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CONVERSA INICIAL 

Já entendemos o que é empreendedorismo, os tipos de negócios 

existentes e que, em todos eles, devemos utilizar o plano de negócios, mas que 

há diferentes metodologias para colocar o plano de um negócio no papel. Então, 

o que exatamente é o plano de negócios e o que significa planejá-los? Nesta 

aula, vamos falar sobre o planejamento como um processo nas empresas e 

entender o que é o planejamento estratégico e como ele se relaciona com o 

plano de negócios. Além disso, iremos conhecer os conceitos e o histórico do 

plano de negócios e saber quando e para que é necessário criar um. 

CONTEXTUALIZANDO 

O que significa planejar, para você? Para o Michaelis dicionário brasileiro 

da língua portuguesa, é “1 Criar ou elaborar um plano [...]. 2 Fazer planos para; 

devisar, programar, projetar [...]. 3 Ter como intenção [...]” (Planejar, 2015). Algo, 

portanto, completamente relacionado com o futuro, não é mesmo? Já quando 

buscamos a origem da palavra, a encontramos no latim planus, que quer dizer 

achatado, nivelado, mesma origem de planum, superfície lisa, ou seja, trata-se 

de organizar algo em uma superfície, para ter a visão do todo; organizar o futuro; 

enxergar os objetivos e os meios de atingi-los. Podemos dizer, então, que 

planejar é considerar o futuro, é uma primeira tentativa de organizá-lo. No âmbito 

empresarial, qualquer pensamento futuro em relação ao negócio é um início do 

ato de planejá-lo. Portanto, pensar em abrir uma empresa já é começar a 

planejá-la. 

Mas não é porque estamos pensando ou planejando um negócio 

mentalmente que já temos um planejamento pronto, não. Para o mesmo 

Michaelis, a palavra planejamento tem as seguintes definições, entre outras: “[...] 

2 Organização de uma tarefa com a utilização de métodos apropriados [...]. 3 

Determinação de ações para atingir as metas estipuladas por uma empresa, 

órgão do governo etc. [...] (Planejamento, 2015). Método, metas: guarde essas 

palavras em mente. 

E o plano, então, o que é? O mesmo dicionário nos diz, entre outras 

definições, que se trata de “[...] 2 Projeto ou esboço de uma construção 

representado horizontalmente [...]. 4 Conjunto de operações programadas para 
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um determinado fim [...]. 5 Programa que envolve medidas governamentais para 

atingir um objetivo. 6 Programação de atividades de lazer [...]” (Plano, 2015). 

Vistas essas três definições, podemos visualizar claramente, agora, a 

diferença entre os termos e como eles se relacionam e, assim, concluir que 

planejar é pensar o futuro; planejamento é aplicar método a esse pensamento 

para buscar atingir o futuro desejável; e plano é o projeto ou programa que indica 

o passo a passo de como esse futuro desejável poderá ser alcançado. 

TEMA 1 – O PLANEJAMENTO COMO PROCESSO, NAS EMPRESAS 

Como vimos, o planejamento é a utilização de métodos para pensar um 

futuro desejável e as possíveis formas para alcançá-lo. Assim, no âmbito 

empresarial, podemos afirmar que o planejamento é um processo que visa 

apoiar uma empresa a alcançar seus objetivos. Ele envolve estudar 

antecipadamente o cenário, definir esses objetivos e identificar os meios para 

atingi-los. 

 
Crédito: Bluedog studio/Shutterstock. 

Vamos conhecer algumas definições de planejamento nas empresas? 

Para Chiavenato (2004), “planejamento é a função administrativa que define 

objetivos e decide sobre os recursos e tarefas necessárias para alcançá-los 

adequadamente. Como principal decorrência estão os planos.” Já para Moraes 

(2001), é “[...] o processo consciente e sistemático de tomar decisões sobre 

objetivos e atividades que uma pessoa, um grupo, uma unidade de trabalho ou 

uma organização buscarão no futuro.” 

Como um processo, podemos considerar as seguintes etapas para o 

planejamento nas empresas: 

• Definição dos objetivos: para onde a empresa quer ir? 

• Situação atual: onde a empresa está agora? 
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• Premissas em relação ao futuro: o que se espera do futuro? Aonde a 

empresa quer chegar? 

• Alternativas de ação: quais são os caminhos possíveis para chegar lá? 

