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APRESENTAÇÃO À EDIÇÃO DO COREMEC

O presente material é o resultado da atuação coordenada de di-

versas instituições do Estado e da sociedade civil com o objetivo 

de promover a educação financeira da população brasileira. Sua 

origem remonta à iniciativa do Comitê de Regulação e Fiscalização 

dos Mercados Financeiro, de Capitais, de Seguros, de Previdência e 

Capitalização (COREMEC), instituído pelo Decreto nº 5.685, de 25 de 

janeiro de 2006, de constituir Grupo de Trabalho, sob coordenação 

da Comissão de Valores Mobiliários (CVM), para propor uma estra-

tégia nacional de educação financeira.

O COREMEC é integrado pelo Banco Central do Brasil (BCB), pela 

Comissão de Valores Mobiliários (CVM), pela Secretaria de Previ-

dência Complementar (SPC), atual Superintendência Nacional de 

Previdência Complementar (PREVIC), e pela Superintendência de 

Seguros Privados (SUSEP) e tem o propósito principal de promover 

a coordenação e o aprimoramento da atuação das entidades da 

administração pública federal que regulam e fiscalizam as ativi-

dades relacionadas à captação pública da poupança popular.

Tal propósito tem os objetivos de promover e fomentar a cultura 

de educação financeira no país, ampliar a compreensão do ci-

dadão, para que seja capaz de fazer escolhas conscientes quanto 

à administração de seus recursos e contribuir para a eficiência e a 

solidez dos mercados financeiro, de capitais, de seguros, de previ-

dência e de capitalização.

No intuito de construir uma proposta conjunta com a iniciativa 

privada e a sociedade civil, foi autorizada a participação de mem-

bros auxiliares nos trabalhos do grupo, selecionados entre aqueles 

que pudessem contribuir para o desenvolvimento do tema edu-

cação financeira. Esse trabalho conjunto entre dimensões pública 

e privada da vida social objetivava desenvolver-se com legitimi-

dade e assegurar o apoio institucional necessário para a execução. 

Entre as iniciativas consideradas, o COREMEC julgou estratégica a 

elaboração de um programa para a educação financeira de crian-

ças e jovens, considerando a experiência internacional que aponta 

para a necessidade de inserir o tema ainda na escola, a fim de aju-

dar na formação de uma cultura de prevenção e de planejamento, 

investimento, poupança e consumo conscientes. 
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Diferentemente de algumas estratégias nacionais de educação finan-

ceira desenvolvidas por outros países, o programa envolveu, desde a sua 

concepção, educadores, instituições públicas de ensino e entidades re

presentativas dos setores educacional (Conselho Nacional de Secretários 

de Educação – CONSED – e União Nacional dos Dirigentes Municipais 

de Educação – UNDIME) e financeiro, além dos órgãos integrantes do  

COREMEC, tendo trabalhado em estreita colaboração com o MEC, por 

meio, principalmente da Secretaria de Educação Continuada, Alfabetiza-

ção e Diversidade (SECAD) e da Secretaria de Educação Básica (SEB), para 

planejar e construir a forma mais adequada de levar o tema às escolas. 

Para organizar esse esforço e articular a atuação de diversas institu-

ições, e considerando também a estrutura do sistema educacional, a au-

tonomia das escolas e o papel da União na coordenação da política na-

cional de educação, foi constituído o Grupo de Apoio Pedagógico (GAP), 

no qual a participação de atores não-governamentais foi intensa. 

Esse grupo elaborou, sob coordenação de educadores do Instituto Uni-

banco, o documento Orientações para Educação Financeira nas Escolas,1 

que foi apresentado em seminário sediado pelo BCB, em Brasília, em 

setembro de 2008, com a participação de representantes do MEC e das 

Secretarias de Educação de estados e municípios.

O Ensino Médio foi escolhido como o primeiro nível de ensino a receber 

os materiais didáticos elaborados por educadores do Instituto Unibanco, 

com a colaboração de representantes do COREMEC e dos diferentes siste-

mas de ensino, e aprovados no âmbito do GAP.

O Banco Central do Brasil, a Comissão de Valores Mobiliários, a Superin-

tendência Nacional de Previdência Complementar e a Superintendência 

de Seguros Privados, em conjunto com todas as instituições que apoiaram 

esse programa, acreditam que essa iniciativa se tornou possível graças ao 

atual estágio de amadurecimento institucional do Brasil, que possibilitou 

o trabalho voluntário de diversas pessoas e instituições ao longo de dois 

anos de esforço conjunto, unidos pelo objetivo maior de construir uma tra-

jetória sustentada de desenvolvimento socioeconômico, com a redução 

das desigualdades sociais e econômicas e a promoção da cidadania.

Comitê de Regulação e Fiscalização dos 
Mercados Financeiros, de Capitais, de Seguros, de 

Previdência e Capitalização (COREMEC)

Brasília-DF
2010

1 www.vidaedinheiro.gov.br
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Apresentação à edição do CONEF

Este livro faz parte de um importante programa educacional brasileiro: o Programa 

Educação Financeira nas Escolas, uma iniciativa da Estratégia Nacional de Educação 

Financeira (Enef) com o objetivo de oferecer ao jovem estudante a formação necessária 

para que possa tomar decisões financeiras conscientes e sustentáveis tanto para a 

vida pessoal quanto para o país. O Programa foi desenvolvido para as escolas porque 

a instituição escolar é um espaço fundamental para construção das competências 

necessárias para o jovem enfrentar os desafios sociais e econômicos da sociedade, e 

também para a construção e o exercício da cidadania. 

A Enef, instituída pelo Decreto nº 7.397, de 22 de dezembro de 2010, é resultado de 

um intenso trabalho de instituições do Estado e da sociedade civil. A iniciativa foi 

desencadeada pelo Comitê de Regulação e Fiscalização dos Mercados Financeiro, de 

Capitais, de Seguros, de Previdência e Capitalização (Coremec). Juntamente com a 

Estratégia Nacional de Educação Financeira, foi criado o Comitê Nacional de Educação 

Financeira (Conef), que recebeu a responsabilidade de definir planos, programas, ações 

e coordenar a execução da Enef.

O Conef é composto pelas seguintes instituições: Banco Central do Brasil (BCB), Comissão 

de Valores Mobiliários (CVM), Superintendência Nacional de Previdência Complementar 

(Previc), Superintendência de Seguros Privados (Susep), Ministério da Fazenda (MF), 

Ministério da Educação (MEC), Ministério da Previdência Social (MPS), e Ministério da 

Justiça (MJ), além de quatro representantes da sociedade civil. Para o período 2011-2014, 

foram escolhidas para representar a sociedade civil no Conef as seguintes instituições: 

Associação Brasileira das Entidades dos Mercados Financeiro e de Capitais (Anbima), 

Bolsa de Valores, Mercadorias e Futuros (BM&FBovespa), Confederação Nacional 

das Empresas de Seguros Gerais, Previdência Privada e Vida, Saúde Suplementar e 

Capitalização (CNSeg) e Federação Brasileira de Bancos (Febraban).

O Programa Educação Financeira nas Escolas é uma ação relevante e estratégica para 

toda a sociedade brasileira. Ao inserir a educação financeira na formação dos estudantes, 

o Programa contribui para o desenvolvimento da cultura de planejamento, prevenção, 

poupança, investimento e consumo consciente. Os conhecimentos adquiridos com este 

material podem favorecer a transmissão do aprendizado pelos jovens a seus familiares 

e podem ajudá-los a conquistar sonhos individuais e coletivos e a protagonizar suas 

trajetórias de vida.

Comitê Nacional de Educação Financeira (CONEF)

Brasília, DF
2013
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Olá,

Você está recebendo o LIVRO DO ALUNO e o CADERNO DO ALUNO 
de Educação Financeira. 

Aqui você encontra oportunidades para aprender muitas coisas 
sobre dinheiro, como manter controle do seu orçamento pessoal, 
elaborar planejamentos financeiros, tomar decisões autônomas 
sobre consumo, poupança e investimento, equilibrar desejos e ne-
cessidades em seu planejamento de vida, dentre outras.

Assim, você poderá construir uma vida financeira mais equilibra-
da, como base para realizar seus sonhos.

Bom trabalho!
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Estrutura do livro

As Situações Didáticas

O material de Educação Financeira é composto por diversas “Situa
ções Didáticas”, que aqui são chamadas de SDs.

As SDs contêm textos, histórias, imagens, tabelas ligados a temas 
de vida relevantes para você. Ao final de cada SD há uma proposta 
para você experimentar fazer alguma coisa relacionada ao assun-
to tratado naquela SD. É o que chamamos de “Experimente!”.

Algumas SDs indicam o CADERNO DO ALUNO como suporte para o 
“Experimente!”. O CADERNO DO ALUNO é um pequeno encarte que 
fornece formulários para você fazer certos registros e anotações, 
de acordo com indicações específicas contidas no LIVRO DO ALU-
NO. Assim, o LIVRO DO ALUNO pode ser reutilizado.

Como nem todas as SDs remetem ao CADERNO DO ALUNO, você 
também precisará usar seus cadernos comuns de aula como su-
porte para diversas atividades, como realizar cálculos, anotar in-
formações de pesquisas de produtos, serviços e preços, rascunhar 
trabalhos de grupo etc.

As SDs foram organizadas em três blocos. Cada bloco tem três te-
mas, e cada um deles é explorado por meio de sete SDs. O Bloco 2 
está organizado da seguinte maneira:

BLOCO 2   Situações da sua vida pessoal e familiar no MÉDIO E LONGO  
	   PRAZOS

O QUE VOCÊ JÁ SABE?

Tema 4  Trabalho

Tema 5  Empreendedorismo

Tema 6  Grandes projetos

SONHO PLANEJADO

Como você viu acima, o Bloco se inicia com uma SD chamada O que 
você já sabe?, que o ajuda a tomar consciência de suas práticas 
financeiras atuais e a lembrar os conhecimentos que possui em re-
lação aos conteúdos que serão tratados ao longo do bloco. Use o 
CADERNO DO ALUNO para registrar suas respostas em relação a  
essa SD.
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Em seguida, você estudará três temas que apresentam diversas si-
tuações ligadas ao futuro de sua vida pessoal e familiar. Em cada 
SD, você será convidado a aprender alguns recursos muito úteis, 
tais como elaborar seu currículo, se portar em entrevistas de em-
prego, entender o que são a carteira de trabalho e o CPF, abrir um 
negócio próprio e realizar grandes projetos. Assim, estudando cada 
uma das situações apresentadas, você irá aprendendo a se plane-
jar financeiramente para enfrentar de modo confiante os desafios 
que a vida propõe.

Ao final do Bloco, a SD Sonho planejado ajuda você a criar um pla-
nejamento financeiro para realizar, de verdade, um sonho seu. Por 
meio dela, você vai conhecer o passo a passo das ações necessárias 
para decidir o que deseja fazer acontecer e, em seguida, arregaçar 
as mangas, ir à luta e ter o delicioso gostinho de ver a coisa se reali-
zar do jeitinho que você queria. Essa experiência pretende mostrar 
que é perfeitamente possível transformar um sonho em realidade. 
O segredo disso é o conhecimento: conhecer os recursos e as ferra-
mentas, conhecer a linguagem que apresenta e explica tudo o que 
acontece no mundo financeiro e conhecer as armadilhas no meio 
do caminho. É exatamente isso o que esse programa pretende ofe-
recer para você.

Os elementos de página

As SDs têm diversos elementos de página além dos textos e do “Ex-
perimente!”. Veja quais são e para que servem:

Cara a cara

O ‘‘Cara a cara’’ serve para verificar o que você aprendeu em cada 
SD. No CADERNO DO ALUNO há uma lista que reúne o ‘‘Cara a cara’’ 
de todas as SDs. Conforme você for fazendo as SDs, marque no seu 
CADERNO DO ALUNO quais objetivos conseguiu atingir.

Pisca alerta

São caixas de texto com alertas importantes contra certas arma-
dilhas comuns ligadas a situações financeiras, como, por exemplo, 
não ir às compras se estiver triste porque vai voltar para casa com 
muito mais do que queria e, consequentemente, com muito menos 
dinheiro no bolso!

Pra variar

Como este programa de Educação Financeira foi feito para o Brasil 
inteiro, pode ser que existam algumas situações que não se encaixem 
tão bem na sua realidade de vida e nos seus costumes. O “Pra variar”  
indica que a situação pode ser adaptada para outros contextos.
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Então, se você se deparar com uma situação com a qual não se 
identifique, procure aproveitar a SD para uma situação parecida, 
que tenha mais a ver com você.

Ícones especiais

Há três ícones especiais que destacam os principais aspectos desse 
Programa e procuram deixar mais clara a mensagem de qual é o seu 
papel como cidadão em determinadas questões trazidas pelas SDs.

Responsabilidade socioambiental 

A Educação Financeira está muito ligada ao nosso comportamen-
to geral e ao nosso modo de ser no mundo. Evitar desperdícios, por 
exemplo, não é uma atitude puramente financeira. Quem costuma 
evitar desperdícios o faz em relação ao dinheiro, ao lixo, à água, ao 
papel, a produtos e serviços etc.

Esse ícone mostra os pontos de relação entre a Educação Financei-
ra e a responsabilidade que precisamos ter diante da sociedade e 
do meio ambiente.

Aluno multiplicador

Se é verdade que os pais querem o melhor para os seus filhos, é 
também verdade que os filhos querem poder ajudar os pais no que 
for possível. Com o que vai aprender neste programa, você terá o 
poder de ajudar seus pais e familiares a lidarem melhor com suas 
questões financeiras.

Ao passar esse conhecimento adiante – inclusive, mais tarde, para 
os seus filhos –, você estará atuando como multiplicador, como 
disseminador de informações, saberes e práticas, ampliando o 
número de pessoas que vão se beneficiar do que você aprenderá 
com este material. Assim, você estará desempenhando um papel 
muito importante na sociedade! Sempre que vir esse símbolo, sig-
nifica que está tendo uma oportunidade concreta de ser um aluno 
multiplicador. 

Tomada de decisão autônoma

Você verá, ao longo das SDs, que não há uma fórmula para lidar 
com suas questões financeiras. O livro apresenta as informações 
relevantes das variadas opções que você tem diante de situações 
financeiras. Qual será a melhor opção depende do contexto finan-
ceiro da família, das suas necessidades, dos seus desejos, das suas 
possibilidades,  da sua história de vida. Então, no momento do “va-
mos ver”, quem decide é você.

Sempre que vir esse ícone, você estará diante de uma situação na 
qual poderá tomar suas próprias decisões, com base na análise de 
sua situação pessoal e familiar.
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6

Este bloco de atividades trata de temas importantes da sua 
vida a médio e longo prazos: trabalho, empreendedorismo e 
grandes projetos.

Você deve ter alguns planos de futuro para si próprio. Se ain-
da não os tem, essa é uma ótima hora para começar a pensar 
neles! Pense em algum projeto que você deseje realizar, em 
um trabalho que pretenda ter ou em um negócio que queira 
abrir. E então, o que anda na sua cabeça? 

Nestas páginas você verá muitas perguntas. Você deve res-
pondê-las no Caderno do Aluno, onde há espaços específicos 
para escrever suas experiências, marcar as opções indica-
das, rabiscar ideias, enfim, entrar mais a fundo nas questões 
apresentadas.

Talvez seja proveitoso compartilhar o seu Caderno do 
Aluno com um colega para trocar ideias.

Indicação cultural – música

“Eu quero uma casa no campo (...) onde eu possa plantar meus 
amigos, meus discos e livros e nada mais” – “Casa no campo” 
(Elis Regina / Composição: Zé Rodrix e Tavito)
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Planos e sonhos de trabalho

 “O que você quer ser quando crescer?”. Essa pergunta tão po-
pular geralmente espera ter uma profissão como resposta. A 
escolha da profissão também é uma escolha de identidade. 
Repare: “sou músico” é diferente de “trabalho com música”. 
A segunda frase soa temporária, ao passo que a primeira pa-
rece fazer parte da pessoa.

Qual é a profissão que você gostaria de ter? Se ainda não de-
cidiu, quais são as opções?

Você já tem um trabalho? Qual? 

Se não trabalha, com que idade ou em que momento preten-
de trabalhar?

O trabalho que você realiza hoje, ou pretende realizar no 
curto prazo, está afinado com seus planos para o futuro? Ou 
esse trabalho é temporário e está apenas cumprindo a fun-
ção de juntar dinheiro ou de ajudar em casa?

Quais são seus planos profissionais? Escreva livremente as 
ideias que você tem para si mesmo com relação a trabalho. 
Você pode fazer distinções entre o seu desejo e o que é viável, 
entre planos para diferentes momentos da sua vida, ou sim-
plesmente anotar ideias soltas.

Conflito de sonhos

Os sonhos e planos que você tem em mente para si próprio 
combinam entre si? Ou será que há disparidades entre a pro-
fissão que quer ter, os planos de estudo, o local onde morar, 
o padrão de qualidade de vida desejado, o modelo familiar 
que almeja etc.? 

Pois é, às vezes um sonho entra em conflito com outro... Ter fi-
lhos na casa dos 20 anos pode ser difícil de conciliar com o so-
nho de estudar até fazer 30 anos. Querer morar numa cidade 
grande e, ao mesmo tempo, escolher uma profissão ligada ao 
campo – ou vice-versa – também é uma história complicada.

Quando os sonhos se conflitam, vale perguntar-se o que 
é mais importante para você. Família? Trabalho? Estudo? 
Viagem? Casa? Noites bem dormidas? Depende dos sonhos e 
da história de vida de cada um...
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Já viu uma coisa dessas?

A história de Camila possivelmente se parece com a de 
muitas meninas de sua idade. Aos 16 anos, seu sonho era 
meio indefinido, mas de uma coisa ela sabia: queria uma 
profissão na área artística, tipo dança, desenho, canto ou 
teatro. Cursou o Ensino Médio superando algumas difi-
culdades próprias desta etapa. Talvez um plano de estu-
do pudesse ter ajudado a conseguir melhores resultados, 
até mesmo não ter repetido o ano, o que atrasou sua con-
clusão. Optou por adiar seu sonho profissional entrando 
no mercado de trabalho para ganhar experiência, mas 
em atividades fora da área que tanto a atraía. 

Mundo adulto profissional

Vamos tomar consciência de como você se posiciona em rela-
ção a temas e atitudes relativas ao mundo profissional, que 
é tratado nos Temas 4 e 5. No Caderno do Aluno você en-
contrará algumas tabelas que o ajudarão a perceber o quan-
to está próximo ou distante desse mundo.
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Negócio próprio / empreendedorismo

Você já pensou em abrir um negócio próprio? Qual?

Que negócio você acha que daria certo na sua localidade? 

Há pessoas empreendedoras na sua família? O que elas fa-
zem? Aliás, você sabe o que significa “empreendedorismo” 
e “plano de negócio”? Debata esses termos em grupo e re-
gistre uma definição de cada um no Caderno do Aluno. 
Assim, ao final dos estudos deste tema, você poderá compa-
rar o quanto esses conceitos terão evoluído.

Pré-concepções sobre negócio

Quais dessas opções você acha que combinam com as pes-
soas que abrem um negócio?

• Precisam ser ricas

• São muito espertas

• São gananciosas

• Não conseguiram emprego em outro lugar

• Não querem ter patrão

• Precisam ser muito qualificadas

• Precisam ter um plano de negócio

• Podem ser qualquer tipo de pessoa

• Precisam ser mais velhas, ter mais experiência de vida

9
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Grandes projetos

Registre seus grandes projetos no Caderno do Aluno.

Mas quais são eles? Pode ser a compra de uma casa, de um 
carro, aprender um novo idioma, realizar uma viagem, cursar 
uma faculdade ou algo que dependa de autodisciplina e que 
envolva alguma dose de risco, como o aumento do preço dos 
imóveis ou investir em algo que não tenha valorização. 

O que vai acontecer na sua vida daqui a 5 anos tem ligação 
com o que você está fazendo hoje. Por isso vale perguntar: o 
que você faz desde agora para poder realizar seus projetos 
no futuro? Registre suas ações no Caderno do Aluno.

Se algum projeto seu parece impossível de se concretizar, 
escreva quais são os obstáculos, as dificuldades. Às vezes, 
quando botamos nossos medos para fora eles ficam menos 
assustadores e mais fáceis de lidar!

Depois, forme um grupo com seus amigos para partilhar os 
projetos de vida que vocês têm e contar como já realizaram 
sonhos passados. Assim vocês ampliam o leque de recursos 
utilizados para concretizar seus planos. Procurem focalizar 
os projetos que envolvam planejamento financeiro. Afinal, 
um grande projeto exige bastante tempo e um planejamento 
financeiro muito cuidadoso.
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Pisca alerta
Ao pensar nos seus projetos de vida, considere não somente o que é 
bom para você. Afinal, você não vive isolado em uma caverna distante. 
Há familiares, amigos e vizinhos à sua volta e seus planos podem afe-
tar muito a vida deles, tanto positiva quanto negativamente. Se você 
deseja uma profissão, não desista dos seus sonhos. Busque alterna-
tivas para que você possa contribuir com o orçamento familiar. Com 
alguns ajustes é possível concretizar os seus sonhos!
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Roberto, Miguel, Marina, Anderson e Antônia levam vidas 
bem diferentes, mas têm em comum o fato de serem todos 
trabalhadores. A Organização das Nações Unidas (ONU) re-
conhece basicamente dois tipos de trabalho: as pessoas que 
trabalham para alguém e as pessoas que trabalham por 
conta própria. Ambos os tipos são remunerados.
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O trabalho para alguém 

Neste caso, a pessoa trabalha de acordo com determina-
das regras e procedimentos, na grande maioria das vezes 
em local e com materiais e ferramentas que pertencem ao 
seu empregador. A sua remuneração normalmente não varia 
de acordo com os resultados da empresa. Esse empregador 
pode ser uma empresa privada, um órgão do governo ou uma 
pessoa física, no caso dos trabalhadores domésticos. No 
Brasil, essas pessoas costumam ser chamadas de emprega-
dos. No nosso país, muitos sonham com “emprego com car-
teira assinada”. Esse é o emprego formal que traz garantias 
para o trabalhador, como férias remuneradas, 13º salário e 
pagamento de horas extras. Quem tem carteira de trabalho 
também tem vantagens indiretas, como maior facilidade de 
obtenção de crédito na compra de um bem de consumo. O 
empregado formalizado contribui (simultaneamente ao em-
pregador) para a previdência social, garantindo assim uma 
série de direitos e benefícios, como receber remuneração em 
situação de doença ou de acidente de trabalho, salário-ma-
ternidade em caso de gravidez e aposentadoria.

Os gerentes e executivos são pessoas que não são as donas, 
mas precisam garantir o bom funcionamento da empresa. 
São cargos de confiança e suas remunerações às vezes mes-
clam uma parte fixa (salário) e outra variável (participação 
em resultados).
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O trabalho por conta própria 

Nesta categoria encontram-se os autônomos, que vendem 
sua capacidade de trabalho, ou empresários que montam 
seu próprio negócio.

Ambos são seus próprios patrões. Existem autônomos nas 
mais variadas profissões, como, por exemplo, médicos, den-
tistas, eletricistas, faxineiros, advogados, diaristas, costurei-
ras, técnicos de computação etc. Eles podem trabalhar no 
próprio lar, em um escritório ou na empresa do cliente. Ao 
montar suas empresas, os empresários costumam contratar 
outras pessoas para trabalhar para eles. Há empresas que 
têm vida mais longa do que pessoas.

Além dos tipos de trabalho reconhecidos pela ONU, há 
também os trabalhos não remunerados. Dentre estes se 
encontram:

» As pessoas ditas “do lar”, cujo trabalho é cuidar da pró-
pria casa, constituindo esse um benefício importante para a 
família.

» O trabalho filantrópico, que é o caso de voluntários em es-
colas, hospitais, orfanatos, templos religiosos etc.

Muitas pessoas têm mais de um trabalho. Daí a expressão 
“trabalho principal”: é aquele ao qual a pessoa dedica mais 
tempo e do qual geralmente obtém maior rendimento. Hoje, 
no Brasil, um professor normalmente trabalha em mais de 
um lugar, mas em geral desempenha a mesma função em to-
dos eles. O mesmo pode ocorrer com empregadas domésti-
cas diaristas. Entretanto, às vezes as ocupações são muito 
diferentes. Em áreas rurais, há pessoas que trabalham parte 
do dia na agricultura, para a subsistência, por exemplo, e na 
outra parte complementam o rendimento trabalhando no 
comércio.
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Trabalho infantil

De acordo com o Relatório Global da Organização Internacional 
do Trabalho(OIT) de 2013, em 2012 foi identificada 168 milhões de 
crianças em todo o mundo em situação de trabalho infantil, o que 
representa 11% do número total de crianças do planeta. O que 
mais assusta, nesses números, é que 85 milhões encontravam-se 
envolvidas com trabalhos perigosos que colocavam diretamente 
em risco a sua saúde, a sua segurança e o seu desenvolvimento 
moral.

A maior queda foi registrada entre 2008 e 2012. O número de crian-
ças trabalhadoras diminuiu 47 milhões, de 215 para 168 milhões, e 
o número de crianças em trabalhos perigosos diminuiu 30 milhões, 
de 115 para 85 milhões, durante o mesmo período. 

Conclusão: crianças que deveriam estar estudando e brin-
cando estão sendo forçadas a trabalhar, muitas vezes em 
atividades perigosas para elas. E, por incrível que pareça, 
esse problema muitas vezes acontece perto de nós sem que 
o notemos.
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O Trabalho no Governo

“Servidor público” é a expressão utilizada para indicar to-
das as pessoas que prestam serviços ao governo. Podem per-
tencer a diferentes grupos, como, por exemplo:

Os servidores públicos: são aqueles que ocupamcargos pú-
blicos criados por lei, ou seja, por um estatuto legal que es-
tabelece direitos, obrigações e funções. Não são regidos pela 
Consolidação das Leis do Trabalho (CLT).

Os empregados públicos: são contratados pelo regime da 
CLT (assim como os trabalhadores de carteira assinada), mas 
com algumas exigências da Constituição Federal, como a ad-
missão por concurso público. 

Os servidores de livre provimento: são servidores nomea-
dospara exercer cargos em comissão.

Os servidores temporários: são contratados provisoriamen-
te, de acordo com regras específicas estabelecidas em lei.

CLT – Consolidação das Leis do Trabalho 

A CLT é a principal norma legislativa do Brasil no que se refe-
re ao trabalho. Foi criada por meio do Decreto-Lei nº 5.452, 
de 1 de maio de 1943, e sancionada pelo então presidente 
Getúlio Vargas, unificando toda legislação trabalhista que 
existia até então em nosso país. Ela não trouxe nenhuma lei 
nova, apenas reuniu a legislação trabalhista já existente na 
época, consolidando-a.

19



O trabalho ideal existe?

Sabe aquele emprego com o qual muita gente sonha? Ganhar 
bem, ter um ambiente de trabalho agradável, colegas com-
petentes e cooperativos, desafios interessantes e ter o seu 
mérito reconhecido por todos. 

Para outras pessoas o sonho é trabalhar pouco e ganhar 
muito, uma moleza que não estresse.

Pois é, muitos de nós tendemos a imaginar situações ideais 
como essas. Porém, a verdade é que a perfeição só existe 
como um ideal a ser alcançado. Além disso, as chances de 
ganhar muito dinheiro facilmente são ínfimas. 

As situações de trabalho sempre implicarão desafios e te-
rão que ser permanentemente administradas: perda de 
clientes, colegas desagradáveis, chefes injustos etc. Quanto 
maior a disposição para encarar essas dificuldades, maior a 
aprendizagem e a chance de evoluir profissionalmente.

As conquistas – como promoções, grandes comissões de 
vendas, ter sucesso em seu próprio negócio, reconhecimento 
profissional etc. – são fruto de esforço e em geral levam tem-
po para se concretizar.

Mas, sabe de uma coisa? Ganhar um bom dinheiro pelos pró-
prios méritos é melhor do que simplesmente ganhar na lote-
ria. Quanto mais duro é o desafio, mais doce é a vitória.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Qual tipo de trabalho combina mais com você? Faça o teste, anote os resultados numa folha à  
parte e depois confira o resultado.

Qual grupo de palavras o define melhor:
a) Ousadia. Criatividade. Dinamismo.
b) Calma. Estabilidade. Dedicação. 

Na escola, você:
a) É o líder. Quase sempre organiza e idealiza os trabalhos em grupo.
b) Não se importa em seguir ordens, se alguém tiver o trabalho de organizar tudo, melhor para você. 



Cara a cara
O que você aprendeu?
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Imagine seu trabalho ideal. Qual das 
duas opções abaixo se aproxima mais do 
que você tem em mente:
a) Você é o seu próprio patrão. Não se importa 
de trabalhar muito, mas é importante que você 
possa organizar os seus horários. 
b) Você trabalha para um chefe que admira e é 
um ótimo empregado. Chega quase todos os dias 
em casa no mesmo horário e sabe ao certo quan-
to vai ganhar no fim do mês. 

Para você, uma semana ideal é aquela...
a) ...em que cada dia é de um jeito, cheio de 
situações inesperadas.
b) ...que começa e termina de modo previsível, 
sem grandes surpresas.

Quando você vai ao shopping:
a) Imagina uma loja ou um restaurante que da-
ria muito certo se abrisse ali, e já se vê como  
o dono do lugar.
b) Faz compras, passeia, e não tem ideia sobre 
oportunidade de negócios.

Resultados
» Se você marcou mais a letra A você apresenta 
características de dinamismo, cheio de ideias e 
pode se adaptar bem ao trabalho por conta pró-
pria, sendo empresário ou autônomo.

» Se você marcou mais a letra B você demonstra 
ser dedicado e comprometido e pode preferir 
não correr riscos e se adaptar bem a um empre-
go formal.

Este teste aqui não apresenta base cientí-
fica, mas serve para despertar sobre a im-
portância de identificar algumas das nossas 

características. E isso é muito importante na 
hora de escolher um trabalho. É bem verdade 
que, às vezes, a situação fica apertada e temos 
que agradecer pelo emprego que chegar. Mas é 
muito importante ter sempre em mente quem 
você é e aonde você quer chegar.

A sugestão é que você comece a pensar como 
quer conduzir sua vida profissional, buscando 
relações com vida pessoal, ou seja, com seus 
desejos e necessidades. Isso demanda um bom 
planejamento financeiro. Pense no que é “suces-
so profissional” para você: ter um bom salário? 
Ter status social? Fazer o que gosta? Ocupar um 
cargo de destaque em uma grande empresa? 
Passar em concurso público? Ter uma carga 
horária flexível? Dependendo da sua resposta, 
a sua formação profissional pode ser o aspecto 
mais importante a ser considerado. Nesse caso, 
novas perguntas se colocam: onde vai obter essa 
formação de qualidade? Quanto isso vai custar? 
Como você vai se articular para financiá-la? 

Que tal fazer um exercício? Faça anotações em 
resposta às seguintes questões:
» Quais as profissões que me atraem?
» Quais as possibilidades de mercado de cada 
uma delas?
» Qual a média de remuneração para essas 
profissões?
» Onde posso obter formação profissional para 
cada uma delas?
» Quanto me custaria mensalmente (em trans-
porte, alimentação, material etc.) para concluir 
minha formação?
» Como vou obter esses recursos financeiros? 
(Bolsa de Estudos, Financiamento etc.)

Aprendi:

a identificar o tipo de trabalho que mais me atrai

a analisar o tipo de trabalho que melhor me atrai 
em comparação com meu projeto de vida



O primeiro emprego a gente nunca esquece

Emanuela — Já mandei currículo, fiz um monte de entre-
vistas, mas até agora nada. Só ficam falando que me falta 
experiência. Mas é claro, é o meu primeiro emprego. Como 
vou ter experiência se não me deixam trabalhar? 

William — Minha irmã perdeu o emprego dela, de auxiliar 
de enfermagem, e eu preciso muito ajudar em casa...

João Pedro —  Minha prima queria muito trabalhar em 
uma loja super chique no shopping. Apesar de ser experiente 
e falar até inglês, ela só conseguia emprego no estoque. Eu 
acho que não deixaram minha prima trabalhar na frente da 
loja, atendendo aos clientes, por preconceito.

Severina —  Eu vou estudar, vou fazer um curso de infor-
mática e outro de inglês. Vou me qualificar e melhorar meu 
currículo para poder batalhar por um emprego ainda me-
lhor. Minha mãe tem um dinheiro na poupança para mim. 
Sei que poupar é importante, mas agora acho melhor gastar 
o dinheiro investindo em mim. Eu quero trabalhar, e uma 
boa educação sempre ajuda. 

Cristiane — Meus pais me disseram que uma opção é fa-
zer concurso para ter uma carreira no serviço público. É bom 
saber que tenho essa opção.

Marcio — Eu quero ser agrônomo. Vou ter que ficar sempre 
me atualizando com as novas técnicas e tal. Aliás, tô que-
rendo tirar logo carteira de trabalho.
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primeiro emprego

O início da vida profissional pode ser bastante difícil. Há 
jovens que querem trabalhar e não conseguem, e há jovens 
que conseguem empregos, mas têm problemas para me-
lhorar suas qualificações profissionais pela dificuldade de 
estudar e trabalhar ao mesmo tempo. Nem sempre a gente 
consegue de primeira o emprego que gostaria de ter. Então 
não se frustre se você não conseguir.

Também não é o caso de correr para o extremo oposto e 
aceitar qualquer negócio só pelo salário ou pela facilidade 
da vaga. Obter uma boa renda sempre é interessante, mas a 
renda mais alta nem sempre se traduz em melhor qualidade 
de vida. E é importante gostar minimamente do que se faz de  
modo a ter motivação para trabalhar bem e se manter 
atualizado. 

Tente equilibrar o que você deseja fazer com o que é possí-
vel fazer.

Outro ponto a considerar é que o emprego dos seus sonhos 
tem que combinar com o estilo de vida que você deseja ter. 
Se o que você realmente quer da vida é ter muitos filhos, ou 
viajar bastante, ou se mudar para um local melhor e mais 
caro, por exemplo, terá que conseguir um emprego que cubra 
essas despesas.

Por outro lado, seu sonho pode ser justamente um determi-
nado emprego que não paga bem... Nesse caso, você terá que 
ajustar o restante da sua vida para caber dentro da sua re-
ceita. Mas o que vem primeiro? As despesas devem se ajus-
tar às receitas ou vice-versa? As duas coisas são necessárias. 
Para ter por onde começar, uma sugestão é tentar perceber 
o que é indispensável para a sua felicidade e ajustar os de-
mais elementos em torno desse indispensável.
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Pisca alerta
Lembre-se de que tudo na vida é finito... Não só o dinheiro, mas o tempo, 
os esforços, o pique, a saúde, e até a própria vida! Por isso fazer essas 
escolhas é sempre inevitável – não tem como ter tudo sempre. Nessas 
horas, rever as próprias expectativas pode ser um super pulo do gato! É 
preciso concentrar a energia e adequar as metas ao que realmente pode 
ser realizado.



ajudar em casa

William quer ajudar a aumentar a renda da família conseguin-
do um emprego e ganhando uma receita mensal. O orçamento 
familiar tem de um lado as despesas da família (luz, aluguel, ali-
mentação, transporte, educação, roupas, lazer etc.) e de outro, 
as receitas trazidas por seus membros (salários, comissões de  
vendas etc.). Como a irmã dele perdeu o emprego, a receita  
da família caiu, o que normalmente leva a uma necessidade de  
reduzir as despesas e/ou aumentar a renda para recuperar 
essa perda o mais rapidamente possível.

não deixaram

O preconceito faz com que muitas pessoas não sejam con-
tratadas apesar de terem todas as aptidões para a função. 
Há preconceitos de gênero, raciais disfarçados no requisito 
de “boa aparência”, contra idosos, contra homossexuais, 
contra opção religiosa etc. Sejam quais forem, é nosso dever 
combatê-los para que haja oportunidades iguais para todos.

Pesquisa feita em 2006, pela Organização Internacional do 
Trabalho (OIT) e publicada no documento “Trabalho decente 
e juventude no Brasil”, em 2009, aponta que o mercado brasi-
leiro é marcado por elevado grau de desemprego e trabalho 
informal, com números mais altos entre os jovens e que am-
bos são agravados por preconceitos raciais e de gênero:

» a situação de desemprego é maior entre os jovens negros 
(18,7%) do que entre os jovens brancos(16,7%), atingindo tam-
bém as mulheres jovens (21,2% para as brancas e 24,7% para 
as negras).

» a informalidade é marcada por números ainda maiores en-
tre os jovens (51,5% para os brancos e 68,9% para os negros; 
52,1% quando a situação envolve mulheres brancas e 70.7% 
quando envolve mulheres negras).
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qualificar

A Confederação Nacional da Indústria (CNI) divulgou em 28 
de outubro de 2013 os resultados da pesquisa Sondagem 
Especial – Falta de Trabalhador Qualificado na Indústria, 
constatando que a falta de profissionais qualificados atin-
ge 65% das empresas do setor industrial. O problema é ain-
da maior para empresas de médio e grande porte. Na com-
paração com a edição anterior da pesquisa, feita em 2011, o 
percentual de empresas de grande porte que relataram di-
ficuldade em encontrar trabalhadores qualificados passou 
de 66% para 68%. Para superar a escassez de mão de obra 
qualificada, segundo a CNI, as empresas têm investido na 
capacitação dos próprios funcionários.

As empresas têm investido em programas de treinamento 
como política de retenção do trabalhador, com oferta de 
bons salários e benefícios, e promoção de capacitações fora 
das empresas.

A pesquisa Você no Mercado de Trabalho, divulgada em 2008 
pelo Centro de Políticas Sociais da Fundação Getúlio Vargas 
(FGV), apontava que enquanto uma pessoa que tinha apenas 
o ensino médio recebia por volta de R$ 846,41, outra que ti-
nha faculdade ganhava, em média, R$ 1.728,40 mensalmen-
te. Já uma pessoa com pós-graduação tinha uma renda mé-
dia de R$ 3.469,40*.

