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Invista no planejamento



Olá,

Você sabe que para gerir com sucesso uma empresa e enfrentar o mercado e os desafios do dia a dia em-
presarial é preciso se preparar e, para isso, o Sebrae disponibiliza diversos produtos, canais e serviços para 
auxiliá-lo nessa jornada.

Em sua estratégia de Atendimento Remoto e com o objetivo de ampliar suas alternativas de acesso a con-
teúdos e soluções educacionais, o Sebrae produziu e disponibiliza este e-book, mais um produto no formato 
de Educação a Distância (EAD).

A proposta de nossos e-books é apresentar os principais conteúdos sobre gestão de pequenas empresas 
como cursos em formato de livros digitais, isto é, materiais educacionais organizados para capacitar quem 
quer empreender e quem já possui empresa e deseja ampliar seus conhecimentos e melhorar sua prática à 
frente de seus negócios.

Com as soluções de Educação a Distância do Sebrae você tem a oportunidade de estudar off-line ou em um 
Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA), disponível 24 horas por dia, que pode ser acessado a qualquer 
momento e de qualquer lugar que tenha conexão com a internet, sem necessidade de deslocamento.

Aproveite esta oportunidade de ampliar seus conhecimentos e bons negócios!

Equipe de EAD do Sebrae-SP
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Apresentação

Ter uma ideia de negócio é apenas o princípio. Mais importante que a ideia é avaliar sua viabilidade e iden-
tificar uma oportunidade para que ela se concretize e seja bem-sucedida. Há algumas coisas que podem ser 
feitas nesse sentido, e este livro vai mostrá-las a você, futuro empreendedor. 

Ao ler este e-book, você ficará por dentro das novidades sobre o empreendedorismo, aprendendo a identifi-
car e a analisar oportunidades de negócio. Assim, vai poder também iniciar o planejamento de sua própria 
empresa.

Planejar seu negócio é fundamental.

Boa sorte!
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Ideias e oportunidades

Ao longo deste capítulo, você vai conhecer a diferença entre ideias e oportunidades para seu negócio.

Você deseja iniciar seu próprio negócio? Sabe como identificar uma oportunidade? Conhece o processo de 
planejamento de uma empresa? 

Antes de iniciar um negócio ou uma atividade empreendedora, é preciso primeiro identificar uma oportu-
nidade de negócio. Depois, você precisa avaliar se sua ideia pode ser essa oportunidade.

Você já pensou sobre a diferença entre ideia e oportunidade? Será que todas as ideias podem ser conside-
radas oportunidades de negócio?

Uma ideia é algo que se manifesta por inspiração, sendo espontânea. Está associada à criatividade, à lâmpa-
da da genialidade. Você pode ter várias ideias, embora nem todas possam ser colocadas em prática. Muitas 
até se concretizam, mas não alcançam sucesso.

Oportunidade é uma ideia trabalhada, analisada, calculada e, se possível, testada, que tem chances de se 
realizar com sucesso. Envolve uma análise econômica e financeira de investimentos e de potencial retorno. 
Está ligada à possibilidade de transformar a ideia em negócio, obtendo-se lucro como retorno.
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Conheça a seguir a história de Marta, que exemplifica bem os conceitos de ideia e oportunidade apresenta-
dos aqui.

Empreendedores da vida real

Marta mora em um bairro onde várias pessoas possuem cães, mas, por serem muito ocupadas, não têm 
tempo para passear com seus animais. Ela percebeu que essa poderia ser uma oportunidade de negócio 
e decidiu ser uma passeadora de cães. Veja como isso aconteceu.

Marta já tinha algumas ideias, mas não sabia se alguma delas poderia ser uma oportunidade de negócio. 
Ela já havia pensado até em vender alguns produtos.

E você? Também está passando por isso? Possui várias ideias, mas não sabe qual delas pode dar certo? Co-
mece então por analisá-las.

