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INTRODU~AO A SERIE DO MANUAL 
PARA PEQUENOS PRODUTORES DE 

SEMENTES 

Este manual é destinado para pequenos camponeses, 
empresários e institui1;oes comunitárias tais como escolas 
e igrejas interessadas na produ1;ao comercial de sementes 
de várias espécies. A obra foi preparada por pessoas sem 
educa1;ao formal ou experiencia em matérias de produc:;ao 
de sementes. Caso seja necessário pode pedir auxílio a 
ONG's e extensionistas para a melhor compreender os 
tópicos nele contidos. 

Outro manual desta série "Produ~ao de semente de 
feijao vulgar" destina-se especialmente aos produtores 
de semente de feijao comum. Os manuais e as 
recomendac:;oes técnicas concernentes a produ1;ao de 
sementes de outras culturas podem ser adquiridas a partir 
doutras organizac:;oes. 

Este manual sobre conhecimentos de negócio para 
produtores de sementes nao particulariza nenhuma cultura. 
O termo "semente" é extensivo a culturas de propagac:;ao 
vegetativa, forragelras e espécies f1orestais. 

Uma observa~o acerca da linguagem de negócio: 
Urna vez que alguns termos empregues em negócios podem 
nao existir em línguas africanas, quando usar este manual 
ou quando o traduzir para urna língua local, pode ser 
necessário criar novas palavras na sua língua e/ou utilízar 
palavras inglesas, francesas ou portuguesas. 

VII 





CAPÍTULO 1: PORQUE INICIAR UM 
NEGÓCIO DE SEMENTES? 

No caso de culturas como feijao comum, amendoim, batata 
rena e batata doce, a maior parte de camponeses semeiam 
ou plantam o material vegetativo proveniente da época 
anterior. Mas, as vezes, os camponeses comprem sementes 
de outros camponeses, mercados, lojas ou recebem como 
ajudas humanitárias. OS camponeses procuram a semente 
de outras fontes devido a: 

,¡' Perda de uma parte ou toda a sua semente como 
resultado de sec;:a, chuvas torrenciais, doen9!s, pragas 
ou mau armazenamento. 

,¡' Utilizal,;l'io de suas sementes para fins alimentares ou 
vendas. 

,¡' Pretensao de cultivar mais terra e nao possui semente 
suficiente para cultivar esta terra. 

,¡' Necessidade de experimentar nova variedade. 

O objectivo do negócio de sementes consiste em produzir 
semente de boa qualidade para venda e adquirir liquidez 
pelOS servi9)s prestados. 

A semente pode constituir um negócio lucrativo 



Este tipo de negocio funciona bem para algumas culturas, 
mas nem todas. Uma cultura pode ser viável para a produ«;ao 
de sementes destinado a comercializac;ao caso: 

./ Os camponeses nao estejam satisfeitos com a oferta 
ou qualidade de suas sementes ou semente obtidas 
em mercados e lojas . 

./' Os camponeses enfrenta m escassez de sementes na 
altura das sementeiras . 

./' Os camponeses estejam habituados a comprar 
sementes . 

./' A cultura sofra de doenc;a existente no interior da 
semente ou doenc;a proveniente do solo (por exemplo, 
doenc;a bacterial da batata rena) . 

./' Semente de boa qualidade seja produzido por nao­
especialistas. 

Este manual nao particulariza uma cultura ou certas culturas. 
Para facilitar a compreensao da informac;ao fomecida aquí, 
o manual dá exemplos de feijao e batata rena. 

Os produtores de semente de feijao deverao igualmente 
ler outro manual: ftProdu~ao de semente de feijao 
comum". 

O negócio de sementes fornece 3 importantes servic;os a 
comunidade: 

1. Semente de boa qualidade: Apesar dos camponeses 
estarem satisfeitos com a qualidade da sua própria 
semente, estes frequentemente observam que a 
semente adquirida nos mercados, lojas ou oferecida 
por outros camponeses nao é de boa qualidade. No 
caso do feijao e outras leguminosas a semente pode 
estar deformada, podre, descolorida, danificada por 
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insectos ou pode mesmo estar misturada com a semente 
de outras variedades. A semente de batata rena pode 
estar infectada pela bacteriose. 

2. Disponibilidade de sementes: Muitas vezes os 
camponeses enfrenta m sempre escassez de sementes 
na altura das sementeiras. A soluc;;ao do problema 
pode estar na semente produzida na comunidade ao 
em vez de obté-Ia de lugares distantes. 

3. Introduc;;ao de novas variedades. Os investigadores 
e as vezes os camponeses, criam variedades 
melhoradas de diferentes culturas, mas enfrenta m 
sérias dificuldades em fazer com esta variedade seja 
cultivada pelo maior leque de camponeses. O negócio 
de sementes pode funcionar com os ensaios de 
investigadores ou camponeses com vista a multiplicar 
e vender as variedades melhoradas. 

Com o arranque do negócio de sementes voce beneficia a 
si própriO assim como a outros camponeses da comunidade 
visto que uma semente de melhor qualidade produzir 
rendimentos altos, isto significa que será produzido para a 
venda e a alimentac;;ao. Para produzir semente de qualidade 
é preciso mais cuidados por isso¡ é imperioso obter 
aconselhamento adequado aos investigadores e 
extensionistas sobre as questOes de produc;;ao de sementes. 
No caso de algumas culturas poderá necessário o recurso 
a manuais próprios. 
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CAPÍTULO 2: DECISAO SOBRE O 
INÍCIO DO NEGÓCIO DE 
SEMENTES 

Antes de iniciar um negócio, voce deve decidir se está a 
altura de gerir o negócio, produzindo semente de boa 
qualidade em quantidade suficiente e a custos razoáveis. 
Vare precisa de colectar multa informa<jío e perguntar multo 
a si proprio antes de tomar a decisao de com~r o negócio 
de sementes. 

, 
\ 

\ ~\ 
Pensa bem antes de decidir em iniciar um negocio de 

sementes 

Voce deve passar por 7 etapas na tomada de decisao de 
come<;ar um negócio de sementes conforme ilustrado no 
diagrama abaixo. 
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Etapas do processo de criac;ao do negocio de sementes 

Procure saber se a empresa de sementes é 
necessária nesta zona 

... 
Certifique se voce pode produzir semente 

de boa qualidade 

+ 
Certifique se voce pode gerir com exito o 

negocio de sementes 

+ 
Certifique as necessidades do 

investimento 

+ 
Analise e reflicta sobre a infonmagío 

colectada e condua acerca da viabilldade 
e oportunidades de sucesso do negócio 

J. 
Cultive cada parcela de sementes pelo 

menos 1 época agrícola 

-+ 
Experimente vender a semente 

¡jo capa 
de vender a 
sementecom 

vantagem 
---------

Capaz de vender a 
sementecom 

vantag 

Tome a decisao de iniciar o negocio de 
sementes 
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É necessário o negócio de sementes nesta 
zona? 
• Informe-se acerca da procura de sementes. 
• Informe-se sobre as culturas e variedades de 

maior procura. 
• Estime a dimensao e partilha do mercado. 
• Informe-se acerca de possíveis competidores na 

zona. 

o estudo de mercado é uma forma organizada de obter 
informa<;ao precisa para ajudar os empresários a pi anejar 
e organizar os seus negocios. No caso de produtores de 
sementes, o estudo de mercado pOde responder as 
seguintes quest5es: 

./ Para que culturas e variedades os camponeses 
precisa m de sementes? 

./ Que pre¡;os sao praticados na zona? 

./ Que quantidade de sementes deve-se produzir em 
cada época agrícola? 

./ Que quantidade de sementes pode comprar cada 
campones? 

./ Onde o campones gostaria de compra semente? 

./ Quem sao os outros interessados em comprar 
sementes? 

./ Que leis vigoram para a semente de uma cultura 
específica? 

o estudo de mercado deve ser levado a cabo antes de 
iniciar o negócio de sementes e em cada 3-4 anos de forma 
a obter a percep¡;ao das altera<;oes do mercado. 
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Este manual descreve dois conceitos sobre como realizar 
estudos de mercado: estudos informais e investiga~o 
através de observa~o. Um estudo informal é a forma 
de obter informa<;ao a partir de um pequeno grupo de 
pessoas com vista a representar as opinioes da vasta 
maioria. A investiga<;ao através de observa<;ao significa 
observar a situa<;ao e chegar a conclus5es com base naquilo 
que se viu. 

Estudo informal 

Quando se proceda ao estudo de mercado sobre sementes 
voce deve obter informa<;ao de diferentes tipos de pessoas 
ou organiza<;Oes: camponeses, associa<;ao de camponeses, 
vendedores de sementes (comerciantes, proprietários de 
lojas e lojas de venda de insumas), escolas que possuem 
fazenda e organiza<;oes de desenvolvimento tais como 
ONG's e projectos. 

Conduza estudos de mercado com diferentes tipos de 
potenáais clientes 
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Colecta vários tipos de informagío a partir de cada fonte, 
utilizando diferentes métodos como se indica na tabela 
seguinte. 

Informa~¡¡o do estudo de mercado 

Quem entrevistar Tipos de informac;io a Método 
colectar 

Camponeses e • Procura de sementes Estudo 

Grupos de • Preferencias varietais informal 
• Variedades cultivadas camponeses 
• Interesse em novas 

variedades 
• Preocupa~1íes 

concernente a 
qualidade de 
sementes 

• Pr~o de semente 

Vendedores de • Pr~o de semente já Estudo 

sementes vendida informal e 

(comerciantes, • Variedades já observa~¡¡o 

proprietários de comercializadas 

lojas e • Classe de semente 

fornecedores de vendida 

insumos) • Quantidades vendidas 
• Lucros obtidos 
• Problemas 

relacionados com 
venda de sementes 

• Pr~o da semente 
• Interesse em 

encomendar se-
mente 

• Localidade 
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Informa!;ao do estudo de mercado - continuado 

Quem entrevistar Tipos de informa¡;áo a Método 
colectar 

Produtores de • Culturas Estudo 
sementes Variedades e tipo de informal e 

semente produzida observa~o 
• Pre¡;o de semente 
• Quantidades produzidas 
• Custos de produ!;ao 
• Lucros obtidos 
• Local de venda de 

semente 
• Problemas relacionados 

mm a venda de 
sementes 

, 

Escolas, ONG's, • Interesse em adquirir Estudo 
Projectos sementes informal 

• Pre¡;o de sementes 
Preferendas varietais 

• Interesse em 
encomendar sementes 

! 

Órgaos de • Leis e políticas de Estudo 
extensao, sementes informal 
investigadores 

Descreve quantas pessoas e organizac;5es voce entrevistará. 
Caso o mercado visado seja grande, deverá conduzir o 
estudo em várias aldeias. Fale com pessoas que nao conhece 
por forma a obter opinioes diferentes. Os números seguintes 
deverao ajudarlhe: 
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Camponeses: 20 por aldeia. Seleccione camponeses 
pertencentes a diferentes grupos sociais (5 ricos, 8 classe 
média, e 7 pobres: isto é uma sugestao). 
Vendedores de sementes: 5-8. 
Produtores de sementes: depende de quantos 
existem na zona. 
Escolas: 3-5. 
Organizac;oes de desenvolvimento: depende de 
quantos existem na zona. 

Primeiro compila a lista de questoes a fazer. Visita cada 
uma das pessoas ou organizac;oes que selecciono u e fac;a­
se Ihes as perguntas contidas na sua lista. Quando falar 
com os camponeses é importante conversar com a pessoa 
que lida com a semente nesta família. Normalmente é uma 
mulher. Regista as respostas num papel para as analise 
mais tarde e toma as devidas decisoes. 

Investigac;ao através de observac;ao 

Voce pode obter informac;ao adicional para Ihe ajudar a 
entender a procura de sementes observando o que está 
acontecendo na comunidade. Visita alguns mercados e lojas 
em épocas diferentes do ano para ver quem vende semente, 
que tipo de sementes estao a venda, a qualidade das 
sementes, observa quando é que as pessoas compram 
sementes e que tipo de perguntas estas fazem aos 
vendedores de sementes ou comerciantes. 

Voce precisa de organizar devidamente a informac;ao que 
colectou. Use as tabelas contidas nas páginas 84-85 para 
ajudar a organizar a informac;ao acerca da procura e prec;o 
de sementes, características varietais de importancia para 
os camponeses e comerciantes, e procura de sementes de 
diferentes variedades. 
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Selecc;ao de culturas e variedades para o seu 
negócio 

Voce deverá decidir sobre que culturas e variedades vai 
produzir e quantas culturas vai lidar o seu negocio. Tome a 

. decisao final após a conclusao do estudo de mercado. 

o negódo de sementes é viável para algumas, mas nao 
todas as culturas 

Produzir sementes de mais de urna cultura tem certas 
vantagens: 

./' Quando a procura da semente de urna cultura 
diminui, tu podes produzir semente de outra 
cultura . 

./' Vocé pode produzir semente mesmo quando utiliza 
a prática da rota\;ao de culturas . 

