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Resumo:

A presente dissertacdo tem como objetivo a elabora¢ao de um plano de negocios para o
Grupo Cultural Netos de Bandim (GCNB), um coletivo de origem guineense que atua na
promocgao da cultura africana em Portugal. Com base num estudo de caso e apoiada na
ferramenta Business Model Canvas (BMC), a investigacao procura estruturar um modelo
de negocio viavel e sustentavel, que permita ao grupo consolidar a sua atuagao no setor
cultural e criativo.

A revisdo da literatura aborda os conceitos de empreendedorismo cultural, plano de
negdcios ¢ modelos de negdcio, sublinhando o papel das industrias criativas no
desenvolvimento econémico e social. Metodologicamente, recorre-se a uma abordagem
qualitativa, de caracter exploratério e descritivo, recorrendo a realizacdo de entrevistas
semiestruturadas e observagao direta como principais métodos de recolha de dados.

A proposta apresentada assenta na criagao de oficinas de danga e workshops tematicos
que promovam a cultura guineense, enquanto geram receitas que contribuam para a
autonomia financeira do grupo. Os resultados obtidos permitem identificar as principais
forcas e fragilidades da iniciativa, bem como oportunidades e ameacas que se colocam a
sua sustentabilidade.

Conclui-se que, com uma estratégia comercial bem delineada e parcerias estratégicas
adequadas, o GCNB poder4 afirmar-se como uma referéncia na promogao da diversidade
cultural em Portugal. O estudo contribui para a reflexdo sobre o papel do
empreendedorismo cultural na integragdo social e no reconhecimento das identidades

afrodescendentes em contextos migratorios.

Palavras-chave: Plano de negdcios, Empreendedorismo cultural, Netos de Bandim,

Business Model Canvas, Danga



Abstract:

The aim of this dissertation is to develop a business plan for the Group Cultural Netos de
Bandim (GCNB), a Guinean collective that promotes African culture in Portugal. Based
on a case study and supported by the Business Model Canvas (BMC) tool, the research
seeks to structure a viable and sustainable business model that will enable the group to

consolidate its activities in the cultural and creative sector.

The literature review addresses the concepts of cultural entrepreneurship, business plans,
and business models, emphasizing the role of creative industries in economic and social
development. Methodologically, a qualitative, exploratory, and descriptive approach is
used, employing semi-structured interviews and direct observation as the main methods

of data collection.

The proposal presented is based on the creation of dance workshops and thematic
workshops that promote Guinean culture, while generating revenue that contributes to the
group's financial autonomy. The results obtained allow us to identify the main strengths

and weaknesses of the initiative, as well as opportunities and threats to its sustainability.

It is concluded that, with a well-defined commercial strategy and appropriate strategic
partnerships, GCNB could establish itself as a benchmark in the promotion of cultural
diversity in Portugal. The study contributes to the reflection on the role of cultural
entrepreneurship in social integration and the recognition of Afro-descendant identities

in migratory contexts.

Keywords: Business plan, Cultural entrepreneurship, Netos de Bandim, Business

Model Canvas, Dance
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1 Capitulo I - Introducao




1.1 Objetivo do Estudo

O estudo em questao tem como principal objetivo desenvolver um plano de negdcios para
o Grupo Cultural Netos de Bandim, com o propdsito de apoiar a consolidagdo e expansao
das suas atividades no mercado cultural portugués. A ideia ¢ ajudar o grupo a alcangar
uma maior visibilidade, expandir o seu alcance ao publico e tornar-se financeiramente
sustentavel a médio e longo prazo.

O plano de negdcios sugerido vai servir como uma ferramenta estratégica para orientar a
tomada de decisdes futuras do grupo, fortalecendo a sua estrutura e promovendo a

profissionalizac¢ao das suas praticas de gestao cultural.

1.2 Estrutura da Dissertacao

A presente dissertacdo estd organizada em cinco capitulos, além das referéncias
bibliograficas. Comega com a Introducdo onde se apresentam os objetivos do estudo e se
demonstra a importancia do tema no contexto atual.

No capitulo II ¢ feita a revisdo da literatura existente sobre o tema, nomeadamente o
empreendedorismo cultural, planos de negdcios e modelos de negocios.

No capitulo III ¢ feita uma abordagem a metodologia adotada para a realizagcdo do estudo.
O capitulo IV apresenta o plano de negdcios desenvolvido e, por tltimo, no capitulo V
referente a conclusdo, sdo resumidos os principais resultados obtidos. Discutem-se as suas
implicagdes praticas, as limitagdes encontradas e sugerem-se trabalhos futuros que se

possa aprofundar o conhecimento sobre o tema.



2 Capitulo II — Revisao da Literatura




2.1 Empreendedorismo cultural

Com o mundo em constantes mudangas, surge cada vez mais a necessidade de
reajustamento de modo a acompanhar essas transformacdes. Os empreendedores tém
desempenhado um papel fundamental na sociedade, através da criagdo de novos
empregos. Ruiz (2019) afirma que os empreendedores, quando incentivados a
empreender, sdo mais abertos a essa atividade, contribuindo, assim, para o crescimento
econdmico dos locais onde se encontram a atuar.

Estudos apontam que o conceito de empreendedorismo tem origem na palavra francesa
“entrepreneur”, inicialmente utilizada por Richard Cantillon em 1755, como
caracteristica de pessoas que correm o risco de investir monetariamente em empresas
(Machado, 2020). Assim, o empreendedor ¢ qualificado como uma pessoa racional, com
capacidade de gestao de negdcios que alcanga o seu objetivo maximo de lucro financeiro.
O empreendedorismo pode ser definido como o processo de identificacdo, avaliagdo e
aproveitamento de oportunidade de negodcio com vista a geracdo de riqueza. (Castillo-
Palacio et al., 2018).

De acordo com Franco e Gouveia (2016), é comum as pessoas associarem o
empreendedorismo como a criagdo de nova empresa ou de negocio proprio. Contudo,
afirmam que somente essa defini¢do ndo ¢ o suficiente bastante para descrever esse
fenomeno. Baggio e Baggio (2014), complementam essa ideia na medida em que afirmam
que o empreendedorismo pode ser compreendido como a arte de fazer acontecer com
criatividade e motivagdo, caracterizando-se como um processo de realizar com
sinergismo e inovagdo qualquer projeto pessoal ou organizacional, em desafio
permanente as oportunidades e riscos.

Nakagawa (2013), segue a mesma linha ao afirmar que o empreendedor ¢ uma pessoa
que, através de criatividade e inovagao, aproveita uma oportunidade para criar valor para
si ou para o coletivo. Para além disso, real¢a que empreendedor ndo se limita a criar um
negdcio proprio.

O empreendedorismo € também um fendmeno sistémico que envolve a criagdo de novos
mercados, clientes e postos de trabalho através da inovacdo e da renovagdo
organizacional. Impacta os sistemas sociais € economicos de setores industriais, regides
e nacdes. A cultura desempenha um papel crucial na atividade empresarial, uma vez que
combina elementos caracteristicos de uma sociedade e determina o comportamento dos
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individuos. A cultura ¢ definida como motivos compartilhados, valores, crencas,
identidades e interpretacdes de eventos que resultam de experiéncias comuns entre os
membros de uma comunidade e sdo transmitidos de geragdo em geracdo. Para alguns
autores, o contexto social e cultural de um individuo influencia o seu comportamento
empresarial, nomeadamente na criagao de empresas, com culturas que incentivam mais o
empreendedorismo do que outras (Castillo-Palacio et al., 2018).

Nao existe uma defini¢do tnica de empreendedorismo aceite pelas comunidades
académicas e de investigagdo, no entanto, existe um consenso de que o
empreendedorismo ¢ a criagao de algo novo. (Castillo-Palacio et al., 2018).

O empreendedorismo cultural distingue-se do tradicional na medida em que esta
relacionado sobretudo com a criagdo, producao e distribuicao de bens e servicos culturais.
Segundo Dobreva e Ivanov (2020), o empreendedorismo cultural, introduzido por Paul
Dimaggio em 1982, ¢ uma vertente relativamente recente. Os autores referem que ao
longo de 20 anos, o empreendedorismo cultural foi negligenciado, ndo tendo sido prestada
a devida atencdo. Contudo, a partir da década de 2000, a historia comega a seguir outros
rumos, devido ao reconhecimento pela economia criativa e industrias culturais.

A cultura esta fortemente conectada com as industrias criativas, que incluem setores como
as artes performativas e visuais, artesanato, cinema, fotografia, televisdo, design, musica,
entre outros (AMAL, 2020). O desenvolvimento dessas areas tem produzido um impacto
positivo na economia. Tal como Lima et al. (2023) referem, o empreendedorismo cultural
possui uma grande influéncia na cria¢do de renda a nivel local e regional.

Morgado (2024) afirma que a cultura assume um papel fundamental no desenvolvimento
humano e social das cidades, sendo uma das areas que mais gera impacto positivo no
Produto Interno Bruto (PIB) de qualquer pais. Além disso, o autor destaca que o
empreendedorismo cultural, além de gerar emprego na sociedade, promove a educacdo e
o bem-estar dos cidadaos.

De acordo com o Instituto Nacional de Estatistica (INE, 2023), o empreendedorismo
cultural, designado por emprego cultural, foi estimado em 201,0 mil pessoas,
representando um total de 4,9% da populagdo empregada em Portugal. Esses niimeros
destacam a importancia das industrias criativas na economia nacional e o seu impacto na
criacdo de oportunidade de emprego.

Embora o empreendedorismo cultural tenha um impacto positivo no que diz respeito a

criacdo de oportunidades de emprego e, consequentemente, na economia, ¢ confrontado



com alguns desafios que dificultam o seu crescimento. De acordo com AMAL (2020), o
setor criativo tem uma grande dependéncia do financiamento do Estado, dado que a
maioria dos empreendedores culturais ndo conseguem sustentar os seus negocios de
forma independente e, como tal, recorrem aos apoios disponibilizados pelo governo. Mas

apesar do seu impacto positivo na economia, ainda nao recebe o devido reconhecimento.

