:

Atividade prdtica

As atividades prdticas sdo realizadas durante a oficina com o objetivo de colocar os participantes
em contato com o “aprender fagendo” e também leud-los a reflexdo sobre pontos importantes no seu
desenuoluimento.

Exposicao dialogada

Sdo momentos em que o multiplicador trag alguns contetdos e conceitos mais tedricos,

que auxiliam os participantes a entender alguns conceitos em relacao ao empreendedorismo.

As exposicoes dialogadas devem respeitar os principios andragdgicos para alcangarem seu objetiuo,
enuoluendo os participantes no processo por meio de perguntas. Para auxiliar o uso da estratégia,
as exposicoes dialogadas geralmente sdo realizgadas com o auxilio da facilitagdo méuvel.

Facilitagdo Méuel

O uso de tarjetas facilita a moderagdo do encontro e a visualizacdo dos contetidos e discussoes por
parte dos participantes. Também é uma ferramenta muito eficiente para promouer o trabalho em
grupo e a construcao coletiva. Os painéis com as tarjetas devem ser montados em locais visiuveis
para todos os presentes.

Videos

Para facilitar o processo de aprendizgagem, os uvideos sdo utilizados ao longo dos encontros

como uma ferramenta para introdugir novos contetdos, de maneira visual e menos técnica.

O video, além de ser um grande instrumento de comunicagdo, pode também ser utilizado para
motivar e sensibiligar os participantes, ou ainda introdugir um nouvo assunto, despertando a
curiosidade e a motivacGo para trabalhar novos temas. O recurso pode ainda tornar mais préximo
da realidade um assunto dificil, ilustrar um tema abstrato, visualizar cendrios, lugares, eventos

e possibilidades distantes ou nao do cotidiano dos participantes.
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&HUOB 0 Multiplicador

O multiplicador tem o papel de acompanhar os participantes durante as oficinas de sensibiliga¢ao
para o empreendedorismo, oferecendo suporte aos participantes em todas as atividades.
Resumindo, ¢ o multiplicador que:

Condug os trabalhos.

Incentiva a participagdo de todos nas discussoes e atividades.

Tira ddvidas.

Trag informacoes relevantes para o trabalho dos participantes.

Procura promouer o desenuvolvimento pessoal e profissional dos participantes.

E um exemplo de determinacdo, responsabilidade e persisténcia para os participantes.
Estimula o participante a ser proativo, evitando “fager por ele”.
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OFICIVA

Mew /l/egofcéo ¢ Codlura

O propasito deste encontro é propiciar condigoes para que o participante
desenvolva competéncias para:

Dimensao Cognitiva

« Compreender os principios do empreendedorismo, pelo prisma da Teoria do Effectuation.

« Compreender como os pilares do Effectuation (Quem sou, O que sei e Quem conheco) impactam
no desenuolvimento de um empreendimento ou simplesmente de uma ideia de acao.

« Conhecer procedimentos bdsicos de formalizacdo e gerenciamento financeiro

Dimensao Atitudinal

« Sensibilizar-se para a possibilidade de empreender.

« Desmistificar o empreendedorismo.

« Perceber que é possiuel realizar muitas coisas com o que eles ja tém.
« Predispor-se a se formalizgar o seu negdcio

« Perceber a importdncia do gerenciamento financeiro

Dimensao Operacional
« Fager o levantamento individual de Quem Sou, O que Sei e Quem Conhego.
* Receber e dar ideias de agoes.

« Simular a formalizacao do MEI
« Vivenciar uma atividade de gerenciamento financeiro

x Carga Hordria: 3 horas
N\
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Plans da Qficina Bunda

1 ® ® — O
[ -

Abertura Atividade 1: Exposicao « Papel sulfite cortado / post its 5
Abertura dialogada « Canetas
« Fita crepe
« Cartolina
« Caneta hidrocor
Atividade 2: Exposicao dialogada | - Fita crepe 15’
Teoria do  Anexo 1 - Tarjetas escritas:
Effectuation Quem sou, O que sei,
Inspiracdo para Quem conheco.
Empreendedorismo
« Anexo 2 — Persona
Atividade 3: Exposicdo dialogada | (1 cépia por participante) 15’
Perfil Atividade vivencial « Canetas / Lapis
Atividade 4: « Anexo 2 — Perfil, preenchido
Rodada de Atividade vivencial na atividade anterior 40’
Palpites « Canetas / Lapis

« 50 cubos = camisetas

« 50 palitos = cal¢as

+ 50 canudos = vestidos

* Anexo 3 - FICHA DE
CONTROLE DO
EMPREENDEDOR

* Anexo 4 - FECHAMENTO
Gestdo Atividade 5: Vivéncia + Anexo 5 — FICHA DE
Administrativa Hoje é dia de Processamento CONTROLE DO FACILITADOR 100’
empreender - Anexo 6 — PAPEIS E HORA
DE EMPREENDER

+ 2 copias do Anexo 7
cortado em formato

de dinheirinho

» Anexo 8 - DOC.
FORMALIZACAO

» Anexo 9 — NOTAS FISCAIS
+ 01 Calculadora

Fechamento Atividade 6: | Exposicdo dialogada | « Canetas / Ldpis 10’
Fechamento Avaliacao « Papel sulfite
e Aualiacao
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« Papel sulfite cortado em pedagos pequenos/post its
« Canetas
« Fita crepe

« Receba todos os participantes cordialmente, a medida em que eles forem chegando.