./' Voce tem mais de um produto o que pode 
aumentar os lucros e reduzir os riscos de 
problemas climáticos sazonais. 

As principais desvantagens de trabalhar com várias culturas 
consistem em ter que se trabalhar muito duro, é necessário 
empregar mais equipamentos e conhecimentos. 
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Para assegurar o sucesso do seu negócio, é necessário 
limitar-se a um número de 1 ou 2 culturas de cada vez. Se 
optar por produzir semente de duas culturas, escolha 
aquelas que podem ser plantadas em sistema de rota~o. 
Por exemplo, feijaO com batata rena fazem uma boa 
combina<;ao. Pode decidir plantar as duas culturas em 
épocas separadas ou na mesma época. 

As variedades que escolhe determinaram em parte o 
sucesso do seu negócio. 

" Escolha cuidadosamente as variedades a utilizar na 
produl;lio de sementes do seu negódo 
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Multiplique sementes de variedades de fácil comercializa<;§o. 
As variedades de todas as culturas pode m ser divididas em 
3 grupos: 

1. Variedades locais: variedades cultivadas pelos 
camponeses durante muitos anos. 

2. Variedades raras: variedades apreciadas por 
certas características, mas que actualmente sao 
cultivadas por poucos camponeses. Geralmente estas 
variedades sao escassas devido a falta de sua 
semente. 

3. Variedades melhoradas: aquelas criadas por 
investigadores ou camponeses, proporciona m altos 
rendimentos e geralmente sao mais resistentes a 
doen<;as e pragas. Muitas variedades melhoradas 
tem a aparencia de variedades locais. 

Quando tiver que escolher qual o tipo de variedade a cultivar 
considere as vantagens e desvantagens de cada grupo de 
variedades ilustradas abaixo. 
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Tipos de variedades para multiplica~ao de 
sementes 

Tipo Vantagens Desvantagens 

Variedades • Os camponeses • Os camponeses 
locais conhecem estas poderao nao querer 

variedades adquirí·las uma vez 
• Possuem que as mesmas 

características esta~ disponíveis 
a preciadas pelos nas lojas, mercados 
camponeses ou obtélas a partir 

de outros 
• camponeses 

Baixo coeficiente de 
• multiplíca<;ao 

Baixos rendimentos 
e/ou nao toleram 
doen<;as nem pragas 

Variedades • Os camponeses • Baixo coeficiente de 
raras podem desejar multiplíca<;ao 

adquirHas a alto • Baixos rendimentos 
pre<;o por serem e/ou nao toleram 

I raras doen<;as nem pragas 
• Possuem • Fraca procura 

características 
apreciadas pelos 
camponeses 

Variedades • Alto rendimento e • Os camponeses 
melhoradas tolerantes a podem nao estar 

principais doen<;as familiariaza·dos com 
e pragas as novas variedades 

• Os camponeses • Podem ter algumas 
podem querer características 
pagar um pre<;o indesejá veis 
alto 
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A etapa seguinte é a da sel~o de produtos ou variedades 
a produzir. Poderá conseguir concluir esta etapa se planeia 
trabalhar com novas variedades que ainda nao disponíveis. 
Antes de tomar a decisao final, é importante obter a 
informa~o sobre pre!;os de aquisi!;ao de cada variedade. 
Na página 84 está ilustrada a informa~o necessária para 
organizar os pre!;os de sementes. 

Decisao sobre a dimensao do seu negócio 

Quando levar a cabo o estudo de mercado, é importante 
decidir que mercado visa o seu negocio. Voce fomecerá 
sementes somente a camponeses da sua aldeia ou aldeias 
circunvizinhas, ou a camponeses numa área mais vasta 
(muitas aldeias), ou a toda comuna ou reglao? 

o negooo de sementes pode visar diferentes mercados 

Obviamente que o seu mercado dependerá de quao grande 
será o seu negócio e dos recursos disponíveis (terra, mao­
de-obra, dinheiro, tempo). 
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Posso produzir semente de boa qualidade? 

• Decida que casse de semente a produzir. 
• Pense acerca do equipa mento e materiaís 

precisa para o negócio de sementes. 

Decisao sobre que classe de sementes produzir 

A semente é classificada em classes para mostrar as 
diferenc;as em qualidade. Para culturas como feijao comum, 
a qualidade é medida através da determina~ao do 
coeficiente de germina~o, pureza e se a semente está 
livre de doenc;as ou nao. A qualidade da semente de batata 
rena é mediada pelo tamanho (nao superior a 35 cm) e 
número de botóes verdes (4 ou mais). Geralmente os 
govemos reconhecem 3 classes de sementes que pode ser 
vendida aos camponeses: 

1. Semente certificada: semente produzida por 
produtores especializados tais como investigatlores e 
projectos de sementes disponíveis para venda. 

2. Semente melhorada (também denominada 
semente padrao ou comercial): semente de classe 
inferior do que a semente certificada e que pode ser 
produzida nas condi~óes do campones recorrendo a 
procedimentos adequados. 

3. Semente do campones: semente produzida peJos 
camponeses segundos os seus métodos tradicionais 
sem seguir procedimentos especiais. 
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Este manual refere-se a produC;ao de semente de classe 
melhorada. se pretender produzir semente certificada 

. deverá obter mais informac;ao através de um agente de 
extensao. 

Equipamento e materiais necessários para o negocio 
de sementes 

Para produzir semente de boa qualidade pode ser necessário 
equipamentos e instrumentos que os camponeses nao 
fac;am uso. 

A produt;5o de sementes requer equipamento especial 

A página 86 contém a lístagem de equipa mento necessário 
para a produr;ao de sementes de feijao e batata rena. Voce 
pode iniciar o seu negócío com algumas per;as básicas e 
obter outras mais tarde na medida que se expande o 
negócío. 
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Sou a pessoa celta para gerir com bito o 
negócio de sementes? 

• Vocé pode gerir com éxito o negócio de 
sementes? 

• Vocé tem os conhecimentos necessários para 
gerir este negócio? 

• Deve trabalhar individualmente ou em 
parceria? 

Certas pesscas sao melhores em conduzir um negócio do 
que outras. Também é importante reconhecer que certos 
negócios sao de dificil gestao do que out ros e podem 
requerer mais conhecimentos de negócio. O negócio de 
sementes é um tipo de negócio complexo que requer vastos 
conhecimentos porque: 

v" O mercado nao é constante (está em permanente 
altera~5es). 

v" Pode haver competi~ao da semente dos camponeses. 
v" É dificil saber ou prever a capacidade e comportamento 

dos clientes. 
v" As condi~oes climáticas podem ser desfavoráveis. 

Vocé precisa de ter conhecimentos em 8 áreas para gerir 
com éxito um negocio de sementes. Os primeiros 3 aspectos 
tém a haver com conhecimentos pessoaís da sua experiéncia 
passada e fazem parte do seu carácter. Esses 3 tipos de 
conhecimentos nao serao ensinados neste manual. 

1. Experiencia em produ~o agrícola: Se vocé nao 
possuir boa experiencia ou conhecimentos sobre a produ~o 
agrícola, vocé será incapaz de produzir uma boa cultura ou 
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tomar decisoes acerca de como praticar a cultura de 
semente. 

2. Desejo em atingir éxito: Quando comec;a um 
negócio, há muita emoc;ao. O desejo em alcanc;ar éxitos é 
forte e vocé tem muito apoio. As novas variedades e os 
novos métodos de produc;ao de sementes fazem-no sentir 
bem. Mais tarde vém os problemas: seca, muita chuva, os 
clientes n~o compram muita semente, alguém adoenta na 
família e precisa de dinheiro para ir ao hospital. Tu comec;as 
a questionar se foi boa a deci~o de iniciar o negócio de 
sementes. Se tiver forte desejo em alcanc;ar eXito, en~o 
saberá que os problemas sempre surgem, mas estes podem 
ser ultrapassados. A confianc;a nas suas habilidades 
permitira-Ihe atingir o exito. 

3. Habilidade de arriscar: Comec;ar um negócio 
constitui sempre um risco, mas nem todas as pessoas 
conseguem tomar tais riscos. Para algumas pessoas tomar 
um risco, ainda que pequeno, é difícil. Estas pessoas 
preferem confiar naquilo que sabem bem ao em vez de 
tentar algo novo. Outras pessoas preferem tomar pequenos 
riscos, mas só depois de pensar muito bem acerca do risco 
e se podem permití-lo. O risco pode minimizado conhecendo 
bem o negocio que vai se envolver, conhecendo bem o 
mercado onde vai operar e a competic;~o a que o seu 
negócio está sujeito. Contudo, certos como tempo, políticas 
governamentais, alterac;~o na procura, incidencia de 
doenc;as e pragas e saques est~o fora do controlo de 
qualquer um de nós. 

As seguintes habilidades podem ser ensinadas e aprendidas 
e estas ser~o mencionadas em forma resumida a 
continuac;ao, mas se abordar~o em detalhe mais adiante 
neste manual. 
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4. Estudo de mercado: Voce precisa de obter 
informac;ao acerca das culturas, variedades e tipo de 
sementes preferidas pelos camponeses e qual o prec;o de 
compra desta semente. 

S. Conhecimentos financeiros: Voce precisa saber a 
todo momento, mesmo antes de iniciar o negocio, se o seu 
negócio é rentável ou nao. Também precisará de saber 
como preparar informarao sobre os gastos (despesas) e o 
que espera obter (lucro). 

6. Sentido de negocio: Voce precisa de entender todos 
os aspectos do seu negócio e como gerí-Io. 

7. capacidade de venda: Voce deve ser capaz de 
demonstrar e convencer os clientes porque estes devem 

. adquirir as suas sementes e nao sementes de outras fontes. 

8. Servi~os: Voce precisa de saber como tratar os 
clientes. 

Trabalhar individualmente ou em grupo 

o negócio de sementes pode ser gerido individualmente 
ou em parceria com outras pessoas. Mais abaixo estao 
listadas as vantagens e desvantagens destes modos de 
funciona mento. 

Gestio do negócio individualmente 

Vantagens: 

,/ O proprietário pode tomar todas as decisoes sem 
recurso a autorizac;ao de alguém. 

,/ O lucro obtido é pertenc;a do proprietário. 
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,¡ Vece pode experimentar novas ideias, novos métodos 
e novas técnicas de marketing sem pedir autorizac;ao 
a alguém. 

,¡ Nao há problemas de desconfianc;a ou mal entendidos 
se voce gere o negocio sozinho. 

Considere se pode ou nao gerir um negocio de sementes 
so%inho 

Desvantagens: 

,¡ O peso financeiro está todo ao seu merce. 
,¡ Voce pode assistencia na tomada de decis5es, quando 

trabalha sozinho, mas isso pode ser dispendioso e 
requer tempo. 

21 



./ Certas pessoas sentem-se isoladas quando gerem 
sozinhos alguma empresa o que nao acontece quando 
se trabalha em grupo . 

./ Todos os riscos, equipamentos e insumos estao na 
responsabilidade de uma pessoa. 

Gestao do negócio em grupo 

Vantagens: 

./ Pode-se repartir os custos de transporte, marketing, 
distribui<;ao de fertilizantes e sementes . 

./ A aquisi<;1ío de insumas como é o caso de fertilizantes, 
insecticidas e outros fármacos para tratar grandes 
quantidades de sementes reduz os custos . 

./ Os grupos normalmente tém acesso a créditos com 
juros bonificados baixos . 

./ Muita gente a trabalhar junto pode aumentar os 
rendimentos e consequentemente elevar os lucros. O 
incremento da produ<;ao aumenta as poupan<;as que 
pOdem ser utilizadas para expandir a produ<;ao ou . 
satisfazer outras necessidades. ' 

./ As pessoas aprendem como trabalhar junto, junto 
abordar os problemas e junto planificar futuras 
opera<;Oes . 

./ As mulheres podem ter melhor acesso a terras e outros 
recursos quando trabalham junto. 
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Considere se pode ou nao gerir o seu negócio em grupo 

Desvantagens: 

./ Por algum motivo pode haver conflitos entre os 
membros do grupo . 

./ Muitas grupos dependem exageradamente de ajudas 
externas ao contrário das actividades auto­
financiadas . 

./ Caso a lideran~ do grupo for débil, o grupo pode 
falhar em atingir os seus objectivos e a reduzirá a 
adesao de outros membros . 

./ Fracas estatísticas sobre despesas, marketing e 
vendas conduz a confusao no seio do grupo . 

./ Caso as decis5es sejam tomadas por uma minoria, 
os outros membros podem manifestar 
descontentamento visto nao poderem emitir opiniOes 
validas. 
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Se decidir trabalhar em grupo, entáo existem várias 
maneiras de organizar o seu trabalho: 

1. Os membros do grupo fazem todas as opera\;oes de 
produ\;ao de sementes e repartem os beneficios. 

2. Os membros do grupo produzem a semente 
individualmente, mas junta m-se para executar algumas 
actividades tais como armazenamento ou marketing. 

3. Os membros do grupo só se juntam para adquirir 
materiais e insumos por forma a reduzir os custos. 

É melhor trabalhar com um grupo que tenha já experiencia 
e sucesso. 

