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Palavra puxa palavra, uma ideia traz outra, 
e assim se faz um livro, um governo, ou uma 
revolução, alguns dizem que assim é que a 
natureza compôs as suas espécies. 
Machado de Assis
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O foco deste livro é apre-
sentar alguns pontos rele-
vantes sobre empreende-
dorismo, porém de forma 

resumida. 

Nesse sentido, aqui preten-
deu-se dar visibilidade aos 
principais elementos que 
compõem a formação de 
novos negócios. O objetivo 
principal não foi esgotar o 
assunto, mas sim viabilizar 
um texto para se iniciar o 

assunto com o público em 
geral.

APRESENTAÇÃO



Empreendedorismo
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A forma escolhida para se 
trabalhar os assuntos foi 
através de capítulos sim-

ples, ilustrados e com con-
teúdo efetivo. 

O livro possui 23 capítulos 
com textos e narrativas 

pertinentes ao mundo dos 
negócios.

Esperamos que gostem... 
Boa leitura!



CARREIRA EMPREENDEDORA

ADVERT ISIN GADVERT ISIN G
Carreira é definida como o caminho 

trilhado para a realização profissional. 
Quando o foco é a carreira empreen-

dedora incluem-se os projetos e 
empreendimentos que alguém exe-

cutou ou que tenha criado. Englobam 
também competências e habilidades 

absorvidas ao longo desta jornada.

 1 - Há sempre ideias de 
negócios?

QUESTÕES QUE INFLUENCIAM 
EMPREEDEDORES

2 - Ser funcionário não traz 
satisfação profissional?

André Luís Silva



 

 

3 - Problemas, no 
geral, são fontes 
de ideias de novos 
negócios?

4 - O emprego não 
possui espaço para 
dar vazão à criativi-
dade?

Dica de Livro

CARVALHO, Ladmir. Dicas de 
Gestão & Carreira de Um Em-
preendedor. São Paulo: Lear-
de, 2015.



ADVERT ISIN GADVERT ISIN GSócio é uma pessoa (ou mais de 
uma) que se propõe a executar 

os mesmos objetivos do negócio 
que está se criando/desenvol-
vendo. Os sócios participam de 

decisões e responsabilidades do 
empreendimento. 

SÓCIOS

Samanta de Souza Rezende
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Empreendedorismo

1 - Credibilidade e pontos de vista comuns
Deve ser uma pessoa que lhe passa 
credibilidade. Sócios devem ter a visão e 
valores em comum. É interessante, mas 
não obrigatório, ter personalidades que 
são compatíveis.

PONTOS IMPORTANTES NA 
ESCOLHA DE SÓCIOS

2 - Conheça os talentos que o sócio 
(não) possui
Os sócios devem possuir, preferen-
cialmente, habilidades que sejam 
diferentes e complementares. Este 
cenário auxilia os pontos de carên-
cia um do outro.

3 - Definição de funções dentro da em-
presa
Cada um dos sócios devem possuir atri-
buições específicas dentro da empresa. 
Esta atribuição deve ser definida tendo 
como base o talento de cada um.
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4 - Finanças na empresa
O quanto antes se definir valores, 
remuneração e ganhos de capital 
melhor. Logo, tratem dos valores no 
início da empresa.

5 - Definições jurídicas
O enquadramento tributário e a pessoa 
jurídica da empresa são outros pontos 
que devem, preferencialmente, ser trata-
dos o quanto antes. Isso evita problemas 
judiciais.

Dica de Livro

PEREIRA, Cristiano Padial Fo-
gaça. Dissolução parcial de 
sociedades limitadas: retira-
da e exclusão de sócio. São 
Paulo: Almedina, 2021.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN GEmpresa familiar é toda organi-
zação que possui membros fa-

miliares participando do contro-
le, da gestão e da propriedade 

do negócio.

EMPRESA FAMILIAR

Bruna Rodrigues Cordeiro 
Lucas Silva Barbosa 

Thamires Araújo Tavares
Vinícius Ibraim Lopes Martins
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Empreendedorismo

1 - Administração baseada em desempenho
Administar a empresa familiar baseado em 
competências é complexo, pois as relações 
familiares são colocadas acima das metas 
e do desempenho dos indivíduos.

PONTOS A SEREM ANALISADOS 
EM UMA EMPRESA FAMILIAR

2 - Transferência de crise
A transferência de crise é perceptível em 
algumas empresas familiares. Logo, é co-
mum a transferência das brigas familia-
res para dentro da empresa e vice-versa.

3 - Hierarquia da empresa
A hierarquia na empresa familiar é muito 
semelhante (em alguns casos) à hierarquia 
do próprio núcleo familiar. Esta equivalên-
cia dificulta decisões como, por exemplo, 
demissão de um membro/funcionário que 
pertença ao núcleo familiar.
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4 - Dificuldade de descentralização 
do poder
Há dentro das empresas familiares 
dificuldades de descentralização 
dos processos de tomada de deci-
são que envolvam novas pessoas 
dentro da empresa com pensa-
mentos inovadores.

5 - Relações pessoais como fator de pro-
moção
A promoção para novos cargos, em al-
guns casos, é feita baseada nas relações 
pessoais com os familiares. Assim, fato-
res como a competência profissional são 
deixados em segundo plano.

Dica de Livro

NIOAC, Roberta. Empresas 
Familiares e Famílias Empre-
sárias. São Paulo: Quartier 
Latin, 2019.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN GProduto é definido como um 
objeto derivado de um proces-
so de produção que atende a 
demanda de um consumidor 
(ou vários) e que seja comer-

cializável.

