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RESUMO

Esta monografia explora as praticas de gestdo de negdcios no sector informal, concentrando-se no
Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto durante o periodo de 2022 a 2023. O objectivo primordial
deste estudo é analisar como os vendedores informais gerenciam seus negdcios e identificar as
diferentes abordagens de gestdo de empregadas. Os resultados indicam que, em geral, as praticas
de gestdo de negocios nesse mercado carecem de estrutura e formalizacdo. A maioria dos
vendedores depende exclusivamente de vendas para controle de stocks, o que pode resultar em
ineficiéncias e perdas. Além disso, muitos ndo mantém horarios fixos de trabalho, o que pode
afectar sua produtividade e bem-estar. Um aspecto notavel € que algumas préaticas de gestdo de
forma intuitiva e empirica proporcionam uma oportunidade de aprimoramento por meio da
educacdo em gestdo de negdcios. Mediante essas constataces, recomendamos a implementacao
de programas de treinamento em gestdo de negdcios adaptados as necessidades dos fornecedores
informais. Além disso, a criacdo de sistemas de controlo de stocks mais eficazes e o
estabelecimento de horérios de trabalho mais regulares, melhorariam a eficacia geral dos negécios
informais. Este estudo destaca a importancia de investir em capacitacdo e apoio aos
empreendedores informais, ndo apenas para fortalecer seus negécios, mas também para promover
o desenvolvimento econdémico sustentavel nas comunidades em que operam.

Palavras-chave: Sector Informal, Praticas de Gestdo, Gestdo Negocios, Mercado Anexo do

Grossista do Zimpeto.
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CAPITULO |
INTRODUCAO

E consensual no mundo dos negécios que as praticas de gestdo desempenham um papel
fundamental na melhoria continua do desempenho das empresas , independentemente do seu
tamanho ou sector. Desde o seculo XX, quando os pioneiros como (Taylor, 1911) e (Fayol, 1968)
estabeleceram os principios da Gestdo Cientifica e da Teoria Administrativa, respectivamente, o
foco nas praticas de gestdo tem sido a forca motriz por tras da busca por eficiéncia e eficacia.
Embora essa evolucdo tenha gerado ferramentas como o famoso modelo das Cinco Forcgas de
Porter, muitas vezes nos concentramos nas praticas de empresas, negando um grande contingente

que € o sector informal.

De acordo com (WEO, 2022)!, o tamanho da economia informal em Mocambique é
estimado em 34.3%, o0 que representa aproximadamente 2 bilhGes de ddlares a nivel do PIB. A
maior parte da populacdo urbana do pais exerce o seu trabalho nesse sector, segundo o plano
Estrutural de Maputo (2010), refere que quase dois tercos (65%) da populacdo economicamente
activa na Cidade de Maputo est4 envolvida de alguma forma no sector informal. As principais
actividades incluem comércio e transporte (50%), industria e construgdo (14%) agricultura (11%)

e servicos (26%).

Neste contexto, propomos como tema de pesquisa, uma analise sobre as praticas de gestdo
negocio no sector informal em Mocambique, por se tratar de uma actividade que é praticada pela
maioria da populacdo mocambicana. Embora os empreendedores informais adoptem préaticas
intuitivas para administrar seus negocios, ha uma lacuna de conhecimento sobre a eficacia dessas
abordagens em maximizar lucros ao longo do tempo. Esta pesquisa busca iluminar essa esfera,
lancando luz sobre o qudo eficazes essas praticas podem ser em um contexto onde as misturas do

mercado sdo uma constante.

Assim, para a prossecucdo do estudo, a presente proposta de pesquisa propde um estudo
de caso dos vendedores do mercado Grossista do Zimpeto, sita na Cidade de Maputo no periodo
compreendido entre 2022 — 2023.

1 World Economics Outlook



1.1.Declaracéao do problema de pesquisa

Conforme referimos acima, o desenvolvimento das teorias de gestdo revela que o
conhecimento das préaticas de gestdo de negdcio permite a identificacdo de problemas e
oportunidades de negdcio, reducdo de custos que agregam maior rentabilidade no negdcio e
consequentemente a melhoria do desempenho das empresas. Ora, nota-se pouco debate sobre a
matéria virada para os negocios do sector informal, razdo pela qual propomos como pergunta

pesquisa:

Que préticas de gestdo de negocio sdo usadas pelos vendedores informais do mercado

anexo do grossista de Zimpeto entre 2022 — 2023?

1.2. Justificativa e relevancia do estudo

De acordo com apresentado acima, mais de 65% da populacdo economicamente activa 0s
seus rendimentos advém do sector informal. Nesta perspectiva, toda ac¢do tendente a melhoria do
desempenho dos negdcios do sector informal tem um impacto positivo sobre o nivel de actividade
econdmica e do bem-estar social, uma vez que vai aumentar o rendimento das familias, com

enfoque para as que apresentam baixo nivel de escolaridade.

Nesta perspectiva, o primeiro ponto para entender as necessidades dos negécios do sector
informal, parte primeiro do conhecimento dos modelos de gestdo usados no desenvolvimento dos
seus negacios, e com isso propor melhorias. Nesta senda, o tema proposto mostra se relevante na
medida em que vai permitir conhecer os modelos de gestdo usados pelos vendedores do mercado
anexo do grossista do Zimpeto.

Trata-se de um estudo pioneiro em Mogambique que vai, certamente, trazer uma nova visao
sobre as praticas de gestdo usadas no sector informal mogambicano e vai privilegiar o uso de dados
primarios a serem obtidos juntos dos vendedores daquele mercado. Assim, ao responder a nossa

pergunta do foco, o estudo vai trazer uma contribuicdo simples e vital a dois niveis:

i. ao nivel da gestdo dos negocios informais, ao fazer um benchmarking sobre as praticas gestéo
usadas no sector informal versus os modelos de gestdo advogados pelos varios autores e 0s

comumente usados no sector formal



ii. ao nivel académico, a pesquisa vai abrir um campo de debate e investigacdo cientifica sobre
as novas abordagens/perspectivas a serem usadas em novos estudos sobre a matéria, olhando

0s outros sectores com maior pratica de negocios informais.

1.4. Objectivos
1.4.1. Objectivo geral

0 Analisar as praticas de gestdo de negdcios do sector informal no Mercado Anexo do
Grossista de Zimpeto 2022 — 2023.

1.4.2. Objectivos especificos

© Saber o impacto das préaticas de gestdo de negocio na vida dos vendedores;

1 Caracterizar os negdcios informais praticados do Mercado Grossista do Zimpeto, no
periodo em andlise; e

0 ldentificar as préaticas de gestdo de negocios usadas no mercado anexo Grossista do

Zimpeto, no periodo em analise.

1.5 Estrutura

Para melhor compreensao, a presente pesquisa encontra -se dividida em cinco capitulos
incluindo o presente relativo a introducgdo. O segundo faz a revisdo da literatura com vista apurar,
sob ponto de vista tedrico, a relagdo existente entre as variaveis e apresenta resultados de algumas
evidéncias empiricas. Em terceiro, temos a metodologia que se ocupa essencialmente pela
identificacdo dos métodos utilizados para a prossecucdo da pesquisa. Em sequéncia temos a
apresentacdo e interpretacdo de dados e por fim, o capitulo das conclusdes e recomendacdes que
compdem o trabalho final.



CAPITULO 11
REVISAO DE LITERATURA

Para uma andlise profunda das praticas de gestdo de negocios do sector informal no
Mercado Anexo do Grossista de Zimpeto 2022 — 2023, é essencial a compreensao tedrica do tema

para um melhor embasamento ao debrugarmo-nos sobre o assunto.

Nessa perspectiva, o presente capitulo apresenta a definicdo de conceitos que norteiam o
tema em analise, assim como a apresentacdo da contribui¢do ou de estudos similares de outras
pesquisas que abordam sobre a matéria. Portanto, a compreensao dos conceitos como Préticas de
Gestdo, Gestdo de Negdcio e Sector Informal, constitui um requisito indispensavel para a melhor

discussdo do trabalho.