Conclusão: investir em educação aumenta a sua renda por 
toda a sua vida profissional. Portanto, pense em cursos que 
podem ser valiosos para o tipo de trabalho que você gosta-
ria de exercer. Se você tem vontade de aprender coisas novas 
em áreas diferentes daquela na qual quer trabalhar, vá fun-
do também. Hoje em dia profissionais com experiências em 
áreas variadas são bastante valorizados, porque eles aca-
bam criando uma combinação interessante de habilidades.

* Esses números representam valores médios, na época da pesquisa; há 

carreiras que possibilitam aumentos de renda maiores do que outras.
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currículo

Muitos empregadores pedem o “currículo” de seus candida-
tos. Ele é escrito pelo próprio candidato, contendo seus da-
dos pessoais e informações sobre qualificação, habilidades 
e experiências profissionais. O currículo também é chamado 
de Curriculum Vitae – que quer dizer “currículo da vida”, em 
latim mas é conhecido pelo apelido de “CV”.

Não há uma forma padronizada de se fazer um CV. Você pode 
até fazer currículos diferentes para cada processo seletivo 
em que entrar, dando ênfase a pontos diferentes de acordo 
com cada emprego desejado. Citar que você pratica vários 
esportes desde criança, por exemplo, pode ser importante 
para uma loja de materiais esportivos, mas provavelmente 
não o será para uma indústria de produtos agrícolas.

Quanto ao tamanho, é bom buscar ser objetivo e limitar o CV 
a uma ou duas páginas. 

Veja uma possível forma de organizar suas informações no 
currículo:
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O uso de foto no currículo deve estar relacionado 
a uma exigência da empresa, a qual se destina, ou 
em caso de constituir um diferencial para a vaga.



emprego público

Outra opção é seguir a carreira pública, mas para ingresso 
é preciso que o candidato seja aprovado em um concurso e 
classificado para a vaga. Você deve ficar atento a anúncios 
nos jornais e nos sites. É importante observar as qualifica-
ções necessárias para o cargo. Verifique a possibilidade de 
fazer cursos para se preparar para os concursos. Existem 
diversas opções de carreira que permitem um bom desen-
volvimento profissional.

Atualmente são muitas as pessoas que encontram a sua  
realização no serviço público, o qual vem investindo cada 
vez mais na qualificação do seu pessoal. Quem sabe esta não 
é uma boa opção para você?

Carteira de trabalho

Para ser um trabalhador assalariado, é preciso tirar a 
Carteira de Trabalho e Previdência Social (mais conhecida ape-
nas como “Carteira de Trabalho”). Esse documento é uma es-
pécie de caderninho onde são anotadas informações como 
admissão, remuneração e demissão, ou seja, torna possível 
reproduzir, esclarecer e comprovar dados sobre a vida fun-
cional do trabalhador. Por isso, é muito importante guardá-la  
com cuidado.

E quem emite as carteiras de trabalho? Essa responsabili-
dade cabe às Superintendências Regionais do Trabalho e 
Emprego – SRTEs e suas respectivas gerências regionais, bem 
como aos Postos de Atendimento ao Trabalhador (PAT), a al-
gumas prefeituras do interior e sindicatos.
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De acordo com a Consolidação das Leis do Trabalho (CLT), que é uma 
norma que estabelece os direitos e deveres relacionados ao traba-
lho, “a Carteira de Trabalho e Previdência Social é obrigatória para 
o exercício de qualquer emprego, inclusive de natureza rural, ainda 
que em caráter temporário, e para o exercício por conta própria de 
atividade profissional remunerada” (Art. 13). Assinar a carteira sig-
nifica registrar a admissão do empregado em sua carteira de traba-
lho, formalizando o emprego. Os empregos formais de carteira assi-
nada enquadram tanto o empregador quanto o empregado na CLT.

Saiba mais

CLT: http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto-lei/del5452.htm

Ministério do Trabalho: www.mte.gov.br
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A Organização Internacional do Trabalho (OIT) publicou no relatório Perfil do 
Trabalho Decente no Brasil – Um Olhar sobre as Unidades da Federação em 
2012, com base nos dados da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílio (PNAD) 
de 2009, que cerca de 21 milhões de adolescentes e jovens entre 15 e 24 anos tra-
balhavam ou procuravam trabalho no Brasil, neste ano. Porém ainda é preocu-
pante a taxa de desemprego entre os jovens, nesta mesma faixa etária. Em 2009, 
46,3% (3,7 milhões) do total de 8 milhões de trabalhadores e trabalhadoras de-
sempregados existente no país eram jovens.

Os jovens entre 15 e 24 anos, em nosso país, ainda encontram dificuldades 
para conseguir um emprego formal protegido pelas leis trabalhistas.

Encargos

Quando você estiver procurando emprego, vai ouvir um mon-
te de palavras das quais talvez não entenda bem o significa-
do. Veja algumas para já ir familiarizando-se:

Encargos trabalhistas: são valores pagos pelo empregador 
diretamente ao empregado mensalmente ou no final do seu 
contrato de trabalho: 13º salário; adicional de férias; vale-
transporte etc. 

Encargos sociais: são taxas e contribuições que o emprega-
dor paga ao governo para financiar políticas que beneficiam 
o trabalhador direta ou indiretamente: previdência social; 
FGTS; Pis/Pasep etc.

Os encargos apresentados têm benefícios diretos para o tra-
balhador: Previdência Social – direito à aposentadoria e be-
nefícios sociais quando adoece ou precisa se afastar do tra-
balho por alguma razão prevista em lei. Fundo de Garantia 
por Tempo de Serviço (FGTS) – ele pode ser resgatado quando 
da compra de imóvel e quando demitido você o recebe inte-
gral como uma poupança forçada. Programa de Integração 
Social (PIS) e o Programa de Formação do Patrimônio do 
Servidor Público (PASEP), mais conhecido pela sigla PIS/
PASEP – o trabalhador recebe, quando do aniversário, 
um valor, condicionado a um teto de salário. Mas também 
contribuem para políticas indiretas como o Programa do 
FGTS que apoia o financiamento da casa própria, o Seguro 
Desemprego, o Abono Salarial, etc.Estágio
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Você já deve ter ouvido falar em estágio. Mas sabe o que 
significa? O estágio é a atividade prestada por estudantes 
nas empresas ou repartições públicas, com o objetivo de 
obter experiência profissional e de se aprimorar na área 
para a qual está estudando. O estágio ajuda o estudante 
a fazer uma relação entre a teoria e a prática no ambiente 
profissional. 

O contrato de estágio é feito entre o estudante e a empresa, 
mas é mediado pela instituição de ensino onde ele estuda, 
por meio de Termo de Compromisso de Estágio, obrigatório 
em todas as naturezas de estágio.

Segundo a lei nº11.788, de 25 de setembro de 2008, os está-
gios não constituem uma relação de emprego, mas os esta-
giários possuem alguns direitos como, por exemplo, o segu-
ro contra acidentes pessoais, a concessão de um recesso de 
trinta dias após o período de doze meses, limite para jorna-
das diárias de acordo com o nível de ensino e a modalidade 
do curso frequentado, redução de jornada em épocas de ava-
liação, desde que previstas pela instituição escolar no Termo 
de Compromisso de Estágio.

O estágio é de natureza obrigatória quando está previsto no 

projeto pedagógico do curso como condição para o estudan-
te obter o diploma do curso de nível superior ou técnico; nes-
se caso a concessão de bolsa e auxílio-transporte é facultati-
va, e dependerá de acordo prévio com a empresa concedente 
da oportunidade do estágio.

O estágio é opcional quando não é pré-requisito para que o 
estudante obtenha o diploma de conclusão do curso; nesse 
caso a empresa concedente do estágio está obrigada a re-
munerar o estagiário com bolsa ou outra forma de contra-
prestação que venha a ser acordada, bem como garantir o 
auxílio-transporte. 

Para saber mais, consulte: http://www.mte.gov.br/politicas_
juventude/Cartilha_Lei_Estagio.pdf



Aprendizagem

A aprendizagem é um contrato de trabalho de natureza es-
pecial, que tem como objetivo a formação profissional de 
adolescentes, na faixa etária entre 14 e 18 anos, e jovens, na 
faixa etária entre 18 e 24 anos que estejam cursando ou te-
nham concluído o Ensino Médio.

As empresas de médio e grande porte são obrigadas a con-
tratar e matricular uma cota legal de aprendizes em uma 
instituição habilitada em formação técnico-profissional me-
tódica (art. 429, da CLT).

A formação deve ser constituída por atividades teóricas e 
práticas organizadas em tarefas de complexidade progressi-
va, preferencialmente em programa correlato às atividades 
desenvolvidas nas empresas contratantes. Ou seja, se a em-
presa for do setor bancário, os aprendizes obterão formação 
nessa área, e assim por diante.

As empresas que cumprem a lei participam diretamente 
da formação da mão-de-obra necessária para seu próprio 
crescimento, tornando-se mais competitivas. Ampliam sua 
relação com a comunidade e exercem sua responsabilidade 
social, contribuindo para o desenvolvimento do país. Os ado-
lescentes e jovens aproveitam a chance para aprender uma 
nova profissão, tendo garantidos os direitos trabalhistas e 
previdenciários. Isso mesmo! O contrato de trabalho como 
aprendiz já conta como tempo para sua aposentadoria!

Perguntas que você não deve deixar de fazer antes de procu-
rar um emprego:

» Você está procurando emprego nos lugares adequados? 
Pesquisou bem? Leia os anúncios de empregos nos jornais, 
murais da associação de moradores, portas de lojas etc. 
Verifique informações na Internet.

» Falou com todos os conhecidos que você está procurando 
emprego? Os empregos muitas vezes são dados a pessoas co-
nhecidas de funcionários da empresa.

» Você realmente tem as qualificações necessárias para o 
emprego oferecido? 

» Tem certeza de que quer trabalhar agora? Ou prefere se 
concentrar nos estudos? Ter certeza é bom para não se “boi-
cotar” sem perceber que está fazendo isso. Por exemplo, co-
meçar a trabalhar para agradar a família, mas sempre che-
gar atrasado.32



Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Imagine que você esteja procurando um emprego. Que tipo de emprego procuraria? Quais são 
seus interesses profissionais que podem ser alcançados agora ou num futuro próximo? Pesquise 
que empregos estariam disponíveis para você no mercado e elabore um currículo seu que atenda 
às exigências das vagas que você encontrou.

Depois de pronto o seu currículo, façamos uma dramatização de entrevistas! Juntem-se em du-
plas. Escolham uma das opções de emprego que vocês pesquisaram e criem perguntas de entre-
vista para essa vaga. A turma irá escolher ou sortear algumas poucas duplas para serem os entre-
vistadores e as demais duplas serão os entrevistados. Vão com tudo!

Entrevistadores: pensem em que tipo de qualidades e habilidades o candidato precisa ter 
para conseguir a vaga e quais perguntas avaliam bem esses requisitos.

Entrevistados: pensem na postura e na linguagem que devem adotar para se adequar ao tipo 
de vaga pleiteada. Procurem responder às perguntas com uma desenvoltura que mostre que vocês 
são a melhor escolha para a vaga, mas sejam sinceros quanto aos seus interesses, capacidade e 
disponibilidade para o emprego em questão. Pensem também em como esse emprego combinaria 
com o projeto de vida de vocês, para serem coerentes em suas respostas.

Ao final das entrevistas, as duplas entrevistadoras escolherão quem ficará com a vaga de  
emprego e terão que justificar a escolha. Quem será?

Agora reflita consigo mesmo: o emprego escolhido para a dramatização seria compatível com 
seus sonhos? A receita combinaria com as despesas que você imagina ter no seu projeto de vida? 
Você optaria por esse emprego? Por que sim ou por que não?

Aprendi:

a elaborar meu currículo 

a identificar habilidades compatíveis com cargos anunciados

a mostrar minhas qualidades profissionais de forma adequada em uma 
entrevista de emprego simulada

a combinar o emprego desejado com o estilo de vida que pretendo ter

Cara a cara
O que você aprendeu?

» “Com que roupa eu vou” – pode ser algo óbvio, mas muitas 
pessoas erram no quesito “roupa” quando vão à sua primeira 
entrevista de emprego. É importante vestir-se de acordo com 
o perfil da empresa e do cargo que se busca. Avaliadores con-
servadores provavelmente não verão com bons olhos uma 
pessoa que se apresente para a seleção vestindo bermuda e 
camiseta. Por isso, é melhor você pesquisar sobre a empresa 
antes de ir para a entrevista.

» Você conhece a empresa? O que ela comercializa? Como se 
posiciona no mercado? Tem projetos de responsabilidade so-
cioambiental? Quanto mais você souber, mais seguro estará 
para a entrevista.
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Cassiane: Ai, ai, tava reclamando q n arranjava emprego e 
agora consegui 2 ao mesmo tempo.

Jessica: Melhor que n ter nenhum. Uahuahuahua. E aí, já de-
cidiu qual vc vai aceitar?

Cassiane: Os 2 são para trabalhar como vendedora no mes-
mo shopping. Como eram parecidos, escolhi o que paga me-
lhor, lógico

Jessica: Vou te dar um toque, amiga, pq uma vez me dei mal 
com isso. Não é tão simples como parece.

Cassiane: ????

Jessica: Você sabe se os valores eram do salário bruto ou 
líquido?

Cassiane: ???????????????

Jessica: A renda bruta é antes dos descontos e a renda líqui-
da é o que sobra depois dos descontos.

Cassiane: Descontos??? Como assimmm????

Jessica: Impostos, taxas, contribuições e outros descontos, 
como a contribuição para a previdência social, o imposto de 
renda, essas coisas. Bom, se vc faltar ao serviço sem apresen-
tar uma boa justificativa também é descontado. Já o FGTS é 
o patrão q paga.

Cassiane:           Peraí, amiga, me explique isso melhor. 

Cassiane >cassiane@email.com.br
Jessica >jessica@email.com.br
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Renda Bruta

A renda bruta é a receita integral que as pessoas recebem 
por seu trabalho, sejam empregados, autônomos ou empre-
sários, antes de serem feitos os descontos devidos, como o 
recolhimento da contribuição para a previdência social, o im-
posto de renda etc.

Para os autônomos, que trabalham por conta própria, e em-
presários, a renda líquida mensal corresponde à retirada 
normalmente feita depois do pagamento de tributos e des-
pesas de manutenção da sua atividade profissional (autô-
nomo) ou do negócio (pagamento de empregados, matéria-
-prima, energia elétrica, telefone etc.). Alguns profissionais 
autônomos têm uma remuneração sujeita a flutuações. Uma 
manicure que atende em domicílio sabe que nas férias de 
verão a maioria das suas clientes viaja, ou pode se ver sem 
serviço durante uma recessão econômica.

Esteja atenta! A renda líquida é o resultado, após os devidos 
abatimentos à renda bruta.

Cassiane >cassiane@email.com.br
Jessica >jessica@email.com.br



 INSS (Instituto Nacional do Seguro Social)

Todo mundo que tem remuneração deve contribuir para o INSS. Esse é o órgão 
público que administra as contribuições para a manutenção do Regime Geral da 
Previdência Social, sendo o responsável pelo pagamento da aposentadoria, pensão 
por morte, auxílio-doença, auxílio-acidente, entre outros benefícios previstos em lei. 

Uma parte dessas contribuições é feita por desconto mensal no salário bruto do 
funcionário. Porém, existe um limite máximo para o desconto do INSS, um teto além 
do qual não se desconta mais, qualquer que seja o valor do salário. As porcentagens 
de desconto variam de acordo com o salário de cada um. A título de exemplo, veja 
como era a tabela de descontos do INSS sobre o salário em janeiro de 2013:

Segurados empregados, inclusive domésticos e trabalhadores avulsos 

Tabela de contribuição dos segurados empregado, empregado doméstico 
e trabalhador avulso, para pagamento de remuneração a partir de 1º de 
Janeiro de 2013

Salário-de-contribuição (R$) Alíquota para fins de recolhimento ao INSS (%) 

até 1.247,70 8,00 

de 1.247,71 até 2.079,50 9,00 

de 2.079,51 até 4.159,00 11,00 

Portaria Interministerial MPS/MF  nº 15, de 10 de janeiro de 2013 

Contribuinte individual e facultativo

Tabela de contribuição dos segurados contribuintes: individual e facultativo

Salário-de-contribuição (R$) Alíquota para fins de recolhimento ao INSS (%) 

678,00 5,00* 

678,00 11,00** 

678,00 até 4.159,00 20,00 

* Alíquota exclusiva do microempreendedor individual e do segurada (o) facultativo que se 
dedique exclusivamente ao trabalho doméstico no âmbito de sua residência.

** Plano Simplificado 

Lei Complementar 123, de 14/12/2006 

http://www.previdencia.gov.br/conteudoDinamico.php?id=313

*Limite máximo de desconto em 2013: R$ 457,49. Quem ganha mais do que R$ 4.159,00 por mês paga os mesmos R$ 457,49.
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O trabalhador autônomo, tanto quanto o empregador, está 
obrigado a se inscrever e contribuir para o INSS. Quando o 
trabalhador autônomo presta um serviço a uma empresa, no 
recibo de pagamento do trabalhador autônomo, a empresa 
deve descontar a parte do trabalhador e enviar, junto com a 
contribuição patronal, o valor total à Previdência.

Quando o autônomo presta serviço para pessoas físicas, é 
o próprio trabalhador que deve fazer os recolhimentos ao 
INSS. Ele pode optar por fazer uma contribuição mensal, fixa, 
sobre o valor do salário mínimo. Porém, como os serviços 
prestados pelo trabalhador autônomo são eventuais e instá-
veis, ele deve adotar medidas para garantir uma melhor ren-
da em sua aposentadoria e nos momentos de instabilidade, 
como por exemplo, uma previdência complementar ou uma 
poupança.

FGTS (Fundo de Garantia do Tempo de Serviço)

Todos os trabalhadores regidos pela Consolidação das Leis 
do Trabalho (funcionário de empresa particular ou emprega-
do público) devem possuir uma conta do Fundo de Garantia 
do Tempo de Serviço (FGTS) na Caixa Econômica Federal para 
cada vínculo empregatício existente. Nessa conta, o empre-
gador deve depositar o valor referente a 8% do salário bru-
to desse trabalhador, à exceção do menor aprendiz, cujo re-
colhimento é de 2% da remuneração. O Estado brasileiro usa 
esses recursos para amparar os trabalhadores em alguns ca-
sos (para isso existe o FAT, Fundo de Amparo ao Trabalhador) 
e também para investimentos em habitação, saneamento e 
infraestrutura.

Os trabalhadores podem sacar o FGTS em alguns casos como 
demissão sem justa causa, para comprar a casa própria, em 
caso de certas doenças e também em programas de compras 
de ações de grandes empresas como a Petrobras e a Vale.

A demissão por justa causa faz com que o empregado perca 
o direito de sacar o FGTS. Exemplos: se o empregado comete 
furto dentro da empresa, quando tem várias faltas sem jus-
tificativa, desacata ou agride colegas, é condenado criminal-
mente etc.



Imposto de renda

É um imposto federal que incide sobre valores recebidos 
por todos os contribuintes que tenham obtido um ganho 
acima de um determinado valor. Anualmente, esse contri-
buinte é obrigado a prestar informações pela Declaração de 
Ajuste Anual – DIRPF, para apurar possíveis débitos ou crédi-
tos (complementação ou restituição de imposto). O imposto 
de renda é pago por empresários, autônomos, empregados, 
empresas etc. As pessoas em geral são chamadas de pes
soas físicas e os empregados, autônomos e empresários pa-
gam o imposto de renda de pessoa física (IRPF). As empresas 
são chamadas de pessoas jurídicas e pagam o imposto de 
renda de pessoa jurídica (IRPJ). Aqui vamos nos ater ao caso 
das pessoas físicas.

O valor do imposto de renda é calculado com base na renda 
da pessoa, quanto maior a renda, mais ela paga de imposto. 
Existem deduções que podem ser feitas do imposto devido, 
é o caso de dependentes, contribuições previdenciárias, des-
pesas médicas e com educação etc. Esse imposto é descon-
tado na fonte, ou seja, o empregado recebe seu salário com 
o imposto de renda já descontado. Em 2013, as pessoas que 
ganhavam até R$ 1.710,78, por mês, estavam isentas do pa-
gamento de imposto de renda.

Pesquise o valor atualizado em: www.receita.fazenda.gov.br
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O que é o CPF? 

Você já ouviu falar em “CPF”? O Cadastro de Pessoas Físicas 
– CPF é um banco de dados gerenciado pela Secretaria da 
Receita Federal do Brasil (órgão do Ministério da Fazenda), 
que armazena informações cadastrais de contribuintes 
(pessoas físicas brasileiras ou estrangeiras com negócios no 
Brasil) ou de cidadãos que se inscreveram voluntariamente. 
Se você ainda não tem o seu CPF, é bom pensar em tirá-lo  
logo, porque embora ele não seja obrigatório, é cada vez 
mais exigido e utilizado em todos os registros e transações, 
inclusive pelo ENEM (Exame Nacional de Ensino Médio).

E o CNPJ?

O CNPJ é o equivalente do CPF para as pessoas jurídicas, 
por isso toda empresa tem que ter o seu CNPJ. A sigla signi-
fica “Cadastro Nacional da Pessoa Jurídica” e seu número 
identifica uma pessoa jurídica junto à Secretaria da Receita 
Federal do Brasil. Os CNPJs são números únicos, cada pessoa 
jurídica tem o seu. Por meio desse número é possível verifi-
car a situação cadastral de uma empresa no site da Receita 
Federal.

O CNPJ veio substituir o CGC, Cadastro Geral de Contribuintes.
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Rendimentos de outras fontes que não o trabalho

As pessoas podem receber rendimentos de outras fontes que 
não o seu trabalho. São rendimentos recebidos sem que haja 
a prestação de um serviço em contrapartida. 

As pessoas recebem esses rendimentos pelos seguintes 
motivos:

» Fizeram alguma coisa para ter jus a ele – aplicaram recur-
sos em conta poupança ou fundos de investimentos; compra-
ram um imóvel e o alugaram; contribuíram para a previdên-
cia pública e/ou privada etc.

» Receberam ajuda de particulares – doações, heranças etc.

» Pessoas em situação de extrema necessidade, por seu 
contexto social ou por deficiências físicas, podem receber 
rendimentos, custeados pelos tributos pagos pelos demais 
indivíduos. Exemplos: Programa Bolsa Família, Benefício 
Assistencial de Prestação Continuada – BPC, Programa de 
Erradicação do Trabalho Infantil – PETI.

Pisca alerta
Quando fazemos nossas contas para passar o mês, muitos de nós comete-
mos um erro simples: calculamos o dinheiro que entra a partir da renda 
bruta e não da renda líquida, e com isso pode ficar faltando dinheiro no 
fim do mês.
Isso acontece porque muitas vezes ficamos com o valor da renda bruta na 
cabeça. Se, por exemplo, uma pessoa ficar com a ideia de que o seu salário 
é de R$ 600,00, pode acabar fazendo despesas contando que vai receber 
R$ 600,00 por mês, sua renda bruta. Mas, como vimos, há descontos a 
serem feitos e ela receberá menos de R$ 600,00. O dinheiro que de fato 
entra é a renda líquida, e é com esse valor que podemos contar para pagar 
nossas despesas. Muita gente comete esse erro porque no fundo gostaria 
de receber mais pelo seu trabalho. Porém, o dinheiro com o qual podemos 
contar é aquele que de fato recebemos no fim do mês.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Vamos comparar rendas brutas e líquidas? Procure trazer informações sobre o contracheque (ou 
holerite) de pessoas da sua família: qual é o valor da renda bruta, quais os descontos que são 
feitos e qual o valor da renda líquida. 

Em sala de aula, comparem os dados trazidos para chegarem a uma conclusão: em média, qual o 
percentual da diferença entre os dois tipos de renda?

Depois de conhecer esse percentual e de entender como os descontos são feitos, a turma vai se 
preparar para explicar para membros da sua família e da sua comunidade quais são e como são 
calculados esses descontos. Trabalhem em grupo e procurem expor uns para os outros suas sínte-
ses sobre o assunto estudado. Aprendam uns com os outros! Afinal, muitas vezes tem alguém que 
entende bem um pedaço da questão e outro que capta melhor outro aspecto. Juntando-se tudo, o 
conjunto costuma ser melhor do que as aprendizagens individuais. Se preferirem, organizem as 
informações em um folheto, combinando imagens e textos escritos.

Para finalizar, levem esses conhecimentos para amigos, familiares e demais pessoas da sua comu-
nidade e, depois, relatem os resultados em sala de aula. 

Cara a cara
O que você aprendeu?

Aprendi:

a diferença entre renda bruta e renda líquida

a explicar para meus amigos e familiares quais e como 
são calculados os descontos aplicados à renda bruta
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Pra variar

Se trazer o contracheque causar constran-
gimento, procure trazer apenas o valor da 
diferença entre a renda bruta e a líquida.



Seu Antônio, vim me apre-
sentar para trabalhar fazendo 
queijo.

Seja bem-vindo. As minhas vacas 
estão gordas e saudáveis, produ-
zindo muito leite. Há muito traba-
lho para você.

Como vai, seu Antônio? Vim 
me apresentar para traba-
lhar fazendo queijo.

Bem-vindo, João. Que mara-
vilha! As minhas vacas estão 
gordas e saudáveis, produ-
zindo muito leite. Há muito 
trabalho para você.

42



Seu Antônio, vim me apre-
sentar para trabalhar fazendo 
queijo.

A situação não está boa, João. As mi-
nhas vacas estão magras e cheias de 
carrapatos, produziram pouco leite. 
Não há trabalho para você este ano.

Seu Antônio, gostaria de 
me oferecer para remover 
os carrapatos que afligem 
as suas vacas.
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O QUE É RECESSÃO?

Todas as sociedades passam por momentos ruins nas suas 
economias, mesmo que a tendência de longo prazo seja de 
crescimento. Os países alternam ciclos econômicos de pros-
peridade (quando o país cresce) com os de recessão (quando 
a economia cai).

Nos momentos de recessão, há uma queda da renda e da 
produção e o desemprego aumenta. Os empresários ficam 
com receio de investir por estarem vendendo pouco e então 
demitem empregados para reduzir despesas. Esses emprega-
dos, por sua vez, têm sua renda reduzida ou a perdem de vez, 
passando a depender de familiares ou do governo (seguro-
-desemprego), e gastar menos, comprando menos e gerando 
mais desemprego. 

Um agravante para o desemprego nesses períodos é que du-
rante uma recessão não há vagas para todos os que já tra-
balhavam. Na recessão ocorre uma redução (temporária) na 
economia e no mercado de trabalho. Ou seja, mesmo dispos-
tas a mudar de ramo e procurar outras ocupações, algumas 
pessoas não conseguirão emprego.

Se a recessão se agravar, torna-se uma depressão. As flutua
ções da economia são irregulares, o que torna as recessões 
imprevisíveis. O jornalista Joelmir Betting brincava dizendo 
que era melhor os economistas fazerem previsões pessimis-
tas, pois se o país entrasse em recessão podiam se vanglo-
riar de terem acertado. Se o país prosperasse podiam dizer: 
“Viu? Foi porque seguiram os meus conselhos que consegui-
ram evitar a recessão.”
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E o que o governo faz a respeito?

Governos costumam combater as recessões reduzindo juros 
e impostos, o que facilita a concessão de créditos, gerando 
mais dinheiro no mercado. Com mais dinheiro, as pessoas 
compram mais, fazendo com que sejam criados mais produ-
tos, gerando emprego, estimulando  o crescimento da econo-
mia e o consumo que, por sua vez, facilita a criação de peque-
nas e médias empresas.

De fato, uma das formas de se combater o desemprego é es-
timular o empreendedorismo, o movimento de surgimento 
de empresas de pequeno e médio porte com ideias inovado-
ras que transformarão conhecimento e bens em novos pro-
dutos, gerando maior riqueza. 

Outra possível medida do governo é destinar mais recursos a:

» investimentos em infraestrutura (estradas, hidrelétricas, 
portos etc.), facilitando o escoamento da produção e reduzin-
do seu custo.

» programas sociais.

» criação de incentivos aos empresários, para que aumentem 
sua produção, o que gerará a contratação de novos trabalha-
dores, reduzindo o desemprego.

Contudo, o governo não deverá gastar mais do que arrecada, 
porque os recursos não são ilimitados.



Desemprego

O desemprego acontece quando parte da força de trabalho 
de um país (ou seja, as pessoas em idade de trabalhar e que 
desejam fazê-lo) não consegue encontrar emprego. O desem-
prego está relacionado ao estado geral da economia: ele cai 
quando a economia cresce e sobe durante a recessão. Uma 
economia em crescimento reduz o desemprego.

Certo nível de desemprego é normal, é o chamado desem-
prego friccional. Ele ocorre quando as pessoas saíram de 
um emprego e estão em busca de outro. Ou quando estão à 
procura de seu primeiro emprego. No caso do desemprego 
friccional, existe a vaga, mas leva algum tempo até a pessoa 
encontrá-la.

Quando a economia se retrai, o desemprego aumenta além 
do seu nível friccional. O número de vagas diminui e realmen-
te fica mais difícil encontrar emprego. Há, portanto, uma re-
lação direta entre a taxa de desemprego e a situação econô-
mica em termos de produção e vendas.
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Mas há uma parcela do desemprego que não depende do 
estado geral da economia. É o desemprego estrutural. Esse 
tipo de desemprego pode ser:

» de um determinado setor » quando, por exemplo, existem 
mais advogados formados em uma cidade do que empregos 
para advogados. Nesse caso, os profissionais terão de mudar 
ou de ocupação ou de localidade.

» um problema local » quando a cidade em questão não con-
segue gerar empregos suficientes para sua população. Os ha-
bitantes são então forçados a deixar sua cidade em busca de 
trabalho.

» consequência de uma inovação tecnológica » que diminui 
o número de postos de trabalho (colocando, por exemplo, ro-
bôs na indústria) ou até elimina antigas profissões (como os 
condutores de carruagens e datilógrafos, que praticamente 
não existem mais).

O governo pode estudar medidas para desenvolver a econo-
mia da cidade e evitar o êxodo de seus moradores. O proble-
ma é grave quando o desemprego estrutural é generalizado, 
atingindo várias ocupações e todo o país.

Palavras-chave

Êxodo de moradores – quando uma localidade não tem 
condições de empregar todos os seus moradores, muitos 
deles são forçados a partir em busca de emprego em outras 
cidades.



Taxa de desemprego

Observe que a taxa de desemprego variou muito na última 
década e, está em declínio nos últimos anos, significando 
que mais pessoas conseguem encontrar trabalho. Em uma 
recessão econômica, ela pode subir.

A Grande Depressão

Após a primeira guerra mundial (1918), os EUA eram o país 
mais rico do planeta. Além das fábricas de automóveis, os 
EUA também eram os maiores produtores de aço, comida en-
latada, máquinas, petróleo e carvão.

Quebra da Bolsa de Nova York: de 1920 a 1929, os americanos 
compraram ações de diversas empresas. Levados pela ideia 
de ficarem muito ricos rapidamente e influenciados pelas de-
clarações de otimismos de especialistas, da época, de que as 
ações permaneceriam num patamar alto, veio a decepção. 
De repente o valor das ações começou a cair. Os investido-
res quiseram vender as ações, mas ninguém queria comprar. 
Esse quadro desastroso culminou na famosa “Quinta-Feira 
Negra” (24/10/1929 – dia que a Bolsa sofreu a maior bai-
xa da história 11,7%). A partir de então o índice Dow Jones 
passou a registrar quedas consecutivas no período que vai 
de 1929 a 1932 respectivamente, a saber: (-17,17%); (-33,76%); 
(-52,67%) e (-23,07%); a outra queda significativa ocorreu em 
1937 (-32,82%).

E neste ano? A taxa de desemprego caiu ou subiu em relação 
ao ano passado?
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Em uma situação de desemprego, pode ser necessário ajustar o seu processo de busca de empre-
go e ser flexível e criativo para buscar outras oportunidades que combinem com você. É preciso 
pensar nas demais qualificações e habilidades que estariam mais de acordo com a situação atual. 
Em casos graves, às vezes a solução encontrada para sair do desemprego não é a solução ideal 
para a pessoa, e pode não satisfazer seus desejos. Mas enquanto necessidades básicas não estão 
supridas, não há muito espaço para satisfazer desejos que não estejam diretamente conectados 
com essas necessidades.

Você e os membros do seu grupo deverão criar uma situação narrativa envolvendo desemprego, 
em que a pessoa demitida deve fazer uma mudança para conseguir trabalho: fazer um curso de 
qualificação, procurar outro tipo de emprego, abrir seu próprio negócio etc. 

Essa história pode ser em tom cômico ou dramático. Explorem a tensão entre necessidade e dese-
jo no personagem que vocês criarem.

Mais um desafio: em algum momento da sua história, vocês devem usar o conceito de desempre-
go estrutural.

Vocês podem apresentar sua história na forma de uma História em Quadrinhos (HQ), um conto 
ilustrado, uma dramatização, um rap etc. Sejam criativos!

Nesse mesmo período, a produção de aço caiu em cerca de 
61%, e a de automóveis caiu em cerca de 70%. O auge da de-
pressão havia chegado com o desemprego atingindo a im-
pressionante marca de 25%, ou seja, uma em cada quatro 
pessoas estava desempregada nos EUA. Aproximadamente 
30% dos trabalhadores que continuaram nos seus empregos 
foram obrigados a aceitar reduções em seus salários. A po-
breza atingiu níveis alarmantes nos EUA, registrada em di-
versas imagens de famílias reduzidas à miséria, favelas, filas 
enormes de desemprego etc.

Aprendi:

a utilizar o conceito de desemprego estrutural em 
uma história criada por mim

a levantar possibilidades de superação de uma  
situação de desemprego, considerando a tensão 
entre desejos e necessidades

Cara a cara
O que você aprendeu?
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Recebi o 13o! 

Vamos para  

o shopping

O que foi que 

eu fiz?

Vamos para  

o shopping

Pai, e as contas, 

aquela multa que 

ainda não chegou...

...e a mensalidade do 

meu colégio?

A máquina do  

tempo é acionada

É verdade...
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Muita gente comete o mesmo erro que o pai do Felipe, en-
carando o 13º como um prêmio a ser gasto com presentes. 
Infelizmente, ainda não inventaram a máquina do tempo. 
O 13º salário, é um salário “extra” que é recebido em duas 
parcelas; a 1ª parcela pode ser recebida em qualquer época 
entre fevereiro e novembro – depende do empregador, e a 2ª 
parcela, em regra,  chega em dezembro, o que costuma dei-
xar as pessoas mais animadas no final do ano. O problema é 
se animar demais e esquecer que, junto com a virada do ano, 
há também despesas extras...

Essas despesas da virada do ano podem ser: presentes de 
Natal, comemorações do Ano Novo, lista de material escolar 
do ano seguinte, viagens para visitar a família que é de outro 
estado, tributos etc. Pode também haver um aumento em ou-
tras despesas (no verão muita gente gasta mais eletricidade 
e a conta de luz sobe).

A boa notícia é que, se você já sabe que essas despesas sem-
pre ocorrem nessa parte do ano, pode se planejar para que 
elas não puxem o seu tapete. Não adianta fingir que o pro-
blema não existe ou esperar (“quando o problema chegar, 
a gente resolve”). Essa atitude leva muita gente a entrar no 
vermelho e a pegar empréstimos que podem sair muito caro.

Que tal, em vez disso, fazer uma reserva na época das “va-
cas gordas” para poder atravessar bem o período das “vacas 
magras”? As reservas que têm fins específicos podem ser cha-
madas de provisões. Reservar uma parte do 13º salário para 
cobrir as despesas da virada do ano é fazer uma provisão.

E não basta planejar, é preciso controle e disciplina para 
cumprir o planejado; e para isso é necessário que toda a fa-
mília se comprometa com o orçamento previsto.

Mas como se utiliza o 13º salário como provisão para as des-
pesas da virada do ano? Um bom caminho é fazer um orça-
mento, anotando as receitas e as despesas de cada mês 
e fazer as estimativas de receitas e despesas dos meses 
seguintes.
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Veja um exemplo desse orçamento para o mês de novembro 
da família Lima. O pai e a mãe são assalariados e respon-
dem pelas receitas fixas, enquanto a avó gera uma receita 
extra vendendo docinhos: 

RECEITAS:

Fixas: R$ 2.500,00

Variáveis: R$ 100,00

TOTAL: R$ 2.600,00

DESPESAS:

Fixas: R$ 870,00

Variáveis: R$ 1.335,00

Total: R$ 2.205,00

Saldo: R$ 395,00

No final do mês, o saldo foi de R$ 395,00. A família Lima se 
planeja todo mês para colocar R$ 100,00 na poupança, como 
uma reserva em caso de emergência. Além desses R$ 100,00 
planejados, sobraram R$ 295,00, com os quais a família deci-
dirá o que fazer. Vai depender das necessidades específicas 
daquele momento e da situação financeira prevista para os 
meses seguintes. A família pode, por exemplo: acrescentar 
essa sobra à poupança, utilizar no próximo mês para conser-
tar o fogão, comprar uma nova sunga para repor a que está 
pequena no filho ou dar uma mão de tinta na sala.

De todo modo, esses R$ 295,00 não somem: eles aparecerão 
no orçamento do mês seguinte, seja em alguma categoria de 
despesa, seja aumentando o saldo da conta poupança. 

Vamos imaginar que os Lima decidiram consertar o fogão e 
para isso gastaram R$ 255,00. Os R$ 40,00 reais que sobraram 
foram acrescentados à poupança mensal de R$100,00. Além 
disso, sendo dezembro, é época de natal! Logo, é preciso pen-
sar na ceia e nos presentes para a família. Também se pode 
contar com a receita extra dos assalariados que recebem a 
2ª parcela do 13º salário nesse mês.

Veja agora o orçamento de dezembro.
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Orçamento de dezembro da família Lima.