PRODUTO

Alysson Roice Oliveira
Mariana Nogueira da Costa
Letícia Teixeira Matos Cunha
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Empreendedorismo

2 - Validação da Demanda
O problema identificado no passo ante-
rior realmente é um problema? Chama-
mos a resposta desta questão de valida-
ção da demanda. Isso permite identificar 
se não existem alternativas mais baratas, 
eficientes e de melhor qualidade para 
resolver o problema.

1 - Identifique uma demanda
A utilidade para o consumidor direciona 
muito a definição que um novo produto terá. 
Logo, a identificação de um problema de 
uma pessoa auxilia bastante na criação de 
um novo produto.

PASSOS IMPORTANTES PARA UM 
NOVO PRODUTO
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3 - Desenvolvendo e validando a solução
Neste passo há a materialização do de-
senvolvimento da solução. Trata-se do 
produto que será usado para resolver o 
problema. Uma sugestão é usar o con-
ceito de Produto Minimamente Viável (do 
inglês, MVP - Minimum Viable Product). 
Esta etapa ainda permite a validação ou a 
desistência da solução.

Dica de Livro

JACK, Hugh Hugh. Projeto, 
Planejamento e Gestão de 
Produtos - Uma abordagem 
para engenharia. Rio de Ja-
neiro: GEN LTC, 2014

4 - Produção do produto
A produção envolve os estudos dos for-
necedores de matéria-prima, maqui-
nário, energia, sistemas de estocagem, 
métodos de venda e de entrega.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN G
A precificação é o ato de atribuir 

uma unidade monetária para 
a realização de uma venda de 
produtos ou serviços. Ou seja, é 
a ação que resulta no estabe-

lecimento do quanto um cliente 
irá pagar para obter o item.

PRECIFICAÇÃO

Carolina de Oliveira Cunha
Dulcineia Gomes Umbelino

Maria Clara de Oliveira Fernandes
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Empreendedorismo

1 - Estudar os custos
Até a realização da venda e entrega do 
produto há diferentes custos que devem ser 
levados em consideração na elaboração do 
preço. Alguns custos são: custo de matéria-
-prima, custo de produção, custo de comer-
cialização, custo de venda, etc. Estes custos 
podem ser categorizados em custos fixos e 
custos variáveis.

COMO FAZER?

2 - Escolher a melhor técnica de precifi-
cação
O preço de venda envolve acrescentar 
uma porcentagem ao preço de custo, 
que pode variar entre produtos, negócios 
e setores. 

3 - Impostos
Estude todos os impostos, taxas e despesas 
governamentais envolvidas no processo de 
produção, comercialização e transporte do 
que se pretende vender.
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4 - Dimensionamento das despesas
É necessário determinar os custos fixos liga-
dos à atividade da empresa e que não va-
riam de acordo com as vendas. Além deste, 
há os custos variáveis, que são relacionados 
ao volume de produção e vendas.

5 - Definir uma margem
Defina uma margem de lucro em que seu 
negócio sobreviva. Além disso, trate de 
respeitar esta margem.

6 - Entender os conceitos de Mark-up e 
margem de lucro
Mark-up é o percentual utilizado para for-
mação do preço final. Margem de lucro é 
a porcentagem que resta após retirar os 
custos.

Dica de Livro

BEULKE, Rolando; BERTÓ, Dalvio 
José. Precificação: sinergia do 
marketing + finanças, sinergia 
do marketing e finanças. 2ª ed. 
São Paulo: Saraiva Uni, 2012.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN G
A propaganda é o meio das 

empresas fazerem com que seus 
produtos ou serviços sejam co-
nhecidos pelos consumidores.

PROPAGANDA

Ana Bárbara de A. Darowish
Caroline de S.Q. Silva
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Empreendedorismo

2 - Escolher o veículo de comunicação
Há diferentes veículos de comunicação e 
cada qual com sua forma de interagir. Eis 
alguns destes meios: redes sociais, blogs, 
e-mail, televisão, rádio, revistas, jornais, 
panfletagem, outdoor e outros.

3 - Defina o objetivo da comunicação
Escolha o objetivo que se pretende com 
a propaganda. Pode se apresentar um 
produto novo, reafirmar a marca, explorar 
novos consumidores, etc.

1 - Estudos que antecedem a propaganda
Primeiramente estude o perfil do públi-
co-alvo do produto da empresa, analise 
possíveis expectativas, veja mecanismos 
de fidelização.

COMO FAZER?
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Dica de Livro

BERNAYS, Edward. Propaganda. 
São Paulo: Stanford, 2018.

4 - Faça mensurações 
Estabeleça métricas sobre a comunica-
ção feita. Um exemplo seria o cálculo das 
vendas realizadas após a propaganda. 
Outra possibilidade seria o cálculo do 
quanto a propaganda foi compartilhada.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN GA localização é a escolha do 
melhor lugar para ancorar um 

negócio, que pode estar direta-
mente ligada ao sucesso dele, 
pois a procura do público por 

um produto aumenta quando o 
acesso é descomplicado.

LOCALIZAÇÃO

Days Juliana Barbosa de Souza
EdionesPaulino Castilho

Stella Cristine Ferraz Silveira
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2 - Escolher o veículo de comunicação
Há diferentes veículos de comunicação e 
cada qual com sua forma de interagir. Eis 
alguns destes meios: redes sociais, blogs, 
e-mail, televisão, rádio, revistas, jornais, 
panfletagem, outdoor e outros.

3 - Defina o objetivo da comunicação
Escolha o objetivo que se pretende com 
a propaganda. Pode se apresentar um 
produto novo, reafirmar a marca, explorar 
novos consumidores, etc.