Reflita e avalie se algumas de suas ideias podem se transformar em uma oportunidade de negócio. Para isso, 
pense nas seguintes perguntas:

•	 Existem clientes que pagam para adquirir os produtos que você quer vender?

•	 Quais os riscos desse negócio não dar certo? 

•	 Quanto vai custar (o investimento necessário)?

•	 Seu produto é fácil de ser produzido e vendido?
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Voltando à história de Marta, ela consultou o site do Sebrae para pesquisar sobre o assunto, pois tinha cer-
teza de que lá encontraria as informações de que precisava. E, tal como esperava, deparou com algumas 
questões que a fizeram refletir objetivamente a respeito das ideias que tinha para abrir seu negócio. Ainda 
assim, Marta permanecia com uma dúvida: Como reconhecer uma oportunidade de negócio entre tantas 
ideias? Ela entrou em contato com o Sebrae e recebeu algumas orientações.

Após o levantamento de suas ideias, você deve seguir algumas etapas antes de planejar como abrir sua em-
presa. Verifique a seguir a primeira delas.

Etapa 1: Identificar a oportunidade 

O que isso significa? Inicialmente, as ideias surgem, e cabe a você analisar quais são os atributos delas, os 
aspectos que representam uma oportunidade de negócio, ou seja, que possibilitam retorno financeiro.

Marta começou a pensar sobre sua situação presente e no que desejava para o futuro. Será que vender san-
duíches, roupas ou bijuterias atenderia às suas necessidades e expectativas?

Você também já parou para pensar sobre quais são suas necessidades e expectativas ao abrir seu próprio 
negócio? 
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No caso de Marta, ela percebeu que ainda necessitava de mais informações que pudessem auxiliá-la nessa 
decisão. Resolveu, então, procurar o Sebrae mais uma vez e buscar novas informações, agora para conhecer 
a opinião de especialistas no assunto.

Essa consultoria contribuiu para Marta concluir que deveria considerar com muita atenção os seguintes pontos:

•	 Motivação.

•	 Conhecimentos e habilidades.

•	 Recursos disponíveis.

•	 Necessidades e expectativas do mercado.

Era o momento de refletir, avaliar e se perguntar:

•	 O que gosto de fazer?

•	 Quais são as áreas de atuação que me agradam?

•	 Quais são meus pontos fortes?

•	 O que sei fazer?
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•	 Que cursos já realizei?

•	 Tenho a formação específica necessária para atuar nessa área?

•	 Que aspectos representam em mim um diferencial competitivo?

•	 O que já tenho para iniciar o negócio?

•	 Qual é meu tempo disponível?

•	 Que recursos financeiros possuo ou poderei obter?

•	 Quais são as possíveis fontes de recursos?

•	 Disponho de outros recursos necessários, como local, equipamentos, produtos ou técnicas de produção, 
pessoas com quem trabalhar em conjunto?

É essencial avaliar se o ambiente favorece o negócio:

•	 Segundo minha visão, do que o mercado precisa?

•	 Segundo minha percepção, o que falta, ou já existe mas é insuficiente ou atendido de forma ineficaz pelo 
mercado atualmente?

Com essas questões em mente, Marta passou a relacionar em detalhes as atividades que a agradavam, suas 
habilidades e condições do momento. Verifique a seguir o que ela registrou.

Motivação

Gosto de:

•	 animais.

•	 atendimento ao público.

•	 exercícios físicos ao ar livre.
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•	 cozinhar.

•	 bijuterias.

•	 artesanato.

Conhecimentos e habilidades

•	 Estudante de veterinária.

•	 Habilidades para lidar com animais.

•	 Facilidade de falar em público.
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Necessidades e expectativas de mercado

O que falta:

•	 Serviços que facilitem a vida das pessoas que trabalham fora, com preços acessíveis.

•	 Recursos disponíveis.

•	 Reserva financeira em poupança, da qual poderia destinar uma parte para investir no negócio.

Oportunidades de negócio

•	 Pet shop.

