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POR QUE NAC
BASTA APENAS
TER UMA BOA
IDEIA?




Que muitas empresas abrem e fecham
todos os dias no Brasil, ndio ¢ novidade
para quase ninguém.

O que poucos sabem ou trabalham para
isso, ¢ que muitas dessas empresas
poderiam nao ter sido abertas, ou nao
terem sidos fechadas.

Mas vocé deve se perguntar, como
assim nao deveria ter sido aberta?

Isso mesmo, ao se pensar em abrir uma
empresa deve-se ter em mente que existem
varios pontos a serem analisados, um
deles ¢ um planejamento futuro, o que
quase ninguém faz.

Outro ponto relevante, depois de
aberta muitas delas fecham em pouco



tempo, por falta de controle
financeiro.

O dono da empresa nao sabe o que
entra ou sai, nao consegue identificar o
que ¢ faturamento e lucro, nem mesmo
qual preco deve ser cobrado pelo
produto ou servigo ofertado.

Em muitos casos, a pessoa esta
desempregada e resolve empreender
para gerar renda. E isso sem
planejamento, pode lhe trazer
problemas maiores.

Segundo estudo realizado pelo Sebrae a partir
das bases de dados da RFB e de pesquisas de
campo realizadas entre 2018 e 2021, entre as
empresas fechadas em 2020 verificou-se:
e Maior propor¢cdo de pessoas que estavam
desempregadas antes de abrir o negocio,

Fonte: https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/a-taxa-de-sobrevivencia-das-empresas-no-
brasil.d5147a3a415f5810VgnVCM1000001b00320aRCRD



Em situacdes adversas como as crises
econdmicas que podem surgir ou outras
como a pandemia, a empresa que
possul recursos em caixa, conseguira
sobreviver por mais tempo, € mesmo
crescer mesmo diante de um cenario
negativo.

O IBGE fez wuma pesquisa sobre o
fechamento de empresas durante a
pandemia, um dos itens levantadas foi:
“Para sete em cada dez empresas em
atividade, a pandemia implicou diminui¢cdo
sobre as vendas ou servicos comercializados
na primeira quinzena de junho, em rela¢do ao
periodo anterior ao inicio da pandemia.

https:/lagenciadenoticias.ibge.gov.brlagencia-noticias/2012-agencia-de-noticias/noticias/28295-
pandemia-foi-responsavel-pelo-fechamento-de-4-em-cada-10-empresas-com-atividades-encerradas

Aquela que nao possui reservas, tende
a necessitar de recursos de terceiros
como empréstimos bancarios para
conseguir sobreviver. @) que
compromete mais ainda seu caixa, pois,



criarda mais uma conta a pagar.

De acordo com o Sebrae, quanto menor o porte da empresa,
mais dificil obter crédito para manter o capital de giro e
conseguir superar obstdaculos como os causados pela pandemia
de covid-19.

Fonte: https:/lagenciabrasil.ebc.com.brleconomialnoticial2021-06/sebrae-pequenos-negocios-tem-
maior-taxa-de-mortalidade

Presenciei empresas na pandemia que
foram de ramos mais prejudicados, mas
que  possuiam  reservas, €  que
conseguiram passar dois anos sem
faturar, e que um ano depois faturam
mais do que antes.

Empresas foram abertas na pandemia, ¢
que possuiam financeiro estruturado e
que em trés anos, faturam cerca de
quinhentos mil reais ao més.

O que precisar estar claro que nem tudo
¢ estavel na vida de um empreendedor,
¢ que existirao momentos em que ¢
necessario reavaliar o que se esta sendo
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feito.

O que precisar estar claro que nem
tudo ¢ estavel na vida de um
empreendedor, e que existirao
momentos em que ¢ necessario
reavaliar o que se esta sendo feito.

O que podia estar dando certo ontem,
hoje pode nao dar.

Fica muito mais dificil quando a sua
empresa além de ndo ter reservas,
ainda possui dividas a pagar.

E de grande importancia para o sdcio
entender que as finangas pessoais dele
dependem dos recursos que essa
empresa gera, ¢ outras familias
envolvidas no processo também.

Desta forma ¢ primordial que ele foque



em deixar a saude financeira dessa
empresa em dia, incluindo estar
vendendo muito bem, pagando seus
fornecedores e tributos em dia, ¢ ainda
gerar reservas para o futuro.

Isso ndao ¢ impossivel, demanda de
organizacgdo e disciplina.

A todo tempo vocé sera testado a
gastar mais do que pode, retirar
recursos desnecessarios da empresa, ou
mesmo investir em algo que ndo era
necessario.

Apresento aqui um manual pratico
para aqueles que ja abriram seus
negocios e querem colocar seu
financeiro em ordem.

Onde se pode deixar tudo organizado,
para que voceé possa trabalhar focado



no seu crescimento, € ainda gerar mais
retorno financeiro para sua empresa.