Antes de tomar uma decisao sobre a forma como organizar 
o seu trabalho pense cuidadosamente acerca das vantagens 
e desvantagens. 

Que investimento devo fazer para tonar o 
negócio de sementes um exito? 

• Calcular quanto custa arrancar o negócio de 
sementes. 

• calcular as despesas e os lucros no período de 
um ano. 

• Estimar a rentabilidade que pode ter o negócio. 

Antes de iniciar um negocio, voce deve criar um plano de 
negócio para ver se pode se dar ao luxo de comec;ar o 
negócio e se será rentável ou nao. Isto significa calcular o 
seguinte: 
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v' custos fixos e operacionais 
v' o prec;o de venda 
v' lucro anual proveniente das vendas 
v' rentabilidade do negócio 

erie um plano antes de iniciar o seu negócio 

Custos do negócio 

Existem dois tipos de custos de negócio: custos fixos e 
operacionais. Estes custos combinados sao designados 
custos de produc;ao. Os custos fixos sao feitos uma única 
vez quando arranca o negócio. Para ° negocio de sementes, 
os custas fixos incluem instrumentos de trabalho, construc;ao 
de armazéns e equipamentos que durem mais de um ciclo 
de produc;ao, mas nao por todo o tempo. Os custos de 
aquisic;ao ou aluguer de terras podem ser incluídos nos 
custos fixos. Quando se calcula os custos de equipamentos 
e materiais, adicionalmente ao custo inicial de cada item, 
estima-se quanto tempo durará cada item (tempo útil de 
vida). O tempo útil de vida expressa-se em números de 
épocas ou anos. Por exemplo, o tempo útil de vida de uma 
enxada é de 2 anos. 
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Os custos fixos dos Produtores de Semente de Feijao de 
Kabale estao apresentados na tabela abaixo. 

Custos fixos dos Pro~utores d~ Semente de ~ií¡¡O de Kabale 't 
1". Epoca agncola 2". Epoca agrícola ; ~ 

Custo fixo Quantidade CUsln Tempode Qu.ntidade Custo Tempo 
imdal vida ¡moal de vida 

• (Shs) (Shs) 

Descacador 1 9.000 3 1 9.000 3 i 
calibrador 1 6500 8 1 6.500 8 I 

Secador de foIha 1 750 6 1 750 6 
;~ 

polietileno pr<'\o - 12 350 2 12 350 2 
t 

CestOS/penei", 4 50 2 4 50 2 1I 
T€ffil 05ha 4.000 0.6 h. 3.000 

I ~ t Total 20.650 19.650 

~~ - - ~ - -~ -- -- -- -- -- ......, 

Os custos operacionais sao aqueles que ocorrem em cada 
época agrícola em todas as etapas da produ<.;ao de 
sementes, desde a sementeira até a secagem. Esses custos 
incluem os insumos: materiais, equipamentos, semente, 
adubos, mao-de-obra, transporte, material de embalagem. 
O custo de aluguer de terra pode constituir parte dos custos 
operacionais caso alugue a terra todos os anos. É importante 
notar que os custos operacionais aumentam a mediada 
em que aumenta a superfície de cultivo visto que preCisará 
de mais implementos. Analise os custos operacionais dos 
Produtores de Semente de Feijao de Kabale e do Senhor 
Tusiime produtor de semente de batata rena. 
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Custos operacionaís de Grupo de Produlores de Semente de ~ 
Feíjlio de Kabale t 

la .Época agrícola 2". Época agrícola 1( 
Quantidade Días Cusll) CUsll) ~ Dias Custo CUsto 

un total un tntal 
I rShs) I (Shsl I rShsl ! íShsl I 

Semente 15.5 120 1.860 9.5 120 1.140 

Pesticida 1.000 1,000 

Aluguerde 1 2 100 200 1 1 100 200 I 
pulvenz.ador 

Sacos de plástico 1 300 300 1 tE 300 
(1 un,=80 sacos) 

Sacos de 4 SO 200 2 50 100 I 
polietilellQ para 
embalar semente 
(IOO1<g) 

Insecticidas de 155 100 
annazém I 

ToIal 3.715 2.840 I~ 
~~- ~--~-..---~ 
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( Custos operadonais do Produtor de Semente de Batata Rena 

i Sr. Tusiime (Shs) 

la.Época agricola la.Época agrícola 

: Semente 54.000 (18 S<lcos) 2.100 (7 sacos) 

~ Prepara<;3o de terras 14.050 : 3.400 

Sementeira 2.200 800 

Sacha 1.300 600 

Pulveriza<;3o 870 800 

i Corte da folhagem 200 200 

Aduba<;3o 
: 

7.000 3.000 

I Pesticidas 5.970 2.000 : 

, Guarda agricola 2.000 500 

I Colheita 2.400 1.500 

~ 
. Sacos 500 600 

i Transporta 6.270 1.300 

Quando iniciar o negócio pela primeira vez, deverá ter 
capacidade financeira para suportar tanto os custos fixos 
como operacionais antes de comec;ar. É importante lembrar 
que nao haverá lucro do seu negócio até que a primeira 
cultura seja colhida. Portanto, antes de iniciar o seu negócio, 
donde virá o dinheiro para arrancar com as actividades. O 
dinheiro pode vir de sua poupan~as ou empréstimo. Mas 
se pedir empréstimo de dinheiro, pense quando há-de pagar 
o crédito e ainda tenha dinheiro para cobrir os seus custos 
operacionais. 

Uma vez que os custos estao relacionados com a área a 
plantar para sementes, voce deverá tomar uma importante 
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decisao sobre qual a área a plantas e a semente a utilizar. 
Deve chegar a esta decisao considerando os recursos 
disponíveis (terra, mao-de-obra, tempo), que dinheiro 
precisa para investir no seu negócío e qual é o nível de 
procura de sementes. É sempre melhor come<;ar com um 
pequeno negócío e depois expandir com o andar do tempo. 

Para ter éxito, os produtores de sementes devem tentar 
manter os seus pre<;os baixos e aumentar os rendimentos. 
Isto pode ser alcan<;ado através de: 

./ Cultivando variedades de alto rendimento . 

./ Plantando variedades tolerantes as principais doen<;as 
e pragas da zona . 

./ Cultivando semente de boa qualidade . 

./ Escolhendo solos férteis ou aplicando adubos minerais 
ou culturas siderais para melhorara a fertilidade dos 
solos . 

./ Manejando bem o seu campo de sementes através 
de sementeira e sachas atempa das, controlando bem 
as doen<;as e pragas, colhendo atempadamente e 
armazenando a semente em condi<;5es próprias. 

o mau tempo também afecta os rendimentos e a 
desempenho da cultura, mas pouco se pode fazer em 
rela<;ao a isto. 

Cálculo do pre~o de venda 

Uma vez conhecidos os custos de operacionaliza<;ao do 
negócio, calcula-se o pre<;o de venda da semente para obter 
o lucro desejado. 

o pre<;o de venda é o custo de produ<;ao de determinada 
quantidade de semente (por exemplo, um saco ou quilo) 
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(custo de produ~áo) mais o lucro do produtor (lucro)¡ 
mais O custo de equipamento (deprecia~áo). 

Pre~o de venda = custo de produ~áo + lucro + 
deprecia~ao 

Aqui está um exemplo em como a senhora Mafabi, urna 
produtora de semente de feijao, calculou o seu pre(,;o de 
venda. 

Etapa 1: Calcular os custos de produ~ao 

A senhora Mafabi planeia cultivar 300 kg de semente de 
feijao a um custo total de 288.000 Shs. Após a colheita e 
calibragem¡ ela espera ficar com 4.000 kg de semente de 
feijao. 

Ela divide o seu custo total (288.000 Shs) pela quantidade 
de semente produzida (4.000 kg): 
288,000/4,000 = 72 Shs. 

Isto significa que o custo de produ<;ao de 1 kg de semente 
de feijao corresponde a 72 Shs. 

A senhora Mafabi entao deverá vender cada kg de semente 
a 72 Shs para recuperar o custo de produ<;ao. Se era 
vendesse 1 kg a 72 Shs¡ era nao teria nenhum lucro. Era 
deve adicional urna percentagem ao custo de produc;ao 
para que ela possa obter lucros na venda do produto. 

Etapa 2: Calcular a percentagem adicional 

Por regra, a percentagem adicional da semente pode atingir 
20-50% do custo de produ<;ao por unidade (quilo, saco). 
Este valor difere entre as variedades, dependendo, até certo 
ponto, da preferencia que os camponeses derem a esta 
variedade. Urna vez que os camponeses desejam pagar 
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mais por uma variedade que eles gostam, vocé pOde cobrar 
uma percentagem alta para essas variedades. Por outro 
lado, vocé deve cobrar menos pelas variedades diferentes 
daquelas que os camponeses utilizam, aquelas variedades 
menos apreciadas por estes e que tém menos procura. 

A sen hora Mafabi pensa cobrar uma percentagem de 25% 
o que é justo. Ela calcula 25% de 72 Shs. 

Multiplica 72 x 0.25 = 18 Shs. 

Soma o valor de 18 Shs por 72 Shs (custo de produ<;ao 
de 1 kg). 

18 + 72 = 90 Shs. 

Para decidir sobre a percentagem adicional, deve questionar 
o seguinte: 

./ Será os clientes vao querer pagar este pre<;o? 

./ Será que este pre<;o é competitivo para semente 
desta qualídade? 

./ Será que com esse pre<;o os retalhistas esta~ a 
altura de acrescer a sua percentagem e ainda 
assim vender bem a semente? O comerciante ou 
proprietário de loja aumentará esse pre<;o duas 
ou tres vezes, por isso voce deve se preocupar é 
com o seu próprio prec;o. 

Se a resposta a essas perguntas for nao, entao deve reduzir 
a sua percentagem adicional. 

Etapa 3: Calcular a deprecia9ío 

Os instrumentos, equipamentos e edifícios envelhecem e 
necessítam de substituí<;ao. Uma vez que o equipamento 
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inutiliza-se como tempo, este custo deve ser incluído no 
prec;o de venda subtraindo cada ano um pequeno montante 
financeiro a partir do prec;o original deste equipamento. 
Tendo em conta que os produtores de semente utílízam 
diferente instrumentos e equipamentos, é difícil achar o 
montante a adicionar ao prec;o de venda para cobrir o custo 
de cada instrumento e equipamento. O método mais fácil 
é estimar a depreciac;ao das pec;as mais caras do 
equipamento (nao mais de 2). 

A senhora Mafabi adquiriu um descascador por 9.000 Shs. 
O equipamento de um tempo útil de vida de 3 épocas 
agrícolas. Para calcular o custo de depreciaC;ao, divide o 
custo do equipamento pelo tempo de vida. 

A senhora Mafabi divide 9.000 Shs/3 = 3,000 Shs. Este é 
custo da explorac;ao anual do equipamento. 

A senhora Mafabi divide a quantidade total de semente 
que ela pretende vender (4.000) pelo valor da deprecíac;ao 
do descascador. 4.000/3.000 = 1.33. O 0.33 de 1.33 se pode 
passar. Se for 0.50 de 1.50, entao arredonde a 
desvalorizac;ao a 2.00 Shs. 

A sen hora Mafabi adiciona 1 Shs. Ao prec;o de cada kg de 
semente. 90 Shs (custo de produc;ao + a percentagem 
adicional) + 1 Shs (depreciac;ao) = 91 Shs. Adicionado o 
valor de depreciac;ao permite-Ihe arracadar dinheiro 
suficiente para substituir o descascador após 3 épocas 
agrícolas. 

Neste exemplo, o prec;o de venda de 1 kg de semente 
corresponde a 91 Shs. 
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Incluindo os custos de prodw;ao, percentagem adicional e 
a deprecia¡;ao no cálculo do pre¡;o de venda, voce obterá 
lucros no seu negócio de sementes. Se a semente for 
vendida a um prec;o inferior ao custo de sua produC;ao, o 
negócio irá a falencia. Se os custos de produC;ao forem 
bastante elevados, a semente poderá ser muito cara para 
os clientes. 

A tabela seguinte mostra a depreciac;ao dos custos fixos 
usados pelos Produtores de Sementes de Kabale numa 
época. A deprecia¡;ao de cada artigo é calculado a partir 
da tabela na página 26. 

~ 
Deprecla~o dos custos fixos usados pelos Produtores de 

Sementes de Feijiío de Kabale 

~ 
Custofixo Tempo de vida Deprecia¡;iio 
doartigo útil (época) (Shs) 

Descascador 3 3.000 

~ Calibrador 8 813 
Secador de folha 6 125 

~ 
polietileno preto 

Enxadas 2 2.100 

~ 
Cestos por joeirar 2 100 

~ Total 6.138 

4- - - - - - ....... .. - --- ~ - ~.,. 

Lucro anual estimado a partir das vendas 

Uma vez calculado o pre¡;o de venda da semente, vace já 
pode calcular a estimativa anual do seu lucro a partir das 
vendas. Sao precisos 3 etapas para calcular o lucro a partir 
das vendas de cada época agrícola. 