•	 Loja de rações.

•	 Passeios com cães e gatos.

•	 Fabricação e venda de bijuterias.

Foi essa análise que levou Marta a desenvolver sua ideia de ser passeadora de cães. Como ela gostava de 
cães e conhecia muitas pessoas em seu bairro que tinham animais de estimação, mas não podiam passear 
com eles nem levá-los para se exercitar, ela passou a considerar essa nova profissão. 
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Verifique o que mais você deve fazer para planejar seu negócio.

Atividade 1.1

Reflita sobre a seguinte pergunta: Qual é sua opinião sobre os conceitos de ideia e oportunidade? Depois, 
preencha as lacunas a seguir.

______ não é necessariamente oportunidade de negócio; é algo que se manifesta por inspiração, sendo 
espontâneo. 

______ é uma ideia trabalhada, analisada e calculada.

RESPOSTAS:

Ideia não é necessariamente oportunidade de negócio; é algo que se manifesta por inspiração, sendo espon-
tâneo. 

Oportunidade é uma ideia trabalhada, analisada e calculada.
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Avaliação prévia de oportunidades

Ao longo deste capítulo, você vai conhecer como avaliar previamente as oportunidades para o planejamento 
do seu negócio.

Você acompanhou como Marta decidiu dar início a uma atividade empreendedora. Ela tinha várias ideias, 
mas precisava identificar uma oportunidade de negócio. 

Percebeu quantos conhecimentos já foram construídos por meio da história de Marta? Saiba, então, qual é 
o próximo passo a ser dado nessa jornada.

Etapa 2: Avaliar previamente as oportunidades 

No capítulo anterior, você viu aspectos relacionados a características pessoais, necessidades e expectativas 
do mercado e recursos disponíveis.

Assim como Marta, suponha que você tenha sido capaz de identificar algumas oportunidades de negócio. 
Qual delas você deve escolher?
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Acompanhe quais foram os critérios adotados por Marta, que também poderão auxiliá-lo: 

•	 Pesquisa sobre o mercado e tendências.

•	 Características da cidade em que mora.

•	 Locais adequados para a instalação do negócio. 

•	 Linhas de financiamento disponíveis.

•	 Contatos que possui.

•	 Feiras comerciais a serem visitadas.

Verifique como Marta pôde avaliar melhor a oportunidade identificada: Você se lembra de que uma das ati-
vidades que ela gosta de praticar são exercícios físicos ao ar livre? Como todas as manhãs ela saía para fazer 
caminhada, começou a observar com mais atenção o bairro onde morava.

Marta passou por uma banca e viu uma manchete de jornal. A reportagem destacava a necessidade de co-
nhecer em detalhes o cenário no qual o mercado está inserido. Ela sabia que precisava de mais informações 
para avaliar previamente o mercado em que gostaria de atuar. Passou, então, a pensar onde mais poderia 
obtê-las. Comprou o jornal, sentou-se em uma praça e leu a reportagem.
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Marta entendeu que seria importante avaliar os tópicos a seguir.

Concorrência

Pesquisar e analisar o máximo de informações sobre a concorrência:

•	 Quem são os concorrentes?

•	 Quantos são?

•	 Onde estão localizados?

•	 Por que são fortes no mercado?

•	 Quais são os diferenciais competitivos que eles oferecem?

Fornecedores

Pesquisar e avaliar o máximo de informações sobre os fornecedores:

•	 Quem serão os fornecedores?

•	 Onde estão localizados?
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•	 Exigem lotes mínimos de compra?

•	 Quais são as responsabilidades assumidas por tais empresas pela qualidade dos produtos e/ou serviços 
prestados?

Colaboradores

Pesquisar e avaliar o máximo de informações sobre os colaboradores:

•	 Quantas pessoas deverão trabalhar na empresa e em quais funções?

•	 Que conhecimentos e habilidades serão necessários para o bom desempenho de cada função?

•	 Há mão de obra qualificada na região?