• Melhor alternativa: qual é o melhor caminho entre as opções levantadas? 

• Implementação e avaliação dos resultados: como percorrer esse caminho 

escolhido, garantir que é o caminho certo e mensurar os resultados 

atingidos? 

As respostas a cada uma dessas perguntas apoiarão a empresa a 

entender e visualizar de forma clara seus objetivos e a criar seu planejamento. 

O mais importante é compreender que o planejamento não deve ser criado e 

esquecido no fundo de uma gaveta ou estampar a parede da alta gestão da 

empresa e não se materializar em um plano ou, posteriormente, na execução 

desse plano. O planejamento precisa ser vivo. É importante que, com base nele, 

se criem os planos e se acompanhe a execução desses planos, bem como os 

resultados alcançados por eles. O planejamento também precisa ser revisitado 

com frequência e utilizado de forma prática. 

É relevante, também, ter em mente que o planejamento deve ser um guia, 

mas que ele não pode engessar o pensamento e a operação da empresa, 

impedindo que ela responda adequadamente a situações adversas e não 

planejadas, como a mudanças no mercado, na dinâmica do negócio, nos hábitos 

de consumo dos clientes etc. Um exemplo de por que não devemos ficar 

engessados ao planejamento: quantas empresas você imagina que planejaram 

ações de resposta a uma pandemia com lockdown e isolamento, em 2020? 

Podemos afirmar que ninguém tinha em vista esse cenário exato quando estava 

desenhando o planejamento de sua empresa para aquele ano. Os 

planejamentos criados para 2020 acabaram ficando obsoletos de forma muito 

rápida e foi preciso que as empresas se reinventassem. 

Em situações assim, tão desafiadoras e adversas, o que pode garantir a 

sobrevivência e mesmo o crescimento das empresas é a capacidade que elas 

têm de responder de forma ágil a todas as mudanças em um ambiente, com uma 

visão clara das suas fortalezas, fraquezas e objetivos e uma análise efetiva do 

cenário atual e possíveis caminhos. Nesses casos, é importante lembrar que um 

planejamento bem-feito não garante que a empresa atinja seus objetivos, mas 

com certeza ajuda a empresa a se reinventar, se preciso for, uma vez que, com 

base no planejamento, é possível conhecer em profundidade os recursos, 
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capacidades e diferenciais do negócio, o que, com um mindset ou mentalidade 

ágil de adaptação e mudança, faz com que ela possa se reinventar e responder 

rapidamente a um novo cenário que se apresente. 

Saiba mais 
Existem diversos tipos de planejamentos que podem ser realizados em 

uma empresa: o planejamento estratégico, o tático e o operacional, o 

organizacional; o planejamento de marketing, de campanha e de produtos e 

serviços. Todos eles têm em comum esse olhar para o passado e para o 

presente para se identificar objetivos de futuro e criar caminhos para alcançá-

los, mas são utilizados para fins diferentes e em momentos específicos. 

Na sequência, vamos aprofundar nossos conhecimentos sobre o 

planejamento estratégico e sua relação com o plano de negócios, mas indicamos 

que você faça, antes, uma pesquisa para entender a diferença entre cada um 

dos tipos de planejamento e em qual momento eles devem ser utilizados. 

Compartilhe suas descobertas com os colegas no fórum da disciplina no 

Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA). 

TEMA 2 – A RELAÇÃO ENTRE PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO E PLANO DE 

NEGÓCIOS 

Em linhas gerais, o planejamento estratégico pode ser considerado um 

guia que mostra o caminho para levar a empresa, de forma estratégica, aos seus 

objetivos. Ele tem o papel de auxiliar os processos de tomada de decisão na 

empresa, bem como de escolha de alocação de recursos necessários para se 

atingir os objetivos definidos, uma vez que apresenta um olhar sistêmico sobre 

a organização. Esse olhar se constrói por meio da análise de cenários (passado, 

atual e possíveis futuros), da definição de indicadores e metas desejáveis e da 

definição de ações que podem levar a empresa a atingir suas metas e, 

consequentemente, alcançar seus objetivos. Esse é um passo fundamental para 

se ter um olhar de médio e de longo prazo em relação ao futuro dos negócios. 