« Convide os participantes que forem chegando a escrever uma expectativa para o encontro em
um pedaco de folha de papel/post it e entregar para voce.

« Faca uma triagem das expectativas que estao de acordo com os objetivos da oficina e cole-as
na parede.

« Inicie o encontro quando todos os participantes tiverem chegado ou quando der a tolerancia
do hordrio.

« Inicie essa atividade se apresentando aos participantes. Fale um pouco sobre vocé e suas
experiéncias. Lembre-se que é bom falar assuntos com as quais vocé sabe que os participantes irGo
se identificar, pois isso cria uma sinergia legal entre vocés, e poderd te ajudar a seguir com o restante
da oficina.

« Agradeca a presenca dos participantes e faca a leitura das expectativas para o encontro que serao
atendidas nesse dia. Explique que as demais expectativas ndo serdo atendidas nessa oficina.
Use como base os objetivos descritos nesse guia.

- Diga que para iniciar vocé ird contar uma histoéria para eles.

Assim os(as) participantes se identificardo com vocé e se sentirao mais a vontade
para participar das atividades que serao propostas.




Apresentar os conceitos do Effectuation de forma simples, levando-os a entender que é possivel
utilizar os recursos que vocé ja tem para colocar alguma ideia/a¢do em pradtica.

@ Tempo: 15 minutos Recursos Sugeridos

« Cartolina/Flipchart

« Caneta hidrocor

« Fita crepe

« Anexo 1 - Tarjetas escritas: Quem sou, O que sei, Quem conheco.

Procedimentos

- Diga entdo aos participantes que vocé vai comecar a oficina fagendo uma pergunta para eles:
Se voces tivessem que fager uma pizza, qual seria o passo a passo que vocés seguiriam
até ela ficar pronta?!

« Aguarde as respostas dos participantes e repita em vog alta as principais contribuicoes.
Prouvauvelmente vao vir:

E preciso ter os ingredientes.
Precisa seguir uma receita.

Tem que escolher qual pizza vai ser.
Tem que colocar no forno.

Entre outros.

- Diga que vocé vai contar para eles a histéria de duas pessoas, o Juca e a Luana, e de como eles
dois resolueram e fizeram uma pigza. Conte a histéria abaixo:

+ O Juca e a Luana ndo se conhecem, estao cada um de um lado da cidade, mas os dois estavam
com muita vontade de comer pigga, mas com pouco dinheiro para pedir na piggaria, e por isso
resolveram fager uma.

» O Juca nunca tinha feito pizza antes, mas decidiu ja convidar os seus amigos e fager um
pequeno evento em casa. Como ndo sabia fager pizza, foi procurar receitas na internet. Pegou o
celular, feg uma busca no Google, e depois de algum tempo escolheu qual receita ia seguir. Feg
entdo uma lista de compras e foi até o mercadinho da esquina garantir os ingredientes. Voltou
para casa, separou tudo, e comegou a seguir a receita — passo a passo. Depois da pigga assada
por 30 minutos a 120° como estava na receita, serviu aos seus convidados que ja haviam
chegado e estavam esperando ele na sala. Ele levou quase o dia todo para organigar isso tudo, e
respirou aliviado quando viu que a pigza estava boa. Mas da préxima veg ele vai deixar um
pouco menos tempo no forno.

« A Luana ja havia feito pigza vdrias veges com a sua made, e lembrava bem certinho como fager a
massa. Foi entdo até a geladeira e olhou o que tinha por L& para o recheio - foi juntando os



ingredientes que estauam disponiueis — queijo, milho, bacon, ageitonas — e achou que daria uma
boa pigga. Quando foi preparar a massa, percebeu que nao tinha ovos em casa, e correu na
viginha pedir emprestado. Juntou tudo e colocou para assar, foi acompanhando conforme a pigza
ia assando para decidir quando tirar do forno. Quando estava pronta, achou que seria legal
convidar sua viginha para comer também, ja que havia emprestado o ovo. A viginha e seu filho
aceitaram e foram fager companhia para ela — e ndo é que adoraram a pizgzga?! Pediram para ela
fager outras veges, e falaram que até pagariam para comer aquela delicia. Luana se animou e
estd até pensando na ideia de fager alguns eventos para a viginhanca de veg em quando.

- Depois de contar a histéria pergunte aos participantes quais as diferengas que eles conseguem
identificar nas histdrias. Espere pelas contribuicoes deles, e fale que existem essas duas formas
de colocar algo em prdtica. Em uma delas é preciso que planeje tudo com antecedéncia e siga
esse plano. Em outra abordagem vocé pode decidir o eu fager e qual agdo tomar, a partir de trés
pontos, como vimos na histéria da Luana. Nesse momento vocé pode se levantar e colar na
parede trés tarjetas com os digeres:

« Explique que essa é uma forma de agir a partir das coisas que vocé ja tem.

Sdo as suas caracteristicas pessoais e temas com o0s quais vocé identifica. No caso da pizza,
a pessoa gosta de pigza e gosta de coginhar, por isso decide que ird fager uma.

