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?‘ ANALISE PESTEL

- E uma ferramenta estratégica utilizada para
avaliar fatores externos que podem impactar
uma organiza¢do ou negoécio. Seu nome vem
das iniciais de seis dimensdes analisadas:

P - Politico (politicas governamentais,
estabilidade, legislacdo);

E - Econdmico (inflacdo, taxas de juros,
, crescimento econémico);

S - Sociocultural (valores, comportamento do
consumidor, demografia);

/

ooooooodo

A anilise PESTEL ajudaa
identificar oportunidades e

ameagas no ambiente T - Tecnolégico (inovagBes, novas
externo, auxiliando na tecnologias, digitalizagdo);

tomada de decisses E - Ecolégico/Ambiental (sustentabilidade,
estratégicas. questdes ambientais, clima);

L - Legal (leis, regulamentacBes, normas
trabalhistas).

TAM, SAM E SOM

Sdo métricas usadas em marketing e planejamento
de negbcios para estimar o tamanho de mercado:
TAM (Total Addressable Market) - é o mercado total
disponivel, ou seja, o valor total da demanda para
um produto/servico se ndo houvesse limitagdes de
acesso.

SAM (Serviceable Available Market) - é o mercado
atendivel, a parte do TAM que a empresa pode
alcangar  considerando  suas  caracteristicas,

localizagdo e modelo de negécio. TAM &0 mercado tota), say ¢
7 a . e
SOM (Serviceable Obtainable Market) - é o mercado S:,;':::::F"d:atender,
z n . voce
alcancgavel, a fatia realista do SAM que a empresa Consegueab::,mem!

efetivamente consegue conquistar em um periodo
determinado.




Analise Pestel - Fatores Analise TAM, SAM e SOM

‘ Politicos \ ‘ Econémico \
‘ Sociocultural \ ‘ Tecnoldgico \
‘ Ecologico \ ‘ Legal \




Nossa conversa
hoje
Bases “tedricas” e minha

experiencia profissional
como empreendedor

Contexto macro dos negocios
Ferramentas — MACRO
Ferramenta para quantificar
funil de mercado
Compartilhar reflexdes
profissionais



Entender contexto do(s) negocio(s) e do mercado

e Varias “ferramentas” ou metodologias

« Onde estdo, quem sado meus clientes + onde a proposta se “encaixa”

e Mas lembrando que sao ferramentas, e “proxis” do(s) contexto(s) do
mercado.
e E nao a “realidade”

Dados, informacdes e granularidade
Parte das “pecas” de narrativas para pitch deck para investidores



Algumas mais utilizadas para “cenarios’.....contexto do negocio

Ferramenta

Analise PESTEL

Analise SWOT

5 Forgas de Porter

Planejamento de Cenarios

Foco Principal

Macroambiente

Ambiente Interno e Externo

Ambiente da Industria/Setor

Futuros Possiveis

O que Analisa?

Fatores externos gerais que
afetam todas as empresas.

Forgas, Fraquezas (interno),
Oportunidades e Ameacgas
(externo).

A rivalidade entre
concorrentes, a ameaga de
novos entrantes, o poder de
negociagao dos fornecedores,
o poder de negociacéo dos
clientes e a ameaca de
produtos ou servigos
substitutos.

As incertezas criticas do
ambiente externo e suas
possiveis combinagdes para
criar narrativas de futuros
plausiveis.

Principais
Aplicacoes

Planejamento estratégico,
entrada em novos mercados,
gestéo de riscos.

Avaliagao da posi¢ao
competitiva, desenvolvimento
de estratégias.

Analise da atratividade da
industria, desenvolvimento de
estratégias competitivas.

Estratégia de longo prazo,
teste de resiliéncia de
estratégias, inovagao.

Pergunta-Chave que
Responde

Quais sao as principais
tendéncias e mudancas no
ambiente externo que podem
impactar nossa organizagao?