Etapa 1: Calcule o prec;o de venda e a quantidade de 
semente que espera vender em cada época. Este cálculo 
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deve ser efectuado separadamente para cada variedade. 
A senhora Mafabi espera vender 4,000 kg de semente de 
feijao produzido no decorrer da prímeira época agrícola 
por 91 Shs/kg. Ela espera vender 3500 kg produzido na 
segunda época ao pre¡;;o de 98 Shs. 

r la. Epoca 2a.Epoca 

! 
agrícola agrícola 

Pre~o de 91 Shs 98 Shs 
venda de 1 kg 

Quantidade a ser 4.000 3.500 
vendida (kg) 

Etapa 2: Calcular o lucro total da primeira e segunda 
épocas agrícolas 

Total 

1". Época agrícola 91 x 4.000 364.000 Shs 

2". Época agrícola 98 x 3.500 343.000 Shs 

Etapa 3: Para calcular o lucro anual, soma o lucro total de 
duas épocas agrícolas 

1". Época agrícola 364.000 Shs 

2a. Época agrícola 343.000 Shs 

lucro anual 707.000 Shs 

A senhora Mafabi espera obter um lucro anual de 707.000 
Shs no primeiro ano de produ(;ao de sementes. 
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Cálculo da rentabilidade do seu negócio 

O objectivo do seu negócio é ganhar dinheiro (lucro). Isto 
significa que o lucro proveniente da venda de semente 
qeve ser superior aos custos de produC;ao desta semente. 
E importante saber se vocé obterá algum lucro da venda 
de sementes muito antes de iniciar o seu negocio. Muitos 
empresários falham porque depois nao conseguem obter 
lucros. 

Segue as 4 etapas que seguintem para ver se o seu negócio 
será rentável ou nao. 

Etapa 1: Calcule a estimativa dos custos fixos e 
operacionais. Esses dois custos sao denominados custos 
de venda. A senhora Mafabi registou os seguintes custos 
fixos e operacionais durante as duas últimas épocas: 

18 , Época 28 , Época l 

agricola agricola 

Custos fixos 194.000 Shs 150.000 Shs 
i 

CUstos operacionais 94.000 Shs 60.000 Shs ! 

Custos de venda 288.000Shs 210.000 Shs J 
O custo total da gesta~ do seu empreendimento por ano é 
de 498.000 Shs (288.000 + 210.000 Shs) 

Etapa 2: calcular o lucro anual a partir das vendas 

1 a. Época agrícola 364.000Shs 

2a. Época agrícola 343.000 Shs 

Lucro anual 707.000Shs 
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A sen hora Mafabi espera obter um lucro anual de 707.000 
Shs no primeiro ano de produc;ao de sementes. 

Etapa 3: Calcular a rentabilidade 

A rentabilidade é o lucro obtido das vendas menos o custo 
das vendas. 

A senhora Mafabi calcula a sua rentabilidade subtraindo o 
seu lucro anual de 707.000 Shs obtido do custo de vendas 
anual no valor de 498.000 Shs (custo de venda em duas 
épocas: 288.000 + 210.000 Shs = 488.000 Shs.) 

A sen hora Mafabi obteve uma rentabílidade anual de 
209.000 Shs. 

Etapa 4: Conclusoes acerca da rentabilidade 

Decide se o volume de rentabilidade sustenta o volume de 
trabalho a ser levado a cabo pelo seu negócio. 

Devo ou nao iniciar um negócio de sementes? 

• Analise e reflicta sobre a informa¡;ao colectada. 
• Cultive semente durante uma época e vende a 

semente obtida. 
• calcule os lucros e reflicta acerca das 

conclusaos tiradas. 
• Decida (1) iniciar um negócio com a cultura e a 

variedade que vocé testou, (2) mudar a cultura 
e a variadade, ou (3) deixar a idéia de um 
negócio de semente. 
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Uma vez completadas as etapas supracitadas e tem 
reflectido sobre a informa<;ao colectada, voce está pronto 
a cultivar semente numa base experimental. Esta fase é 
importante porque permite-Ihe acumular experiencia 
suficiente em matérias de prodU(;ao e venda de sementes 
sem muito risco. Cultive uma cultura para semente pelo 
menos durante uma época, vende a semente e calcule a 
rentabilidade do seu negócio. Se for capaz de vender 
viavelmente a semente, tome a decisao de iniciar o negócio 
de semente. caso nao poder vender a semente com lucros 
tente cultivar uma outra variedade da cultura que testou 
ou mude de cultura. Noutro caso, vace terá que repetir 
algumas etapas na tomada de decisao de comec;ar ou nao 
o negócio de sementes (ver as etapas na página 5). Depois 
desta experiencia, também pode decidir que o negócio de 
sementes nao é o negócio mais apropriado para si e desiste 
desta ide¡a. 
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CAPÍTULO 3: PLANIFICA~AO DE NEGÓCIO 

Planificac;ao significa pensar e esbo91r detalhes sobre o 
que fazer antes de o fazer. 

f5':." 

A planifica~o é importante para o sucesso do negódo 

Existem duas fases na planifica9ío do negócio. É importante 
pensar e esbo¡;;ar o que fazer antes de iniciar o negocio. 
Urna vez iniciado o negocio, vocé terá de planejar todas as 
épocas ou anos como melhorar o seu negócio no futuro. 

Há tres razoes importantes pelas quais planificar é uma 
atividade importante para seu negócio de sementes. 

1. O plano indica os elementos do negócio a melhorar. 

2. O plano mostra-Ihe a quantidade de dinheiro que vocé 
espera ver entrando ou deixando o negocio. 

3. O plano ilustra a instítui¡;;ao credora, tal como o banco, 
como reagirá o seu negocio no futuro. 
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Este capítulo mostra-Ihe como elaborar os 3 tipos de 
planos: plano de negócio, plano de vendas e custos 
e plano de caixa. 

Elabora¡;;ao do plano de negócio 

A elabora<,;ao do plano de negócio ajuda-Ihe a clarificar e 
orientar as suas ideias. Também dá-Ihe maior confidencia 
acerca do sucesso desejado. Preparado devídamente, o 
plano de negócio indica a institui<,;ao credora que montante 
necessita e como amortizará a dívida. Um plano de negócio 
tem a seguinte informa<,;ao: 

1. Introdu<,;ao: descreve quais as culturas e que tipo de 
semente vai produzir o seu negócio, porque o negócio 
é urna boa ideia e quem sao os seus clientes. 

2. Informa<,;ao acerca de si próprio: inclui o seu nome, a 
designa<,;ao do negócio, o seu grau académico e 
experiencia. 

3. Descreve o produto: fornece detalhes sobre as 
variedades a multiplicar, medidas de controlo de 
qualidade, embalagem, etc. Explica o que tem de 
especial a sua semente. 

4. Descreve o mercado: quem sao os clientes? Onde se 
localízam? Qual é o tamanho do mercado? Aumento ou 
redu<,;ao da procura? Quem sao os seus competidores e 
que farao se voce come<,;ar a produzir semente? 

5. Descreve o plano de vendas: Como distribuirá e venderá 
o seu produto? Como promoverá o seu produto e por 
que os seus métodos de trabalho terao sucesso? 
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6. Equipamento necessário: Onde estará localizado o seu 
negocio? Como obterá terras? Que equipa mento precisa, 
porque e quais sao os custos? 

7. Descreve as finan¡;;as necessárias: Que montantes 
financeiros precisará para arrancar o seu negócio e 
funcionar durante um ano? Que recursos próprios 
colocará a disponibílídade do negódo? Se precisa crédito, 
qual é o montante e para que fins servirá esse dinheiro? 
Quais as garantias que oferece ao credor? 

8. Quais sao os seus planos para o futuro? Que metas 
pretende atingir com este negocio? Como alcan¡;;ará tais 
metas? O que espera dentro dos próximos 3-5 anos? 

A página 87 conté m um exemplo d plano de negócio. 

Elabora~o do plano de vendas e custos 

Um plano de vendas e custos permite-Ihe prognostícar 
as suas vendas e custos mensais do ano seguinte. Este 
instrumento dá-Ihe a possibilidade de saber que lucros pode 
esperar na época ou ano seguinte. Para um negócio de 
semente, é aconselhável elaborar o plano de vendas e custos 
uma época ou um ano antes dependentemente se existe m 
dois ou mais épocas agrícolas por ano. Elabore esse plano 
antes de utílizá-Io. 
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Elabore atempadamente o plano de vendas e custos 

Etapa 1: Calcule os custos fixos e operacionais. Voce 
pode obter esta informa~o a partir dos seus registos de 
negócio. Há algo que podes melhorar? Será utilizou os 
materiais mais baratos possíveis (contudo, nao esquey¡ da 
qualidade dos materiais quando proceder a sua avaliac;ao)? 
Gastou desnecessariamente certos materiais? A seguir, 
obtenha informac;ao para o próximo ano. Pense em algo 
que possa afectar os seus custos. 

Etapa 2: Prognostique as vendas e lucros para cada mes. 
Para isso, obtenha informac;ao sobre o que aconteceu no 
ano passado. Pode obter essa informac;ao a partir dos 
arquivos do seu negócio. Pense cuidadosamente sobre o 
que aconteceu no ano passado. Há algo que possa 
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melhorar? A seguir, obtenha informa<;ao sobre o próximo 
ano. Pense em algo que possa afectar as suas vendas e 
lucros. Este diagnóstico pode ser dividido por épocas de 
sementeira. Fa<;a as seguintes perguntas: 

Produtos (culturas ou variedades) 
Quais os produtos que venderam bem? Porque? 
Quais os produtos que venderam mal? Porque? 
Que produtos pretendem os clientes? 
Pode vocé vender produtos novas? 

Pre<;os 
Os clientes queriam pagar o pre<;o que vocé determinou? 
Os pre¡;os estiveram a altura de proporcionar lucros ao seu 
negócio? 
Pretende aumentar ou reduzir os seus pre¡;os? 

Vendas 
Vendeu directamente aos clientes ou vendeu a retalhistas? 
Que forma de venda trouxe mais lucros? 
Como promoveu o seu produto? 
Que tipo de promO<;2ío deu mais lucros ao seu negócio? 
Qual é o melhor sistema de distribui<.;ao do seu negócio? 
O que pode fazer para promover o seu produto? 

Etapa 3: Use o seu plano de vendas e custos para melhorar 
o seu negócio. No fim de cada més, compare a quantidade 
do plano de vendas e custos com as quantidades actuais 
contidas nos seus arquivos. Utilize o plano para verificar se 
o seu negócio está indo bem como planejou. 

As suas vendas mensais coincidem com o planejado? 
Caso nao, encontre os motivos porque as vendas sao 
baixas do que o previsto. 
Os seus CUstOS mensais sao altos comparado com o 
planejado? Caso sim, encontre os motivos que estao 
na base disso. 
O seu lucro mensal é baixo em rela¡;ao ao esperado? 
Procure os motivos porque os seus lucros nao sao tao 
altos como esperaria. 
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Elaboral;Üo do plano de caixa 

O plano de caixa predita quais as quantidades de dinheiro 
que voce espera entrar e sair dos seus cofres mensalmente. 
Este tipo de plano ajuda-Ihe a garantir que o seu negooo nao 
falte dinheiro todo o momento. Este instrumento avisa-Ihe 
sobre escassez monetária no futuro para que possa resolver 
os problemas antes destes acontecerem. Comparando este 
com a quantidade monetária actual dá-Ihe urna excelente 
forma de determinar quao precisos foram os seus prognósticos 
em rela¡;§o ao comportamento do seu negooo. Voce pode 
elaborar o seu plano de caixa num período de urna época ou 
mais. 

Aqui está o plano de caixa do senhor Tusiime, produtor 
de semente de batata rena. 

Plano de caixa 

Janeiro Fevereiro Man;:o 
t Shs Shs Shs 

i 

Montante financeiro no ¡nído 4.500 3,480 2.780 
do mes 

Dinheiro de vendas 3.000 

Qualquer outro valor 480 500 300 

Total em dinheiro 4.980 3.980 6.080 

I Valores para OJstos fixos 900 900 900 

Valores para OJstos operaclonais 600 300 1.200 

Valores planificados para O O 800 
investimentas em equipamentas 

Outro valor a gastar O O O 

Total de valores gastos 1.500 1.200 2.980 

Valores no fim do més 3.480 2.780 3.100 

~~ .................... .- .-. ~ -- --- ~ 
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Sao precisas 10 etapas para conceber um plano de caixa. 
A etapa 1-4 estaD destinados aos montantes que entra m 
em caíxa. As etapas 5-9 correspondem aos montantes que 
saem da caixa. Eis as etapas correspondentes ao mes de 
mar<;o. 

Etapa 1. Indique a quantidade de dinheiro que espera 
obter na caixa e na conta bancária (se tiver conta bancária) 
no inicio do mes de mar<;o. Introduza este valor na col una 
do valor correspondente ao início do mes. 

Etapa 2. Repare no seu plano de vendas e custoS. Encontre 
o prognóstico feito para as vendas do mes de mar<;o. 
Introduza este valor na coluna dos "dinheiro de vendas". 