RECEITAS:

Fixas: R$ 2.500,00

Variáveis (Incluindo o 13º salário dos assalariados): R$ 1.450,00

TOTAL: R$ 3.950,00

DESPESAS:

Fixas: R$ 870,00

Variáveis: R$ 2.290,00

Total: R$ 3.160,00

Saldo: R$ 790,00

Podemos ver o impacto das despesas de dezembro com as 
ceias de natal e ano novo e a compra de presentes para fa-
miliares e amigos. A família Lima gastou R$ 500,00 em pre-
sentes e R$ 200,00 com a ceia. Ainda assim, a venda extra de 
docinhos e os 13º salários nos salários mensais permitiram 
que a família Lima tivesse um saldo positivo de R$ 790,00 que 
eles decidiram poupar para as despesas extras de início de 
ano em janeiro, como o Imposto Predial e Territorial Urbano 
(IPTU), material escolar etc. 



Vejamos o orçamento da família Lima em janeiro.

RECEITAS:

Fixas: R$ 2.500,00

Variáveis: R$ 0,00

TOTAL: R$ 2.500,00

DESPESAS:

Fixas: R$ 870,00

Variáveis: R$ 1.950,00

Total: R$ 2.820,00

Saldo: negativo de R$ 320,00

Neste mês a família Lima teria um saldo negativo de R$ 
320,00 com o aumento de despesas com lazer (o pessoal está 
de férias) e as despesas extras de começo de ano com IPTU 
e material escolar. Além disso, vovó ficou doente e tiveram 
que gastar R$ 65,00 com remédios. Porém, como guardaram 
R$ 790,00 do mês anterior, ainda sobram R$ 470,00. Parece 
que finalmente poderão fazer a pintura nova na sala. Mas, se 
tivessem gasto todo o 13º salário em dezembro...

54



55

Palavras chave

Despesas fixas » São aquelas que têm presença constante 
no orçamento e cujo valor não costuma sofrer alterações. 
Ex.: Aluguel, prestação do financiamento imobiliário, mensa-
lidade escolar, condomínio.

Despesas variáveis » São aquelas que têm presença cons-
tante no orçamento, porém podem sofrer mudanças de va-
lor significativas de um mês para o outro. Ex.: Alimentação 
(supermercado), lazer (LAN house, cinema, lanchonetes, etc.), 
combustível.

Despesas eventuais ou extraordinárias » São aquelas des-
pesas que não possuem presença constante no orçamento, 
mas que eventualmente podem ocorrer. Ex. Impostos como 
o IPTU, IPVA, conserto da geladeira, compra de presentes.



Pisca alerta
Já é um grande feito chegar superavitário no final do mês. Mas, entre-
tanto, contudo, porém, todavia... o esforço não pode parar por aí. Muitas 
pessoas ficam excessivamente empolgadas quando percebem que vai 
sobrar dinheiro e acabam gastando tudo com uma nova despesa não 
planejada (como uma viagem ou uma grande compra de roupas).
O problema dessa questão é que o mês seguinte pode ter despesas maio-
res do que o anterior, como costuma ocorrer na virada do ano. Lembre-se 
de que, além de planejar-se financeiramente todo mês, é preciso pensar 
na ligação entre os meses e nas variações de receita e de despesa ao  
longo do ano.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Forme um grupo e experimente fazer uma estimativa de orçamento para uma família fictícia, que 
tenha uma realidade financeira semelhante à de vocês. No seu Caderno do Aluno há uma tabela 
como a do exemplo da família Lima, porém, em branco. Você irá preenchê-la com os valores que o 
seu grupo estimar para cada categoria.

Primeiro, decidam como se constitui a família fictícia do grupo: são quantas pessoas? De que 
idades? Quantos deles são provedores, ou seja, quantos ganham dinheiro e sustentam a família 
financeiramente? Qual é o tipo de receita (entrada de dinheiro) que eles ganham: fixa ou variável? 
Quanto de receita geram por mês? 

Preencham as duas primeiras colunas da tabela do Caderno do Aluno com os dados que vocês 
tiverem criado. Se vocês só pensaram em receitas fixas, a linha de receitas variáveis ficará em 
branco, e vice-versa.

Agora, com base no perfil financeiro que vocês traçaram, façam estimativas das despesas que 
essa família teria no mês de dezembro com cada uma das categorias de despesa indicadas. 

Obs.: A tabela proposta é um exemplo. Vocês podem deixar algumas categorias em branco ou 
acrescentar outras, como “educação” (como despesa variável, para a compra de material escolar), 
“viagem”, ou outras que considerarem relevantes, já que as categorias de despesas sofrem varia-
ções de acordo com cada situação.

A família precisa fazer reservas com seus saldos para fazer frente às despesas da virada de ano 
como IPTU – Imposto sobre a Propriedade Predial e Territorial Urbana, material escolar, aumento 
de gastos de luz no verão e para despesas de emergência que possam surgir. Para isso, o saldo 
precisa ser positivo. Chegou a hora da verdade... O que será que será? A família do grupo ficará no 
azul ou no vermelho? Façam a conta:

Total de receitas – Total de despesas = Saldo



Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Agora é com você. Faça uma previsão do orçamento da sua família para o mês que vem, utilizando 
os dados das receitas dos provedores e fazendo estimativas das despesas. Ao final do mês, veri-
fique se você chegou perto do saldo real da sua família. Se você passou longe, procure descobrir 
em que errou, em quais categorias de despesas os gastos foram muito diferentes do esperado.

Aproveite a oportunidade para conversar com a sua família e mostrar que você pode ajudá-los 
a elaborar o orçamento familiar e a fazer reservas e provisões para enfrentar tanto as despesas 
previsíveis quanto as inesperadas!

Aprendi:

a fazer um orçamento com base em dados e estimativas

a fazer um planejamento financeiro simulado de modo a obter 
saldo positivo no final do mês

a fazer provisões

 a considerar situações futuras no planejamento do mês atual

Cara a cara
O que você aprendeu?

Se o saldo for negativo, significa que as receitas estão menores do que as despesas (receitas < 
despesas), ou seja, a família está deficitária, com dinheiro faltando.

Se o saldo for positivo, significa que as receitas estão maiores do que as despesas (receitas > des-
pesas), ou seja, a família está superavitária, com dinheiro sobrando.

Se a família do grupo ficou deficitária em dezembro, voltem ao orçamento e façam os ajustes ne-
cessários para que o saldo fique positivo. Para isso, vocês terão de estabelecer prioridades, anali-
sar as despesas e cortar as de menor importância.

Se a família do seu grupo ficou superavitária em dezembro, parabéns! Mas o trabalho não aca-
bou... Façam um orçamento dos meses de janeiro e de fevereiro para verificar se a família conti-
nuará conseguindo cobrir suas despesas. Não fazer provisões aumenta o risco de endividamento. 
Logo, incluam no orçamento um planejamento de provisão, a exemplo dos R$ 100,00 mensais que 
a família Lima poupa.
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Muita gente imagina como será sua vida em cinco, dez 
anos. Qual profissão vai escolher, como vai ser sua casa, 
se vai estar casado e com quantos filhos... Mas quase 
ninguém pensa no que vai acontecer depois, quando 
chegar a hora de se aposentar. 

Traçar um plano de vida, mesmo um bem simples, pode 
auxiliar você a alcançar seus objetivos, dentre eles o de 
uma aposentadoria confortável. E, sim, devemos pensar 
nisso desde já.

Por incrível que pareça, muitas pessoas não atingem seus 
sonhos simplesmente porque não fazem planos para alcan-
çá-los. Tem gente que desiste antes mesmo de começar. E tem 
aqueles que dizem “eu tenho tudo na cabeça”, e não conse-
guem ter disciplina ou planejamento suficientes para traçar 
metas e avaliar as dificuldades do caminho para vencê-las. 

Outras pessoas acham que não se deve planejar demais 
porque é impossível prever o futuro. Claro que imprevistos 
acontecem, mas todos nós fazemos previsões diariamente, 
ou seja, nos planejamos para fazer acontecer o que é preciso. 
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Por exemplo, para chegar na hora certa no co-
légio, você tem que calcular quanto tempo vai 
precisar para se arrumar, comer e chegar até lá 
de condução ou a pé, para saber que horas deve 
acordar para não se atrasar. Outras previsões 
simples são feitas para organizar festas, viajar, 
comprar algo etc. Para acampar ou ir à praia, 
também consultamos a previsão do tempo.

Logo, você já tem o costume de planejar, mes-
mo que faça isso inconscientemente. Falta 
apenas refinar esse processo. Vamos ver então 
os passos de um plano de vida.



Plano de longo prazo

O primeiro passo é traçar suas metas. O que você deseja alcan-
çar? E é aqui que muitas pessoas começam a desistir com argu-

mentos do tipo: “não tenho tempo”, “preciso pagar as contas, não 

dá para sonhar”. Mas para chegar aonde deseja, você precisa sa-

ber qual é esse lugar e o que é necessário para lá chegar.

Pense em metas de curto prazo (para este semestre), médio prazo 

(daqui a cinco anos), e mesmo longo prazo (para dez anos). Assim 

você começa a educar sua mente para planejar.

As metas podem incluir aspectos profissionais, educacionais e 

pessoais, como: conseguir um emprego na área que lhe interessa; 

fazer uma faculdade; casar-se e ter filhos (quantos?); obter uma 

casa própria; comprar um veículo.
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Lá na frente, chegará o momento da aposentadoria, quando você 

poderá ter um ritmo mais brando de vida e desfrutar do merecido 

descanso. Como diz o ditado, nós colhemos o que plantamos. 

Se você deseja chegar à terceira idade com conforto, plano de saú-

de e uma boa aposentadoria, por exemplo, as suas metas de curto 

e médio prazo precisam contribuir para sua meta de longo prazo, 

senão esta não se realiza. 

Muitas pessoas idosas se encontram em dificuldades porque não 

planejaram bem esta fase de suas vidas, e aí o tempo é mais curto 

para ajeitar as coisas.

Por isso, é bom começar a fazer seu plano de vida desde cedo. Mas 

é claro que as metas de longo prazo não podem ser tão detalha-

das quanto as de curto prazo, e a aposentadoria é uma meta de 

longo prazo, bem distante da sua adolescência de agora, mas que 

não deve ser desconsiderada, porque um dia você vai chegar lá.

O avanço dos idosos

Você já parou para observar quantas pessoas idosas, com 
mais de 60 anos, encontra pela rua? Com certeza é bem mais 
do que antigamente, pois o Brasil está rapidamente se tor-
nando um país mais velho. Como assim? Não se dizia que o 
Brasil é um país jovem? Ainda é, mas isso está mudando.

Em 1955, a expectativa de vida dos brasileiros era de 50,9 
anos e havia mais de 6 crianças por família. Já em 2013 a ex-
pectativa de vida aumentou para 75 anos e, segundo o PNAD 
2009 ao longo de dez anos (1999 a 2009) o número médio de 
pessoas por domicílio caiu de 3,4 para 3,1. Enquanto a quan-
tidade de casais sem filhos subiu de 13,3% para 17%, a pro-
porção de casais com filhos caiu de 55% para 47%. Ou seja, as 
pessoas estão vivendo mais e tendo menos filhos.



O país tem que se ajustar a essa nova realidade. Negócios 
voltados para os idosos têm surgido, e as políticas públicas 
vêm se ajustando. Uma das questões é a da previdência pú-
blica, pois antigamente o número de jovens ativos era muito 
maior que o de idosos aposentados. Esse quadro vem mu-
dando e as contas precisam ser revistas.

Com o envelhecimento, mais pessoas irão receber bene-
fícios, ao mesmo tempo em que haverá menos indivíduos 
ativos. Isso não é imediato, mas o caminho é irreversível. 
O ajuste inevitável da previdência social é uma das moti-
vações para que os jovens pensem em fazer sua própria 
poupança com o objetivo de complementar o que poderão 
receber do governo no futuro, quando forem aposentados.

Pesquisa do IBGE, PNAD 2011, registrou um contingente de 
idosos brasileiros (pessoas com mais de 60 anos), de 23,5 mi-
lhões (este número é mais do que o dobro registrado em 1991 
quando a marca chegou a 10,7 milhões). Ao mesmo tempo, o 
número de crianças de até quatro anos no país caiu de 16,3 
milhões, em 2000, para 13,3 milhões, em 2011. Esses dados re-
fletem a opção das famílias brasileiras em reduzir o número 
de filhos. 
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Do que você vai viver?

Olhe à sua volta e  observe a vida dos aposentados. 
Provavelmente você verá que há muitos que passam aperto, 
com dificuldades para fechar suas contas. Será que você tam-
bém terá que passar por isso um dia? Não necessariamen-
te! Planejando bem, seu futuro poderá ser diferente. Será 
preciso um  planejamento de looooongo prazo e muita dis-
ciplina  e  determinação,  mas agindo conscientemente, você 

Nos anos 1950 uma pessoa de 60 anos era considerada “ve-
lha”, com “pouco tempo pela frente”, “com dificuldade para 
trabalhar”. Hoje as pessoas dessa idade são bem mais ati-
vas, com muito a contribuir.

Você pode estar pensando, “e eu com isso? Sou jovem, tenho 
muito tempo pela frente”. De fato, tem. Mas, quanto antes 
você começar a se cuidar, melhor. Lembre-se: um dia você po-
derá não ter mais condições físicas de trabalhar e precisará 
diminuir o ritmo, ou até mesmo parar; e aí o que acontece? 



também poderá aproveitar as coisas boas da vida quando estiver aposentado.

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Chegou a hora de pensar na sua aposentadoria. Essa é uma versão simples, em linhas gerais,  
apenas para começar. Com o tempo, você poderá ir detalhando o seu plano.

Vamos começar, siga as etapas:

1. Escreva em seu caderno suas metas de vida para quando você estiver idoso.

2. Levante possíveis caminhos para chegar a essas metas, levando em conta aspectos da sua vida 
profissional e pessoal. Considere as seguintes questões:

» O tipo de trabalho necessário (empresário, autônomo, empregado)
» Qualificação profissional necessária
» Receita mensal necessária (você também pode pensar em metas de receita intermediárias)
» Investimentos
3. Verifique se esses caminhos combinam com seus outros sonhos, considerando a qualidade e 
estilo de vida que você deseja para si próprio.

4. Caso haja incongruências, você deve: ou baixar as expectativas para a terceira idade; ou pensar 
em meios alternativos para alcançar as metas. Para tanto, você deve estabelecer prioridades, ou 
seja, pensar no que é mais importante para você.
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Pra variar

Se achar necessário, utilize como base o 
exemplo concreto de um aposentado que você 
conheça. Converse com ele e veja como a vida 
dele se relaciona com o que ele sonhou no 
passado.



Cara a cara
O que você aprendeu?

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
As aposentadorias são pagas a partir das contribuições que as pessoas fizeram quando estavam 
trabalhando, seja como empregados, autônomos ou empresários. Sendo assim, quem nunca con-
tribuiu deveria receber aposentadoria ou pensão por invalidez?

Debata a questão com o seu grupo e apresentem seus argumentos e conclusão à turma. Houve 
consenso nos grupos? Qual a posição predominante?

Aprendi:

a elaborar um esboço de plano de aposentadoria, 
alinhando metas de longo prazo com meios para 
alcançá-las
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Agora eu vou contar

A história de um viúvo trabalhador

Com quatro filhos pra sustentar

O nome dele é Antenor

Ele é autônomo e faz cadeiras

Trabalhando com seu carro

Um dia estava subindo uma ladeira

E derrapou num monte de barro
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O carro se quebrou inteiro

Naquela bendita esquina

“Nada de carro por um tempo”

Foi avisando o povo da oficina

Ele ficou preocupado

Mas não foi com o evento

E sim com seus quatro filhos

Como ficaria o seu sustento?

Mas Antenor era responsável

Não iam tirar sua bonança

Como sua renda era variável

Tinha feito uma poupança

Como ele poupava de fato

Do acidente só ia restar a cicatriz

Podia se manter e aos quatro

E o fim da história foi feliz



SEGUROS

Imagine como seria problemático se Antenor não tivesse nenhum 
recurso para sustentar seus filhos quando sofreu o acidente. Mas 
ele foi precavido e cuidou bem de sua família. É difícil ter que ar-
car com despesas fixas quando a receita é variável, ainda mais 
quando o trabalho é autônomo. Em casos como esse, é necessário 
tomar medidas preventivas.

Uma maneira de proteger o orçamento familiar é fazendo 
um seguro. Há diferentes tipos de seguro. Os seguros de pes-
soas são os que garantem que a família ficará assistida finan-
ceiramente de alguma forma se um dos seus membros se aci-
dentar e ficar impossibilitado de trabalhar ou até mesmo vier 
a falecer. Um exemplo bem conhecido é o do seguro de vida.

Os seguros de pessoas podem ser: seguro de vida, seguro funeral, 
seguro de acidentes pessoais, seguro educacional, seguro viagem, 
seguro de diária por internação hospitalar, seguro perda de ren-
da, seguro de diária de incapacidade temporária, entre outros. 

Há pessoas que asseguram partes do seu corpo por fazerem delas 
o seu ganha-pão, como a voz de um cantor, a perna de uma dan-
çarina etc.

No caso de Antenor, o seguro cobrirá as despesas de conserto do 
carro e o carro reserva irá permitir que ele continue a trabalhar 
enquanto  a oficina termina o serviço.

Um por todos e todos por um!

O lema dos três mosqueteiros é um dos pilares fundamen-
tais das atividades de seguros, por expressar bem a filosofia 
do “mutualismo”. O mutualismo é basicamente um acordo 
entre um grupo de indivíduos que somam suas forças para 
diminuir os riscos que enfrentam em suas atividades e no 
cotidiano. O grupo forma um fundo único, por exemplo – uma 
poupança conjunta, cuja finalidade é suprir necessidades 
eventuais de alguns dos seus membros afetados por um 
acontecimento imprevisto. Por isso, podemos dizer que o mu-
tualismo tem um sentido coletivo.

Haverá membros que jamais precisarão do seguro, enquan-
to outros poderão precisar mais de uma vez. Ninguém pode 
prever o futuro.
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Coisas ruins acontecem... e com a gente também!

Muitas vezes nós corremos riscos porque não nos damos con-
ta de que são... riscos. Excesso de otimismo, autoconfiança 
exagerada, frases do tipo “comigo isso não vai acontecer!” 
ou “eu me garanto no volante” podem ser convites ao desas-
tre. Depois que acontece, muitos dizem: “mas eu nunca achei 
que isso ia acontecer comigo...”.

É bom lembrar que nós tendemos a considerar probabilida-
des baixas como sendo probabilidades ZERO. Uma das fun-
ções dos seguros é minorar os problemas financeiros causa-
dos por eventos ruins. Antes de fazer um seguro, fique atento 
a algumas coisas:

» Faça um levantamento de preços antes de contratar qualquer plano 
de seguro. Mas atenção: compare sempre considerando o mesmo tipo 
de cobertura e o mesmo valor de capital segurado, avaliando, também, 
a existência de período de carência, de franquia ou de participação 
obrigatória do segurado.

Importante: antes de contratar um seguro, consulte o nome da segu-
radora no site da SUSEP (www.susep.gov.br), que possui o registro de 
todas as seguradoras autorizadas a operar no Brasil. 

» Leia atentamente a proposta e as condições gerais do seguro, em es-
pecial as cláusulas referentes às garantias e aos riscos excluídos.

» Não pague em dinheiro e se for pagar com cheques faça cheques no-
minais à Seguradora. 

» Verifique se o plano tem um número identificador chamado de “núme-
ro do processo SUSEP”.

» A proposta de contratação ou de adesão deverá ser totalmente preen-
chida e assinada. Não assine se houver espaços em branco ou pergun-
tas não respondidas.

» Responda a todas as perguntas de forma correta e completa, pois 
caso haja alguma declaração falsa, você pode ficar sem receber a 
indenização.

» Verifique se a proposta contém todos os valores indicados em cada 
tipo de cobertura contratada.
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PALAVRAS-CHAVE

Prêmio: Importância paga pelo segurado ou estipulante/proponente à seguradora 
para que esta assuma o risco a que o segurado está exposto.

Sinistro: ocorrência do risco coberto durante o período de vigência do plano de se-
guro. Ou seja, é quando o evento incerto de fato acontece e, portanto, o seguro é 
acionado.

Franquia: Valor inicial da importância segurada, pelo qual o segurado fica responsá-
vel como segurador de si mesmo.
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DPVAT

O DPVAT (Danos Pessoais Causados por Veículos Automotores de Via Terrestre) é um se-
guro, obrigatório, que indeniza vítimas de acidentes causados por veículos que têm motor 
próprio (automotores) e circulam por terra ou por asfalto (vias terrestres), ainda que os 
responsáveis pelos acidentes não arquem com essa responsabilidade. 
Observe que nessa definição não se enquadram trens, barcos, bicicletas e aeronaves. É 
por isso que acidentes envolvendo esses veículos não são indenizados pelo Seguro DPVAT.
O seguro cobre danos pessoais, ou seja, não há cobertura para danos materiais, como 
roubo, colisão ou incêndio do veículo.
Quanto à cobertura, o seguro cobre morte, invalidez permanente e reembolsa despe-
sas médicas e hospitalares às vítimas de acidentes de trânsito dentro do território 
nacional. Motoristas, passageiros e pedestres têm direito ao Seguro DPVAT, indepen-
dentemente da apuração dos culpados, e podem solicitar o benefício gratuitamente, 
sem a necessidade de intermediários, como advogados, em um dos pontos de atendi-
mento presentes em todos os estados brasileiros.

Golpe do DPVAT

O golpe do DPVAT é praticado por aproveitadores, em geral quando a vítima de acidente e 
seus familiares encontram-se fragilizados. Eles prometem liberar o seguro mais facilmen-
te, mas não repassam o dinheiro da indenização após receberem autorizações assinadas 
(procurações). Alerte seus familiares, amigos e vizinhos. Antes de assinar papéis ou caso 
tenha alguma dúvida ou denúncia, ligue grátis para 0800-022-1204 (SAC DPVAT). 

Para saber mais sobre o DPVAT acesse: www.dpvatsegurodotransito.com.br

Saiba mais

Quem procurar em caso de dúvidas? A SUSEP é o órgão responsável pela supervi-
são das operações de seguros, previdência complementar aberta e capitalização. 
Informações podem ser obtidas no site : www.susep.gov.br  pelo telefone 0800-021-
8484, ou nos endereços constantes da página da SUSEP.
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Aprendi:

a elaborar mensagem e produto para campanha de 
esclarecimento popular com relação à importância 
dos seguros 

a utilizar vocabulário de seguros aplicado a campa-
nha de esclarecimento

Cara a cara
O que você aprendeu?

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Quando o assunto é seguro o que ouvimos vai de um extremo a outro: há quem ache que é preciso 
contratá-lo e quem o considere um gasto desnecessário. Normalmente as pessoas ignoram ou su-
bestimam os riscos, julgando que eventos ruins só acontecem com os outros. Muitas vezes é difícil 
fazer com que elas percebam isso, ou mesmo que deem ao assunto a atenção que ele merece.

Pois bem, a SD proporcionou maior entendimento sobre este conceito financeiro, não é verdade? 
Agora é hora de levar este conhecimento a outras pessoas, assumindo um papel de multiplicador.

Neste momento se reúna em grupo, conforme orientação do seu professor, e crie uma campanha 
informativa junto à comunidade escolar (pais, professores, outras turmas da escola). Utilizem 
como apoio alguma apólice de seguro que você ou algum amigo tenha em casa.

Cada grupo deverá escolher um tema (conforme proposto pelo professor) e desenvolver sua cam-
panha, que poderá ter um tom cômico ou sério. Aproveite os materiais e recursos que houver na 
escola, como equipamento de vídeo, foto ou rádio.

Que tal uma dica! Durante a preparação da campanha você e seu grupo deverão ficar atentos 
às palavras do vocabulário relacionadas a seguros, como “prêmio” e “sinistro”, que têm sig-
nificados muito diferentes na nossa vida e no universo de seguros. Se for oportuno esclareça 
sobre elas no material que for produzido. Dê atenção ao conteúdo das coberturas e dos riscos 
excluídos, descritos na apólice ou nas condições gerais (contrato) do seguro. Você também po-
derá verificar se o número do processo SUSEP descrito na apólice do seguro está devidamente 
registrado na SUSEP por meio do link: http://www.susep.gov.br/menu/servicos-ao-cidadao/
sistema-de-consulta-publica-de-produtos

Pra variar

Se preferirem, podem elaborar um panfleto, 
charge ou cartaz. Quem será mais criativo?
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Adorei os  
seus brincos, 
Vi! Onde você 

comprou?
Não  

comprei,  
fiz.

Você tá  
brincando!  

Você mesma  
fez?

É! Eu mesma  
faço minhas pulseiras, 
brincos, cordões. Olho 
as revistas, os sites e, 
quando gosto de uma 

joia, copio pra mim, 
para minha mãe. Às 

vezes também  
invento.

E quanto  
você cobraria 

para fazer  
brincos para  

mim?

Não sei,  
nunca fiz  

pra fora de 
 casa…

Então,  
depois pensa  

e me diz.74



 Que tal se tornar uma pessoa empreendedora?

O empreendedorismo pode ser definido como o processo de 
criar algo novo com valor, dedicando-se o tempo e o esforço 
necessários, assumindo os correspondentes riscos financei-
ros, psicológicos e sociais, e recebendo as recompensas con-
sequentes da satisfação e da independência pessoal e econô-
mica. Ou seja, você inicia um empreendimento, normalmente 
abrindo um negócio, buscando inovar em relação ao que já 
existe, trazendo um novo valor. O valor não vem de ser algo 
novo, mas de algo que atende uma necessidade das pessoas. 
Claro que isso tem riscos, o seu negócio pode não dar certo 
e você acabar perdendo dinheiro. Empreendedores muitas 
vezes trabalham várias horas por dia, sem horário fixo e têm 
que se manter antenados com seu mercado. Porém, há a pos-
sibilidade de ter maiores retornos, maior ganho financeiro, 
a satisfação de trabalhar no que gosta, a possibilidade de 
montar seu horário etc. Adquirindo os conhecimentos neces-
sários, você pode minimizar os riscos e ter sucesso. Um em-
preendimento de sucesso cresce, trazendo como recompen-
sa lucro para os empreendedores que assumiram seus riscos. 
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O primeiro passo é observar melhor o mundo ao redor. Muitas 
vezes as pessoas deixam passar excelentes oportunidades 
simplesmente por falta de atenção. Às vezes, a chance surge 
na nossa frente. Foi o caso da Vitória: de repente ela recebeu 
uma encomenda para fazer uma bijuteria para uma amiga. 
Se outras pessoas na escola e na comunidade tiverem o mes-
mo desejo, eis uma oportunidade para ela começar o próprio 
negócio. 

Mas, você não precisa esperar a sorte bater à sua porta. Que 
tal assumir um papel ativo e procurar pelas oportunida-
des? O empreendedorismo por oportunidade é justamente 
isso, quando uma pessoa vislumbra uma oportunidade para 
abrir seu próprio negócio, tornando-se empreendedora ao 
atender uma necessidade não satisfeita no mercado e, com 
isso, gerando renda. Quem sabe não há diversas oportunida-
des na sua comunidade, apenas esperando que alguém as 
descubra?

Mãe,  
eu vim pensando da 
escola até aqui. Vou 
fabricar bijuterias 

para vender no colé-
gio, na igreja e aqui 

pelo bairro.
Minha filha,  

você tem certeza? O seu  
pai está sempre tentando uma 
coisa nova e não consegue ga-

nhar muito dinheiro. Primeiro o 
serviço de conserto de geladei-
ra, depois a firma de pintura,  

agora resolveu vender  
sanduíche natural.
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A cena acima ilustra a situação de “empreendedorismo por 
necessidade”. É o caso do pai da Vitória. Ele tenta diferen-
tes negócios para garantir a sua contribuição na renda da 
família e parte de uma ideia que ele acha que vai dar certo. 
Porém, percebe-se que ele não tem foco, não faz um plane-
jamento prévio. Com isso, seu sucesso é relativamente baixo 
apesar de sua determinação. Talvez, por falta de planeja-
mento, ele não tenha conseguido lançar adequadamente o 
negócio ou talvez o mercado não precisasse tanto do serviço 
que ele está oferecendo. 

Ah, mãe.  
O papai está sempre  

trabalhando, mas vai pegando 
as coisas conforme elas vão sur-
gindo. Sem planejar. Ele faz isso 
para pagar as contas. No colé-

gio a gente está estudando  
empreendedorismo, eu que-

ro fazer uma coisa mais 
planejada.

Excelente, mas não deixe 
de continuar estudando. 
O conhecimento é a base 

para qualquer negócio. De 
noite você conversa com 
seu pai, agora eu tenho 

que ir pro serviço.

Em 2010, o Brasil novamente superou a razão de dois em-
preendedores por oportunidade para cada empreendedor 
por necessidade, o que já havia ocorrido em 2008. Dentre as 
diversas características dos empreendedores, podemos en-
contrar alguns elementos em comum:

* Têm iniciativa e paixão pelo que fazem;

* Utilizam os recursos de que dispõem, de forma criativa;

* Assumem riscos, inclusive o de fracassar.
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É um erro pensar que as pessoas empreendedoras já nas-
cem prontas e estão dispostas a assumir os riscos mais lou-
cos para perseguir suas paixões. Os empreendedores desen-
volvem habilidades, criatividade e percepção, bem como 
conhecimentos técnicos sobre negócios, ao longo da vida, se 
dedicando bastante. Empreendedores bem sucedidos tam-
bém fazem estudos para conhecer bem os riscos do futuro 
negócio, minimizá-los ou buscar outra oportunidade. Dentre 
esses, destaca-se o Plano de Negócios. Com essa ferramen-
ta, muitas pessoas podem se tornar empreendedoras de 
sucesso!

Oi, pai. Eu estou 
pensando em come-

çar um negócio de 
vender bijuterias na 
escola e pelo bairro. 

O que você acha?

Bom, minha  
filha. Uma coisa que eu  

aprendi é que não adianta tentar 
vender o que as pessoas não querem 

comprar. Você tem que ter certe-
za de que existe mercado pro seu 
negócio. Além disso, não adianta 

ser mais um na multidão. Hoje, eu 
vi bem isso com meus sanduíches. 

Acho que vou vender também guara-
ná natural e mate para oferecer  

uns combos e me destacar  
dos concorrentes.

Pode  
deixar que eu vou 
pesquisar tudo di-
reitinho antes de 

começar. Não vou só 
na fé, né?!
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Empreendimentos começam normalmente com ideias, por 
isso é importante nos mantermos atento às oportunidades 
ao nosso redor. Mas, também é preciso selecionar as ideias 
que surgem! Alguns negócios podem ser inviáveis, seja por-
que não há mercado para aquela demanda de produto ou 
serviço, porque ela não tem como ser realizada por limita-
ções tecnológicas ou logísticas, porque não há recursos fi-
nanceiros, ou porque não se tem os conhecimentos necessá-
rios. Por isso, não adianta gastar tempo com questões que 
não valem a pena.

Vamos agora refletir sobre possíveis oportunidades de negó-
cios. Veja se você se identifica com algum dos casos a seguir 
e observe como você pode aproveitar as oportunidades que 
se abrem em cada um.

1. Uma característica sua

Você gosta muito de uma certa matéria escolar, entende 
tudo com facilidade e só tira boas notas.

Oportunidade à sua volta

Há muita gente que tem dificuldades nos estudos.

Como aproveitar a oportunidade

Você pode dar aulas de reforço.
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2. Uma característica sua

Você está sempre ouvindo música e talvez até toque ou can-
te alguma coisa.

Oportunidade à sua volta

Você escuta pessoas dizendo coisas do tipo: “que voz linda 
você tem!”, “como toca bem!”, “é impressionante como você 
conhece tantas músicas legais”, “quem dera eu também pu-
desse organizar minhas músicas preferidas” etc.

Como aproveitar a oportunidade

Pode dar aulas de algum instrumento, ser DJ em festas ou 
organizar as músicas preferidas das pessoas em CDs ou ou-
tras mídias.

3. Uma característica sua 

Você gosta da tecnologia e sabe manusear bem computado-
res e softwares. 

Oportunidade à sua volta

Faltam técnicos de informática no seu bairro e diversas pes-
soas não sabem se virar quando o computador dá problema. 

Como aproveitar a oportunidade 

Você pode fazer um curso e se lançar como técnico para re-
solver problemas de software, dar aulas de informática etc.

4. Uma característica sua 

Você gosta de animais.

Oportunidade à sua volta 

Há pessoas que não têm tempo para cuidar  
dos seus animais.

Como aproveitar a oportunidade

Dá para levantar um trocado com tosa, banho e passeio.
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5. Uma característica sua

Você tem gosto e talento para a cozinha ou para a costura.

Oportunidade à sua volta 

As pessoas que ficam muitas horas por dia fora de casa não 
estão dando conta de cozinhar e de costurar.

Como aproveitar a oportunidade

Ficaria surpreso com a quantidade de gente disposta a pagar 
por refeições prontas, bolos e doces, ou para fazer bainhas e 
consertar roupas.

6. Uma característica sua 

Você adora andar de bicicleta.

Oportunidade à sua volta

Vários pequenos negócios no seu bairro não fazem entregas 
ou só o fazem em horários restritos ou para compras acima 
de um certo valor. 

Como aproveitar a oportunidade

Você pode usar sua bicicleta para ganhar um troco fazendo 
entregas para diversas pessoas, cobrando uma taxa, claro.

7. Uma característica sua 

Você gosta de crianças e é bastante criativo.

Oportunidade à sua volta

As pessoas falam que gostariam de incrementar as festi-
nhas de aniversário dos filhos, mas não sabem bem como.

Como aproveitar a oportunidade

Você pode lançar um negócio de decoração ou de animação 
de festas.

Muitas pessoas fazem serviços como “bicos”, sem planejar e 
sem se preparar adequadamente. Ou tentam começar a ati-
vidade sem verificar se existe mercado para ela, ou seja, ten-
tam vender aquilo que sabem fazer e não necessariamente o 
que as pessoas querem. Agindo assim, correm o risco de ten-
tar vender o que ninguém quer comprar. Empreendedores 
procuram criar um cruzamento entre as oportunidades no 
mercado e os seus talentos.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você e seu grupo realizarão agora uma atividade simplificada de “tempestade de ideias”. Essa é 
uma técnica para produzir grande quantidade de ideias interessantes e depois selecioná-las. A 
versão simplificada que usaremos terá 3 fases:

Levantamento do problema
Ação de busca coletiva
Seleção final com julgamento.

Organizem-se em grupos e vamos começar. Mantenham um ambiente tranquilo e alegre, propício 
à criatividade e interação. Uma pessoa deverá ficar responsável por anotar as ideias propostas.

Primeira Fase: Levantamento do problema
Nesta fase vocês podem conversar sobre os negócios que existem e existiram na sua comunidade. 

Comecem identificando quais os negócios que deram certo e estão crescendo, quais estão para-
dos, nem crescem e nem diminuem, e quais deram errado. Discutam entre si a seguinte questão: o 
que faz um negócio crescer, outro empacar e outro fracassar? Em seguida, pensem sobre os prin-
cipais problemas da comunidade: que serviço ou produto está faltando? 

A partir dessas reflexões e da lista inicial de problemas atuais da comunidade, escolham um 
problema e analisem todos os aspectos dele, incluindo soluções inviáveis já tentadas. Cada par-
ticipante expõe seu entendimento do problema, permitindo que este seja visto por diferentes 
ângulos. 

Segunda Fase: Ação de busca coletiva
Esta é a fase da “tempestade mental” em que várias ideias são colocadas pelos membros do gru-
po. As pessoas falam à vontade, deixando a mente livre. O diálogo entre os membros do grupo 
deve ser orientado para gerar uma troca constante. Vejam algumas orientações: 

Ideias geram ideias! Ou seja, as primeiras ideias podem ser desdobradas em outras através de 
perguntas que começam com as expressões “e se?” ou “que tal?”. 

Em uma tempestade mental surgem muitas propostas que podem ser consideradas bobas, inúteis 
ou absurdas mas o processo criativo PRECISA passar por uma fase em que as ideias não são muito 
claras nem muito boas. Por isso, não se deve ridicularizar ou menosprezar as contribuições de 
ninguém! É o momento de deixar a imaginação solta e de falar à vontade.

Algumas medidas podem ajudar a dinâmica do debate:
Só uma exposição de cada vez por participante
Depois de um tempo inicial de ideias soltas, começar a tentar costurar algumas entre si
Se alguns alunos estiverem com dificuldade para trazer contribuições, a “técnica da livre associa-
ção” pode ajudar. Consiste em incentivar as pessoas a não pensarem muito ao completar frases 
“isso me lembra...” ou “isso me faz pensar em...”.
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A proposta é que da grande quantidade de ideias geradas, surjam algumas propostas de qualida-
de. Por isso é importante que haja uma pessoa responsável pelas anotações. 

Terceira fase: Seleção final e julgamento
Este é o momento do choque de realidade. As inovações anotadas devem ser lidas agora com cal-
ma, criticamente, para se determinar o que é viável. Se não for possível realizar o ideal, pode-se 
chegar a uma proposta satisfatória.

Apesar de talvez parecer uma “ducha de água fria”, essa fase é essencial, pois a partir dela po-
deremos nos debruçar nas perspectivas que de fato podem gerar bons negócios. Ela também 
evita a célebre sensação de “e daí?”. Demonstrando que a atividade não foi apenas uma grande 
brincadeira.

Após a atividade de tempestade de ideias, anote a melhor ideia do grupo para as próximas ativi-
dades. Se for necessário, uma nova sessão de tempestade de ideias poderá ser montada.

Ao final, os grupos deverão entregar as ideias selecionadas, apresentando o produto ou serviço 
escolhido, qual o seu mercado e porque ela parece ser viável.

Aprendi:

a diferenciar “empreendedorismo por necessidade” de 
“empreendedorismo por oportunidade” 

a relacionar características minhas com oportunidades de negócio

a identificar problemas da comunidade que possam gerar novos 
negócios

a utilizar uma versão simples de tempestade mental para gerar boas 
ideias de negócio

Cara a cara
O que você aprendeu?