1 - Estudos que antecedem a propa-
ganda
Primeiramente estude o perfil do públi-
co-alvo do produto da empresa, ana-
lise possíveis expectativas, veja meca-
nismos de fidelização.

COMO FAZER?
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5 - Determinar o público-alvo
Alocar o negócio onde o cliente está. 
Preferencialmente, escolha um bairro 
que o público-alvo costuma frequentar.

Dica de Livro

RIBEIRO, Adir; GALHARDO, Maurício; 
MARCHI Leonardo; IMPERATORE, 
Luís Gustavo; JÚNIOR, Tonini. Ges-
tão do ponto de venda: os pa-
péis do franqueado de sucesso. 
São Paulo: Dvs Editora, 2015.

4 - Planejar a estrutura do negócio
Certificar que o local ofereça estrutura 
para as demandas do negócio, como 
espaço adequado, boa iluminação e 
condições de higiene. 

7 - Considerar a mão de obra
Atentar à facilidade de recrutamento 
de pessoas/serviços especializados nas 
mediações da localização selecionada.

6 - Avaliar a concorrência 
Avaliar a concorrência ao redor, sendo que 
a proximidade com outros pontos comer-
ciais é benéfica e, quando bem aproveita-
da, tem o poder de alavancar um negócio.





AD RT ISINADVERT ISIN GPesquisa de mercado é um con-
junto de ações para identificar 
informações sobre um público 

consumidor, concorrente ou 
mesmo fornecedores para guiar 
as decisões em instituições e au-

xiliar na solução de problemas.

PESQUISA DE MERCADO

Andre Luís Silva
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Empreendedorismo

2 - Organizar uma abordagem
Definir a forma de coletar os dados, es-
colher o período para realização, selecio-
nar o canal de comunicação e o público 
a ser entrevistado.

3 - Construir questionários
Escrever as questões que serão pergunta-
das. Delimitar o tipo de resposta que cada 
questão irá receber (se é de marcar, se é 
uma escala de 1 a 5, se é discursiva etc...)

1 - Definir questões a serem tratadas
Determinar os pontos de dúvida referentes 
ao público consumidor e também de defi-
nição de estratégias competitivas a serem 
adotados.

COMO FAZER?
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5 - Análise estatística dos resultados
Computar e analisar as respostas ob-
tidas para gerar as informações ne-
cessárias para a tomada de decisão 
dos negócios.

Dica de Livro

FOGGETTI, Cristiano. Comporta-
mento do consumidor e pes-
quisa de mercado. São Paulo: 
Pearson, 2017.

4 - Realizar a pesquisa de campo
Selecionar o grupo de pessoas que irão 
coletar os dados e realizar as entrevistas 
com o público selecionado utilizando o 
questionário estabelecido anteriormente.

6 - Organizar uma apresentação dos resul-
tados
Organizar a apresentação dos dados e das 
informações para os gestores da empresa 
a que se destina a pesquisa de mercado.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN G
Gestão Financeira compreende 

um conjunto de ações como aná-
lise, planejamento e controle dos 
recursos financeiros de um em-

preendimento. Sua execução visa 
o equilíbrio entre os gastos fixos e 
variáveis que o empreendimento 
realiza anualmente e o quanto se 

arrecada.

GESTÃO FINANCEIRA

Alexsandro Nunes de Oliveira
Guilherme Tavares da Silva
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Empreendedorismo

2 - Determinar de onde sairão os recur-
sos a serem utilizados
Definir quanto e como serão as aplica-
ções financeiras pertinentes ao início de 
operação do negócio.

3 - Projetar as expectativas de gastos e de 
retorno 
Planejar o quanto precisará gastar ao 
longo de um período determinado, bem 
como prever o retorno, para certificar que o 
fluxo será suficiente para manter os com-
promissos financeiros.

1 - Levantar os gastos vinculados ao negócio
Determinar quais os bens/insumos e de-
mais gastos serão necessários para iniciar e 
também manter o negócio (um livro caixa é 
um bom caminho).

COMO FAZER?



42

André Luís Silva | Júlia Castro Mendes | Mirelli de Castro Cesário (Orgs.)

4 - Tenha um bom planejamento de 
(re)investimento
Planejar e controlar como e quando 
(re)investir no negócio, seja em novos 
equipamentos, contratação de pes-
soas, treinamentos, etc.

Dica de Livro

WERNK, Rodney. Gestão finan-
ceira: ênfase em aplicações e 
casos nacionais. São Paulo:Sa-
raiva, 2008.

5 - Esteja preparado para as possíveis crises
Jamais gaste tudo o que ganha! Crises 
acontecem e o negócio deverá ter força 
financeira suficiente para suportar períodos 
de crise ou de sazonalidade.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN GA concorrência consiste na 
disputa entre empresas que 
possuem a mesma oferta de 

produto ou serviço, ou compar-
tilham o mesmo público alvo.

CONCORRÊNCIA

Luan de Oliveira Capato
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2 - Estudar os pontos fortes e fracos da 
concorrência
Levante informações sobre o funciona-
mento de seus concorrentes e defina 
seus pontos fortes e fracos.

3 - Estudar os pontos fortes e fracos da 
própria empresa
Determine quais são os pontos fortes e 
fracos da própria empresa para traba-
lhá-los.

4 - Definir a diferenciação da empresa
Defina o que irá diferenciar a sua 
própria empresa, da empresa de seus 
concorrentes. Tenha em vista os pon-
tos fortes e fracos levantados. 

1 - Definir a concorrência
Identifique quem são os concorrentes, 
sejam eles diretos ou indiretos e entenda o 
grau de concorrência de cada um. 