Sere1 muito direta e falarei de uma
forma bem pratica, pois sei, que nao
adianta ficar aqui te falando de termos
técnicos que nada irdao contribuir com
vocé nessa jornada.

Meu desejo mais concreto € que sim
vocé comece a organizar seu financeiro
¢ que nao demore muito para que voceé
tenha alguém fazendo toda essa parte
operacional para vocé€, 1sso mesmo,
porque sua empresa cresceu.

Melhor ainda, quando vocé sabe como
faz, vocé sabera como cobrar de alguém
para que ele faca.

Ja presenciei inumeras empresas que
possuiam um setor financeiro, e ele nao
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era efetivo, pois, o (s) funcionario (s)
nao sabiam o que precisa ser feito ou
nao faziam.

Entao esse manual ¢ para voce
aprender o que o seu financeiro pode
lhe trazer de informagdes, e para que
voceé possa utiliza-las da melhor forma.
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MAS ISSO
TUDO PARECE
MUITO
DIFICIL?




Vocé talvez se pergunte, mas de onde
cla sabe 1sso?

Sera que ela podera me ajudar?

A resposta ¢ sim, sei muito bem o que
falo, na teoria e, na pratica.

Sou empresaria contabil ha nove anos,
¢ te digo com toda certeza, desde o
primeiro dia meu escritorio sé cresceu,
e nao falo s6 em faturamento, falo em
lucro.

Vou resumir um pouco da minha
historia, para que vocé me conhega
melhor.

Sou do interior do Parana, uma cidade
com menos de dez mil habitantes. Vim
estudar ciéncias contabeis em Curitiba
em 2009, desde esse ano, comecel a
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trabalhar na A4area contabil, tinha o
sonho de ter um escritdorio contabil.

Eu tinha um sonho, e muitas vezes cu
pensava, mas escritdério contabil, tem
um em cada esquina. O que eu
ganharia com isso? Sera que me traria
algum retorno?

Mesmo com muitas duvidas, e apos
trabalhar em trés escritorios, resolvi
abrir o meu.

Em 2014 passei trabalhar
exclusivamente por conta propria.

No comec¢o muitos duvidavam que eu
seguiria. Muitos clientes que ja me
conheciam, perguntavam, mas voce
tem certeza de que seguira com O
escritorio?

14



Sim, o escritorio seguiu, de cliente em
cliente, ¢ vamos completar 10 anos de
atuacao.

Para que ele continuasse e fosse
referéncia eu tinha em mente que
precisava ser diferente, mas como ser?

O diferente seria fazer bem-feito o que
era basico. E oferecer itens que
custavam muito pouco para nos, mas
que significava muito para o cliente.

Sim, ¢ o velho “arroz com feijao bem-
feito”.

Desde o inicio eu prestava a
contabilidade consultiva, que se
popularizou nos ultimos trés anos, e ja
praticava a contabilidade digital. Para
1sso cobrava honorarios diferenciados,
nao entrava em concorréncia de prego.
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Dispensei  inumeros clientes que
chegavam a pOr pre¢o no meu servigo,
pois, meu ideal ndao era numero, era ter
aqueles que sabiam o valor do servigo
que prestava.

Para isso era preciso atender as suas
necessidades, e lhes trazer experiéncias
novas.

Muitos anos se passaram, mesmo nao
colocando o pre¢o dos servigos la
embaixo para ganhar clientes, o
escritorio sO  cresceu. Inclusive,
tivemos um lucro maior que muitos
clientes que faturavam dez vezes mais
que nos.

Crescemos mesmo na pandemia, e
mesmo diante da maior crise sanitaria
do mundo, nossos clientes nos pagaram
rigorosamente em dia. Nosso
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indice de 1nadimpléncia ¢ extremamente
baixo.

Mas por que nosso lucro é maior?

Porque fazemos desde o inicio a gestdao de
custos, temos um financeiro muito bem
estruturado, € nao entramos na
concorréncia simples de prego.

A concorréncia precisa ser analisada,
para que seu preco nao seja fora da
realidade.

Mas a concorréncia nao pode ditar
regras sobre o preco do seu
servigo/produto.

Uma empresa ndao deve simplesmente

existir, ela precisa gerar lucro, crescer
¢ ajudar muitas pessoas.
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VAMOS

COMECAR
AGORA?




CADA REGISTRO EM
SUA DEVIDA CONTA

O primeiro ponto para organizagdo de um
financeiro ¢ separar bem o que sao contas do (s)
socio (s), e quais sao da empresa.

E muito comum que em empresas pequenas ou
familiares as despesas sejam todas pagas na
conta que tiver dinheiro, nao havendo a
separagao das contas, de forma que o soécio
retira o que quer, quando tem, € muitos casos,
sem controle.

Primordial de tudo ¢ ter uma conta bancaria da
empresa, ¢ que cada sdcio possua a sua atrelada
ao seu CPF.