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Converse com pessoas da sua família e comunidade, principalmente aquelas que possuem seu 
próprio negócio e pergunte como elas escolheram o ramo em que trabalham hoje (ou que já 
trabalharam, caso sejam aposentadas). Pergunte sobre as dificuldades e vantagens de se abrir o 
próprio negócio. 

Além de esse assunto poder render ótimas conversas, quem sabe fornece alguns ingredientes 
interessantes para você tomar as próprias decisões? Além disso, o que você anda pensando e co-
mentando em casa pode até fazer alguém da sua família repensar a própria vida... 
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O que  
você está 
fazendo?

Ah, estou super  
empolgada. Conversei com 
várias pessoas e um monte 

de gente está querendo 
comprar minhas bijuterias. 
Daí eu vim pra cá e comecei 
a desenhar uns modelos. Eu 
tenho que me destacar, criar 

coisas novas, senão vou  
ser só mais uma  

na multidão.

É, esse  
jeito arrojado,  

criativo, cheio de 
energia para ir à 

luta. Eu admiro essa 
sua coragem, eu não  

me arriscaria  
assim.

Gostei de  
ver, Vi! Você está 

com a atitude 
certa!

Ok! Então acho 
que você está 

no caminho 
certo. Sucesso, 

amiga!

84

Ah, mas  
eu não estou indo 
na louca, não. Eu 
fiz as contas, tem 
risco, mas dá para 

encarar.



Você conhece o provérbio: “Quem não tem competência, não 
se estabelece”? E já ouviu falar em “competência”? Talvez al-
guma personagem chamando a outra de “incompetente” em 
alguma novela. Márcia tem razão: quem não tem competên-
cia, não se estabelece. Quase metade dos negócios fecham 
poucos anos após terem sido abertos!

Competência pode ser definida como a capacidade de com-
binar atitudes, conhecimentos e habilidades para ter um de-
sempenho satisfatório ou para tomar a melhor decisão dian-
te de determinada situação. 

Para saber mais

O Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas 
(Sebrae) é um agente de capacitação e de promoção do de-
senvolvimento, criado para dar apoio aos pequenos negócios 
de todo o país. Estimula o empreendedorismo e possibilita a 
competitividade e a sustentabilidade dos empreendimentos 
de micro e pequeno porte.

Outras informações: www.sebrae.com.br

A atitude empreendedora diz respeito ao “querer fazer”, ou 
seja, ter energia para o trabalho, criatividade, disposição 
para correr riscos moderados, foco nos clientes, foco nos 
resultados, percepção de mercado, flexibilidade etc. Vemos 
que Vitória está bem nessa parte. Ela pesquisou o mercado 
para identificar os seus possíveis clientes e as bijuterias que 
estão querendo. Vitória também busca inovar, se destacan-
do pela criatividade. Ela calculou bem os riscos, não é irres-
ponsável e nem medrosa. Agora, e quanto aos conhecimen-
tos e habilidades?

85



Nossa, Vi!  
Você não para, 

hein?

Fazer  
o que, amiga? 
Estou com um  

monte de 
 encomendas! 

Você  
está cada vez me-
lhor! As joias es-
tão lindas. E seis 
meses atrás isso 

era só uma  
ideia.

Também  
estou fazendo cada 

vez mais rápido. 
Sempre gostei de 
joias, mas agora  
estou cada vez  

melhor.

Legal!

 Agora,  
olha só. Recebi 

essa encomenda 
e não sei como 

fazer. 

Mas 
você tem tanta 

experiência.

Sim, mas  
não dá. Eu tenho 

habilidade, sei fazer. 
Mas, essa é muito 
difícil, eu não sei  

a técnica.
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A competência pede conhecimento e habilidades. Ou seja, é 
preciso não só ter o conhecimento técnico do negócio como, 
também, saber fazer e querer fazer. Vitória tem grande habi-
lidade, ela faz joias bem e rapidamente. Mas, chegou a seu 
limite. Para fazer joias mais elaboradas, com outros mate-
riais, ela precisa adquirir conhecimentos técnicos. 

Qualquer negócio tem seus conhecimentos técnicos, não 
adianta querer abrir uma firma de serviços de informática 
se você não entende nada de computador. Claro, você pode 
e deve sempre aprimorar seus conhecimentos. Estudar, se 
manter atualizado. Além disso, precisa entender também 
de técnicas de negócios: saber fazer um plano de negócios, 
conhecer sobre orçamentos, despesas e receita etc. Ou seja, 
não basta ter a atitude empreendedora para se ter sucesso.

Por outro lado, sem a atitude correta o negócio também não 
vai para a frente. A pessoa precisa ser engajada, criativa, em-
polgada, fazer o plano de negócio e aplicá-lo (em vez de fazê-
lo e guardá-lo na gaveta).

Competência é tudo isso, conhecimentos, habilidades e ati-
tudes, sem as quais a pessoa não se torna de fato uma em-
preendedora e o novo negócio tem bem menos chances de 
dar certo.

E aí?
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Estou  
pensando 

 em fazer um  
curso.



As ideias são o primeiro passo para os empreendimentos, 
mas é preciso seguir em frente. Descobrir os conhecimentos, 
habilidades necessários para abrir o negócio e ter a atitude 
correta. Ou seja, é preciso ter competência. 

É importante então que a pessoa empreendedora se autoa-
valie para perceber quais são as competências que já possui 
e quais precisa adquirir, pois se ela não fizer isso, o mercado 
o fará por ela por meio dos concorrentes e da clientela.

Estou,  
pai, mas esse é um 

curso que eu estou fa-
zendo na Associação 

Comercial.

De design  
de joias. Assim, vou 
poder atender uma 
cliente, criar joias 

mais legais. Depois, 
vou fazer um Plano  

de Negócios.

Ué, você  
não está de  
férias, filha?

Curso  
de quê?

Que chique,  
minha filha 
designer e 

empresária.

Você já parou para pensar em quais são as competências que 
já possui? Uma boa dica sãos os seus talentos e interesses. O 
que você gosta de fazer? Em quais matérias se sai melhor no 
colégio? Lida bem com as pessoas? É bom em algum esporte? 
O que costumam elogiar em você? E criticar?

Faça uma autoavaliação.
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Experimente!  >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você e seu grupo selecionaram uma ideia de negócio na atividade de tempestade de ideias que 
fizeram sob a orientação do seu professor. Agora, vamos estudar como colocá-la em prática.

Vejamos o exemplo de Vitória:
Atitude: determinação; criatividade; desejo de progredir na vida
Habilidade: manejo de metais; construção de bijuterias; escolha de materiais
Conhecimentos: projetar joias; observar características de cada metal; elaborar orçamentos.
Primeiro, conversem entre si e definam quais são os conhecimentos, habilidades e atitudes que 
são necessários para se tocar o negócio escolhido pelo grupo e para obter sucesso. 
Depois, façam uma avaliação das competências que já possuem. O que precisam adquirir ou 
aprimorar?
Como fazer isso?
Concluam a atividade pesquisando onde e como poderiam adquirir as competências necessárias. 
Uma dica: procurem a Associação Comercial mais próxima e também o posto do Sebrae da sua 
cidade. Pesquisar na Internet também é uma boa opção.

Registre no Caderno do Aluno quais as competências fundamentais para se gerenciar um negócio 
e em que locais mais próximos da sua cidade você pode aperfeiçoar suas aptidões empresariais.

Vejam um roteiro para auxiliar o raciocínio:
Conhecimentos necessários para o negócio:
Habilidades necessárias para o negócio:
Atitudes necessárias para o negócio:
Minhas competências são:
Competências que preciso aprimorar:
Competências que preciso adquirir:
Curso para adquirir conhecimentos e habilidades:
Curso para aprimorar conhecimentos e habilidades:

Aprendi:

a distinguir “conhecimentos”, “habilidades”, “atitudes” e “competências” no contexto 
de empreendedorismo

a avaliar se tenho os conhecimentos necessários para abrir um determinado negócio

a avaliar se tenho as habilidades necessárias para abrir um determinado negócio

a avaliar se tenho as atitudes necessárias para abrir um determinado negócio

a avaliar se tenho que adquirir ou aprimorar as competências necessárias para 
abrir um determinado negócio

Cara a cara
O que você aprendeu?
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Pisca alerta
Sonhar é ótimo e todo mundo deveria sonhar sempre. Mas realizar os so-
nhos é um outro papo e depende, principalmente, de botar o pé no chão. 
Portanto, concentre todas suas energias naquilo que você pode realizar, 
pense grande, mas comece de acordo com as suas possibilidades.



O que  
houve,  
amiga?

Amiga, é tanta 
coisa para abrir um 
negócio... Mas eu já 

consegui me legalizar 
e tenho minha 
microempresa!

Agora eu  
tenho que tratar do 

material para as biju-
terias, um fornecedor 

não entregou. Também 
teve uma cliente que 

me deu o calote. E esse 
mês eu já tenho que 

pagar contador!

Que legal!

Nossa!  
Mas, você não 

vai desistir,  
não é?

90

Desistir?  
Eu? É ruim, 

 hein!



O que torna uma pessoa empreendedora? Uma pessoa nasce 
empreendedora ou ela se torna empreendedora? É possível 
aprender a ser empreendedor? Muitas pesquisas sobre em-
preendedorismo procuram as respostas para essas pergun-
tas. Algumas características em comum foram apontadas.

Pessoas empreendedoras são criativas e pesquisadoras. 
Elas estão sempre procurando por novas oportunidades de 
negócios, novos caminhos para suas empresas, novas solu-
ções para as necessidades das pessoas. Esse é um ponto im-
portante, o foco deve estar nos clientes, no que eles preci-
sam, e não no produto. Ou seja, não se busca fazer com que 
as pessoas comprem o que você quer fazer, e, sim, se busca 
fazer o que as pessoas precisam.

Além disso, estão sempre em busca de se aperfeiçoar e de 
aprimorar o seu produto ou serviço, pesquisando, estudan-
do e se perguntando “será que seria melhor se fizéssemos de 
outro jeito?”.

Pessoas empreendedoras possuem ou desenvolvem suas 
habilidades a partir dos incentivos e influências que tenham 
tido ao longo da vida: família, escola, emprego, cultura lo-
cal e nacional, às quais podem estimular ou não o seu lado 
empreendedor. Por isso, nunca é tarde para dar vida àquela 
ideia inovadora, entendeu? 
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Oi Vi!  
A gente veio 

ver como você 
estava.

Ah, está  
tudo bem. Eu já ima-

ginava que isso podia 
acontecer. Eu me segurei 

com minha poupança 
e agora outras clientes 

me pagaram.

É, você  
parecia tão aba-

tida ontem com o 
atraso do fornece-

dor e o calote da 
cliente.

Você previa  
levar calote? Mas, 
você me disse que 
tinha certeza de 
que seu negócio  

ia dar certo!

Tinha e tenho.  
Mas, se todo mundo  

leva calote, por que não ia 
acontecer comigo? Eu me 

preveni fazendo uma pou-
pança. Aliás, descobri que 
com um plano de negócio 
posso até pegar um bom 

financiamento para  
expandir meu  

negócio.

Pegar  
dinheiro empres-
tado? Você tem 

certeza, Vi?

Minha  
amiga, mulher  

de negócios!
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Estou pensando  
nisso. Eu fiz uns panfletos 
para divulgar meu serviço 

em outros colégios, montei 
um site com fotos das mi-

nhas bijuterias e um espaço 
para as pessoas darem su-

gestões. Agora toda semana 
eu recebo um monte de en-

comendas. Acho que vou até 
precisar contratar  

uma assistente!



As pessoas empreendedoras têm o desejo de ser indepen-
dentes, bem sucedidas, e para isso gostam de assumir res-
ponsabilidades. Elas têm um forte desejo de realização e 
uma boa dose de autoconfiança, percebendo as mudanças 
como oportunidades e possuindo iniciativa para gerar novos 
negócios. Empreendedores também são apaixonados pelo 
que fazem, acreditando firmemente em seu negócio. Vitória 
buscou novas formas de divulgar seu negócio e agora tam-
bém procura meios de expandi-lo. Além disso, ela tenta ficar 
de olho no mercado, ouvindo seus clientes.

É importante perceber que empreendedores não são pes
soas que assumem riscos loucos, apostando tudo com base 
na fé em si mesmas. Empreendedores de sucesso pesquisam 
antes o mercado e as características de seu negócio, assu-
mindo riscos calculados. Sua confiança tem fundamentos 
bem maiores do que a intuição. Observe que Vitória previa, 
com razão, a possibilidade de sofrer calotes de alguns clien-
tes e fez uma poupança para se precaver. Otimismo sim,  
ilusão não!

As características das pessoas empreendedoras podem ser 
agrupadas, como propõe o Sebrae, em três conjuntos: reali-
zação, planejamento e poder. 

Conjunto “características de realização”: busca de oportu-
nidades; correr riscos calculados; exigência de qualidade e 
eficiência; persistência e comprometimento. 

Conjunto “características de planejamento”: busca de in-
formações; estabelecimentos de metas; planejamento e 
monitoramento.

Conjunto “características de poder”: persuasão e rede de 
contatos; independência e autoconfiança. 
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Pisca alerta
Pegar dinheiro emprestado não deixa ninguém mais rico. O valor que se 
tomou emprestado terá de ser pago, e é importante se saber de onde vai 
sair o dinheiro para o pagamento do empréstimo. Não se pode dar um 
passo maior que as pernas. O empréstimo não as tornou mais longas, ape-
nas permitiu correr um pouco...



Empreendedores não são necessariamente pessoas que 
abrem seus próprios negócios. Existem pessoas que exercem 
sua capacidade empreendedora dentro de empresas já esta-
belecidas: os intraempreendedores.

Os intraempreendedores têm o mesmo comprometimento 
com a inovação, a busca por novas oportunidades, o desejo de 
realização e o compromisso com o aprimoramento que os em-
preendedores. Só que enquanto estes arriscam seus negócios, 
os intraempreendedores arriscam suas carreiras e empregos. 
Se antigamente não havia muito espaço nas empresas para 
os intraempreendedores, atualmente eles são considerados 
vitais nas organizações comprometidas com a inovação e a 
excelência em qualidade. De certa forma, são parceiros dos 
donos da empresa.

Sabe, acho  
que você me inspirou! 
Eu fiz uma sugestão 

para o meu chefe 
e ele adorou. Acho 
que vou ganhar um 

aumento, talvez até 
uma promoção.

Sério,  
mãe?

Sério! Ah, tinha  
umas rotinas de trabalho  

lá na empresa que atrapalha-
vam mais do que ajudavam. Os 
clientes ficavam insatisfeitos e 
os funcionários frustrados. Eu 
já vinha pensando nisso há al-
gum tempo, daí cheguei a uma 
solução. E foi ótimo. Semana 

que vem vamos implantar  
minha ideia.

Mais uma  
empreendedora  

na família!
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Intraempreendedores modificam processos, aprimoram pro-
dutos, mudam hábitos e costumes, propõem novos produtos 
e/ou serviços, botam para frente novos projetos, questionam, 
inovam, põem a empresa em movimento, antenada com o mer-
cado fazendo com que a empresa se aprimore, melhorando as 
relações com clientes e funcionários e, consequentemente, os 
resultados financeiros.



O intraempreendedor não tem medo de expor suas ideias ou 
de ser demitido, monta equipes motivadas e criativas, não se 
limita a seguir as solicitações dos chefes, mas pensa nas ne-
cessidades da empresa e de seus clientes e busca atendê-las. 
Comprometido com suas metas, é também realista, assumin-
do riscos moderados. É, sempre, muito mais do que um simples 
empregado. A mãe da Vitória parece estar começando nessa 
jornada.

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Trabalhe com alguns colegas. Juntos, pensem em empreendedores que vocês conheçam pessoal-
mente ou pela mídia e procurem listar as características que eles têm em comum. 

Em seguida, façam uma reflexão individual. Cada um deverá se perguntar se tem perfil para ser 
uma pessoa empreendedora: você se julga uma pessoa criativa, disposta a pesquisar e assumir 
riscos moderados? Tem autoconfiança? É determinado? 

Não tem muita certeza a respeito dessas questões? Então, comece registrando em um caderno as 
suas principais qualidades, defeitos e ambições profissionais. Depois, mostre-as para um colega e, 
juntos, decidam se estas características podem indicar seu potencial empreendedor. 

Em seguida, faça o teste de perfil empreendedor e compare os resultados com aquelas reflexões 
sobre si mesmo antes de fazer o teste. Qual foi o resultado: o teste só confirmou o que você já 
suspeitava ou trouxe novidades?

Vamos lá, ninguém nasce empreendedor e é importante se conhecer para ver onde precisa se 
aprimorar!

Aprendi:

a  identificar as características de pessoas empreendedoras

a diferenciar empreendedorismo de intra-empreendedorismo

a testar se  o meu  perfil é  empreendedor

Cara a cara
O que você aprendeu?

Perceba então que, se nem todos querem ser empresários, to-
dos podem ser empreendedores, mesmo atuando como funcio-
nários de uma empresa. Hoje em dia, essa característica é cada 
vez mais valorizada pelos empregadores. Afinal, sem ideias no-
vas, a empresa paralisa e morre. Por isso, mesmo que você não 
queira abrir seu próprio negócio, é importante avaliar se pos-
sui características empreendedoras e buscar desenvolvê-las. 
Isso com certeza só lhe trará benefícios. Você deve conhecer 
pessoas que sempre têm palpites e contribuições sobre seus 
trabalhos, não é verdade? Pense o que motiva essas pessoas a 
sempre estarem matutando ideias novas. 
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Eu já estou divulgando 
minhas bijuterias. Minhas 

vendas estão indo “de vento 
em popa”, mas eu acho 

que ainda posso melhorar. 
Quem sabe as técnicas 

de marketing poderão me 
ajudar?
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PLANO DE MARKETING

Marketing. Essa é uma palavra muito usada hoje em dia. Volta e meia escutamos 
alguém dizer coisas como “com um bom marketing se consegue vender qualquer 
coisa” ou “tal candidato político é puro marketing”. Como se a função do marke-
ting fosse convencer as pessoas a comprar qualquer coisa, mesmo que não seja 
o melhor para elas. Isso ocorre porque há muitos usos indevidos do Marketing, 
como por exemplo, a publicidade abusiva ou enganosa, que são proibidas pelo 
Código de Defesa do Consumidor. Essas práticas ilegais, dentre outras, muitas 
vezes nos levam a achar que fazer marketing é o mesmo que tentar vender ou 
pior, iludir. Esses são usos errados da palavra marketing. Como vemos, marketing 
é bem mais do que tentar vender. Trata-se de um esforço de atender da melhor 
forma possível as necessidades atuais e futuras dos clientes da empresa, ofere-
cendo produtos ou serviços de qualidade.

O composto de marketing é formado por 4 “P”s: Produto (ou serviço, o que se vai 
fornecer); Promoção (como tornar o produto conhecido); Preço (quanto as pesso-
as pagarão pelo produto); Ponto de Venda ou Praça (onde vender o produto).

Para se chegar a algum lugar, o primeiro passo é se decidir 
aonde se quer chegar. Qual é o destino desejado, o alvo. 
Depois, se decide como se fará isso, quais são as metas a 
serem alcançadas, quais estratégias serão usadas. Tudo 
isso implica um planejamento, no nosso caso, um plano de 
marketing. Normalmente, o conteúdo dos planos de marke-
ting varia bastante de empresa para empresa, mas costuma 
incluir:

•	 Sumário do plano – um resumo com os tópicos principais

•	 Análise do Ambiente, que resume os fatos e percepções 
obtidas através das pesquisas de mercado e análise de 
marketing

•	 Público-Alvo

•	 Objetivos e Metas

A estratégia de marketing escolhida pela empresa, especifi-
cando os mercados-alvos a serem perseguidos e a posição no 
mercado a ser alcançada em relação à concorrência, inclui o 
composto de marketing proposto (os 4 “P”s).
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O primeiro passo de um Plano de Marketing é fazer uma 

Análise do Ambiente do negócio. Existem dois ambientes, 

o externo e o interno. No externo estão os clientes, os con-

correntes, inovações tecnológicas, leis e normas, fatores cul-

turais e geográficos etc. Por exemplo, o mercado para aque-

cedores domésticos é potencialmente maior na Região Sul 

do Brasil do que no Nordeste. No ambiente interno estão os 

recursos humanos, tecnológicos e financeiros da empresa, 

seus valores e objetivos. Ou seja, equipamentos, funcioná-

rios, capital, metas e valores éticos etc.Analisando os dois ambientes, o empreendedor poderá de-

terminar suas reais capacidades de atender à clientela com 

um diferencial competitivo em relação à concorrência, de for-

ma lucrativa para si, e traçar suas estratégias de marketing. 
Como escreveu Sun Tzu na Arte da guerra: “quem conhecer a si 

mesmo e ao adversário, só conhecerá a vitória. Quem conhece a 

si, mas não ao adversário, para cada vitória terá uma derrota. 

Quem não conhece as próprias forças e fraquezas e nem as do 

adversário, já está derrotado antes mesmo de começar a lutar.”
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Público-Alvo. Os clientes são fundamentais para qual-

quer negócio. É deles que vem o dinheiro que paga todas 

as contas, lu
z, telefone, aluguel, m

aterial, in
clusive a re-

muneração do empreendedor e de todos os que ali tra-

balham. Por isso, é importante definir quem seriam os 

seus clientes. Alunos de Ensino Médio? Mulheres que tra-

balham fora? Adultos que estão tendo seu primeiro filho? 

Idosos que passam os dias sozinhos? Adultos que não 

têm como cuidar dos seus animais de estimação? 

Definido o seu público-alvo em geral, agora é preciso 

detalhar o perfil d
ele: id

ade; renda; onde moram; como 

pagam suas contas; quais são os seus gostos principais; 

que produtos e serviços já são oferecidos para eles etc. 

Cuidado com estereótipos.

A identificação do seu público-alvo permite que você ago-

ra seja capaz de realizar um importante passo do seu 

Plano de Marketing: decidir como irá posicionar-se em re-

lação aos seus concorrentes e atender as expectativas de 

seus clientes. O posicionamento é como os clientes veem 

a sua empresa, qual é o diferencial do seu produto ou ser-

viço em relação aos dos concorrentes. Essa é a im
agem 

do seu negócio, por isso é im
portante só prometer o que 

pode cumprir para não se queimar junto à clientela e per-

der credibilid
ade. 
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Os Objetivos e Metas são os resultados que a sua empresa 
espera alcançar. Os objetivos são declarações amplas e sim-
ples do que deve ser realizado pela estratégia de marketing. 
As metas são quantitativas (ou seja, podem ser medidas) e 
bastante específicas. Por meio delas, pode-se acompanhar o 
andamento do negócio e o atingimento dos objetivos do pla-
no. Veja um exemplo que o Sebrae apresenta para mostrar a 
diferença entre um objetivo e uma meta:

Objetivo: ser referência em centro de saúde e lazer para ido-
sos na região.

Meta: conquistar 25% de idosos da região como clientes até 
o final deste ano.

Observe que a meta é claramente mensurável. A proprietária 
desse negócio quer ter como clientes um quarto dos idosos 
da região. Basta contar quantos idosos tem lá e quantos se 
tornarão clientes para verificar se a meta foi atingida no fi-
nal do ano. Ao estabelecer metas, é importante ser ambicio-
so, porém realista ao mesmo tempo.

Para saber mais

Pesquise sobre plano de Marketing junto a instituições locais 
e/ou universidades.
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Produto. As pessoas compram bens e serviços. Os produtos 
são objetos concretos, podem ser tocados; os serviços não. 
Por isso é mais fácil padronizar um produto do que um servi-
ço. A interação entre cliente e fornecedor também influencia 
mais a qualidade do resultado final em um serviço. De qual-
quer modo, o bem adquirido deve ter características que 
atendam às necessidades dos clientes. A barra de chocolate 
deve estar saborosa (produto) e a aula deve ser interessante 
e ter conteúdo adequado (serviço). 

Uma vez mais, é importante oferecer como produto ou ser-
viço algo que atenda às necessidades dos consumidores 
e não o que você quer produzir. Isso deve ficar claro para a 
clientela.

Na competição por seus clientes, os fornecedores agregam 
benefícios extras em seus produtos, tais como embalagens 
atraentes, brindes, entrega gratuita, garantia etc.

Promoção. Vitória usa a internet como forma de divulgar 
seu produto, para que as pessoas conheçam suas bijuterias, 
façam encomendas e possam até dar sugestões. Ela pensou 
nisso porque descobriu que muitas das suas clientes têm o 
hábito de passear pela internet em redes sociais e outros ti-
pos de sites, seja porque têm acesso em casa, seja alugando 
o acesso em lan houses.

Vitória teve de pensar num nome para sua empresa, criar uma 
marca. A marca é a identidade da empresa, a forma como ela 
é conhecida pela clientela, seu posicionamento. Deve tradu-
zir os valores da empresa e suas vantagens competitivas em 
relação à concorrência. “Logomarca” geralmente é a associa-
ção de um nome com um símbolo. “Slogan” é uma frase de 
efeito que ajuda a transmitir a imagem da empresa. Ele deve 
ser curto, fácil de lembrar e não deve mudar com frequência. 
Um exemplo é “a propaganda é a alma do negócio.”
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Preço. Muitas vezes se diz que o preço é o valor que os clien-
tes devem pagar pelo seu produto. Uma forma mais interes-
sante é afirmar que o preço é o quanto o seu produto ou 
serviço vale para o cliente, pois se você cobrar mais do que 
isso, o cliente mudará para o concorrente assim que puder. 
Para definir preço, você deve cobrir seus custos e ainda ob-
ter o retorno que deseja. Ou seja, deve pagar suas contas e 
conseguir uma renda que lhe satisfaça. Para isso, é preciso 
conhecer seus custos, o preço praticado pela concorrência e 
o quanto seus clientes estão dispostos a pagar.

Alguns negócios se posicionam como tendo “preços imbatí-
veis”, cobrando mais barato que a concorrência. Outros pre-
ferem cobrar mais caro se posicionando como produtos de 
luxo, de elite, apostando no status. Qualquer que seja o cami-
nho, deve se basear em um estudo confiável dos seus custos 
e do comportamento dos clientes.

Preços também não são fixos, você pode criar descontos, 
promoções, para pagamento à vista, para idosos, para estu-
dantes, pela estação do ano (protetor solar vende menos no 
inverno) etc.
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Ponto de Venda ou Praça indica como o produto será co-
locado à disposição do seu cliente, ou seja, onde poderão 
adquiri-lo e quais serão os canais de distribuição utilizados. 
Por exemplo, as empresas que produzem alimentos indus-
trializados costumam vender seus produtos em supermerca-
dos, as editoras vendem seus livros por livrarias etc. Nesse 
caso, estão usando distribuidores para chegar ao consumi-
dor. Outros negócios vendem diretamente aos clientes, são 
os mercados que revendem os produtos que adquiriram ou 
produtores que têm lojas próprias ou entregam em casa ou 
usam feiras. Isso varia de negócio para negócio. 

Vitória, até agora, optou por entregar diretamente suas biju-
terias aos clientes. Ela não tem loja própria e não fez parce-
ria com lojas que vendem jóias. Talvez venha a fazê-lo para 
ter um alcance maior. Ela pode vender uma quantidade a 
uma rede de lojas de joias que distribui seu produto por toda 
a cidade de forma mais eficiente do que ela poderia fazer so-
zinha. O importante é que os clientes que desejem adquirir o 
produto não enfrentem grande dificuldade para fazê-lo. 

Também são possíveis parcerias com fornecedores. Por 
exemplo, um fornecedor pode pintar a fachada de uma pa-
daria em troca de ter sua logomarca ali e o produto mais bem 
posicionado.
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Quando alguém entra em uma loja para fazer uma compra 
e é maltratado pelo vendedor ou atendente, a tendência é 
não voltar mais. Se uma pessoa compra um produto e a as-
sistência técnica não age direito, é comum mudar de marca. 
Naquele momento, aquelas pessoas representaram a empre-
sa. Por isso é tão importante treinar bem o pessoal, apresen-
tar o posicionamento e valores da empresa, motivar, para 
que se tornem de fato colaboradores.

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Um passo importante em um plano de marketing é a escolha da imagem, do posicionamento da 
empresa, para que ela se destaque dos concorrentes. Por que os clientes devem preferir os pro-
dutos ou serviços dela em vez dos que são oferecidos pela concorrência? Uma boa marca deve 
contribuir para isso, expressando o seu posicionamento. Um bom slogan, idem. Pensando nisso, 
você e seu grupo devem criar uma marca e um slogan para o negócio que vem elaborando como 
empreendedores.

Feito isso, é importante verificar se a marca e o slogan que vocês escolheram já não são usados 
por outra empresa. Façam uma pesquisa na internet, nos jornais, com colegas, professores, fami-
liares e amigos e verifique:

- Quais são as marcas e slogans dos quais eles mais se lembram

- Se já existe alguma marca ou slogan parecido com o que vocês estão pensando ou já criaram.

Após a pesquisa, verifique se querem alterar ou não a marca e slogan criados.

Experimente >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Vocês conhecem o público-alvo do seu negócio? Conhecem mesmo? 

Nesta etapa, você e seu grupo devem realizar uma pesquisa entrevistando diversas pessoas 
dentro do perfil dos seus clientes em potencial.  Busquem verificar se o seu produto ou serviço 
seria bem aceito por essas pessoas, o quanto elas estariam dispostas a pagar por ele, como o seu 
público-alvo vê a concorrência e quais são os preços praticados pelos concorrentes. Vejam o rotei-
ro básico usado por Vitória e adaptem-no para o seu negócio.

No momento, somente Vitória trabalha no negócio dela, mas 
ela já mencionou contratar uma assistente. Com o sucesso 
do negócio, a tendência é expandir e ela terá de tomar cuida-
do para selecionar e treinar bem seus funcionários.
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Identificação do entrevistado: nome, faixa etária, faixa de renda.
Você gosta de bijuteria?
O preço é fundamental para você em qualquer produto?
O que mais importa em uma bijuteria: se você gostou dela ou o quanto ela custou?
Você costuma comprar bijuterias? 
Se sim, onde?
Se não, por quê? Não gosta? Nunca pensou nisso? 
O que é mais chato na hora de comprar bijuterias?
Qual é o valor máximo que uma bijuteria deveria custar?
O que você acha da loja X (concorrente em potencial)?
Os produtos da empresa X estão caros, baratos ou no preço?
Você gosta mais de brincos, anéis, colares ou pulseiras?
Gosta mais de dourado, prateado ou cobre?
Estaria disposto a pagar um pouco mais para receber a bijuteria em casa?
O que acha de um site para escolher a bijuteria e dar sugestões?

De posse dessas informações, façam o exercício de elaborar um plano de marketing bem objetivo, 
simples e curto, mas coerente. Itens do plano:
» características do produto ou serviço

» análise do ambiente interno e externo

» definição de objetivos e metas

» caracterização do público-alvo

» marketing do produto (produto, preço, promoção, ponto de venda, pessoas). 

Aproveitem para confrontar as anotações que fizeram em aula ao ler o texto sobre Vitória com os 
resultados da sua pesquisa junto a possíveis clientes. Mudou alguma coisa?

APRENDI:

A IDENTIFICAR O PÚBLICO-ALVO DE UM NEGÓCIO

A CRIAR MARCA E SLOGAN PARA UM PRODUTO OU SERVIÇO

A MONTAR UM PLANO DE MARKETING

A REALIZAR PESQUISA DE MERCADO PARA UM PRODUTO OU SERVIÇO

Cara a cara
O que você aprendeu?
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Você faz  
um anel para mim  

a um precinho  
camarada?

O que é  
que tem? Hoje  
em dia muitos  
homens usam 

anéis e  
brincos.

Você  
quer uma 
bijuteria?

“bijuterias  
masculinas”, eu não 

tinha pensado  
nisso...
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Vitória está se profissionalizando, montando de fato o seu 
negócio e isto implica custos. Quando os empreendedores 
montam seus negócios, pode acontecer de subestimarem 
seus custos e suas necessidades de infraestrutura. Vitória 
precisa adquirir o material necessário para fazer as bijute-
rias, um local onde fazê-las e, dependendo do volume de pro-
dução, pessoas para ajudá-la a tocar seu negócio: auxiliando 
na confecção das bijuterias, atendendo clientes, fazendo en-
tregas etc.

Comecemos pela seguinte pergunta: como você vai montar 
seu negócio? De qual espaço físico vai precisar? Uma sala? 
Uma casa? Vai precisar de funcionários para atender os 
clientes? Quem serão seus fornecedores? Lembre-se de prio-
rizar os que tenham responsabilidade ambiental.

Vejamos o caso da Vitória. Até agora, ela está adquirindo a 
matéria-prima (metais, miçangas, fios etc.) e as ferramentas 
de que precisa para fazer suas bijuterias.

E o seu negócio? Precisa de matéria-prima e equipamentos? 
Quais?
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Oi, filha.  
O que você está 

fazendo? 

A mamãe  
disse que não dá para 

eu tocar o meu negócio 
aqui em casa. Estou 

vendo no jornal os pre-
ços de aluguéis para um 

escritório com  
duas salas.

Duas  
salas?

É pai.  
Preciso de um lugar para  

estocar as bijuterias prontas  
e guardar os materiais. Também 

seria legal ter um mostruário. 
Pensei em colocar na entrada, 
com um sofá para clientes e um 
telefone. Acho que também vou 
precisar contratar alguém para 

atender ligações de clientes  
e fazer as entregas.

Nossa, e  
quanto vai sair 

tudo isso?

É o que  
eu estou calculan-
do. Será que com 

um salário mínimo 
dá para contratar 

a pessoa de que 
preciso?
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Vitória está estudando o investimento que precisa fazer para 
seu negócio. Ela precisa de um local para estoque (para guar-
dar bijuterias prontas e o material); precisa encontrar for-
necedores (ela já comprou material, mas talvez possa fazer 
parcerias); contratar alguém para atender ao público e fazer 
entregas; alugar um imóvel etc. Tudo o que for necessário 
para que o seu negócio possa funcionar adequadamente é 
considerado investimento. Isso inclui, por exemplo, o esto-
que inicial de bijuterias prontas para venda e os materiais e 
ferramentas para produzir mais bijuterias.

Tudo isso precisa ser pensado e calculado, para que os futu-
ros empreendedores verifiquem se o negócio é viável ou não. 
Os custos não devem ser subestimados (calculados muito 
por baixo), sob o risco de o negócio se mostrar bom no papel, 
mas na prática não funcionar. Por isso é preciso pesquisar 
para verificar se os recursos necessários estão disponíveis e 
qual é o seu custo. É importante buscar reduzir custos (por 
exemplo: alugar muitas vezes é mais interessante no começo 
do que comprar um imóvel). Vitória, então, estuda as diferen-
tes alternativas de aquisição de recursos: compra à vista, fi-
nanciamento, leilões, materiais usados etc.

Uma pessoa se torna empreendedora com seu otimismo, gar-
ra, iniciativa e intuição. Essas qualidades são vitais, mas não 
são as únicas. Também é preciso o conhecimento de técni-
cas gerenciais e de legislação sobre as características do ne-
gócio. Já imaginou tocar um negócio sem saber o que é orça-
mento? Receita e despesa? Sem conhecer as normas? Vitória 
por exemplo, sabe que não deve usar chumbo em suas biju-
terias para não correr riscos de intoxicar alguém. Não é à toa 
que existem diversos cursos sobre empreendedorismo em 
faculdades e colégios. 
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Que  
houve,  

pai?
Ah, minha filha.  

Está chovendo há dois 
dias e eu não vendi quase 
nada. A maior parte dos 
meus sanduíches natu-

rais estragou e eu estou 
fazendo as contas do 

prejuízo.

Posso  
dar uma  
olhada?

Todos os  
sanduíches  

vendem a mesma 
quantidade?

Ah, minha filha.  
Está chovendo há dois 

dias e eu não vendi quase 
nada. A maior parte dos 
meus sanduíches natu-

rais estragou, e eu estou 
fazendo as contas do 

prejuízo.

Não,  
os de peito de  
peru vendem 

mais que os de 
presunto.

Então  
por que você 
fez a mesma 
quantidade  

de cada?

É que  
o presunto  
estava em  

promoção no 
mercado.
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Para um negócio ser viável, suas receitas devem ser maiores 
que suas despesas. Contudo, essa relação não necessaria-
mente se manterá dessa forma todos os meses. Um negócio 
pode demorar até dar lucro – nesses casos o empreendedor 
deverá ter recursos financeiros suficientes para manter o 
negócio funcionando até que este dê o retorno esperado. 
Dependendo do negócio, é possível que em determinadas 
épocas do ano as receitas superem as despesas e que em ou-
tras épocas as despesas sejam maiores do que as receitas. 
Assim, é necessário guardar o dinheiro dos meses de “vacas 
gordas” para os de “vacas magras”.

Pai, mas não  
adianta comprar na  

promoção se não vende.  
Estoque parado é prejuízo, ainda 

mais o seu que estraga logo. Eu 
aprendi isso no curso sobre negó-
cios. E nessa época sempre chove 

muito, tem que prever isso.  
Qual é o seu capital  

de giro?
O meu  

o quê??

Todas essas coisas são levadas em consideração ao se cal-
cular o capital de giro, o qual é composto pelos recursos ne-
cessários para que a empresa possa se manter funcionando 
normalmente. Ele inclui o estoque inicial e o caixa mínimo. 
Ou seja, sem o capital de giro a empresa fecha.
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O estoque inicial são os produtos prontos e o material para 
produzir mais produtos para se começar o negócio. Vitória 
tinha algumas bijuterias prontas e a matéria-prima necessá-
ria para produzir mais, conforme as vendas fossem aumen-
tando. O pai dela deveria ter alguns sanduíches prontos e os 
materiais (pão, peito de peru, presunto, queijo etc.) para pro-
duzir mais. É importante planejar bem o estoque para não 
ficar com produto parado e nem sofrer perdas porque eles 
estragaram. Por isso é bom conhecer os hábitos de compra 
da clientela e as características do produto. O pai de Vitória 
montou mal o estoque, tendo sanduíches que vendem pouco 
na mesma quantidade que os sanduíches que vendem mais. 
Isso gerou perda quando os sanduíches estragaram. 