Sdo os conhecimentos que foram aprendidos e conseguidos durante sua trajetéria em suas vidas
pessoais e profissionais, em cursos formais e na pratica. No exemplo, Luana ja sabia fager a pizza

porque ja havia ajudado sua mae vdrias veges a fager a pizza. Mas esse conhecimento poderia vir
de outras formas: curso de pizzaiolo, ja ter tentado vdrias veges fazger a pizza, etc.

A

Sdo as pessoas que ja conhecem que podem apoiar a iniciativa ou fager parcerias. No caso da
pizza, Luana foi pedir o ovo emprestado para a sua viginha. Outra forma de colocar a sua rede
em pratica nesse caso seria se ela ndo soubesse fager a pigza, poderia chamar sua mde para
ajuda-la no preparo.

- Finalige dizendo que colocar em prdtica as ideias que deseja e tem vontade de fager— fager
acontecer - pode ser chamado de ‘empreender’ e que uocé pode empreender em vdrios aspectos
da sua vida. Diga que empreender ndo é um dom com o qual se nasce e sim, pratica. E como
aprender a costurar, sé se aprende na pratica, tentando. A diferenca entre as pessoas é que
muitas puderam ter experiéncias empreendedoras desde pequenas ou cresceram em um




ambiente com muitos participantes e, outras pessoas ndo. O importante é que sempre ha tempo
para trabalhar o empreendedorismo e que vocé se conhecer bem e saber onde quer chegar pode
ajudar bastante nesse processo.

- Diga que agora vocés udo aprofundar um pouco naqueles trés pontos que foram
falados anteriormente.




Objetivo
Realizar a construgdo do perfil de cada participante, e leud-los a reflexdo sobre quais sdo
0S recursos que eles possuem a sua disposicao.

@ Tempo: 15 minutos Recursos Sugeridos

+ Anexo 2 — Modelo do Perfil (1 cdpia por participante).
- Canetas / Lapis.

Procedimentos

- Diga aos participantes que essa atividade é uma oportunidade de autoconhecimento,

no qual eles serdo convidados a levantar aqueles trés aspectos que ja foram falados anteriormente:
suas caracteristicas pessoais, seus conhecimentos e contatos. Diga que agora fardo isso sobre

eles mesmos, e que, poderdao consolidar todas essas informagoes, construindo seu perfil do empreendedor.

* Entregue o Anexo 2 - Persona para os participantes.

« Convide entdo os participantes a olharem para esse modelo e refletirem sobre cada uma das dreas
que compoem o perfil do empreendedor, levando em conta o que foi falado anteriormente.

- Diga que hoje, eles irdo pensar primeiro em 3 dreas:

Quem Sou:

Colocar caracteristicas fortes da personalidade e coisas que eles gostem muito de fager.
Exemplos: sou organigado, gosto de conuversar com as pessoas, gosto de coginhar, etc.

0 Que sei:

Colocar as coisas que vocé sabe fager, ja teve um curso ou sabe fager na pratica. Pode inserir
experiéncias profissionais e pessoais. Exemplo: sou muito bom jogador de futebol, jé fiz curso
de excel, etc.

Quem conheco:

Colocar os principais contatos que vocé possui, Liste grupos que vocé participa, pessoas que vocé
conhece e que poderia te ajudar se vocé fosse iniciar um projeto. Vocé pode pensar também
em pessoas que ndo estdo tGo proximas de vocés.



« Explique que mais uma reflexdo foi adicionada a essa persona, e que essa se refere ao local onde
eles moram, que estd chamado na persona como Oportunidades. Diga que nesse quadro eles
deverdo colocar informagoes sobre o que eles acham que falta ou precisa ser melhorado no local
onde moram, e que podem pensar também em aspectos que eles gostam no local, mas que
podem ser maiores e melhores. Peca para que eles pensem em todas essas oportunidades que
existem na regido.

« Convide-os entdo q, individualmente, preencher os espagos do Anexo, construindo sua prépria
Persona. Diga aos participantes que eles terao aproximadamente 10 minutos para realizar esta
atividade. Diga também que depois eles irdo compartilhar entre eles o que colocaram na persona.

« Controle o tempo e fique disponivel para tirar ddvidas dos participantes durante a realigagdo
da atividade.

- Diga que agora que eles jd preencheram a Persona eles terdo a oportunidade de gerar ideias
de agdes a partir do seu perfil e que, para isso, contardo com a ajuda dos colegas na préxima
atividade.




Objetivo
Proporcionar um momento de troca de ideias relacionadas a oportunidades de inicia¢ao de
uma acao, a partir dos recursos que cada participante possui.

@ Tempo: 40 minutos Recursos Sugeridos

« Anexo 2 - Perfil, preenchido na atividade anterior.
« Canetas / Lapis.

Procedimentos

- Explique que para essa préxima atividade vocés precisardo se dividir em pequenos grupos de

4 pessoas. Para dividir as pessoas em grupo vocé pode pedir para que eles fagam isso de maneira
aleatéria ou vocés podem utilizar alguma atividade — daremos algumas opgodes nas orientacoes
abaixo.