Tudo que for da empresa, seja recebimento ou
pagamento, deve ser registrado na sua conta
juridica. Nada do que for da empresa, deve
passar pela conta de nenhum dos socios. Isso
vale para as contas dos socios, nada deve ser
pago através da conta da empresa.
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E se a empresa ndo tiver recursos para pagar as
contas?

Para que a empresa ndao passe por situagoes de ter
contas a pagar e nao ter recursos ¢ necessario se
atentar a alguns pontos, que tratarei em um tdpico
especifico.

Por conhecer a sua empresa, ter registrado o que se
tem a pagar ou a receber, quais valores sao esses,
quais sao datas de vencimento. Dessa forma ¢
possivel se programar o quanto sera necessario ter
em caixa, e em quais datas especificas.

Tanto quanto as contas de consumo como telefone,
aluguel, energia elétrica, o sb6cio que atua na
empresa, também deve possuir uma remuneragao
mensal estipulada e registrada mensalmente, esse ¢
o chamado pré-labore. Nada mais do que a
remuneragao pelo trabalho do so6cio dentro da
empresa.

O socio atuante ndo pode fazer retiradas apenas
quando tem dinheiro disponivel, ou mesmo quando
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precisa, ou todo o lucro que a empresa
apresentar.

Deve ter uma remuneragao pré-estabelecida, e
que em momentos onde a empresa possuilr
recursos, ¢ esteja com tudo em ordem, ele possa
retirar lucros.

Um dos maiores erros cometidos por pequenos
empresarios ¢ retirar mais do que deve da
empresa.

Havera momentos em que os recebimentos da
empresa podem nao suprir todas as suas contas
a pagar, e, nessa altura que por ndo possuir
caixa, ela acabard sofrendo grandes percas, ¢
que isso em um periodo maior, pode leva-la a
fechar suas portas.

O resultado financeiro positivo (recebimentos
— contas pagas) deve ter um destino
estabelecido, seja para investimentos de
estrutura ou aquisi¢cdo de estoque, ou mesmo
aumentar suas reservas em capital de giro ¢ de
emergéncia.
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ORCAMENTO

Um orgamento ¢ nada mais do que ter o
levantamento aproximado do que deve ter de
entradas ¢ custos da sua empresa, 1Sso quer
dizer a curto e longo prazo. O que sua empresa
tera para receber e a pagar em um meés, seis
meses, ou um ano.

Ja ouviu falar em caixa previsto, projetado, ¢
exatamente o chamado or¢gamento. Prever o que
sera gasto e o que sera recebido.

Quando vocé tem a previsdo desses numeros
vocé consegue planejar o que ¢ necessario fazer.

Consegue tragar metas claras como o quanto
precisa vender, quais os prazos para receber e a
pagar, entre outras.

Porque a curto ¢ longo prazo, pois, em todas as
atividades havera os periodos sazonais, que sao
aqueles em que existirdo rendas acima do
normal, chamadas vendas extras, ou de baixa,
ou estabilidade.
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Através desse conhecimento, que poderdao ser
identificados as formas diferentes de agir, de
como investir em estoque, por exemplo, ou
cortar determinadas despesas.

Se vocé ndao conhece seus numeros, como vVoce
conseguira projetar metas futuras?

23



CONTAS A RECEBER

Ter registrado tudo o que se vendeu e com
informag¢oes detalhadas de como foi ou sera
esses recebimentos, ¢ muito importante.

Tanto para que vocé saiba o quanto tera em
caixa, como quais sdao esses prazos de
recebimentos.

Esses registros serdao utilizados para tomadas de
decisao, como a negociagdo dos prazos de
recebimento ¢ de pagamento, qual o capital de
giro 1ideal, e ainda para alimentar o seu
or¢amento previsto.

Tao importante quanto os valores, sao os
prazos.

A velha regra ¢ muito importante “vender para
receber com prazo curto, ¢ comprar com maior
prazo de pagamento maior possivel”.

O dinheiro precisa trabalhar a seu favor,
aplicado ecle rende, entdo quanto mais rapido
receber, melhor.

24



Trabalhar condi¢cdes de pagamento que atrai
compradores a pagar a vista, pode ser algo
muito rentavel.

Um exemplo, conceder descontos para quem
paga & vista, ¢ um incentivo para que as pessoas
optem por esta forma de pagamento, gerando
assim caixa positivo.

Ao registrar seu faturamento insira sempre: a
data da venda, descricao (pode incluir a nota
fiscal/cliente/servigo), valor & receber e prazo.
Caso seja recebido em parcelas, registre cada
parcela.

No ato do recebimento, ndao se esquega de
registrar, e se houver recebimentos com
variaveis (juros ou multas) registre em
separado, 1sso também ¢ importante.

Registrar suas vendas, ¢ tdo importante quanto
suas despesas.

25



CONTAS A PAGAR

Contas a pagar ¢ um dos itens que mais
assombram os gestores de empresas, pois, ¢
onde se demonstra para onde estd indo o
dinheiro da sua empresa.