2.1. Quadro Conceptual

2.1.1. Praticas de Gestao

As préticas de gestdo de negdcios tém uma longa historia de evolugdo, com contribuicoes
significativas de renomados tedricos. No decorrer dos anos, diversos autores tém abordado essas
praticas ressaltando sua importancia para o sucesso organizacional, de entre eles podemos destacar

a contribuicdo de (Fayol, 1968) que delineou as bases das fungdes administrativas.

Em sua abordagem, (Fayol, 1968) destacou quatro fungdes administrativas essenciais:
planejamento, organizacdo, direccdo e controle. Esses elementos formaram a espinha dorsal das

praticas de gestdo de negdcios por muitos anos.

Para o autor, o planejamento envolve definir objectivos e 0os meios para atingi-los; a
organizacdo trata da estruturacdo das interaccGes entre departamentos e atribuicdes de actividades
aos membros da organizacao; a direc¢do se concentra em orientar e liderar os membros para
alcangar os objectivos organizacionais e o controle, envolve a avaliagdo dos resultados em relagéo

aos objectivos estabelecidos, tomando medidas correctivas quando necessario.

Mais tarde, (Chiavenato, 2000) oferece uma visao complementar as praticas de gestdo de
negocios. Ele enfatizou a administragdo como a capacidade de traduzir objectivos organizacionais

em accdes concretas por meio de fungbes vitais, como planejamento, organizacdo, direccdo e



controle. Essas actividades se tornaram uma parte fundamental no aprendizado das préaticas de

gestdo de negdcios e tém permitido que organizac6es alcancem seus objectivos de maneira eficaz.

Ademais, (Santos, 1992) citado em (Schultz, 2016), propds uma visdo abrangente das

funcbes da organizacdo onde destacou seis funcdes distintas incluindo funcdes administrativas.

Essa perspectiva ampliada abracou fungdes especificas como administrativas, técnicas,

comerciais, financeiras, de seguranca patrimonial e contébil. Dentro da funcdo administrativa,

(Schultz, 2016) identificou actividades criticas, como prever, organizar, comandar, coordenar e

controlar, que desempenham um papel vital nas praticas de gestdo de negdécios.

O quadro 1 faz o resumo das fungdes de Gestdo e sua respectiva caracterizacao.

Quadro 1: Funcbes de Gestao e suas Caracteristicas

Funcéo

Descricao

Planeamento

Definir os objectivos para a organizacdo e a forma como 0s mesmos devem
ser atingidos, ou seja, é 0 processo de determinar previamente o que deve

ser feito, como fazé-lo, quando, por quem e com que meios.

Organizacao

Especificar a explanacdo das interacgcfes entre os varios departamentos
de uma organizacdo de forma a atingir os objectivos predelineados e define

as actividades efectuadas por cada membro.

Orientar e dirigir o comportamento dos membros da organizagdo de forma
a serem alcancgados os objectivos organizacionais. A funcdo da direccdo pode

incluir a lideranca que é capacidade de influenciar e motivar os liderados

Direccéo a atingirem o objectivo grupal, a comunicacdo que é 0 processo de permuta
de informac0es, e a negociacdo no sentido de ser um processo dindmico,
gue procura encontrar e estabelecer um compromisso equitativo e motivador, (para
alcancar os objectivos desejados) e que possa satisfazer ambas as partes.
Controlo de | Avaliar os resultados obtidos face aos objectivos planeados,
Gestao e aplicar se necessarias medidas correctivas para colmatar os desvios.

Fonte: Reis (2020)




Ao analisarmos essas perspectivas, podemos entender que as praticas de gestdo de negdcios
estdo intrinsecamente ligadas as funcdes e actividades administrativas, e compreender e aplicar

eficazmente essas fungdes é essencial para o sucesso de qualquer empreendimento que seja.

2.1.2. Gestdo de Negdcios

No que concerne ao conceito de Gestdo de Negocios, (Drucker, 1946) foi um dos mais
influentes pensadores da administracdo moderna que definiu a gestdo de negdcios como sendo a
coordenacdo e o controle dos recursos de uma organizacdo para alcangar objectivos especificos. O
aoutor enfatizou na sua teoria a importancia da eficiéncia e a eficicia na gestdo, destacando a

necessidade de tomar decisdes informadas e orientadas para resultados.

Na perspectiva de (Chiavenato, 2004), a administracdo de um neg6cio e/ou empresa é
saber interpretar quais sdo seus objectivos e transforma-los em acgdo, direccdo e controle,
garantindo competitividade e estabilidade, ou seja, administrar um negocio é o processo de
planejar, organizar, dirigir e controlar os recursos, também representado por um conjunto de
principios, normas e fun¢bes com a finalidade de ordenar e controlar a produtividade e eficiéncia,
para obtencdo de determinado resultado, equiparando esta definicdo, portanto, ao conceito de

gestdo de negocios na perspectiva de que ha objectivos especificos por se alcancar.

Numa outra visdo, podemos ter a Gestdo de Negdcios como sendo aquela que envolve o
uso de funcgdes de gestdo para trazer uma coordenacao eficaz dos recursos econémicos, tais como
recursos humanos, recursos tecnoldgicos e recursos naturais para a consecuc¢do dos objectivos do
negocio. (S4, 2017). Por fim, mas sem procurarmos esgotar o debate, (Netto & Gongalves, 2020),
destacam que a gestdo de negdcios € a actividade humana que direcciona recursos de um
empreendimento bem coordenado e organizado, para que se tenha uma boa avaliacdo e controle

das actividades operacionais.

Portanto, com base nos argumentos acima apresentados, a gestdo de negdécios, constitui-se
em um elemento preponderante para a organizacdo e o crescimento de qualquer negdcio, quer seja
formal ou informal, pois, com base em uma boa gestdo, o proprietario, sabera definir seus

objectivos e suas metas a alcangar para alavancar a sua actividade.



2.1.3. Sector Informal
A definigdo do conceito do sector informal envolve conturbados debates na medida em que
alguns autores o advogam como uma actividade ilegal, e outros como uma actividade social de

subsisténcia ou sobrevivéncia, conforme podemos acompanhar adiante.

Relativamente ao sector informal (Muendane, 2000), ao citar (Santos, 1992), referencia
como aquele que engloba actividades que se desenvolvem a margem do controlo oficial instituido
e da regulamentacdo econOmica, carecem de registos administrativos, de seguranca social e
estatisticos, sem acesso ao crédito formal, muitas vezes irregular, com capital muito limitado e
com um reduzido ntimero de trabalhadores, actividades que colocam problemas de consisténcia na
informacdo estatistica e na avaliacdo econdmica, criando distor¢des no célculo das varidveis

macroecondmicas como PIB, Rendimento disponivel, Taxa de desemprego, entre outros.

A definicdo acima apresentada por (Muendane, 2000), evidencia as principais
caracteristicas do sector informal, mas também evidencia os principais problemas por ele criado
ao afirmar que o Estado ndo consegue controlar as estatisticas dessa actividade devido a sua
desorganizacdo. Portanto, esta definicdo revela-se completa na medida em que descreve o sector
informal sob ponto de vista social e politico.

A (OIT, 2016), define o sector informal como um conjunto de unidades empenhadas na
producdo de bens ou servigos, tendo como principal objectivo, a criagdo de empregos e de

rendimentos, para as pessoas nela envolvidas.