O caixa mínimo representa o valor em dinheiro que a em-
presa precisa ter disponível para cobrir os custos até que 
as contas a receber de clientes entrem no caixa. Ou seja, o 
quanto você precisa ter de reservas de dinheiro para pagar 
suas contas até receber dos clientes. Sem esse dinheiro não 
dá para pagar o seu almoço e pegar a condução para ir até o 
trabalho. É isso mesmo!

Muitas vezes os clientes compram a prazo ou usam recursos 
como cartão de crédito em que a receita da venda não en-
tra de imediato. A maquininha passa o cartão na hora, mas 
o dinheiro não cai instantaneamente na conta do lojista. Por 
isso, há um prazo entre a venda e o recebimento. Os fornece-
dores normalmente dão um prazo para o pagamento, mas 
isso tem de ser estudado. Além do mais, há outras despesas 
que tem de ser honradas, tais como: luz, aluguel, salários de 
funcionários etc. Você precisará de um valor mínimo em cai-
xa, dinheiro na empresa e no banco, para manter seu negócio. 

O pai de Vitória pelo visto tem disposição e espírito inovador, 
mas não estuda bem os aspectos administrativos de seu ne-
gócio. E ele não tinha uma boa noção do mínimo de dinhei-
ro que precisaria ter para manter seu negócio funcionando 
(comprar mais matéria-prima, transporte, comprar gelo etc.) 
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>
Você e seu grupo devem fazer um estudo de viabi-
lidade do negócio em que vocês têm trabalhado. 

O primeiro passo é elaborar uma lista de tudo o 
que é necessário para montar e manter o negócio. 
Sigam o raciocínio apresentado pelo exemplo da 
Vitória para produzir e vender as bijuterias dela.

Observe que para se estimar as despesas de iní-
cio de um projeto devemos classificá-las em dois 
tipos: investimento (como mesas, cadeiras, bal-
cão, computadores para que o negócio funcione, 
o estoque inicial de produtos) e despesas men-
sais, que serão fixas, variáveis e eventuais (ou 
extraordinárias). As despesas fixas são aquelas 
com presença constante no orçamento e cujo va-
lor não costuma sofrer alterações, como aluguel, 
salários de funcionários etc. As despesas vari-
áveis são aquelas que têm presença constante 
no orçamento, porém podem sofrer mudanças 
de valor significativas de um mês para o outro, 
aqui fazem parte os gastos com combustíveis. 
As despesas eventuais (ou extraordinárias) não 
possuem presença constante no orçamento, mas 
que eventualmente podem ocorrer, nesse caso 
incluem os consertos eventuais, elaboração de 
panfletos promocionais etc.

Para começar, você e seu grupo devem ela-
borar uma lista do que seria necessário para 
viabilizar o negócio, falando o que vier à mente 
e anotando tudo. Depois chega a hora de “se-
parar o joio do trigo”, analisando a lista para 
retirar os exageros e acrescentar itens que 
tiverem faltado. Em seguida, pesquisem o custo 
dos itens levantados.

Pode ser necessário contratar pessoal para 

tocar seu negócio. Para quais funções? Quais 
competências, (conhecimentos, habilidades e 
atitudes) são necessárias para exercer a fun-
ção? Quanto custa uma pessoa com esse perfil?

Agora, escreva no Caderno do Aluno a listagem 
do que é realmente necessário para abrir o seu 
negócio com os valores estimados destas des-
pesas. Não se esqueça de pensar nas pessoas 
que irão trabalhar na empresa!

Analisem a seção de classificados de empregos 
de um jornal, porém se colocando no lugar do 
empreendedor que busca contratar pessoas 
para seu negócio. Pense bem que tipo de pes-
soa você precisa para o seu negócio: com qual 
formação? Ensino Médio completo? Ou basta 
o Ensino Fundamental completo? Como devem 
ser as atitudes dessa pessoa? E suas habilida-
des? Lembre-se de que de uma forma ou de 
outra a pessoa contratada contribuirá para o 
resultado da sua empresa. Se for responsabi-
lidade dela lidar com os clientes, precisa de 
determinada atitude. Se por outro lado ela ficar 
meticulosamente analisando contas ou mon-
tando bijuterias, sem lidar com o público, preci-
sará de outras competências. Pense em por que 
vocês colocariam o anúncio. Para atender qual 
necessidade? Observe que a propaganda é mui-
tas vezes acusada de estimular indevidamente 
o consumo, até transforma-lo em compulsão, 
mas ela é uma forma legítima de se comunicar 
com os seus clientes, desde que não abuse da 
confiança do consumidor, respeite sua digni-
dade, faça uma apresentação verdadeira dos 
produtos e serviços e não o induza a engano. A 
relação com o seu consumidor já se inicia com 
o anúncio do produto em um folheto, cartaz ou 
outro meio por meio do qual ele é veiculado.

APRENDI:

A DIFERENCIAR TIPOS DE RECURSOS NECESSÁRIOS PARA A ABERTURA E OPERAÇÃO

DE UM NEGÓCIO

A COTAR CUSTOS BÁSICOS DE ABERTURA E OPERAÇÃO DO UM NEGÓCIO

A DEFINIR COMPETÊNCIAS, CONHECIMENTOS, HABILIDADES E ATITUDES DO PESSOAL 
NECESSÁRIO PARA TRABALHAR EM UM NEGÓCIO

Cara a cara
O que você aprendeu?
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Vi,  
que maravilha! 

Quem te viu,  
quem te vê! 

E depois  
comprar, uma sala 

comercial num prédio 
chique no centro da 
cidade! Usar roupas 

de grife, um  
carro e...

Pois é.  
Estou vendendo bem,  

tive de ir para uma sala 
maior para aumentar  
a produção. Se tudo 

der certo, esse ano vai 
dar para comprar uma 

geladeira nova para 
minha mãe.

Dois  
anos atrás isso 

era só uma ideia, 
mas agora... 

Mas, Vi,  
dinheiro  

é para  
gastar! 

Nada disso.  
Estou indo bem, mas 
sem exageros. Nada 
de ir subindo os cus-
tos e comprando que  

nem louca.

Sim, mas  
com calma. Primeiro 
quero investir e pou-

par. Vou para um lugar 
maior, mas aqui mesmo 

na comunidade.
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Uma das principais motivações dos empreendedores é pro-
gredir na vida, ter uma receita maior do que aquela que pos-
suem, para poderem realizar sonhos como comprar a casa 
própria, viajar, comprar um carro, adquirir uma casa de 
praia, garantir uma excelente faculdade para os filhos etc.

Tudo isso aponta para uma questão: afinal, quanto vou ga-
nhar com o meu negócio? Qual será o valor do faturamento? 
Uma vez que você já definiu o que vai vender e qual é o seu 
público-alvo, ou seja, tem uma boa ideia do seu mercado, a 
questão não é tão difícil de ser respondida assim. Se você fez 
tudo direitinho, pode obter uma estimativa razoável da re-
ceita do seu negócio nos primeiros meses.

Vender poucas unidades por muito é típico de negócios com 
produtos ou serviços de alto valor, pouco sensíveis à concor-
rência e dirigidos a clientelas de maior poder aquisitivo. Em 
outros segmentos, mais competitivos, o normal é a venda de 
muitas unidades por pouco valor. Nesses casos, o preço de 
venda deve ser tal que cubra as despesas relacionadas ao 
negócio e permita ao vendedor obter lucro com seu empreen-
dimento. Qual seria o seu caso?

Vitória, por exemplo, não pode cobrar muito por suas bijute-
rias. As características de produto e clientela impedem isso! 
Sendo assim, ela deve buscar ter custos baixos e um alto vo-
lume de venda, ou seja, vendendo muito por pouco. Por isso 
ela não quer aumentar seus custos.

O faturamento gera a receita bruta, ou seja, o quanto se ga-
nha antes de abater as despesas e tributos. 
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Estou projetando  
as vendas dos próximos  

meses para ver o quanto vou  
faturar e depois qual vai ser o 

meu lucro. Eu quero investir uma 
parte para comprar mais ferra-

mentas e alugar uma sala maior 
para aumentar minha produção. 

O resto, eu vou colocar na pou-
pança, sempre tem algum  

cliente que atrasa no  
pagamento.

Pai, não  
é bem assim! Tem que 
descontar do fatura-
mento a inadimplên-
cia, os impostos, os 

custos, e o que sobrar  
é o lucro.

Oi, filha.  
Que contas  
são essas? 

Mas  
não precisa tanta 
conta filha. Você 
projeta o quanto 

vai vender e  
depois vê no que 

vai dar.

Ih, não sabia 
nada disso!  

Depois você me 
ajuda a calcular 

essas coisas 
para o meu 

negócio?
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Palavras-chave

Faturamento é normalmente entendido como a receita de 
vendas de uma empresa. O termo se origina da prática co-
mercial de emissão de fatura, documento que discrimina 
mercadorias e serviços vendidos e seus respectivos preços. 
Apesar do uso com o sentido de receita, o faturamento pode 
não coincidir com esse valor. Isto ocorre, por exemplo, em 
caso de inadimplência.

Inadimplência é basicamente quando um cliente não conse-
gue honrar o pagamento comprometido. O cheque é devolvi-
do por algum motivo (cheque sem fundos, conta encerrada 
etc.), o cliente não consegue pagar as prestações do carnê 
etc. Assim, o negócio perde uma receita que esperava receber.



Vitória está querendo calcular o lucro do seu negócio, gera-
do pelo seu esforço (horas de trabalho), pelo dinheiro que 
gastou, por sua perseverança e criatividade. Enfim, por ter 
conseguido criar uma coisa a qual as pessoas apreciaram: 
seu produto. Se a clientela decidiu pagar pelas combinações 
de metal, pedras, fios, horas de trabalho e criatividade apre-
sentadas pela Vitória, foi porque viu valor nas bijuterias. 
Como as clientes pagaram uma quantia acima dos custos 
de Vitória, ela teve lucro e se sentiu recompensada como 
empreendedora. 
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De um modo geral uma empresa pode apresentar dois 
resultados: 

Lucro é o resultado positivo da diferença entre as receitas e 
as despesas da empresa.

Prejuízo é o resultado negativo da diferença entre as recei-
tas e as despesas da empresa.
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E como calculamos o faturamento?

Vejamos de forma bem simplificada.

Uma forma básica de estimar o faturamento para os próxi-
mos 12 meses é simplesmente multiplicar o número de uni-
dades a serem vendidas pelo seu preço de venda. Como você 
já deve ter visto, o preço é obtido pelo estudo dos custos do 
produto, os preços da concorrência e o quanto os clientes 
estão dispostos a pagar pelo produto. 

Estimar a quantidade de unidades a serem vendidas nos pró-
ximos meses pode ser mais desafiador no início do negócio 
para os novos empreendedores. Por isso é preciso avaliar 
bem o potencial do mercado e a sua capacidade de produção. 

Exemplo: Vitória pode concluir que existe um mercado que 
compraria cerca de mil unidades do seu produto por mês e 
que ela pode produzir duzentas unidades por mês. A partir 
daí, pode projetar uma curva ascendente com as suas ven-
das crescendo até atingir o seu limite de produção. Nesse 
ponto, ela deverá decidir se investe ou não para aumentar 
sua capacidade produtiva. Se Vitória estimar que venderá no 
mês cerca de mil bijuterias ao preço médio de R$ 7,00 (umas 
mais caras, outras mais baratas), ela terá um faturamento 
de aproximadamente R$ 7.000,00.
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Para os custos, é importante verificar o seu valor unitário. 
Vejamos como isso funciona grosso modo, de forma bem sim-
ples. Um estabelecimento comercial compra para revender. 
Se o produto custa R$ 10,00 por unidade e pode revendê-lo 
por R$ 20,00, tem um lucro bruto na operação de R$ 10,00. 
Para os produtores é preciso verificar o custo da matéria 
-prima, processamento e embalagem. Esse custo é variável, 
ou seja, quanto mais unidades forem compradas ou produ-
zidas, maior será o custo total. Imagine que Vitória usa um 
metal que custa R$ 10,00 o quilo. Portanto, cada 100 gramas 
do metal custa R$ 1,00. Para uma pulseira que use 50 gramas 
desse metal, há um custo unitário de R$ 0,50. Este é um custo 
variável. Um cordão que só use 20 gramas do metal terá um 
custo variável desse metal de R$ 0,20. Uma bijuteria que use 
metal, pedras e fios terá que incluir em seu custo unitário va-
riável a parte referente às pedras e fios, além do metal.

Além desses custos, há diversas outras despesas como esto-
cagem, folha de pagamento de funcionários, comissões dos 
vendedores, luz, água, telefone, aluguel etc. que também são 
subtraídos da receita.

Esses custos são fixos e devem ser rateados entre os produ-
tos. Como assim? Bom, suponha que você more em uma casa 
com dois amigos: Rafael e Vera. Vocês combinaram de dividir 
a conta do telefone entre si. Só que Rafael fala o tempo todo 
ao telefone, fazendo muitas ligações para celulares. Vera, 
por sua vez, o usa pouco. Mas toda semana liga para sua fa-
mília que mora em outro estado. Você trabalha o dia todo 
fora e mal usa o telefone, ainda assim só para ligações locais. 
A conta de telefone chega, no valor de R$ 120,00. Rafael pro-
põe simplesmente dividi-la por três, com R$ 40,00 para cada 
um. Você acha justo?

Da mesma forma, custos fixos têm que ser rateados entre os 
produtos. Por exemplo, se Vitória comprar uma máquina fi-
nanciada para acelerar sua produção, ela pode tentar ratear 
o custo estimando quanto tempo de máquina precisa para 
os diferentes tipos de bijuterias. As que demandam mais 
“horas-máquina” devem receber uma parcela maior do custo 
mensal de financiamento da máquina no seu custo unitário. 



ENCARGOS E TRIBUTOS

Existem também os tributos: taxas, impostos, contribuições. Para ficar só 
em dois, veja o Imposto sobre operações relativas à circulação de mercado-
rias e serviços (ICMS) e o Imposto sobre serviços de qualquer natureza (ISS): 
o ICMS é um imposto estadual e estão obrigadas a recolhê-lo as empresas 
que trabalhem com a venda de produtos ou com serviços de transporte in-
termunicipal e interestadual. O ISS é devido à prefeitura pelas empresas 
prestadoras de serviços.

No caso de funcionários, não basta apenas pagar o salário, também devem 
ser considerados os custos com encargos sociais. É importante saber que 
esse conceito gera debates. Para alguns centros de estudo, como o DIEESE 
(Departamento Intersindical de Estatística e Estudos Socioeconômicos), 
são encargos sociais apenas as contribuições pagas pelas empresas como 
parte do custo total do trabalho, mas que não revertem em benefício dire-
to e integral do trabalhador, sendo recolhidos ao governo, com parte deles 
repassada a entidades patronais de assistência e formação profissional. 
Seria a contribuição para o Instituto Nacional de Seguridade Social (INSS), 
para as instituições que compõem o Sistema S, como o Serviço Social da 
Indústria (Sesi) e o Serviço Nacional de Aprendizagem Industrial (Senai), 
para o salário educação e para o Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e 
Pequena Empresas (Sebrae). Outras opiniões ampliam esse conceito, para 
incluir o FGTS, o pagamento de 13º salário, férias etc.

As microempresas e empresas de pequeno porte podem optar por um regi-
me diferenciado mais simplificado para pagamento de tributos, o Simples 
Nacional, que é um regime compartilhado de arrecadação, cobrança e fis-
calização de tributos que abrange a participação de todos os entes federa-
dos (União, Estados, Distrito Federal e Municípios).

Saiba mais em: http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/
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Por isso a Vitória está fazendo tantas contas, será bom para 
ela fazer isso com a ajuda de um contador, para que nada seja 
esquecido e ela possa, de fato, estimar o lucro de seu negócio. 
Vitória está com a atitude correta. Não quer fazer exageros, 
busca verificar sua condição real, quer investir para ampliar 
seu negócio e poupar para garantir seu futuro.



Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Muitas pessoas se tornam empreendedoras para alcançar sonhos como a casa própria, viajar pelo 
mundo, ter independência, enfim, realizar coisas que demandam dinheiro. Os seus esforços serão 
recompensados com coisas intangíveis como autorrealização, espaço para sua criatividade, liber-
dade de horários, mas também por coisas tangíveis, pelo lucro obtido. Logo, é importante saber 
se o negócio que será aberto dará lucro ou não, se ele corresponde ao que esperamos. É preciso 
obter estimativas tão realistas quanto for possível.

Abaixo propomos um roteiro para iniciar o seu plano de negócios, de forma simplificada:

Por isso, você e seu grupo devem:

1. Pesquisar custo de materiais para seu produto, ferramentas e maquinário para compor o custo de 
seus produtos. Incluem-se também aluguel do imóvel, custo de mão de obra, despesas fixas e variá-
veis do negócio etc. Esta parte já deve estar adiantada em parte pela atividade da Situação Didática 
anterior. Lembre-se de que os custos variáveis podem ser descontados diretamente das unidades do 
produto. É o caso de Vitória estimando o custo de metal de cada bijuteria. Os custos fixos devem ser 
rateados entre os produtos. Foi o exemplo da máquina comprada por Vitória. O mesmo valeria para 
o custo do aluguel que deve ser rateado pelo total de unidades estimadas para venda.

2. Depois, você e seu grupo deverão estimar o seu faturamento: a quantidade vendida X valor da 
venda unitária. Para isso, baseiem-se no preço acertado e no potencial de venda do mercado e na 
sua capacidade de atendê-la.

3. Em seguida, descontem os tributos devidos. Para simplificar, descontem o ICMS no caso de pro-
dutos e descontem o ISS no caso de serviços. Vamos imaginar também que no caso do seu municí-
pio e estado, as alíquotas para microeempresas são de 2,5% para o ISS ou de 6% de ICMS. 

4. Depois de descontados os impostos, subtraiam da receita os custos estimados no passo 1. 
Assim, terão uma ideia razoável do lucro do negócio.

APRENDI:

A FAZER PROJEÇÕES DE VENDAS E LUCRO DE UM NEGÓCIO

A DIMENSIONAR O LUCRO DE UM NEGÓCIO

A DESCONTAR CUSTOS E DESPESAS RELACIONADOS À PRODUTOS OU DE SERVIÇOS 
DE UM NEGÓCIO

Cara a cara
O que você aprendeu?
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O que vocês 
acham das no-

vas embalagens 
das minhas 
bijuterias? 

Adorei  
esse papel 
diferente! 
Onde você 
conseguiu?

É papel  
reciclado! Mas não 
é mais caro que os 

saquinhos plásticos 
que você usava  

antes?

Com certeza,  
mas é bem melhor 

para o meio ambiente. 
Fica um pouco mais 

caro, mas acho que as 
clientes vão aceitar 

bem. Eu não posso usar 
“ética” no meu slogan 

e deixar de lado o meio 
ambiente!

É bom  
explicar isso 

direitinho  
no site.
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Também 
acho!



Responsabilidade Social

Antigamente as empresas preocupavam-se em captar clientes 
apenas com o menor preço, depois surgiu a questão da quali-
dade, do tratamento dispensado aos funcionários, por fim che-
gamos à responsabilidade sócioambiental. Hoje se espera que 
uma empresa busque eliminar ou pelo menos minimizar os im-
pactos negativos de sua atividade sobre o meio ambiente. Deve 
buscar usar os recursos naturais de forma eficiente (luz, água 
etc) e evitar desperdícios e contaminações. Segundo o Instituto 
Ethos, essa mudança se deveu a três revoluções:

» Tecnológica (satélites, telecomunicações), que eliminou dis-
tâncias e multiplicou a troca de informações via televisão, jor-
nais, rádio, telefone e internet;

» Educacional, que é consequência do número cada vez maior 
de pessoas que frequentam escolas e querem mais informações;

» Cívica, que é representada por milhões de pessoas de todo 
o mundo reunidas em associações e organizações não-gover-
namentais (ONGs), defendendo seus direitos e seus interesses, 
como a promoção social e a proteção ambiental.

Talvez você já tenha ouvido falar de responsabilidade social 
empresarial (RSE) ou de empresas socialmente responsáveis. 
Isso tem relação direta com um assunto muito falado hoje em 
dia no Brasil: a ética. Uma empresa será considerada social-
mente responsável se conduzir seus negócios de forma ética, 
não apenas no discurso, mas no seu dia a dia, observando 
como as pessoas são afetadas pelas suas decisões. Não so-
mente clientes, funcionários e fornecedores, mas também 
as pessoas da comunidade na qual a empresa está inserida. 
“De um modo mais simples, podemos dizer que a ética nos 
negócios ocorre quando as decisões de interesse de determi-
nada empresa também respeitam o direito, os valores e os 
interesses de todos aqueles que, de uma forma ou de outra, 
são por elas afetados.” (Instituto Ethos)

Para saber mais: www.ethos.org.br
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A ética preocupa-se com as questões do que é “certo” ou “er-
rado”, “bom” ou “mau”, “permitido” ou “proibido”, de acordo 
com um conjunto de normas ou valores adotados por uma 
sociedade. O nepotismo no serviço público, por exemplo, é 
antiético e ilegal.Roubar é crime. Cobrar juros de um emprés-
timo feito a um amigo numa emergência não é ilegal, mas 
muitos considerariam essa atitude antiética. 

Esta definição é importante porque o ser humano deve agir 
de acordo com esses valores sociais para que sua ação possa 
ser considerada ética. Atualmente nos encontramos diante 
da escassez de recursos naturais e de diversos desastres am-
bientais, sendo assim uma empresa pode oferecer um exce-
lente produto, mas não estará sendo ética se não se preocu-
par com o meio ambiente.

Cuidado com os resíduos!

Livrar-se dos resíduos produzidos é um dos grandes desafios 
das empresas. Resíduo representa tudo aquilo que não se 
pode utilizar ou vender, mas pelo qual se deverá pagar para 
se livrar dele.

Existem várias medidas que podem ser tomadas para tornar 
uma empresa ou um lar ambientalmente responsável.

Evite desperdiçar luz ou água com medidas simples como 
apagar a luz nos cômodos que não estiverem sendo usados, 
desligar aparelhos elétricos, tomar banhos rápidos, não dei-
xar a torneira aberta enquanto escova os dentes etc. Uma 
das grandes fontes de lixo nas empresas é o papel, cuja pro-
dução, inclusive pode gerar muitos contaminantes tóxicos. 
Por isso, não se deve desperdiçar papel. Veja as dicas:

» Imprimir frente e verso

» Usar o verso em branco do papel impresso para rascunho

» Ler e-mails e outros documentos na tela em vez de 
imprimi-los

» Afixar mensagens dirigidas a todos os colaboradores em 
locais centrais da empresa, em vez de imprimi-las para se-
rem distribuídas a todos

» Guardar, sempre que possível, documentos em CDs, pen-
drives ou em espaços virtuais
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O que  
foi, Vi?

Legal!  
Quero  

ajudar! 

Gente, estava 
procurando 

vocês por toda 
parte! Tive uma 

ideia genial!

Sabe  
aquele asilo aqui 
perto que volta e 
meia está preci-
sando de ajuda? 
Eu tive uma ideia 

para ajudar.

Vai fazer  
uma campanha 
para arrecadar 

fundos? 

Mais que isso,  
vou fazer uma oficina so-
bre artesanato para pes-
soas idosas. Assim, quem 
se interessar aprende um 

ofício e eles podem vender 
e levantar uma grana para 

o asilo. Assim dependem 
menos de  
doações.
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A responsabilidade social não pode ser confundida com fi-
lantropia ou caridade. Claro que compaixão é um traço fun-
damental de caráter para qualquer pessoa ou sociedade, 
mas responsabilidade social é algo mais. 

Ações filantrópicas são ações sociais, motivadas por razões 
humanitárias, realizadas de forma esporádica ou sistemá-
tica, muitas vezes envolvendo apenas doações de dinheiro. 

Uma ação de responsabilidade social é sistemática, perma-
nente, envolvendo um compromisso maior entre aqueles 
que beneficiam e os beneficiados.

Segundo o Instituto Ethos "A filantropia é basicamente uma 
ação social externa à empresa, que tem como beneficiária 
principal a comunidade em suas diversas formas (conselhos 
comunitários, organizações não-governamentais, associa-
ções comunitárias) e organizações. A responsabilidade so-
cial é focada na cadeia de negócios da empresa e engloba 
preocupações com um público maior (acionistas, funcioná-
rios, prestadores de serviço, fornecedores, consumidores, 
comunidade, governo e meio ambiente), cuja demanda e ne-
cessidade a empresa deve buscar entender e incorporar aos 
negócios. Assim, a responsabilidade social trata diretamente 
dos negócios da empresa e de como ela os conduz” 

A responsabilidade social faz parte da estratégia da empre-
sa que passa a incluí-la em seu planejamento, criando estru-
turas para implementá-lo. A ação de Vitória tem objetivos 
claros e irá requerer um compromisso maior do que uma do-
ação ou uma campanha para arrecadar fundos. Se as ofici-
nas se tornarem uma atividade permanente de sua empresa 
e ela se preocupar com outras ações que possam beneficiar 
a comunidade em que seu negócio atua, ela estará agindo de 
forma socialmente responsável.
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O principal desafio dessa responsabilidade social para o 
marketing nas empresas é encontrar um equilíbrio entre 
três demandas muitas vezes contraditórias: lucratividade 
da empresa, desejos dos consumidores e interesse públi-
co. Surge uma série de preocupações éticas que a empresa 
deve levar em consideração para atender aos clientes, su-
perar a concorrência e agir da melhor forma possível para 
a sociedade. Felizmente, cada vez mais os clientes dão valor 
às empresas socialmente responsáveis, que obtém conside-
ráveis ganhos de imagem junto à clientela, fornecedores e 
funcionários, o que termina por se traduzir em aumentos na 
participação no mercado e lucro da organização. Pense bem, 
você compraria produtos de uma empresa que desrespeita o 
consumidor, que explora seus funcionários e polui os rios da 
região?

Agora imagine uma empresa que respeita o consumidor, que 
atuou para recuperar o rio da região, possui um bom relacio-
namento com os funcionários e mantém um centro de capa-
citação profissional que ajuda as pessoas a melhorarem de 
vida. Você pagaria um pouco mais pelos produtos dessa em-
presa? Gostaria de trabalhar lá?

Empreendedores, portanto, que agem de forma ética e so-
cialmente responsável obtêm maior retorno de seus funcio-
nários e uma boa imagem que se traduz em melhores vendas 
com os clientes e negociações com fornecedores.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você e seu grupo devem debater as seguintes questões:

Você compraria um produto de uma empresa que danificasse o meio ambiente se ele fosse mais 
barato? E de uma empresa que não recolhesse os tributos e encargos sociais devidos? Você pa-
garia mais caro por produtos de uma empresa que contribuísse para o bem estar da comunidade, 
por exemplo, auxiliando na manutenção de um centro poliesportivo? Você compraria um produto 
de uma empresa que desrespeita o consumidor?

Você e seu grupo devem debater sobre como seu empreendimento pode contribuir para minimizar 
impactos ambientais do negócio. Quais ações o seu negócio poderia fazer para contribuir para 
com o bem estar das pessoas da comunidade, sendo assim socialmente responsável? 

Apresentem suas posições para a turma em um grande debate.

Trabalho Voluntário

Você já ouviu falar em trabalho voluntário? Sabe o que é? O 
trabalho voluntário é aquele realizado por pessoas por sua 
livre decisão e pelo qual não recebem qualquer remuneração 
ou lucro. Por isso, ele é feito normalmente nas horas vagas, 
demandando boa vontade, determinação, comprometimen-
to e muitas vezes capacitação e profissionalismo. Por que 
tanto esforço? Os voluntários são movidos por ideais tais 
como compaixão, cidadania, caridade, ética, religiosidade, 
dentre outros. A satisfação pessoal de contribuir para com 
a comunidade, para com o bem estar de outras pessoas é a 
grande recompensa.

Muitos hospitais, escolas, asilos, orfanatos, templos, ONGs, 
dependem da ação dos voluntários para atender adequa-
damente a população. Viu a importância do voluntaria-
do? É importante dizer que o trabalho voluntário não pre-
tende substituir ações do governo, nem o exime de suas 
responsabilidades. 
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você e seu grupo devem agora finalizar a caminhada ao longo do tema Empreendedorismo  
elaborando uma versão simples de um Plano de Negócios. Reúnam em um só arquivo:

Perfil dos empreendedores do grupo e suas competências

Plano de marketing e pesquisa de mercado

Orçamento de recursos necessários para o negócio

Projeções de vendas e lucros

Plano de responsabilidade socioambiental

Em seguida preparem uma apresentação para os seus colegas na turma, os quais farão o papel 
de possíveis investidores no negócio. Depois, vocês farão esse papel em relação às propostas dos 
colegas dos outros grupos.

Aprendi:

a distinguir filantropia e responsabilidade socioambiental

A FAZER UM PLANO DE RESPONSABILIDADE SOCIOAMBIENTAL DE UM NEGÓCIO

a juntar em um Plano de Negócios todos os dados colhidos nas etapas 
anteriores de trabalho nesse tema de empreendedorismo

Cara a cara
O que você aprendeu?
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Você sonha em ter uma casa própria? Pois saiba que esse 
é um dos sonhos mais comuns dos brasileiros.

Casa própria é um patrimônio.

Para muitas pessoas, pagar aluguel por um imóvel 
que nunca será seu não faz sentido. Para outras pes-
soas, essa é a melhor opção.

Muita gente pega financiamento para comprar a casa pró-
pria. Ao pegar um financiamento, você está pegando dinhei-
ro emprestado com o banco. O banco paga ao proprietário 
(dono da casa antes de você) ou à construtora (caso seja um 
apartamento novo), e você paga de volta ao banco, em parce-
las com juros, o que pegou emprestado.
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Saiba que o dinheiro que se paga de volta ao banco é um 
valor maior do que você pegou emprestado, porque é cobra-
do o custo do empréstimo que são os juros, taxas e demais 
encargos (CET). Em contrapartida, você tem a vantagem de 
pagar aos poucos: em prestações. 

Assim como no aluguel, você precisará de disciplina para pa-
gar uma certa quantia todo mês. No aluguel você paga pelo 
uso do bem durante o período combinado; no financiamento 
você está pagando por um imóvel que um dia será seu. Ambas 
as opções têm suas vantagens e desvantagens e é preciso 
avaliá-las com cuidado. Exemplos do que se deve levar em 
consideração: preço do aluguel em relação ao preço do imó-
vel, condições do financiamento imobiliário, tempo que você 
pretende morar naquela cidade ou bairro, entre outros. 

Não há nada de errado com a decisão de tomar empresta-
do. Mas existem certos cuidados a serem tomados. Primeiro, 
veja bem o quanto da sua renda ficará comprometida com 
o pagamento das prestações. Não há um limite específico 
para endividamento, mas muitos especialistas apontam que 
o ideal é que você utilize até 30% da sua renda mensal para 
pagar as prestações do financiamento. Se passar de 30%, 
talvez seja melhor viver de aluguel nos primeiros anos, desde 
que esse custo também não ultrapasse o limite de sua renda.

Também é necessário fazer um bom planejamento financei-
ro e controlar sempre os seus gastos para certificar-se de que 
vai conseguir manter o pagamento em dia. Mantenha regis-
tro constante das suas despesas e do seu saldo bancário. 
Assim você terá mais chance de perceber uma dificuldade 
financeira e de se ajustar (diminuir as despesas ou aumentar 
as receitas) para não cair no buraco.
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O dinheiro que o banco empresta vem de várias atividades que a 
instituição financeira realiza: poderá vir de investidores que apli-
cam em produtos do banco ou vir das pessoas que fazem depó-
sitos em suas contas. Quando alguém coloca dinheiro na conta 
poupança, está de certa forma, emprestando dinheiro ao banco. 
O dinheiro depositado na poupança rende: o banco paga juros 
a você por deixar seu dinheiro com ele, sem utilizá-lo. O banco, 
então, está intermediando a passagem do dinheiro entre quem 
poupa (investidor) e quem precisa de financiamento.

Atenção: Se o financiamento ocorrer diretamente com uma cons-
trutora ou cooperativa, que não são reguladas e fiscalizadas pelo 
Banco Central, é importante procurar informações sobre a estabi-
lidade e credibilidade da instituição antes de celebrar o contrato.

Juros pré e pós-fixados

Ao pegar um financiamento, você pode ouvir falar em juros pré ou pós-
-fixados. Esses nomes se referem à forma como se determina o valor 
dos juros a serem pagos.

Os juros prefixados têm o seu valor estabelecido de antemão, na con-
tratação do empréstimo, e seu valor, expresso em porcentagem, não é 
alterado ao longo do contrato. Por exemplo: 6% ao ano.

Nos juros pós-fixados, o valor a ser pago em reais não é conhecido de 
início. O valor depende da variação de um indicador previamente de-
terminado (inflação, taxa Selic etc.) e que terá seu valor apurado ao 
longo do contrato, pois ele vai sendo conhecido ao longo do tempo.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Imagine que você e sua família queiram comprar uma casa própria. Como fazer isso?  
Registre suas anotações no Caderno do Aluno para orientar seu planejamento. 
Veja aqui quais são os passos.

1º passo: O que vocês querem?
Discutam as preferências de vocês quanto às características a seguir:

» Casa ou apartamento » Número de quartos » Metragem (quantos m2)

» Localização (bairro,  
segurança, comércio e  
transporte nos entornos etc.)

» Facilidades do prédio  
(portaria, garagem, segurança, 
play, área social etc.)

» Tranquilidade × agitação  
da rua / da vizinhança

» Quintal / terreno fértil » Onde o sol bate » Vista / área verde
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2º passo: De que vocês precisam?

Quais são as exigências da família? Selecionem 
quais são as características das quais a família 
não abre mão e quais vocês estariam dispostos 
a negociar. Encontrem um equilíbrio entre 
as preferências (desejos) e as exigências 
(necessidades).

3º passo: Quanto custa?

Quando tiverem uma ideia clara de que lugar 
vocês buscam, pesquisem no jornal, na parte 
de classificados, por qual valor está sendo 
vendida uma casa com as características dese-
jadas. Se possível, visitem as casas anunciadas 
para se certificar de que elas atendem às exi-
gências que vocês estabeleceram.

4º passo: Quanto financiar?

Em geral, quando as pessoas vão comprar um 
imóvel, elas dão um valor de entrada e finan-
ciam o restante. Os bancos que oferecem finan-
ciamento analisam cada caso para determinar 
qual o percentual máximo do valor do imóvel 
que aceitam financiar. 

Em 2009, alguns bancos chegaram 
a financiar até 90% do imóvel, 
dependendo da região, do valor 

e do perfil da família. Ou seja, se 
um imóvel custava R$ 80.000,00, 
o banco podia financiar até R$ 
72.000,000 depois que a família 
pagasse R$ 8.000,00 de entrada.

Vá a um banco para descobrir as opções de 
financiamento que ele oferece. Compare os 
custos de dois ou mais financiamentos, exija 
sempre o CET (Custo Efetivo total). Seu objetivo 
é descobrir quanto às melhores condições de fi-
nanciamento para o seu caso. Outra opção, sem 
sair de casa, é usar o simulador que os bancos 
oferecem em seus sites.

Atenção: para que você utilize o CET de modo 
correto, é fundamental que as condições dos 
empréstimos pesquisados sejam iguais. Por 
exemplo, se em uma instituição financeira você 
simular um empréstimo de R$ 1.000,00 para 
pagar em 24 meses e em outra você simular 
um empréstimo de R$ 1.000,00 para pagar em 
36 meses, o CET não poderá ser utilizado para 
compará-los, pois as condições dos emprésti-
mos são diferentes. Seria como você comparar 
o preço de dois tênis diferentes. Portanto, aten-
te para esse detalhe e utilize o CET a seu favor. 
Ah, quer mais uma dica? As instituições finan-
ceiras são obrigadas a fornecer o CET a você. 
Não precisa ficar constrangido em pedir.



Como calcular o valor da prestação mensal? Há 
diversos fatores que influem diretamente sobre o 
valor das prestações de um financiamento, mas os 
principais são: a taxa de juros, o prazo de paga-
mento e o sistema de amortização escolhido.

Considerando o mesmo prazo de pagamento, 
quanto mais alta for a taxa de juros, maior o 
pagamento mensal.

Considerando a mesma taxa de juros, quanto 
maior o prazo, menor será o pagamento men-
sal. Mas quanto maior o prazo, maior será o 
valor total pago.

Os sistemas de amortização mais utilizados são 
Price e SAC.

No sistema Price (pronuncia-se praice), as 
prestações a serem pagas são calculadas de 
forma a terem um valor constante, ao longo 
do período de pagamento. No sistema SAC 
(Sistema de Amortização Constante), os valores 
a serem pagos são decrescentes.

* O sistema Price recebeu esse nome em home-
nagem ao economista inglês Richard Price.

Palavra-chave

Amortização = é o pagamento do valor empres-
tado (conhecido como “principal”), em partes 
ou no todo.

Se o valor estimado das prestações não cabe no 
orçamento familiar, então terão de fazer novos 
planos, escolhendo uma das seguintes alterna-
tivas ou uma combinação delas:
1. aumentar as receitas
2. diminuir as despesas
3. buscar um imóvel mais barato
4. juntar mais dinheiro para a entrada e finan-
ciar menos

5º passo: Como dar entrada?

Você já sabe quanto precisará dar de entrada 
na casa própria, ou seja, quanto terá de pagar 
para poder iniciar o financiamento e começar 
a morar na sua nova casa. Faça uma análise, 
junto com a sua família, de suas receitas e des-
pesas para saber quanto dinheiro vocês conse-
guem guardar por mês. Não esqueça que esse 
valor idealmente não deve ultrapassar 30% da 
receita total da família. Calcule quantos meses 
vocês vão levar até juntar o valor da entrada. 