Mas, será que o planejamento estratégico serve para toda e qualquer 

empresa? Afirmamos que sim. Independentemente do porte, tamanho ou grau 

de inovação de uma empresa, ela pode se beneficiar – e muito – de um 

planejamento estratégico. Portanto, dos microempreendedores individuais 
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(MEIs) às grandes empresas, das organizações mais tradicionais às startups e 

às organizações exponenciais, é importante que todas compreendam e criem o 

planejamento estratégico de seus negócios. 

Podemos listar quatro motivos para a criação de um planejamento 

estratégico: conhecer o que a empresa realmente é, qual a sua identidade; saber 

exatamente onde ela está e aonde quer chegar, para poder traçar seus objetivos 

de forma clara; definir como alcançar os objetivos traçados, qual o caminho a ser 

seguido, quais ações realizar; e, finalmente, alcançar esses objetivos, de forma 

alinhada e acompanhada. 

São etapas do planejamento estratégico: 

a. Diagnóstico: consiste na identificação de forças e fraquezas internas da 

empresa e oportunidades e ameaças externas, que pode ser realizada 

pela metodologia conhecida como análise Swot ou Fofa (anagrama de 

strengths – forças; weaknesses – fraquezas, opportunities – 

oportunidades e threats – ameaças). 

b. Identidade organizacional: consiste na definição de missão, visão e 

valores da empresa, bem como do mapa estratégico com os objetivos 

estratégicos da organização, que pode ser criado utilizando-se a 

metodologia do balanced score card (BSC). 

c. Definição de metas e indicadores: consiste na eleição de metas 

desafiadoras e realistas (ou seja, possíveis de serem atingidas) da 

empresa para alcance dos seus objetivos estratégicos definidos 

anteriormente, bem como de indicadores para que a empresa possa fazer 

o acompanhamento e monitoramento das metas. 

d. Plano de ação: consiste na criação dos planos de ação que permitirão à 

empresa atingir suas metas e, consequentemente, seus objetivos 

estratégicos. Cada ação sugerida deve conter, no mínimo, uma descrição 

do que é, de quem é o responsável por ela e qual o prazo para sua 

realização. 

e. Acompanhamento e análise: consiste no acompanhamento da execução 

do plano de ação e de alcance dos resultados parciais, utilizando-se os 

indicadores como métrica. Esse acompanhamento pode ser realizado por 

meio de reuniões e/ou relatórios mensais, por exemplo. 

Vamos conhecer melhor a análise Swot ou Fofa? Ela é feita com base na 

matriz da Figura 1 a seguir, composta de quatro quadrantes. 
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Figura 1 – Matriz Swot 

 
Crédito: Vectorscore/Shutterstock. 

Os dois quadrantes superiores da matriz – equivalentes a suas forças e 

fraquezas – se referem ao ambiente interno da empresa e os dois quadrantes 

inferiores – oportunidades e ameaças –, ao seu ambiente externo. É a análise 

desses dois ambientes que representa o diagnóstico estratégico da empresa.  

Por ambiente interno, nos referimos a tudo que é de domínio da 

organização, como cultura organizacional, equipamentos e tecnologias 

utilizadas, sedes, frotas, recursos, marca, cartela de clientes, contratos etc. 

Podem ser citadas ainda como suas questões estruturais, tecnológicas, 

culturais, logísticas ou contratuais. Todos os pontos positivos internos da 

empresa devem ser listados no quadrante superior esquerdo de forças, que vai 

reunir tudo aquilo que a empresa faz melhor que seus concorrentes, suas 

vantagens competitivas; e todos os pontos negativos internos da empresa, no 

quadrante superior direito, de fraquezas, que se tratam dos itens nos quais a 

empresa é pior que seus concorrentes. 
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Por ambiente externo, nos referimos a questões sobre as quais a empresa 

não consegue ter nenhum controle, como questões climáticas, variação cambial, 

taxas e juros de mercado, crises, impactos legislativos etc. Todos os pontos 

externos que favorecem a empresa devem ser listados no quadrante inferior 

esquerdo, de oportunidades (todos os acontecimentos – no mundo, país, estado, 

cidade, ecossistema ou setor de atuação da empresa – que favorecem seus 

negócios); e todos os pontos externos que podem prejudicar a empresa, no 

quadrante inferior direito, de ameaças (tudo aquilo que é externo à empresa e 

pode desestabilizá-la e impedir que ela alcance seus objetivos). 

A partir do preenchimento da matriz Swot, pode-se seguir para a próxima 

etapa do planejamento estratégico, o desenho da identidade corporativa. Após 

definição de missão, visão e valores, chega a hora de trabalhar com o BSC. 