Como podemos alavancar
nossas forgcas para aproveitar
as oportunidades e mitigar as
ameacas, enquanto corrigimos
nossas fraquezas?

Quéao competitiva e lucrativa
a industria em que atuamos ou
pretendemos atuar?

Quais sao os diferentes
futuros para os quais devemos
Nnos preparar € Como nossas
estratégias se comportariam
em cada um deles?



Analise PESTEL: 6 Dimensées 1/2

P - Fatores Politicos

Referem-se a como e em que grau o governo intervém na economia e nas atividades da empresa.
Exemplos: Politicas fiscais (impostos), estabilidade ou instabilidade politica, regulamentacdes comerciais,
leis trabalhistas, politicas de comércio exterior e restricbes comerciais.

E - Fatores Econdémicos

Sao os fatores que afetam o poder de compra dos consumidores e o custo de capital da empresa.
Exemplos: Taxas de juros, crescimento econémico (PIB), taxas de cambio, inflacédo, taxas de
desemprego e renda disponivel do consumidor.

S - Fatores Sociais (ou Socioculturais)

Analisam as tendéncias sociais e culturais do mercado, que moldam os habitos de consumo e as
necessidades dos clientes.

Exemplos: Demografia (crescimento populacional, distribui¢ao etaria), mudancgas no estilo de vida,
atitudes em relagcao a saude e seguranca, niveis de educacao e consciéncia social/ambiental.



Analise PES T EL: 6 Dimensaes 2/2

T - Fatores Tecnologicos

Avaliam o impacto de novas tecnologias, inovagdes e automagédo que podem afetar a produgao, a distribuicao e
a comunicagao da empresa.

Exemplos: Novas invencdes e desenvolvimentos, automacéao, pesquisa e desenvolvimento (P&D), incentivos
tecnologicos e taxa de obsolescéncia tecnoldgica.

E - Fatores Ambientais (Environment)

Relacionam-se com as influéncias do meio ambiente e o crescente foco na sustentabilidade.
Exemplos: Clima e mudancas climaticas, leis de prote¢do ambiental, regulamentacéo sobre residuos e
consumo de energia, e a crescente demanda por produtos sustentaveis.

L - Fatores Legais

Incluem as leis e regulamentacgdes especificas que afetam a forma como uma empresa opera. Embora haja
sobreposi¢cao com os fatores politicos, aqui o foco esta nas leis ja estabelecidas.

Exemplos: Leis de defesa do consumidor, leis de protecdo de dados (como a LGPD), regulamentacdes de
saude e segurancga no trabalho, e leis de direitos autorais e patentes.



Limitacdes — ou cuidados sobre o0 uso da “ferramenta”

Estatica e rapidamente deatualizada — uma foto no tempo;

Risco de simplificacao excessiva

Sobrecarga de dados e “paralisia por analise”

Ignora a movimentagao da concorréncia e os fatores internos do negocio
Subjetiva

Descritiva e nao prescritiva



Como contornar estas limitacoes?

NAO USAR DE FORMA ISOLADA — NAO E A PANACEIA

Combine com a Analise SWOT: Use os fatores da PESTEL como ponto de partida para identificar as
Oportunidades e Ameacgas na sua analise SWOT. Isso conecta o0 ambiente externo com as Forgas e
Fraquezas internas da sua empresa.

Combine com as 5 Forgas de Porter: Use a PESTEL para o contexto macro e as 5 Forcas para aprofundar
na analise do seu setor especifico, entendendo a dinamica competitiva.

Priorize os Fatores: Ap0és listar os fatores PESTEL, use uma matriz de impacto vs. probabilidade para
identificar e priorizar aqueles que realmente exigem atencéo e agao estratégica.

Realize Analises Continuas: Trate a PESTEL como um processo continuo de monitoramento do ambiente
(inteligéncia de mercado), e ndo como um exercicio unico.