O que nem sempre sera satisfatorio saber que os
pagamentos tém sido maiores que O0s
recebimentos. Mas esse registro ¢ de suma
importancia para suas decisdes futuras.

E vocé sabia, que muitas pequenas empresas
nao tém nog¢ao disso?

Por isso, muitas vezes tem a leve impressao de
que nao tem tido resultados com sua empresa.

Registrar tudo que devera ser pago assim que a
despesa ou conta ¢ gerada, ¢ algo fundamental.

Através desse registro que vocé tera a projegao

do quanto tera que ter em caixa nos periodos
futuros.

26



A partir do conhecimento destes nimeros mais
uma vez, que sera possivel tracar as metas as
serem cumpridas, quais negociagdes Serao
necessarias para que nao falte dinheiro em
caixa, como redugdo de custos, renegociagao
com fornecedores, mudan¢a no prazo dos
recebimentos, entre outras.

Importante que o registro seja feito com data
da emissao desta conta, descrigao
(detalhamento do que se trata, fornecedor, nota
fiscal, parcela, etc.) valor e vencimento.

Quando do pagamento desta conta ¢ muito
importante que se registre a data da efetivagao
¢ se ela for paga em atraso, considere os custos
com juros ou multas.

Quando ha uma volume de contas sendo pagas
em atraso um alerta se acende, pois existe
alguns fatores preocupantes relacionados a isso.

O principal ¢ ndo ter dinheiro em caixa, ¢ ai ¢
hora de agir para que esse quadro seja revertido
a tempo. Outro bem comum, ¢ a falta de
controle dos prazos.
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O registro com riqueza de informagdes permite
um filtro maior, para melhorar pontos
importantes.

Negocie as contas a pagar para datas
especificas, de preferéncia fixa, para que nao
haja boletos vencendo todos os dias.

Sabemos que nem todos os fornecedores
conseguem boletos a vencer de acordo com a
sua escolha, mas sempre que possivel tente
negociar. Em especial contas fixas da empresa ¢
possivel sim especificar datas, como telefone,
energia elétrica, etc.

Quando se possui datas fixas de pagamento,
vocé consegue se programar de quanto necessita
em cada periodo, e assim pode se organizar com
mais facilidade.

28



FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa nada mais do que o registro de
todas as entradas e saidas, ou seja, tudo o que
foi recebido e pago em determinado periodo.

Nao importa se forem movimentagdes bancarias
ou dinheiro, todas devem ser registradas e
vinculadas a qual forma de movimentagao.

Enquanto no orgamento vocé registra a
previsdao das movimentag¢des financeiras, no
fluxo de caixa sera registrado a realizagao
dessas previsoes.

Através do comparativo do que foi or¢cado e o
realizado ¢ que se pode tirar mais informacgdes
para decisOes futuras.

Empresas menores podem realizar esse registro
através de planilhas de Excel, mas claro se vocé
tiver disponivel um sistema, ou puder investir
nele, isso agilizara seu trabalho e lhe dara
relatorios de formas mais simples e completos.

29



Hoje existem no mercado muitos sistemas
disponiveis, ou mesmo se VoOcCE€ possul um
sistema de controle de estoque, normalmente ele
contém a func¢ao atrelada.

Nao importa qual a forma do registro, o
importante ¢ ter esses registros, e que voce faga

a analise do que estd sendo registrado.

Exemplo de fluxo de caixa:

Data Descri¢ao Valor Recebido |Valor Pago

TOTAL

Saldo anterior

Total Entradas

Total Saidas

Saldo final
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CAPITAL DE GIRO

O capital de giro ¢ o valor que a empresa possui
em caixa para poder arcar com suas obrigagdes
dentro de determinado periodo, até que entrem
NnOvoSs recursos.

Como o proprio nome diz, giro, ele ¢ utilizado e
reposto sempre, de forma que permita que as
contas da empresa estejam em dia, mesmo nao
havendo  recebimentos em  determinados
periodos.

E muito importante que uma empresa possua
esse valor disponivel em sua conta, de
preferéncia em um tipo de aplicagdo com
resgate automatico, onde além de suprir suas
necessidades para pagamentos estara rendendo
algum valor enquanto nao ¢ necessario.

Quando se abre uma empresa, se deveria
considerar além dos investimentos necessarios
(aquisicdo de maquinas, estoque, estrutura,
etc.), qual sera o capital de giro necessario para
que ela sobreviva em determinado periodo.
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Caso sua empresa nao possua esse valor, talvez
seja necessario um empréstimo, ¢ a destinagao
de parte do lucro mensal para esse fim.

Esse valor deve ser reposto sempre que for
utilizado, pois, quando necessario, pode nao
estar disponivel.

Para calcular o valor do capital de giro
necessario para sua empresa ¢ necessario fazer o
seguinte calculo:

Capital de Giro = Ativo Circulante — Passivo Circulante

Onde:

Ativo circulante é: dinheiro em caixa, saldo em
contas bancarias, aplicagdes, estoques, contas a
receber, ou seja, todos os bens monetarios, e
diretos que a empresa devera receber em até 12
meses.