Vamos conhecer melhor essa metodologia, também? 

O BSC traduz a estratégia em um mapa estratégico, que apresenta os 

objetivos estratégicos de uma empresa. Esse mapa olha para objetivos com 

base em quatro perspectivas diferentes: 

1. Perspectiva financeira: objetivos financeiros da empresa, que impactam 

suas receitas ou custos. 

2. Perspectiva de mercado: objetivos relacionados aos nichos de mercado e 

ao posicionamento que a empresa deseja ter, que lhe permitam alcançar 

os seus objetivos financeiros. 

3. Perspectiva de processos: objetivos relacionados à melhoria de 

processos internos e protocolos a serem seguidos pela empresa, que lhe 

permitam alcançar os seus objetivos financeiros e de mercado. 

4. Perspectiva de aprendizado e crescimento: objetivos relacionados à 

infraestrutura, à tecnologia e a habilidades e talentos necessários para 

que a empresa possa alcançar os seus objetivos financeiros, de mercado 

e de processos. 

Como você pode perceber, o mapa estratégico funciona como uma 

cascata, em que os objetivos da empresa são desenhados em ordem (de cima 

para baixo), da perspectiva financeira até a de aprendizado e crescimento e na 

qual os objetivos de baixo apoiam o atingimento dos objetivos de cima. 

Cada um dos objetivos desenhados no mapa estratégico é desdobrado 

em metas e indicadores, a próxima etapa do planejamento estratégico da 

empresa. Os objetivos também são desdobrados em projetos, a base para início 



 

 

9 

da próxima etapa, a criação dos planos de ação. Com a criação dos planos de 

ação, é realizado o acompanhamento e análise da efetividade das ações 

propostas, bem como das mudanças no cenário. 

Agora que você já conhece em detalhes os processos do planejamento 

estratégico, deve estar se perguntando: qual a relação entre o planejamento 

estratégico e o plano de negócios? O conhecimento do processo de criação do 

planejamento estratégico é essencial para a elaboração de um plano de 

negócios. É mediante identificação do cenário e definição da identidade 

organizacional que se cria o plano de negócios de uma empresa. É para se 

atingir objetivos estratégicos, metas e indicadores de uma empresa que se cria 

o seu plano de negócios. O plano de negócios contém diagnóstico, mapa 

estratégico, metas e indicadores e planos de ação e permite acompanhamento 

e análise do que foi planejado. 

Em resumo, o planejamento estratégico faz parte do processo de criação 

do plano de negócios. E, agora que você já conhece o planejamento estratégico 

em detalhe, podemos conhecer a fundo o plano de negócios de uma empresa. 

TEMA 3 – PLANO DE NEGÓCIOS: CONCEITOS E HISTÓRICO 

O conceito de plano de negócios surgiu como business plan, nos Estados 

Unidos, na década de 1960, na mesma época em que se começou a falar em 

planejamento estratégico nas organizações. 

Curiosidade 
• Segundo Thompson (1962, citado por Nakagawa, 2011, p. 42), o primeiro 

modelo de plano de negócios tinha a seguinte estrutura: 

a. escopo e propósito, recursos, linhas de produtos e mercados; 

b. ambiente, economia, setores, mercados competidores, tecnologia e 

ciência, governo, outros fatores externos, relações industriais e outros 

fatores internos; 

c. capacidades, pontos fortes e pontos fracos; 

d. potencial, suposições, oportunidades e riscos; 

e. objetivos e lucratividade; 

f. projetos para alcançar lucratividade, posição no mercado, produtividade, 

inovação, recursos, desenvolvimento da força de trabalho, atitude do 

empregado e responsabilidade pública; 
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g. sumário dos recursos demandados, força de trabalho, imóveis, receitas, 

custos funcionais, ativos, passivos, orçamentos anuais e projeções de 

longo prazo; 

h. análise e decisão; problema número 1 e problema número 2; 

i. informações adicionais. 

No Brasil, o plano de negócios começou a ser utilizado, ainda muito 

timidamente, na década de 1970, principalmente por grandes corporações, mas 

só foi popularizado nos anos 1990 e 2000, acompanhando o processo de 

globalização e a busca das empresas tanto por se manterem competitivas no 

mercado quanto por acessarem investimentos internacionais. A popularização 

do plano de negócios também se deu devido ao aumento significativo de 

empreendedores buscando abrir sua própria empresa e à necessidade de 

demonstrarem, para investidores e parceiros, a segurança desses novos 

negócios. 