« Com eles ja divididos em grupos, peca que os participantes dobrem a folha trés veges ao meio.
Em seguida, atribua um nimero para cada empreendedor e peca para que eles coloquem o nimero
que foi atribuido a eles na folha e 0 memorizem.

« Peca entdo para que os participantes coloquem seus perfis no centro da roda, com o seu nimero
voltado para cima.

« Em seguida, explique aos participantes que eles pegarao uma das folhas de qualquer numeracao
que eles queiram, exceto o seu proprio nimero. Diga que eles sdo convidados a “se colocar no lugar
do outro”, dando palpites de ideias de negdcio baseadas nas informagoes contidas no perfil de seu
colega. Para isso, eles abrirao a folha que pegaram, lerGo o perfil e pensardo em ideias que se
encaixem no que leram, e que atendam as necessidades da regido que foram listadas no cartag.
NGo existe um ndmero minimo e nem um niimero maximo de ideias por perfil.

« Explique que as ideias deuverdo ser escritas em uma das dobras da folha, e que depois eles devem
voltar a dobrar o papel, deixando o nimero para o lado de fora. Diga que esse processo se repetird
por 2 rodadas. A cada rodada, eles terao 5 minutos para ler o cartag e escrever as ideias.

- Eimportante lembrar aos participantes que o que eles estdo fazendo é uma chuua de ideias e que
eles ndo precisam ficar se podando em relagdo as ideias, porque todas podem ser aproueitadas
posteriormente. Pode incentivd-los a colocar a criatividade para funcionar.

- Pergunte se eles tém alguma ddvida, e os conuide entdo a iniciar a primeira rodada.

« Esgotado o tempo, peca para os jovens dobrarem novamente o perfil e deixarem-no novamente no
centro da roda.

« Em seguida, convide-os a pegar outra folha de qualquer numeragao que eles queiram, exceto

0 seu préprio nimero e o nimero que eles pegaram na rodada anterior. Convide-os a abrir a folha

e ler SOMENTE o perfil. Eles n@o poderao ler as ideias dadas pela outra pessoa.



- Finalizada a atividade, convide os participantes, um a um, a pegarem seu préprio perfil.
Diga que eles tém 5 minutos para ler e refletir um pouco sobre as ideias que foram colocadas
por seus colegas.

+ Quando acabar os 5 minutos, diga que agora eles terao um tempo nesse pequeno grupo para
eles comentarem o que acharam sobre a atividade, como foi realigar, quais ideias chamaram a
atencdo, se gostariam de colocar alguma em pratica, e o que mais queiram trocar com os outros
participantes.

- Dé 10 minutos para que eles facam essa conversa. Finalige a atividade pedindo para que eles
voltem ao grande grupo e pergunte aos participantes o que eles acharam e se vieram ideias legais
para eles colocarem em pratica. Colha respostas de algumas pessoas.

il

« Conte quantos participantes vocé tem na oficina, e quantos grupos de 4 pessoas uocés conseguirdo formar.
Por exemplo: se tiver 30 pessoas na oficina vocé conseguird formar
5 grupos de 4 pessoas e 2 grupos de 5 pessoas, sendo entdo sete grupos.

+ Com essa informacado e com os participantes em roda va atribuindo um niimero para cada participante até
chegar ao 7, e volte ao 1 até o 7, até que todos os participantes tenham um niimero para chamar de seu.

« Depois peca que os participantes com os mesmos niimeros se encontrem e formem os grupos.

« Conte quantos participantes vocé tem na oficina, e quantos grupos de 4 pessoas vocés conseguirao formar.
Por exemplo: se tiver 30 pessoas na oficina vocé conseguird formar 5 grupos de 4 pessoas e
2 grupos de 5 pessoas, sendo entao sete grupos.

« Vocé pode escolher alguns elementos para colocar em um saquinho ou caixa, como: balas com embalagens
de7 cores diferentes, papéis de sete cores diferentes, entre outros. Coloque somente o nimero de
participantes por pequenos grupos, para nao correr o risco de os grupos ficarem muito desiguais.
« Depois passe o saquinho e cada um dos participantes pega um dos elementos.

« E depois peca que os participantes com o0 mesmo elemento e cor, se encontrem e formem os grupos.

- Caso seja possivel, vocé pode disponibilizar envelopes e pequenos pedacos de papel para a
realizar a atividade. Vocé deve seguir as mesmas orientagoes da atividade, mas colocando os
perfis dentro de enuvelopes e as ideias sendo dadas em pedacos de sulfite.

« Vocé pode colocar uma musica de fundo enquanto os participantes realizam a atividade. Escolha
uma musica que ajude no momento de reflexdo e n@o uma que agite o grupo.



Objetivo
Fager com que os participantes simulem uma atividade do cotidiano de um empreendedor, na qual
precisam registrar e controlar seus gastos e ganhos, pensar sobre precificacdo e formaligagdo.

Recursos Sugeridos

» 50 cubos = camisetas
+ 50 palitos = cal¢as
* 50 canudos = vestidos

« ANEXO 3 - FICHA DE CONTROLE DO EMPREENDEDOR
Tempo: 100 minutos « ANEXO 4 - FECHAMENTO
« ANEXO 5 - FICHA DE CONTROLE DO FACILITADOR

« ANEXO 6 — PAPEIS E HORA DE EMPREENDER

« 2 copias do ANEXO 7 cortado em formato de dinheirinho
« ANEXO 8 — DOC. FORMALIZACAO

« ANEXO 9 — NOTAS FISCAIS

» 01 Calculadora

« Vocé precisa deixar as regras em local visivel. Vocé pode imprimir em A4 as regras ou
entdo escrever em um flipchart e deixar exposto na parede.