•	 Qual é o custo da mão de obra?
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Necessidades e expectativas do público-alvo

Pesquisar e avaliar as necessidades e expectativas do mercado:

•	 Que público pretendo atingir?

•	 Quais são suas características?

•	 O que levaria os clientes a comprar meus produtos e serviços?

•	 Quais são os fatores decisivos para a compra?

•	 O que os clientes desse negócio esperam?

Estratégia inicial para o negócio

Após a análise de cada um desses fatores, é chegada a hora de decidir as estratégias iniciais do negócio:

•	 Como será feita a venda do produto?

•	 Como será a divulgação dele?

•	 Como serão as entregas?

•	 Que investimento isso representa?
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Marta ficava cada vez mais entusiasmada com sua ideia, pensando em novas possibilidades. Poderia até cha-
mar sua irmã para ajudá-la, já que ela também costumava acordar cedo, era divertida e gostava de animais. 
Poderia ser uma excelente colaboradora para seu negócio inicial. 

No caminho de volta para casa, Marta fez uma pesquisa na vizinhança. Conversou com alguns moradores, 
empregados de prédios, porteiros, domésticas. Ela queria saber se eles gostariam que outra pessoa passeas-
se com seus cães, ou se achavam que os patrões deles desejariam isso, e também que motivos os levariam a 
utilizar o serviço: por morarem sozinhos, por trabalharem o dia todo, ou até mesmo por não poderem andar 
durante muito tempo devido a problemas de saúde.

No caminho, ela viu também diversas pessoas acompanhadas de seus animais de estimação. Notou que mui-
tas gostavam de colocar roupas e acessórios diferentes nos animais. Isso chamou sua atenção.

Depois da caminhada, Marta foi visitar alguns pet shops, que poderiam ser bons locais para descobrir um 
pouco mais sobre os cuidados que os donos tinham com seus animais. Conversou com colaboradores e pro-
prietários desses lugares e procurou saber se havia algum cliente da loja interessado em serviços de passeio 
com cães.

Os proprietários dos estabelecimentos gostaram da possibilidade de oferecer mais esse serviço aos clientes 
e chegaram a sugerir uma provável parceria com Marta.

Com essas informações, Marta estava preparada para decidir sobre o negócio que abriria. Depois, começaria 
a realizar o planejamento.

Atividade 2.1

Verifique as afirmações a seguir e marque V (verdadeiro) ou F (falso), pensando na análise que Marta fez dos 
tópicos importantes para o planejamento de seu negócio:

(   ) A respeito da concorrência, Marta pensou sobre quem e quantos seriam seus concorrentes, e onde 
estariam localizados.

(   ) Marta destacou que não era importante analisar os fornecedores nem a quantidade mínima para com-
pras.

(   ) Sobre os colaboradores, Marta precisa saber quantas pessoas vão trabalhar na empresa e quais funções 
vão desempenhar.
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RESPOSTAS:

A afirmação “A respeito da concorrência, Marta pensou sobre quem e quantos seriam seus concorrentes, e 
onde estariam localizados” é verdadeira.

A afirmação “Marta destacou que não era importante analisar os fornecedores nem a quantidade mínima 
para compras” é falsa.

A afirmação “Sobre os colaboradores, Marta precisa saber quantas pessoas vão trabalhar na empresa e quais 
funções vão desempenhar” é verdadeira.

Marta se preocupou em analisar quais seriam seus fornecedores e achou importante saber a cota mínima 
de compra deles.
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Decisão e planejamento

Ao longo deste capítulo, você vai ver dicas para decidir que negócio deve começar e como planejá-lo.

Marta aprendeu que, para abrir o negócio que desejava, precisava a princípio identificar a oportunidade e, 
em seguida, avaliá-la previamente. Agora, ela está preparada para passar à próxima etapa: decisão e plane-
jamento.

Você também já avaliou previamente suas oportunidades. Continue com a leitura deste e-book e descubra 
como prosseguir.