2.2 Plano de Negocios

Plano de negdcios, tal como o proprio nome indica, consiste no planeamento detalhado
de um negobcio. Para que uma ideia se traduza num projeto de sucesso, ¢ fundamental que
haja um plano de negdcios estratégico que guie todas as etapas, desde a elaboragdo até a
respetiva execucao.

O plano de negobcios serve para orientar os empreendedores na tomada de decisdes
instituicdes financeiras e, além disso, para apresentar o projeto a potenciais investidores.
De acordo com Silva Junior et al. (2021), o plano de negdcios ¢ uma das ferramentas mais
importantes para empreendedorismo, pois possibilita ao empreendedor ter uma ideia clara
dos desafios que enfrentara ao longo do projeto e, deste modo, ter a possibilidade de se
preparar melhor. Além disso, os autores afirmam que o empreendedor que recorre a um
plano de negdcios tem mais chances de acertos nas suas decisoes.

Para Dornelas (2018), o plano de negocios ¢ um documento que apresenta, de forma
detalhada, o negocio/empresa e o mercado onde atua, apresentando os objetivos e as
estratégias para alcanca-los. Ja Hisrich et al. (2017), caracterizam o plano de negocios
como um instrumento escrito, realizado pelo empresario, onde descreve todos os
elementos internos e externos importantes para o desenvolvimento de uma nova
atividade.

Para além disso, os autores salientam que o plano de negdcios responde a trés questoes
essenciais: “Onde estou agora?”, seguida de “Para onde vou?” e “Como vou 14 chegar?”.
Segundo Pesce (2012), o plano de negocios deve ser tratado como um documento vivo,
ou seja, deve ser atualizado constantemente a medida que o negdcio e o mercado evoluem.
Dornelas (2018), também partilha a mesma visdo, na medida em que refere que cabe ao
empreendedor rever e atualizar o seu plano de negdcios periodicamente de modo a
garantir que a execu¢do da estratégia de negocio esteja bem alinhada com os seus

objetivos.



No que diz respeito a sua estrutura, muitos autores acreditam que ela deve ser flexivel e
adaptavel para cada tipo de negocios. Porém, de acordo com a ITAPMEI (Instituto de
Apoio as Pequenas e Médias Empresas e a Inovagdo, 2016), um plano de negdcios ¢
estruturado da seguinte forma:
1. Sumario executivo;
O histérico da companhia e/ou dos promotores;
O mercado subjacente;

A nova ideia e o seu posicionamento no mercado;

2

3

4

5. O Projeto/ Produto/ Ideia;
6. Estratégia comercial;

7. Gestdo e controlo do negdcio;
8. Investimento necessario;

9

Proje¢des financeiras / Modelo financeiro.

2.2.1 Sumario executivo

Salim et al. (2013), afirmam que o sumario executivo contém, de forma resumida, a ideia
de negocio, o publico-alvo que deseja alcancar, a localizagdo, os produtos e servigos a
oferecer. JA IAPMEI (2016), destaca que esse € o topico mais importante de um plano de
negdcios, nao devendo ultrapassar 500 palavras. Além disso, IAPMEI (2016), reforca que
¢ essencial que o sumario executivo seja claro, pois, caso contrario, pode comprometer a

avaliacdo do plano de negdcios.

2.2.2 O histoérico da companhia e/ou dos promotores

De acordo com Ferreira et al. (2008, p.337), um dos pontos cruciais para os investidores
é a equipa fundadora. E fundamental que os investidores conhegam as pessoas por tras da
ideia empreendedora, quais sdo as suas competéncias, assim como a legitimidade e o
conhecimento que trazem para o negocio. Os autores destacam, ainda, que, caso os
investidores ndo considerem a equipa fundadora boa o suficiente, ¢ provavel que ndo
demonstrem interesse em analisar melhor o plano.

Por outro lado, IAPMEI (2016) refere que os pontos mais importantes a destacar sdo:
como surgiu o projeto e como foi introduzido na empresa. Além disso, deve destacar se
se trata de uma empresa nova ou ndo e, caso a resposta seja um sim, dizer a razao de ter

decidido criar uma.



Deve-se constar também de que forma a experiéncia passada dos promotores pode
contribuir para o sucesso do projeto e quais sdo os pontos fortes e fracos do projeto no
ponto de vista dos promotores.

Por ultimo, deve apresentar qual a missdao do negocio.

2.2.3 O mercado subjacente

E importante identificar o mercado para onde se vai disponibilizar o produto ou servigo,
tendo em conta a dimensao, o estaddio de desenvolvimento, os tipos de clientes e a
concorréncia.

IAPMEI (2016) afirma que a analise do mercado subjacente ¢ essencial para dois efeitos:
fundamentar a viabilidade da ideia/produto em causa e para traduzir o conhecimento

especifico dos promotores sobre o mercado.

2.2.4 A nova ideia e o seu posicionamento no mercado

Para IAPMEI (2016), trata-se de uma apresentagdo sucinta do negdcio, com objetivo de
demonstrar confianca aos potenciais financiadores, fazendo-os acreditar que este ¢ um
negocio financeiramente sustentavel.

Silva & Monteiro (2014), afirma que os promotores devem descrever o conceito da sua
ideia, destacando quais as necessidades que visam satisfazer e o publico-alvo que
pretende alcancar. Além disso, refere que “a descri¢do do conceito deve salientar toda a
componente de inovacdo do projeto e qual o valor acrescentado na satisfacdo das

necessidades do seu publico-alvo™.

2.2.5 O Projeto/ Produto/ Ideia

Nesta secc¢do, proceder-se-a a descricdo das caracteristicas do projeto, produto ou ideia,
as motivagdes e objetivos dos promotores envolvidos no processo. Além disso, serdo
explorados os pontos criticos no desenvolvimento do projeto, essenciais para antecipar as
acdes necessarias e recursos a serem mobilizados, reduzindo quaisquer riscos associados
ao projeto.

A andlise destes pontos possibilitard aos promotores estarem devidamente preparados
com um plano de contingéncia eficiente para dar resposta a situagdes inesperadas

(IAPMEI, 2016).



2.2.6 Estratégia Comercial

Silva & Monteiro (2014), referem que a estratégia comercial consiste na defini¢do das
estratégias de prego, distribui¢do, comunicagdo e recursos necessdrios face a
especificidade do projeto.

Em contrapartida, de acordo com IAPMEI (2016), a estratégia comercial descreve a
estratégia de marketing a adotar para promover o produto ou servigo, nomeadamente os

precos e os canais de distribuicao.

2.2.7 Gestao e controlo do negocio

De acordo com IAPMEI (2016), para que haja um bom desenvolvimento de negdcio, ¢
essencial a produc¢do de relatérios de gestio e de controlo.

E importante que sejam produzidos relatérios regularmente, porque para além de
facilitarem a gestdo interna da empresa, sdo Uteis para outras entidades externas, como

auditores, inspetores fiscais e bancos.

2.2.8 Investimento necessario
Neste ponto, ¢ crucial determinar os recursos necessarios para o projeto, tanto materiais
como humanos. O periodo de financiamento também deve ser referido, bem como a forma

como serd realizado, se por partes ou na integra (IAPMEI, 2016).

2.2.9 Projecoes Financeiras / Modelo Financeiro

De acordo com IAPMEI (2016), nesta seccdo devem ser calculadas todas as projegdes
financeiras do projeto, incluindo proje¢des de vendas ou volumes de negdcios, custo das
mercadorias vendidas e matérias consumidas, fornecimentos e servigos externos, custos
com o pessoal, investimentos, financiamentos, demonstracdo de resultados, cash-flow,
plano de financiamento, balango, indicadores econdmico-financeiros e avaliacdo do

projeto.

2.3 Modelos de Negocio

De acordo com Zott (2011), nos ultimos anos, o conceito de modelo de negocios tem

vindo a ganhar destaque tanto por parte dos profissionais como dos académicos. Os



autores afirmam que, apesar do aumento da literatura sobre o tema, ainda ndo existe um
consenso quanto a sua definicdo.
Kavadias et al. (2016), afirmam que existem multiplas defini¢des, porém ¢ comum
considerar que um modelo de negdcios descreve a forma com uma empresa cria e capta
valor. Além disso, os autores destacam que um modelo de negocios ¢ um sistema com
varias caracteristicas que interagem de forma complexa para determinar o sucesso da
empresa.
De igual modo Teece (2010), partilha a mesma visdo, ao afirmar que um modelo de
negdcio articula a légica e fornece dados que comprovam como uma empresa cria €
fornece valor aos seus clientes. Acrescenta ainda que o modelo descreve a estrutura das
receitas, custos e lucros associados a empresa.
Os modelos de negdcio sdo caracteristicas essenciais das economias de mercado nas quais
existe escolha do consumidor, custos de transagdo, heterogeneidade entre consumidores,
produtores e concorrentes. Deste modo, as empresas que desejam gerar lucro
relativamente aos concorrentes ver-se-ao obrigados a satisfazer as diferentes necessidades
dos consumidores através de constante inovagdo e apresentacdo de novas propostas de
valores aos seus clientes (Teece, 2010).
Embora os modelos de nego6cios contribuam para o sucesso de uma empresa, de acordo
com Shafer et al. (2005), estes ndo podem ser considerados, por si s6, uma estratégia. Por
um lado, o modelo de negocio facilita a andlise, o teste e a validagdo das escolhas
estratégicas. Por outro, Teece (2010), afirma que a estratégia traduz as decisoes tomadas
para competir no mercado.
Com as constantes mudancas no contexto empresarial, as empresas devem ter a
capacidade de ajustar os seus modelos de negodcios para se manterem competitivos.
Conforme destacam Gassmann et al. (2014), “a vantagem competitiva futura das
empresas nao se apoiara em produtos e processos inovadores, mas em modelos de negdcio
inovadores”. Para além disso, os autores afirmam que o modelo de negdcio deve ser capaz
de responder a quatro questdes: quem, o qué, como € por que:

e Quem sdo os nossos clientes-alvo?

e O que oferecemos aos clientes?

e Como produzimos nossas ofertas?

e Por que isso gera lucro?
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O objetivo dessas quatro questdes ¢ tornar claros os segmentos de mercado dos clientes,
a proposta de valor, a cadeia de valor e o mecanismo de lucro. A resposta a essas quatro
questdes permitird a empresa compreender com clareza o seu modelo de negdcios e tomar
decisoOes estratégicas mais conscientes, de forma a alinhar as suas ac¢des para se ajustarem
as necessidades do mercado e alcangarem a sustentabilidade financeira a longo prazo

(Gassmann et al., 2014).