Algo que ajuda muitas famílias é aplicar de 
forma segura o dinheiro que se guarda para a 
entrada, para fazê-lo aumentar com o tempo. 
Vamos tomar por base uma aplicação que pa-
gue juros de 0,5% por mês. Depositando-se 
R$ 300,00 por mês, mais os juros que vão se 
acumulando, ao fim de 25 meses a família terá 
reunido os R$ 8.000,00 necessários para dar a 
entrada. Nesse caso, porém, há o risco do imó-
vel se valorizar nesse período e, consequente-
mente, o valor da entrada e a necessidade de 
financiamento ser maiores.

Lembre-se de que incidem juros sobre o valor 
que você deixar para financiar e, nesse caso, 
os juros são despesa! Lembre-se também que 
podem ter custos de seguros e outras taxas 
(registro do imóvel, por exemplo). Informe-se. 

Se você financiar R$ 72.000,00, na 
verdade vai pagar de volta ao banco 
um valor maior que esse! 

Então, quanto maior a entrada, melhor – me-
nos você pagará de juros.

Para dar entrada na casa (ou apartamento), 
você e sua família precisarão ir ao banco 
e conversar com um gerente para saber a 
documentação necessária para aprovar seu 
financiamento.
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6º passo: Disciplina para pagar todo o financiamento

Se possuir a casa própria é o sonho da família, todos os seus membros precisam estar comprome-
tidos com esse objetivo e ter disciplina para manter o planejamento financeiro que vocês tiverem 
elaborado. Como imprevistos acontecem e a situação financeira da família pode sofrer alterações, 
vocês terão de ficar sempre atentos de forma a ajustar o planejamento aos novos contextos para 
não correr o risco de perderem a casa.

Aprendi:

a harmonizar os desejos e as necessidades da minha família na esco-
lha da casa própria

a buscar informações de preço e de financiamento da casa própria

a decidir o valor da casa, da entrada e das prestações em função do 
meu orçamento familiar

A ME PLANEJAR FINANCEIRAMENTE PARA PAGAR A ENTRADA E AS PRESTAÇÕES 
DA CASA PRÓPRIA

Cara a cara
O que você aprendeu?

Pra variar

Se a casa própria é um sonho pessoal seu  
(e não da sua família), você vai precisar juntar 
dinheiro sozinho. Mas a boa notícia é que você 
está aprendendo isso bem cedo. Logo, você pode 
começar já – e ainda terá bastante tempo para 
perseguir seu sonho. Que tal começar a planejar?
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“Ano que vem minha mãe completa 50 anos. Eu e meus ir-
mãos decidimos fazer uma festa surpresa para ela. Mas 
não é só um bolinho, não. Vamos dar um festão daqueles. 
Minha mãe dá um duro danado o ano inteiro, e a gente quer 
retribuir um pouquinho do que ela faz pela gente, sabe? 
Mas fazer um festão não é barato. Por isso decidimos co-
meçar a organizar tudo com um ano de antecedência. Mais 
difícil do que organizar a festa vai ser fazer tudo sem que 
ela saiba, pois queremos fazer surpresa.” 

Joel dos Santos, 15 anos. 

Para dar uma grande festa para a mãe dele, Joel tem que co-
meçar a fazer um planejamento financeiro. Ele vai precisar 
criar uma reserva. As reservas que têm fins específicos, como 
nesse caso, podem ser chamadas de provisões. Para fazer 
uma provisão, você precisa ter um saldo positivo, ou seja, di-
nheiro sobrando. 

Palavra-chave

Provisão = é destinar parte do que se ganha para um fim es-
pecífico, sem necessariamente envolver um dinheiro que es-
teja sobrando. 

O ideal é que a pessoa elabore um orçamento e ajuste suas 
despesas para permanecer dentro do que planejou, mesmo 
que num determinado mês gaste um pouco mais do que ha-
via previsto, no outro poderá economizar para gastar me-
nos do que havia planejado, mantendo-se, assim, dentro do 
equilíbrio orçamentário. Se isso não for possível, alternará 
saldos positivos e déficits. Você pode planejar gastar mais 



do que ganha em um mês, apelando para a poupança. Imagine que você, 
como Joel, planejou economizar para o aniversário de sua mãe. Em junho, 
porém, costuma gastar sempre mais, por causa do dia dos namorados. 
Em vez de sobrar, falta dinheiro. Se isso acontecer, você pode compensar 
em outro mês, apelando para a poupança, mas tomando o cuidado de 
repor o dinheiro retirado depois. Você deve se planejar para repor o di-
nheiro retirado da poupança e ter controle e disciplina para cumprir o 
planejado.

Mas tenha cuidado: essa estratégia só funcionará se for bem planejada, 
se contar com a cobertura de poupança prévia e se tomar cuidado para 
não aumentar os gastos descontroladamente só porque tem dinheiro so-
brando. Ou seja, se gastar tudo quando houver dinheiro sobrando, você 
não terá como se proteger quando estiver com dinheiro faltando. 

Como é muito comum gastarmos o dinheiro que está sobrando (“Dinheiro 
na mão é vendaval”), uma opção é formar uma conta poupança. Se for 
fazer uma provisão para o aniversário da sua mãe, você pode abrir uma 
poupança só para isso. Se o período da poupança for muito curto, uma 
alternativa mais simples para isso é usar a técnica dos “envelopes”, es-
crevendo em um envelope o nome “festa mãe” e deixar o dinheiro guar-
dado lá. Assim, você deposita mensalmente o valor planejado na pou-
pança e saca somente quando for organizar a festa. Fica mais fácil não 
mexer em um dinheiro que não está ao seu alcance em casa.

Pisca alerta
Se o tempo de preparação financeira para a festa for muito longo, é preci-
so considerar duas coisas:
1) Rever o orçamento para levar em conta a inflação ao longo do período 
de poupança. Este já foi um problema muito mais grave, mas ainda existe. 
Pode ser que os itens que serão consumidos na festa subam mais do que o 
previsto e seja necessário aumentar as contribuições mensais.
2) Aplicar o dinheiro reservado em um investimento que o remunere.
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Pra variar

O Joel está preparando uma festa para 
a mãe dele, mas você pode utilizar esses 
conhecimentos para organizar o evento  
que quiser.

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você vai ter a experiência de planejar uma festa. Formem seus grupos. Decidam entre vocês para 
quantas pessoas será a festa. Em seguida, montem a festa com base nas opções de local, música, 
comidas, bebidas e decoração a seguir. Vocês podem misturar as opções à vontade, mas não dei-
xem de considerar os custos ambientais da festa. Materiais descartáveis podem ser práticos mas é 
a natureza que paga a conta!

Local Quintal de casa, laje ou 
play do próprio prédio

Casa de um parente ou 
amigo da família

Salão alugado

Música DJ Banda
MP3 e caixas  
de som

Comes e bebes

Sanduíches, torta salgada, 
docinhos, bolo: serviço 
completo feito por você e 
sua família

Salgadinhos e bebidas de 
um serviço contratado

Cada um leva o seu

Decoração Balões de festa
Toalhas de mesa e alguns 
arranjos de flores

Decoração temática 
criada por você e seus 
amigos

Agora que decidiram como será a festa, elaborem um orçamento do evento. Façam estimativas, 
pesquisem e comparem preços até chegar a um valor.

Apresentem para a turma o planejamento da festa, mostrando todos os custos e os preparativos 
envolvidos. A turma irá votar na melhor festa planejada. Vocês é que irão decidir se “melhor” 
significa “mais barata”, “mais divertida”, “menos trabalhosa”, “mais participativa” ou o que for...  
O importante é que haja um consenso sobre os critérios e que estes fiquem inteiramente claros 
para todos.
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Vamos agora para a segunda etapa. 

Imagine que para o seu aniversário, você vai dar a festa que seu grupo criou. Individualmente, 
faça o planejamento de acordo com sua real situação financeira. Veja como:

_______________
(Quanto custa a festa)

÷ ________________ 
(Quantos meses faltam)

= ________________ 
(Quanto você precisaria  

economizar por mês)

O valor que precisará economizar mensalmente é viável para você?

Se for, ótimo! Só não se esqueça de manter um registro das suas despesas para conseguir atingir 
o seu objetivo e não sair do controle.

Se não for viável, há uma opção: alterar alguma característica da festa para cortar despesas. 
Também é possível combinar as duas opções.

Para alterar alguma característica da festa, você primeiro deve determinar quais não podem  
ser alteradas. Por exemplo: se nem você nem nenhum conhecido seu tem uma casa apropriada 
para festa e a sua única opção é alugar um salão, então você terá que mudar outro aspecto,  
como a música.

Ao cortar despesas, você também terá de estabelecer as suas prioridades para diminuir os  
gastos no lugar certo. Só você pode decidir o que é mais importante para você. 

Detalhe seu planejamento. Ao final, você pode trocar ideias com um colega sobre os planejamen-
tos que fizeram. Quem sabe alguém pensou em algo simples e prático que você deixou de fora.

Com um bom planejamento, tudo fica muito mais fácil...

Aprendi:

a orçar uma festa

a adequar uma festa ideal à minha realidade financeira

 a fazer provisões

 a cortar despesas de acordo com minhas prioridades

Cara a cara
O que você aprendeu?



Se fosse a sua casa, que sofá você es-
colheria? De que cor pintaria a parede? 
Colocaria um tapete? E plantas? Teria 
um bicho? 

Ai, ai, é bom sonhar... Melhor ainda é ter 
sonhos que podem se tornar realidade, 
se combinarmos planejamento, organi-
zação e dedicação.

Parede

TETO

RODAPÉ

Simulador de Ambientes
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É provável que algum dia você vá querer sair de casa e morar 
no seu próprio cantinho. Seja esse cantinho próprio ou alu-
gado, ele irá demandar despesas. Isto é, você vai passar a ter 
vários novos gastos: conta de luz, água, telefone, internet, 
manutenção e consertos na casa, compras de alimentação 
e de produtos de limpeza etc. Isso sem contar com os móveis 
e itens domésticos que precisarão ser comprados. Mesmo 
ganhando muita coisa, as despesas iniciais costumam ser as 
maiores. Como juntar dinheiro para isso?

Imagine que sua família tem as contas equilibradas e pos-
sui tranquilidade financeira, e que você já saiba como fazer 
sobrar algum dinheiro regular. Você então já está preparado 
para correr atrás de seus sonhos e se prevenir contra os im-
previstos da vida. Já pode, por exemplo, juntar seu dinheiro 
para quando quiser sair de casa.

Mas, o que fazer com esse dinheiro? Guardar em casa? Uma boa 
alternativa para proteger seu dinheiro (da inflação que corrói seu 
valor, de furtos, incêndios etc.) é mantê-lo em uma instituição fi-
nanceira, como um banco comercial ou uma cooperativa de cré-
dito. Tendo seu dinheiro em uma conta bancária, o próximo passo 
que se pode considerar é decidir que investimento fazer.

Existem diferentes opções, mesmo para quem tem pouco dinheiro 
disponível. É por meio das aplicações financeiras que você pode 
multiplicar, no futuro, o dinheiro que poupa hoje. Não esqueça, 
no entanto, que nada é completamente livre de riscos e sempre 
há a possibilidade (maior ou menor) de algo não acontecer como 
o planejado, seja pela mudança no cenário econômico, mudança 
da taxa de juros etc.
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Para fazer sua aplicação, você deve procurar uma instituição 
financeira (ou outra autorizada por um órgão governamen-
tal a captar a poupança do público) para conhecer as opções 
existentes e as características de cada uma. Você deverá 
descobrir:

» custos (tarifas, taxas de administração etc.)

» prazos

» rentabilidade esperada

» riscos envolvidos

Dica importante: quando você faz um planejamento sério 
de poupança e consegue segui-lo, você já sabe de antemão 
que vai sobrar determinado valor no final do mês (salvo im-
previstos). Nesse caso, depositar esse valor logo no início do 
mês em seu investimento é bom. Assim você evita gastá-lo, 
e ainda por cima antecipa o depósito do investimento, de 
modo que o dinheiro renda um mês a mais.



Conta Poupança

A conta poupança é uma opção tradicional e bastante popular, em função da 
sua segurança e simplicidade. É remunerada mensalmente e tem vantagens 
tributárias. Tradicionalmente, as pessoas físicas não são cobradas de imposto 
de renda sobre os seus rendimentos de poupança, embora isso possa mudar no 
futuro. A cada trinta dias, o depositante é remunerado com juros, acrescidos 
da atualização monetária com base na TR (Taxa Referencial), referente ao dia 
do depósito (o “aniversário da poupança”). A partir da Medida Provisória 567, 
de 3 de maio de 2012 (convertida na Lei 12.703, de 7 de agosto de 2012), pas-
sam a existir duas regras para a remuneração: 1) para os depósitos anteriores 
à Medida Provisória, a remuneração é a TR – Taxa Referencial mais 0,5 ponto 
percentual ao mês); 2) para os depósitos feitos a partir do dia 4 de maio de 2012, 
a remuneração passa a ser de TR mais 70 % (setenta por cento) da meta da taxa 
Selic (definida pelo Banco Central) sempre que a meta for igual ou menor que 
8,5% ao ano. Caso a meta da taxa Selic seja superior a 8,5%, a remuneração 
das cadernetas de poupança permanece como TR mais 0,5 ponto percentual ao 
mês, igual à regra anterior.

Aplicar em título de capitalização é o mesmo que aplicar em conta 
poupança? 

Título de capitalização é um instrumento que visa aliar um mecanismo de eco-
nomia programada com a participação em sorteios. A economia programada 
faz-se por meio da aplicação de parte dos pagamentos realizados pelo consu-
midor, os quais são capitalizados a uma determinada taxa de juros.  Além disso, 
o capital é mensalmente atualizado por um índice predefinido, geralmente a 
TR. A outra parte dos pagamentos efetuados é direcionada para a participação 
em sorteios. Em outras palavras, é uma forma de guardar dinheiro e, ao mesmo 
tempo, participar de sorteios. Por suas características, o título de capitaliza-
ção não pode ser comparado com uma caderneta de poupança nem com um 
investimento. Se quiser saber mais, acesse o site da SUSEP: www.susep.gov.br.

Fundos de investimento

Atualmente, mesmo pessoas com poucos recursos podem 
aplicar seu dinheiro em alguns fundos de investimento. 
Como isso funciona? Basicamente, o poupador compra cotas 
do fundo que é composto de uma carteira de ativos (títulos 
públicos e privados, ações etc) que foram comprados com o 
dinheiro dos cotistas.
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Cada fundo tem uma estrutura de aplicação: pode ser mais 
conservador ou mais arriscado. Ou seja, a estratégia de investi-
mento adotada pode ser mais agressiva (de forma a obter uma 
rentabilidade maior, mais com um risco também maior) ou 
mais conservadora (de modo a remunerar o capital aplicado 
com uma rentabilidade mais baixa, mas com um risco menor). 
Isso porque existem diferentes perfis de investidores, pessoas 
que gostam de se arriscar mais para poder ganhar mais, mes-
mo que elas possam perder dinheiro, e pessoas que preferem 
correr menos riscos, mesmo na expectativa de ganhar menos. 
O mercado busca atender a todas as pessoas.

Os fundos são como condomínios, ou seja, cada investidor é 
dono de uma cota, assim como o condômino de um prédio re-
sidencial é proprietário de um dos apartamentos. A principal 
vantagem é que, ao reunir aplicações de muitas pessoas, o 
fundo concede o acesso a modalidades de investimento que 
não estariam ao alcance dos investidores individuais. Isso 
permite diversificar os investimentos e contar com os serviços 
de um administrador profissional, o que seria muito custoso 
para apenas um investidor. Os custos dos fundos são diluídos 
por muitas pessoas.

Deve-se atentar para o fato de que o rendimento do seu fundo, 
além  do imposto de renda, também é descontado os custos de 
manutenção do fundo e o valor da taxa de administração. O re-
gulamento prevê todos os custos que podem ser cobrados.

Como há concorrência entre fundos de diferentes instituições, 
é importante comparar as taxas de administração de fundos 
com características semelhantes, seu histórico de rendimento 
e a solidez do gestor. A CVM fornece em seu site uma ferramenta 
que permite comparar fundos (www.portaldoinvestidor.gov.br ).



Mantendo a cabeça no lugar

As pessoas nem sempre agem da forma mais racional em 
suas decisões na vida, e o mesmo acontece com as decisões 
sobre aplicações financeiras. Existe o “comportamento de 
manada”. O indivíduo, por falta de informação ou de capa-
cidade de avaliar riscos, ou por preguiça mental, segue o 
comportamento de amigos, vizinhos e até de estranhos. O 
resultado nem sempre é o melhor. É algo do tipo “está todo 
mundo pondo o dinheiro na conta poupança” e a pessoa se-
gue a “dica” sem avaliá-la antes.

Outro problema surge quando a pessoa cria certos condicio-
namentos mentais. Por exemplo, para não mexer no dinheiro 
da poupança que está rendendo, entre juros e correção mo-
netária, 0,5% ao mês, ela pega no banco um empréstimo a 
juros de 4% ao mês. Ora, deixar de ganhar 1% é melhor do 
que pagar 4%. Ao deixar o dinheiro na poupança e pegar o 
empréstimo, se está tendo um prejuízo de 3% ao mês!

Alternativas de investimentos

Além dos fundos de investimentos e da poupança, pode-se pensar em algumas alter-
nativas para investir o dinheiro que sobra todo mês.

Planos de previdência complementar

A previdência complementar é um sistema de acumulação de recursos visando 
proporcionar, na aposentadoria, uma renda complementar aos valores pagos pela 
Previdência Social. Assemelha-se a um fundo de investimento, onde os investidores 
adquirem cotas, mas são administrados por entidades de previdência complemen-
tar ou por companhias seguradoras autorizadas a operar com seguros de pessoas. 
Nesse sentido, possuem algumas das vantagens dos fundos, como a possibilidade 
de diluir custos entre os participantes. Por serem investimentos de longo prazo, há 
vantagens tributárias. O dinheiro investido é distribuído em diversos títulos e ati-
vos, seguindo a política de investimento de cada plano. Deve-se ficar atento para os 
custos envolvidos na operação: carregamento e a taxa de administração.
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Taxa de Carregamento: É uma taxa definida em termos percentuais que incide 
sobre as contribuições efetuadas a um plano de previdência. É uma importância 
destinada a atender às despesas administrativas e de comercialização do plano.



O PGBL - Plano Gerador de Benefício Livre – é um Plano de 
Previdência Complementar Aberta. Já o VGBL – Vida Gerador 
de Benefício Livre – é um Seguro de Vida com cobertura por 
sobrevivência, mas que guarda todas as características de 
um plano de previdência. Ambos os produtos são adquiridos 
para complementar a renda na aposentadoria.

Ambos os produtos não são indicados para pessoas idosas, 
mas sim para pessoas que querem programar uma aposen-
tadoria complementar.  Quanto mais cedo for adquirido o 
plano, menores serão os valores que deverão ser pagos na 
fase de acumulação, pois o contratante terá um tempo 
maior para formar o montante dos recursos que formarão 
a sua renda futura.

Atenção: Não há possibilidade de transferência dos recursos 
de um plano de VGBL para um plano de PGBL ou vice-versa.

 Tesouro Direto

O Tesouro Direto é um programa de venda de títulos públicos a pessoas físi-
cas, desenvolvido pelo Tesouro Nacional, em parceria com a Bolsa de Valores, 
Mercadorias e Futuros (BM&FBOVESPA). Os investimentos em títulos do governo 
pelo Tesouro Direto podem ser de curto, médio ou longo prazo. Mas qualquer que 
seja a opção, os títulos podem ser resgatados antes do vencimento pelo seu valor 
de mercado, uma vez que o Tesouro Nacional garante a recompra de seu título 
todas as quartas-feiras.

Investir no Tesouro Direto é simples e você não precisa de muito dinheiro para 
começar. Essa alternativa de aplicação permite investimentos a partir de R$ 
30,00, de curto, médio ou longo prazo. E o melhor: não precisa nem sair de casa, 
pois as transações são feitas pela Internet. Você mesmo gerencia seus investi-
mentos, ao escolher os prazos e os indexadores dos títulos públicos que deseja 
comprar. Uma vez comprados os títulos, você receberá os rendimentos da aplica-
ção até o vencimento do papel (data predeterminada para o resgate do título), 
quando os recursos são depositados em sua conta com o rendimento combina-
do. Mas sempre que precisar, você pode vendê-los antes de seu vencimento ao 
Tesouro Nacional às quartas-feiras, pelo seu valor de mercado.
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Ações

Muitas pessoas já ouviram falar na Bolsa de Valores, onde 
são negociadas as ações de diversas empresas. As ações 
equivalem a uma parte do capital (ou seja, do valor) da em-
presa, correspondendo a uma parcela de propriedade. Assim, 
ao comprar ações você não está emprestando dinheiro para 
a empresa e, sim, se tornando coproprietário dela. As ações 
são “pedacinhos da propriedade” das empresas. 

Todo ano as empresas precisam fazer as contas, isto é, con-
tabilizar seus resultados. Se as receitas forem superiores às 
despesas, incluindo os tributos, significa que a empresa teve 
lucro e parte desse lucro é distribuída aos acionistas como 
dividendos. 

O investimento no mercado de ações é, em princípio, de lon-
go prazo. Para quem está começando, é melhor investir em 
cotas de um fundo de investimento, cujas decisões de onde 
investir serão adotadas por um profissional do mercado (uma  
instituição especializada em acompanhar o mercado, buscando  
as melhores oportunidades de investimento).

O que é a Bolsa de Valores?

A Bolsa nada mais é que um ambiente eletrônico de negocia-
ção que recebe, por meio das corretoras de valores, ordens 
de compra e venda enviadas pelos investidores, pela internet 
ou por meio da mesa de operações das corretoras. Nesse am-
biente são negociadas as ações das principais empresas do 
País. Quando as empresas se valorizam, crescem, prosperam, 
suas ações se valorizam também. Quando elas se desvalori-
zam, o valor das ações cai. Por isso tem aquele sobe e desce 
dos preços das ações negociadas em bolsas de valores. 

Você sabia que a primeira Bolsa de Valores do Brasil foi cria-
da por Dom Pedro II no Rio de Janeiro em 1845? 
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Índice da Bolsa de Valores

O termômetro da nossa Bolsa é o Ibovespa que mede a varia-
ção de uma cesta de ações das principais empresas do país, 
que é reavaliada a cada quatro meses. Um índice que reflete 
as notícias boas e ruins sobre a nossa economia e em relação 
ao cenário internacional.  

O Ibovespa é negociado na forma de pontos. Para melhor 
compreensão, podemos representá-lo na forma de dinheiro, 
isto é, considerando cada ponto equivalente a R$ 1,00 real. 
Supondo que ao fim do dia o Ibovespa feche a 53 mil pon-
tos, podemos dizer que o somatório daquela cesta de ativos 
equivalem a 53 mil reais. Se o índice for negociado, no pregão 
do dia seguinte, a 53.265 pontos, o mercado vai dizer que o 
fechamento da Bolsa “foi positivo”, com “alta de 0,5%”. Isto 
significa que a cesta de ações ficou mais rica em R$ 265,00.

Quando há uma queda no crescimento econômico, a Bolsa 
é a primeira a refletir os seus efeitos. Uma Bolsa em queda 
significa que os investidores não estão atribuindo o mesmo 
valor aos papéis, pois imaginam que os resultados das em-
presas serão influenciados por um menor nível de vendas ou 
serviços prestados. E todos sabem que, quando a economia 
vai mal, as cotações das ações em bolsa deverão refletir esse 
momento.

A variação do índice espelha a tendência da bolsa – de alta 
ou de baixa – em um determinado momento do pregão. 
Cada Bolsa de Valores cria os índices que acha necessário 
para retratar as oscilações dos preços das ações ali negocia-
das. O índice mais conhecido e que concentra as negociações 
das principais ações no Brasil é o Ibovespa.
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Imóveis

Você também pode investir seu dinheiro na compra de um 
imóvel. Ele pode ser revendido permitindo consumir no fu-
turo o que não se consumiu no presente. Porém, justamente 
porque precisa ser vendido, não é tão rápido e fácil trans-
formar imóvel em dinheiro como nas aplicações financei-
ras. Para vender um imóvel pode ser necessário oferecer 
um bom desconto ou ter muita paciência até que apareça o 
comprador.

Perfil DO INVESTIDOR

Uma coisa muito importante para você decidir como investir 
é pensar no seu perfil de investimentos e no da sua família.  
Preferem uma opção mais conservadora e segura, com ga-
nhos menores, mas com baixo risco de perdas? Ou aplicações 
financeiras mais ousadas, com chances de grandes ganhos, 
mas com riscos de perdas que não podem ser desconsidera-
dos? Quem sabe um meio-termo?

O perfil de investimento pode depender também da idade e 
da fase da vida.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você vai aprender a decidir como investir o seu dinheiro. Para começar, decida seu perfil comoin-
vestidor. Você é uma pessoa:

» Conservadora: tradicional e avessa a riscos. Prefere ganhar pouco, mas sem riscos deperdas.

» Ousada: aceita correr riscos de perder parte do valor investido para ter a chance de 
ganharmais.

» Ponderada: aceita riscos razoáveis para ganhar um pouco mais. É o meio-termo.

Decidiu? Agora imagine que você tenha ganhado R$ 4.000,00. Onde irá investi-los? Pode ser em:

» Poupança

» Fundo de investimento arrojado

Você pode aplicar todo o seu dinheiro em um investimento ou distribuir seu dinheiro em diversos 
investimentos.

Agora, vamos às rodadas do jogo. A cada rodada seu professor dirá o que aconteceu no mercado e 
você deverá ajustar o valor de seus investimentos de acordo com a informação recebida. Se quiser, 
também poderá remanejar seu dinheiro entre as diferentes opções.

Veja ao final com quanto dinheiro ficou e se você seguiu o perfil que tinha escolhido para si.

Aprendi:

a tomar decisões de investimento em uma situação 
de mercado simulada

a tomar uma decisão inicial de investimento consi-
derando a minha situação atual e da minha família

Cara a cara
O que você aprendeu?

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Se sua família está atualmente conseguindo poupar dinheiro, você já pode ajudá-la a escolher o 
melhor investimento para vocês. “Como é que é? Eu no banco, ajudando minha família a escolher 
uma aplicação financeira?” É isso mesmo: você! Converse com sua família sobre isso. 

Estude as opções, as ofertas de instituições financeiras. Imaginando que você está num banco, 
pode ater-se a duas opções simples: poupança e fundos de investimento. O que seria melhor para 
vocês no momento em que vocês estão vivendo?
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Unha. Cabelo. 
Marquinhos. Festa.

 Unha. Cabelo.  
Festa. Marquinhos.

Marquinhos. Cabelo. 
Festa. Unha.

Não aguento mais falar a mesma 
coisa todos os dias. Sei que a gente 

é jovem, temos que aproveitar a 
vida, coisa e tal, mas será que não 
dá para juntar isso com algumas 

coisinhas mais?

Tenho novidade! Vocês 
estão falando com a mais 
nova investidora em títu-
los públicos do tesouro!

Títulos do tesouro? Como as-
sim, Júlia? Até semana passada 
você só falava do Marquinhos, 
unha, cabelo e festa, e agora 

é uma investidora? Ganhou na 
mega-sena?  

 Recreio 1º dia  Recreio 2º dia  Recreio 3º dia 

 Recreio semana seguinte 
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Não, rs. Eu já era investidora a mais tempo. Até 
agora eu só investia na caderneta de poupança. 

Resolvi diversificar um pouco e comecei a 
investir em títulos públicos. Investi só R$ 

150,00. Antigamente é que precisava de muito 
dinheiro. Hoje dá para comprar títulos públicos 
no Tesouro Direto, pela internet, com R$ 30,00. 

Quem compra títulos públicos, na verdade 
empresta para o governo para receber de volta 
com juros. Entendeu? O governo agora me deve 

dinheiro.

Uau, quem te viu, 
quem te vê, hein, 
amiga. Arrasou!

 E tem mais. Botei também outro dinheiro que eu 
tinha guardado num fundo de investimento. É 

tipo assim, várias pessoas se juntam para fazer 
investimentos que não conseguiriam fazer sozi-

nhas. No caso do banco, as pessoas não se conhe-
cem e a gente compra cotas deste fundo. E o di-

nheiro dos cotistas é aplicado em ativos financei-
ros, como títulos públicos e privados, ações etc. 
Tem os mais conservadores, os mais arriscados. 
Eu preferi me arriscar e entrei num fundo arroja-

do porque posso ganhar mais. 

 Mas também pode 
perder, né?

Ah, eu sou assim, 
arrojada! Adoro um 

desafio. Quem sabe eu 
não consiga pagar a 

faculdade, fazer aque-
la viagem que tanto 

gostaria.

Ai, Júlia... 
Hahahaha.

Legal você ser corajosa, mas 
cuidado com os golpes. Além 
disso, você tem obrigações a 
cumprir... Você leu o contra-

to? Não deixe de consultar os 
órgãos do governo que fiscali-

zam estes produtos. 155



O exercício da cidadania nos ensina que aos direitos corres-
pondem os deveres dos cidadãos. Afinal, se podemos exigir 
nossos direitos, também temos responsabilidades a cumprir. 
Os alunos têm uma série de deveres, como o de assistir as au-
las, realizar seus trabalhos, tratar as pessoas com respeito, 
cuja observância tem como contrapartida uma série de direi-
tos, como o de receber aulas bem fundamentadas, ser trata-
do com educação, pedir revisão de nota etc. Os cidadãos que 
não respeitam a propriedade alheia ou a integridade física 
dos próximos, roubando ou agredindo, perdem o direito de 
circular livremente por via pública ao serem presos. Aos di-
reitos, correspondem os deveres e não poderia ser diferente 
com os investidores.

Os direitos e deveres do investidor

Todos nós temos direitos e deveres, certo? Quando investi-
mos não poderia ser diferente. Agora que a Júlia resolveu se 
tornar uma investidora, deve saber quais são os seus direitos 
e deveres. E você também, claro.

Na verdade, a todo o direito corresponde um dever.  Vamos 
conhecer um pouco mais sobre isso?

» Ser informado – O investidor tem o direito de ser informado, 
adequadamente, acerca das características dos produtos de 
investimentos que são oferecidos, principalmente os riscos. 
Se você quer viajar nos próximos três meses, não adianta 
aplicar num ativo cujo retorno será para daqui a um ano. É 
importante verificar os riscos da aplicação: existem inves-
timentos que prometem grandes retornos, porém os riscos 
podem provocar perdas. Há outros, como a poupança, cujo 
retorno só ocorre depois de determinado período.
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» Compreender a proposta de contrato – Não assine nada sem com-
preender e entender o que está escrito. Se tiver dúvida pergunte. Se 
estiver em dúvida, não assine. Lembre-se de que se você assina um 
documento, está concordando com o que está ali escrito. Da mesma 
forma, o profissional com o qual você fez a aplicação também assina-
rá o documento garantindo que, o que foi assinado, será cumprido por 
ambas as partes.

» Reclamar, fazer valer os seus direitos – No caso do não cumprimen-
to dos termos do contrato ou das regras que norteiam o investimento, 
o investidor tem o direito de apresentar sua reclamação, sem qualquer 
tipo de constrangimento ou de ameaça. Primeiro procure apresentar 
sua insatisfação ou queixa junto à empresa contratada, não se resol-
vendo tente ver se há algum departamento da empresa que você pos-
sa recorrer, como ouvidoria, ombudsman etc. Se o problema persistir 
denuncie no órgão do governo responsável e procure seus direitos no 
órgão de defesa do consumidor.

Lembre-se de registrar e documentar todos os passos da sua recla-
mação para fundamentar sua defesa.

» Conhecer as oportunidades de investimento – Cada inves-
timento tem um tipo de retorno, prazo de resgate e, princi-
palmente, um risco envolvido.  Sendo assim, antes de inves-
tir, faça um planejamento de onde e quando o dinheiro vai 
ser usado e qual a rentabilidade que deseja conseguir com a 
aplicação. De posse desses dados, pesquise o investimento 
que mais se adeque às suas expectativas.

» Fazer valer sua escolha – Ter sua vontade respeitada. Uma 
vez escolhido o investimento, não deixe que a pessoa que 
está lhe vendendo o produto o convença a aplicar em algum 
ativo que não queira.  Lembre-se, o dinheiro é seu e cabe a 
você determinar o que fazer com ele. 

» Ter acesso às informações – Em qualquer aplicação, fundo 
de pensão, PGBL, VGBL, conta poupança ou ações, o investi-
dor tem o direito de receber informações sobre o investimen-
to, visando a permitir sua decisão, consciente dos riscos e 
custos envolvidos na operação.

Atenção: Título de Capitalização não é investimento.
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Os mercados financeiros, de capitais, de seguros, de previdên-
cia e capitalização são regulados e fiscalizados por quatro 
instituições: Banco Central, Comissão de Valores Mobiliários, 
Superintendência Nacional de Previdência Complementar –
PREVIC – e a Superintendência de Seguros Privados – SUSEP.

O Banco Central (BCB) é responsável, entre outras atribui-
ções, pela normatização e supervisão das atividades reali-
zadas por várias instituições do mercado financeiro. Entre 
elas, estão as instituições financeiras (IFs), que oferecem 
opções de investimento para seus clientes. Alguns tipos 
de investimento oferecidos pelas IFs são a conta poupan-
ça, o Certificado de Depósito Bancário (CDB) e o Recibo de 
Depósito Bancário (RDB). É papel do BCB regular e fiscalizar 
as instituições financeiras, com o objetivo de manter a soli-
dez e a eficiência do Sistema Financeiro Nacional (SFN) e, por 
consequência, proteger os depositantes e investidores.

Visite o site do Banco Central: www.bcb.gov.br

Clientes e usuários podem apresentar ao Banco Central re-
clamações contra as IFs. O BCB vai então verificar o cumpri-
mento das normas específicas de sua competência, mas não 
tem por objetivo principal a solução do problema individual 
apresentado. Para a solução de casos individuais, o cidadão 
deve procurar a própria instituição financeira. Se as tentati-
vas de solução por meio da agência ou posto de atendimento 
ou ainda dos serviços telefônicos ou eletrônicos de atendi-
mento ao consumidor não apresentarem resultado, o cida-
dão deve procurar a ouvidoria da instituição. Em caso de in-
sucesso, o cidadão poderá encaminhar sua demanda para os 
órgãos de defesa do consumidor competentes ou até mesmo 
buscar a via judicial.
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A Comissão de Valores Mobiliários (CVM) regulamenta, fis-
caliza e promove o desenvolvimento do mercado de valores 
mobiliários (o que inclui ações, cotas de fundos de investi-
mento, além de outros títulos e contratos emitidos para cap-
tar recursos junto ao público), protegendo os investidores 
de atos irregulares de outros participantes do mercado, as-
segurando o acesso a informações necessárias à tomada de 
decisão consciente e bem informada sobre suas aplicações, 
assegurando o funcionamento regular e eficiente do merca-
do, estimulando a formação de poupanças e a sua aplicação 
no financiamento das atividades econômicas. A CVM possui 
o Programa de Orientação e Defesa do Investidor (PRODIN), o 
qual realiza ações educacionais, como o Portal do Investidor 
(www.portaldoinvestidor.gov.br), e disponibiliza canais de 
comunicação para o recebimento de consultas, reclama-
ções e denúncias do cidadão: o “Fale com a CVM” (em www.
cvm.gov.br), a Central 0800 (0800-722-5354) e os Centros de 
Consulta para atendimento ao público no RJ e SP.

A Superintendência Nacional de Previdência Complementar 
(PREVIC) é responsável pela supervisão e fiscalização das en-
tidades fechadas de previdência complementar, mais conhe-
cidas como fundos de pensão, visando garantir o pagamento 
dos benefícios aos participantes dos planos de previdência 
fechados. Para obter mais informações sobre esse assunto, 
consulte o site da Previc, no endereço http://www.mps.gov.br. 
A Previc possui uma ouvidoria destinada a receber e apurar 
reclamações relacionadas aos fundos de pensão.
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A Superintendência de Seguros Privados (SUSEP) atua na 
regulação, supervisão, fiscalização e incentivo às atividades 
de seguros, previdência complementar aberta e capitaliza-
ção, protegendo os direitos dos consumidores e os interesses 
da sociedade em geral. É a SUSEP que fiscaliza as empresas 
que oferecem os planos de previdência (Plano Gerador de 
Benefício Livre), seguros (Vida Gerador de Benefício Livre) e 
os títulos de capitalização. Visite o site do órgão para maio-
res informações ou reclamações - http://www.susep.gov.br. A 
SUSEP disponibiliza também o Disque SUSEP 0800-021-8484 



Pisca alerta
É importante enfatizar que as pessoas devem se manter atentas a ofertas que pareçam 
extraordinariamente boas. O provérbio “esmola demais, o santo desconfia” não surgiu à 
toa. Os investidores têm o dever de sempre verificar a regularidade da oferta e desconfiar 
de facilidades e promessas de rentabilidade elevadas. Muitos investidores perderam suas 
economias para pessoas de má-fé por agirem com ingenuidade ou movidas pelo desejo de 
lucro fácil e rápido.
Essa combinação entre a ingenuidade e o desejo de lucro fácil e rápido é perigosa. Quem não 
quer lucrar dessa maneira? Nós devemos ter cuidado para não nos deixarmos seduzir por essas 
oportunidades enganosas. Quando estamos seduzidos, a nossa “ingenuidade” aumenta.
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Cuidado com ofertas tentadoras e com as pirâmides financeiras!

  Atenção a investimentos e empresas 
que prometem alta rentabilidade e 
que pedem para você trazer amigos 
para investir também. Nesses casos é 
importante pesquisar e verificar o que 
a empresa faz ou os produtos que ela 
vende, além de consultar eventuais re-
clamações em desfavor da empresa no 
Sistema Nacional de Informações de 
Defesa do Consumidor, Sindec (www.
justica.gov.br/consumidor). Por que é 
importante pesquisar sobre a empre-
sa? Alguns golpistas se disfarçam de 
empresas de venda direta de produtos 
ou serviços, utilizando estratégias de 
“marketing multinível” ou “marketing 
de rede”, para darem uma estrutura 
legítima às pirâmides financeiras.