COMO FAZER?
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Dica de Livro

KIM, W. Chan; MAUBORGNE, 
Renée. A estratégia do oceano 
azul: como criar novos mer-
cados e tornar a concorrên-
cia irrelevante. Rio de Janeiro: 
Editora Sextante, 2019.

5 - Atentar-se às inovações do mercado
Organize estratégias de monitoramento do 
mercado pois mudanças bruscas e ines-
peradas podem ocorrer. Estar um passo a 
frente da concorrência é vantagem.

6 - Realizar relatórios periódicos de 
resultados 
Levante periodicamente dados de 
desempenho da concorrência.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN GEvento presencial ou digi-
tal destinado a promover o 

início das atividades de uma 
empresa. Este evento serve 
também para dar início às 

atividades de vendas.

INAUGURAÇÃO

Vinicius Leal Pitcella
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2 - Organização mínima para o lança-
mento
A loja (física ou digital) deve conter pelo 
menos um produto ou um pacote de 
produtos vendáveis. Outro ponto refere-
-se à questão jurídica regulamentada 
para que as vendas e emissão de notas 
fiscais ocorram.

3 - Realizar um evento de lançamento
Realize o evento em uma data viável 
para que os clientes possam participar.

1 - Planejamento do lançamento
Faça um planejamento do evento. Preste 
atenção em pontos como: data de realiza-
ção, local presencial ou digital, propagandas 
em diferentes meios de comunicação, convi-
dados e promoções para o primeiro dia.

COMO FAZER?
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4 - Campanha nas redes sociais 
Divulgue o evento nos meios de comuni-
cação que os seus possíveis clientes fre-
quentem. As redes sociais devem estar 
nesta lista de meios de comunicação.

Dica de Livro

PEREIRA, Filomena Helena Gar-
cia, SANTINI, Denis. Marketing 
para franquias: as melhores 
práticas para franqueadores e 
franqueados. São Paulo: Sarai-
va Uni, 2012.

5 - Promoções de lançamento
Distribua brindes, descontos e 
vales para as primeiras vendas 
efetuadas.

6 - Feedback dos clientes
Busque pelo ponto de vista dos pri-
meiros clientes e, feito isso, divulgue 
nas redes sociais estes feedbacks.





ADVERT ISIN

G

ADVERT ISIN

G

Os funcionários são as pessoas que 
trabalham na empresa. Estes são 

oriundos do processo seletivo da em-
presa, seja o processo seletivo mais 
(ou menos) formal. Além disso, estes 
são (ou pelo menos deveriam ser) 

treinados e capacitados para execu-
tarem atividades relacionadas com o 

modelo de negócios.

FUNCIONÁRIOS

Andre Luís Silva
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1 - Mapeamento das atividades da empresa
Analise todas as atividades internas da em-
presa. Descreva a atividade feita, os recursos 
manipulados, as horas necessárias, a exper-
tise requerida, a formação técnica desejada 
e o perfil apropriado para aquela tarefa.

GESTÃO DE FUNCIONÁRIO

2 - Divulgação da vaga mapeada
Divulgar a vaga mapeada em veículos 
de informação. Há diferentes formas 
de divulgar a vaga. Escolha aquela 
que há possibilidade maior de ter o 
perfil desejado.

3 - Processo de Seleção
Selecione o candidato que tenha o 
perfil mais próximo do mapeado. O 
processo seletivo pode ser feito de 
diferentes formas, por exemplo: testes 
técnicos, avaliação de currículo, entre-
vistas, dentre outros.
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4 - Treinamento e capacitação
Crie a rotina de treinamento e capacita-
ção para seu novo funcionário. Há como 
capacitá-lo nas rotinas internas e tam-
bém com as regras técnicas da ativida-
de a ser desempenhada.

Dica de Livro

CHIAVENATO, Idalberto. Gestão 
de pessoas: o novo papel da 
gestão do talento humano. 5ª 
ed. São Paulo: Atlas, 2020.

5 - Remuneração
Há de se remunerar o funcionário 
contratado. A remuneração inclui 
salário e benefícios (vales, partici-
pação nos lucros, etc.).
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Enquadramento tributário de 
uma empresa diz respeito ao 
quantitativo de impostos que de-
vem ser repassados ao governo 
mediante os lucros obtidos.

ENQUADRAMENTO 
TRIBUTÁRIO

Henrique Araújo de Oliveira
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1 - Estudo de possibilidades
Conheça e entenda as possibilidades de 
enquadramento tributário previstos pelas 
legislações atuais: Simples Nacional, Lucro 
Real e Lucro Presumido.

COMO IDENTIFICAR SEU ENQUA-
DRAMENTO TRIBUTÁRIO

2 - Conheça seu negócio
Este tópico é fundamental no processo 
de escolha do enquadramento tributá-
rio. Conhecer a área de atuação e os 
rendimentos da empresa é muito im-
portante para essa tomada de decisão.

3 - Consulte um contador
Nessa fase de elaboração da empresa 
se fazem necessários os serviços de um 
contador. Ele irá ajudar com os trâmites 
legislativos e burocráticos.
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4 - Planejamento tributário
Ainda com o auxílio de um contador, 
elabore um planejamento que aborde 
todas as obrigações fiscais que sua em-
presa deve seguir.

Dica de livro

SANTOS, Paulo Lenir. Enquadra-
mento do simples nacional 
pelo CNAE da atividade. São 
Paulo: Paixão, 2016.

5 - Mantenha-se atualizado
Com o passar do tempo pode ser 
necessário que sua empresa migre de 
enquadramento, seja pela mudança 
dos lucros ou por alterações nas legis-
lações que regem a tributação.





ADVERT ISIN GADVERT ISIN G

  clic k

Capacidade produtiva é o limi-
te de produtos (e/ou serviços) 
que uma empresa consegue 

produzir.