....SEMPRE converse com seus clientes, investidores, pares, mentores sobre o contexto do seu negdcio



Case: Plan-C
Descarbonizacao



CREATING
CARBON
SOLUTIONS
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Descarbonizar

o mundo demandara

N R
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Impacto para o future

MERCADO Jue gomega 49074l

H& um imenso oceano azul em

suas dimensodes setoriais e

7 US$ 400 M menee
| £ geogrdaficas ainda a ser
eStao SQI‘ICIO entendido, quantificado e
7 «'*Fé’alizados .. , explorado, de forma segura e
T hoj ee m Cr é dit os , ~\___viével para a descarbonizagéio
voluntarios

do planeta.

Plan-C




Impacto para o future

MERCADO \.‘ Jue comega agoral

O Brasil pode descarbonizar o
| equivalente US$ 40B/ano

Apesar do potencial,
o Brasil transacionou
apenas US$ 25M

associados & descarbonizagéo (2021)




Impacto para o future
que gomega ag0ral

O problema para quem
DESCARBONIZA - ORIGINADOR PROJETOS

®» Custo transacional elevado torna vidvel a monetizagdo
de descarbonizadores grandes e marginaliza os
pequenos e médios;

P Time-to-money imprevisivel e elevado desestimula a BAIXA

descarbonizagdo por comprometer capital de giro; ATRAT'VIDADE
PARA
DESCARBONIZAR

P Falta de padronizagdo.

Plan-C



Impacto para o future
Jue gomega ag0ral

O problema para quem
COMPRA

® Falta de accountability
« Incertezas dos métodos de aferi¢do;

« Processos manuais, sujeitos a erros e fraudes;

« Corretude das métricas de impacto; DlFiC"_

® opacidade de preco; QUANTIFICAR A
N o DESCARBONIZAGAO
Falta de padronizagéo. REALIZADA
Plan-C



E o momento é agora

pelo planeta e pela
pressdo regulatéria que

estd chegando.

Plan-c




Porem nao

contavamos com....

grandes turbuléncias
no cenario macro...

Trump

Nao avanco do Protocolo de
Paris — Convenc¢ao do Clima

Nao implementacgao de
mercados regulados

No BR — temos uma lei de
dez/2025 — mas nao regulada
ainda - SBCE

COP Belém ajudara????



Entender o “tamanho do mercado” — outras ferramentas

A Estrutura do Funil de Mercado
Imagine um funil que se estreita em trés niveis:

TAM (Topo do Funil): O mercado inteiro.
SAM (Meio do Funil): O mercado que vocé pode attender — médio prazo
SOM (Fundo do Funil): O mercado que vocé pode conquistar — hoje....

Ajuda no “valuation” de uma startup.... TAREFA MAIS COMPLEXA PARA A
INVESTIDA E PARA INVESTIDORES
Nas premissas dos cenarios de ROI....



1. TAM (Total Addressable Market ou Mercado Total Disponivel)

e O TAM representa a oportunidade de receita total que existe para um produto
ou servico, se uma empresa pudesse atingir 100% do mercado sem nenhuma
concorréncia. E a visdo mais ampla possivel.

e Para que serve? Serve para medir o potencial maximo de um mercado. Um TAM
grande e em crescimento € o que atrai investidores, pois indica que ha um
grande potencial de escala para o negadcio.

e Pergunta que responde: "Qual € o tamanho do universo de todos os potenciais
clientes para a minha solucdo no mundo todo?"

e Exemplo: Para uma startup que produz um software de gestao financeira para
pequenas empresas, o TAM seria o gasto total de todas as pequenas empresas
do mundo com softwares de gestio financeira a cada ano.