Por seu turno, (Queiroz, 2020) define o sector informal como a actividade orientada para o
mercado, com o principal objectivo de criar emprego e rendimento para as pessoas que nela estdo
envolvidas e seus agregados familiares, como fonte de sobrevivéncia. O autor, portanto, traz uma
visdo socioldgica do sector informal, ao aliar como uma estratégia de sobrevivéncia, adoptada
pelas camadas desfavorecidas, para a satisfacdo de suas necessidades basicas diérias, uma vez que
esta € praticada por grupos familiares. As definicdes acima apresentadas, deram-nos bases
suficientes para a compreensdo do sector informal que nos levaram a concluir que o sector informal
€ uma actividade praticada por grupo de pessoas, de maneira ilegal e precaria, como fonte de

sobrevivéncia



2.2. Praticas de Gestdo de Negdcios no sector informal

Esta seccdo, reserva-se na discussdo das préaticas de gestdo de negdocios no sector informal.
Importa destacar, que a existéncia de pouca literatura que aborde sobre a gestdo de negocios no

sector informal, limitou o debate sobre a tematica neste estudo.

A informalidade dos pequenos negdcios familiares assume a forma de praticas e de
processos, 0 que pode ser uma vantagem devido a flexibilidade e capacidade para reagir
rapidamente, mas podera ter um lado negativo pois muitas vezes falta-lhes uma abordagem de

gestdo sistematica (Peters & Buhalis, 2007).

Acrescem os autores que a informalidade dos pequenos negdcios familiares, acresce-se a
auséncia de dados exactos, quer contabilisticos, quer financeiros, que pode levar a perda de receita,
auséncia de dados estatisticos para tomada de decisdo, erros de calculo de indicadores criticos de
desempenho, como o retorno de investimento, custo varidvel e estruturas de pregos (Peters &
Buhalis, 2007).

Em seu artigo intitulado “Empreendedorismo: Planeamento de Negocios Formais no
Mercado Informal”, (Cupertino & Mendonga, 2012) concluem que a gestao de neg6cios no sector
informal é pouco aplicada, promovendo dessa forma falhas no processo de gestao, dificuldades de

acesso ao credito, elaboracao de estratégias de mercado e precoce mortalidade desses negocios.

Por seu turno (SilvalJ. S., 2021), defende igualmente que as praticas de gestdo de negdcios
no sector informal, obedecem a uma improvisacdo, devido a falta de educagdo financeira e
inexperiéncia dos seus vendedores. O que suscita que as praticas da gestdo de negdcios no sector
informal sdo contingenciais na medida em que ndo obedecem, estritamente, a uma estrutura de

plano formal.

2.2.1. Caracteristicas do sector Informal
De acordo com (Chichava, 1998), o sector informal em geral apresenta as seguintes

caracteristicas:

v Para o inicio das actividades conta apenas a iniciativa pessoal;
v' E uma organizacdo individual ou familiar, livre e flexivel;

v' E de facil entrada e integracio, mas com muitos riscos de se extinguir;



v As instalacGes geralmente sdo inexistentes;

v' Emprega médo-de-obra barata, jovem e com predominancia do sexo feminino em certas
actividades como a venda de produtos, horticolas, vegetais, e outros produtos agricolas;

v" Comercializa uma vasta gama de produtos e presta servicos diversos que ndo envolvem
grande tecnologia ou equipamento;

v' A formacdo profissional é reduzida ou inexistente, privilegiando-se as praticas de
aprendizagem no processo de trabalho;

v Usa insumos conseguidos nas unidades do sector formal e as vezes, abastece também o
sector formal,

v O salario e vinculo contratual sdo celebrados entre pessoas, sem vinculo contratual;

v O crédito é concedido por pessoas singulares ou familiares e pelo recurso a associacoes de
poupancas e crédito e a margem de lucros é elevada por unidade, mas pequena por volume.
Segundo (Nazare, 2006) citado por (Maposse, 2011), o sector informal inclui actividades

economicas, tais como “bancos informais” que recolhem pequenas poupancas e fazem

empréstimos por segmentos da populacdo que ndo tém acesso ao crédito bancario.

De acordo com (Cruz & Silva, 2005) a economia informal abriga uma ampla gama de
actividades de subsisténcia, embora muitos trabalhadores nesse sector enfrentem desafios
significativos. Os trabalhadores informais, em sua maioria, lidam com condicdes laborais precarias
e inseguras, muitas vezes cuidando de educacdo formal e oportunidades de formacéo adequadas.
Eles tendem a obter rendimentos mais baixos e instdveis em compara¢do com seus pares na

economia formal, além de jornadas de trabalho mais longas.

Outra caracteristica da economia informal € a falta de cobertura por acordos colectivos e a
auséncia de representacdo de direitos, muitas vezes associada a um estatuto de emprego incerto ou
mascarado. Além disso, esses trabalhadores enfrentam uma maior vulnerabilidade fisica e
financeira, uma vez que muitas das proteccdes usufruidas pelos trabalhadores formais, como
seguranca social, seguranca e saude no trabalho, licenga-maternidade e outras salvaguardas legais,

muitas vezes nédo se aplicam ao trabalho na economia informal (Cruz & Silva, 2005).

Ao caracterizar o sector informal em Mogambique, (Jodo, 1998) descreve como aquele
que é praticado por um envolvimento da maioria da populagdo mogambicana de baixa renda, com

capital insuficiente, uso de tecnologia rudimentar, com pouco ou nenhum crédito de institui¢oes



financeiras formais, com condicdes de vida razoaveis para uns e deploraveis para outros, e com

condicdes higiénicas deploraveis das actividades que exercem.

2.2.2. A importancia do sector informal
Em sua dissertacdo intitulada “O papel do comércio informal na ocupagao da forgca de
trabalho em Mogambique”, (Maposse, 2011) concluiu em seu estudo, que no comércio informal
estdo envolvidos maioritariamente jovens de nivel primario que praticam a actividade por conta
prépria. De forma geral as mulheres dominam o comércio informal e praticam-no como actividade

Unica para a sua sobrevivéncia.

Acresce (Maposse, 2011) que o comércio informal € uma actividade econémica de maior
importancia, na medida em que, cria auto-emprego que gera receitas que permitem o acesso a bens
e servicos essenciais. E também fonte para a sobrevivéncia de muitas familias e ajuda no sustento

e melhoramento das condic6es de vida dos individuos envolvidos.

Em sua monografia, (Maluleque, 2018) analisa o papel do comércio informal no
desenvolvimento local, e conclui que, a existéncia do sector informal na vila de Magude € muito
importante pois, este sector fecha uma lacuna de falta de emprego, encaram a actividade sendo
subsidiaria para 0 aumento dos rendimentos contribuindo para a minimizagdo da pobreza. A
entrada do comércio informal é tida como o alcance da independéncia individual, onde a partir

desta entrada os entrevistados viram suas maiores dificuldades ultrapassadas.

O sector informal, pode determinar a mudanca de estilo de vida dos seus praticantes, ao
Ihes proporcionar melhores op¢des de vida, porém, dependendo do nivel de negdcio e beneficio

que pode trazer aos vendedores informais.

O sector informal, tem tido um grande contributo na economia nacional, representando em
40% do PIB de acordo com o (INE, 2022).

(Lopes, 1999) citado por (Maluleque, 2018) ressalta que o sector informal na producéo e
comercializacdo tem desempenhado um papel importante no actual estagio de desenvolvimento da
sociedade mogambicana; intervém na oferta de bens e servi¢os adequados aos rendimentos e ao

poder de compra de vasta camada da populacéo desfavorecida.
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Por outro lado, (Mosca, 2018), analisa como a economia “informal” e as informalidades
da economia e da sociedade sdo um factor de reproducdo da riqueza e da pobreza, questiona- se o
comércio informal ndo é um factor de alivio da pobreza a curto prazo que a governagado cria, em
beneficio da concentracdo da riqueza, da manutencdo de uma crise de intensidade suportavel e que

termina por comprometer o crescimento estavel a longo prazo.

O autor concluiu que as economias informais contribuem para a mitigacdo ou camuflagem
da pobreza, do emprego, geram rendimentos e mantém a sociedade em crise de intensidade nédo

tumultuosa.