Vamos conhecer algumas definições de planos de negócios? 

• Dornelas (2001) descreve o plano de negócios como “[...] um documento 

usado para descrever um empreendimento e o modelo de negócios que 

sustenta a empresa.” 

• Salim (2015) afirma que ele é “[...] um documento que contém a 

caracterização do negócio, sua forma de operar, suas estratégias, seu 

plano para conquistas uma fatia do mercado e as projeções de despesas 

receitas e resultados.” 

• Brait (2001) o define como um “[...] checklist de ações a serem formadas 

pelo empreendedor, e que, quando aplicadas corretamente, no início de 

um novo negócio, forma um alicerce extremamente firme com linhas bem 

definidas.” 

• Dolabela (2006) declara que o “[...] plano de negócios é, antes de tudo, o 

processo de validação de uma ideia, que o empreendedor realiza através 

do planejamento detalhado da empresa.” 

• Schneider e Branco (2012) o definem como “[...] o documento que reúne 

informações a respeito das características e das condições da empresa, 

do negócio e onde se pretende chegar”. 

• O Sebrae (2013, p. 13) assinala que 
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Um plano de negócio é um documento que descreve por escrito os 
objetivos de um negócio e quais passos devem ser dados para que 
esses objetivos sejam alcançados, diminuindo os riscos e as 
incertezas. Um plano de negócio permite identificar e restringir seus 
erros no papel, ao invés de cometê-los no mercado.  

 
Crédito: Trueffelpix/Shutterstock. 

Em resumo, o plano de negócios é um documento que apresenta como 

a empresa irá realizar seu planejamento e atingir seus objetivos de futuro. Ele 

ajuda a minimizar os riscos de mortalidade das empresas e a aumentar as suas 

possibilidades de sucesso. Para isso, o plano deve ser muito bem estruturado, 

baseado em fatos e dados e deve estruturar metas e caminhos realistas. A 

seguir, abordaremos o contexto de criação de um plano de negócios, em quais 

momentos ele deve ser elaborado e para quem deve ser apresentado ou quais 

públicos considerar em sua criação. 

TEMA 4 – QUANDO CRIAR UM PLANO DE NEGÓCIOS?  

Até aqui, aprendemos que o plano de negócios é muito importante para 

garantir que uma empresa atinja seus objetivos. Mas você sabe dizer em que 

momento deve-se criar um plano de negócios? A primeira resposta que deve ter 

vindo a sua mente foi: quando uma nova empresa está sendo criada. Resposta 

correta! O plano de negócios deve ser confeccionado quando alguém está 

planejando abrir uma nova empresa, por diversos motivos. Vamos conhecer 

cada um deles. 

• Primeiro, o plano de negócios ajuda a organizar as ideias que estão 

inicialmente apenas na cabeça do empreendedor. Sua estrutura ajuda-o 
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a colocar ordem nos pensamentos e a não esquecer de analisar nenhum 

parâmetro que influencie a abertura e a operação do negócio. 

• Quando a empresa tem mais de um fundador, o plano de negócios ajuda 

no processo de comunicação entre eles. É por meio do plano que os 

sócios saberão se estão alinhados naquilo que imaginam do negócio e 

em suas expectativas. 

• Você se lembra de que o plano de negócios tradicional é utilizado para 

negócios tracionais que necessitam de muito investimento para iniciar sua 

operação? Então, o plano também deverá apoiar a busca e obtenção de 

recursos ou parcerias para viabilizar o início da operação de um 

empreendimento. É esse documento que irá mostrar para outras pessoas 

e organizações que a empresa é viável e tem potencial de rentabilidade. 

• Outra questão importante é que todo o trabalho e estudo para criar o plano 

de negócios reduz os seus riscos de abertura. Isso não significa que o 

sucesso do negócio passa a ser garantido, mas sim que as suas 

fraquezas e ameaças foram estudadas a fundo para que possam ser 

corretamente enfrentadas, o que acaba por aumentar as chances de 

sucesso do negócio. 

• Para empreendedores sem experiência prévia no mercado de atuação 

escolhido, o plano de negócios permite um entendimento mais profundo 

desse mercado, dos seus segmentos de clientes, da sua concorrência e 

do seu ambiente externo como um todo. 