O que você precisa é avaliar e decidir qual oportunidade, conforme as informações levantadas na etapa an-
terior, representa maior potencial para aquilo que você pretende.

Etapa 3: Decidir e planejar

Com base nas informações obtidas, você vai decidir em qual oportunidade avaliada vai investir. Esse momen-
to não é ainda a abertura da empresa, e sim a decisão de realizar o planejamento todo e estruturar seu plano 
de negócios.
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Marta interessou-se pelo assunto e pesquisou sobre o conceito de plano de negócios. 

O que seria o plano de negócios?

Plano de negócios é uma ferramenta de planejamento utilizada para buscar parâmetros, organizar, avaliar e 
decidir como será estruturado o negócio escolhido por você. Esse plano auxilia o empreendedor na definição 
de metas e estratégias e, em particular, permite-lhe uma visão global, clara e realista de sua oportunidade 
de negócio. 

Você deve estar se perguntando: Preciso mesmo realizar um planejamento para meu negócio?
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É importante ter conhecimento de que, com o planejamento, você saberá o caminho a ser percorrido, ou 
seja, como, quando e para onde pretende caminhar. Se não analisar antecipadamente essas questões, com 
certeza o risco de seu negócio não dar certo é muito maior.

Essas também eram as orientações de que Marta precisava para abrir seu negócio.

Ao procurar a consultoria do Sebrae, ela obteve informações sobre a importância de se planejar. Verifique a 
seguir quais foram essas informações.

Avaliar a viabilidade da oportunidade

Não basta identificar uma oportunidade de negócio. O planejamento vai avaliar se a oportunidade é viável e 
se é possível que ela proporcione o retorno esperado.

Minimizar os riscos

Um bom planejamento pode prever possíveis problemas e trazer um melhor entendimento dos riscos 
aos quais a futura empresa está sujeita, possibilitando identificar estratégias para prevenir ou minimizar 
tais fatores.
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Identificar e definir estratégias

Ao levantar o maior número possível de informações sobre o mercado, pesquisando clientes, concorrentes e 
fornecedores, você pode definir a melhor estratégia para seu negócio.

Definir metas

Com o planejamento, você pode determinar as metas para seu negócio. Ele é como um guia para o empre-
endedor, em que são traçados os caminhos a serem seguidos para se alcançar os objetivos.

Atenção

Planejar exige comprometimento no levantamento e na análise das informações. Ser persistente e res-
ponsável nas decisões torna o empreendedor mais preparado para atuar no mercado.

As ideias de Marta quanto ao negócio que ela pretendia abrir precisavam ser estruturadas. Era necessário 
aprofundar-se sobre o assunto e conhecer as características da atividade que havia escolhido. Com esse 
intuito, ela se matriculou em um curso no qual obteria informações importantes sobre como realizar o pla-
nejamento de uma empresa. Verifique a seguir quais foram os temas abordados.
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Descrição do negócio

•	 Qual é a história da empresa?

•	 Qual é o quadro de constituição dos sócios?

•	 Os sócios possuem experiência?

•	 Qual é o patrimônio da empresa?

•	 A missão e a visão da empresa foram traçadas?

Clientes

•	 Quem e quantos são os clientes?

•	 Quais são as características deles e seu perfil?

•	 Qual é o potencial de compra deles?

•	 Onde estão localizados?

•	 Quais são suas necessidades e desejos?

Concorrentes

•	 Quais são os concorrentes diretos e indiretos?

•	 Onde estão localizados?

•	 Quais são as vantagens e desvantagens em relação a minha empresa?

•	 Qual é a posição deles no mercado?

•	 Qual é o diferencial deles para os clientes?

•	 Qual é o poder deles de barganha?
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Fornecedores

•	 Que produtos e serviços oferecerão?

•	 Quem são os fornecedores, quantos são e quais são as suas características?

•	 Onde estão localizados?

•	 Existem fornecedores alternativos?