A venda direta ao consumidor (fora 
de uma loja) é uma forma legítima de 
distribuir produtos de interesse da 
população (produtos de beleza etc.) 
por meio de revendedores, que podem 
ser remunerados pelo que vendem 

(estrutura mononível) ou pelo número 
de revendedores atraídos, por cada 
participante, para a estrutura de ven-
das diretas (marketing multinível). 
Isso é uma forma de trabalho e não 
um investimento financeiro.

Já as pirâmides financeiras são prá-
ticas ilegais. Trata-se de esquemas ir-
regulares de captação de recursos da 
população em que os ganhos, prome-
tidos aos atuais integrantes, são pa-
gos com os recursos dos novos parti-
cipantes (“investimento inicial”) e não 
os lucros do empreendimento anun-
ciado. Esse modelo não é sustentável, 
pois quando a velocidade de novas 
captações diminui, atrasos começa-
rão a ocorrer e o esquema desmorona. 

Desconfie de promessas de ganhos 
rápidos e sem riscos ou sem esforços. 
Isso não existe! Em caso de investi-
mentos financeiros, se tiver dúvidas, 
consulte a CVM.

Para Saber mais sobre pirâmides financeiras e marketing multinível:
http://www.cvm.gov.br/port/infos/boletim_CVM_SENACON_6.pdf



Pisca alerta
Cuidado com golpes! Antes de realizar qualquer investimento, estude as 
informações disponíveis sobre o mesmo. Verifique junto aos órgãos regu-
ladores se a proposta está sendo feita em bases honestas.  Se o profissio-
nal que lhe está contatando está devidamente registrado e autorizado a 
oferecer o investimento. Se o produto oferecido existe da forma como ele 
está sendo vendido a você.
Se entender necessário, pode também mandar um e-mail pedindo orien-
tações e até denunciando a tentativa de golpe.

Aconteceu com você?

Telefonou para João Vitor um senhor oferecendo um negócio 
imperdível. Tratava-se de um investimento sensacional, mas, 
para que você pudesse participar, era necessário que desti-
nasse uma quantia prévia para o pagamento de imposto ou 
para a preparação dos papéis.  Neste caso, antes de destinar 
qualquer quantia para o investimento, você deve verificar se 
ele existe.  Procure o órgão regulador do investimento, conte 
a proposta recebida e verifique se o que foi dito é verdade. 
Desconfie de propostas de investimentos sensacionais que 
prometem rentabilidade maior que o mercado paga, isso 
pode ser fraude.

Para saber mais

Leia a história interativa disponível no Portal do Investidor 
(www.portaldoinvestidor.gov.br) chamada “Ação de Má-Fé”, 
que aborda os riscos de não se prevenir contra quem age de 
má-fé. Aproveite e explore as opções do Portal do Investidor.
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Experimente!  >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Beto ganhou um bom dinheiro de aniversário de sua madrinha e decidiu investir. Sendo um cara 
que queria uma grande rentabilidade, preferiu colocar seu dinheiro em um fundo de investimento 
em ações que, segundo o gerente de seu banco, tinha riscos e que poderia render bem, mas pode-
ria também dar prejuízo.

Como estava com pressa, Beto não atentou bem para tudo o que o gerente falou, guardando ape-
nas quanto o fundo rendera nos últimos meses. Ele levou também os documentos entregues pelo 
gerente que descreviam as características do investimento e assinou um termo de adesão ao fun-
do, mas não prestou muita atenção ao que estava escrito.

Ele recebeu informes mensais do banco sobre o andamento do investimento, mas, como estava 
sem tempo e paciência, não leu nenhum deles.

Quando chegou no fim do ano, Beto descobriu que o fundo havia perdido dinheiro e ficou furioso. 
Sem aceitar as explicações do gerente de que fundos são investimentos de risco e que isso pode-
ria acontecer, Beto fez uma denúncia ao órgão regulador dos fundos (no caso, a CVM) por se sentir 
lesado. O gerente insistiu que explicou tudo para Beto e que vendeu um produto que entendia ser 
adequado para ele, que queria mesmo investir na bolsa, mas através de um fundo. Beto afirma 
que o gerente tinha obrigação de explicar melhor e alertar quando o fundo começasse a render 
pouco e a perder dinheiro. E agora?

Vamos fazer um júri simulado em sala. Um grupo defenderá o ponto de vista de Beto, o outro gru-
po defenderá o do gerente. O restante da turma fará o papel da CVM e decidirá quem tem razão.

Use como fundamentos os direitos e deveres do investidor. Para preparar seus argumentos 
você precisará pesquisar o que querem dizer os termos a seguir, para que possa utilizá-los com 
propriedade.

» Rentabilidade – taxa que indica o retorno de um investimento. Calcula-se dividindo o lucro obti-
do pelo valor do investimento inicial. Quanto maior o risco de um investimento, maior deveria ser 
o retorno.
» Características do investimento – nível de risco; retorno esperado; curto ou longo prazo etc.
» Fundo de investimento – Os fundos são como condomínios, ou seja, cada investidor é dono de 
uma cota, assim como o condômino de um prédio residencial é proprietário de um dos aparta-
mentos. A principal vantagem é que, ao reunir aplicações de muitas pessoas, o fundo concede o 
acesso a modalidades de investimento que não estariam ao alcance dos investidores individuais. 
Cada fundo tem uma estrutura de aplicação: pode ser mais conservador ou mais arriscado.
» Termo de adesão ao fundo – basicamente um contrato no qual são estipuladas responsabilida-
des, características do serviço prestado etc.
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Experimente!  >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Trabalhem em grupo. Cada grupo escolhe um dos temas a seguir para debate.

Situação 1 – Compra de ações

As ações de uma empresa correspondem à propriedade de uma parte dela. Logo, ao comprar 
ações você se torna sócio da empresa. Quanto mais ações a pessoa tiver, maior a sua participação 
na empresa. Quem tem a maioria das ações pode decidir os rumos da empresa. 

Mas, será que se pode fazer o que bem quiser na empresa, isto é, tomar toda e qualquer decisão 
de marketing ou de finanças, demitir diretores ou traçar os planos estratégicos? Será que os 
acionistas minoritários não podem tomar nenhuma decisão e não têm qualquer tipo de proteção 
contra as decisões dos acionistas majoritários?

Quais deveriam ser os direitos e deveres dos sócios minoritários? E dos majoritários?

Situação 2 – Abertura de conta corrente

A abertura e a manutenção de conta pressupõem contrato firmado entre o banco e o cliente. O 
banco não é obrigado a abrir ou manter conta de depósito para o cidadão. Este, por sua vez, pode 
escolher a instituição que lhe apresente as condições mais adequadas. 

Para abertura de conta, é necessário preencher a ficha-proposta de abertura de conta, que é o 
contrato firmado entre banco e cliente, e apresentar os originais de alguns documentos (CPF, car-
teira de identidade, comprovante de residência etc.)

Aprendi:

A IDENTIFICAR DIREITOS OU DEVERES QUE NÃO ESTÃO SENDO ATENDIDOS EM DETERMINADAS 
SITUAÇÕES

A ELABORAR ARGUMENTOS PARA DEBATER QUESTÕES DE DIREITOS E DEVERES DOS 
INVESTIDORES

RECONHECER ESQUEMAS IRREGULARES DE CAPTAÇÃO DE RECURSOS, CONHECIDOS COMO 
PIRÂMIDES FINANCEIRAS

Cara a cara
O que você aprendeu?
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Pra variar

Se preferirem, podem elaborar outro caso 
para ir a júri simulado. Vocês podem trabalhar 
com um caso real conhecido por vocês ou 
construir uma situação nova. O site www.
portaldoinvestidor.gov.br apresenta algumas 
histórias interativas que podem servir de base 
para vocês criarem um caso inteiramente novo.



João Pedro — Fala professor!

Vitória — Oi professor, tudo bem? O senhor parece meio triste.

Ricardo — Oi gente. Eu estou bem, só meio chateado por-
que não fui contemplado no consórcio ontem.

João Pedro — Não foi sorteado, é? Poxa...

Vitória — Como é que funciona essa história de consórcio?

Ricardo — É o seguinte: um grupo de participantes com 
interesses em comum é organizado por uma empresa admi-
nistradora para comprar um bem, no meu caso um carro. Aí 
nós autofinanciamos a compra, isto é, ela é feita de forma 
parcelada e programada, rateando o valor do bem desejado 
pelo número de meses de parcelamento deste bem. No meu 
caso são 60 meses para comprar um carro popular. Quem 
quiser entrar para o consórcio faz um contrato de adesão 
para comprar uma cota. No contrato vem as regras do ne-
gócio: taxa de administração, prazo de contratação, valor 
das prestações, reajuste das prestações e do saldo devedor, 
condições de contemplação, direitos e obrigações do con-
sorciado e da administradora etc.

Vitória — E que história é essa de sorteio? Não é uma com-
pra a prazo? 

Ricardo — É que durante a vigência do consórcio, há deter-
minados momentos em que os participantes têm a chance de 
receberem o bem (no caso, o carro). Quando alguém recebe o 
bem, diz-se que ele foi “contemplado”. Há duas formas de ser 
contemplado:
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» Por sorteio – o número da cota do consorciado é sorteado.

» Por lance – o participante pode fazer uma proposta para pagar ante-
cipadamente um percentual do valor total das contribuições que deve-
ria fazer ao grupo de consórcio. O objetivo é ter sua cota contemplada 
e assim poder adquirir o bem ou serviço, sem depender do sorteio. Será 
contemplada a cota daquele que oferecer o maior percentual do valor 
do bem consorciado.

João Pedro— E quem é contemplado tem que continuar pagando as 
prestações do consórcio?

Ricardo — Claro, né, João Pedro! É o dinheiro de todo mundo junto 
que vai garantir que todos recebam os seus carros no final. Os con-
templados apenas podem usufruir dos bens antes dos outros. E, logi-
camente, eles não podem ganhar o bem novamente. Quem ganhou a 
parada com um lance, antecipou parte do pagamento, entendeu?

Vitória — Eu também teria a opção de comprar financiado 
por uma instituição financeira, certo?

Ricardo — Tudo tem seus prós e contras. Se você comprar 
um carro por meio de um financiamento, você paga as pres-
tações enquanto já usufrui do carro. No caso do consórcio, 
você pode ser contemplado e receber o bem logo no início, 
mas um azarado como eu pode só conseguir o carro ao final 
dos 5 anos (60 meses). Tem que ter paciência!

Vitória — Legal, acabei de tirar minha carteira de motoris-
ta, preciso pesquisar mais para comprar minha moto!
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Pisca alerta
Comprar um carro é o sonho de muitos jovens e adolescentes. A publi-
cidade trabalha as sensações de conforto, realização pessoal e status 
nos anúncios de veículos. Porém, deve-se lembrar de que manter um 
carro implica uma série de despesas além das prestações do consórcio 
ou financiamento: imposto (Imposto sobre a Propriedade de Veículos 
Automotores - IPVA); combustível; óleo; manutenção com revisões e 
trocas de peças; limpeza; depreciação do veículo (pois a cada ano que 
passa ele cai de valor); dentre outras. Por isso, é bom pensar e calcular 
bem antes de se optar por comprar um veículo. Você realmente precisa 
de um carro para sua vida pessoal ou profissional? 



Um consórcio é um sistema que reúne um grupo de partici-
pantes com interesses em comum para a compra de bens ou 
serviços.

Isso é feito por meio de um autofinanciamento, no qual o va-
lor do bem é diluído em um prazo pré-determinado. Os bens 
podem ser: imóveis, carros, motocicletas, computadores e 
até mesmo serviços. Variam os valores, os prazos e as condi-
ções de pagamento das parcelas etc.

O autofinanciamento funciona da seguinte forma: todos os 
participantes pagam pelo bem em questão (como o seu ve-
ículo) depositando um valor mensal, que é a prestação do 
consórcio. A cada mês, o grupo de consórcio acumula o di-
nheiro que corresponde à compra de um ou mais bens e pode 
sortear um ou mais participantes para recebê-los. Assim, os 
participantes se ajudam mutuamente. Todos irão pagar o 
valor estabelecido e receberão o bem durante o período de 
vigência do consórcio. Só que alguns o receberão mais cedo 
e outros, mais tarde. Vale lembrar também que existe a con-
templação por lance, já explicada anteriormente.

Os consórcios podem ser formados por grupos homogêneos, 
em que todos os consorciados estão interessados em bens 
do mesmo valor monetário. Por exemplo, todos os partici-
pantes estão rateando a compra de um carro de uma mesma 
marca e de mesmo modelo.
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Os consórcios também podem ser de grupo misto: são aque-
les nos quais os interesses dos participantes são diversifi-
cados, ou seja, em que os participantes desejam comprar 
bens do mesmo tipo, porém de diferentes valores entre si. 
Por exemplo: enquanto um grupo de consorciados que está 
contribuindo com o valor de um carro da marca X e modelo 
Y, outro grupo está contribuindo com o valor de um carro da 
marca A e modelo B.

Parem o mundo que eu quero descer!

E se eu desistir da ideia no meio do consórcio? Ou se eu não 
tiver mais o dinheiro para as prestações?

Antes de fazer o consórcio, é preciso se planejar para ter o 
dinheiro das prestações até o final, mesmo se você for con-
templado no meio do caminho. Essa é uma responsabilidade 
do consorciado.

Mas você poderá vender a sua posição em um consórcio se 
você mudar de ideia ou então se acontecer algum imprevis-
to (como uma queda de receita ou um aumento inesperado 
de despesas) e você não tiver se preparado para isso.

Caso você não consiga vender a sua posição no consórcio e 
realmente queira desistir, você pode receber o valor pago - 
deduzidos as taxas e os custos previstos no contrato -, quan-
do for contemplado ou ao final do prazo do consórcio. 



Pisca alerta

Confiabilidade dos consórcios
Antes de assinar um contrato de adesão a um consórcio é bom verificar 
se a administradora responsável é confiável, ou seja, se ela é idônea, se 
pesam contra ela reclamações de clientes; como ela lida com inadimplen-
tes etc. Outra dica é pesquisar nos sites do Banco Central e do PROCON do 
seu estado. Veja sites onde obter informações:
www.bcb.gov.br/?consintro
www.portaldoconsumidor.gov.br/procon.asp

Pisca alerta
Atenção ao valor das prestações do consórcio
É bom lembrar que as prestações do consórcio normalmente não são fixas. 
Elas acompanham o preço do bem (carro, moto etc.). Afinal é um consórcio 
em que os participantes se cotizam, isto é, fazem uma “vaquinha”. Se o 
total aumenta, as parcelas também sobem. Ou seja, se o preço do bem no 
mercado aumenta, as prestações têm que aumentar para acompanhar, ou 
não será possível fazer a compra. Faz parte da regra do jogo.

Vale lembrar que existem diferentes formas de se adqui-
rir um bem, como um veículo. Poupar para comprar à vista, 
consórcio e financiamento são algumas das alternativas 
disponíveis.

Poupar para comprar à vista é, por exemplo, uma alterna-
tiva, em que você não receberá o veículo antecipadamente, 
porém receberá os rendimentos dos valores investidos men-
salmente; e, além disso, não terá que pagar taxa de adminis-
tração como no consórcio, nem pagar juros como no caso do 
financiamento.

O que é melhor? Avalie os prós e contras de cada alternativa.
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Vamos fazer uma simulação: você deseja comprar uma motocicleta de R$ 8.000,00, faça uma pes-
quisa detalhada:

1. Qual o valor da prestação mensal, se você comprar a moto em um consórcio com prazo de 48 
meses?

2. Verifique agora qual o valor da prestação se você fizer um financiamento para adquirir a moto, 
no mesmo prazo de 48 meses.

3. Se ao invés de utilizar o consórcio ou o financiamento, você optar por poupar o valor mensal 
das prestações, e aplicar os valores poupados a uma taxa de 0,5% ao mês, em quanto tempo você 
comprará a moto? Que tal usar a Calculadora do Cidadão do Banco Central (http://www.bcb.gov.
br/?calculadora) para o auxiliar neste cálculo.

Discuta com seus colegas os prós e contra de cada alternativa. Qual seria a sua decisão?

Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Você ou alguém da sua família gostaria de comprar uma moto ou um carro? Analisando o orçamento 
familiar, seria possível poupar um valor mensalmente e ter a disciplina de mantê-lo ao longo dos 
anos necessários? 

Leve para a casa o que você aprendeu e converse com a sua família, sobre os prós e contras das for-
mas de compra de bens que você aprendeu.

Aprendi:

A CONHECER OS PRÓS E CONTRAS DE UM CONSÓRCIO 

A TOMAR DECISÕES DE LANCE E DE MANTER OU DESISTIR DO CONSÓRCIO 
EM SITUAÇÃO SIMULADA

A TOMAR DECISÕES DE CONSUMO

Cara a cara
O que você aprendeu?

Pra variar

Se você não está nem um pouco interessado 
na compra de uma moto ou de um carro, 
utilize as informações aqui contidas para 
planejar a compra de um outro bem. 
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“A gente estuda tanta coisa na escola pensando: poxa, isso nun-
ca vai servir pra nada na minha vida. Por que estou estudando 
isso? Mas tenho que confessar, aprendi uma coisa que eu botei 
em prática e mudou a vida da minha família. Nunca pensei que 
entender juros simples e compostos poderia ter sido tão útil na 
minha vida. Sério. Graças ao que eu aprendi, pude ajudar o meu 
pai que estava enrascado em dívidas. Ter sido capaz de ajudar o 
meu pai, que trabalhou duro a vida inteira para criar eu e meus ir-
mãos, foi a coisa mais importante da minha vida. Sempre tive em 
mente que quando eu crescesse, começasse a trabalhar, iria suar 
a camisa para dar uma vida melhor para eles. Mas eu consegui 
ajudar antes disso, ainda na escola, sendo apenas um estudante. 
Fiquei orgulhoso de mim mesmo.” 

David, 16 anos. 
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Quem se endivida sem saber como isso aconteceu está vul-
nerável a se endividar de novo. Ainda que, com esforço pró-
prio e ajuda familiar, a pessoa consiga sair do endividamen-
to, é extremamente importante que ela compreenda por que 
entrou nessa situação.

Como se calculam as taxas de juros dos empréstimos? E das 
aplicações? Por que se diz que o cheque especial e o cartão 
de crédito são verdadeiras “bolas de neve”? Se você conhece 
alguém que está endividado, pode ajudá-lo explicando como 
isso pode ter ocorrido. Também pode sugerir maneiras de 
analisar e escolher opções para superar suas dívidas. Quem 
sabe não é possível tomar um empréstimo com juros mais 
baixos para sanar uma dívida de juros altos? E o que torna 
a dívida mais cara, mais rapidamente? Juros simples ou com-
postos? Não entendeu nada dessas perguntas? Não se preo-
cupe, você vai entendê-las daqui a pouquinho!

As taxas de juros são expressas em percentagens, normal-
mente mensais ou anuais. Existem dois tipos de taxas: as de 
juros simples e as de juros compostos.

No caso dos juros simples, as taxas são aplicadas somen-
te sobre o “principal”. O que é isso? Em um investimento, o 
principal é o dinheiro originalmente aplicado, mais novos 
depósitos que você venha a fazer. Assim, se você depositar 
inicialmente em um investimento R$ 100,00 e todo mês depo-
sitar R$ 30,00, após três meses o principal da sua aplicação 
será de R$ 190,00 (100 + 30 +30 +30 = 190). 

No caso de um empréstimo, o principal é o valor original-
mente tomado emprestado. Desse modo, se você tomar um 
empréstimo de R$ 100,00 a uma taxa de juros simples de 10% 
ao mês, no fim de cinco meses, você pagará um total de R$ 
100,00 (principal) + R$ 50,00 (10% de 100 no primeiro mês + 10 % 
de 100 no segundo mês + 10% de 100 no terceiro mês e as-
sim por diante, totalizando: 100 + 10 +10 + 10 +10 +10 = 150,00). 
Nesse caso, não há juros sobre juros.
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Nos empréstimos com juros compostos, as taxas de juros se 
aplicam não somente sobre o principal, mas também sobre 
os juros acumulados. Assim, os juros do segundo período in-
cidem sobre o principal + os juros do primeiro período. Veja 
na tabela a diferença entre pegar o mesmo empréstimo de 
R$ 100,00 para pagar em cinco meses a juros simples e a juros 
compostos de 10% ao mês.

A diferença foi de R$ 11,05. Se o empréstimo fosse de um va-
lor mais alto e/ou pago em mais vezes, essa diferença seria 
bem maior. Ainda assim, R$ 11,05 é um valor muito grande a 
se pagar de juros para um empréstimo de R$ 100,00.

Juros simples Juros compostos

Montante do empréstimo 

(principal)
R$ 100,00 R$ 100,00

Valor devido no primeiro mês R$ 110,00 R$ 110,00

Valor devido no segundo mês R$ 120,00
R$ 121,00 

(R$ 110 mais 10% de R$ 110)

Valor devido no terceiro mês R$ 130,00
R$ 133,10 

(R$ 121 mais 10% de R$ 121)

Valor devido no quarto mês R$ 140,00
R$ 146,41 

(R$ 133,10 mais 10% de R$ 133,10)

Valor devido no quinto mês R$ 150,00
R$ 161,05 

(R$ 146,41 mais 10% de R$ 146,41)
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Quem não consegue pagar toda a fatura do cartão de crédi-
to e financia uma parte, paga juros compostos sobre a parte 
financiada. Quem entra no cheque especial, cobrindo tempo-
rariamente o buraco na conta, idem. Por isso essas dívidas 
são chamadas de “bolas de neve”. Elas aumentam rapida-
mente surpreendendo as pessoas desavisadas. Isso porque 
no Brasil, as taxas de juros costumam ser mais altas para o 
cheque especial e o cartão de crédito, que chega a três dígitos 
(exemplos: 140%, 320% ao ano). Portanto, se souber de alguém 
que esteja entrando nesse tipo de situação é melhor avisar. 

Você pode perceber então que quando as taxas de juros em 
geral estão altas, muitas pessoas podem ter maior dificulda-
de de honrar os pagamentos de seus empréstimos.

A bola de neve também pode trabalhar a seu favor. Você sabia 
que se uma pessoa poupar e investir R$ 2.000,00 por ano dos 20 
aos 25 anos, colocando esse dinheiro num investimento que 
pague uma taxa de juros compostos de 6% ao ano, (taxa da 
poupança, sem o percentual da TR), terá ao final um total de  
R$ 13.950,64 (sem considerar os juros sobre a última parcela 
de R$ 2.000,00). Se ela parar de depositar os R$ 2,000,00 e dei-
xar os R$ 13.950,64 rendendo, terá R$ 107 mil, quando alcan-
çar os 60 anos de idade. Contudo, é preciso lembrar que, com 
o passar do tempo, os preços podem subir e, assim, reduzir 
em parte o poder aquisitivo desse dinheiro.
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Pisca alerta
O mínimo rapidinho vira máximo!
Se você observar com cuidado a fatura de um cartão de crédito notará que o termo VALOR 
MÍNIMO costuma vir em negrito. O consumidor tem que pagar no mínimo esse valor naquele 
mês para manter seu crédito, mesmo que deseje jogar uma parte da dívida para o mês seguinte 
porque no momento “está apertado”. Porém, muitas vezes isso não é uma boa ideia porque inci-
dirão juros altos sobre o valor que não for pago. ATENÇÃO: Ao pagar qualquer valor que não seja 
o integral você estará financiando o restante. Por exemplo, se você pagar 15% da fatura estará 
financiando 85% da dívida a juros altos.

Experimente!  >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Imagine que você tivesse duas opções de investimento, em que você poderá receber o principal 
mais os juros ao final do prazo de aplicação. São elas:

Opção 1: receber R$ 2.000,00 aplicados a juros simples de 2% ao mês por cinco anos.

Opção 2: receber R$ 1.500,00 aplicados a juros compostos de 2% ao mês por cinco anos.

Qual você prefere? Por quê?
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Experimente!  >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Existem pessoas que quando ficam presas a dívidas começam a se desesperar, pois lhes parece 
que mesmo pagando prestações todo mês, elas estão sempre longe de saldar a dívida. Nesses 
casos, uma solução pode ser substituir a dívida por outra com juros de menor valor. Veja o exem-
plo abaixo:

Geraldo e Ana Maria gastaram R$ 1.000,00, ficando cada um com uma dívida nesse valor pagan-
do 10% de juros compostos ao mês. Assim, no mês seguinte, ambos estavam com uma dívida de 
R$ 1.100,00. Ana Maria rapidamente consultou várias pessoas e conseguiu um empréstimo de 
R$ 1.100,00 com taxa de juros compostos de 3% ao mês. Ela então quitou sua dívida anterior e 
começou a pagar o novo empréstimo a razão de R$ 200,00 por mês. Geraldo, por sua vez, resolveu 
tentar quitar sua dívida também pagando R$ 200,00 por mês, mas sem tentar renegociá-la ou 
substituí-la por outra com juros menores. Vejamos o andamento das dívidas de ambos.



Geraldo a cada mês paga R$ 200,00 diminuindo parte da dívida e financiando o restante com 
taxas de juros compostos de 10% ao mês.

VALOR INICIAL R$  
(SALDO + JUROS)

PAGAMENTO SALDO

Mês 1 R$ 1.100,00 (1.000 + 1.000 × 10%) R$ 200,00 R$ 900,00

Mês 2 R$ 990,00 (900 + 900 × 10%) R$ 200,00 R$ 790,00

Mês 3 R$ 869,00 (790 + 790 × 10%) R$ 200,00 R$ 669,00

Mês 4 R$ 735,90 (669 + 669 × 10%) R$ 200,00 R$ 535,90

Mês 5 R$ 589,49 (535,90 + 535,90 × 10%) R$ 200,00 R$ 389,40

Observe que Geraldo já pagou R$ 1.000,00 (5 parcelas de R$ 200,00) e ainda está endividado. 
Calcule em qual mês Geraldo conseguirá quitar sua dívida.

Ana Maria a cada mês paga R$ 200,00 diminuindo parte da dívida e financiando o restante com 
taxas de juros compostos de 3% ao mês.

VALOR INICIAL R$  
(SALDO + JUROS)

PAGAMENTO SALDO

Mês 1 R$ 1.100,00 (1.000 + 1.000 × 10%) R$ 200,00 R$ 900,00

Mês 2 R$ 927,00 (900 + 900 × 3%) R$ 200,00 R$ 727,00

Mês 3 R$ 748,81 (727 + 727 × 3%) R$ 200,00 R$ 548,81

Mês 4 R$ 565,27 (548,81 + 548,81 × 3%) R$ 200,00 R$ 365,27

Mês 5 R$ 376,23 (365,27 + 365,27 × 3%) R$ 200,00 R$ 176,23

Não é difícil perceber que no próximo mês Ana Maria quitará sua dívida. Mas atenção, Ana Maria 
utilizou a renegociação para ajustar sua vida financeira e não para contrair novas dívidas. 
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VALOR INICIAL R$  
(SALDO + JUROS)

PAGAMENTO SALDO

Mês 1 R$ 1.120,00 (1.000 + 1.000 × 12%) R$ 200,00 R$ 920,00

Mês 2 R$ 1.030,40 (920 + 920 × 12%) R$ 200,00 R$ 830,40

Mês 3 R$ 930,05 (830,40 + 830,40 × 12%) R$ 200,00 R$ 730,05

Mês 4 R$ 817,65 (730,05 + 730,05 × 12%) R$ 200,00 R$ 617,65

Mês 5 R$ 691,77 (617,65 + 617,65 × 12%) R$ 200,00 R$ 491,77

Mês 6 R$ 550,78 (491,77 + 491,77 × 12%) R$ 200,00 R$ 350,78

Mês 7 R$ 392,88 (350,78 + 350,78 × 12%) R$ 200,00 R$ 192,88

Mês 8 R$ 216,02 (192,88 + 192,88 × 12%) R$ 200,00 R$   16,02

Mês 9 R$ 17,95 (16,02 + 16,02 × 12%) R$    17,95 R$     0,00

TOTAIS R$ 1.617,95 R$ 4.149,55
A quitação ocorre no nono mês, quando não será necessário o pagamento completo dos 200 reais.

O pagamento de juros é de R$ 617,95. Para quitar o financiamento foram desembolsadas 8 parce-
las de 200 + 17,95 (o saldo devedor após o oitavo pagamento). Como R$ 1.000,00 correspondem 
ao principal, a diferença são os juros.

Se essa dívida pudesse ser trocada por outra com uma taxa de juros de 2% ao mês, pagando par-
celas de R$ 200,00, ela seria quitada em 6 meses.

VALOR INICIAL R$  
(SALDO + JUROS)

PAGAMENTO SALDO

Mês 1 R$ 1.020,00 (1.000 + 1.000 × 2%) R$ 200,00 R$ 820,00

Mês 2 R$ 836,40 (820 + 820 × 2%) R$ 200,00 R$ 636,40

Mês 3 R$ 649,13 (636,40 + 636,40 × 2%) R$ 200,00 R$ 449,13

Mês 4 R$ 458,11 (449,13 + 449,13 × 2%) R$ 200,00 R$ 258,11

Mês 5 R$ 263,27 (258,11 + 258,11 × 2%) R$ 200,00 R$ 63,27

Mês 6 R$ 64,54 (63,27 + 63,27 × 2%) R$ 64,54 R$ 0,00

TOTAIS R$ 1.064,54 R$ 2.226,91
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Agora, imagine que seu pai, mãe ou responsável esteja com uma dívida de R$ 1.000,00 
com taxa de juros de 12% ao mês.



Cara a cara
O que você aprendeu?

Normalmente é bem mais barato negociar a dívida quando se tem o valor na mão, costuma-se 
conseguir que o valor da dívida acumulada caia bastante, pois se está acenando para o recebedor 
com a possibilidade de receber o pagamento e evitar o calote. Apresentar um plano de pagamen-
tos também ajuda a negociar, pois demonstra responsabilidade.

E se um parente emprestasse o dinheiro para quitar a dívida, sob a condição de que seu pai, mãe 
ou responsável o pagasse de volta em até 3 anos, com uma taxa de juros compostos de 1% ao 
mês, como você ajudaria seu pai, mãe ou responsável a não criar novas dívidas e a obter o di-
nheiro para pagar de volta a esse parente? Qual seria um bom plano de pagamento para quitar a 
dívida em 6 meses?

Considere questões de despesa, receita, empréstimo, juros e aplicações e escreva em seu caderno 
as ações que você e seu pai, mãe ou responsável fariam. 

Aprendi:

a decidir entre duas opções de aplicação, levando em conta as taxas de juros

a explicar como se evita endividamentos

a levantar opções para sair de um endividamento de R$1.000,00
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Manoela quer estudar numa escola técnica que fica em uma 
cidade vizinha a sua. Ela vai continuar morando em casa, 
mas vai gastar mais com transporte, alimentação e com a 
mensalidade.

Úrsula quer ir para a melhor faculdade do país na sua área. 
Ela é ótima aluna e está estudando muito para isso. Sua fa-
mília não tem condição de bancá-la, mas ela já traçou um 
plano: vai morar em um alojamento da própria universida-
de, dividindo o quarto com outras meninas e tentará conse-
guir um emprego de meio expediente na própria faculdade. 
Desde já ela trabalha dando aulas de dança para juntar um 
dinheiro.
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Renato quer estudar em outro estado. Ele até gosta de sua 
cidade, mas como quer se formar em Engenharia de Petróleo 
quer estudar perto das oportunidades de trabalho, para 
conseguir um estágio na área enquanto ainda estiver na 
faculdade.

Ian sempre quis estudar em outro país, mas como não era 
rico, sempre achou que era impossível e nunca contou isso 
para ninguém por vergonha. Ano passado, o vizinho dele in-
dicou um programa de intercâmbio de um ano para quem 
está na faculdade. Ele ficou animado, reforçou as aulas de 
inglês e arranjou um emprego para poder juntar dinheiro.
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Planejamento, estimativas, despesas

Não são poucas as pessoas que pensam em estudar fora da 
sua cidade natal, fora do estado ou até mesmo fora do país. 
Um passo importante para concretizar uma intenção é fa-
zer um planejamento.

Tudo começa com a definição bem clara do que você quer 
(suas metas) e por que você o quer (justificativas), para que 
se possa traçar um plano para alcançar suas metas e desco-
brir as etapas necessárias para alcançá-las. 

Você pode ter como objetivo formar-se em certa universida-
de que fica em outra cidade. Pode desejar cursá-lo porque 
esta universidade é excelente para o curso que tem em vista 
(e isso será bom para sua qualificação profissional) e porque 
você quer ter a experiência de morar em outra cidade, sendo 
dono do próprio nariz. Ter justificativas claras é importante 
para saber se o seu projeto vale a pena ser perseguido. Às 
vezes o custo é alto, mas a recompensa também é grande.

O passo seguinte é fazer um levantamento de dados. Haverá 
contas a pagar enquanto estiver lá. Algumas delas serão 
despesas fixas, presentes todo mês e sem variar de valor no 
curto prazo, tais como aluguel de moradia, mensalidade da 
faculdade ou de um plano de saúde etc. Outras serão despe-
sas variáveis, cujo valor não é constante no orçamento, mes-
mo que estejam presentes todo mês. As despesas variáveis 
também podem ser eventuais, a exemplo da necessidade de 
comprar uma roupa nova, de consertar algo na casa, com-
prar remédios etc.

Ao estimar as despesas, você terá uma previsão dos gastos 
mensais. Se Manoela, por exemplo, sabe que terá aulas de 
2ª a 6ª-feira  e que pegará um ônibus para ir e voltar da uni-
versidade, ela gastará pelo menos dez passagens por sema-
na, aproximadamente 44 passagens por mês (há em média 
22 dias úteis por mês). Isso sem contar as saídas para outros 
objetivos e nos fins de semana. 
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O mesmo raciocínio de pesquisa e estimativas vale para ou-
tros tipos de despesa. Também é importante deixar uma re-
serva para imprevistos.

Para despesas de natureza variável, sem valor nem frequên-
cia pré-definidos, uma maneira de se calcular o gasto mensal 
é fazer uma estimativa anual e dividir por 12. Essa despesa 
média pode ser incorporada ao orçamento mensal, mesmo 
que os desembolsos não ocorram com esta regularidade. Em 
alguns meses, os gastos serão maiores do que os previstos  
no orçamento, em outros serão menores. O importante é que no  
final do ano, os excessos e as faltas se compensem e o orça-
mento se equilibre.

Como conseguir pagar as despesas? Você precisará de recei-
ta (dinheiro entrando). No orçamento, você poderá prever re-
ceitas fixas, presentes todo mês e no mesmo valor (como a 
ajuda dos pais ou um salário) e variáveis (ajuda eventual da 
avó, serviços como autônomo). Você já deve conseguir imagi-
nar como é complicado tentar sustentar-se financeiramente 
apenas com receitas variáveis...

Se você puder contar com alguma ajuda financeira familiar, 
ótimo. Se não for esse o caso, você provavelmente precisará 
trabalhar e cortar despesas, gerando, assim, dinheiro para 
investir no seu projeto de vida. 

Dimensionar as despesas que você vai ter (ou seja, descobrir 
quanto dinheiro precisará gastar) permite estimar a receita 
que você precisa obter para se manter na cidade desejada. 
Tornar as despesas atuais menores do que a receita de que 
dispõe criará uma sobra que você pode investir, por exemplo, 
colocando em uma conta poupança. Essa poupança é valio-
sa para você se manter até conseguir uma fonte de renda – 
um emprego assalariado ou serviços como profissional autô-
nomo – na cidade em que pretende estudar.

Essas ações ajudam você a ter maior controle sobre o seu 
orçamento, ou seja, sobre suas receitas (dinheiro que entra) 
e suas despesas (dinheiro que sai). Quanto maior controle 
você tiver sobre o seu orçamento, maior a possibilidade de 
fazer acontecer suas ideias e intenções. 
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Experimente! >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>
É a sua vez de experimentar planejar seu futuro estudantil. Formem suas duplas!

Pensem em uma cidade na qual gostariam de estudar (que não seja aquela onde vocês moram, é 
claro). Soltem a imaginação! Para ajudar a escolher, pensem:

» em um curso de nível superior que vocês gostariam de fazer; e

» em uma universidade que seja reconhecida por esse curso.

Se necessário, pesquisem na internet ou perguntem para seus professores e conhecidos. Achou 
uma universidade? Em que cidade fica? Agora vocês vão descobrir quanto custaria estudar nessa 
universidade. Quem sabe é possível...

Despesas com o curso
A universidade da sua dupla é pública ou particular? Se for particular, descubra qual é a mensa-
lidade. Há possibilidade de Bolsa ou de alguma forma de financiamento? Se for pública, não há 
gastos com mensalidade, mas não se esqueça da inscrição no vestibular ou no ENEM. Quanto é? E 
talvez seja uma universidade/curso difícil de passar... Seria necessário fazer um cursinho prepa-
ratório? Seria comunitário ou pago? Se for pago, quanto custaria? Não se esqueçam das despesas 
com material de estudo: apostilas, cadernos etc.

Despesas com habitação
Vocês têm amigos ou parentes nessa cidade com quem vocês poderiam morar? Senão, onde fica-
riam? Em um alojamento estudantil? Um apartamento alugado? Pesquise na internet, em jornais 
ou com pessoas de sua relação quanto custaria o aluguel.

Despesas com transporte
Considere que vocês estudarão de 2ª a 6ª feira. Se forem de ônibus para a faculdade, quantas pas-
sagens irão utilizar por mês? Quanto custa o ônibus nessa cidade? Multiplique o preço da passagem 
pelo número de passagens para descobrir o valor mensal de transporte. Lembrem-se de prever, além 
da ida e volta para a faculdade, alguns deslocamentos extras para se divertir, procurar emprego etc.

Uma alternativa é comprar uma bicicleta. É mais ecológico e deve sair mais barato. Quanto custa 
uma bicicleta nessa cidade? 

Despesas com alimentação
Vocês terão que comer na faculdade ou na rua (no caso de curso em tempo integral) ou consegui-
rão comer em casa? Considerando três refeições por dia e lanches eventuais, o quanto vocês esti-
mam gastar por mês com alimentação?