• O plano de negócios apresenta, ainda, uma perspectiva de futuro para o 

negócio e o caminho para alcançá-la, propiciando o acompanhamento 

dos resultados durante a sua trajetória, indicando se estão de acordo com 

o planejado ou não, permitindo um redesenho de rota, se preciso for. 

Mas será que o plano de negócios deve ser utilizado somente para a 

criação de novas empresas? Será que empresas já existentes não podem se 

beneficiar dessa metodologia em algum momento? Podem-no sim! Empresas já 

existentes também podem se beneficiar do plano de negócios em momentos 

específicos da sua trajetória, como: 

• na criação de novos braços do negócio, novos projetos ou novas marcas; 
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• na criação de spin-offs, novas empresas que nascem de uma empresa já 

existente e ganham um registro no Cadastro Nacional da Pessoa Jurídica 

(CNPJ) exclusivo; 

• em momentos de fusão com ou de aquisição de uma outra empresa; 

• na inserção da empresa em um novo mercado internacional. 

Você deve ter percebido que todos os momentos citados envolvem uma 

mudança importante na trajetória da empresa e o início de uma nova operação 

(independentemente da operação original da empresa). Assim, os mesmos 

motivos para a criação do plano de negócios, citados anteriormente, podem ser 

aplicados nesses casos: organizar as ideias da nova operação, facilitar a 

comunicação entre os envolvidos (interna e externamente), buscar recursos e 

investimentos, reduzir os riscos da operação, conhecer o mercado em que a 

empresa está entrando e ter uma visão clara de sua perspectiva de futuro. 

Para que cumpra seu papel, segundo Nagakawa (2011, p. 48), o plano de 

negócios deve responder a algumas perguntas essenciais (Figura 2). 

Figura 2 – Perguntas que um plano de negócios deve buscar responder 

 
Fonte: elaborado com base em Nakagawa, 2011, p. 48. 

A primeira pergunta que deve ser respondida quando da elaboração de 

um plano de negócios é: quando? Se estivermos diante de algum dos momentos 

citados anteriormente (criação de uma nova empresa, de um novo projeto ou 

uma nova marca, de uma spin-off, fusão ou aquisição ou início de uma operação 

internacional), considerando-se se tratar a organização de uma empresa 

tradicional que precise de alto investimento, o plano deverá ser criado. 

A próxima pergunta é por quê? Em outras palavras: qual o motivo da 

criação do plano? A resposta a essa pergunta, relacionada com os momentos 
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citados anteriormente, ajuda a compreender qual a oportunidade existente para 

a empresa. Depois, procura-se entender quem? Isto é: quem serão os clientes 

da empresa? Qual a concorrência existente? Quem são os seus sócios e quais 

serão os recursos humanos necessários e/ou quais são os já existentes? 

Como? é a próxima pergunta e está vinculada às questões de marketing 

e vendas (como a empresa venderá seus produtos ou serviços), produção e 

operações (como ela produzirá o seu produto e/ou prestará o seu serviço). Por 

último, quanto? Por um lado, quanto de investimento será necessário para o 

negócio e, por outro, qual o seu potencial de geração de receita e de lucro, para 

se estabelecer o planejamento financeiro da operação. 

As respostas a cada uma dessas perguntas formarão o plano de negócios. 

TEMA 5 – PARA QUEM CRIAR UM PLANO DE NEGÓCIOS? 

Já entendemos que empresas devem criar um plano de negócios, em que 

momento a empresa deve estar para fazer isso e quais os principais motivos 

para tal, além de a quais perguntas o plano de negócios deverá responder para 

ser efetivo. Agora, vamos entender quem estará do outro lado, quem é o público-

alvo de um plano de negócios. Entenda que o público-alvo de um plano de 

negócios (a pessoa ou a organização que o lerá) não é o mesmo que o público-

alvo ou o cliente de um negócio (a pessoa ou organização que comprará da 

empresa, que irá consumir seu produto ou serviço). 

Vamos conhecer os possíveis públicos-alvo de um plano de negócios: 

• Investidores: pessoas, organizações ou agências de fomento com 

potencial para investir recursos na abertura ou operação da empresa. 

• Parceiros estratégicos: pessoas ou organizações com potencial para se 

tornarem parceiros estratégicos da empresa. 