Etapa 3: Para além das vendas voce pode obter dinheiro 
a partir de outras fontes - tais como crédito bancário, 
interesse da sua conta bancária ou doa<;ao. Escreve esta 
informa<;ao na col una de "qualquer outro valor". 

Etapa 4: Suma todos 05 valores das etapas 1, 2 e 3 para 
obter o total. Escreve este montante na col una de "total 
em dinheiro". 

Etapa 5. Durante o mes de mar<;o voce pode comparar 
materiais para o seu negócio. Observe o plano de vendas e 
custos correspondente a es se mes. Escreve o custo 
estimado dos materiais na coluna de "valores para custos 
fixos". 

Etapa 6. Analise o seu plano de vendas e custos do mes 
de mar<;o a ver se quanto planificou para os custos 
operacionais. Escreve o montante estimado na col una de 
"valores para custos operacionais': 
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Etapa 7. AdqUirirá algum equipamento durante o mes de 
mar~o? Escreve estes custos na coluna de "valores 
planificados para investímentos". 

Etapa 8. Planeia fazer outras despesas no decorrer deste 
mes, tais como amortizac;ao de dívida? Escreve este 
montante na coluna correspondente a "outro valor a gastar". 
caso nao haja outros custos nesta categoría entao deíxe 
em branco esta coluna. 

Etapa 9. Suma os valores contidos nas colunas S, 6, 7 e 8. 
Este valor corresponde ao montante total voce espere 
despender durante o mes de mar~o. 

Etapa 10. Subtraia o total despendido do total 
remanescente nos seus cofres e conta bancária no fim do 
mes de marc;o. Lembre-se que, o valor em dinheiro no fim 
de cada mes é o mesmo que no início do mes seguinte. 

o plano de caixa do senhor Tusiime mostra que no fim de 
3 meses ele economiza 9.360 Shs. 

Use o plano de caixa de sua empresa para certificar que 
tem recursos financeiros suficientes a todo o momento. 
Caso o seu plano indique a possibilídade de falta de valores 
no seu negócio, entao pense nas seguintes quest5es: 

./ Pode aumentar o movimento de caixa durante este 
mes? Considere a possibilidade de voce estar a 
emprestar muito dinheiro . 

./ Pode reduzir os custos de materiais este mes? 

./ Será necessário adquirir novo equipamento por esta 
altura? Pode comprar o novo equipamento a crédito 
ou empréstimo? 
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Cálculo do beneficio líquido 

o beneficio líquido é o cálculo daquilo que o seu negócio 
ganha num determinado momento e que indica quao 
lucrativo está o seu negócio ou nao. É importante cada 6 
meses calcular o benefício líquido. Segue estas etapas para 
calcular o benefício líquido. 

~
'~/ \. .. .. ~ 

'-'-::"" 'Cj" 

11 •.• /"",,, o 
~"'1'''''''_ o 

Calcule o benefído líquido em cada 6 meses 

Etapa 1. Calcule o valor de todos artigos do seu negócio, 
Estes sao designados bens. Os bens num negócio de 
sementes incluem a semente ainda nao vendida¡ 
equipamento, instrumentos e o dinheiro obtido da venda 
de semente. 

Etapa 2. calcule todos os custos fixos e operacionais. 

Etapa 3. Subtraia os custos do negócio ao valor dos bens. 
Este valor constitui o benefício líquido. 
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Beneficio líquido do negóclo de sementes de feijao 
da senhora Mafabi, marco 

A. Bens 

Equipamentos 

Semente 

Material de embalagem 

Valores provenientes da venda de 
semente 

Sub Total 

. B. Custos 

. Custos flxos: 

Créditos para aquisi<;iío de semente, 
materiais ou equipamentos 

Custos de reparac;Oes e reposi<;iío de 
sobressalentes 

Equipamento 

Custos variáveis: 

Transporte 

Aluguer de equipamento 

Sub Total 

15.000 - 9.700 = 5.300 Shs. 

Valor / custos 
de artlgos 

7.500 

3.000 

1.000 

3.500 

15.000 

2.500 

700 

3.500 

1.000 

2.000 

9.700 

O beneficio líquido de ma~o é igual a 5.300 
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Beneficio liquido do negócio de sementes de feijao da 
senhora Mafabi, setembro (Shs) 

!A.BenS --~--~----~--~-'-I-or-I-c-u-st-os~ 

I Equipamentos 

¡Semente 

Material de embalagem 

Valores provenientes da venda de 
semente 

SUb Total 

B.Custos 

Custos fiX05: 

Créditos para aquisi<;ao de semente, 
materiais ou equipamentos 

Custos de repara<;oes e reposi<;ao de 
sobressalentes 

Equipamento 

Custos variáveis: 

Transporte 

A1uguer de equipa mento 

I 

Sub Total ! 
18.500 -10.200 = 8.300 Shs. 

de arUgos 

7.000 

5.000 

1.500 

5.000 

18.500 I 

1.500 

700 

4.000 

I 
1.500 I 
2.500 . 

10.200 i 

O beneficio líquido de setembro é igual a 8.300 Shs. 



A senhora Mafabi calcula o beneficio líquido do mes de 
mar~o. Este valor corresponde a 5,300 Shs. Seis meses 
mais tarde, ela voltará a calcular de novo o mesmo 
parametro para o seu negócio. 

Durante o mes de setembro o benefício líquido do negócio 
da senhora Mafabí foí igual a 8,300 Shs. O valor líquido do 
seu negócío aumentou nos últimos 6 meses. Apesar de ter 
aumentado os custos, ela tem lucros suficientes para cobrir 
a expansao do seu negócio. 

Isto poderia ser por vários fatores como maiores 
rendimentos, maiores p~os, ou ambas situa~5es. Também 
poderia ser o resultado de uma diminui~ao dos custos de 
produ~o. 
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CAPÍTULO 4: REGISTO DE DADOS PARA , 
MELHORAR O SEU NEGOCIO 

o registo de dados é importante visto que voce precisa de 
informac;ao sobre o seu negócio para permitir-Ihe tomar as 
decisOes correctas. 

o sucesso do negocio depende do bom registo de dados 

o bom registo de dados ajudara-Ihe a saber: 

~ Como esta sendo gasto o seu dinheiro. 
~ Altura de mais vendas. 
~ Como vai crescendo o seu negócio. 
~ Altura de proceder aquisic;ao. 

E preciso distinguir 2 tipos de dados: 

1. Dados sazonais: dados de vendas, custos de transporte 
e outras despesas feitas no decorrer da época agrícola. 
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2. Projecc;ao de lucros: estes sao dados que indicam os 
valores que pensa arrecadar num determinado espa9) 
de tempo, por exemplo, num mes ou época agrícola. 
Estes dados constituem estimativas cuja a precisao 
vem com a experiencia e pratica. As projecc;oes de 
lucros ajudam-Ihe a prognosticar o seu negocio e 
decidir como ajustar os gastos e prec;os. Exemplos de 
projecc;Oes de lucros podem constituir os planos de 
vendas, custos e caixa. 

Dados sazonais 

Os dados sazonais devem ser guardados numa caderneta. 
Esta caderneta é uma espécie de livro de negócios. Se nao 
poder adquirir uma caderneta, voce pode fabricar um para 
si próprio utilizando a régua e lápis OU esferográfica para 
fazer col unas separadas para toda a informac;ao que precisa 
registar. Registe todos os dados da época agrícola na mesma 
caderneta, mas registe-a em paginas separadas. Estas 
constituem somente sugestOes, mas utilize qualquer método 
que ache bom para si simplesmente este deve conter toda 
a informac;ao necessária. 

Divide a sua cademeta em 2 ou 3 secc;oes: 

Secc;ao 1: registe aquilo que parte dos seus custos fixos e 
operacionais. Estes dados podem ser organizados com os 
seguintes cabec;alhos como indicado abaixo: caderneta de 
compras, caderneta de forca de trabalho, cademeta de 
terras, transporte e caderneta para todos os outros custos. 

Secc;ao 2: registe as quantidades de semente de cada 
cultura e variedade em stock e o seu prec;o por quilo OU 

saco. Este tipo de registo denomina-se inventario de 
controlo. 
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Secgío 3: Registe créditos da empresa, caso os tenha. 

Secc;ao 1: Os dados contidos na secc;ao 1 da sua caderneta 
podem ser organizados em subsecc;ao A-E como se segue: 

A. caderneta de compras 

A caderneta de compras mostra a lista de todos os haveres 
adquiridos pelo seu negocio, quando os adquiriste, quantos 
comprou e quanto custaram. Conserve as facturas das 
compras. Isto dá-Ihe uma ideia quanto precisara de gastar 
no futuro e pode ajudar a prognosticar a rentabilidade do 
negocio. 

caderneta de compras 

Artigos Data de Quantidades Pre<;o por Custo total l 
adquiridos compra adquiridas unidade 

B. Caderneta de forca de trabalho 

A caderneta de forca de trabalho mostra a lista de pessoal, 
o número de dias trabalhado, e quanto foi pago a cada 
um. Este registo permite-Ihe planejar os custos de forca 
de trabalho futura, fornece-Ihe dados sobre projeq;oes 
mensais, e ajuda-Ihe a decidir sobre a forca de trabalho 
necessária. 
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caderneta de forca de trabalho 

( Nomedo Días Custo por Total 
, 

traba Ihador trabalhados hora ou dia pago 
i 

! 

C. Caderneta de terras 

Esta caderneta e usada para registar a quantidade de terra 
alugada e quanto custa. Este dado permite-Ihe planificar 
futuros custos de terras e dá-Ihe informac;ao sobre as 
projecc;oes mensais. 

caderneta de terras 

r 
Nome do Quantidade de Custo par Custo ! 

! 

propriétário tenra arrendada área total 
de tenras I 

D. Caderneta de transporte 

A caderneta de transporte e usada para registar o custo 
de transportac;ao da semente para o mercado. Este dado 
ajuda a prognosticar que altura quanto dinheiro será 
necessário para cobrir futuros custos de transportac;ao. 
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Caderneta de transporte 

Tipo de Data Quantidade Custo por Custo Destino 
transporte de semente saco ou total 

! transportada kg 
em kg ou 

sacos 
, 

E. taderneta para outros custos 

Esta caderneta podía ser utilizada para arrendamento de 
equipamento, pagamentos de terras ou servir para registo 
de dados de repagamentos de empréstimos. Outra utilidade 
consiste em ser capaz de dizer rapídamente quanto gasta 
em materiais e forca de trabalho na construr;ao de um 
armazém de sementes. 

Cademeta de outros custos 

Quantidade Tipo Custo por Custo total 
adquirida unidade 
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Se~o 2: Os dados contidos na se~o 2 da sua caderneta 
estao relacionados com o controlo de inventários e vendas. 

A. Controlo de inventario 

O controlo de inventario (também designado controlo de 
stocks) regista dados de quantidades de sementes 
disponíveis para venda. Este dado diz-Ihe com precisao a 
qualquer momento a quantidade de sementes de diferentes 
variedades que vace tem para venda. Esta informacao e 
importante para dar-Ihe a conhecer quanto dinheiro voce 
pode ganhar ou perder dependendo se a semente foi já 
vendida ou nao. 

Controlo de inventario 

Data Quantidade dísponwel Custo por unídade Total,l 
~ ~ ViIíe:la:I! ~ ~ ~ Pre~o : 
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B. Caderneta de vendas 

Registe todas as suas vendas indicando o nome do 
comprador, data de compra, a quantidade vendida por 
variedade, o custo de unidade por variedade e o total pago. 
Este tipo de dados ajuda-Ihe a saber que tipo de clientes 
adquire a sua semente, em que quantidades, que 
variedades sao mais preferidas e qual a localiza<;ao dos 
seus clientes. 

Caderneta de vendas 

tbreoo Dala Q.aiI.1!;:E~ Uáo¡xrlJ'm:le llíli 

a:llpm ~ 

\iJBB:E \iJBB:E \iJBB:E \iJBB:E \iJBB:E 

o registo de dados e importante para fins de planifica<;ao. 
Sem registos preciso o seu negocio pode falhar. 
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CAPÍTULO 5: CONHECIMENTO DE ... 
MERCADO 

Existem 7 importantes áreas que voce precisa de considerar 
caso queira que o seu negócio prospera e cres¡;;a: 

~ Conhe¡;;a o que querem os clientes 
~ Trate bem os clientes 
~ Coopere com outros fornecedores de sementes 
~ Crie a procura 
~ Promocjío 
~ Embalagem 
~ Transporta¡;;ao 

o sucesso do negocio exige trabalho duro 
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Conhe.;a os seus clientes 

Na qualidade de produtor de sementes, voce precisa de 
levar em consídera9ío as preferencias tanto do campones 
como dos revendedores de sementes. Contudo, é 
importante lembrar-se de que os comerciantes representam 
os interesses dum terceiro grupo: os compradores das 
cidades e zonas rurais. Os seus principais clientes, 
camponeses e os revendedores de sementes, geralmente 
tem diferentes preferencias. Aos camponeses interessa o 
comporta mento das variedades no campo, qualidades 
culinárias, palatabilidade, comercializa!;ao, enquanto que 
aos revendedores de sementes preocupa as características 
pós-colheita tais como qualidades culinárias, palatabilidade 
e comercializa<;ao. As vezes os camponeses estao 
interessados numa variedade que nao tem mercado, mas 
as variedades mais populares sao boas tanto para consumo 
como para venda. 