Outro estudo bastante importante para a compreensao da importancia do sector informal, é
a dissertacdo do (Maposse, 2011), onde, ao analisar a contribuicdo do comércio informal de
produtos agricolas para o desenvolvimento local no distrito da Manhica, em Maputo, conclui em
seu estudo que as relagdes sociais no seio dos vendedores de produtos agricolas e com outros
actores presentes no sector informal sdo, tendencialmente, de interajuda e reciprocidade, o que

reflecte uma rede de solidariedade entre os mesmos, embora sejam também de concorréncia.

(Maposse, 2011) acresce que a venda de produtos agricolas gera beneficios econémicos,
sociais, culturais, politicos e ambientais que permitem melhorar a qualidade de vida de alguns
vendedores informais. Os outros vém os seus beneficios abaixo da linha da sobrevivéncia, pois 0s
seus ganhos econdémicos e associativismo sao limitados. E conclui que a contribui¢do do comércio
informal de produtos agricolas para o desenvolvimento local se distribui de forma desigual entre
os vendedores informais e seus respectivos agregados familiares, visto que, alguns melhoram a

sua gqualidade de vida em todas as suas dimensdes, e outros, nao.

Em 2021, de acordo com uma informacdo vinculada pelo (Diério-Econdmico, 2021), as
perdas de receitas com registo decorrentes de ilegalidades no sector informal, em 2021, estiveram
na ordem de 11,6 milhGes de meticais e, no presente ano, o pais ja sofreu prejuizos, em dois meses,

9,7 milhGes de meticais, com o comércio informal ilegal.

Portanto, podemos concluir, com base nos estudos acima apresentados, que o sector
informal, tem tido um papel bastante importante na satisfacdo das necessidades dos seus
praticantes. Dessas necessidades, sublinha-se a alimentacéo, a habitacéo, a educagéo, entre outras

necessidades de extrema importancia para o ser humano.
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2.2.3. Relacéo entre as praticas gestao e o sector informal
Conforme o conceituado acima, enquanto o sector informal se caracteriza por realizacdo
de uma actividade econdmica sem observar os procedimentos administrativos legais para
constituicdo de negdcio formal no seio da administracdo local, as préticas de gestdo estdo
intimamente ligadas a forma como os individuos gerem o0s seus negocios desde a organizacao,

planificacdo, operacionalizacdo, a gestdo financeira e tomada de decisdes.

E consensual que, quanto maior for a informagao sobre o desempenho do negdcio, melhor
séo as decisGes a tomar sobre os investimentos futuros e consequentemente o aumento dos niveis
de retorno. Nesta perspectiva, as préaticas de gestdo constituem um elemento fundamental para o
desenvolvimento dos negdcios do sector informal, e, consequentemente aumentar os niveis de

rendimento.

2.3. Estudos empiricos

Conforme referenciamos anteriormente, em Mogambique hé& poucos estudos que analisam
as préaticas de gestdo sobre 0s negdcios do sector informal, facto que motivou a discussao do tema
na presente proposta pesquisa. Estudos internacionais trazem evidéncias empiricas sobre o impacto
das praticas de gestdo sobre alguns indicadores macrofinanceiros, entretanto, poucos fazem uma

andlise virada para o sector informal devido:

i. as caracteristicas dos negocios do sector informal, que na sua maioria ndo apresentam registos
nem contas organizadas,

ii. a0 uso de modelos gestdo ad hoc, 0 que ndo permite sistematizar a informacéo contabilistica
ao longo de tempo e com isto facilitar as projecc6es dos indicadores de desempenho.

(Chivangue, 2012), fez um estudo intitulado “MUKHERO EM MOCAMBIQUE: Analise
das Logicas e Praticas do Comércio Informal”, cujo objectivo era analisar as logicas e praticas dos
agentes informais em Mocambique, concretamente as dos micro-importadores vulgarmente
conhecidos por mukheristas. Do ponto de vista metodoldgico o estudo foi feito na base em dois
pressupostos teoricos: a racionalidade diversa e a teoria da accdo fundamentada, e ao inquérito

administrado para o efeito a diversa bibliografia que versa sobre o assunto.
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A questdo central do trabalho acima descrito era: que percepcdes de riqueza e de pobreza
decorrem da pratica do mukhero?, do qual o autor concluiu que as logicas e praticas dos
mukheristas afastam-se da interpretacdo atomista e egoista que a actual meta narrativa persiste em

propor sobre o individuo e sua relagdo com o mercado.

(Cupertino & Mendonga, 2012) também fizeram um estudo atrelado ao tema
“Empreendedorismo: Planeamento de Negocios Formais no Mercado Informal”, cujo objectivo
foi analisar o comportamento do empreendedor apds observar uma oportunidade de mercado,
apontando os principais erros e assinalando os pontos principais que devem ser destacados no

planeamento.

O estudo teve como base metodoldgica a fundamentacdo tedrica, e concluiu que o
planeamento de pequenos empreendimentos ainda € pouco aplicado, promovendo dessa forma
falhas no processo de gestdo, dificuldades de acesso ao crédito, elaboracdo de estratégias de
mercado e precoce mortalidade desses negdcios.

De acordo com (Lima, 2017) refere que os vendedores informais ndo obedecem a quaisquer
procedimentos formais para a gestdo dos seus negdcios, o que os faz exercer suas actividades, com
praticas de improviso, no seu dia-a-dia. Deste modo, percebe-se que as pessoas que trabalham na
informalidade desconhecem ou pouco sabem do que € composto a gestdo e assim sendo, ficam a

mercé dos poucos conhecimentos que possuem em relagdo ao mesmo.

Por seu turno, (Rai, 2021) afirma que tem sido muito dificil desenvolver actividades
contabilisticas eficiente e eficaz por parte dos comerciantes do sector informal, porque estes
desconhecem melhores praticas de gestdo de negdcios em muitos casos devido ao baixo nivel de
educacéo financeira, que constitui uma das principais causas do mau planeamento da reforma dos

vendedores do sector informal.

Por sua vez, para (Soares, 2022) a problematica das fracas préaticas de gestdo de negdocios
no sector informal em Mocgambique, esta relacionado com o baixo nivel de educagéo financeira,
sobretudo na questao de gestdo de negdcios, para o0 autor, 0s comerciantes neste sector, enfrentam

enormes desafios na administragdo e controlo dos ganhos da comercializagdo dos seus produtos.

Por fim, podemos apresentar o estudo feito por (Tafula, 2023) com o titulo “Estratégias de

Negoécio Informal no Mercado Malanga, Cidade de Maputo, Mogambique” com o objectivo de
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compreender as estratégias de negécio informal implementadas por estas pessoas. Para execucao
da pesquisa, optou-se pela observacdo participante, seguindo uma abordagem qualitativa e
exploratorio. E foram realizadas entrevistas semi-estruturada aos vendedores do mercado em

estudo.

O estudo de (Tafula, 2023) concluiu que o sector informal, gera beneficios econémicos,
sociais e culturais que permitem melhorar a qualidade de vida dos vendedores, pois permite ter
uma independéncia financeira, ajuda na criacdo do auto-emprego e no desenvolvimento

econémico do pais.

No entanto, alguns autores pioneiros sobre a matéria mostram nos seus estudos que 0s
proprietarios dos pequenos negdcios usam modelos de pratica de gestdo baseados em modelos de
aprendizagem, sem, no entanto, seguir um padrdo cientificamente aprovado para incrementar 0s
seus resultados, (Silva J. S., 2021).
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CAPITULO 111
METODOLOGIA

3.1 Tipo de Pesquisa
A presente pesquisa adoptou uma abordagem qualitativa pois houve uma preocupagao em
aprofundar a compreensdo das praticas de gestdo de negdcio usadas no Mercado Anexo do
Grossista de Zimpeto, que por vezes podem ser subjectivos. Segundo (Prodanov & De Freitas,
2013), pesquisa qualitativa caracteriza-se por envolver um tipo de estudo com ambiente natural,
dados descritivos, preocupagdo com 0 processo e preocupagdo com o significado. O ambiente
natural é fonte directa para colecta de dados, interpretacdo de fendmenos e atribuicdo de

significados.