CAPACIDADE PRODUTIVA

1 - Necessidades do mercado
É preciso alinhar a capacidade de produção 
com as necessidades do mercado.

COMO FAZER?

Jennifer Santos Ferreira
Sáskya Costa D’ascenção

Vitor Abreu Galeno
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2 - Capacidade instalada
É importante avaliar a capacidade 
produtiva para dimensionar os esto-
ques, utilizar melhor a matéria-prima e 
a mão de obra disponível. 

3 - Planejamento comercial
O cálculo da capacidade produtiva 
deve ser integrado com a demanda do 
mercado e o planejamento comercial.

4 - Capacidades a serem calculadas
Para se determinar a capacidade pro-
dutiva deve-se calcular: a capacidade 
instalada, capacidade disponível, capa-
cidade efetiva e capacidade realizada.

Dica de livro

TUBINO, Dalvio Ferrari. Plane-
jamento e controle da produ-
ção: teoria e prática, 3ª ed. São 
Paulo: Atlas, 2017.
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Capacidade de atendimento é 
o quantitativo referente à pres-
tação do serviço entre a em-

presa e os consumidores.

CAPACIDADE DE 
ATENDIMENTO

Fabrícia da Conceição Coelho Souza
Mateus Henrique da Silva

Mônica Brum Pereira
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1 - Relevância
A capacidade de atendimento está direta-
mente relacionada à satisfação dos clientes, 
que consequentemente gera retornos finan-
ceiros. Sendo assim, um empreendimento 
com boa capacidade de atender seus clien-
tes consegue fidelizar e ganhar mercado.

VARIÁVEIS QUE INFLUENCIAM

2 - Layout
Manter uma fluidez do ambiente. Um 
bom controle dos produtos, funciona-
mento dos equipamentos e dos servi-
ços, seja em lojas de atendimento pre-
sencial ou em sites também influencia 
para evitar negativas de serviços.
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3 - Atendimento
Atender o cliente com respeito e empa-
tia. Alinhar as expectativas entre o que 
pode ser ofertado e o que o cliente dese-
ja. Respeitar as políticas da empresa em 
relação a segurança, confiabilidade e 
qualidade do produto.

4 - Treinamento
Capacitação dos funcionários é fun-
damental para atender clientes e/ou 
utilizar recursos tecnológicos. Promover 
um atendimento com mais agilidade e 
humanizado na pré-venda e pós-venda.

Dica de livro

AGUIAR, Victor. Atendimen-
to na era 4.0: como criar a 
melhor experiência para o 
seu cliente. São Paulo: Arte-
ra, 2020.

5 - Soluções de atendimento
Estabelecer canais de atendimento (site, chat, 
app, etc). Além disso, estabeleça também: 
horário de funcionamento, suporte sobre as 
políticas da empresa, formas de pagamen-
to, proteção do cliente, plantão tira dúvidas, 
reclamações e soluções de problemas.
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Os fornecedores de uma em-
presa são aqueles que irão 

prover insumos, matéria-pri-
ma, equipamentos, serviços e 

energia.

FORNECEDORES

Nayara das Mercês Lúcio Fiuza
Mariana Menossi Rodrigues



2 - Pesquisar Online
Busque pelos itens listados, mas veja 
também a idoneidade do fornecedor. 
Questione pontos que possam gerar 
dúvidas.

3 - Fornecedores locais
Estar perto de fornecedores pode 
ajudar em momentos de variação de 
consumo. 

4 - Entre em contato com os fabricantes
Veja se há como comprar diretamente 
com o fabricante. Desta forma talvez se 
economize tempo e dinheiro.

1 - Definir as necessidades da empresa
Analise quais itens e serviços são neces-
sários para o funcionamento da empresa. 
Inclua também quantidade necessárias, 
preços e tempos de entrega.

COMO FAZER?
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Dica de livro

AMATO NETO, João; MARINHO, 
Bernardete de Lourdes; CORREIA, 
Germano Manuel; AMATO, Lucas 
Fucci. Gestão estratégica de for-
necedores e contratos. São Paulo: 
Saraiva, 2014.

5 - Capacidade de fornecimento
Analise o quanto o fornecedor pode 
atender às demandas regulares da sua 
empresa. Veja o quanto ele tem capa-
cidade e volatilidade.

6 - Diversificação de fornecedores
Tente trabalhar com mais de um único 
fornecedor.
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Sazonalidade diz respeito a pe-
ríodos onde a demanda varia, 
gerando queda ou aumento 

nas vendas de um produto ou 
serviço.

SAZONALIDADE

Hully Moreira Lobo de Oliveira
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2 - Entender o produto
Nos períodos de oscilação das ven-
das, identificar quais fatores estavam 
presentes e como estes se relacionam 
com o produto.

3 - Planejamento
Determine os momentos em que 
é necessário ou não aumentar o 
estoque para evitar faltas ou sobras. 
Avalie a necessidade da contrata-
ção de mais funcionários para suprir 
a demanda, mantendo a qualidade 
do atendimento.

1 - Entender a oferta e a demanda
Reunir dados para analisar o comporta-
mento das vendas durante o ano por meio 
de um gráfico de picos.

COMO FAZER?
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4 - Crie promoções
Para que as vendas se mantenham es-
táveis, desenvolva estratégias para que 
os clientes estejam sempre interessados. 
Aproveite datas clássicas e ofertas te-
máticas.

Dica de livro

AMATO NETO, João; MARINHO, 
Bernardete de Lourdes; CORREIA, 
Germano Manuel; AMATO, Lucas 
Fucci. Gestão de estoques. São 
Paulo: Editora FGV, 2014.