2.4 Business Model Canvas

Criado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur em 2010, o Business Model Canvas
(BMC) ¢ uma ferramenta estratégica valiosa para conceituar novos modelos de negdcios
ou melhorar os existentes. O BMC ajuda a orientar decisdes sobre o langamento de um
produto, uma startup ou um novo processo (Osterwalder e Pigneur, 2010).

O modelo ¢ composto por nove blocos fundamentais, como se pode ver na figura 1.

Figura 1- Business Model Canvas

Fonte: https://www.dicionariofinanceiro.com/business-model-canvas/

, REEPRLF. i X o PR . ) omne . x|
Parcenas Gy | Atividades-chave Proposta de Relacionamento () \f gmientos de N
Principais - Valor < | com Clientes Chientes V.
Recursos .:'; Canais {7
Principais &~ =
Estrutura de Custo \, Fontes de Receita e ot

De acordo com Gomes (2019), os nove blocos representados no Business Model Canvas
correspondem a quatro aspetos principais: oferta (o qué), infraestruturas (como), clientes
(quem) e custos (quanto).

A oferta diz respeito a proposta de valor, ou seja, “o que a empresa vai oferecer ao

mercado que realmente tera valor nos seus clientes” (Dumas et al., 2023). Rodrigues (s.d.)
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apresenta um conjunto de questdes que devem ser respondidas pelo empreendedor ao
definir a proposta de valor, tais como:
e Quais os atributos que tornam a proposta de valor inica e singular (inovadora) aos
olhos dos clientes?
¢ Que beneficios a proposta de valor entrega aos clientes?
e Quais as necessidades que procuramos satisfazer?

e Que problemas nos propomos resolver?

As infraestruturas correspondem as parcerias-chave, atividades-chave e recursos-chave
que a empresa precisa. As parcerias-chave segundo Correia (2018), sdo a rede de
fornecedores e parceiros que vao ajudar o seu modelo de negdcios funcionar e deve
responder questdes como:

e Quem sdo 0s nossos parceiros-chave?

¢ Quem sdo os nossos fornecedores-chave?

¢ Que recursos-chave estamos a adquirir aos nossos parceiros?

¢ Que atividades-chave ¢ que os parceiros levam a cabo?

De acordo com Pereira (s.d.), existem quatro tipos de parcerias-chave: aliancas
estratégicas, cooptagdo, joint-venture ¢ comprador-fornecedor. Além disso, o autor
destaca trés motivagdes pela qual essas parcerias ocorrem. Em primeiro lugar, a
otimizagdo e economia de escala, que consiste na partilha de infraestruturas e
terceirizagdo de atividades. Essa estratégia permite as empresas serem mais eficientes e
foquem na otimizacao de redes de producao.

A segunda motivagdo ¢ a reducdo de riscos e incertezas. Através dessas parcerias, as
empresas procuram minimizar os riscos e incertezas, compartilhando responsabilidades e
riscos associados ao lancamento de um novo produto.

Por fim, aquisi¢ao de recursos e atividades particulares permite que os parceiros facam
uso de tecnologias, conhecimentos e redes uns dos outros, poupando tempo e dinheiro.
As atividades-chave, de acordo com Oliveira (2014), “sdo aquelas atividades
indispensaveis que tém influéncia direta na entrega de proposta de valor aos clientes. Sdo
responsaveis pela sobrevivéncia e pela manutencao da competitividade da organizagao™.
Por ultimo, os recursos-chave “sdo os ativos vitais que uma empresa precisa para

funcionar e ter sucesso. Eles sdo cruciais para entregar as propostas de valor de uma
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empresa, atender seus clientes e sustentar suas operagdes. Os recursos-chave podem ser
tangiveis ou intangiveis” (Pereira, 2019).
Os clientes sdo a peca fundamental de qualquer negdcio e, por isso, correspondem a trés
elementos fundamentais: segmentos de cliente, relacionamento com os clientes e canais.
De acordo com os autores Lalinde & Velasquez (2022), o segmento de clientes ¢
constituido por grupos de pessoas e instituicdes que a empresa procura vender os seus
servicos ou produtos. Os autores afirmam que os grupos podem representar segmentos
diferentes e com caracteristicas distintas. Sendo assim, ¢ essencial que a empresa consiga
identifica-los e trata-los individualmente.
Oliveira (2014), reforca que a segmentacao de clientes se baseia na divisdo dos clientes
conforme alguns fatores determinantes, como profissdo, aspetos geograficos,
demograficos, padrdes de consumo, estilo de vida e cultura, entre outros.
O relacionamento com os clientes refere-se ao tipo de relacionamento que a empresa
estabelece com os seus clientes de modo a criar uma relagdo de confianca mutua. O
objetivo principal dessa relacdo consiste ndo s6 na fidelizagdao dos clientes atuais, mas
também em adquirir novos consumidores e, além disso, aumentar o volume de vendas
(Lalinde & Velasquez, 2022).
Segundo Oliveira (2023) existem algumas estratégias que podem ser implementadas para
fortalecer o relacionamento com os clientes, tais como:

e Assisténcia personalizada;

e Assisténcia pessoal dedicada;

e Autosservigo;

e Servicos automatizados.

O autor salienta a importancia de escolher o tipo de relacionamento mais adequado a cada
cliente, de modo a garantir uma experiéncia de acordo com as suas necessidades.

Os canais, de acordo com Falconi (2023), sdo os meios pelos quais a empresa se apresenta
e comunica a sua proposta de valor aos potenciais clientes. J& Rodrigues (s.d.) destaca
que os canais sa0 componentes que conectam a proposta de valor e os clientes e, além
disso, referem-se ao “modo como a empresa comunica a proposta de valor ao cliente,
concretizando as vendas e entregando o bem ou servigo ao cliente”.

Oliveira (2023) apresenta quatro questdes essenciais que devem ser tidas em considerag@o
na escolha dos canais:

e Como nossos canais se integram;
13



e (Quais canais apresentam o melhor custo-beneficio;
e Qual canal funciona melhor;

e (Como estao integrados a rotina dos clientes.

Para Lalinde & Velasquez (2022), os canais sao pontos de contacto direto e indireto com
os clientes.

Por ultimo, temos os custos, que abrangem as fontes de receita e estrutura de custos.

As fontes de receita, segundo Pereira (2023), representam o dinheiro que as empresas
geram a partir de cada segmento de clientes. O autor destaca que ha diversos meios de
gerar receita, como a venda de recursos, taxas de uso taxas de assinatura, empréstimos e
aluguéis.

Por outro lado, Rodrigues (s.d.), afirma que as fontes de receita dizem respeito a forma
como os clientes pagam pelos beneficios que recebem com a proposta de valor.

De acordo com o dicionario financeiro (s.d.), a estrutura de custos descreve as principais
fontes de custos gerados pelos recursos utilizados para que o negdcio crie valor com os

seus produtos ou servigos.

3 Capitulo III — Metodologia
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Este capitulo apresenta a metodologia escolhida para a elaboragao do presente estudo, na
qual sdo descritas a abordagem da pesquisa, os métodos de recolha e andlise de dados,
assim como as estratégias metodoldgicas usadas.

O trabalho tem como objetivo principal criar um Plano de Negocios para o Grupo Cultural
Netos de Bandim (GCNB) e, com base nisso, a abordagem escolhida foi a qualitativa,
com carater descritivo e exploratorio, tendo o estudo de caso como estratégia central da
investigacao.

Segundo Figueiredo (2018), o estudo de caso “¢ uma abordagem metodologica de
investigacdo, especialmente, adequada quando se procura compreender, explorar ou
descrever acontecimentos ¢ contextos complexos, nos quais estdo envolvidos diversos
fatores”.

A pesquisa baseou-se em diferentes fontes e técnicas de recolha de dados, incluindo
fontes primarias e secundarias. A analise de dados foi baseada na ferramenta Business

Model Canvas.

3.1 Tipo de pesquisa

A metodologia utilizada baseia-se na abordagem qualitativa, com carater exploratério e

descritivo, com a estratégia central de estudo de caso.

3.1.1 Pesquisa qualitativa

De acordo com Losch et al. (2023), a pesquisa qualitativa ¢ “um tipo de investigacdo que
procura compreender fendmenos sociais, culturais e educacionais por meio da anélise de
dados subjetivos, tais como entrevistas, observacoes, relatorios de vida, entre outros. Seu
escopo € obter uma compreensao profunda e detalhada do assunto em questdo, ao invés
de mensurar quantitativamente o fenomeno”.

Por outro lado, Guerra et al. (2024), afirmam que a pesquisa qualitativa se foca na
compreensdo e interpretacdo dos fendmenos estudados, explorando a complexidade e
riqueza dos contextos sociais, culturais e individuais.

O objetivo da pesquisa qualitativa ¢ “desenvolver um entendimento profundo de um
determinado assunto, questdo ou problema da perspetiva de um individuo”
(SurveyMonkey, s.d).

Neste estudo, procura-se analisar a forma como o Grupo Cultural Netos de Bandim pode

integrar-se na comunidade e, além disso, contribuir para a preservag¢do da cultura local.
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Através de entrevistas e observagdes direta a alguns membros do grupo, nomeadamente
o coordenador e os responsaveis de cada departamento, pretende-se destacar os principais

desafios e oportunidades que vao surgindo pelo caminho.

3.1.2 Pesquisa exploratoria

Losch et al. (2023), afirmam que a pesquisa exploratoria ¢ “um tipo de pesquisa que visa
compreender e explorar um fendmeno ou questdo de interesse tendo como objetivo
familiarizar-se com um assunto pouco conhecido ou pouco explorado”.

Para Gil (2002), esse tipo de pesquisas t€ém o objetivo de proporcionar maior
familiaridade com o problema, com vistas a tornd-lo mais explicito ou a constituir
hipoteses.