Passivo circulante é: fornecedores, aluguel a

pagar, folha de pagamento, tributos, ou seja,
todas as contas a pagar em até 12 meses.
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Fez o calculo e esse valor foi negativo é preciso
tomar algumas decisOes para reverter essa
situa¢cao, como:

Verifique como andam os recebimentos e a
inadimpléncia

« Trabalhe melhor os prazos de recebimento e
pagamento

« Reduza custos
- Renegocie dividas para o longo prazo

« Se ndo houver outra forma, contrate algum
crédito bancario
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CONCILIACAO DAS
CONTAS

A conciliagdo nada mais ¢ do que conferir o que
foi registrado no seu controle financeiro e o que
efetivamente foi movimentado na conta
bancaria ou em dinheiro.

Conciliar a conta bancaria ¢ verificar o que
consta nos seus registros financeiros, em
contrapartida, com toda a movimentagdo do
seu extrato bancario do periodo.

Lembre-se que o saldo ao fim do periodo deve
ser o mesmo.

Ja a conciliagdo do caixa fisico vocé devera
observar os registros do que foi recebido em
dinheiro, os documentos que comprovem OS
pagamentos, e claro o que sobrou.

Fazer a conferéncia tanto do caixa como do
extrato bancario, permite ver numeros reais do
que foi recebido efetivamente, evitando assim
possiveis erros no registro dos recebimentos e
pagamentos.
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Pode ser identificado possiveis fraudes, erros ou
lancamentos de contas que nao estdao ligadas
diretamente 4 atividade da empresa.

Importante estabelecer prazos para realizar essa
conciliagao, seja ela diaria, semanal ou mensal.

Lembre-se que, quando menor o prazo mais
facil e rapido sera a conferéncia.

Verifique sempre todos os langcamentos
realizados, o seu valor e o saldo de cada
periodo.

Essa ¢ mais uma ferramenta a ser utilizada no
planejamento do seu negocio. De onde se pode
coletar dados importantes para as tomadas de
decisao.
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CUSTOS

Custos sdao todos os gastos relacionados com o
negoécio. Eles sao divididos em dois grupos:
fixos e variaveis.

Variaveis sao os custos que terdo valor alterado
conforme ha producdo e venda de produtos.

Temos como exemplo, embalagens, tributos,
matéria-prima, custo da mercadoria, entre
outros.

Custos fixos, também conhecidos como
despesas, sdo aqueles que irdo acontecer mesmo
que nao se produza ou venda nada.

Exemplo: aluguel, telefone, internet, honorarios
do contador, entre outros.

Os custos estdo diretamente ligados ao prego de
venda.

Isso porque, na hora de levantar seu preco de
venda 1deal, vocé considerara tanto os custos
fixos, como os variaveis.
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Quando se precifica corretamente utilizando as
variaveis do custo, se pode trabalhar melhores
formas de reduzir esses custos, de forma a obter
uma melhor margem de lucro, isso se chama
gestdo de custos.

A gestdao de custos nada mais ¢ do que tragar
formas de melhorar esses nimeros.

Pode-se tracar estratégias de reducao destes
custos, como: formas de comprar melhor, trocas
de insumos ¢ materiais, fornecedores, momento
da compra, ou seja, posso trabalhar meu
cenario no todo quando conheg¢o todos os meus
custos.

Para se obter mais lucro, que é o que importa, ¢
preciso comegar a conhecer seus custos e saber
separa-los.

Uma forma de ter uma visao clara destes custos
¢ eclaborando uma DRE (demonstragcio do
resultado do exercicio), e abaixo demonstro um
modelo basico que ira te ajudar na hora de
montar a sua:
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Receita Vendas |ns 352000

= RECEITA BRUTA |R$ 3.520,00
(-) DEDUCAO DA RECEIRA |R$ 0,00
Tributos |R$ 0,00
= RECEITA LiUIDA | | |R$ 3.520,00
(-) CUSTOS VARIAVEIS |R$ 2.365,60
Custodo produto R$2.365,60
=LUCRO OPERACIONAL BRUTO R$ 115440
() CUSTOS OPERACIONAIS R$2.951,90
Custo Administrativo |RS 295190
Custo Com Vendas |ns 0,00
Custo Financeiro |R$ 0,00
Outras Custos Administrativos |RS 0,00
=LUCROLiQUIDO PERiODO |-R$ 119750
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Breve descritivo dos itens que compdes a DRE:

‘Receita de Vendas: Valor obtido com as vendas
(ndo importa aqui se ja foi recebido ou nao);

‘Tributos: Valor gasto para pagamento de
impostos e/ou contribuigdes sobre as vendas;

-Custos Variaveis: entra aqui matéria-prima,
insumos, embalagens, comissdes pagas sobre
vendas etc.;

-Custos Administrativos: aluguel, internet,
telefone, contador etc.