A pesquisa € ainda qualitativa na medida em que ndo procura manipular dados numéricos
ou estatisticos para que o pesquisador chegue as conclus@es especificas, mas sim através do guido
de entrevistas, procura colher opinides que, se servindo da técnica de analise de conteldo, vai
interpreta-los dando-lhes significados para compreensdo do fenémeno que ocorre no Mercado

Anexo do Grossista do Zimpeto.

3.1.1 Quanto aos procedimentos técnicos
Para ir ao encontro dos objectivos propostos, no delineamento desta pesquisa 0 método de
procedimento é o do estudo de caso, que se baseia numa pesquisa exploratéria. A opgdo por este
tipo de pesquisa, deve as seguintes razGes: Primeiro, por se tratar de um caso de estudo de interesse
para a investigadora para compreender realidades semelhantes melhor a realidade e/ou o0s

fenémenos de andlise in loco.

Segundo, por entender que consiste na descri¢do intensiva e detalhada cujo objecto em
analise neste caso “Praticas de gestao de negdcio no sector informal: Caso de estudo no Mercado
Anexo Grossista de Zimpeto” (Sousa & Baptista, 2011). Neste caso, o fendmeno a ser estudado é
a pratica de gestdo de negocios no sector informal. Terceiro, e ndo menos importante, o facto do
estudo de caso permitir analisar um fenémeno de contexto e identificar variaveis envolventes nas

praticas de gestdo de negdcio.
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3.1.2 Quanto aos objectivos
De acordo com (Kauarak, Manhdes, & Medeiros, 2010), trata-se de uma pesquisa
exploratoria pois, busca a compreensdo das causas que terminam para a ocorréncia de um
determinado evento. Visa descrever os factores que determinam ou contribuem para a ocorréncia

dos fendmenos, aprofundando o conhecimento da realidade e o porqué das coisas.

A exploratoria, tem como objectivo proporcionar maior familiaridade com o problema,
com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipoteses. A grande maioria dessas pesquisas
envolve: (a) levantamento bibliografico; (b) entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias
praticas com o problema pesquisado; e (c) analise de exemplos que estimulem a compreenséo (Gil,
2007).

3.2 Populagéo e amostra
A populacéo de pesquisa foi de 4500 vendedores no mercado anexo grossista do Zimpeto,

e atrelando-se a amostragem ndo probabilistica, colhemos dados de pelo menos 45 vendedores.

Os 45 vendedores do Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto foram de ambos géneros
(masculino e feminino), sem uma idade e nivel académico especificos, aplicando-se, portanto, a
técnica de amostragem nao probabilistica intencional na qual num determinado critério, é
escolhido intencionalmente um grupo de elementos que irdo compor a amostra. O investigador se
dirige intencionalmente a grupos de elementos dos quais deseja saber a opinido. (Pozo & Crespo,
1998).

Claro que os procedimentos desta amostragem sdo muito mais criticos em relagdo a
validade de seus resultados, todavia apresentam algumas vantagens, sobretudo no que se refere ao
custo e ao tempo despendido, e essa € uma das vantagens pretendidas nesta pesquisa, a
racionalizacdo do tempo com vista a evitar o seu dispéndio, ou seja, a amostragem nao
probabilistica intencional corresponde a métodos empiricos que séo de facil aplicacdo e baixo

custo, mas ndo permitem em geral, tirar conclusdes sobre a precisdo dos resultados.

3.3 Técnicas de recolha de dados
De acordo com (Gil, 2007), as técnicas de recolha de dados, consistem nos meios que serdo
usados para o levantamento de dados durante a pesquisa. No que diz respeito as técnicas de recolha
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de dados, usar-se-ao as entrevistas, observacao e consulta documental com propdsito de confrontar
as informacdes obtidas em cada uma das técnicas, e alcancar resultados mais seguros. Para este

estudo, serdo usadas as entrevistas e a observacao, como técnica de recolha de dados.

3.3.1. Entrevistas

Depois de efectuar a revisao de literatura e a observacao, de seguida, colectamos os dados
com recurso a técnica de entrevista. A entrevista € uma técnica de compilacdo de informacéo
mediante uma conversa profissional, com propdsito de adquirir uma informacao acerca do que se
investiga (Ramos & Naranjo, 2014). Para (Sousa & Baptista, 2011), a entrevista € um método de
recolha de informacgdes que consiste em conversas orais, individuais ou de grupos, com varias
pessoas cuidadosamente seleccionadas, cujo grau de pertinéncia, validade e fiabilidade é analisado
na perspectiva dos objectivos da recolha de informacdes.

Numa outra abordagem, (Selltiz, 1967) citado em (Gil, 2007) referem que a entrevista,
enquanto técnica de colecta de dados, é bastante adequada para a obtencdo de informacgdes acerca
do que as pessoas sabem, créem, esperam, sentem ou desejam, pretendem fazer, fazem, ou fizeram,

bem como acerca das suas explicacdes ou razdes a respeito das coisas precedentes.

Sendo uma técnica de colecta de dados, a entrevista na visdo de (Sousa & Baptista, 2011)
€ um instrumento de natureza qualitativa, e fundamenta-se na atribuicdo de significados de
linguagem que os individuos usam para exprimir sentimentos, emoc¢des ou percepc¢des sobre suas
experiéncias, permitindo a elaboracdo de suposicdes de trabalho que inicialmente ndo eram
visiveis ou ndo estdo em documentos. Para 0s autores, 0 ponto basico da técnica da entrevista € a
elaboracdo do guido sobre o qual a entrevista se efectua, sendo que o seu objectivo, esta ligado

com 0s objectivos da investigacdo e ndo ao desenvolvimento pessoal da pessoa entrevistada.

No presente trabalho, usaram-se as entrevistas semiestruturadas. A opcdo pelo tipo de
entrevistas se deu em funcdo de proporcionar ao entrevistador melhor entendimento e captagéo da
perspectiva dos entrevistados, pois as entrevistas livres, ou seja, totalmente semiestruturadas onde
0s participantes da pesquisa falam livremente, ou seja, falam assuntos que se quer falar com maior

liberdade e rigidez para o entrevistado (Sousa & Baptista, 2011).
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3.4 Técnicas de apresentacao, analise e discussao de resultados
Para a apresentacdo dos dados, usamos a técnica de categorizacdo. Para analise e discussao

dos resultados, usamos a técnica de triangulagdo e analise de contetdo.

A analise de conteudo que ¢ “um conjunto de técnicas de analise de comunicagao visando
obter, por procedimentos sistematicos e objectivos de descricdo do conteldo, mensagens,
indicadores (quantitativos ou ndo) que permitam a inferéncia de conhecimentos relativos as

condigdes de producao/recepgao destas mensagens” como afirma (Bardin, 2011).
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CAPITULO IV
APRESENTACAO E INTERPRETACAO DE RESULTADOS

Neste capitulo, numa primeira fase aborda-se sobre o impacto das préaticas de gestdo de
negocios na vida dos vendedores, posterior faz-se uma caracterizacdo do Mercado Anexo Grossista
do Zimpeto, que servirda como um contexto fundamental para a compreensdo das préaticas de
gestdo dos negdcios informais que nele operam. A seguir, o capitulo faz uma abordagem analitica
sobre os principais aspectos que compdem a caracterizagdo do mercado, o objecto de pesquisa,

com vista ao alcance do objectivo geral e especificos descritos nesta pesquisa.