Como tal, esta investiga¢do adota a abordagem exploratdria, uma vez que nao existem
quaisquer estudos anteriores especificos sobre o Grupo Cultural Netos de Bandim. Sendo
assim, torna-se necessario um estudo inicial que explore as suas caracteristicas, desafios

e oportunidades.

3.1.3 Pesquisa descritiva

A pesquisa descritiva, como o proprio nome indica, consiste em descrever um
determinado problema.

De acordo com Equipe QualiBest (2023), a pesquisa descritiva ¢ um método de pesquisa
que descreve fendbmenos, eventos, populagdes ou grupos, sem que haja a manipulagdo de
variaveis ou tentativa de estabelecer relagoes de causa e efeito.

Por outro lado, Lima & Sousa (2012), destacam que a pesquisa descritiva se baseia em
observar, registar e descrever as caracteristicas do fendomeno a ser estudado. Dito por
outras palavras, este tipo de pesquisa corresponde ao levantamento de dados sobre os
factos.

Neste caso, a abordagem descritiva serd ttil para descrever o GCNB, tanto a nivel
organizacional como econdomico. Com base nas entrevistas e observagdo direta, serdo
descritos aspetos da gestdo, a estrutura organizacional, os desafios enfrentados, as
oportunidades encontradas, as estratégias implementadas para assegurar a

sustentabilidade financeira do grupo, etc.
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3.2 Métodos de recolha

Para esta investigacdo, serdo utilizados dois métodos de recolha de dados: dados
primarios e secundarios.

Os dados primarios correspondem a informagdes obtidas diretamente de fontes originais
“com o proposito de atender as necessidades especificas de um estudo” (Bernardino, s.d.).
Para este estudo, os dados primarios serao obtidos através de entrevistas e observacao
direta.

Como foi mencionado anteriormente, serdo realizadas entrevistas a alguns membros do
grupo, nomeadamente o coordenador e os responsaveis de cada departamento.

Para isso, optou-se por realizar entrevistas semiestruturas, pelo facto de serem mais
flexiveis, permitindo assim, explorar com profundidade os topicos a abordar.

As entrevistas serdo focadas em temas como: os desafios enfrentados pelo grupo, as
oportunidades encontradas, por ultimo, as estratégias a implementar para alcangar a
sustentabilidade.

Para além das entrevistas, serd feita uma observagado direta ao grupo, de modo a perceber
o seu funcionamento no dia a dia.

A observagdo tera lugar durante duas sessdes de atividades culturais realizadas pelo
grupo, com uma duragdo de entre trinta e quarenta minutos cada. Com esse método,
pretende-se, principalmente, conhecer a forma como os integrantes interagem entre si.
Ja os dados secundarios referem-se a informacdes ja existentes, ou seja, sao estudos feitos
por outras pessoas. De acordo com Alegria et al. (2011, p. 75), contrariamente aos dados
primdrios, os dados secundérios sdo informagdes disponibilizadas para o uso do publico
em geral ou para pessoas ou entidades registadas no fornecedor de informacao.

Para esta investigagdo, recorreu-se ao uso de dados secundarios de modo a enriquecer a
pesquisa, que foram retirados de estudos ja realizados, tais como livros, artigos

académicos, websites, etc.

3.3 Ktica e confidencialidade

De acordo com Correia (2023), a ética refere-se a um conjunto de regras de conduta de
um individuo ou de um grupo de individuos. Por sua vez, Santos (2023), afirma que ética

¢ uma area de conhecimento que destaca o modo de viver e agir em sociedade.
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O autor, reforca, ainda, que a ¢ética ajuda no desenvolvimento de sentido de
responsabilidade publica e na compreensdo das obrigagdes morais para com os outros.
J& a confidencialidade, segundo DocuSign (s.d.), ¢ definida como um acordo realizado
entre as partes envolvidas, no qual estas se comprometem a manter sigilo sobre
informagdes trocadas entre si.

Para a realizagdo das entrevistas, os participantes selecionados foram previamente
informados dos objetivos do estudo, para o qual todos concordaram em contribuir. A
confidencialidade foi salvaguardada ao longo de todo o processo, assegurando que
nenhum dos dados pessoais dos entrevistados seria exposto, mantendo assim o seu
anonimato.

Relativamente a observacao direta, os integrantes do grupo foram de igual forma

informados e todos, sem excec¢do, concordaram com a realizagdo da mesma. Os dados

obtidos serdo utilizados unicamente para este trabalho.

3.4 Analise de dados: Ferramenta Business Model Canvas

Nesta seccdo, sera feita a analise dos dados recolhidos na pesquisa e, para facilitar nessa
tarefa, serd utilizada a ferramenta BMC, de modo a estruturar e organizar da melhor forma
os dados obtidos nas entrevistas e observagao direta.

A ferramenta ¢ composta por nove blocos, que servirdo para identificar a proposta de
valor, segmentos de clientes, canais, relacionamento com clientes, fontes de receita,
recursos-chave, atividades-chave, parcerias-chave e estrutura de custos do grupo.

O uso do Business Model Canvas neste estudo ¢ fundamental, pois ndo s6 proporciona
uma perspetiva coerente e clara do funcionamento do Grupo Cultural Netos de Bandim,
mas também permite identificar aspetos que devem ser melhorados e as oportunidades a

aproveitar para alcangar a sustentabilidade.

3.5 Questoes de investigacio
Com base no Modelo Business Canvas, levantaram-se algumas questdes relacionadas
com os nove blocos apresentados pelo modelo, onde cada uma delas se refere a um topico
especifico.
Proposta de valor

e O qué que o GCNB tem para oferecer ao seu publico-alvo?

e Como o grupo se diferencia dos demais?
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Segmentos de clientes

e Quem sdo os publicos-alvo do GCNB?
Canais

¢ Quais sdo os canais mais utilizados pelo GCNB

e De que forma o grupo apresenta a sua proposta de valor aos seus publicos-alvo?
Relacionamento com clientes

o Estratégias para fidelizar e captar o ptblico
Fontes de receita

e Quais sdo as principais fontes de receita do grupo?

e De que modo o grupo ganha dinheiro?
Recursos-chave,

e Quais sdo os recursos essenciais para o funcionamento do grupo?

e O grupo detém os recursos necessarios para o seu funcionamento?
Atividades-chave

e Quais sdo as atividades-chave do grupo?
Parcerias-chave

e Quais sdo os parceiros-chave do grupo?

¢ Quais sdo os fornecedores-chave do grupo?

e O grupo tem alguma colaboracdo com as ONG?
Estrutura de custos

e O grupo possui custos fixos?

e Tem como reduzir os custos/ despesas?
A resposta a essas questdes conduzird ndo s6 a uma analise aprofundada do modelo de
negocios do GCNB, mas também permitird compreender a forma como o grupo atua,
quais sdo os seus desafios e oportunidades de melhoria.
A andlise do modelo de negdcio contribuird para identificar estratégias para melhorar a
proposta de valor do grupo, assegurar a sua sustentabilidade e, além disso, potencializar

0 seu crescimento.
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4 Capitulo IV — Plano de Negocio
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4.1 Sumario executivo

O presente plano de negodcios tem como objetivo principal criar um modelo viavel e
sustentavel para o Grupo Cultural Netos de Bandim (GCNB), um coletivo de origem
guineense que atua na promocao da cultura africana em Portugal. Fundado em 2000 pela
Associagdo dos Amigos da Crianca (AMIC), o grupo dedica-se a promover, valorizar e
preservar a cultura do povo guineense através da danga, musica, teatro e oficinas
educativas.

A proposta visa consolidar e expandir as atividades/ presenca do grupo em Portugal,
através de oficinas de danca, workshops tematicos, eventos culturais, com o intuito de
gerar impacto social, cultural e econdmico entre as comunidades migrantes e o publico
em geral.

O modelo financeiro assenta na obtencdo de rendimentos provenientes de diferentes
fontes, tais como bilhetes de espetaculos, inscri¢des nas oficinas de danga, realizacdo de
workshops tematicos, organizagdo de eventos culturais, bem como através de parcerias
institucionais e patrocinios. No primeiro ano de atuagdo, estima-se um rendimento de
48,500€, tendo custos totais de 36,100€, resultando num lucro de 12, 400€, o que
demonstra a viabilidade e a sustentabilidade do projeto.

De modo a estruturar e avaliar o modelo de negocio, foi utilizada a ferramenta Business
Model Canvas (BMC), que permitiu identificar ndo sé os principais blocos do projeto,
como os pontos fortes, as areas a melhorar, as oportunidades e os riscos.

A analise identificou como pontos fortes do GCNB, a originalidade da sua proposta, o
compromisso com a comunidade e o impacto social. Por outro lado, as areas que precisam
ser melhoradas estdo relacionadas a forte dependéncia de recursos externos, deste modo
€ necessario que o grupo diversifique as suas fontes de rendimentos.

Foram identificadas como oportunidades, a crescente valorizacao da diversidade cultural
em Portugal e a possibilidade de estabelecer parcerias estratégicas com instituigcdes
publicas e privadas. Ja as ameagas incluem a forte concorréncia no setor cultural e os
desafios para alcangar uma sustentabilidade financeira duradoura.

Em termos metodoldgicos, o estudo adota uma abordagem qualitativa, de carécter
exploratorio e descritivo, recorrendo a realizagdo de entrevistas semiestruturadas e
observag¢ao direta como principais métodos de recolha de dados.

O plano oferece uma solugcdo solida para garantir a sustentabilidade do grupo,
combinando viabilidade econdmica, valor cultural e impacto social. Com uma proposta
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auténtica, bem estruturada e baseada na tradi¢do guineense, os Netos de Bandim tém tudo
para se destacar como uma referéncia na valorizagao da cultura africana e na construgdo

de uma sociedade mais inclusiva e intercultural em Portugal.

4.2 Historico da companhia e/ou dos promotores

Fundado a 12 de novembro de 2000 pela Associagao dos Amigos da Crianga (AMIC), o
Grupo Cultural Netos de Bandim iniciou com o objetivo de salvaguardar a integragao
sociocultural das criangas e jovens do Bairro de Bandim.