+ O(a) Empreendedor(a) ¢ dono de uma loja no bairro em que mora. Ele(a) é casado(a)
e tem dois filhos.

* A loja do(a) Empreendedor(a) vende os seguintes produtos:

Camisetas (representados por Cubos)
Calcas (representados por Palitos)
Vestido (representado por Canudos)

* A loja vende todo més (em média):

50 camisetas
40 calcas
40 vestidos

* Os produtos serao vendidos pelo preco que o empreendedor definir na primeira rodada, o
preco da concorréncia é na média de:

Camisetas: 50,00 burdas
Calcas: 70,00 burdas
Vestidos: 60,00 burdas
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« Custo de material para fager uma camiseta é de: B$ 10,00 burdas

O prago para pagamento é de duas semanas com o fornecedor que vai até vocé ou entao
vocé podera comprar a vista do fornecedor Lojista.

Leva 2 horas para fager a camiseta
« Custo de material para fager uma calca é de: B$ 15,00 burdas

O prago para pagamento é de duas semanas com o fornecedor que vai até vocé ou entdo vocé
podera comprar a vista do fornecedor lojista.

Leva 3 horas para fager a cal¢a
« Custo de material para fager um vestido é de: B$ 15,00 burdas

Vocé nao tem fornecedor de vestidos. Precisa ir até o lojista e pagar a vista.
Voceé poderd fager isso entre as rodadas.

Leva 3 horas para fager o vestido

* O(a) Empreendedor(a) tem uma confeccao de roupas nos fundos da sua casa, e precisa pagar

a manutencao das maquinas, senao nao consegue produgir. Esse valor é de B$ 200,00 e tem
que ser pago a vista.

« No primeiro dia do més, o(a) Empreendedor(a) tem para vender em sua loja (estoque):

15 camisetas
15 calcas
20 Vestidos

« O FACILITADOR DEVERA ENTREGAR AS RESPECTIVAS QUANTIDADES DE CUBOS, PALITOS
E CANUDOS PARA O(A) EMPREENDEDOR(A).
0 Empreendedor precisa pagar as seguintes contas fixas:

Aluguel da loja: B$ 300,00
Aluguel de casa: B$ 200,00
Conta de lug da loja: B$ 40,00
Conta de lug de casa: B$ 20,00
Conta de dgua da loja: B$ 10,00
Conta de dgua de casa: B$ 10,00
Conta do telefone: B$ 100,00

Além disso, se o empreendedor resolver formalizar, o empreendedor(a) vai precisar
pagar B$65,00 mensais de impostos.

+ 0(a) Empreendedor(a) tem disponivel em dinheiro:

No caixa da loja das Escolhas — B$ 1.500,00 Burdas
No seu bolso — B$ 500,00 Burdas

« O FACILITADOR DEVERA ENTREGAR B$ 2.000,00 Burdas PARA O (A) EMPREENDEDOR(A)
E O ANEXO 3 — FICHA DE CONTROLE DO EMPREENDEDOR.
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« 0 jogo sera realizado em 4 rodadas, representando 4 semanas, ou seja, um més. Cada
rodada tera a duracao maxima de 5 minutos.

O Facilitador devera definir quem farad os seguintes personagens:
Empreendedor(a)

Conjuge do(a) Empreendedor(a)

Vendedor(a) de matéria-prima da camiseta

Vendedor(a) de matéria-prima da cal¢a

Técnico(a) de manutenc¢do das mdaquinas

Pedreiro(a)

Fiscal da Prefeitura / Facilitador

Cliente / Fregués 01 (na 1° semana (rodada) comprard 05 camisetas, 05 cal¢as e 05 vestidos
e, para isso, deverd pagar B$ 800,00 Burdas)

Cliente / Fregués 02 (na 29 semana (rodada) comprard 05 camisetas, 05 cal¢as e 05 vestidos,
para isso, deverd pagar B$ 800,00 Burdas)

Cliente / Fregués 03 (na 32 semana (rodada) comprard 05 camisetas, 05 calcas e 05 vestidos.
Mas s6 vai comprar se ele puder dar nota fiscal, vai pagar na 4° rodada). Tem até B$ 900,00
para essa compra.

Cliente / Fregués 04 (na 4° semana (rodada) comprard 20 camisetas, 05 calcas e 30 vestidos

e deverd pagar B$ 2.700,00 Burdas para isso, mas s6 vai comprar se ele tiver nota fiscal na
hora, se nao tiver, ndo vai comprar.

« ATENCAO, FACILITADOR! O(A) EMPREENDEDOR(A) NAO PODERA TER ACESSO AS
INFORMACOES RELATIVAS AOS CLIENTES / FREGUESES.

« O FACILITADOR PODERA FAZER O PAPEL DE ALGUNS PERSONAGENS, CASO NAO TENHA,
EM SALA, O NUMERO NECESSARIO DE PESSOAS. DA MESMA FORMA, UM PARTICIPANTE
PODERA FAZER O PAPEL DE MAIS UM PERSONAGEM.