•	 Quais as condições de pagamento oferecidas e as possibilidades de negociação?

Descrição de produtos e serviços

•	 Que produtos e/ou serviços a empresa oferecerá ao mercado?

•	 Quais são suas características e especificações técnicas?

•	 Quais produtos e serviços adicionais a empresa poderá oferecer?
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Localização

•	 Como é a distribuição dos clientes em relação ao meu ponto?

•	 Quais são as facilidades de fornecimento?

•	 Como é o acesso dos fornecedores ao local da empresa?

•	 Há acesso fácil e estacionamento para clientes?

•	 Quais os benefícios e desvantagens do ponto?

Método de produção

•	 Que máquinas, equipamentos e móveis serão fundamentais?

•	 O layout necessário foi analisado?

•	 Quais serão as etapas de trabalho a realizar?

•	 Qual será o padrão de qualidade?
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Determinação de preços

•	 Qual é o custo dos produtos e serviços e da manutenção da estrutura da empresa?

•	 Como são feitos o levantamento e a comparação com o mercado?

•	 Como é a percepção dos consumidores?

Marketing

•	 Qual é o plano de marketing?

•	 Qual é a força de vendas da empresa?

•	 Qual é a estratégia promocional mais adequada?

Planejamento financeiro

•	 De que forma será organizado o fluxo de caixa?

•	 Como será o controle de contas a pagar e a receber?

•	 Como serão apurados os custos?



28

•	 Como será investido o capital da empresa?

•	 Qual é o orçamento de caixa para o próximo ano?

Definição de metas

•	 Quais as metas da empresa para daqui a um, cinco e dez anos?

•	 Quais as metas de produção e vendas?

•	 Quais as metas pessoais do empreendedor?

Marta percorreu toda essa trajetória para identificar uma oportunidade de negócio, avaliá-la e, em seguida, 
planejar a abertura de sua empresa.

Por meio das análises feitas, Marta chegou à conclusão de que, para ela, ser uma passeadora de cães era a 
melhor opção.

A ideia era uma excelente oportunidade, pois as informações que obteve com as pesquisas demonstraram 
que o negócio era viável, em razão da aceitação do mercado, das pessoas dispostas a pagar por esse serviço, 
da possibilidade de parcerias e de expansão futura. E o melhor: Marta iria se dedicar a algo de que gostava, 
pois adorava animais! 
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Agora, o próximo passo será a elaboração do plano de negócios. Porém, para iniciar esse planejamento, ela 
necessita ainda de mais informações. Marta investe muito em seus cursos e aperfeiçoamentos. Faça o mes-
mo para obter sucesso em seu negócio.

Atividade 3.1

Assinale, dos temas a seguir, quais foram abordados no curso que Marta decidiu fazer para aprender sobre 
o planejamento de sua empresa.

(   ) Descrição do negócio.

(   ) Investidores.

(   ) Concorrentes.

(   ) Fornecedores.

(   ) Matéria-prima.

(   ) Relacionamento.

(   ) Método de produção.

(   ) Determinação de preços.

(   ) Marketing.

(   ) Planejamento financeiro.

(   ) Gastos.

RESPOSTA:

Devem-se selecionar as opções: “descrição do negócio”; “concorrentes”; “fornecedores”; “método de pro-
dução”; “determinação de preços”; “marketing”; “planejamento financeiro”.

“Investidores”, “matéria-prima”, “relacionamento” e “gastos” não foram temas abordados no curso que Mar-
ta fez.
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Conclusão

Você chegou ao fim do e-book Invista no planejamento. Ao longo da leitura, você aprendeu a identificar opor-
tunidades de negócio e iniciar o processo de planejamento de uma empresa.

Dica

Aproveite todo o universo de opções disponibilizadas para seu aperfeiçoamento de estudos no portal do 
Sebrae. Lá você também encontrará outros cursos para ajudá-lo a se tornar um empreendedor de sucesso!
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