• Sócios e gestores da empresa: internamente, o plano de negócios será 

uma importante ferramenta de comunicação para alinhamento, entre 

sócios e gestores, em torno dos objetivos, expectativas da empresa e dos 

meios de atingi-los. 

É sempre importante entender para quem se está escrevendo um plano, 

para que se possa garantir que esse público em específico consiga compreender 

e assimilar as informações que lhe estão sendo apresentadas e, principalmente, 

responder a elas conforme o esperado, seja investindo a quantia esperada na 
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empresa, seja entrando com a parceria almejada e/ou agindo de acordo com o 

que é combinado internamente. Assim, toda a redação do plano de negócios 

deverá ter em mente qual é ou quais são o(s) seu(s) público(s)-alvo e garantir 

que a informação transmitida seja clara e que o resultado esperado seja 

alcançado. Para investidores, é importante apresentar de forma muito clara o 

potencial de lucratividade e retorno financeiro que o negócio terá para eles. Para 

parceiros, questões de imagem e benefícios mútuos precisam ficar claros – como 

se materializará entre as partes uma relação ganha-ganha? Já se o plano de 

negócios se voltar para sócios e alta gestão, é importante o plano deixar evidente 

aonde se quer chegar e como se chegará lá – ou seja, o modus operandi ou 

modo de operação da empresa. 

TROCANDO IDEIAS 

Comente com os colegas, no fórum da disciplina no AVA, qual a sua 

percepção sobre o processo de planejamento e de criação do plano de negócios 

nas empresas. 

• Com qual frequência você acredita que as empresas deveriam realizar 

seus planejamentos?  

• Quanto de estudo de mercado as empresas colocam na criação dos seus 

planos de negócios e o quanto esses planos são seguidos ou esquecidos 

em uma gaveta? 

• Como você planejaria a sua própria empresa? 

NA PRÁTICA 

Vamos colocar a mão na massa e experimentar fazer a aplicação de uma 

das metodologias do planejamento estratégico em uma empresa real? Para esse 

exercício, vamos usar a matriz Swot ou Fofa. Escolha uma empresa – pode ser 

a sua própria empresa ou uma da sua família, a empresa em que você trabalha 

ou até uma empresa que você gosta, admira ou de que é cliente. É importante 

que você consiga ter acesso a informações sobre essa empresa, seja 

conversando com alguém, seja buscando-as na internet. Procure o máximo de 

informações que puder sobre a história dessa empresa: quando ela foi fundada, 

por quem, em quais circunstâncias, qual foi a sua trajetória até hoje, como ela 

chegou até aqui, quais produtos e serviços oferecia no início e quais oferece hoje 



 

 

16 

etc. Busque entender também o contexto do mercado no qual essa empresa está 

inserida, qual o setor em que ela atua e qual o tamanho desse setor, quem são 

seus clientes, quais são os seus principais concorrentes, como ela se diferencia 

deles? Procure conhecer também as tendências de mercado para esse setor, 

quais tecnologias estão em alta e/ou surgindo nesse setor, quais as mudanças 

no comportamento dos clientes, nesse mercado. 

Com base em sua pesquisa, faça uma análise Swot da empresa, 

apresentando quais são as forças e as fraquezas que ela tem e quais são as 

oportunidades e as ameaças que pode enfrentar. Copie o framework da Figura 

3 a seguir, à mão ou no computador, e escreva todas as informações que puder 

identificar sobre a empresa estudada em cada um dos respectivos quadrantes. 

Figura 3 – Framework da matriz Swot 

 
Crédito: Vectorscore/Shutterstock. 
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FINALIZANDO  

Nesta aula, esperamos que tenha ficado clara para você a diferença entre 

planejar, planejamento e plano, bem como a relação entre o planejamento 

estratégico e o plano de negócios. Quer uma boa dica para fixar esse 

conhecimento? Ensine-o para alguém! Faça uma postagem em suas redes 

sociais a respeito, mande mensagem falando do conteúdo aprendido para um 

amigo, compartilhe esse conhecimento. Quando ensinamos, aprendemos 

duplamente. 

Esperamos também que você tenha acompanhado o surgimento e a 

evolução do plano de negócios e que tenha aprendido quando e para quem criar 

um plano de negócios, além de ter conhecido as perguntas às quais o plano deve 

visar responder. Daqui em diante, aprofundaremos ainda mais nosso olhar para 

o plano de negócios, conhecendo sua estrutura e os planos que o compõem. 
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