‘Custos com vendas: marketing, frete, gastos
com vendedores sem considerar comissoes;

.Custos financeiros: tarifa bancaria, aluguel
maquina de cartdao, juros pagos.

‘Lucro Bruto: ¢ o resultado da soma da receita

de vendas reduzido as deducdes da receita e os
custos variaveis;
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‘Resultado (lucro ou prejuizo) liquido do periodo:
¢ o resultado do lucro bruto reduzido todas os
custos fixos.

Na DRE além de se conseguir separar todos os
custos, vocé ira verificar se esta tendo
realmente lucro na sua operagao, e assim tomar
melhores decisdes para o futuro.

As informacg¢des e numeros nela constante dever

ser obtidas diretamente do fluxo de caixa, ela
pode ser realizada mensalmente ou anualmente.
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PRECO DE VENDA

O prego de venda ¢ aquele pela qual vocé vende
seu produto ou servigo ao consumidor.

Este ndo pode se basear apenas no prego
ofertado pela concorréncia, ou aleatoriamente
sobre um valor estipulado sem base alguma.

Cada empresa deve ter como referéncia seu
preco que leva em consideragdo seus custos, sua
necessidade de lucro, e ai sim, analisar o que a
concorréncia esta praticando, e como esta
sendo a procura deste produto no mercado (a
demanda).

Primeiro momento calculemos o pregco de venda
ideal para sua empresa.

O preco de venda nada mais ¢ do que a
multiplicagdo do custo do produto ou servigo,
pela taxa de marcagao o MARKUP.

Para levantamento do MAKUP precisamos dos
seguintes percentuais: custos fixos, custos
variaveis de venda e a margem de lucro
esperada.
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Os percentuais de custos sobre vendas e a
margem de lucro sdo mais faceis de se levantar,
tendo em vista que ja falamos de percentuais.

Nos custos sobre vendas consideramos o
percentual pago aos vendedores, a taxa cobrada
pela maquina de cartdo, os tributos (impostos)
que serdao pagos sobre o faturamento, entre
outros.

Ja a margem de lucro seria o percentual de
lucro que se espera sobre a venda desse produto
ou Servigo.

Quando falamos do percentual dos custos fixos
temos que fazer um calculo rapido para obter
esse dado, e utilizaremos os dados da DRE. A
formula ¢ a seguinte:

Custo Fixos % = (média das despesas/médias das
receitas) x 100

As médias utilizadas nessa formula serd o total das
receitas ou despesas do periodo em que estd sendo
analisado (em geral, 12 meses), dividido pela
quantidade de meses desse periodo.
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Consegui levantar os percentuais de custos
sobre vendas, custos fixos e margem de lucro,
basta jogar tudo na féormula do MARKUP:

MARKUP = 100 / 100 - (%Custos Fixos + %Custos Variaveis de
venda + %Margem de lucro).

Identifiquei o meu MARKUP, agora ¢ hora de
calcular pre¢o de venda ideal para minha
empresa:

Preco de venda = Custo do produto ou servigo (custos
variaveis) x MARKUP

Fiz todos esses levantamentos, cheguei no meu
preco de venda “ideal”, aquele que cobre todos
os meus custos e ainda tenho o lucro bruto
desejado, agora ¢ hora de olhar fatores externos
a sua empresa.

Analisar os pregos que a concorréncia anda
praticando, qual estd sendo a demanda do
mercado para meu produto, ¢ ainda, qual valor
da sua marca/seu nome no mercado, 1SsSoO
também conta. E ai sim ter seu prec¢o final de
venda ao seu consumidor.
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Exemplo de planilha:

Custo Produto ou Servico

Insumos R$0,00

Custo de Comprado Produto RS0,00

Custo Embalagens RS0,00
Outros R$0,00

CUSTO TOTAL UNITARID RS0,00
Outros Custos e Margem (%)

Tributos sobre venda 0,00000%
Comissao 0,00000%
Taxa Operacao Cartao 0,00000%
Custos Fixos 0,00000%
Margem de lucro desejada 0,00000%
MARK-UP % 100,00000%

Precode Venda
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ANALISES
FINANCEIRAS

Analisar dados da sua empresa faz toda a

diferencga, ¢ através dessas analises que vocé

pode mudar tudo aquilo que parece estar nao

gerando resultado positivo para seu negocio.

As analises financeiras sao baseadas nos itens

que lecionei no decorrer deste livro, onde vocé

pode observar dados como:

qual esta sendo o faturamento do seu
negocio;

como anda o volume dos recebimentos e
prazos;

se o prego de venda esta correto;

se os custos variaveis e fixos podem ser
melhorados;

se o fluxo de dinheiro da sua empresa esta
sendo positivo;

se ha reservas futuras suficientes;

entre tantas outras situacoes.