No principio das suas atividades, o grupo dispunha um espaco de convivio onde ensinava
as boas praticas de cidadania através da musica, teatro e danca as pessoas mais
carenciadas, nomeadamente criangas, jovens, adolescentes € mulheres em situagdes de
extrema pobreza no Bairro de Bandim.

Com o passar dos anos, o grupo decidiu alargar as suas atividades, passando a ajudar
também criancas Orfas e as pessoas cujo pais ndo conseguiam dar apoio na sua formacao
basica e profissional, satde e na integracao social. Através dessas intervengdes culturais,
nomeadamente na danga, musica e teatro, os Netos de Bandim contribuiram de uma forma
significativa na formagdo de profissionais em diversas areas de atuagao.

Com base nisso, a missao do grupo consiste em promover a cultura, educacao e bem-estar
das criancas e jovens da Guiné-Bissau. Desde a sua criacdo, os Netos de Bandim, tém-se
dedicado ao combate a exclusao social, prestando apoio tanto a nivel econdémico, social
como cultural as criangas, jovens e familias carenciadas. Além disso, o grupo atua na
preservacdo, valorizacdo e divulgacdo do patriménio cultural guineense, utilizando a
cultura como “veiculo para a construcao da paz” (Netos de Bandim, s.d).

A fundacdo do Grupo Netos de Bandim destaca-se por ter uma equipa solida e
extremamente comprometida com a cultura e bem-estar social. Um dos membros
fundadores chama-se Ector Didgenes Cassamd, carinhosamente apelidado de
“encarregado de educacdo” pelas criangas e pelos seus pais, em reconhecimento as
fungdes que desempenha e pelo seu comprometimento com a educacao dessas mesmas
criangas.

Para além do Ector, destaca-se também Claudio Antonio Rumal, coordenador dos Netos
de Bandim na Diaspora. Formado em Sistemas de Redes de Computadores /
Administra¢ao de Redes e Servidores, em Marrocos, Claudio ¢ técnico de Informatica de
Rede de Computacao, Designer Grafico e Web Designer. Desde muito jovem, Claudio
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sempre esteve ligado a cultura, tendo iniciado a sua carreira como animador de radio em
2003.

Em 2011, fundou a CLOSSVANY, uma empresa que se dedica a oferecer solucdes
tecnologicas ligadas a arte e design. “Criou o site clossvany.com, uma plataforma que
integra também a iniciativa cultural designada “Museu Online de Arte e Cultura da Guiné-
Bissau”, de que o proprio ¢ mentor” (Milénio FM. s.d).

Atualmente, Claudio ¢ dono da Tudutickets, empresa “pioneira na venda de ingressos na
Guiné-Bissau ao introduzir um sistema de bilhetes online com cddigos tnicos” (Silva,
2024).

O grupo também conta com apoio de voluntarios, nomeadamente médicos, que se

disponibilizam a prestar servicos de saude sempre que necessario.

4.3 Mercado subjacente

O Grupo Cultural Netos de Bandim integra-se no setor cultural e criativo, que segundo
Santos et.al (2012), tem-se afirmado como um dos pilares fundamentais para o
desenvolvimento social, econémico e turistico.

De acordo com a INE (2023), o setor cultural tem ganhado destaque e, cada vez mais,
tem registado crescimento em Portugal. Em 2023, foram realizados 42.792 espetaculos
ao vivo, representando um aumento de 3,4% relativamente ao ano anterior, tendo reunido
17.1 milhdes de espetadores e, consequentemente, arrecadado uma receita de 189.2
milhdes, registando assim uma diferenca de 28,5% em relacdo ao ano de 2022.

Com base nos dados apresentados, pode-se constatar que Portugal constitui um mercado
potencial para o crescimento do Grupo Cultural Netos de Bandim, dada a sua
multiculturalidade, que abrange comunidades de imigrantes, nomeadamente guineenses,
mas também cidaddos de outros paises africanos, mais concretamente dos Paises
Africanos de Lingua Oficial Portuguesa (PALOP).

Desde a sua consolidagdo em Portugal, o grupo tem participado em diferentes festivais,
onde representa a cultura e as tradigdes da Guiné-Bissau.

Relativamente ao seu estdgio de desenvolvimento, este encontra-se na fase de
crescimento, na medida em que se tem registado cada vez mais a procura pelas culturas
africanas. A prova disso € o festival Afro Nation, que teve a sua primeira edicdo em 2019,

reunindo cerca de 20 mil pessoas.
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Desde entdo, o festival tem registado um aumento gradual de numero de participantes a

cada edi¢do, inclusive no ano passado, registou um marco de 40 mil pessoas, refletindo o

aumento do gosto e da valorizagdo pela cultura africana em Portugal (Publico, 2024).

Para além desse festival, existem associacdes que se dedicam a valorizagao € promogao

da cultura africana, entre as quais, a Afro-Portugal e a Batoto Yetu Portugal. Essas

entidades sdo responsdveis por organizar diversas atividades culturais, procurando

contribuir para a valorizagdo e divulgacao das culturas africanas e afrodescendentes em

Portugal (Batoto Yetu Portugal, s.d & Teatro Académico de Gil Vicente, 2024).

O Grupo Cultural Netos de Bandim possui um publico-alvo bastante diversificado,

contudo pode ser agrupado em alguns grupos principais:

Comunidades africanas em Portugal, em especial os guineenses. Essas
comunidades, embora estejam longe dos seus paises de origem, ainda procuram
preservar as suas culturas através da musica, danca, teatro e outras manifestagoes
artisticas, encontrando nos Netos de Bandim um lugar de expressao e resgate das
suas tradicoes.

Associacoes de estudantes africanos. Todas as instituigdes universitarias em
Portugal possuem associacdes de estudante africanos que se dedicam a promover,
preservar e dar a conhecer a cultura africana aos outros alunos. Pelo menos uma
vez por ano, essas associagdes organizam atividades que envolvem gastronomia,
danga, historias, musicas e debates, constituindo-se, assim, potenciais parceiros e
publico simpatizante com as intervengdes culturais dos Netos de Bandim.
Camaras Municipais e Organizacoes Nao Governamentais (ONG). As
Camaras Municipais ¢ as ONG sdo excelentes veiculos de promocao cultural,
inclusdo social e integracdo dos migrantes. Essas institui¢des disponibilizam
apoios a projetos que t€ém como objetivo valorizar e promover a diversidade
cultural, seja através da danga, musica, gastronomia, debates ou outras formas de
expressao. Por isso, através de parcerias com o grupo Netos de Bandim, podem
contribuir para a realizacao de diversas atividades, com o intuito de gerar impacto

local e na sociedade em geral.
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4.4 A nova ideia e o seu posicionamento no mercado

A nova proposta do Grupo Cultural Netos de Bandim tem como objetivo diversificar a
sua oferta cultural, assim como promover a sustentabilidade financeira do grupo, além de
fortalecer a sua posicdo no mercado cultural portugués, se baseando na criagdo e
dinamizacao de oficinas de danga, bem como workshops tematicos.

As oficinas de danga tém como objetivo divulgar as dangas da Guiné-Bissau, onde serao
explorados varios estilos tradicionais como gumbé, tina, djambadon etc. em sessdes
regulares e abertas a todos, promovendo, assim, a cultura africana através da pratica fisica
e artistica.

Essas oficinas serdo direcionadas a diferentes faixas etarias, desde criangas, jovens e
adultos.

Por sua vez, os workshops serdo eventos de curta duracdo (pontuais ou mensais) que
abordarao tematicas culturais especificas como trajes tradicionais, instrumentos musicais
africanos, expressdo corporal, historia oral, culindria guineense ou construcdo de
mascaras e acessorios tipicos. Poderao também ser incluidas colaboragdes com artistas
convidados, investigadores culturais, mestres de danga e de percussao africana.
Relativamente ao seu posicionamento no mercado cultural portugués, os Netos de
Bandim possuem j4 uma presenca bastante solida e representativa, tanto na Guiné-Bissau
como em Portugal. O grupo ¢ amplamente reconhecido pelo seu esforco e dedicacdo a
preservacao e promog¢ao da cultura guineense, o que proporciona maior credibilidade e

certezas para explorar e desenvolver esta nova proposta.

4.5 O Projeto/ Produto/ Ideia

O projeto do Grupo Cultural Netos de Bandim tem como objetivo desenvolver e
consolidar as suas atividades em Portugal, apostando na promocdo da cultura guineense
e na criagdo de um impacto social, educativo e econdmico. A iniciativa assenta,
principalmente, na criacdo de um conjunto de oficinas de dancas tradicionais da Guiné-
Bissau e de workshops tematicos culturais, como forma de afirmagdo identitaria,
preservacao do patrimonio cultural e geragdo de receitas para a sustentabilidade do grupo.
As oficinas, abertas a comunidade africana e ao publico em geral simpatizantes da cultura
africana, basear-se-ao em estilos de danga como gumbgé, tina e djambadon, e destinar-se-

ao também a diferentes faixas etarias, desde criangas a adultos. O intercambio cultural e
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a inclusao serdo promovidos durante as sessdes realizadas em espagos culturais, centros
comunitarios, escolas ou festivais.

Além disso, os workshops abordardo diversas expressoes culturais da Guiné-Bissau, bem
como a culindria tradicional, instrumentos musicais, trajes tipicos, expressao corporal,
histéria oral e a criagao de objetos artesanais. Especialistas convidados, bem como artistas
da diaspora, participardo nestes momentos formativos e interativos. Esta acdo aumentara
ndo so o alcance, mas também a qualidade da oferta.

O projeto tem, portanto, trés objetivos principais:

Em primeiro lugar, cultural, que consiste na valorizagdo, preservacao e divulgacao das
tradigdes culturais da Guiné-Bissau em Portugal. Em segundo lugar, social, que visa
contribuir para o desenvolvimento pessoal das criangas e jovens, bem como para a
capacitagdo das comunidades migrantes e para a inclusdo social.

Por ultimo, a nivel financeiro, que procura garantir o desenvolvimento sustentavel do
grupo através da geragdo de fontes de rendimentos independentes.