5 - Diversifique seus produtos (Opcional)
Desenvolva novos produtos ou servi-
ços complementares para balancear o 
fluxo de caixa.

6 - De olho na concorrência
Esteja atento às estratégias dos concor-
rentes e inove.
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O Plano Operacional descreve todo o 
processo para a produção de bens 

(ou serviços). Nele consta os detalhes 
de cada etapa, os recursos a serem 
utilizados, as quantidades de horas a 
serem trabalhadas e os instrumentos 

a serem utilizados.

PLANO OPERACIONAL

Hully Moreira Lobo de Oliveira
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2 - Potencial Produtivo/Comercial/
Serviços
Definir de forma realista a capaci-
dade que poderá ser produzida e/
ou clientes que poderão ser atendi-
dos dentro da estrutura da empresa. 
Diminua a ociosidade entre os pro-
cessos e o desperdício de recursos. 
Leve também em consideração as 
oscilações do mercado.

1 - Layout
Definir os diferentes setores da empresa, 
recursos e pessoas no espaço físico disponí-
vel, de acordo com as exigências da legisla-
ção do negócio.

COMO FAZER?
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3 - Mapeamento de Processos Operacio-
nais
O mapa de processo operacional possui 
o registro das atividades, rotinas adminis-
trativas, atendimento ao cliente e vendas. 
No mapa há a identificação dos res-
ponsáveis por cada etapa e os recursos 
empregados para a sua execução.

4 - Qualificação de Pessoas
A quantificação de pessoas refere-se ao 
quadro de sócios e funcionários. Consta 
também a qualificação profissional para 
cada função a ser exercida.

Dica de livro

SARAIVA, Piedley Macedo. 
Empreendedorismo na 
Prática: Um guia para seu 
negócio. Rio Grande do Sul: 
Simplíssimo, 2016.
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O plano de vendas é forma para 
se gerir as etapas envolvidas na 
venda e também um meio para 

estimular o seu aumento.

PLANO DE VENDAS

Nícolas Gomides Hermenegildo
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2 - Alcançar o objetivo
Organize ações a serem executadas 
e datas para sua realização tendo 
em mente os objetivos descritos 
anteriormente. Pensem em um meio 
de metrificar os resultados de cada 
ação definida.

3 - Realizar as tarefas
É hora de agir!!! Execute as ações já de-
terminadas, registre as métricas e reflita 
sobre a metrificação observada.

Pensar no objetivo que deseja alcançar
Escreva as metas que se pretende alcançar. 
Estas metas podem ser referentes a renda, 
quantidades unitárias vendidas e locais a 
serem atingidos pela empresa.

COMO FAZER?
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Dica de livro

RACKHAM, Neil. Alcançando Exce-
lência em vendas- Spin Selling 
Construindo um relacionamento 
de alto valor para seus clientes. 
São Paulo: Mbooks, 2009.

5 - Desenvolvimento profissional
Além dos planos já descritos, estipule 
também planos para obter novas habi-
lidades. Eis algumas sugestões: capaci-
tações através de cursos, leituras com-
plementares sobre vendas e gestão.

4 - Barreiras para alcançar os resultados
O sistema de metrificação ajudará a 
perceber quais são (caso existam) os 
pontos que estejam atrapalhando a 
meta a ser atingida.
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Exportar é realizar venda para 
consumidores (pessoas ou em-

presas) fora do país.

EXPORTAÇÃO

Erica Cristina Alves Ouverney
Thayne Aparecida dos Santos
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1 - Conhecer o mercado
Busque por informações do destino do pro-
duto. Analise regras, protocolos e tratados. 
Veja também hábitos e costumes dos con-
sumidores.

COMO FAZER?

2 - Definir o preço para exportação
Formule o preço. Inclua os custos 
fixos de produção e também os 
variáveis. Além, destes veja as ta-
xas para se transportar o produto e 
também os impostos.

3 - Negociar o tipo e o canal de exportação
Estude os canais de exportação. Há três 
formas possíveis: simplificada, direta e 
indireta.
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4 - Definir o transporte e o pagamento
Veja quais meios estão disponíveis para 
se realizar o transporte. Observe tam-
bém o tempo para a realização das 
entregas e o valor cobrado.

Dica de livro

GARCIA, Luiz Martins. Exportar: 
rotinas e procedimentos, incen-
tivos e formação de preços. São 
Paulo: Aduaneiras, 2007.

5 - Preparar a documentação
Veja quais tipos de documentos são exigi-
dos para a realização da exportação. Quais 
tipos de legislações devem ser respeitadas.

6 - Fazer o despacho e o embarque das 
mercadorias
Execute, por fim, a exportação. Faça o 
acompanhamento da rota, caso seja 
possível.
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A depreciação de equipamen-
tos pode ser definida como a 
perda de valor de um objeto 

visto seu uso. Dá-se pelo des-
gaste natural ou obsolescência. 

DEPRECIAÇÃO DE 
EQUIPAMENTOS

Isabela Toffolo Marquetti
Germano Alves Batista
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1 - Taxa anual de depreciação
A taxa de depreciação registra o desgaste 
de objetos em empresas. Esta taxa é cal-
culada por meio da Instrução Normativa 
da Secretaria da Receita Federal (SRF). Sua 
variação se dá pela natureza do objeto.

COMO FAZER?

2 - Tempo de vida do maquinário
O tempo de vida do maquinário é 
regido pelo art. 305 do Regulamento 
de Imposto de Renda (RIR/99). No RIR 
é definido o prazo de depreciação 
total de 10 anos para equipamen-
tos, máquinas, móveis e utensílios; 5 
anos para veículos e 25 anos para 
imóveis.
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4 - Calculando a depreciação de equi-
pamentos
O método mais usado para calcular a 
depreciação de equipamentos é o linear. 
Esse método leva em conta o valor do 
item novo, o valor residual  e a vida útil 
do item.

