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Quando falamos em finangas nem sempre os olhos brilham. Os gestores gostam de aprender sobre varios
assuntos, gestao de pessoas, marketing e vendas, processos e etc. Geralmente associam as financas a
atividades complexas, super formulas matematicas, softwares modernos ou uma super planilha de excel.
Bom, ndo precisa sofrer assim, é facil entende-las e focar naquilo que maisimporta. Um ditado popular ja dizia:
Oolhododono é oque engorda o porco. As financas o ajudam a observar a movimentacao dodinheirode uma

maneira que faca sentido. Portanto, siga as orientacdes abaixo e sua empresa tera saude financeira para
continuar sua missao.

BEM VINDO A JORNADA!

Elabore o Fluxo de Caixa Elabore a DRE

Identificacdo
Quais os meus
Problemas?

Faca Andlise dos Indicadores

Elabore um Plano de Acgao
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APRENDER gera MUDA

« ANTES de iniciar as acdes vocé precisa aprender algo que vai mudar a sua mentalidade: é preciso pensar
como empresario. Atente-se para duas dicas. Se ndo segui-las, vocé estard cometendo suicidio
empresarial. Elas sao essenciais para gerar saude financeira ao seu negdcio e torna-lo um empreendedor

desucesso.Vamos la! Sem elas ndo adianta vender, vender evender...

DICA 1- SEPARACAO DO DINHEIRO

« Essa primeira acao vai te dizer se o seu negdcio vai dar certo ou nao. Dinheiro da empresa é dinheiro da
empresa; e dinheiro do empresario é dinheiro do empresario. E preciso estipular um valor de Pré-labore
para remunerar, de acordo com a capacidade de pagamento da empresa, 0s servigos prestados por voce.
Se continuar com essa mistura, nao sera possivel organizar uma analise financeira real e logo essa confusao
setornara um problema. Entao:

- Diferencie o que é da sua empresa e o que é teu: Organize as financas do seu negdcio, implemente o
minimo de controles gerenciais, controle de caixa, contas a pagar, contas a receber, fluxo de caixa e uma
demonstracdo do resultado mensal. E primordial saber o resultado da empresa, todo negdcio precisa

ganhardinheiro parajustificar otempo e esforco investidos.
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+ Defina o valor do seu saldrio: com consciéncia defina um valor fixo a ser retirado mensalmente. Seja

organizado e disciplinado.
+ Organize suas financas pessoais: isso vai te ajudar a ter mais controle sobre o SEU dinheiro, mais

consciénciade SUAS escolhas e maiseficiéncia no USO dodinheiro.

DICA 2 - NAO COMETA ERRO NA PRECIFICACAO

« Errar a precificagcao dos seus produtos ou servicos € o fim do jogo pra vocé. Se vocé vende bem mas nao
tem lucro, o problema pode estar relacionado diretamente a formacao do preco. Conheca agora doisfatores

quevaoteajudararepensarsuasestratégiasde formacgao de preco:
Precificagao utilizando fatores de custo de aquisi¢ao:

Veja exemplo de calculo do custo unitario de compra de mercadoria. Aformacao do preco envolve o custo da

compradamercadoria e osfatoresinerentesaoperacao.
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Mercadoria e fatores inerentes a operacdo  Sapato

+ |valor da mercadoria 3.000,00
- | descontos obtidos -100,00
+ |fretes-—seguros e etc 50,00
- |tributos recuperaveis -120,00
+ |tributos nao-recuperaveis 30,00

Custo total da compra \ 2.860,00 \

Quantidade de unidades compradas

Custo unitario de compra em $ \ 95,33 \

« Busque orientagdes com o contador da empresa sobre quais tributos podem ser “recuperaveis” ou “nao-
recuperaveis” por ocasiao da compra. Entao, o valor a ser considerado como custo unitario de aquisicao € o
resultado apresentado na ultima linha da tabela.

« Precificagao utilizando taxa de marcacao (Mark-up):

« O Mark-up éum indice aplicado sobre o custo de compra da mercadoria para formacao do preco de venda.
Nesse caso pode ser inserido todos os itens que se deseja cobrar no preco de venda da mercadoria, desde

qgue sob aforma de percentuais. Seguindo as etapas abaixo para sua determinacao.