A motivagdo por detras dessa iniciativa prende-se aos trés objetivos mencionados. Este
projeto procura, simultaneamente, valorizar o patrimonio cultural guineense no territorio
portugués, promover a inclusdo social através da cultura e assegurar a sustentabilidade
financeira do Grupo Cultural Netos de Bandim. Os promotores, fortemente
comprometidos com a missao do grupo, consideram que a cultura ¢ um “veiculo para a
construcdo da paz”, capaz de transformar a sociedade (Netos de Bandim, s.d).

Embora o projeto tenha um grande potencial de sucesso, hé alguns fatores que podem
comprometer a sua realizacdo. Entre eles, destacam-se a falta de um espago proprio para
a realizacdo das atividades que o grupo se propde a desenvolver, disponibiliza¢do de
recursos humanos e financeiros e definicdo de estratégias eficazes para obter
financiamentos.

Esses fatores sdo os principais pontos criticos a ter em conta para que o projeto obtenha

resultados satisfatorios a médio e longo prazo.

4.6 [Estratégia comercial

A estratégia comercial do Grupo Cultural Netos de Bandim (GCNB) tem como objetivo
consolidar e alargar a sua presenca no mercado cultural portugués, com destaque para a

promocao de oficinas de dancas tradicionais guineense e workshops tematicos, de forma
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a assegurar a sua sustentabilidade financeira. Esta estratégia basear-se-4& em quatro

fatores: produto, prego, distribui¢do e comunicagao.

4.6.1 Produto

A politica de produto “consiste em conceber, organizar e renovar aquilo que a empresa
vende ou apresenta aos seus consumidores/ clientes quer seja um bem ou um servi¢o”
(Lindon et al., 2018, p. 271).

O Grupo Cultural Netos de Bandim ¢ conhecido pelo seu empenho e compromisso em
promover e divulgar a cultura guineense, oferecendo uma experiéncia enriquecera,
auténtica e educativa nas suas atividades.

Tendo em conta a sua proposta cultural, o grupo se propde a valorizar a identidade
africana e a interacao com diferentes culturas, através de uma oferta diversificada e aberta
a diferentes faixas etarias e contextos sociais.

No ambito das atividades propostas pelo grupo, estdo previstas as oficinas de dancas
tradicionais, que serdo desenvolvidas a base de ritmos como gumbé, tina e djanbadom.
Essas oficinas proporcionarao um ambiente acessivel e inclusivo, adaptadas a diferentes
faixas etarias e niveis de experiéncia.

O objetivo por detras de cada oficina de danga realizada serd ir mais além do simples
ensinamento de movimentos, procurar-se-a transmitir os significados historicos
associados a cada danca, possibilitando aos participantes adquirirem um conhecimento
mais profundo da cultura guineense.

Para além das oficinas, havera também workshops tematicos, voltados para diferentes
areas como trajes tradicionais, instrumentos musicais, gastronomia, historias e lendas
orais, expressOes culturais e o artesanato das diversas etnias existentes no pais. Os
workshops serdo praticos e interativos, de modo a promover uma experiéncia completa e
envolvente com os participantes, resultando num possivel aumento de interesse pela
cultura guineense.

A proposta integra igualmente a realizag¢do de eventos em parceria com artistas africanos
que vivem em Portugal, além de especialistas culturais da didspora. A partir dessas
parcerias, procurar-se-a promover apresentacdes, debates, performances e outras
atividades que incentivem, principalmente, a troca de experiéncias.

Os Netos de Bandim preveem com essa iniciativa, fortalecer a sua presenca em festivais,

eventos escolares, instituicdes comunitarias e entre outras. A participagdo nestes eventos
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contribuira ndo so para aumentar o alcance das suas intervengdes culturais, mas também

para consciencializar a sociedade em geral para a diversidade cultural do povo africano.

4.6.2 Preco

A politica de precos do grupo sera estabelecida com base em dois fatores principais: a
acessibilidade do publico-alvo e a sustentabilidade financeira do grupo. De acordo com
Gaspar (2010), o prego deve ser estabelecido de modo a cobrir os custos de produgdo e
permitir uma margem de lucro. No entanto, o autor salienta que a politica de prego “nao
pode ser definida simplesmente em fun¢do de uma férmula”, ou seja, ao definir o prego,
existem fatores a ter em consideragdo, como os precos praticados pelos concorrentes, o
valor que os clientes estdo acostumados a pagar, os objetivos de venda, etc.

Partindo desse pressuposto, 0 GCNB optard por uma politica de pregcos mais flexivel,
tendo em conta o tipo de atividade a realizar. Serdo estabelecidos precos diferentes para
workshops, oficinas e outros tipos de eventos.

Além do mais, preveem-se disponibilizar um conjunto de condi¢des especiais, tais como
descontos para jovens, estudantes, grupos, etc., assim como a oferta de sessdes gratuitas
em parceria com organizagdes de cariz social e, de igual forma, o grupo disponibilizara
pacotes mensais para os participantes regulares, a fim de os incentivar a manterem-se

envolvidos com as atividades propostas.

4.6.3 Distribuicao

A politica de distribuicdo diz respeito a todas as atividades realizadas pela empresa/
organizagao para disponibilizar os seus servigos ou produtos em locais acessiveis ao seu

publico-alvo.

Para que essa politica seja bem-sucedida, ¢ fundamental responder a algumas questdes
como: onde os potenciais clientes geralmente procuram e adquirem esses produtos ou
servicos; quais sao os tipos de pontos de venda fisicos utilizados; quais canais virtuais
estdo disponiveis (como e-commerce, catadlogos online e redes sociais); e de que forma a
estratégia de distribui¢do se diferencia da concorréncia (R Summa — Red Universitaria
Virtual Internacional, 2019).

Com base nessa perspetiva, o Grupo Cultural Netos de Bandim vai definir a sua politica

de distribuigdo de trés formas: presencial, parcerias institucionais e canais digitais.
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No que respeita a distribuicao presencial, esta constituira o principal ponto de acesso
direto ao publico. Atividades como oficinas e workshops serdo realizadas em centros
culturais, escolas, universidades, eventos culturais, festivais, etc. Estes sdo os locais que
permitem reunir diferentes publicos e também ter um contacto direto com a comunidade.
A distribui¢dao através de parcerias institucionais serd estabelecida com as Camaras
Municipais, Juntas de Freguesia, ONG, associagdes culturais e empresas com
responsabilidade social. Uma vez constituidas essas parcerias, o grupo terd uma maior
visibilidade e, com isso, podera atingir mais publicos.

Por fim, distribui¢ao digital. Os Netos de Bandim, ainda que de forma ocasional, ja tem
vindo a apostar nessa estratégia. Contudo, a médio e longo prazo, o grupo passara a
intensificar essa acao, com o intuito de divulgar as suas atividades online, alargando assim
o seu alcance a um publico mais vasto.

O grupo transmitird espetaculos em direto ou gravados nas suas redes de modo a permitir
que as pessoas que nao puderam assistir pessoalmente o possam fazer. De igual modo,

produzira contetidos educativos e interativos para partilhar com os seus publicos-alvo.

4.6.4 Comunicacao

De acordo com Maestri (2023), a comunicagdo/ promog¢ao constitui um conjunto de
atividades destinadas a promover, publicitar e dar a conhecer ao mercado a empresa ou o
produto ou servico que esta deseja vender ao seu publico. O autor afirma ainda que esta
estratégia tem por vezes como objetivo a aquisicdo de novos clientes e por vezes a
fidelizagao dos antigos.

Por outro lado, Gaspar (2010) destaca que, o plano de negdcios deve identificar quem sdo
os publicos-alvo que se pretende atingir, quais os objetivos, qual a mensagem a transmitir
e quais os meios mais adequados a mensagem e ao publico a atingir.

Partindo desse principio, o Grupo Cultural Netos de Bandim direcionara a sua estratégia
comunicacional aos seus publicos-alvo, de modo a dar-lhes a conhecer os seus servigos,
que abrangem comunidades africanas residentes em Portugal, parceiros institucionais,
comunidade educativa, apreciadores da cultura africana. Os principais objetivos da
comunicagao serdo divulgar a missdo do grupo, as suas atividades, promover as oficinas
e workshops.

De a modo a atingir os seus objetivos, o grupo optara pelos seguintes meios:
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Redes sociais como Facebook, Instagram, Youtube e TikTok vao ser utilizadas
para partilhar conteudos audiovisuais referentes as atividades do grupo, assim
como para promover e divulgar eventos, oficinas de danga e workshops. Estas
plataformas possuem um grande alcance, especialmente entre os jovens e, para
além disso, permitem que a comunicagdao seja feita de uma forma direta e
interativa, criando, assim, uma relacao de proximidade com o publico-alvo.
Website: ferramenta essencial para a representacao de qualquer empresa/ negdcio.
O site oficial do grupo contera informagdes acerca da sua missao, valores, historia,
agenda de eventos, noticias, informagdes educativas, etc.

Para além de transmitir informagdes relevantes, servird para aumentar o alcance
do grupo, permitindo-lhe chegar a um publico mais amplo.

Parcerias institucionais (Escolas, Universidades, CaAmaras Municipais, ONG etc.):
o grupo estabelecerd contactos com instituicdes educativas, com organizagdes nao
governamentais e centros culturais, a fim de promover as suas atividades e
angariar apoios. Através dessas parcerias, 0 grupo conseguira uma maior
visibilidade e reforgara a sua credibilidade junto do publico.

Eventos presenciais e online (Oficinas, Workshops, espetaculos etc.): estes
eventos servirdo para o grupo estabelecer o contacto direto com a comunidade
local onde estiver a desenvolver as suas atividades e, além disso, constituem uma
oportunidade de fortalecer lagos com o publico.

Participag¢do em feiras culturais: espacos privilegiados para atrair pessoas e, assim,

reunir contactos para possiveis colaboragdes.

O grupo adotara essas estratégias de comunica¢do ndo apenas para promover as suas

atividades, mas também para fortalecer a sua presenga no mercado cultural portugués.

4.7 Gestao e controlo do negdcio

Tal como foi referido por IAPMEI (2016), para que haja um bom desenvolvimento de

negdcios, € essencial a produgdo de relatorios de gestao e controlo.