Entenda que nao basta apenas vender e vender,

¢ preciso ter lucro com essas vendas. Para que

esse lucro seja cada dia maior ¢ melhor, deve
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haver uma gestdo da sua empresa, e ela sera
feita a partir da analise dos dados.

Tire um tempo sempre para colocar em dia o
financeiro da sua empresa, e para poder
analisar esses dados que o seu cle lhe trara.

Uma empresa solida e crescente precisa ter
saude financeira, e para isso ela deve gerar
lucro.

Nao se preocupe em ter que mudar muitos

processos no caminho, isso se faz para gerar
resultados melhores.
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REMUNERACAO DO
SOCIO

O so6cio que atua na empresa deve possuir uma
remuneragao sim, ele ndo pode somente retirar
dinheiro quando da ou tudo o que ha.

Como ja dito anteriormente ¢ primordial que se
tenha um pro-labore estabelecido, para suprir
as necessidades deste so6cio com relagdao as suas
contas pessoais.

Muitas duvidas surgem quanto ao valor que se
deve ter de proé-labore, lembre-se que se vocé
atua na sua empresa ¢ porque vocé deixou de
contratar outro profissional para fazer isso,
pois, caso nao estivesse neste lugar, teria que
ter alguém atuando para realizar o seu
trabalho.

Pense o quanto custaria o servigo deste
profissional, analise qual a capacidade
financeira da sua empresa e, qual ¢ o valor
necessario para suprir as suas despesas
pessoais.
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Sei que no inicio as empresas nao podem pagar
uma super remuneragao aos seus sOcCios, por
1sso se atente a dois pontos:

1. Qual o valor de capital de giro sua empresa
necessita para funcionar por determinados
periodos, sem faturar nada ou faturando muito
pouco? Isso se faz necessario para que vocé
possa incluir ai a sua remunerag¢ao, pois, se
vocé trabalha exclusivamente nela, precisa sim
ter uma,

2. Faga uma analise das suas despesas pessoais,
o que realmente € necessario para manter as
suas financgas em dia, sem exageros.

Quando vocé conhece a capacidade financeira
da sua empresa, e o que vocé€ sOCiO necessita,
vocé consegue estipular a sua remuneracgao fixa
mensal.

Com o passar do tempo e a empresa tendo

folego financeiro, a sua remuneragao pode ser
melhorada.
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Além da remuneragado fixa o socio pode retirar
lucros, ou seja, rendimentos referentes ao seu
investimento para que a empresa existisse.

Neste caso, sO ocorrera retiradas se houver
lucro.

Lembre-se, lucro nao ¢ todo o dinheiro que ha
em caixa, deve-se pensar nas reservas
financeiras para que sua empresa continue a
crescer, mesmo que passe por momentos de
baixa.
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ROTEIRO

Para que vocé nao se perca, ¢ consiga realizar
todos os passos para obter dados concretos e
fiéis a sua empresa, relaciono abaixo cada passo
a ser seguido:

1.Registre no fluxo de caixa diariamente as
movimentagdes que ocorrerem;

2.Realize periodicamente a conciliacdo dos
langamentos e saldos das contas;

3.Gere periodicamente a DRE da sua empresa;

4.Faga a conferéncia do pregco de venda
praticado;

5.Revise os relatorios de fluxo de caixa e DRE
mensalmente.
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CONCLUSAO

O sucesso de uma empresa depende das decisdes
tomadas por seus gestores. E para que essas
decisOes sejam tomadas de forma assertiva, ¢
necessario ter dados concretos e reais.

Nao perca seu dinheiro tomando decisdes sem
analisar seu negdcio como um todo, vocé pode
estar trabalhando sem resultado, ¢ nao ¢ isso
que vocé precisa.

Pode parecer dificil no comego, mas depois
tudo flui naturalmente.

Todo negocio demanda trabalho, mas ele
precisa trazer resultados positivos. E mais
ainda, esse negocio deve ser s6lido para poder
suportar as adversidades que sdao imposta
diariamente.
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BONUS

8 PONTOS QUE IRA,O ALAVANCAR SEU
NEGOCIO

Vocé pode estar pecando no seu negocio
quando pensa que precisa apenas trabalhar e
trabalhar, mas eu te digo, vocé precisar tomar
atitudes que tragam resultado.

Nao basta estar mais de 12 horas dentro da sua
empresa ¢ nado ter tempo e recursos.

Sua familia precisa de vocé, seus filhos irdo
crescer ¢ vocé€ nao vera isso, aquela viagem dos
sonhos sempre ficara para depois. E hora de
reagir ¢ fazer com que seu negdcio te traga
retorno financeiro.

A organizagdao financeira ¢ um dos pontos
primordiais de uma empresa, mas € necessario
alinhar outros itens que possam te trazer
retorno financeiro.

Vou citar abaixo alguns itens que podem ser

praticados de forma simples e que lhe trardo
resultados positivos:
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1.Foque no atendimento: cliente bem atendido,
volta e te indica, desde que ele saia da sua
empresa com suas necessidades atendidas.