- 0 EMPREENDEDOR(A) PODERA FAZER SOMENTE O PAPEL DE EMPREENDEDOR(A)

« Entre uma rodada e outra, durante o jogo, o Facilitador devera cobrar a vista o valor da
matéria-prima das calcas, camisetas e vestidos

* O facilitador também devera anotar no seu Formuldrio de Controle (ANEXO 5):
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Procedimentos RV \N][[of:

» Compra de camisetas:

Quantidade e Valor a ser pago
Total de camisetas em Estoque (estoque inicial + Compra)

« Compra de calcas:

Quantidade e Valor a ser pago
Total de Cal¢as em Estoque (estoque inicial + Compra)

« Compra de vestidos:

Quantidade
Total de Cal¢as em Estoque (estoque inicial + Compra)

* A folha de anotacoes do(a) Empreendedor(a) terd os seguintes campos para preenchimento:
Quanto entrou de dinheiro da loja
Quanto saiu de dinheiro da loja

Quanto entrou de dinheiro no bolso dele

« ANTES DE CADA SEMANA (RODADA), O(A) EMPREENDEDOR(A) TERA ATE 5 MINUTOS PARA
SE ORGANIZAR E DECIDIR COMPRAR OU NAO ESTOQUE DE VESTIDOS.

* Caso ele queira comprar vestidos, vocé devera cobrar o valor a vista.

It 3. DINAMICA

« Enquanto vocé explica os papéis para os demais participantes (ANEXO 6), o empreendedor
precisard decidir qual o preco que ird cobrar pelas pecas que tem.

Primeira Semana (rodada) Z

« O(A) Empreendedor(a) serd procurado pelo Vendedor de camisetas que oferecerd uma grande
oportunidade. Se ele comprar 50 kits de matéria-prima, pagard apenas B$ 5,00 Burdas por cada
um, em veg de B$ 10,00 Burdas.

« O Cliente / Fregués 01 ird comprar 05 camisetas, 05 calcas e 05 vestidos, pagando, por isso,
B$ 800,00.

» O FACILITADOR DEVERA FAZER AS ANOTACOES REFERENTES A QUANTIDADE E VALOR DOS
PRODUTOS QUE O(A) EMPREENDEDOR(A) COMPROU E QUANTIDADE E VALOR DOS PRODUTOS
QUE VENDEU.

4



Segunda Semana (rodada) Z

« O(A) Empreendedor(a) serd procurado(a) pelo(a) Vendedor(a) de cal¢as que Lhe oferecerd uma
oportunidade. Se ele comprar 40 kits de matéria-prima de cal¢a, pagard apenas B$ 10,00 Burdas
e ndo B$ 15,00 Burdas.

« O técnico da manutencgdo vai cobrar os B$ 200,00 Burdas referentes @ manutencdo das
maquinas. As mdquinas que ndo estavam funcionando eram especificas para produgir vestidos.
Se o empreendedor(a) ndo pagar, ndo conseguird produgir as pegas para reposi¢do do estoque
de vestidos.

« O Cliente / Fregués 02 ird comprar 05 Camisetas, 05 calcas e 05 vestidos, pagando, por isso,
B$ 800,00. O cliente pede nota fiscal, mas compra sem nota mesmo.

» O FACILITADOR DEVERA FAZER AS ANOTACOES REFERENTES A QUANTIDADE E VALOR DOS
PRODUTOS QUE O(A) EMPREENDEDOR(A) COMPROU, QUANTIDADE E VALOR DOS PRODUTOS
QUE VENDEU E VALOR TOTAL DAS DESPESAS QUE FORAM PAGAS (SEPARANDO DESPESAS DA
LOJA E DESPESAS PESSOAIS).

« CASO O EMPREENDEDOR TE PROCURE PARA COMPRA DE VESTIDOS COBRE O VALOR A VISTA.

Terceira Semana (rodada) z

+ O(A) Empreendedor(a) serd procurado(a) pelo(a) Vendedor(a) de Camisetas que ird cobrar o
valor da compra da primeira semana.

« Também serd procurado pelo(a) Fiscal da prefeitura que oferece as orientagdes para que ele(a)
se formalige.

« ATENCAO, FACILITADOR! SE O(A) EMPREENDEDOR(A) NAO SE FORMALIZAR ELE NAO
CONSEGUIRA REALIZAR A VENDA DA QUARTA RODADA E NEM RECEBER A VENDA DA
39 RODADA. NAO FALE ISSO PARA ELE.

« O(a) Conjuge do(a) Empreendedor(a) ird procurd-lo pedindo B$ 200,00 para as compras do
Supermercado.

« O Facilitador deverd cobrar do(a) Empreendedor(a) parte das contas que ele tem anotado: B$
300,00 (referentes ao aluguel da loja).

« O Cliente / Fregués 03 ird comprar 05 Camisetas, 05 Calgas e 05 Vestidos e vai pedir para
anotar (colocar na conta/ caderneta), pois s6 vai pagar se conseguir a nota fiscal.