4.1. O impacto das praticas de gestao de negdcio na vida dos vendedores

A compreensdo do impacto das praticas de gestdo de negdcio na vida dos vendedores,
revela-se importante para aferirmos a aplicabilidade e sustentabilidade dessas técnicas ou préaticas

nas suas vidas.

(Jairoce, 2016), por exemplo, alude que o ndo cumprimento das responsabilidades familiares
por parte dos chefes de familia (que na tradi¢do local sdo homens) levou a que as mulheres se
vissem “obrigadas” a ter de recorrer a outras actividades remunerativas a fim de garantir a
sobrevivéncia do ndcleo familiar. Um dos efeitos deste processo foi a crescente autonomia

conquistada pelas mulheres ao nivel urbano.

Os estudos de (Mosca, 2018), (Mutheto, 2011), (Njauala, 2005) e (Chivangue, 2012)
mostram que as mulheres e os adultos foram os primeiros a serem despedidas quando o sector
publico foi reduzido, as industrias “ndo lucrativas” fechadas e encerradas as unidades agricolas do
Estado, cooperativas e servigcos de comercializacdo agricola, o que influencia na busca alternativa

de sobrevivéncia.

Este desiderato, é confirmado com as narrativas dos vendedores, que quando questionadas

sobre os beneficios da actividade que praticavam, responderam nos seguintes termos:

Com o dinheiro que ganha sustenta a sua familia; Com o dinheiro que ganha a comerciante
disse gque investe no xitique e na compra de mercadorias para abastecer a sua banca e também

sustenta a sua familia; Com o dinheiro que ganha compra material escolar para os seus filhos; Com
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o dinheiro que ganha Sustenta a sua familia e aumenta a quantidade de produtos na loja; Com o
dinheiro que ganha compra uniforme e comida para as criancas e outro dinheiro coloca na
poupanca; Com o dinheiro que ganha consegue ajuda na compra de alimentos e para os seus filhos,
e faz xitique semanal de 100 meticais com o seu grupo de amigas e outra parte do lucro poe na

poupanca.

De uma posic¢do subalterna, dependente e sujeita as funcdes e ritos tradicionais, as mulheres
e os jovens, também através da economia “informal” (sobretudo no comércio), comecaram a
assumir um papel activo e directo na integracdo do mercado das familias e de afirmacao pessoal,

com obtencéo de rendimentos e geracdo de riqueza (Mosca, 2018).

Acredita-se que a maior parte da for¢a de trabalho ocupada no comércio informal € do sexo
feminino. Segundo (Cruz & Silva, 2005) os dados da Associacdo dos Operadores e Trabalhadores
do Sector Informal (ASSOTSI) sobre o sector informal em Mogambique e continente africano
revelaram que a maior parte dos agentes informais sao mulheres. “As mulheres fazem parte dos
primeiros grupos que dinamizaram a criacdo e o desenvolvimento do sector informal, e continuam
a representar a maior populacdo de individuos que operam neste sector”. Os estudos feitos por
(Lopes, 1999) citado por (Maluleque, 2018) e (Ardeni, 2001) também chegaram a mesma

concluséo.

E nesta senda que acresce (Maposse, 2011), que o comércio informal é uma actividade
econdmica de maior importancia, na medida em que, cria auto-emprego que gera receitas que
permitem o acesso a bens e servicos essenciais. E também fonte para a sobrevivéncia de muitas

familias e ajuda no sustento e melhoramento das condic@es de vida dos individuos envolvidos.

4.1. Caracterizacdo do Mercado Grossista do Zimpeto

O Mercado Grossista do Zimpeto ocupa uma localizacéo estratégica na Cidade de Maputo,
abrangendo uma area aproximada de 74.982,27 m2. Sua posicéo favoravel possibilita um acesso
conveniente tanto para os vendedores quanto para os compradores que frequentam os locais. Desta
forma, o mercado se destaca como um centro de actividade comercial dinamica, desempenhando

um papel fundamental na economia local.
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Figura 1: Mapa de Localizacdo do Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto
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Fonte. Google Earth (2023)

4.1.1. Relevancia Econémica do Mercado

A importancia econémica do Mercado Grossista do Zimpeto é indiscutivel. Sua influéncia
se estende ndo somente aos vendedores e compradores directamente envolvidos, mas também a
economia da regido como um todo. A variedade de produtos disponiveis para oferecer atraiu uma
grande clientela, garantindo significativamente para a movimentacdo financeira e a geracao de

empregos.

4.1.2. Contexto de Operacéo e Surgimento do Mercado Anexo Grossista

O Mercado Grossista do Zimpeto anexo surgiu como uma resposta a crescente demanda
por espagos de venda para vendedores informais vindos do Mercado Grossista. Com uma
abordagem principal na venda por atacado de produtos agricolas, o0 Mercado Grossista do Zimpeto
lancou um desafio: acomodar uma grande quantidade de vendedores informais que operam na

venda a varejo.
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Neste contexto, o mercado anexo foi estabelecido, visando aliviar a superlotacdo de
vendedores e fornecer oportunidades para os empreendedores informarem comercializarem seus

produtos em um ambiente mais adequado. (Covane, 2023).

4.1.3. Infra-estrutura e Servigos Basicos

A infra-estrutura do Mercado Grossista do Zimpeto é caracterizada por uma diversidade
de bancas e estandes, oferecendo um espaco funcional e atraente para os vendedores e
compradores. A presenca de servigos basicos, como energia eléctrica para iluminagdo e
equipamentos, abastecimento de &gua para as necessidades cotidianas e sanitarias para vendedores

e convidados, contribui para criar um ambiente adequado para as actividades comerciais.

4.1.4. Diversidade de Produtos

O Mercado Grossista do Zimpeto é amplamente reconhecido pela sua notavel diversidade
de produtos, que abrange uma vasta gama de categorias, incluindo alimentos frescos, produtos
agricolas, téxteis, electronicos, produtos de limpeza e electrodomésticos. Essa diversidade de
produtos é um dos principais atractivos do mercado, atraindo uma clientela diversificada que busca

variedade em suas compras.

4.1.5. Praticas de Gestdo de Negocios no Mercado Grossista do Zimpeto

A avaliacdo das préaticas de gestdo de negdcios no Mercado Grossista do Zimpeto é
essencial para compreender como os comerciantes informais conduzem as suas actividades. Este
estudo concentra-se em varias dimens@es das praticas de gestdo de negocios no mercado anexo
grossista do Zimpeto, incluindo planeamento, organizacao, controle e direc¢do, conforme proposto
por (Chiavenato, 2004). No mercado anexo grossista do Zimpeto verificam-se as seguintes praticas

de planeamento conforme ilustrado no gréfico 1:
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Gréfico 1: Praticas de Planeamento do Mercado Anexo do Grossista de Zimpeto

Planeamento

Intuigdo e Adaptacdo a  Flexibilidade de  Necessidades Ajustes dos
experiéncia Demanda produtos imediatas precos

Fonte: Elaborada pela autora

No gréfico 1, observa-se que 40% dos vendedores faz o planeamento das suas vendas com
base na intuicdo e experiéncia, muitos vendedores investem em sua intuicdo e experiéncia para
planear suas vendas, suas decisfes sdo frequentemente baseadas em conhecimentos adquiridos ao
longo dos anos, como saber quais produtos sao mais procurados em determinadas épocas ou dias
da semana. 25% planeia as suas vendas com base na adaptacdo a demanda.

Os vendedores frequentemente se adaptam a demanda percebida, segundo 0s mesmos,
quando percebem que certos produtos tém mais aderéncia durante a época das festas do final de
ano, podem ajustar suas mercadorias e estratégias de vendas para atender a demanda dessa época.
15% dos vendedores planeiam as suas vendas com base na flexibilidade de produtos, e muitos
vendedores tém a flexibilidade de oferecer uma variedade de produtos, eles podem planear as suas
vendas com base em eventos locais, feriados ou simplesmente em sua percep¢do da demanda do
dia.