Uma sugestão para ajudar nessa estimativa é fazer o cálculo considerando os preços da sua cidade 
atual. Depois, pesquisem alguns preços de alimentação na cidade eleita e ajustem o cálculo de vo-
cês um pouco para cima ou para baixo em função do preço pesquisado. Por exemplo, se vocês des-
cobriram que o preço do arroz e do feijão ou de uma refeição na rua é 20% mais caro do que na sua 
cidade, então aumentem em 20% o valor que vocês calcularam para a alimentação na cidade atual.
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Despesas iniciais
Talvez vocês já tenham notado que haverá despesas pontuais, que só ocorrerão inicialmente, para 
a chegada e instalação na cidade. Essas despesas iniciais podem ser, por exemplo: a passagem  
até a cidade, roupas de frio (caso você more em um lugar quente e for para um lugar frio), itens de 
cozinha para a casa onde irão morar etc. Façam uma lista de despesas iniciais e estimem o valor 
de cada uma.

Outras despesas
Que outras despesas vocês terão enquanto estiverem morando e estudando em outra cidade? 
Roupas? Remédios? Lan house? Produtos de higiene e limpeza? Despesas com telefonemas para 
casa, (dependendo do lugar elas podem ser bem significativas). Não se esqueça de incluir despe-
sas com material de estudo como livros, apostilas, cadernos etc.

Debatam entre si até chegarem a uma lista de itens de prováveis despesas. Agora tentem estimar 
o valor dessas despesas mensais.

Fazendo as contas
E aí? Quanto custa essa brincadeira toda? Vamos por partes. Use um bloco ou caderno para anotar 
suas respostas. 
1º) Qual o valor das despesas iniciais?

2º) Calcule o valor das despesas mensais:

Despesas com o curso + habitação + transporte + alimentação + outras despesas mensais = R$?? 
por mês

E aí, como vocês veem esses valores no resultado obtido? Foi tranquilo ou os assustou?

Como pagar
Agora pensem em formas de bancar esse estudo em outra cidade. Será que na faculdade existe a 
opção de monitoria, bolsa de estudo ou algum tipo de trabalho? Ou será que vocês poderão contar 
com ajuda financeira da família? Essa ajuda seria só com as despesas iniciais ou para as mensais 
também? Caso a família não tenha como ajudar ou se a ajuda não for o suficiente para cobrir as 
despesas, vocês terão que trabalhar. Outra opção é estudar as possibilidades de Financiamento 
Educativo, que é uma alternativa.

Se tiverem que trabalhar, quanto precisarão ganhar por mês, ou seja, qual a receita necessária? 
Pesquisem que tipo de trabalho fornece essa remuneração na cidade escolhida. Debatam se as 
possibilidades de emprego levantadas são compatíveis com o estudo (horário, desgaste físico etc).

Ter controle sobre sua própria vida, sem transbordar seus problemas financeiros para outras esfe-
ras sociais também é uma questão de responsabilidade social.
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E se...?
E se vocês demorarem alguns meses até conseguir um emprego na cidade eleita? E se os preços 
subirem ou forem mais caros do que vocês previram? E se acontecer algum imprevisto financeiro, 
como uma infiltração na casa onde morarem, ou a compra de certo material não previsto mas 
obrigatório para o curso?

Imprevistos acontecem. Por essas e outras, o orçamento não pode estar muito apertado. É neces-
sário fazer uma provisão para sobreviver aos primeiros meses sem emprego ou para fazer frente 
a despesas adicionais. 

Uma provisão é uma reserva de dinheiro para uma finalidade específica.

Quanto dinheiro vocês conseguiriam poupar por mês atualmente? Quantos meses vocês conside-
ram que seriam necessários até que o dinheiro poupado seja suficiente como uma boa provisão 
para se manter no primeiro trimestre (primeiros três meses) na cidade escolhida? Esse é o tempo 
necessário de preparação e poupança para vocês poderem ir estudar fora da cidade.

Que tal?

Cada grupo deverá apresentar para a turma sua investigação. Apresentem:

» A cidade escolhida, com a universidade e o curso que fariam

» As despesas iniciais

» As despesas mensais

» A receita mensal necessária

» O tempo necessário para fazer a provisão

Assim, a turma terá a surpresa de saber qual o esforço necessário para estudar em várias cidades 
diferentes! Que informação valiosa! Vale a pena espalhar isso pela escola inteira. Que tal um mu-
ral? Uma apresentação de teatro? Um anúncio de classificados para um jornal da turma?
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Aprendi:

a estimar despesas fixas e variáveis para estudar em 
outra cidade

a calcular a receita mensal necessária para estudar 
em outra cidade

a elaborar um planejamento financeiro para estu-
dar em outra cidade

Cara a cara
O que você aprendeu?

Pra variar

Como alternativa, vocês podem buscar cursos técnicos 
de nível médio no país ou até mesmo uma universidade. 
Vejam o que se afina melhor aos seus objetivos e aos 
seus desejos. 

Para contribuir no orçamento, existem opções, como 
Estágio Curricular não Obrigatório Remunerado e 
Bolsas de Iniciação Científica.
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Grandes planos às vezes parecem impossíveis de ser alcan-
çados. Agora é o momento de você utilizar tudo o que apren-
deu no Bloco 2 e fazer um planejamento financeiro para al-
gum grande sonho seu. Esse grande sonho precisa:

• ser individual ou compartilhado com a sua família;

• poder ser realizado no médio ou longo prazo;

• depender de planejamento financeiro.

Nas páginas seguintes são apresentadas etapas que envol-
vem planejamento, tomadas de decisão e eventuais pes-
quisas. Utilize o Caderno do Aluno para anotar ideias e 
organizar seu planejamento. Essa é uma atividade individu-
al, já que os sonhos de projetos de vida de cada pessoa são 
muito particulares. Mas isso não impede que você divida 
suas ideias e suas anotações no Caderno do Aluno com 
outros amigos. Aliás, pode ser bem proveitoso!
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Que família quer 
construir?

Que profissão quer ter?

Plano de futuro

“Deixa a vida me levar, vida leva eu...” Esta pode não ser a 
melhor forma de conduzir a sua vida. Normalmente para se 
chegar a algum lugar é preciso saber aonde se quer ir. Traçar 
um plano de vida ajuda você a alcançar seus sonhos e até 
mesmo a defini-los melhor. O que você sonha para a sua vida?

Elabore um plano de futuro seguindo as etapas indicadas. 
Cada uma tem o potencial de trazer decisões que modifi-
quem as anteriores. Normal! São ajustes que você fará de 
acordo com as novas ideias que surgirem em função das de-
cisões de cada etapa.

1. Escreva seus sonhos de vida. Coloque o que vier na cabe-
ça. Não se censure, permita-se “viajar” usando a imaginação. 
Escreva seus sonhos pessoais e profissionais sem se preocu-
par em hierarquizá-los.

2. Trace objetivos. Tente transformar seus sonhos em objeti-
vos alcançáveis, com os quais você consegue se comprome-
ter, mesmo que sejam difíceis ou que levem muito tempo.

3. Defina suas prioridades colocando seus objetivos em or-
dem de importância. Certamente alguns serão mais signifi-
cativos do que outros!

4. Avalie as prioridades pensando nos meios disponíveis e 
desejáveis para alcançar cada objetivo. A variável mais críti-
ca é o tempo a dedicar a cada uma delas. Se necessário, rede-
fina as prioridades. O dia só tem 24 horas, a semana só tem 
sete dias e os recursos materiais são escassos e finitos.     
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5. Levante as ações necessárias para atingir seus objetivos. 
A ideia aqui é começar a concretizar seus objetivos, delinean-
do as ações que são necessárias para alcançá-los. 

6. Pense em meios e caminhos alternativos para atingir 
seus objetivos. Nem sempre há um único meio de se fazer 
as coisas. Se as ações que você percebeu como necessárias 
para atingir um objetivo acabarão prejudicando outro, tente 
pensar em ações diferentes que possam levar ao mesmo (ou 
similar) resultado desejado. Por exemplo, se certo objetivo 
demanda uma grande quantia de dinheiro e o emprego dos 
seus sonhos não paga bem, em vez de buscar um emprego de 
que você não gosta só para ganhar mais, você pode reduzir 
suas despesas e poupar.

7. Tente projetar seus objetivos no tempo. Procure estimar 
qual o tempo necessário para alcançar cada objetivo. Você 
pode alocar a quantidade de meses ou de anos necessários 
ao lado de cada objetivo. Uma alternativa é criar faixas de 
tempo para alcançar grupos de objetivos, como “próximos 5 
anos”, “próximos 10 anos”, “para a 3ª idade” etc.

8. Faça um planejamento financeiro. Esta é uma questão 
importante para que seus planos não falhem porque você 
não previu bem suas despesas e receitas (isso normalmente 
acontece estimando-se as despesas para baixo e as receitas 
para cima), ou não teve disciplina para seguir o planejamen-
to feito.
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Que atividades de 
lazer deseja manter?

Em qual dos seus talentos 
gostaria de investir?

Que estilo de vida 
deseja ter? 

Agora que seu plano de futuro provavelmente está ganhan-
do corpo, está na hora de pensar em dinheiro. Qual deverá 
ser o valor de sua receita mensal nos diferentes momentos 
da sua vida? Como é difícil tentar prever valores para um fu-
turo distante, busque uma coerência entre a grandeza espe-
rada de sua receita e o valor das despesas projetadas. Para 
buscar essa coerência, pode ser necessário pensar: em mais 
de uma fonte de receita; em uma receita alta; em poupança; 
em abrir mão de certos consumos para alterar o padrão de 
despesa, entre outras possibilidades.

E agora? É importante que você tenha disciplina 
para seguir seu planejamento.

Saber tanta coisa com tanta antecedência pode causar a sen-
sação de não ter espaço para as oportunidades que a vida 
oferecerá e aí pode bater uma angústia. Mas calma: poucas 
coisas na vida são definitivas. É comum mudarmos de ideia 
várias vezes sobre um mesmo ponto, então não precisar co-
locar tanta pressão sobre si mesmo. Às vezes é possível expe-
rimentar primeiro uma coisa, depois outra... Sem contar com 
o rebuliço que os eventos e os imprevistos da vida podem 
causar por si só!

Um plano não é um gesso. Você pode mudar de ideia ao lon-
go do caminho, apenas lembre-se de ajustar seu plano às 
mudanças!

Pisca alerta
Os objetivos profissionais e pessoais estão em harmonia  
entre si?

Se seus objetivos entram em conflito uns com os outros, você terá que 
pensar melhor e decidir o que é mais importante. Não se pode ter tudo 
na vida e nem fazer tudo o que se deseja, então é preciso fazer escolhas.
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GLOSSÁRIO

Ações: correspondem a uma parte do capital (ou seja, do valor) da empresa, equiva-
lem a uma parcela de propriedade. Assim, ao comprar ações você não está emprestan-
do dinheiro para a empresa e, sim, se tornando coproprietário dela.

Análise do ambiente do negócio: existem dois ambientes, o externo e o interno. 
No externo estão os clientes, os concorrentes, inovações tecnológicas, leis e normas, 
fatores culturais e geográficos etc. No ambiente interno estão os recursos humanos, 
tecnológicos e financeiros da empresa, seus valores e objetivos.

Amortização: é o pagamento do valor emprestado, em partes ou no todo.

Aprendizagem: contrato de trabalho de natureza especial, que tem como objetivo 
a formação profissional de adolescentes, na faixa etária entre 14 e 18 anos, e jovens, 
na faixa etária entre 18 e 24 anos que estejam cursando ou tenham concluído o Ensino 
Médio.

Banco Central (BCB): responsável, entre outras atribuições, pela normatização 
e supervisão das atividades realizadas por várias instituições do mercado financei-
ro. Fiscaliza e disciplina o mercado financeiro, define regras, limites e condutas das 
instituições financeiras, incluindo normas relacionadas às tarifas que um banco  
pode cobrar e aos serviços que devem ser gratuitos. Empresta dinheiro aos  
bancos comerciais quando eles o necessitam, faz a gestão da política monetária do 
governo, centraliza as transferências financeiras entre o Brasil e o exterior e também 
é o banco do governo no gerenciamento da dívida pública interna e externa.

Bancos de Desenvolvimento: diferentes dos bancos comerciais, se parecem bas-
tante com os bancos de investimento. Uma grande diferença entre esses dois é que os 
bancos de desenvolvimento são instituições públicas – estaduais ou federais (BNDES) 
–, que agem para promover o desenvolvimento econômico e social da região em que 
atua.

BRAINSTORM: Termo de origem inglesa, que significa “tempestade cerebral”, que é 
uma técnica para produzir grande quantidade de ideias interessantes e depois sele-
cioná-las. No Brasil, costumamos utilizar a expressão “tempestade de ideias”.

Caixa mínimo: representa o valor em dinheiro que a empresa precisa ter disponível 
para cobrir os custos até que as contas a receber de clientes entrem no caixa. Ou seja, 
o quanto você precisa ter de reservas de dinheiro para pagar suas contas até receber 
dos clientes.

Capital de giro: composto pelos recursos necessários para que a empresa possa se 
manter funcionando normalmente. Ele inclui o estoque inicial e o caixa mínimo. Ou 
seja, sem o capital de giro a empresa fecha.
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CARÊNCIA – É o período de tempo que decorre entre o início de vigência de um con-
trato e o efetivo início de cobertura prevista no mesmo contrato, ou seja, é o prazo 
estabelecido no contrato, durante o qual a seguradora não responde pela ocorrência 
do sinistro.

Carteira de Trabalho e Previdência Social (mais conhecida apenas como 
“Carteira de Trabalho”): documento que é uma espécie de caderninho onde são 
anotadas informações como admissão, remuneração e demissão, ou seja, torna pos-
sível reproduzir, esclarecer e comprovar dados sobre a vida funcional do trabalhador.

Certificado de Depósito Bancário (CDB): títulos representativos de depósitos a 
prazo determinado, emitidos por bancos de investimentos e comerciais, negociáveis 
antes de seu vencimento, por meio de endosso. Ou seja, adquirir um CDB é adquirir o 
direito de coletar um depósito a prazo: você está investindo seu dinheiro para receber 
um determinado valor a mais (seu dinheiro mais os juros) em um determinado prazo.

Certificado de Depósito Interbancário (CDI): operação entre bancos, no cha-
mado mercado de reservas bancárias. Quando um banco está com dinheiro de sobra 
no caixa, vai ao mercado interbancário (ou interfinanceiro) e oferta a outro banco, 
que pode estar com falta de caixa. Essa operação dá origem a uma taxa de juros, a 
taxa CDI, muitas vezes usada como referência para outras aplicações financeiras.

Comissão Econômica para a América Latina (CEPAL): órgão da ONU que pesqui-
sa, levanta e estuda dados e propõe medidas para auxiliar no desenvolvimento da 
região.

Consolidação das Leis do Trabalho (CLT): a CLT é a principal norma legislativa 
do Brasil no que se refere ao trabalho.

Confederação Nacional da Indústria (CNI): entidade que representa o setor in-
dustrial brasileiro e atua ativamente da defesa dos interesses do setor produtivo.

Cadastro Nacional da Pessoa Jurídica (CNPJ): equivalente do CPF para as pes-
soas jurídicas, por isso toda empresa tem que ter o seu CNPJ. O seu número identifica 
uma pessoa jurídica junto à Secretaria da Receita Federal do Brasil.

Conselho Monetário Nacional (CMN): órgão responsável por expedir diretrizes 
gerais para o bom funcionamento do SFN, das políticas da moeda, do crédito e do 
câmbio, objetivando a estabilidade da moeda e o desenvolvimento econômico e so-
cial do país.

Competência: capacidade de combinar atitudes, conhecimentos e habilidades para 
ter um desempenho satisfatório ou para tomar a melhor decisão diante de determi-
nada situação.

Composto de marketing: formado por 4 “P”s: Produto (ou serviço, o que se vai for-
necer); Promoção (como tornar o produto conhecido); Preço (o quanto as pessoas pa-
garão pelo produto); Ponto de Venda ou Praça (onde vender o produto).
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Consórcio: sistema que reúne um grupo de participantes com interesses em comum 
para a compra de bens ou serviços. Isso é feito por meio de um autofinanciamento, 
no qual o valor do bem é diluído em um prazo predeterminado. Os bens podem ser: 
carros, motocicletas, cosméticos, computadores e até mesmo serviços. Variam os va-
lores, os prazos e as condições de pagamento das parcelas etc.

Conta poupança: opção tradicional e bastante popular, em função da sua seguran-
ça e simplicidade. É remunerada mensalmente e tem vantagens tributárias.

Cadastro de Pessoas Físicas (CPF): banco de dados gerenciado pela Secretaria 
da Receita Federal do Brasil (órgão do Ministério da Fazenda), que armazena infor-
mações cadastrais de contribuintes (pessoas físicas brasileiras ou estrangeiras com 
negócios no Brasil) ou de cidadãos que se inscreveram voluntariamente.

Currículo: escrito pelo próprio candidato ao emprego, contendo seus dados pesso-
ais e informações sobre sua qualificação, habilidades e experiências profissionais. O 
currículo também é chamado de curriculum vitae – que quer dizer “currículo da vida”, 
em latim –, mas é conhecido pelo apelido de “CV”.

Desemprego: acontece quando parte da força de trabalho de um país (ou seja, as 
pessoas em idade de trabalhar e que desejam fazê-lo) não consegue encontrar em-
prego.

Desemprego friccional: nível normal de desemprego que ocorre quando as pes-
soas saíram de um emprego e estão em busca de outro. Ou quando estão à procura 
de seu primeiro emprego. Há vaga, mas leva algum tempo até a pessoa encontrá-la.

Desemprego estrutural: as vagas de emprego não existem, obrigando a pessoa 
a mudar de profissão ou localidade. Normalmente causado por inovação tecnológica 
ou recessão, torna-se grave quando o problema é generalizado, atingindo várias ocu-
pações e todo o país.

Desenvolvimento sustentável: significa desenvolver a economia do país preser-
vando o meio ambiente. Esse parece ser o grande desafio do século XXI.

Despesa: refere-se ao dinheiro que sai no orçamento, ou seja, o quanto uma pessoa 
gasta.

Despesas fixas: são aquelas que têm presença constante no orçamento  e cujo va-
lor dificilmente sofrerá alterações significativas nos próximos meses. São os gastos 
nos quais seria muito difícil economizar. Por exemplo: aluguel ou prestação da casa 
própria; plano de saúde; telefone fixo; mensalidades de escola ou curso; condomínio.

DESPESAS NÃO-OPERACIONAIS: são aquelas despesas que não envolvam operações 
normais de negócios. Um exemplo de uma despesa não-operacional é juros sobre o 
dinheiro emprestado.
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DESPESAS OPERACIONAIS: são aquelas despesas relacionadas às atividades comer-
ciais regulares, não incluindo o custo das mercadorias vendidas. São exemplos, as 
despesas operacionais gerais: aluguel e utilidades.

Despesas variáveis: são aquelas cujo valor tem mudança significativa de um pe-
ríodo para outro. Essas despesas podem ser de natureza planejada ou inesperada. 
Por exemplo: compra de presente; tratamento médico; reparo de um eletrodoméstico; 
reforma da casa; festa de aniversário; atividade de lazer (lan house, cinema etc.).

DEPARTAMENTO INTERSINDICAL DE ESTATÍSTICA E ESTUDOS SOCIOECONÔMICOS 
(dieese): criação do movimento sindical brasileiro. Foi fundado em 1955 para desenvol-
ver pesquisas que fundamentassem as reivindicações dos trabalhadores.

Direitos sociais dos cidadãos: para promover a igualdade e garantir certo nível 
de bem-estar social, o governo mantém serviços de saúde e educação públicos, entre 
outros, mantidos com os tributos (impostos, taxas e contribuições de melhorias) que 
todos nós pagamos.

Empreendedorismo: pode ser definido como o processo de criar algo novo com 
valor, dedicando-se o tempo e o esforço necessários, assumindo os correspondentes 
riscos financeiros, psicológicos e sociais, e recebendo as recompensas consequentes 
da satisfação e da independência pessoal e econômica. Ou seja, você inicia um empre-
endimento, normalmente abrindo um negócio, buscando inovar em relação ao que já 
existe, mas trazendo um novo significado.

Empreendedorismo por necessidade: quando a pessoa torna-se empreen
dedora porque precisa urgentemente recuperar ou aumentar sua renda. Por exemplo, 
após ser demitida e não encontrar emprego, ela abre um pequeno negócio para sus-
tentar a si e sua família.  Empreendedorismo por oportunidade: quando uma pessoa 
vislumbra uma oportunidade para abrir seu próprio negócio, tornando-se empreende-
dora ao atender uma necessidade não satisfeita no mercado e, com isso, aumentando 
sua renda.

Emprego formal: o chamado “emprego com carteira assinada”, o qual traz garan-
tias para o trabalhador, como férias, 13º salário e pagamento de horas extras. Quem 
tem carteira de trabalho também tem vantagens indiretas, como maior facilidade de 
obtenção de crédito na compra de um bem de consumo. O empregado formalizado 
contribui (simultaneamente ao empregador) para a previdência social, garantindo 
assim uma série de direitos e benefícios, como receber remuneração em situação de 
doença ou de acidente de trabalho, salário-maternidade em caso de gravidez e de 
aposentadoria.

Encargos trabalhistas: são valores pagos pelo empregador diretamente ao em-
pregado mensalmente ou no final do seu contrato de trabalho: 13º salário; adicional 
de férias; vale-transporte etc. 
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Encargos sociais: esse conceito gera debates. Para alguns centros de estudo, como 
o DIEESE (Departamento Intersindical de Estatística e Estudos Socioeconômicos), são 
encargos sociais apenas as contribuições pagas pelas empresas como parte do custo 
total do trabalho, mas que não revertem em benefício direto e integral do trabalha-
dor, sendo recolhidos ao governo, com parte deles repassada a entidades patronais 
de assistência e formação profissional. Seriam a contribuição para o Instituto Nacio-
nal de Seguridade Social (INSS), para as instituições que compõem o Sistema S, como 
o Serviço Social da Indústria (Sesi) e o Serviço Nacional de Aprendizagem Industrial 
(Senai), para o salário-educação e para o Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Peque-
nas Empresas (Sebrae). Outras opiniões ampliam esse conceito, para incluir o FGTS, o 
pagamento de 13º salário, férias etc.

Estágio: atividade prestada por estudantes nas empresas ou repartições públicas, 
com o objetivo de obter experiência profissional e de se aprimorar na área para a qual 
está estudando. O estágio ajuda o estudante a fazer uma relação entre a teoria e a 
prática no ambiente profissional.

Estoque inicial: refere-se aos produtos acabados e o material para produzir mais 
produtos para se começar o negócio.

Estudo de viabilidade do negócio: necessário para se verificar se o negócio tem 
chances de sucesso ou não. O primeiro passo é elaborar uma lista de tudo o que é 
necessário para montar e manter o negócio. Para se estimar as despesas de início de 
um projeto devemos classificá-las em dois tipos: investimento (como mesas, cadeiras, 
computadores para que o negócio funcione, o estoque inicial de produtos) e despesas 
mensais, que serão fixas e variáveis

Êxodo de moradores: quando uma localidade não tem condições de empregar to-
dos os seus moradores, muitos deles são forçados a partir em busca de emprego em 
outras cidades.

Faturamento: normalmente entendido como a receita de vendas de uma empresa. 
O termo se origina da prática comercial de emissão de fatura, documento que discri-
mina mercadorias e serviços vendidos e seus respectivos preços. Apesar do uso com o 
sentido de receita, o faturamento pode não coincidir com esse valor. Isto ocorre, por 
exemplo, em caso de inadimplência.

Fundação Getúlio VargaS (FGV): centro de ensino de qualidade e excelência que 
dedica seus esforços ao desenvolvimento intelectual do país.

Fundo de Garantia do Tempo de Serviço) (FGTS): todos os trabalhadores regidos 
pela Consolidação das Leis do Trabalho (funcionário de empresa particular ou empre-
gado público) devem possuir uma conta do Fundo de Garantia do Tempo de Serviço 
(FGTS) na Caixa Econômica Federal para cada vínculo empregatício existente. Nessa 
conta, o empregador deve depositar o valor referente a 8% do salário bruto desse tra-
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balhador, à exceção do menor aprendiz, cujo recolhimento é de 2% da remuneração. O 
Estado brasileiro usa esses recursos para amparar os trabalhadores em alguns casos 
(para isso existe o FAT, Fundo de Amparo ao Trabalhador) e também para investimen-
tos em habitação, saneamento e infraestrutura. Os trabalhadores podem sacar o FGTS 
em alguns casos como demissão sem justa causa, para comprar a casa própria, em 
caso de certas doenças e também em programas de compras de ações de grandes em-
presas como a Petrobras e a Vale.

Filantropia: basicamente uma ação social externa à empresa, que tem como be-
neficiária principal a comunidade em suas diversas formas (conselhos comunitários, 
organizações não-governamentais, associações comunitárias) e organizações.

FRANQUIA - Valor inicial da importância segurada, pelo qual o segurado fica respon-
sável como segurador de si mesmo. Por exemplo, no seguro de automóvel se a impor-
tância Segurada da Apólice for de R$ 1000, 00 e a Franquia for de R$ 100,00, em caso de 
sinistro o segurado só irá receber R$ 900,00 da Seguradora.

Fundos de investimento: aplicação em que cada investidor é dono de uma cota. O 
fundo é composto de uma carteira de ativos (títulos públicos e privados, ações etc) que 
foram comprados com o dinheiro dos cotistas. A principal vantagem é que, ao reunir 
aplicações de muitas pessoas, o fundo concede o acesso a modalidades de investimen-
to que não estariam ao alcance dos investidores individuais.

Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE): sua  missão é identifi-
car e analisar o território, contar a população, mostrar como a economia evolui por 
meio do trabalho e da produção das pessoas, revelando ainda como elas vivem. Para 
tanto, este órgão do governo estuda e publica uma série de dados estatísticos sobre 
diversos aspectos da nossa vida, como população (quantas pessoas há em quais lu-
gares, em que trabalham, como vivem), economia (finanças públicas, PIB e resultados 
da indústria, agropecuária, comércio, serviços etc.), geociências (recursos naturais, 
mapas).

Imposto sobre operações relativas à circulação de mercadorias e sobre 
prestações de serviços de transporte interestadual e intermunicipal e 
de comunicação (ICMS): imposto estadual e estão obrigadas a recolhê-lo as empre-
sas que trabalhem com a venda de produtos ou com serviços de transporte intermu-
nicipal e interestadual. 

Índice Geral de Preços do Mercado (IGPM): indexador que toma por base o pre-
ço de mercado de alguns produtos.

Inadimplência: basicamente quando um cliente não consegue honrar o pagamento 
comprometido. O cheque bate sem fundo, o cliente não consegue pagar as prestações 
do carnê etc. Assim, o negócio perde uma receita que esperava receber.
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Instituto Nacional do Seguro Social (INSS): órgão público que administra 
as contribuições para a manutenção do Regime Geral da Previdência Social, sen-
do o responsável pelo pagamento da aposentadoria, pensão por morte, auxílio- 
-doença, auxílio-acidente, entre outros benefícios previstos em lei. Todos que tem re-
muneração em carteira assinada contribuem para o INSS.

Índices da Bolsa de Valores: consolidam o valor médio em moeda corrente de 
um determinado conjunto de ações, as quais são consideradas como sendo as mais 
representativas no movimento total do mercado ou de empresas atuantes em deter-
minados setores da economia. Por isso, existem índices gerais e índices setoriais para 
cada Bolsa de Valores.

Intraempreendedores: pessoas que exercem sua capacidade empreendedora 
dentro de empresas já estabelecidas. Os intraempreendedores têm o mesmo compro-
metimento com a inovação, a busca por novas oportunidades, o desejo de realização 
e o compromisso com o aprimoramento que os empreendedores. Só que enquanto 
estes arriscam seus negócios, os intraempreendedores arriscam suas carreiras e em-
pregos.

ISS: imposto devido à prefeitura pelas empresas prestadoras de serviços.

Juros compostos: as taxas de juros se aplicam não somente sobre o principal, mas 
também sobre os juros acumulados.

Juros simples: as taxas são aplicadas somente sobre o “valor principal”.

Juros prefixados têm seu valor estabelecido de antemão, na contratação do em-
préstimo, e seu percentual não é alterado ao longo do contrato.

Juros pós-fixados, o valor a ser pago não é conhecido de início. Nesse caso, as pres-
tações podem aumentar ou diminuir durante o período de financiamento.

Liquidez de ações: significa o quanto é fácil negociá-la, comprá-la ou vendê-la no 
mercado. As ações mais líquidas são as que têm mais pessoas interessadas em fazer 
negócios com elas.

Marca: é a identidade da empresa, a forma como ela é conhecida pela clientela, seu 
posicionamento. Deve traduzir os valores da empresa e suas vantagens competitivas 
em relação à concorrência. “Logomarca” geralmente é a associação de um nome com 
um símbolo. “Slogan” é uma frase de efeito que ajuda a transmitir a imagem da em-
presa. Ele deve ser curto, fácil de lembrar e não deve mudar com frequência.

Marketing: conjunto de ações para atender da melhor forma possível as necessida-
des atuais e futuras dos clientes da empresa, se antecipando aos concorrentes, mas 
oferecendo produtos ou serviços de qualidade aos consumidores para conquistá-los 
e mantê-los. 
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Mutualismo: basicamente é um acordo entre um grupo de indivíduos que somam 
suas forças para diminuir os riscos que enfrentam em suas atividades e no cotidiano.

Objetivos e metas: são os resultados que a sua empresa espera alcançar. Os ob-
jetivos são declarações amplas e simples do que deve ser realizado pela estratégia 
de marketing. As metas são quantitativas (ou seja, podem ser medidas) e bastante 
específicas.

Organização Internacional do Trabalho (OIT): agências do Sistema das Na-
ções Unidas fundada com o objetivo de promover a justiça social, a OIT é a única que 
tem estrutura tripartite, na qual os representantes dos empregadores e dos trabalha-
dores têm os mesmos direitos que os do governo.

Organização Mundial do Comércio (OMC): organização internacional que trata 
das regras sobre o comércio entre os seus países membros (um total de 153 países em 
2009). Os países que compõem a OMC negociam, resolvem seus conflitos e assinam 
acordos que depois têm de ser confirmados pelo parlamento (ou congresso) de cada 
nação e passam a regular o comércio internacional.

Orçamento doméstico ou pessoal: é o registro sistemático de receitas e despe-
sas previstas e realizadas por uma família ou uma pessoa. O orçamento permite ter 
maior controle sobre a vida financeira. Geralmente organiza-se por meio de uma ta-
bela, na qual em um dos lados entra o quanto se ganha (receitas) e no outro lado, o 
quanto se gasta (despesas).

PARTICIPAÇÃO OBRIGATÓRIA DO SEGURADO – Valor de participação do Segurado 
nos prejuízos indenizáveis, quando especificada na apólice de seguro.

Perfil do público-alvo: levantamento de diversas características dos clientes, 
tais como idade; renda; onde moram; como pagam suas contas; quais são os seus gos-
tos principais; que produtos e serviços já são oferecidos para eles etc. Cuidado com 
estereótipos.

Planejamento: refere-se ao conjunto de ações que se inicia ao traçar metas e ava-
liar as dificuldades do caminho para vencê-las, depois evolui para se elaborar um 
plano com etapas para atingir as metas, contornando ou resolvendo as dificuldades 
previstas.

Plano de marketing: planejamento do esforço de marketing. Normalmente, o 
conteúdo dos planos de marketing varia bastante de empresa para empresa, mas 
costuma incluir: Sumário do plano – um resumo com os tópicos principais; Análi-
se do ambiente que resume os fatos e percepções obtidas por meio das pesquisas  
de mercado e análise de marketing; Público-Alvo; Objetivos e Metas; A estratégia de  
marketing escolhida pela empresa, especificando os mercados-alvos a serem perse-
guidos e a posição no mercado a ser alcançada em relação à concorrência. Inclui o 
composto de marketing proposto (os 4 “P”s).
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Preço: valor de venda do produto ou serviço, é obtido pelo estudo dos custos do pro-
duto, os preços da concorrência e o quanto os clientes estão dispostos a pagar pelo 
produto.

Prêmio: Importância paga pelo segurado ou estipulante/proponente à seguradora 
para que esta assuma o risco a que o segurado está exposto.

Posicionamento: como os clientes veem a sua empresa, qual é o diferencial do seu 
produto ou serviço em relação aos dos concorrentes.

Poupadores: pessoas que gastam menos do que ganham, dispõem de excedentes 
financeiros. 

Poupança: é a parte da receita que não é consumida, ou seja, é o dinheiro que se 
guarda, com o objetivo de utilizá-lo no futuro.

Principal: em um investimento, o principal é o dinheiro originalmente aplicado, 
mais novos depósitos que você venha a fazer. No caso de um empréstimo, o principal 
é o valor originalmente tomado emprestado.

Produto: as pessoas compram bens e serviços. Os produtos são objetos concretos, 
podem ser tocados; os serviços não. Por isso é mais fácil padronizar um produto do 
que um serviço.

Provisão: é destinar parte do que se ganha para um fim específico, sem necessaria-
mente envolver um dinheiro que esteja sobrando. Ex: reservar uma parte do 13º salá-
rio para cobrir as despesas da virada do ano é fazer uma provisão.

Público-Alvo: os clientes.

Receita: refere-se ao dinheiro que entra no orçamento, ou seja, o quanto uma pessoa 
recebe.

Receitas fixas: presentes todo mês e no mesmo valor (como a ajuda dos pais ou um 
salário) 

Receitas variáveis: variam em frequência e valor. (ajuda eventual da avó, serviços 
como autônomo).

Recessão: ciclo econômico em que há uma queda da renda e da produção, e o desem-
prego aumenta. Quando se agrava, torna-se uma depressão.

Renda bruta: é a receita integral que as pessoas recebem por seu trabalho, sejam 
empregados, autônomos ou empresários, antes de serem feitos os descontos devidos, 
como o recolhimento da contribuição para a Previdência Social, o imposto de renda 
etc.

Renda líquida: é a receita que as pessoas recebem por seu trabalho, sejam empre-
gados, autônomos ou empresários, após serem feitos os descontos devidos.

Resíduo: representa tudo aquilo que não se pode utilizar ou vender, mas pelo qual se 
deverá pagar para se livrar dele.

R



200

Responsabilidade social empresarial (RSE): focada na cadeia de negócios da 
empresa e engloba preocupações com um público maior (acionistas, funcionários, 
prestadores de serviço, fornecedores, consumidores, comunidade, governo e meio 
ambiente), cuja demanda e necessidade a empresa deve buscar entender e incorpo-
rar aos negócios. Assim, a responsabilidade social trata diretamente dos negócios da 
empresa e de como ela os conduz.

Servidor público: expressão utilizada para indicar todas as pessoas que prestam 
serviços ao governo. Podem pertencer a diferentes grupos, como por exemplo:

• servidores públicos estatutários: são aqueles que ocupam cargos pú-
blicos criados por lei, ou seja, por um estatuto legal que estabelece direitos, 
obrigações e funções. Não são regidos pela CLT (Consolidação das Leis do Tra-
balho).

• empregados públicos: são contratados pelo regime da CLT (assim como os 
trabalhadores de carteira assinada), mas com algumas exigências da Consti-
tuição Federal, como a admissão por concurso público. 

• servidores de livre provimento: são servidores nomeados para exercer 
cargos em comissão, cargos considerados de confiança.

• servidores temporários: são contratados provisoriamente, de acordo com 
regras específicas estabelecidas em lei.

Sinistro: ocorrência do risco coberto durante o período de vigência do plano de segu-
ro. Ou seja, é quando o evento incerto de fato acontece e, portanto, o seguro é acionado.

Superintendência de Seguros Privados (SUSEP): autarquia vinculada ao Minis-
tério da Fazenda, responsável pelo controle e fiscalização dos mercados de seguro, 
previdência complementar aberta, capitalização e resseguro.

Termo de Compromisso de Estágio: obrigatório em todas as naturezas de está-
gio, é por seu intermédio que a instituição de ensino onde a pessoa estuda media o 
contrato feito entre ela e a empresa onde o estágio será realizado.

Tesouro Direto: programa de venda de títulos do governo federal a pessoas físicas 
desenvolvido pelo Tesouro Nacional. Os investimentos em títulos do governo pelo Te-
souro Direto podem ser de curto, médio ou longo prazo.

TÍTULO DE CAPITALIZAÇÃO: É um produto que objetiva a formação de um montante, 
mas também com um caráter lotérico, de sorteio de prêmios de capitalização.

Tomadores: pessoas que precisam de mais recursos do que dispõem para cobrir 
seus gastos ou para empreender abrindo seu próprio negócio.

Taxa Referencial (TR): indexador calculado a partir da remuneração média de im-
postos e depósitos bancários
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Trabalho: a ONU reconhece basicamente dois tipos de trabalho: as pessoas que tra-
balham para alguém e as pessoas que trabalham por conta própria. Ambos os tipos 
são remunerados.

Trabalho não remunerado: refere-se às atividades de pessoas ditas “do lar”, cujo 
trabalho é cuidar da própria casa, constituindo este um benefício importante para a 
família e ao trabalho filantrópico, que é o caso de voluntários em escolas, hospitais, 
orfanatos, templos religiosos etc.

Trabalho para alguém: a pessoa trabalha de acordo com determinadas regras 
e procedimentos, na grande maioria das vezes em local e com materiais e ferramen-
tas que pertencem ao seu empregador. A sua remuneração normalmente não varia 
de acordo com os resultados da empresa. Esse empregador pode ser uma empresa 
privada, um órgão do governo ou uma pessoa física, no caso dos trabalhadores do-
mésticos.

Trabalho por conta própria: são os autônomos, que vendem sua capacidade  
de trabalho, ou empresários, que montam seu próprio negócio. Ambos são seus pró-
prios patrões.

Trabalho principal: aquele ao qual a pessoa dedica mais tempo e do qual geral-
mente obtém maior rendimento. Pode ser a mesma ocupação em mais de um lugar. 
Um professor normalmente trabalha em mais de um lugar, mas em geral desempenha 
a mesma função em todos eles.
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