5 - Manutenção Preventiva
A manutenção preventiva é aplicada 
antes que ocorra qualquer falha ou 
mau funcionamento.

6 - Manutenção Planejada 
Manutenção planejada significa identifi-
car e resolver problemas em maquinário 
antes que eles sejam danificados.

3 - Vida útil
A Vida Útil de um equipamento é cal-
culada em anos e em horas de uso por 
ano.

7 - Manutenção Preditiva
Manutenção preditiva é baseada em 
previsão, monitoramento, indicadores 
e automação. Seu objetivo é antecipar 
falhas nos equipamentos e planejar 
interversões.



Dica de livro

BRANCO FILHO, G. Dicionário de 
termos de manutenção, con-
fiabilidade e qualidade. Rio de 
Janeiro: ABRAMAN, 1996.
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Crescimento é o fato de um 
negócio (empresa, coopera-
tiva, ONG, etc.) prosperar. Este 

crescimento é percebido com o 
aumento das vendas, da pro-

dução e do lucro.

CRESCIMENTO

Júnior Jesus Gomes de Freitas
Karoline de Souza Franco
Lígia Barbosa Gonçalves

Renata Bárbara Machado e Silva
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1 - O crescimento de uma empresa pode ser 
realizado partindo da análise e da avalia-
ção constante da empresa e do mercado, 
seguido de alterações, mudanças e repa-
ros que o empreendedor fará conforme for 
necessário.

COMO FAZER?
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2 - Percebendo o crescimento
Percebe-se o crescimento ao anali-
sar alguns indicativos importantes, tais 
como: aumento nas vendas, nos nú-
meros da produção realizada, no nú-
mero de colaboradores; no aumento 
do tamanho físico/digital da empresa, 
na lucratividade ou mesmo no valor da 
empresa.

3 - Análise de desempenho
É a partir da observação/acompanha-
mento das mudanças que ocorrem no 
negócio que fará com que perceba se 
a empresa está crescendo ou não.
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1- Estratégia de Expansão de 
Produtos

A empresa busca aumentar 
a participação em um nicho 

de mercado.

ADVERT ISIN GADVERT ISIN G
2- Estratégia de Ex-
pansão de Clientes
A empresa busca 

aumentar sua visibili-
dade com o intuito de 
atrair novos clientes.

Júnior Jesus Gomes de Freitas
Karoline de Souza Franco
Lígia Barbosa Gonçalves

Renata Bárbara Machado e Silva
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ADVERT ISINGADVERT ISING

CONCLUSÃO
  click

Perceber e analisar o cresci-
mento do empreendimento é 
fundamental. Há diversas for-
mas para se fazer isso. Logo, 

defina a que mais se adequa 
à realidade vivida.

Dica de livro

COLLINS, Jin. Empresas fei-
tas para vencer. São Paulo: 
Alta Books, 2018.
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Análise ou matriz SWOT é uma 
forma de se conhecer melhor os 
procedimentos internos de uma 
empresa. São analisados qua-

tro fatores: forças, oportunidades, 
fraquezas e ameaças (streng-

ths, weaknesses, opportunities e 
threats).

ANÁLISE SWOT

Thamires Araújo Tavares
Thayne Aparecida dos Santos



97

Empreendedorismo

1 - Identifique o objeto
A matriz SWOT tem melhores resultados ten-
do um objetivo bem definido pela empresa.

COMO FAZER?

2 - Pesquise sobre
Pesquise internamente na empresa 
os números gerados e também em 
dados oriundos do mercado.

3 - Faça brainstorming com a equipe
A conversa aberta e clara com a equipe 
ajudará a entender melhor os procedimen-
tos, as falhas nos protocolos, os recursos 
faltantes, as tarefas desaninhadas, etc.
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Dica de livro

HOFRICHTER, Markus. Aná-
lise SWOT: quando usar 
e como fazer. São Paulo: 
Simplíssimo, 2021.

5 - Defina os próximos passos
A análise SWOT trará novos questiona-
mentos (e não as respostas propriamen-
te dito). Veja, então, quais passos seguir 
na caminhada.

4 - Refine os resultados do brainstorming
Com anotações dos dados das reuniões 
com as equipes em mão, faça uma 
análise do que realmente ajuda e o que 
dificulta o andamento da empresa.
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Junior atuando na 
reativação da Empresa 
Júnior Geoconsultoria Jr.

Guilherme Tavares 
da Silva é discente do 

curso de Museologia 
da Universidade 

Federal de Ouro Preto 
e membro no Projeto 

Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 

LABOR.

Henrique Araújo de 
Oliveira é discente do 
curso de Farmácia da 
Universidade Federal de 
Ouro Preto.
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Hully Moreira Lobo de 
Oliveira é discente do 
curso de Farmácia da 
Universidade Federal 

de Ouro Preto, membro 
da Empresa Júnior 

Formulare, membro 
da Liga Acadêmica 

de Farmácia Clínica e 
do Centro Acadêmico 

Livre de Farmácia - 
José Baldini (CALF-JB), 

voluntária no Projeto 
de Extenção Center 
for Recognition and 

Inspection of Cells 
(CRIC) e na ONG IDDA de 

proteção animal.  