2. SAM (Serviceable Addressable Market ou Mercado Enderecgavel)

e O SAM é um subconjunto do TAM. Ele representa a fatia do mercado que pode
ser atendida pelo modelo de negoécio da sua empresa, considerando suas
especializacdes e limitacdes geograficas ou de canais de venda.

e Para que serve? Serve para trazer a analise para a realidade da sua empresa.
Mostra qual € o mercado relevante para o seu produto especifico.

e Pergunta que responde: "Dentro desse universo total, para qual segmento de
mercado meu produto € relevante e eu consigo, de fato, alcancar com meus
canais de venda?"

e Exemplo: Continuando o exemplo anterior, 0 SAM para essa startup nao seriam
todas as pequenas empresas do mundo, mas sim o gasto total com software de
gestao financeira das pequenas empresas no Brasil que falam portugués e
que podem ser alcancadas por meio de vendas online (o canal da startup).



3. SOM (Serviceable Obtainable Market ou Mercado Obtivel)

O SOM, também chamado de Mercado Alvo, é a porcido do SAM que sua
empresa pode realisticamente capturar em um curto prazo.

Para que serve? Serve para definir metas de curto prazo realistas e para guiar a
estratégia de entrada no mercado (go-to-market). E a métrica mais pratica para o
planejamento do dia a dia.

Pergunta que responde: "Dada a minha concorréncia, meus recursos (equipe,
marketing, capital), minha capacidade de producdo e minha estratégia, que fatia
do mercado enderecavel eu consigo conquistar nos préximos anos?"

Exemplo: O SOM seria a receita que a startup realisticamente espera obter nos
seus primeiros anos, talvez conquistando 2% do seu SAM. Esse numero seria a
sua meta de vendas inicial.



Exemplo comparativo entre dois “segmentos” de
produtos (servigos) — tamanho da “populacao”

e Servico para idosos (acima 75 anos) e para a cultura da cana de agucar

Tamanho mercado 213 M 5M TAM
Regional - SE 89 M 1,3 M

Estado SP 46 M 350 K

Foco — idosos e cana 1,8 M 20K

Qto consigo capturar— % do total 26 K - % de 300 em 45 K ha SOM

atender hj? Piracicaba

Qto consigo crescer Meta 20% a.a. Meta 15% a.a.

em 3-5 anos? Além... SAM



Foco nas dores —
no e do usuario e
nao no produto....

Algumas ferramentas ajudam...

mas nao geram valor para o
usuario

Quais sdo as perguntas que
deveremos fazer?

Entender o conceito de replicar
X escalar

Estamos em constante dialogo
COM NOSSOS usuarios?

Temos tempo? Temos capital
para 0s proximos meses....



Algumas reflexdes importantes sobre inovar e
empreender no BR

Volumes de capital disponiveis para empreendedores e custos deste
capital...cadéncia e nao por solugos....

Tempo para “amadurecer” mais longos que media “mundial”....
Cultura — mindset — evoluindo mas nao o suficiente

Requer visao de jornada — longo prazo

Marcos regulatérios muito volateis e inseguranca juridica

Onde realmente temos mercado no BR com volume e perspectivas de
crescimento? Escala

Produtos/Servicos passam pelas solucdes digitais.....



Mensagem final

e https://open.spotify.com/episode/6gRJP8TVYohI9FDTiFbJeqg?si=alOrHoK

GTH20FNn FkgNmA

Habilidade de fazer perguntas certas....

Questionar e iterar com seus “usuarios”

Podcast Episode

#475 — Demis Hassabis: Future
of Al, Simulating Reality,
Physics and Video Games

fi Lex Fridman Podcast

3] Video « Jul 23 « 1hr 40 min left e

Description Transcript

Demis Hassabis is the CEO of Google DeepMind and Nobel Prize
winner for his groundbreaking work in protein structure prediction
using Al.

Thank you for listening ® Check out our



https://open.spotify.com/episode/6gRJP8TVYohI9FDTjFbJeq?si=aI0rHoKGTH2oFNn_FkqNmA
https://open.spotify.com/episode/6gRJP8TVYohI9FDTjFbJeq?si=aI0rHoKGTH2oFNn_FkqNmA
https://open.spotify.com/episode/6gRJP8TVYohI9FDTjFbJeq?si=aI0rHoKGTH2oFNn_FkqNmA

Weber Amaral, PhD

wana@usp.br
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