Uma vez que as preferencias dos clientes varia m com o 
tempo, deve conduzir ao estudo regular do mercado (cada 
3 a 4 anos) com vista a melhorar o seu conhecimento do 
mercado, saiba o que preferem os seus clientes e troca de 
variedade ou cultura caso seja necessário. 

Como negociar com os clientes 

A maneira como negocie com os clientes pode Ihe servir 
para incrementar suas vendas. Uma aten9ío, adequada e 
cordial, é útil para vender semente! Sor ría quando 
cumprimente os clientes. 
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Ofere~ bons servil;OS 80s seus dientes 

Esteja preparado para responder as questoes que estes 
tenham acerca das variedades vendidas por si. Conhe~a as 
vantagens e desvantagens das variedades e esteja 
preparado para talar delas. Esteja preparada para explicar 
como produz a sua semente e quais as diferen~s entre a 
sua semente e aquela existente localmente. 

caso um cliente esteja descontente, procura saber o motivo. 
Diga-Ihe que está multo preocupado com isto e tente 
resolver a problema. Caso o problema surge com a própria 
semente, tente oferecer ao cliente um outro lote de semente 
sem pagar. A regra de vender é "o cliente tem sempre 
razao", Voce pode discordar com ela ou ele, e tu podes ter 
razao, mas para vender o seu produto voce precisa lembrar 
que o cliente está em primeiro lugar. 
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Relacionamento com outros produtores de 
sementes 

A semente vendida por outras pessoas pode afectar o 
sucesso do seu negócio. Portanto, é importante perceber 
bem os outros produtores de sementes. Vocé pode sofrer 
competic;ao de duas fontes: 

.¡' Semente vendida localmente nos mercados e lojas. 
Para culturas como é o caso o feijao, aquilo que é 
vendido como se fosse semente pOde ser semelhante 
daquilo que as pessoas comem . 

.¡' A semente produzida por produtores especializados 
tais como empresa de sementes ou investigadores. 

Na maioria dos casos, a semente vendida localmente terá 
um prec;o relativamente mais baixo visto n'ao carecer de 
cuidados especiais durante o processo de sua produc;ao. 
Neste contexto, a semente pode ter outra aparéncia em 
relac;ao a aquela produzida por si com o recurso a técnicas 
especiais. Os seus clientes podem nao entender porque a 
sua semente é bem mais cara. Portanto, é importante que 
apresente a sua semente de forma a que ela possa enfatizar 
a sua superioridade. Uma das formas de fazer isto consiste 
em embalar a semente. Outra forma de demonstrar a 
importancia de semente de qualidade é conduzir um teste 
de qualidade de semente em pÚblico (ver o manual 
"Produ9io de Semente de Feijao"). Durante o teste 
de qualidade de semente, a semente de diferente qualidade 
(semente produzida por si, semente adquirida no mercado, 
semente nao calibrada) é plantada com vista a observar as 
diferenc;as em qualidade da cultura. Este teste deve 
conduzido na comunidade onde cada um tem a possibilidade 
de observar os resultados (por exemplo, ao langa da estrada 
ou caminho). 
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As agencias especializadas de sementes geralmente opera m 
em vastas áreas e consequentemente podem ter baixos 
custos de produ~ao. Mas lembre-se, isto nao significa que 
a qualidade de semente é melhor. Se estas agencias se 
especializam num certo número de variedades, entao voce 
pode também especializar-se na produ~ao de outras 
variedades. Nalguns casos, ONG's, institui~5es de pesquisa 
e outras organiza~s podem distribuem sementes de novas 
variedades de gra<.;a. Esta prática pode tornar os 
camponeses relutantes para comprar a sua semente. Se 
tiver conhecimento de tal situa~ao, informe das suas 
actividades a estas organiza~5es e tente persuadi-Ias a 
cessar a distribui~ao de sementes de gra~. 

Aumentando a procura de sementes 

Para muitas culturas como é o caso do feijao vulgar, soja 
ou amendoim, quando os camponeses adquirem uma certa 
quantidade de semente inicial, estes continuam a replantar 
a mesma semente durante várias épocas e muitos deles 
nao compram semente frequentemente. Isto significa que 
com o andar do tempo, reduz-se a procura da semente da 
variedade que voce produz, especialmente se a maioria 
dos camponeses depende de si na obtent;ao de novas 
variedades. O diagrama abaixo ilustra a tendencia de 
procura de sementes de novas variedades de culturas como 
feijaO vulgar nalgumas comunidades. 

¡ , 
, ' :f 
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100% 

Por cento de 
casas que 
exigem as 
variedades 
novas 

10%~ ____ ~ __ ~ __ ~ __________ __ 

2 Tempo (anos) 6 8 

Mostrando baixa procura de sementes de uma nova 
variedade 

Para aumentar a procura, voce deve entender bem as razOes 
porque os camponeses compram a sua semente. Eis 
algumas razOes conhecidas: 

,/ Para adquirir semente de uma nova variedade. 
,/ Para obter semente visto que os camponeses 

camera m ou venderam toda a sua semente. 
,/ Para adquirir semente de boa qualidade. 
,/ Para adquirir semente adicional com vista a expandir 

as suas áreas de cultivo. 

Se a principal razao da compra de sua semente consiste 
em obter novas variedades, entao voce precisa de pensar 
cuidadosamente como aumentar a procura com o andar 
do tempo. Eis algumas sugestOes para aumentar a procura. 

Esconda o seu mercado: Uma vez que é fácil 
vender semente na sua própria aldeia, 
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provavelmente este mercado é demasiado pequeno 
para possibilitar que o seu negocio florest;a e ganhe 
dinheiro. Voce deverá procurar activamente 
mercados noutras áreas. Na busca de novas 
mercados, tenha em considera!,;ao as preferencias 
dos camponeses noutras áreas mais transporte e 
outros custos associados com mercados distantes. 
É importante direccionar bem O seu mercado: será 
que é a aldeia, distrito ou outro nível mais elevado? 

Procure novas clientes: Nao venda simplesmente 
a sua semente aos camponeses. Os comerciantes, 
escalas, organiza!,;Oes de desenvolvimento tais como 
ONG's podem estar interessadas em comprar 
sementes. Muitos destes compradores adquirirao 
grandes quantidades de sementes e pOdem 
encomendar semente atempadamente. 

Promove activamente a sua semente: Para 
mais informa<;Oes ver página 66. 

Troque frequentemente as variedades 
cultivadas: A redu¡;ao das vendas pode ser um 
sinal de que vece precisa de introduzir urna nova 
variedade. Pergunte aos investigadores e 
extensionistas acerca de novas variedades e como 
obter a semente destas variedades. Urna vez obtída 
a semente, inicie o seu cultivo plantando-a numa 
pequena área para avaliar a sua desempenho antes 
de decidir em· cultivá-Ia numa área maior. Quando 
introduz urna nova variedade, é importante mostrar 
e dizer aos clientes porque esta variedade é diferente 
das demais e quais as suas vantagens. Pergunte 
aos produtores que cultivam a nova variedade para 
Ihe informarem o que estes pensam acerca desta 
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variedade. Esta informa<;ao ajudará-Ihe-a na tomada 
de decisao sobre que área plantar sob a nova 
variedade na época seguinte. 

Reduza o pre~ de venda: Se o prec;o de venda 
for muito alto, vod! venderá pouco e portanto o seu 
negócio nao obterá muitos lucros. Se voce pode, 
venda a sua semente a baixo prec;o para aumentar 
a procura, especialmente após o primeiro e segundo 
anos. Contudo, certifique para que o prec;o de venda 
cobra os custos de produ<;ao. 

Embalagem 

Para certas culturas como os feiji5es uma embalagem e 
etiquetagem adequada é importante visto que isto tem 
haver com a qualidade da semente e dá-Ihe um aspecto 
diferente daquela semente fornecida por outras empresas. 
A embalagem também facilita a transporta<;ao da semente. 
No caso dos feijoes o melhor material de embalagem é o 
plástico branco que permite aos clientes observar a semente 
que adquirem. O plástico de diferentes densidades (alta, 
baixa) está disponível na rede comercial, apesar de ser 
difícil encontrar este material nas zonas rurais. Também 
voce pode embalar semente em sacos de papel. 
Provavelmente será mais barato comprar material para 
embalagem em grandes quantidades, principalmente se 
este material encontra-se nas zonas urbanas. Se nao tor 
possível adquirir plástiCO ou papel para embalagem, tente 
pensar em novas solu<;5es de embalagem usando as suas 
ideias. Por exemplo, uma empresa produziu sacos de 
embalagem a partir de sacos de cimento . 
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Boa embalagem ajuda a vender a semente 

Considere cuidadosamente a utilizac;ao de diferentes 
volumes de embalagem com base na informac;ao obtida 
do estudo de mercado. Também considere aspectos como 
rendimento, preferencia do campones e prec;o na tomada 
de decisao sobre as quest5es ligadas a embalagem de 
semente. Por exemplo, o feijao trepadeira, com altos 
rendimento5, pode ser embalada em pequenos pacotes. 
Voce pode decidir embalar semente de novas variedades 
ou variedades nao preferidas em pequenos pacotes de um 
quarto de quilo. O tipo de material de embalagem utilizado 
determinará a quantidade. Os sacos de baixa qualidade 
ou plástico pode ser utilizados para pequenas quantidades. 

cada embalagem deve incluir etiqueta, OU directamente 
no saco, no plástico ou como uma etiqueta separada. As 
etiquetas devem incluir a seguinte informac;ao: nome e 
enderec;o do produtor, nome da variedade e algumas 
informa~5es acerca da variedade tais como as suas 
características, quantidade, aviso sobre o trata mento 
químico da semente e algo sobre a classe da semente. 
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Promo~ao 

A promo!;ao do produto ou publicidade é importante para 
aumentar a procura do seu produto. Existem várias formas 
de promover a sua semente. Eis alguns exemplos: 

~ Se a empresa produz sementef promove um jogo 
para informar as pessoas sobre as vantagens de 
adquirir a semente de boa qualidade. Fa!;a isso 
em tempo oportuno para que muita gente possa 
participar e num lugar acessível. 

~ Encontre novos lugares para expor e vender a 
sua semente. Por exemplof vende sementes nos 
mercadosf escoras que possuam jardins, através 
de servi!;os de extensao e lojas para venda de 
insumos agrícolas. Porémf é importante relembrar 
que se vocé vende semente através de 
intermediários, estes podem oferecer pr€!;os mais 
baixos. 

~ Informe aos estudantes acerca da semente e 
organize visitas das escolas a sua empresa. 
Geralmente os estudantes informem aos seus pais 
sobre aquilo que vém. 

~ Contacte um proprietário de loja sobre a 
possibilidade de colocar um cartaz publicitário na 
loja deste e p€!;a-Ihe para que possa vir e falar 
com os clientes acerca da sua semente . 

~ Envíe cartas especiais e anúncios a agéncias 
governamentais e ONG's da sua área informando­
Ihes acerca da semente de novas variedades e 
custos da semente. 
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.¡ Prepare cartazes para publicitar a sua semente 

,f Promove a sua semente em feiras agrícolas. 

Use formas diferentes de promover a sua semente 

Transporte 

A transporta~ao requer elevados custos mas pode ser 
rentável se houver uma alta procura de semente noutras 
áreas do país. A localiza~ao do seu mercado determinará 
o tipo de transporte que voce precisa. Se vende a semente 
na própria aldeia, o transporte pode nao constituir um 
problema. Contudo, voce terá de considerar a transporta~ao 
da semente se pretender vender semente fora da sua área. 
O tipo de transporte a considerar depende do que estiver 
disponível, custos e as quantidades de sementes a ser 
transportadas. 
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Encontrar transporte pode ser necessário e multo rentável 

Um grupo ou indivíduos que trabalham juntos devem 
considerar em unir os seus esfor<;os e alugar um caminhao 
ou uma carrinha uma vez que é mais barato transportar 
grandes quantidades. Uma das formas de reduzir os custos 
consiste em transportar a semente no mesmo veículo com 
as outras mercadorias. Avalie todos os custos e inclua estes 
custos no seu plano de custos. Certifique para qualquer 
veículo que utilizar para transporta<;ao da semente protege 
a mesma contra chuva, insola<;ao solar e outros factores 
que possam danificar a semente. 
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CAPÍTULO 6: EXPANSAO E 
ORGANIZAC;AO DO SEU 
NEGÓCIO 

Para ter sucesso, um negócio deve crescer com o tempo, 
isto é, o negócio deve indicar um aumento de rentabilidade 
e produ~ao. ,,,;:;,,., 

.... "'.., <') """ ... ~' 

Q 
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Um negócio de semente deve crescer como se fossa uma 
árvore, devagarlnho mas certinho 

Tome em consídera~ao alguns importantes factores e 
quest5es antes de decidir sobre a expansao do seu negocio. 