Cerca de 10% dos vendedores fazem o planeamento dos pregos através do ajuste de pregos,
estes sdo ajustados com base em varios factores como a concorréncia local ou sua propria
percepcdo da demanda. Segundo os vendedores entrevistados do mercado anexo, quando
percebem que a concorréncia estd vendendo um produto semelhante a um preco mais baixo, ajusta-

Se 0S precos para permanecerem competitivos.
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Constatou-se ainda que cerca de 10% dos vendedores planeia as suas vendas com base nas
necessidades imediatas, alguns vendedores podem ter uma necessidade imediata de renda para

cobrir despesas diarias, como alimentacdo ou transporte.

Muitos vendedores baseiam suas vendas naquilo que ganham nesse dia e se nédo tiver
dinheiro de transporte para outro dia ndo podem ir fazer as vendas. Isso pode influenciar suas
decisdes de planeamento, levando-os a focar em vendas imediatas em vez de estratégias de longo

prazo.

A andlise dessas praticas de planeamento a luz da definicdo de (Chiavenato, 2004) sobre
o0 planeamento é esclarecedora. (Chiavenato, 2004) afirma, ainda, que o planeamento envolve uma
tomada de decisao sobre o que fazer antes que a accao seja necessaria, com um aspecto formal que
inclui a simulacao do futuro desejado e o estabelecimento prévio dos cursos de accdo necessarios

e dos meios adequados para atingir os objectivos.

Portanto, embora as praticas de planeamento no Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto
possam parecer diferentes das abordagens formais, elas ainda reflectem ao que (Chiavenato,
2004), descreve como planeamento. Os vendedores informais, de facto, planeiam as suas vendas
para atingir metas e objectivos, embora de maneira mais intuitiva, adaptavel e empirica, dadas as

nuances do ambiente em que operam para responder as necessidades imediatas do dia-a-dia.

Ademais, essas constatacdes corroboram com as conclusdes do estudo feito por (Cupertino
& Mendongca, 2012) quando concluem que o planeamento de pequenos empreendimentos ainda é
pouco aplicado, promovendo dessa forma falhas no processo de gestdo, dificuldades de acesso ao

crédito, elaboracdo de estratégias de mercado e precoce mortalidade desses negdcios.

i. Préticas de Organizacao

A gestdo organizacional, segundo (Drucker, 1946), envolve uma estruturacéo eficaz dos
recursos disponiveis para atingir os objectivos definidos. O Gréafico 2, mostra as préaticas de
organizagdo no mercado anexo Grossista do Zimpeto, onde podemos ver na alocagdo de Recurso
que 80% dos vendedores alocam recursos humanos (proprio trabalho) e materiais (produtos) para
suas unidades de vendas, ou seja, cada vendedor é responsavel pela organizagdo do seu espago de

vendas e pela alocacao de recursos disponiveis
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Graéfico 2: Praticas de Organizagdo do Mercado Anexo do Grossista de Zimpeto

Précticas de Organizacédo

Alocacéo dos Recursos Estrutura Descentralizada ~ Relacionamentos Informais

Fonte: Elaborado pela Autora

Ademais, podemos observar que no grafico que 70% dos vendedores usa uma estrutura
descentralizada, ou seja, ndo ha uma estrutura hierarquica formal com niveis claramente definidos.
A estrutura é horizontal na qual os vendedores operam de maneira independente, tomando suas

préprias decisoes.

Esses resultados divergem com o pensamento de (Fayol, 1968) e de (Chiavenato, 2000),
visto que os autores enfatizam uma estrutura hierarquica clara e destacam a importancia da
estrutura organizacional formal, ao passo que no Mercado Anexo do Grossista, a estrutura é fluida

e descentralizada, e a organizacdo € mais flexivel e adaptativa.

Observa-se ainda, no grafico 2, que 60% dos vendedores usam relacionamento informal, ou
seja, as relacdes entre vendedores sdo frequentemente praticadas em interac¢des informais. Os
vendedores podem compartilhar informagdes sobre produtos, estratégias de vendas e experiéncias

de mercado de maneira mais casual e empirica.

ii. Praticas de Direc¢do

A direccdo desempenha um papel crucial nas operagdes de negdcios, influenciando o

comportamento e a ac¢do dos membros de uma organizacdo para alcangar objectivos especificos.

25



No contexto do Mercado Anexo do Grossista de Zimpeto, observa-se uma série de praticas

de direccédo, como ilustrado no Gréafico 3 abaixo:

Graéfico 3: Praticas de Direccéo

Practicas de Direc¢éo

Lideranga Individual Enfase na comunicacdo Independéncia nas decisdes

Fonte: Elaborado pela Autora

No Gréafico 3, podemos observar a distribuicdo das praticas de direc¢do adoptadas pelos

vendedores informais neste mercado.

No que concerne a lideranca, observa-se que a grande maioria dos vendedores (60%), adopta
uma abordagem de lideranca individual, na qual cada vendedor é responsavel por liderar seu
préprio negdcio e atrair clientes de forma independente. Essa abordagem esta alinhada com a visédo
de (Fayol, 1968) e (Chiavenato, 2000), que enfatizam a lideranca como parte da fungédo de
direccdo. Ambos reconhecem a importancia do lider na tomada de decisdes e na influéncia sobre

os resultados.

No que tange a énfase na comunicacéo, cerca de 40% dos vendedores no mercado enfatizam
a importancia da comunicagdo como uma ferramenta vital para atrair clientes e estabelecer

relacionamentos comerciais.

Essa prética esta alinhada com a ideia de (Chiavenato, 2000), segundo a qual a comunicagéo
desempenha um papel fundamental na direccéao eficaz. Ele confirma a importancia da comunicacéao

para influenciar o comportamento dos membros da equipa. No entanto, difere da perspectiva de
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(Fayol, 1968), que enfatiza a cooperacdo das actividades e a lideranca como parte central da

direccéo.

Em relacdo a independéncia nas decisfes, a maioria dos vendedores, cerca de 80%, valoriza
sua independéncia nas decisdes de negocios, incluindo precificacdo, seleccdo de produtos e
estratégias de vendas. Essa independéncia nas decisdes se assemelha a ideia de (Fayol, 1968) de

que os lideres tomam decisdes que beneficiam a organiza¢do como um todo.

No entanto, difere da perspectiva de (Chiavenato, 2000), que destaca a importancia de seguir

directrizes e politicas organizacionais.

iii. Praticas de Controlo

A gestdo eficaz nos negdcios informais do Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto é
moldada por praticas de controlo que influenciam o desempenho e a capacidade de atingir metas
especificas, destacando-se o controlo de estoque e o registo de vendas, conforme ilustrado nos
graficos abaixo.

Gréfico 4: Controlo de Estoque

Controle visual Contagem

Fonte: Elaborado pela Autora

Como podemos verificar no grafico 4, 80% dos vendedores fazem o controlo visual de
estoque destacando a importancia da adaptabilidade dos vendedores, ajustando seus estoques
conforme a demanda percebida. E cerca de 20% dos vendedores adoptam uma contagem fisica de
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estoques contando produto por produto, destacando, desta forma, uma abordagem mais tradicional

e rigorosa no controlo do estoque.

Essas praticas divergem com o que (Schermerhorn M. E., 2007) diz sobre o controle de
Estoque ao dizer que a meta do controle de estoque é assegurar que um estogue seja do tamanho
exacto para atender as necessidades da organizagdo e minimizando os custos. Para o autor, o
método de controlo de estoque usado é por quantidade econdmica de pedidos (QEP) e o sistema
Just —in-time (JIT).

Segundo (Schermerhorn & Bachrach, 2014) o QEP envolve a compra de um ndmero fixo de
itens, todas as vezes que um nivel de estoque desca a um determinado ponto. Quando esse ponto
é atingido, uma decisao € tomada geralmente por computador para enviar um pedido padrdo de
reposicdo de estoque. Os tamanhos dos pedidos sdo calculados matematicamente para minimizar

0s custos de estoque.