Um cliente satisfeito ndo pensara duas vezes
para comprar novamente de vocé, e para indicar
sua empresa 4 outras pessoas.

Ha casos, em que o que a pessoa procura nao
estd na sua empresa, mas nao custa nada a voceé
indicar alguém que vocé confia que faz esses
servigos ou tenha esse produto.

Outro ponto importante, nem sempre o que O
cliente procura ¢ o que ele deseja, procure
entender a necessidade dele, para depois ofertar
algo.

2.Capacitacao: busque aprender mais sobre seu
ramo de atividade, participe de feiras, cursos,
grupos de empresarios da mesma area.

Ha sempre algo novo a se aprender, essa troca

te permite colocar em pratica algo que até entao
vocé desconhecia. O SEBRAE tem diversos
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cursos ¢ atendimentos, que vao do gratuito ao
pago, e ali vocé pode aprender muito.

3. Comercial: tenha um departamento de venda
bem treinado, que conhe¢ca do produto
profundamente e que ama o que faz.

Nao basta apenas vender, ¢ preciso despertar
desejo no outro, ¢ s6 quem verdadeiramente
ama o que faz, sabera fazer.

O cliente nao precisa apenas de um
produto/servigo, ele quer atender uma
necessidade.

4. Inovacao: uma empresa precisa se adaptar as
novas tendéncias de mercado, para que ela nao
se perca no tempo.

Um exemplo disso é ser visivel na ‘internet’,
entenda que existe publico para todos, ha
aqueles que gostam de ir até um negocio fisico,
assim como ha aqueles que s6 comprar ‘online’.

Entenda que a ‘internet’ ¢ uma “vitrine” sem
tamanho.
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Quantas empresas, que durante a pandemia
tiveram que recorrer a ‘internet’ para nao
ficarem sem vendas.

Se vocé ja esta na ‘internet’, Otimo, procure
melhorar. Ainda ndo esta na ‘internet’, € hora
de tornar isso realidade.

Exemplos de locais onde a sua empresa pode
estar perdendo de vender: site, Marketplace
(Mercado Livre, Shopee, Magazine Luiza etc.),
Google Meu Negocio, redes sociais (Instagram,
Facebook), WhatsApp, entre outras.

O Google Meu Negocio, por exemplo, te coloca
no mapa da sua regido, ¢ importante manter ali
descritivo as atividades que vocé exerce,
horarios de atendimento, se vocé possuli um
site, as formas de contato, e mais ainda, coletar
avaliagdes de quem ja foi atendido por vocé.
Fez um atendimento, capture seu contato, e
envie para ele o link para que ele te avalie.

Essa avaliacdo serd muito importante para

quem nao te conhece, e busca seu
produto/servigo.
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5. Programacio: ter conhecimento sobre os
momentos de alta e baixa do que vocé oferta, e
ainda sobre as possibilidades das datas
comemorativas, vai te fazer ter oportunidades
melhores de venda.

Além disso, se vocé trabalha com produtos
fisicos, pode gerir melhor seu estoque.
Aproveite as oportunidades de cada data, oferte
novos produtos, produtos especificos para
aquela data, monte pacotes de servigos, ha uma
infinidade de  possibilidade quando ha
programacao antecipada.

Ja percebeu que nos grandes mercados o
carnaval nem chegou e, ja ha ovos de Pascoa a
venda, ou, estamos em setembro e ja ha
panetones nas prateleiras, isso se chama
programacgao.

6. Experiéncia: o cliente busca ndo s6 o seu
produto/servigos, ele busca ser entendido,
quando vocé atende a sua necessidade e lhe
proporciona uma experiéncia que vai além do
que ele esta buscando, isso ¢ algo que lhe toca.

56



Tenha disponivel na sua loja brindes, um caf¢,
uma bebida, ou lhe presentei com algo, apos
uma indicacgao.

7.Processos: coloque no papel todos os
processos da sua empresa, de todos os setores e
funcdes de cada um.

Isso fard com sua empresa possua um
parametro de referéncia, de forma que todos
estejam alinhados, e haja um padriao de
execucao.

Colabora em uma nova contratacao, onde o
novo funcionario possa conhecer todos os
processos que ele ir4 executar e que a empresa
possui.

Imagine se cada funcionario ou setor trabalhe
por conta prépria, se nenhum alinhamento,
podera trazer inimeros prejuizos a empresa no
todo.

8.Banco de dados: possua um cadastro de
clientes e o alimente sempre que possivel. Assim
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quando possuir alguma campanha a ser
divulgada, ou uma promogao especifica, vocé ja
terd contatos para transmissao.

Vamos la, fazer acontecer?

O sucesso pertence aos que se permitem fazer!!!
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Gratidao!

Para mais contetildos me siga mas redes
sociais:

@ fabianascarante

f Fabi Scarante

Me conte como foi sua
experiéncia com essa leitura.