Primeiro: listartodos os percentuaisincidentessobre o preco devenda (%PV):
Tributosincidentes sobre asvendas =12%
Comisssdes sobre asvendas=8%
Taxade cartaodecrédito=3%

Lucrodesejado= 5%



« Segundo:Somartodos os percentuaisincidentes sobre precode venda
. (%PV): (12% + 8% + 3% + 5%=28%)

Terceiro: Partindo de 100% subtrair todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda
(%PV): (100% - 28%=72%)

Quarto: OMark-up éobtidodividindo “100" pelo resultado da fase anterior:
(100/72=1.929012)

O precodevenda orientativo (a vista) é calculado multiplicando o custo unitarioda compra

pelo mark-up conforme exemplificado na tabela abaixo:

Mercadoria e fatores inerentes a operacgao
a Custo unitario de compraem $ 95,33
b Mark-up ou Taxa de Marcacao 1,929012

c=(a*b) Preco de venda orientativo em $
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Fique Atento! Essa modalidade de precificacdo é utilizada por empresas que tém poder de impor precos ao mercado
consumidor. Sua empresa precisa de flexibilidade, pois a determinacdo do preco de venda é cada vez mais influenciada pelo

concorréncia e menos fatores internos.
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AGORA FOCO NAS ACOES

ACAO 1- ELABORE O FLUXO DE CAIXA

« Odinheiro fluino negdcio de maneiras previsiveis. Se vocé conhecer o funcionamento da receita, despesas,
contas a receber e contas a pagar, pode assegurar uma visao ampla para tomada de decisdes durante os
proximos meses.

Estrutura do Fluxo de Caixa MES 1 MES 2
- SALDO INICIAL DE CAIXA R$ 15.000,00 R$ 17.000,00

ENTRADAS R$10.000,00 R$ 10.000,00

= B - SALDO FINAL DE CAIXA R$ 17.000,00 19.000,00

+ Dicas paraelaborarum fluxo de caixa
1-Selecione asinformacdes de entradas e saidas da atividade operacional daempresa.

2—-Separeassaidasem grupo de contas que envolve cada operacao, o que vaifacilitaridentificar para
onde odinheiroestaindo.

3—-Asentradas podem acontecer de varias formas: vendas a vista, cobranca duplicatas, resgate de

aplicacao, alugueisrecebidos e etc.

4 —Faca previsao de gastosinesperados e de clientesinadimplentes.
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+ Entenda asvantagensde ter um fluxo de caixa na sua empresa.
1-Visualizar areal situacao daempresa e verificar a necessidade de capital de giro.
2 — Estabelecer o controle do dinheiro em tempo real e futuro, permitindo realizar aquisicdes a vista,

significando reducao de custos.

3—Maisacdes preventivas e menos corretivas: otimizacao de recursosfinanceiros e diminuicao de perdas.

ACAO 2 - ELABORE DEMONSTRAGCAO DE RESULTADO

Para sua empresa continuar existindo, a receita gerada precisa ser maior que as despesas em algum
momento no futuro. Se ndo o fizer, seus recursos esgotarao. Nenhuma empresa consegue operar o tempo
todo no vermelho. E preciso ganhar mais dinheiro do que se gasta. E importante que essa analise seja feita

mensalmente através deste instrumento.

Estrutura da Demonstracao de Resultado

VENDAS BRUTAS R$ 35.000,00

= MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 25.000,00

= RESULTADO (LUCRO OU PREJUIZO) R$ 15.000,00
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« Reforcando a importancia da dica 1. € preciso entender a diferenca entre “Lucro” e “Pro-Labore”, caso
contrario podera prejudicar o crescimento da empresa pela distribuicao inadequada dos lucros como se

fosse pro-labore, descapitalizando aempresa.
e Lucro -¢€ aremuneracao do capital investido pelos sécios ha empresa, depois de deduzidas das receitas
todas as despesas e custos do periodo. E importante destinar um percentual deste montante para ser

reinvestido constantemente no negoécio buscando sempre implantar cultura de inovacgao.

« Proé-labore - representa o valor que a empresa remunera os socios quando exercem atividades na empresa.

Dentroda estrutura da Demonstracao de Resultado estaria classificado em despesa fixa.