Isabela Toffolo Marquetti 
é discente do curso 
de Administração da 
Universidade Federal 
de Ouro Preto, Diretora 
Administrativo-Financeira 
da Empresa Júnior CADE 
Jr. e membro do Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.
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Jennifer Santos Ferreira 
é discente do curso de 
Direito da Universidade 

Federal de Ouro 
Preto, idealizadora 

do empreendimento 
Fatalle Moda Íntima 

e membro do Projeto 
Extensão Universitária 

em Empreendedorismo 
LABOR.

Júnior Jesus Gomes de 
Freitas é discente do 
curso de Engenharia de 
Controle e Automação 
da Universidade 
Federal de Ouro Preto 
e  membro do Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.

Karoline de Souza 
Franco é discente do 
curso de Engenharia 

Urbana da Universidade 
Federal de Ouro Preto 
e membro do Projeto 

Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 

LABOR.
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Laís Maria Martins Lopes 
é discente do curso de 
Ciência e Tecnologia 
de Alimentos da 
Universidade Federal 
de Ouro Preto, Vice-
Presidente da Associação 
de Repúblicas Reunidas 
e membro do Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.

Layse Linhares Santos 
é discente do curso 

de Engenharia de 
Controle e Automação 

da Universidade 
Federal de Ouro Preto,  

membro do Projeto 
Extensão Universitária 

em Empreendedorismo 
LABOR e da Empresa 

Júnior Automic. 

Letícia Teixeira é discente 
do curso de Direito da 
Universidade Federal 
de Ouro Preto, membro 
da Empresa Júnior 
de Direito e do Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.
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Lígia Barbosa Gonçalves 
é discente do curso de 
Direito da Universidade 

Federal de Ouro Preto 
e membro do Projeto 

Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 

LABOR.

Luan de Oliveira 
Capato é discente do 
curso de Farmácia da 
Universidade Federal de 
Ouro Preto.

Lucas Silva Barbosa é 
discente do curso de 

Engenharia de Produção 
na Universidade 

Federal de Ouro Preto e 
desenvolve atividades 

no Projeto Extensão 
Universitária em 

Empreendedorismo 
LABOR.
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Maria Clara de Oliveira 
Fernandes é discente do 
curso de Engenharia de 
Minas da Universidade 
Federal de Ouro Preto.

Mariana Menossi 
Rodrigues é discente 

do curso de Engenharia 
de Produção da 

Universidade Federal 
de Ouro Preto, membro 

do Projeto Extensão 
Universitária em 

Empreendedorismo 
LABOR e monitora 

da disciplina de 
Empreendedorismo.

Mariana Nogueira é 
discente do curso de 
Ciência e Tecnologia de 
Alimentos na Universidade 
Federal de Ouro Preto. 
Presta treinamentos 
sobre boas práticas de 
fabricação para serviços 
de alimentação, também 
é membro do Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.
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Matheus Lima é 
discente do curso de 
Ciências Econômicas 

na Universidade Federal 
de Ouro Preto, membro 

e consultor no Projeto 
Extensão Universitária 

em Empreendedorismo 
LABOR.

Mônica Brum Pereira é 
discente do curso de 
Engenharia de Produção 
na Universidade 
Federal de Ouro Preto, 
membro, consultor e 
presidente no Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.

Nayara das Mercês 
Lúcio Fiuza é discente 

do curso de Museologia 
da Universidade 

Federal de Ouro Preto 
e membro no Projeto 

Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 

LABOR.
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Nícolas Gomides 
Hermenegildo é formado 
em Publicidade e 
Propaganda, atua no 
mercado de marketing 
digital. É discente do 
curso de Pedagogia 
na Universidade 
Federal de Ouro Preto, 
Pós-graduando em 
Gestão de Negócios 
em Competências 
Comportamentais  e 
membro no Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.

Renata Barbara Macha-
do e Silva é discente do 

curso de Farmácia da 
Universidade Federal de 

Ouro Preto e membro do 
Projeto Extensão Univer-

sitária em Empreend-
edorismo LABOR.
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Samanta de Souza 
Rezende é  discente 
do curso de Ciência e 
Tecnologia de Alimentos 
na  Universidade Federal 
de Ouro Preto. Participou 
voluntariamente do 
Projeto Extensão Aula de 
Felicidade. Foi bolsista 
em iniciação científica 
e secretária do Centro 
Acadêmico de seu curso.

Sáskya Costa 
D’Ascenção é discente 
do curso de Educação 
Física da Universidade 
Federal de Ouro Preto 
e membro no Projeto 

Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 

LABOR.

Stella Cristine Ferraz 
Silveira é discente do 
curso de Artes Cênicas 
da Universidade 
Federal de Ouro Preto 
e membro no Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.
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Thamires Araujo Tavares 
é discente do curso de 

Ciência e Tecnologia 
dos Alimentos da 

Universidade Federal 
de Ouro Preto e Projeto 
Extensão Universitária 

em Empreendedorismo 
LABOR.

Thayne Aparecida dos 
Santos é discente do 
curso de Ciência e 
Tecnologia dos Alimentos 
da Universidade Federal 
de Ouro Preto, membro 
e diretora de Gente 
e Gestão do Projeto 
Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 
LABOR.

Vinícius Ibraim Lopes 
Martins é discente do 

curso de Engenharia de 
Minas na Universidade 

Federal de Ouro Preto 
e membro no Projeto 

Extensão Universitária 
em Empreendedorismo 

LABOR onde é atual 
Consultor e Diretor.
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Vinicius Leal Pitcella 
é discente do curso 
de Farmácia da 
Universidade Federal de 
Minas Gerais

Vitor Abreu Galeno 
é discente do curso 

de Artes Cênicas da 
Universidade Federal 

de Ouro Preto, membro 
no Projeto Extensão 

Universitária em 
Empreendedorismo 

LABOR e gestor do perfil 
profissional Plannorus.
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