Como tal, a gestdo e o controlo do Grupo Cultural Netos de Bandim fundamentar-se-ao

em estratégias organizacionais que terdo como objetivo garantir a sustentabilidade

financeira do grupo, a sua eficiéncia e o seu impacto junto da comunidade. De modo a
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acompanhar de perto o desempenho do grupo, serdo implementados indicadores-chave
de performance (KPIs), mecanismos de controlo or¢gamental e processos de avaliagao.
De acordo com Galarza (2025), os KPIs ajudam as organizagdes a compreenderem
melhor o seu desempenho em relagdo aos seus objetivos estratégicos. O autor afirma
ainda que os indicadores-chave de desempenho funcionam como um GPS empresarial,
ajudando as empresas a sobrevirem no mundo dos negocios.
Para medir o desempenho do grupo, serdo destacados os seguintes KPIs:

e Numeros de eventos/ atividades realizadas;

e Indice de participagio do piblico nas atividades;

e Receita obtida com a venda de bilhetes para as atividades, oficinas e workshops,

¢ O numero de alcance digital (seguidores, visualizagdes, etc.).

O controlo or¢amental, por outro lado, serd realizado mensal ou trimestralmente,
permitindo ao grupo controlar melhor as suas receitas e despesas.
O uso de softwares, como folhas de calculo, que permitam controlar essas agdes serdo
imprescindiveis.
Com isto, o grupo conseguira controlar os desvios face ao orgamento inicial, identificar
as areas de maior gasto e tomar decisdes mais conscientes para minimizar esses custos
garantindo assim a sustentabilidade financeira do projeto.
Os processos de avaliagdo basear-se-ao, principalmente, em reunides internas realizadas
mensalmente com os responsaveis de cada departamento, de modo a analisar os resultados
obtidos e em pesquisas de satisfa¢do através de inquéritos aos participantes das oficinas
e workshops.
Para que haja um boa gestao e controlo ¢ necessario que o grupo disponha de uma equipa
responsavel para esse papel. Sendo assim, a equipa seria estruturada pelos seguintes
elementos:

e Coordenador geral,

e Responsavel financeiro (tesoureiro);

e (Coordenador/ responsavel de cada departamento.

4.8 Investimento necessario

Para o presente projeto serd necessario fazer alguns investimentos, tanto materiais como
humanos.
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Na tabela 1, serd apresentada uma estimativa de valores (1 ano) que permitirdo ao grupo

por em pratica as oficinas de dangas e workshops que prevé realizar.

Tabela 1-Investimentos necessarios

Categoria de investimentos

Valor estimado em euros €€

Justificacao

Arrendamento de estudio

6.600 €

Valor médio de
arrendamento de um
estadio de danga na area
metropolitana de Lisboa
varia dependendo da sua
localizagdo, do tamanho
e das suas
caracteristicas. Com
base nisso, estima-se
que o aluguel de um
espago com
infraestruturas

adequadas  para a
realizacdo de oficinas de
danca e workshops seja
de 550 €/ més.

Salarios dos formadores/ convidados

3.600 €

Valor médio fixo (300€)
pago aos formadores/
convidados por sessao.

Materiais (trajes/fardas,
instrumentos, etc..)

2.000 €

Valor médio estipulado
para a compra dos
materiais  necessarios
para a realizacdo das
oficinas e workshops.

Custos de marketing e comunicagao

1.200 €

Valor  gasto para
divulgar o projeto, a fim
de atrair participantes e
ganhar mais
visibilidade.

Transportes e logistica

1.000 €

Valor médio estipulado
para  as  possiveis
deslocacdes, tanto de
formadores/ convidados
como de materiais que
serdo utilizados nas
oficinas e nos
workshops.

Valor total

14.400 €

Fonte: propria
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Para conseguir esse investimento, o grupo prevé recorrer a diversas fontes de
financiamento, entre elas:

e Apoios publicos e institucionais;

e Programas da Unido Europeia;

o Crowdfunding;

e Patrocinios;

e Apoios logisticos.

Relativamente aos apoios publicos e institucionais, o grupo podera candidatar-se aos
programas da Direcdo Geral de Artes (DGArtes), organismo que tem como missao “a
coordenacao e execu¢do das politicas de apoio as artes em Portugal, com a prioridade de
promover e qualificar a criacdo artistica, bem como garantir a universalidade da sua
fruicdo” (Dire¢do-Geral das Artes, s.d).

Para além disso, podera também recorrer as Camaras Municipais, visto que essas
institui¢cdes incentivam e promovem projetos que valorizam a diversidade cultural.

O grupo podera ainda concorrer ao programa “Europa Criativa”, financiado pela Unido
Europeia, que consiste em conceder apoio aos setores culturais e criativos, com o objetivo
de promover e desenvolver a diversidade cultural existente no espaco europeu.

O crowdfunding pode ser uma excelente alternativa de financiamento para o grupo, na
medida em que esta plataforma liga diretamente o ptblico ao projeto cultural e, além de
angariar fundos, também promove a divulgacao do projeto.

Os Netos de Bandim podem ainda recorrer a patrocinios junto de empresas que defendem
politicas de responsabilidade social e, por tltimo, beneficiar de apoios logisticos. Existem
empresas que oferecem esse tipo de apoios, disponibilizando recursos materiais, espacos

ou servigos que contribuem para a realizacdo de iniciativas culturais.

4.9 Projecoes financeiras / Modelo financeiro

A analise financeira do Grupo Cultural Netos de Bandim sera feita com base no plano de
negdcios de IAPMEI e, dessa forma, serdo abordados os seguintes pontos:

e Vendas/ Receitas

A tabela 2 apresenta os valores respeitantes as vendas/receitas que o Grupo Cultural Netos

de Bandim prevé obter ao longo de um ano, através de diferentes atividades.
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O grupo espera realizar 15 espetaculos por ano, onde cada bilhete terd um custo de 10
euros e espera ter em média por espetaculo 150 pessoas.

O grupo prevé ainda realizar 30 oficinas de danga por ano, onde o preco médio por pessoa
seria de 25 euros e espera reunir 20 alunos por sessao.

Prevé realizar 4 workshops por ano, cobrando em média um valor de 500 euros cada, o
que lhe rendera no total 2 mil euros.

O grupo, para além das atividades propostas a realizar, conta adquirir receitas através de

eventos culturais e patrocinios.

Tabela 2-Vendas/ Receitas

Vendas/ Fontes | Quantidade Preco médio | N.” médio de | Receita
de receitas (ano) € participantes | estimada €
Espetéaculos 15 10 150 22.500 €
(bilhetes)
Aulas de danga

30 25 20 15.000 €
Workshops 4 500 2.000 €
Eventos -
culturais 3 1.000 3.000 €
Patrocinios 3 2.000 6.000 €
TOTAL - - - 48.5000 €

Fonte: propria

o Custos/ Gastos

A tabela 3 apresenta os custos/ gastos que o grupo preve realizar por ano.

O maior investimento a ser feito pelo grupo serd destinado a contratacdo de artistas
convidados/ professores de danga, prevendo gastar 3.600 € por ano.

Relativamente as fardas e instrumentos, o investimento serd mais significativo no
primeiro ano, sendo que, nos anos seguintes, apenas serao adquiridos quando tal for

necessario, desta forma, o grupo conseguira poupar algum dinheiro nessa area.
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Tabela 3- Custos/ Gastos

Tipo de Custo Custo Anual (€)
Fardas (roupas)
1.500 €
Instrumentos
800 €
Outros materiais
200 €
Logistica e transporte
1.000 €
Professores fixos/ artistas convidados 3.600 €
TOTAL 7.100 €

Fonte: propria

e Servicos externos

Os servigos externos dizem respeito aos custos operacionais fornecidos por entidades
externas ao grupo.

Os principais servigos incluem o arrendamento de espagos para a realizacao de atividades
culturais, oficinas de danga e workshops, bem como servigos de comunicagdo e marketing

para divulgar as atividades do grupo.

Tabela 4-Fornecimentos e servigos externos

Servico Periodicidade Custo estimado Total anual €

Arrendamento  de 12 550 € 6.600 €

espacos

Comunicagao e 12 100 € 1.200 €

marketing

Outros custos 12 200 € 2.400 €
- - - 10.200 €

Fonte: propria

e Gastos com o pessoal

Os gastos com o pessoal dizem respeito aos custos fixos que o grupo pagara a cada pessoa

envolvida no projeto.
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Tabela 5-Custos de pessoal

Funcao Quantidade Preco mensal | Tempo Total (ano)€
de pessoal € (meses)

Coordenador 1 150 12 1.800 €
artistico
Professores de 2 150 12 3.600 €
danca
Administrativo 2 100 12 2.400 €
Artistas 1 (por sessdo) 150 6 900 €
convidadas

- - - - 8.700 €

Fonte: propria
Os valores apresentados na tabela 5, representam custos simbolicos, na medida em que o
coordenador artistico, os professores de danga e o pessoal administrativo s3o elementos
que constituem o grupo. Dessa forma, ndo ha necessidade de grandes investimentos com
esse pessoal, que tem estado a trabalhar de forma incanséavel para que o projeto assuma
outras proporgdes no mercado cultural portugueés.
Sendo assim, os Unicos custos externos fixos dizem respeito aos artistas convidados.

e Investimentos

Os investimentos dizem respeito a todos os custos associados ao projeto para que o grupo

consiga desenvolver as suas atividades, nomeadamente, oficinas de danga e workshops.

Tabela 6- Investimentos

Item Valor anual €

Fardas 1.500€
Instrumentos 800€
Salas/ auditorios 6.600€
Comunicag¢do e marketing 1.200€
Total 10.100€

Fonte: propria
Os itens apresentados na tabela 6 sdo os investimentos iniciais que o grupo precisara fazer.
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e Demonstracao de resultados

Os resultados apresentados dizem respeito ao primeiro ano de atividades do projeto do
Grupo Cultural Netos de Bandim, projetando as vendas/receitas, os custos operacionais,

servicos externos, custos de pessoal e os investimentos necessarios para que o projeto se

concretize.

Tabela 7- Demonstragdo de resultados
Descricao Valor anual €
Vendas/ receitas + 48.500€
(-) Custos operacionais - 7.100€
(-) Servigos externos - 10.200€
(-) Custos pessoal - 8.700€
(-) Investimentos/amortizagoes _10.100€
Resultado liquido 12.400€

Fonte: propria
Como se pode observar na tabela, o resultado liquido anual ¢ positivo, ultrapassando o

valor de investimento inicial. Esse resultado mostra a viabilidade do projeto.