,¡' Rentabilidade do seu negócio: Demonstrou aumento 
de vendas e lucros em pelo menos 2 anos? 

,¡' A1tera~o do mercado: O mercado alterou-se de acordo 
com o seu estudo de mercado? 

,¡' Novos produtos: Tem acesso as novas variedades 
aceites pelos camponeses, comerciantes e industriais? 
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./ Recursos: Considerando que haverá custos adicionais 
no início do projecto, voce tem recursos suficientes 
para expandir o seu negocio? Tem terras para expandir 
ou será que pode adquirir ou alugar a um pr~o que 
continue a obter lucros a partir dos cultivos? Será 
possível obter um crédito? 

./ Mao-de-obra: tem fon;a de trabalho suficiente para 
continuar a produzir mais semente? 

./ Transporte: Já tem um melo de transporte adequado 
para transportar grandes quantidades de sementes a 
um prec;o aceitável? 

Se responder positivamente a 3 ou mais destas perguntas, 
entao esta é a altura certa para expandir o seu negócio. 

Forma~¡¡o da associa~o de produtores de sementes 

Na medida em que o seu negócio de sementes se expande 
e outros camponeses da sua área especializa m-se em 
produC;ao de sementes, voce deve considerar organizar uma 
associac;ao de produtores de sementes. Quando as pessoas 
estao organizadas em grupo com outros indivíduos do 
mesmo interesse, eles adquirem mais poderes e podem 
alcanc;ar muito mais. 
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A associac;áo de produtores de sementes ajuda os produltor,es 
locais de sementes a trabalhar mais efectivamente 

Uma associa!;ao de produtores de sementes pode funcionar 
a vários níveis: numa regiao ou muitas regioes ou a nivel 
nacional. O propósito desta associa!;ao consiste em: 

./' Ajudar os produtores a solucionar problemas comuns 
em conjunto . 

./' Representar os interesses dos produtores de sementes 
as autoridades do governo. Por exemplo, uma 
associa!;ao podia pressionar o sistema de investiga!;ao 
agrícola para desenvolver regularmente novas 
variedades de culturas . 

./' Cria!;ao condi!;Oes de melhor acesso a informa!;ao 
relacionada com a produ~o de sementes, assistencia 
técnica e insumos tais como sementes . 

./' Facilitar aos membros a compra de insumos e poupar 
recursos financeiros . 

./' Possibílitar aos membros em manter líga!;oes com 
investigadores científicos e produtores especializados 
de sementes noutras partes do país. 

71 



A sec~ao seguinte resume brevemente como formar uma 
associac;ao de produtores de sementes. Voce pOde obter 
mais informa~6es sobre como criar uma associa<;ao de 
produtores de sementes a partir de ONG's locais ou agentes 
de extensao. 

Como criar uma associa~ao de produtores de 
sementes 

Organize uma reuniao: Busque detalhes de outros 
produtores de sementes na sua área consultando as 
agencias de extensao, ONG's e outras organiza~6es 
agrícolas. Caso seja possível, procure encontrar-se com 
outros produtores de sementes para discutir a ideia da 
cria~ao de uma associa<;ao. É importante convencer outros 
produtores de sementes sobre os benefícios que trás uma 
associac;ao antes de organizar a reuniao. Voce pode decidir 
formar uma associa<;ao que lide somente com uma cultura 
ou várias culturas. Isto dependerá de como os produtores 
estao organizados e o número destes por cultura. 

Anuncie a reuniao dos produtores da sua área. Envie 
convites a outros produtores de sementes para participar 
nesta reuniao com vista a discutir a ideia da cria<;ao de 
uma associa<;ao. Organize o encontroo num local 
conveniente. Antes de mais, adquire papel e esferográficas 
para registrar os assuntos discutidos. O encontro deve 
analisar somente quest6es gerais. 

Organize a primeira reuniao: Identifique alguém para 
presidir a reuniao (esta pessoa é denominada moderador). 
A func;ao do moderador consiste em iniciar com a discussao 
e encorajar os participantes a expor livremente as suas 
ideias. Antes da reuniao, o moderador deve preparar a 
ordem de trabalhos. A mesma deve incluir: 
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,f' Apresenta9!o dos participantes: cada participante 
deve proceder a uma breve introdu9ío da sua empresa 
no concernente a culturas, volume de produ<;ao, 
mercado visado, funcionabilidade, rentabilidade do 
negocio, constrangimentos e plano futuro. 

,f' Uma discussao geral sobre os problemas comuns que 
enferma m os produtores de sementes. 

,f' Uma discussao sobre como os participantes 
beneficiaria m da cria9!o desta associa9!o. 

,f' Uma discussao sobre as metas expectativas da 
associa<;ao. É importante definir claramente os 
objectivos. O que é que as pessoas querem fazer? 
Como e quando estes esperam atingir estes objectivos? 
Lembre-se que geralmente as pessoas esperam 
realizar mais muito brevemente. Eles podem pensar 
a cria<;ao desta associac;ao resolverá rapidamente 
todos os seus problemas. Os membros podem estar 
desapontados e a associac;ao pode falhar. O moderador 
precisa de lembrar as pessoas que as vantagens duma 
associac;ao podem ser atingidas somente com trabalho 
árduo, espirito de auto sacrifício e direcc;ao darividente 
rumos a objectivos realisticos. 

,f' Avalie os custos e beneficios da associac;ao. Os 
participantes devem estimar quanto custa criar uma 
associac;ao. Isto pode induir desistencia do tempo livre 
de participa<;ao nas reunioes e contribuic;oes para 
financiar as actividades. Será que os benefícios 
supera m os custos? Caso sim, será que todos os 
participantes concordam em partilhar os custos? Se 
todos os participantes concordarem, prossiga a etapa 
seguinte. 
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Início da associac;io de produtores de sementes: 
Urna vez concordado que o grupo pode beneficiar da cria~o 
da associar;ao, voces devem discutir as seguintes questOes 
sobre como fazer funcionar a associa~o. 

Regras: Discutem que regras seguirao os rnembros no 
tocante a tomada de decisOes, quando e a periodicidade 
das reuniOes, que tipo de lideranr;a terá a assoda~o, como 
eleger os lideres e as contribuir;OeS para os membros. Estas 
regras serao escritas mais tarde como sendo parte da 
constitui~o o que é um dado certo sobre o propósito e 
regulamentos da associar;ao. A constituir;ao ajudará a 
associar;ao a evitar conflitos internos e esclarecer as 
responsabilidades dos membros. A constitui~o deve incluir 
os objectivos da associar;ao, procedimentos de adesao de 
membros, eleit;ao dos carpos directivos, calendário de 
reunioes e como a associa~o se auto financiará. 

Membros: Prepare urna lista de pessoas, tanto individuais 
como grupos, interessados na forma~o da associa~o. Far;a 
lembrar as pessoas que a adesao significa ter certos direitos 
e obrigar;Oes. 

Liderant;a: A associa~o precisa de líderes e organiza~o. 
A forma mais simples de organizar o trabalho é cria~o de 
urna comissao de gesta~ composta por um presidente, 
secretário, contabilista que gerem os assuntos rotineiros 
da associa~o. caso seja necessário pode-se acrescentar 
os postos de direc~o. Também pode-se convidar outras 
comunidades para trabalhar em aspectos específiCOS. 

Registo de dados: É importante anotar os assuntos 
discutidos e as decisOes tomadas durante cada reuníao. 
Decide quem irá registar as anotat;5es. 

A associar;ao de produtores de sementes deve crescer 
gradualmente em funr;ao do desenvolvimento dos 
produtores que a comp5em. 
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CAPÍTULO 7: SUMÁRIO 

Para o exito num negocio de produc;ao de sementes é 
preciso considerar certos aspectos: 

Nec:essIta as habilidades, 
a experlílnda e os 

recursos adequados 
COlllE!<;ilr com um negóclQ 

de sementes. 

Seledone as culturas e 
variedades com multo 

cuidado, a partir de 
pesquisa de mercado. 

1. Os produtores de 
sementes devem ter 
espírito de abnegac;ao, ser 
bem organizados, capazes 
de tomar decis5es e riscos, 
ter bom senso sobre 
negócios e conhecimentos 
acerca de finan<;as. 

2. Um negocio de sementes 
funciona bem para 
culturas e variedades cuja 
a semente tem alta 
procura. Conduza estudo 
de mercado antes de 
iniciar um negócio de 
sementes e em cada 3-4 
anos avalie a preferencia 
dos clientes. Tome 
decis6es sas baseadas em 
informac;ao precisa acerca 
do mercado que visa. 
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Tire proveito da venda 
de sementes 

Fao;a propaganda da 
sua semente 

3. Cultive eficientemente a 
semente para reduzir os 
custos de produc;ao e 
maximizar os lucros. 
Cultive variedades com 
alto rendimento em solos 
férteis e manuseia bem o 
seu campo. Fixe o pre¡;o 
de sua semente a um nível 
que Ihe permite ganhar 
lucros mas que o mesmo 
seja suportável para os 
camponeses. 

4. Esfon;a-se em aumentar a 
procura da semente 
através da amplia¡;ao do 
mercado, busca de novos 
clientes e troca regular de 
variedades. Convence os 
clientes sobre a 
supremacía da sua 
semente embalando e 
etiquetando a semente, 
oferecendo servh;os 
amigáveis e de qualidade 
e mantendo uma 
reputac;ao de semente de 
a Ita qualidade. 
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Guarde registros 
adequados e tome as 
decisOes do negócio 

com base nesses 
registros 

Amplie seu negócio 

5. Planeia O seu negócio 
registando dados de 
vendas, lucros, benefício 
líquido e gastos. Tome 
decisoes realísticas 
baseadas nas projecc;oes 
mensais de lucros. 

6. Um negócio de sucesso 
cresce com o andar do 
tempo. Uma forma de 
encorajar a produc;ao de 
sementes e representar os 
interesses dos produtores 
consiste em criar uma 
associac;ao de produtores 
de sementes. 
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PERGUNTAS A INCLUIR NUM ESTUDO 
INFORMAL DE MERCADO 

Perguntas para os camponeses 
~ 

Quais as culturas que enfrentam escassez de sementes? 

Quais os motivos da escassez de sementes? Quando e Como 
escasseia a semente? 

Onde é que os camponeses adquirem sementes quando 
esta se esgota? 

Existem camponeses que precisa m mais de sementes do 
que outros? Porque? Quais os camponeses? 

Que quantidades de sementes compram os camponeses? 

Que quantidades de sementes compra um campones rico, 
médio e pobre? 

Os camponeses esta o satisfeitos com a qualidade da 
semente que adquirem a partir de outros fomecedores? 

Na sua área existem outros camponeses ou instituit;5es 
que produzem e vendem sementes? Em que quantidades? 
Quem sao eles? 

Quais as culturas e variedades que estes produzem? 

Qual é o pr~o das sementes destes produtores? 

Quais sao as variedades mais cultivadas (ou cultura 
específica )? 
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Quais sao as vantagens e desvantagens de cada variedade? 

Estas variedades sao susceptíveis a doent;as e pragas? 

Quais sao os rendimentos obtidos? 

Existe procura da sementes destas variedades nesta aldeia/ 
grupo de aldeias/comuna/distrito? 

Existe variedades preferidas pelos camponeses e que seja 
dificil obter semente? 

Quais sao os aspectos positivos e negativos de cada 
variedade? 

Estas variedades sao susceptíveis a doent;as e pragas? 

Quais sao os rendimentos obtidos? 

Existe procura para sementes destas variedades nesta 
aldeia/grupo de aldeias/comuna/distrito? 

Que variedades novas foram introduzidas nesta área durante 
os últimos 4 anos? 

Qual é a proveniencia destas variedades? 

Quais sao os aspectos positivos e negativos de cada 
variedade? 

Estas variedades sao susceptíveis a doent;as e pragas? 

Quais sao os rendimentos obtidos? 

Existe procura da sementes destas variedades nesta aldeia/ 
grupo de aldeias/comuna/distrito? 
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Perguntas para os revendedores de sementes 

Estarao os camponeses interessados em adquirir sementes 
(várias culturas)? 

Porque/porque nao? 

Quais as variedades vendidas como sementes? 

Qual é o prec;o mais alto e baixo para a semente de uma 
determinada variedade? 

Quais as variedades vendidas para o consumo humano? 

Quais os prec;os mais altos e baixos para a venda de uma 
determinada variedade? 

Quais as quantldades de sementes vendidas anualmente? 

Como variam estas quantidades em cada época/ano? 

Qual é o local de venda de sua semente? 

Quem habitualmente compra a sua semente? 

Donde sao provenientes os seus clientes? (Iocais? outras 
províncias?) 

Qual é o prec;o de sua semente? 

Que lucros obtém da venda de sementes? 

Alguma vez esgotam-se os seus estoques? 