ACAO 3 - FACA ANALISE DOS INDICADORES

+ ApOsacelaboracao da DRE € necessario extrair pelo menos trés indicadores para analisar a saude financeira

dasuaempresa.
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Estrutura da Demonstracao de Resultado e Analise dos Indicadores

VENDAS BRUTAS ‘ R$12.000,00 COMO CALCULAR OS INDICADORES

= MARGEM DE R$ 4.000,00 Vendas - Despesas Variaveis
CONTRIBUIGAO

= RESULTADO (LUCRO OU R$ 2.000,00
PREJUIZO)

LUCRATIVIDADE 16% Lucro / Vendas

PONTO DE R$ 6.000,00 (Despesas Fixas/ Margem de
EQUILIBRIO Contribuicdo) x Vendas

1
N
D

1
C
A
D
o
R
E
S

+ Lucratividade - ¢ um indicativo importante para saber se o negdcio estd tendo um bom resultado em sua
operacao. Elarepresentaolucroobtidoemrelagcdo areceita total.
+ Ponto de Equilibrio - demonstra qual o montante de receita mensal suficiente para cobrir todos os seus

custos fixos e varidveis. E um calculo para descobrir a partir de que ponto a empresa consegue se pagar e
passa a terlucro.
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+ Margem de Contribuicao - corresponde ao valor da diferenca entre a receita e a soma dos custos e

despesas variaveis, que deve contribuir para pagar os custos e despesas fixas e posteriormente formar o

lucrodaempresa.

« Vamosanalisar O PODER da margem de contribuicdao dos produtos. Nessa tabela vamos considerar o custo

fixo novalor de R$ 750,00, feito rateio entre os produtos A, B e C, ou seja, R$ 750,00 divididos por 150, que é a

quantidade de produtos, temos o custo fixo de R$ 5,00.

Quantidade

Custo Variavel

Custo Fixo

10
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+ Veja gque no exemplo acima o Produto C teve uma lucratividade Negativa. O que fazer? Tirar produto C de

linha? Vamosvercomofica:

Quantidade

Custo Variavel

Custo Fixo

50

75

50

10

75

+ Veja natabela anterior que ao tirar o produto C de linha o produto A passou a ter lucratividade Negativa. E

agora? O que fazer? Tirar produto A de linha? Vamos ver como fica:

Quantidade

Custo Variavel

Custo Fixo

50

10

15
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« AotiraroprodutoAeCdelinhao produto B absorveu todos os custos. Voltando a analise da primeira tabela,
perceba que mesmo o produto C tendo uma rentabilidade negativa, sua Margem de Contribuicao de fato
“contribui” para pagar os custos e despesas fixas do meu negdcio. Por isso, € importante manté-lo, pois ele

tem uma boa saida de vendas apesar da lucratividade negativa neste momento.

E hora de virar o jogo!
Identificados os problemas é hora
de fazer um plano de acao.

Vamos la... Proxima acao!
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ACAO 4 - ELABORE PLANO DE ACAO

« Apodsrealizaraanalise dosindicadores da sua empresa veja quais agdes podem ser planejadas para gerar melhores resultados. S6

depende devocé! Siga o exemplo abaixo:

O QUE? COMO ? QUANTO ? QUEM ? QUANDO ?
AREA Objetivos Especificos Acao Meta Responsavei | Inicio Fim STATUS
s
Pro-labore Definir um valor Analisar Eu Abril Maio Em
fixo a ser retirado | capacidade de andamento
Acdes com mensalmente pagamento
impacto no da empresa
Fluxo de Fazer previsdes de entrada e | Listar as entradas | 1 més Eu Abril Maio Em
Caixa saida de dinheiro  para os | e saidas para os andamento
proximos meses. proximos meses
Acdes com |Aumentar as vendas a vista | Criagdo de Aumentarem | Eu Abril Maio Em
N y 10%
impacto na corwifeudz.a F.Jar.a 0% andamento
midias digitais
DRE (Facebook e
Instagram)
Acdes com | Aumentar a Margem de Renegociar as Aumentar a Eu Abril Maio Em
impacto Constribuigao taxase,alu.guel marg.em.dNe andamento
das maquinas de | contribuigcdo
nos cartao junto as em 2%
Indicadores adquirentes
Economico Lucratividade Rever a formacao | Identificaros | Eu Abril Maio Em
se do preco de venda | fatores que andamento
Financeiros compdema | Obs: Buscar
precificacio orientagdes
63 S do contador
produtos e
servigos e
comparar
com valores
praticados no
mercado




Estar junto é mais do que estar perto

A DICA DE OURO E:

PROCURE O SEBRAE através dos canais de atendimento
e amplie suas chances de sucesso!
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