4.10 Analise

De acordo com os resultados demonstrados na tabela 7- demonstracio de resultados, o
projeto apresenta viabilidade financeira positiva. Os dados preveem uma margem de lucro
de 12.400€, valor que ultrapassa, de forma significativa, o investimento inicial (10.100€).
Este rendimento mostra que o grupo, para além de recuperar o capital investido, também
consegue gerar excedente financeiro, garantindo assim a sustentabilidade financeira do
projeto a curto prazo.

Para além disso, o projeto ¢ socialmente sustentavel, na medida em que promove e
divulga a cultura guineense e fomenta a inclusdo das comunidades migrantes em Portugal.
Porém, a médio e longo prazo, a sustentabilidade do projeto pode ser comprometida. O

Grupo Cultural Netos de Bandim depende atualmente de uma fonte de receita bastante
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limitada, com base na venda de bilhetes de espetaculos, oficinas de danca e workshops.
Tendo isto em conta, o grupo deve diversificar as suas fontes de rendimentos, a fim de
reduzir a sua dependéncia nas atividades realizadas.

De igual modo, ¢ necessario que o grupo tenha um controlo rigoroso sob os seus
custos/gastos, com o objetivo de diminuir os gastos desnecessarios € aumentar a
capacidade de poupanca. Por ultimo, o grupo deve investir em fortalecer as suas parcerias,
criando relagdes mais estaveis e duradouras.

O projeto apresenta alguns riscos que caso nao sejam controlados, podem comprometer
a sua sustentabilidade e continuidade. O primeiro tem a ver com a falta de um espaco
proprio para a realizacdo das atividades, o que o torna dependente de espagos alugados
podendo a determinado momento gerar instabilidade e variacdo de custos fixos ja pré-
estabelecidos.

Identificou-se também como risco, o facto de o mesmo exercer grande dependéncia de
financiamentos externos. A falta de financiamento continuo pode comprometer a
continuidade do projeto a longo prazo.

Por fim, a sazonalidade foi identificada como um risco. Existem épocas em que existe
uma maior procura, como verao, ¢ nos restantes meses nao ha assim tanta adesido por
parte do publico, o que pode comprometer o projeto, visto que nesses meses ndo consegue

alcancar os seus objetivos.

4.11 Analise das Entrevistas

Foi realizada uma entrevista semiestruturada com os responsaveis de cada departamento
do Grupo Cultural Netos de Bandim, no dia 22 de junho, nas instalagdes da Fabrica de
Alternativas de Algés, associagdo cultural em Lisboa — espago cedido pela Camara
Municipal para os preparativos do 25.° aniversario do grupo, que se celebrara em
novembro.
As entrevistas ocorreram apos um ensaio do grupo, momento em que foram colocadas as
questdes previamente definidas, com pequenos ajustes consoante o perfil e a fungdo da
pessoa entrevistada. A conversa teve uma duracao total de aproximadamente 2 horas e 30
minutos e contou com a participagado de cinco pessoas de diferentes departamentos:

e Coordenador geral

e Finangas

e Patrimonio
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e Responsavel de percussdo

e (Coreografa

As questdes colocadas assentaram no modelo Business Model Canvas, o que permitiu

uma analise estruturada dos principais aspetos do funcionamento interno do grupo. Cada

bloco do modelo foi convertido em perguntas feita aos entrevistados.

Com base nas perguntas, procurou-se compreender varios aspetos, como por exemplo, o

que o grupo tem para oferecer ao seu publico, qual a sua proposta de valor, quais meios

de comunicacdo utiliza para apresentar a sua proposta ao publico, de que forma se

diferencia de outros grupos culturais. Além disso, tentou-se compreender também quais

as estratégias que o grupo utiliza para fidelizar o publico, quais os recursos essenciais, as

atividades principais que desenvolve, fontes de receitas, parcerias-chave, estruturas de

custos.

Com base nas respostas obtidas, criou-se o que foi identificado como quadro 1, baseado

no Business Model Canvas.

Key Partners

é)

Parceiros-chave
+ AMIC;

* Tuventuds em Aglo (Unido
Europeia);

*  Fundagio Gulbenkian

Fornacadorss-chavs,

*  Fabricantes de instrumentos,
alfsiates & empresas de
transportes

Colaboragio com ONGs:
= AMIC

Key Activities

«

*  Ensaos

*  Criagio de coreografias e
pegas teatrais;

* Tumés;

*  Workshops educativos;

*  Criag3o de campanhas de
sensibilizaglo.

Key Resources

Value Propositions

if

+ O grupo oferece parformances de danga,
misica e teatro tradicionais da Guiné-
Bissau, promovendo a integragio
socioeultural  a educagdo de criangas @
jovens em situagio de i

Customer Relationships .

O grupe adotard as seguintes estratigias para
captar e fidslizar o piiblico:
*  Intensificar a sua presenca nas redes sociais;

30 em eventos multi (ex:

Com a sua sxpansde para Portugal
2023, o grupo traz a sua experisncia
cultural auténtica, destacando 2
diversidade étnica do pais & apoiando 2
formagio profissional e social dos seus
membros.

* 2 Netos de Bandim se destacam como o
melhor projeto cultural da Guind-Bissau,
fundado em 2000 pela AMIC para

combater a exclusio social e preservar o

dia da cultura);
+ Parcerias com escolas e universidades;

*  Criagdo de conteddos educatives.

Channels

*  Site oficial do grupo;

Customer Segments

*  Criangas e jovens
Euinsenses;

*  Comunidade guinesnse &
PALOP: em Portugal;

*  Amantes da cultura
Eumsenses;

. %?ESE' patriménio cultursl. O zrupo diferencia-se . E:::::‘: * Youtube:
- o iimmteia) sy dos autros grupos culturais pela educagio - TTok; * TeatrodoBaims Alto;
. ! & empoderamento dos jovans através das * Lishoa a0 Vive
e e artes, com turnds intarnacionais (ex- +  Plataforma de bilketeria
L Brasil, Portugal, EUA, Franga, Espanka, cuine (Tuduticket,
Ttalia, paises de Africa, ate ) LD4)
+ Dangarinos; O zrupo promove a sua
*  Miisicos e atores; proposta de valor através de
+ Jovens: performances zo vivo,
+  Instrumentos tradicionais workshops culturais, conteridos
.+ Trages; 1o site & rades sociais,
*  Espagos de ensaio. destacando 3 educagio e a
cultura guineense.
Cost Structure ‘> Revenue Streams é

*  Sim, manutencg3o dos
equipamentos = compra de

trajes.

+  Redugdes sio possiveis
com subsidios adicionais,
uso de espagos cedidos por
parceiros, crowdfunding,
transportes, otimizando
recurzos em Portugal.

* Cachets de aprasentagdes;

*  Doagdes de cabaz,
* Quota dos associados;

*  Vendas de merchandising.

Quadro 1- Business Model Canvas Netos de Bandim

Fonte: propria

Destaca-se que a proposta de valor do grupo assenta-se principalmente na promogao e

integracdo sociocultural e na educacdo de criancas e jovens em situacdes de
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vulnerabilidade, de igual modo, em apoiar a formagdo profissional e social dos seus
membros.

Para isso, o grupo conta com a parceria de Organiza¢des Nao Governamentais, Unido
Europeia, fornecedores de trajes e de instrumentos. Destacando-se como atividades-chave
ensaios, criacdo de coreografias, turnés, workshops educativos e campanhas de
sensibilizacao.

O grupo utiliza diferentes canais de comunicagdo para promover e divulgar a sua proposta
de valor, entre eles o site oficial, Instagram, Facebook, Tiktok, Youtube. Foram
identificadas como recursos-chave para o seu funcionamento os bailarinos, instrumentos
musicais, trajes, espagos de ensaios.

As principais fontes de receita do grupo advém dos pagamentos recebidos pelas
atividades que promove, das quotas dos associados, das doagdes e¢ das vendas de

merchandising.
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5 Capitulo V - Conclusao
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A revisao da literatura desempenhou um papel fundamental para o desenvolvimento da
pesquisa, na medida em que permitiu adquirir um conhecimento mais profundo dos
conceitos estudados.

Além disso, contribuiu para uma maior compreensao dos desafios e das potencialidades
da industria descritiva, servindo de guia para analisar o plano de neg6cios do grupo.

A metodologia escolhida foi a qualitativa, de caracter exploratdrio e descritivo, com
recurso a analise documental, observagdo direta e entrevistas semiestruturadas aos
elementos do grupo. Essa abordagem foi a mais adequada, pois permitiu compreender a
realidade do Grupo Cultural Netos de Bandim.

Através da observacdo direta foi possivel verificar a forma como o grupo coloca em
pratica as atividades culturais que se propde realizar e como os elementos se interagem
entre si. Ja4 com as entrevistas foi possivel conhecer pontos de vistas, as motivagdes € as
dificuldades enfrentadas. Destaca-se 0 compromisso com a promog¢ao ¢ valorizacdo da
cultura guineense e com a integracdo da comunidade migrante na sociedade portuguesa,
através de atividades culturais realizadas regularmente, como oficinas de danga,
workshops tematicos, eventos culturais, entre outros. O grupo promove a diversidade
cultural, o didlogo intercultural e a inclusdo, demonstrando capacidade de gerar impacto
positivo e contribuir para sua sustentabilidade financeira.

No entanto, o estudo revelou algumas limitagdes. Primeiramente, 0 GCNB possui uma
grande dependéncia de apoios externos, de igual modo, demonstra ter dificuldade em
diversificar fontes de financiamento. Além disso, a analise focou-se apenas num Unico
grupo cultural, impossibilitando assim a generalizacao de resultados.

Investigagdes futuras poderiam assentar na exploragdo com mais profundidade dos
mecanismos de financiamento disponiveis e, além disso, optar por uma abordagem
comparativa envolvendo diferentes grupos culturais da didaspora, de modo a ter uma

compreensdo mais ampla e diversificada dos desafios enfrentados neste setor.
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