Pode estimar a procura de semente no seu mercado? (por 
variedade?) 
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Quais os para metros mais importantes que os comerciantes 
gostaríam de ver na variedade de uma cultura que voce 
pretende multiplicar? 

Diferentes tipos de comerciantes gostam de caracteres 
diferentes? 

Quem produz semente para venda na sua zona? Que 
quantidades? Quem sao estes produtores? 

Que culturas e variedades produzem? 

Qual é o pre¡;:o de sua semente? 

A semente provem de outras regi6es do país para a sua 
zona? 

Quem a produz? 

Quem a vende? 

Quais as culturas e variedades cultivadas? 

Qual é o pre¡;:o desta semente? 

Qual é a qualidade desta semente (certificada, melhorada)? 

Como é que outros produtores e revendedores atraem os 
clientes? 
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Perguntas para escolas, ONG's, projectos de 
desenvolvimento 

A sua institui<;ao compra sementes? 

Que culturas? Que variedades? 

Que destino tem a semente adquirida? 

Qual é a qualidade da semente que vocé adquire 
(certificada, melhorada)? 

Que quantidades de semente sao adquiridas cada época? 

Quais os gastos na aquisi<;ao de semente? 

o que pensa acerca da qualidade de semente que vocé 
adquíre? 

Está satisfeíto com as modalidades de aquisi<,;ao de 
semente? 

Estaría interessado em encomendar semente? Para que 
cultura? Quais as variedades? 

Que quantidades de semente encomendaria? 
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Perguntas para investigadores científicos, 
extensionistas, legisladores e políticos 

Onde posso adquirir semente limpa para fins de 
multiplica¡;;ao (indique a cultura)? 

Quanto custa esta semente? 

É fácil obter semente limpa? 

Qual é a procura de semente de boa qualidade (indique a 
cultura e variedades)? 

Há procura de semente de boa qualidade noutras 
localidades/aldeias/províncias? 

Que novas variedades estao disponíveis e sao aceitáveis 
nesta zona (indique a cultura)? 

Qual é a procura de novas variedades? Pode estimar esta 
procura? 

Que categorias de semente sao reconhecídas pelo govemo 
para determinadas culturas? 

Quais sao os patroes de qualidade exigidas para cada 
categoria de semente? 

Quais os regulamentos estatais para a produ¡;;ao de 
sementes? 

Que regulamentos exístem para os pequenos produtores 
de sementes? 

É necessário o registo de uma pequena empresa de 
sementes? 
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Tabela para organizar a procura de urna cultura 

Procura de semente de: (preencha urna ficha 
separada para cada cultura que estíver a "dar) 

Alta Moderada Baixa Observa<;Oes 
NlVeis esperados de 
prOOJra de semente de 
camponeses em geral 

Nivels esperados de 
procura por diferentes 

¡ 
! 

tipos de camponeses: 
Rico ¡ 

Médio ¡ 
Pobre 
Muito pobre 

Procura esperada de 
escola 

PrOOJra esperada de 
organizac;iíes de 
desenvolvimento 

Tabela para organiza~o de informa~o sobre 
pre~os de semente 

I,PIindpaiS Fontesde Pre;o na altura da Pret;;O a meio f>reO:¡ na altura 
:variedades venda de sementeira da época da colheita 
• vendidas cadavarte-

i dade 

Grao semente GriJo semente Grao Semente 

! 
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00 
V> 

Tabela para organizar a informac;ao sobre procura de variedades existentell no mercado 
-~-

Níveis 
----

Nome da Quantidade A Quantidade Quantldade Quantldades Estimativas 
varledade média esperados semente vendida por adquirida adquiridas por de procura 

adquirida pelos de proaJra está mes pelos por época épocas pelas na zona 
camponeses de semente dlspenível7 comerdantes pelas organiza~5es 

por época por (slm, nao) intervistados escalas de 
camponeses de9lnvoIvímentD 
(alto, médlo 
e balxo) 

Tabela para organizar a informac;ao sobre novas variedades 
Nome da Características Características Nivels de procura pelos Niveis de procura Niveis de procura 
variedad. positivas negativas camponeses (alto, por escalas (alto, por organiza<;5es 

médio, baixo) médio, baixo) de 
desenvolvimento 
(alto, médlo, 
baixo) 

--- .......... - ---- -- -- ---



Equipamento para produ~o de semente de feijao 
vulgar e batata rena 

Abaixo está ilustrado uma lista de equipamentos e insumos 
necessáríos para a prodU(;ao de semente de feijao e batata 
rena. O sínal * indica o equipamento, sem o qual nao pode 
produzir semente. Outros equipamentos podem ser 
adquiridos na medida que se expande o seu negocio. 

Equipamentos e materiais para a produ~ao de 
semente de feijao vulgar 

Semente de boa qualidade* 
Fertilizantes 
Insecticidas 
Pulverizador de dorso para aplica¡;ao do insecticida 
Plástico de polietileno para secar a semente 
Armário de descasque* 
Calibrador de semente 
Pá de amostragem* 
Tambor de trata mento químico 
Fármacos para o trata mento químico* 
sacos de polietileno para armazenar e transportar semente* 
sacos para embalar a semente 
Balan9!s 
Silos (estrutura metálica) para conservac;ao da semente 
Armazém 

Equipamentos e insumos para a produ~ao de 
semente de batata rena 

Semente de boa qualidade* 
Fertilizantes 
Fungicidas* 
Insecticidas 
Pulverizador para aplicar insecticidas/fungicidas* 
sacos para embalar semente* 
Balan¡;a 
Armazenamento de luz difundida 
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EXEMPLO DE UM PLANO DE NEGÓCIO 

Semente de qualidade 
Caixa postal 6000, 

Mbale, Uganda 
Tel: 077 506263 

1. Introduc;ao 
Um novo negócio fornecerá semente de boa 
qualidade de variedades melhoradas e locais de 
feijao vulgar. 

A Detalhes do negocio 

Nome: Semente de qualidade 
Tipo: empresa familiar 
Endere¡;o: Caixa postal 6000, Mbale, Uganda 
Informa¡;ao pessoal: 
Sr. Peter X (gestor), campones, 20 anos de 
experiencia em produ¡;ao de feijao. Frequentou 
cursos de treinamento sobre produ¡;ao de semente 
de feijao no elAT. Possui experiencia de trabalho 
numa padaria. 

Sra. Rose T., camponesa, 15 anos de experiencia 
em produ¡;ao de feijao. Frequentou cursos de 
treinamento sobre produ¡;ao de semente de feijao 
no elAT. Possui experiencia em negócio avícola. 

Trabalhadores: empregar 2 trabalhadores em tempo 
integral e outros na mediada das necessidades. 
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B. Produtos 

Semente melhorada de certas variedades incluindo 
K132, K131, aBA 1, Kahura. 

Descri~o das variedades actualmente cultivadas: 

K132: semente larga, nódoas avermelhadas, alto 
rendimento, boa palatabilidade, altamente 
comerciável. Assemelha-se a uma variedade local. 

K131: semente pequena, alto rendimento, boa 
palatabilidade, tolerante ao stress hídrico, utilizada 
para a segurant;a alimentar. 

aBA 1: semente larga avermelhada, alto rendimento, 
boa palatabilidade e altamente comerciável. 

Kahura: variedade local de grande popularidade, 
semente larga de colora\;ao cinzenta, multo gostosa 
e aceitável no mercado. 

Principais factores que influenáam a escolha de cultura 
e variedades: a maioria dos camponeses nesta zona 
cultivam feijao como cultura de rendimento apesar 
de guardarem pouca semente. Como resultado disto, 
há uma alta procura de semente de variedades locais 
e melhoradas. Os camponeses predispoem-se a pagar 
altos pre¡;os pela semente de boa qualidade sobretudo 
semente de variedades melhoradas. 

C. Mercado 

Vise o mercado de uma determinada aldeia. Os 
produtores de feijao numa zona (30%), escolas com 
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rendimentos e sao mais resistentes a doen~as e pragas em 
rela~ao as variedades locais. 

Projec~o de lucro: forma de estimar o lucro e os gastos 
que voce planeia no futuro. 

Estudo informal: forma de obter ínforma~ao fazendo 
perguntas a um pequeno número de pessoas que 
representam muitas outras pessoas. As perguntas 
formuladas sao anotadas e a pessoa que as faz aponta as 
respostas dadas a cada pergunta. 

Inventário: Um fornecimento ou stocks de bens. 

Agenda: um cademo especial de apontamentos para 
registar dados de negocio. 

Mercado local: as pessoas da sua comunidade que 
comprarao o seu produto. 

Variedades locais: variedades cultivadas pelos camponeses 
por muito tempo. 

Estudo de mercado: uma forma organizada de obter 
informac;ao sobre que produtos ou servi~os as pessoas 
precisam e queiram comprar, quantidades necessárias e 
pre~o a que estes pretendem comprar o produto. 

Beneficio líquido: a quantidade dinheiro o seu negocio pode 
gerar. É importante calcular este parámetro no seu negócio 
em cada 6 meses. 

Lucro: dinheiro que se pode ganhar depois de subtrair todos 
os custos da actividade. 
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LÍNGUAGEM DE NEGÓCIO 

Bem: Algo de valor monetário. 

Sentido de negócio: conhecendo todas as áreas do seu 
negocio e como manuseá-Ias. 

semente certificada: semente produzida cuidadosamente 
com altos padroes de qualidade. Esta classe de semente 
geralmente é produzida por grandes empresas e 
organizac;;oes. 

Custos de produC;;ao: Todos os custos envolvidos na 
obtenc;;ao do produto. 

Procura: um desejo expresso em obter bens ou servic;;os. 

Depreciac;;ao: desvalorizac;;ao anual de um objecto por uso 
ou utilizac;;ao. 

Custos fixos: Custos de um negócio que nao se alteram 
frequentemente e duram pelo menos mais de uma época. 
Muitos custos iniciais constituem custos fixos no caso de 
equipamentos permanentes, armazéns, veículos e subsídio 
de morte. 

Semente melhorada: semente de alta qualidade produzida 
com o recurso a procedimentos especializados. Este é uma 
das classes de semente que deve ser reconheclda pelo 
governo. As outras classes sao a semente certificada e a 
semente de campones. 

Variedades melhoradas: variedades criadas pelos 
melhoradores. Estas variedades geralmente tem altos 
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Comunica<;oes: telefone 

E. Fases de desenvolvimento 

Fase 1: Pre-estabelecimento 
Fase 2: Estabelecimento (actual) 
Fase 3: Expansao/diversifica<;iío 

Fase 1: auto-patrocínio 

Actividades: 
Estudos de mercado 
Estabelecer relacionamento com extensao e 
investiga<;ao 
Determinar variedades 
Determinar pre<;o 
Estabelecer contactos com ONG's, associa<;Oes de 
camponeses, escalas 
Semear talhoes de sementes durante 2 épocas e 
vender a semente 

Fase 2: 2-3 anos 

Actividades: 
Registar o negócio 
Abrir a conta bancária 
Receber encomendas 

Fase 3: Após 2-3 anos 

Actividades: 
Introduza novas culturas e variedades 
Adquira novo/grande equipamento 
Obten ha crédito 
Expande o mercado 
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jardins grandes (5%), ONG's (40%), associac;oes 
camponesas (10%), fornecedores de insumos (15%). 

Magnitude de produc;ao: o negócio produzirá um total 
de 1 tonelada de semente em cada época. 

Distribuic;ao: a semente será embalada em sacos de 
pOlietileno de diferentes quantidades (1, S, 10 kg) e 
vendida directamente aos camponeses e escolas da 
zona através de ONG's, fornecedores de insumos e 
associac;oes de camponeses. Os principais períodos 
de venda e sementeira sao: Marc;o e Agosto. 

D. Recursos 

Terras: 5 ha disponíveis para produc;ao de sementes 
Trabalhadores: serao recrutados 2 operários agrícolas 
a tempo integral assim como alguns trabalhadores 
eventuais. Eles procederao a todos os trabalhos de 
campo e pós-colheita. 

Equipamento: semente 
Fertilizantes 
Insecticidas 
Pulverizador para insecticida 
Plástico polietilieno para secagem da semente 
Armário de descasque 
calibradora de semente 
Pá de amostragem 
Tambor de tratamento 
Fármacos para tratamento de sementes 
Sacos de polietileno para conservac;ao e transporta~ao 
de sementes 
Sacos para embalagem de sementes 
Balan~as 
Armazém 
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lucro adicional: quantidade de dinheiro adicionado ao custo 
de um artigo exposto a venda e que propicie lucro. 

Promo¡;ao e publicidade: métodos e actividades usados 
pelos empresários para persuadir as pessoas a adquirir um 
produto. 

Semente: parte da planta utilizada para semear. Culturas 
como batata rena e mandioca, a semente ou material de 
plantio nao pode ser utilizado para a alimentat;íio. 

Pre¡;o de venda: pre¡;o a que os bens e servi¡;os sao postos 
a venda. 

Custos de trabalho: custos de produt;íio sujeitos a altera¡;5es 
temporárías. Também designado custos variáveis. 
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NOTAS 
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