O sistema JIT para 0 mesmo autor é uma importante ferramenta de produtividade, pois
reduzem os custos e melhoram o fluxo de producéo, agendando a chegada dos materiais na estacao
de trabalho “just in time” ou na hora exacta em que serdo utilizados. Considerando que quase

nenhum estoque é mantido.

Graéfico 5: Registo das Vendas

Registo simplificado das vendas Né&o fazem registo

Fonte: Elaborado pela Autora
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No registo das vendas, como pode-se verificar no grafico 5, a maioria dos vendedores (80%)
ndo mantém registos formais de vendas, confiando em métodos mais directos, como contabilizar

o valor total das vendas sem registar e ter feedback dos clientes.

Essa prética corrobora com (Dubin & Guedes, 1998) ao dizer que um modo de classificar as
técnicas de controlo é dividi-las em orgamentarias e ndo-orcamentérias, e classifica-las em dois
tipos. Técnicas de controlo qualitativo e técnicas de controlo quantitativas. Técnicas de controlo
qualitativas sdo métodos baseados no julgamento humano a respeito da performance, e resulta em
uma avaliacdo mais verbal do que numérica. Podemos observar que a maioria dos vendedores no

Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto adopta as técnicas de controlo qualitativas.

Pode-se verificar também que 20% dos vendedores realiza registos simplificados de vendas
por meio de anotacGes diarias ou semanais. Essa pratica, embora menos utilizada, corrobora com
a tese de (Dubin & Guedes, 1998) sobre as Técnicas de controlo quantitativas, para o autor as
técnicas de controlo quantitativas ou orgamentérias sdo métodos baseados em medidas numéricas

da performance para alocacéo de recursos.

O orcamento geralmente envolve saidas e entradas de dinheiro. O mesmo autor faz menc¢éo
sobre a importancia do controlo orcamentério pois ele permite controlar a quantidade de dinheiro

que € gasto em comparagdo com quanto esta disponivel
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CAPITULO V
CONCLUSAO E RECOMENDACOES

5.1. Concluséo
Diante dessas praticas observadas, conclui-se que os vendedores do Mercado Anexo Grossista
do Zimpeto empregam praticas de gestdo de forma adaptativas e empiricas, e tais praticas sao
influenciadas pelos factores educacionais e a habilidade Gnica de se ajustar a ambientes dindmicos

do mercado.

Os objectivos especificos foram atendidos, fornecendo uma visdo detalhada das praticas de
planeamento, organizacéo, direccdo e controlo. O estudo revela que ndo ha uma abordagem unica
ou padronizada na gestdo desses negdcios. Cada vendedor adapta suas estratégias com base na

intuicdo, experiéncia e demandas percebidas do mercado.

A auséncia de uma norma uniforme destaca a natureza adaptativa e flexivel dessas praticas,
onde a autonomia individual prevalece, permitindo respostas Gnicas as nuances do ambiente
dindmico.

Sobre os impactos das praticas de gestdo de negdcio na vida dos vendedores, o estudo aferiu

que os praticantes do negécio informal, tem tido ganhos com o desenvolvimento das suas praticas,

contribuido para o sustento de suas familias.

Essa diversidade ndo apenas ilustra, como também mostra a complexidade das préaticas de
gestdo neste contexto especifico. O estudo mostra, ainda, como forma de controlo das vendas que
a maioria dos vendedores, cerca de 80%, confia em métodos mais directos, como contabilizar o
valor total das vendas em vez de registar. Essa abordagem préatica pode ser vista como uma resposta

a natureza fluida e imprevisivel do mercado.

Este estudo fornece insights relevantes para pesquisadores especificos na dinamica dos
negocios informais. Destacando a importancia das praticas de gestdo de negdcios no sector
informal e na possivel elaboracdo de estratégias para a possibilidade de transformagéo desse sector
para o formal ao trazer informacdes cruciais do impacto que este sector tem nos negocios e na vida

das pessoas.
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5.2.Sugestoes

Com base nas conclusdes acima, sugere-se:
1. Fortalecimento da Capacidade Empreendedora

Implementar programas de capacitagdo e formacdo para melhorar habilidades em
planeamento, organizacdo, direc¢do e controlo como workshops, seminérios e disseminacao de

materiais educativos.
2. Promocao de Redes Colaborativas

Incentivar redes colaborativas para compartilhamento de experiéncias e estratégias. Criar uma

comunidade coesa para fortalecer a resiliéncia dos comerciantes.
3. Promover uma melhor organiza¢ao do mercado

Colaborar com as autoridades locais para a manutencdo adequada e melhoria da
infraestrutura do mercado, garantir servicos basicos como agua e electricidade e higiene para

promover um ambiente propicio para 0s negdcios.

Essas sugestdes visam promover uma cultura de gestdo mais robusta e sustentavel entre os
comerciantes informais no Mercado Anexo Grossista do Zimpeto. O apoio integrado nessas areas
pode contribuir significativamente para o fortalecimento do sector informal, uma possivel for

formalizacdo deste sector e 0 aumento do bem-estar dos vendedores envolvidos.
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UNIVERSIDADE EDUARDO MONDLANE
Faculdade de Economia

GUIAO DE ENTREVISTA

O presente guido de entrevista serve como instrumento de colecta de dados para a conclusédo do
curso de licenciatura em Gestdo de Negocios, com o tema: Préaticas de Gestdo de Negdcios no

Sector Informal: caso do Mercado Anexo do Grossista de Zimpeto (2022 - 2023).

NB: Importa referir que toda a informacgdo fornecida sera de caracter confidencial, ndo sera
utilizada para outros fins que ndo sejam académicos.

1. H& quanto tempo esta a vender aqui no mercado?

2. Como vocé costuma planejar suas vendas?

3. Quais factores ou experiéncias influenciam suas decisdes de planejamento?

4. Praticas de Organizacao:
4.1 Como vocé organiza seu espaco de vendas e aloca recursos, como seu proprio trabalho
e produtos?

4.2 Existe alguma estrutura organizacional formal em seu negécio?

5. Praéticas de Direcgao:

5.1 Como vocé lidera seu neg6cio?

5.2 Existe uma abordagem mais independente ou alguma colaboracdo com outros
vendedores?

5.3 Como vocé enfatiza a comunicacdo para atrair clientes?

6. Praticas de Controlo:
6.1 Como voce realiza o controlo de estoque?

6.2 E em relacéo ao registo de vendas, como faz?
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ANEXO



A e
MUNICIPIO DE MAPUTO

CONSELHO MUNICIPAL
PELOURO DE DESENVOLVIMENTO ECONOMICO LOCAL

DIRECCAO MUNICIPAL DE MERCADOS E FEIRAS

redencial n.* /%/2023

Esté devidamente credenciado a Sra. LEARNER SUE DAMWO, estudante do curso de
Licenciatura em Gestdo de Negocios. na Faculdade de Economia, da Universidade
Eduardo Mondlane. para efeitos de recolha de dados no Mercado Anexo do Grossista do
Zimpeto. no dmbito do seu trabalho de pesquisa subordinado ao tema: “Priticas de Gestio de
Negécios no sector Informal: Caso do Mercado Anexo do Grossista do Zimpeto™.

Para 2 materializagdo desta actividade, solicita-se a colaboragdio dos funciondrios, sem prejuizo
do seu norm;( funcionamento do Mercado.
ANl
3l

)\4\ Mﬁf )} ¥ 4 | Maput. s /6 de Fevereiro de 2023

Tomds G. Mondlane \
Tec. Superior N1/

A Nossa Visdo - Maputo, Cidade Prospera, Bela, Limpa. Segura ¢ Solidaria
Direcedo Municipal de Mercados e Feiras, Avenida Karl Max 0 173, Telefone n® 21307543 MAPUTO - MOCAMBIQUE