« O FACILITADOR DEVERA FAZER AS ANOTACOES REFERENTES A QUANTIDADE E VALOR DOS
PRODUTOS QUE O(A) EMPREENDEDOR(A) VENDEU E VALOR TOTAL DAS DESPESAS QUE FORAM
PAGAS (SEPARANDO DESPESAS DA LOJA E DESPESAS PESSOAIS).

« DEVE COBRAR A VISTA O CUSTO DE MATERIA-PRIMA DOS VESTIDOS (SE ELE NAO TIVER
CONSERTADO AS MAQUINAS, NAO CONSEGUIRA PRODUZIR)

+ O EMPREENDEDOR PRECISA DECIDIR SE FORMALIZAR ENTRE A 39 E 49 RODADA. PEGUE OS
DOCUMENTOS QUE ESTAO COM ELE (ANEXO 13) E ENTREGUE AS NOTAS FISCAIS (ANEXO 14).
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Z Quarta Semana (rodada) z

« O(A) Empreendedor(a) serd procurado pelo(a) Vendedor(a) de matéria prima de cal¢as que ird
cobrar o valor da compra que feg na segunda semana (rodada).

« Se 0 empreendedor resoluer se formalizar, o pedreiro vira cobrar as modificagdes no espago,
recolha os B$ 200 das modificacoes.

« O fiscal da prefeitura vai conferir fager uma visita, se o empreendedor nao tiver se formaligado,
vai dar uma multa de B$ 100,00

« O(a) Conjuge ird pedir B$ 700,00 Burdas para comprar uma televisdo nova e B$ 100,00 Burdas
para comprar roupas para os filhos.

« O Cliente / Fregués 04 ird comprar 20 Camisetas, 05 calcas e 30 vestidos pagando B$ 2.700,00
Burdas por isso, mas s6 vai comprar se ele tiver nota fiscal.

ATENCAO, FACILITADOR! O(A) EMPREENDEDOR(A) SOMENTE PODERA VENDER 0S PRODUTOS
QUE TIVER EM ESTOQUE OU ENTAO DEVERA NEGOCIAR PRAZO PARA FAZER A ENTREGA.

« O Facilitador deverd cobrar do(a) Empreendedor(a) o restante das contas que ele tem anotado:
B$ 380,00 se ndo estiver formalizgado e 445,00 se estiver formalizado.

« O Facilitador devera fazger as anotagdes referentes a quantidade e valor dos produtos que o(a)
Empreendedor(a) vendeu e valor total das despesas que foram pagas (separando despesas da
loja e despesas pessoais)

felelellngllalve} 3 4. FECHAMENTO

« Exponha o controle que vocé fez durante a atividade (ANEXO 5) em local visivel, vocé pode ir
fazendo o controle em um flipchart e nessa hora revelar para o grupo.

« Nessa hora o empreendedor(a) fard o comparativo com o controle dele. Verd se teve algo que
ndo anotou ou que calculou errado.

« O(A) Empreendedor(a) e vocé deverdo fager o fechamento do més, usando o anexo 4:
« Juntos, preencham o resultado final do anexo 4:

Quanto entrou no caixa da empresa

Total de venda (fiado)

Quanto pagou de contas da Loja

Quanto pagou de contas pessoais

Qual foi o Lucro / prejuizo da loja

« Coloque os resultados em um local visivel, vocé poder usar o flipchart.

Vocé e o grupo, terdo registrado informagdes ao longo da atividade. Antes que olhem para os
registros, pergunte:
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+ O més (tempo representado pela atividade), foi bom ou ruim? E pecam para que respondam
individualmente

« O objetivo aqui serd saber a percepcado deles, usualmente representada pelo fato de ter ou ndo
dinheiro em maos.

« O que costumam ndo perceber de imediato e que vocés irGo aferir logo em seguida: o estoque,
se cresceu ou diminuiu, o saldo inicial no caixa da familia e no negécio, comparado ao saldo
final.

» Trés tem sido os quadros observados nas aplicagoes desta atividade com empreendedores:

Ficou igual, saldos e estoques iniciais, semelhantes aos finais.

@ Ficou pior, ha dinheiro em maos, as veges, até mais do que no inicio, mas os estoques e o
dinheiro da familia estGo menores, o que levam a um resultado ruim.

@ Ficou melhor, mesmo com menos dinheiro no caixa do negdcio no final, percebemos que o
estoque final somado ao caixa, mostram um resultado superior ao do comeco.

« Lembre-se: Ao somar o estoque final e compard-lo ao inicial, terd um resultado. Para que possa
somar este resultado ao caixa, multiplique o estoque de cada produto, ao seu preco final. Desta
maneira, descobrirdo o potencial deste estoque tem de virar faturamento e receitas no futuro e
soma-Llo ao dinheiro em caixa.

Hieldlelln Il 5. PROCESSAMENTO — CICLO DE APRENDIZAGEM VIVENCIAL

« Ap6s o encerramento das rodadas, pe¢a para que os empreendedores voltem ao circulo para
conuersarem sobre 0 que aconteceu.

Inicie perguntando:

« Como vocés estdo se sentindo agora no final da atividade?

« Que resultados vocés obtiveram?

« Como vocés se organigaram?

« Quais foram as escolhas que ajudaram o(a) Empreendedor(a)?

« Quais foram as escolhas que atrapalharam o(a) Empreendedor(a)?

- Diga que existem duas estratégias de precificagdo. Uma que é baseada nos custos e a outra que
é baseada no valor de mercado (se necessario utilize a explicac@o da apostila, ndo haverd tempo
habil para ir a fundo no exemplo de precificacdo). Qual foi a estratégia de preco que foi usada na
atividade? Foi uma boa escolha?

« O que vocés acharam da questdo da formalizagdo? (depois das respostas, use o conteddo da

apostila para dar orientagdes basicas, fale sobre o MEI, documentacdo necessdria para abrir o
MEI, comente sobre o portal do empreendedor, as obrigagoes e beneficios)
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« E a mistura do recurso da casa com o recurso do negdcio? Como isso funcionou?

(Explique que é importante fager a diferencia¢do dos gastos para que vocé tenha nog¢do da satde
do seu negdcio). Fale um pouco sobre Liuro didrio e fluxo de caixa. Use o material da atividade

e o material da apostila para exemplificar.

- Como foi a organigagdo financeira? Diga que 0 ANEXO 4 estd representado um Livro-didrio,
que é um controle financeiro imprescindivel para o empreendedor(a). E importante anotar tudo
0 que entra e tudo o que sai, na hora em que acontece. Ao final do més é importante fager um
fechamento mensal para saber para onde foi o dinheiro e o valor que posso separar para
investir no negécio.

 Quais pontos da atividade acontecem no seu dia a dia como empreendedor?

« Quais foram os aprendigados nesta atividade?

« O que vocé vai fager de diferente de agora em diante?

2/



Objetivo
Checar com os participantes a satisfacdo deles em relacGo ao encontro e também promouer
uma breve avaliacdo e fechamento das atividades do dia.

@ Tempo: 10 minutos Recursos Sugeridos

+ Canetas / Lapis.
« Papel sulfite.

Procedimentos

- Diga aos participantes que o encontro chegou ao fim, e que vocé espera que eles tenham
aproueitado esse momento para refletir a respeito deles mesmos e das acoes que eles podem
fager para ter impacto no local onde eles vivem.

« Vocé pode fager uma fala de encerramento que contenha as questoes abaixo e outras coisas
que eles tenham tragido durante o encontro. Reforce:

Que eles sao capazes de ir atrds e alcancar seus sonhos;
Que eles ndo precisam de muito para realizar seus sonhos, e podem comegar com o que ja tem;
Que é importante dar o primeiro passo e fazger algo. S6 sonhar ndo adianta, é preciso realizar;

Que quanto mais se conhecerem, mais saberdo como utilizar essas ‘coisas’ a seu favor e a favor
dos seus sonhos e das coisas que querem realizar;

Que eles podem contar com o apoio das pessoas para realizar o que desejam.

Que eles precisam tomar cuidado com a saude financeira do negécio, saber precificar
corretamente e na primeira oportunidade formalizar o negdcio.

« Fale que eles podem ter acesso a diferentes contetidos no site do Tamo Junto
(www.tamojunto.org.br)

- Fale que antes deles irem embora, vocé gostaria de saber como foi participar deste momento,
quais as reflexdes que figeram e como estao saindo.

« Aguarde a contribui¢do de todos, e tome cuidado para que eles nao se alonguem muito nas
respostas. Agradeca a presenca de todos, parabenige-os pela participa¢ao e envolvimento no
encontro e diga que a oficina chegou ao fim. Peca que antes deles irem embora eles coloquem em
um papel a resposta a seguinte pergunta: De 0 a 10, o quanto vocé indicaria essa oficina para outros
pessoas? Peca que deixem o papel em algum lugar pré-determinado por vocé.

« Se despeca de todos os participantes.
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® https://youtu.be/q5XbeKkPc-A

« Fale que para isso voceés farao um termometro. Convide os participantes a se levantarem
e formarem um circulo.

« Peca para que com a mao eles indiquem se o encontro foi bom ou ruim. O sinal de positivo indica satisfacao
mdxima, o negativo indica satisfagdo minima e o intermedidrio indica satisfacdo média.

« Peca para que, ao mesmo tempo, eles coloquem as maos para frente, com o sinal que indique sua avaliacao.

« Obserue os resultados e agradeca as contribuicoes.

)

« Convide os participantes a se levantarem e formarem um circulo.
« Peca para eles digerem, em uma palavra, como foi 0 encontro de hoje ou como estao saindo do encontro.
« Deixe os participantes livres para falarem quando se sentirem a vontade. Ninguém é obrigado a falar.

» Vocé também pode fager sua avaliagdo, digendo uma palavra.

« Convide os participantes a se levantarem e formarem um circulo.

* Peca para eles digerem, em uma palavra, como foi 0 encontro de hoje ou como estdo saindo do encontro.
- Deixe os participantes livres para falarem quando se sentirem a vontade. Ninguém é obrigado a falar.
« Vocé também pode fager sua avaliagao, digendo uma palavra.

» Depois de todos falarem escolha com o grupo uma palavra que seja mais significativa e que
represente o que todo mundo falou.

» Depois disso peca que todos juntem suas maos no centro, e depois de contar até trés todo mundo
grite junto essa palavra, e encerre batendo palmas.







