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Apresentacao

Seja bem-vindo(a) ao curso Aprender a Empreender!

Com o mercado em constante expansao é importante, para os que ja sao
empreendedores e para os que pretendem empreender, buscar o conhecimento e
estar sempre se atualizando.

Hoje em dia o empreendedorismo é de extrema importancia para o pais, pois gera

emprego, renda e contribui para a oferta de produtos e servicos para a sociedade. O
presente curso tem por objetivo contribuir para a busca do conhecimento.

MODULO 1

Mercado

Entender a estrutura de mercado, sua definicao e seus componentes: consumidor,
fornecedor e concorrente, bem como, conhecer a importancia da pesquisa de
mercado é essencial para a implantacao e durabilidade do seu negdcio.

Ao finalizar esse médulo vocé sera capaz de entender o significado de marketing
e também a importancia da utilizacao das suas técnicas e instrumentos para o seu
negocio.

rganizaca Modul
Este mddulo foi dividido em 3 unidades. Veja abaixo:
e Unidade 1 - Definicio de mercado
Aqui vocé aprendera, com o caso da Neide e do Francisco, que é preciso
definir o mercado no qual deseja trabalhar. Aprender3, ainda, que conhecer

o mercado e realizar o estudo dele é de suma importancia, seja na abertura
do negdcio ou quando ele ja esta estabelecido.
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e Unidade 2 - Descobrindo o mercado
Nesta unidade, vocé terd condicoes de conhecer os fatores que influenciam
as decisdes de compra e os habitos de consumo das pessoas. Conhecera
também o Mercado Consumidor, Fornecedor e Concorrente e aprendera
ainda como dimensionar o mercado.

e Unidade 3 - Marketing e Projecao de Vendas
Aqui vocé conhecerd o conceito de marketing, terd condicoes de identificar
a importancia dele para as empresas, e também, conhecera a ferramenta 4

Ps, de Phillip Kotler.




Aprender HEN
a Empreender

MODULO 1| UNIDADE 1
Definicao de mercado

Nesta primeira unidade, vocé acompanhara o caso do Francisco e da Neide, um
jovem casal de empreendedores que busca respostas sobre como formalizar e
montar uma loja fisica. Entendera também que é preciso definir o mercado no qual
deseja trabalhar. E ainda aprendera que conhecer e estudar o mercado é de suma
importancia, seja na abertura do negdcio ou quando ele ja esta estabelecido.

O Mercado

A palavra mercado é muitissimo utilizada no ramo dos negdcios. Mas, afinal, o que
ela significa?

Os mercados tendem a equilibrar-se pela lei da oferta e da procura. Funcionam
ao agrupar muitos vendedores interessados, e ao facilitar que os potenciais
compradores os encontrem. Uma economia que depende sobretudo das interacoes
entre compradores e vendedores.

e Do que ele é constituido?
e E como é formado esse mercado?

Reflita e em seguida responda essas perguntas. Caso queira
escrever suas respostas em um papel figue a vontade. Depois
de realizar os estudos desse médulo, compare e confira suas
respostas com o que foi aprendido.

Essas sao perguntas que vocé&, como um futuro empreendedor, pode estar se
fazendo.

Acompanhe agora a historia de Neide e Francisco.
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Estudo de caso

Francisco e Neide estao casados ha 20 anos, desde que ele comecou a trabalhar
como motorista de 6nibus na empresa Leva e Traz Ltda. Nos ultimos anos,
Francisco, para economizar alguns trocados, passou a levar algumas delicias que
Neide fazia para lanchar no trabalho.

Emumaconfraternizacao naempresa, Francisco ficouincumbido de providenciar
os salgados. Todos se encantaram com as delicias da Neide e, pouco a pouco, as
encomendas comecaram a surgir.

Com as encomendas, veio também a ideia de vender bolos, paes e salgados ,em
pequenas embalagens, nos terminais e, também, dentro dos 6nibus.

Uma nova cozinha foi construida de forma improvisada no fundo da humilde casa
onde Neide e Francisco moravam. Essa cozinha funcionava dia e noite para dar
conta da producao diaria de bolos e salgados. O sucesso fez com que Francisco
aderisse a um plano de demissao voluntaria com a intencao de montar uma loja
e vender os produtos fabricados por Neide. Tudo foi decidido muito rapido. Eles
nao tinham tempo a perder.

Decidiram procurarumcontador que entendiadosregistros e dos procedimentos
de formacao da futura empresa. Encontraram, Marcos, uma pessoa que tinha
muita experiéncia na orientacao de novos empresarios.

Explicaram a situacao da empresa deles e o desejo de ter uma loja bonita e
espacosa. Neide ficaria responsavel pela produciao e Francisco cuidaria das
compras e da parte financeira. Escolheram uma loja bem pertinho de casa, cujo
aluguel era bastante em conta.

Momento de reflexao

Percebendo a ansiedade do Francisco e da Neide, o contador
Ihes fez questionamentos para que a abertura do negdcio
fosse bem fundamentada:

® Vocés realizaram um estudo de mercado? Conheceram
aconcorréncia?
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o Vocés realizaram um estudo de mercado? Conheceram a
concorréncia?

e O estudo foi suficiente para conhecer o perfil dos clientes? Sao
pessoas fisicas ou juridicas?

e ldentificaram as necessidades desses clientes? E seus desejos?

NocasodoFranciscoedaNeide,elesnaosabiamo que eramercado,nem,tampouco,
o que eraum estudo de mercado. Porém, conheciam seus clientes!

Além de ser contador, Marcos tinha muito conhecimento na area de
empreendedorismo, entao foi logo explicando alguns conceitos importantes para
o negocio do casal.

Com isso, Fransico e Neide reconheceram como seus clientes pessoas que gostam
de bolos e salgados de qualidade, com aquele delicioso toque caseiro. Pessoas que
gostam de conforto e que precisam se alimentar no trabalho ou a caminho dele.

y ”y 7

Mercado é a relacao entre a oferta e a procura de produtos e servicos. Existem
pessoas ou empresas que oferecem produtos ou servicos e outras pessoas ou
organizacoes que demandam o que é ofertado.

O estudode mercado € uma atitude basica para alguém que deseja abrir um negdcio,
principalmente para quem esta iniciando, pois o risco ainda é grande, devido a
instabilidade do empreendimento.

Por isso a importancia em saber que o estudo de mercado nao serve apenas para a
abertura de uma empresa, ele também permite auxiliar um negécio ja estabelecido
a avaliar, por exemplo, a possibilidade ou ndo de um novo produto ou servico ser
eficaz antes de seu lancamento.
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Encerramento da Unidade 1

Aqui,vocéaprendeuqueadefiniciodemercado,nocontextodeempreendedorismo,
é arelacao entre a oferta e a procura de produtos e servicos e, compreendeu que
conhecer e estudar o mercado é de suma importancia, seja na abertura do negdcio
ou quando ele ja esta estabelecido.

Relembre o que foi visto:
e Os mercados tendem a equilibrar-se pela lei da oferta e da procura.
e Nao saber o que significa mercado € muito mais comum do que se imagina.

e Oestudode mercadonao pode ser deixado paradepois, deve ser feito antes
de iniciar o negécio

MODULO 1 | UNIDADE 2

Descobrindo o mercado

Na unidade anterior, vocé comecou a acompanhar a histéria do Francisco e da
Neide, e viu que realizar o estudo de mercado é de suma importancia para o sucesso
do seu negodcio.

Iniciaremos agora os estudos da unidade 2, que trata do tema Descobrindo o
mercado. Nesta unidade, vocé continuara acompanhando a histéria do casal
Francisco e Neide e terad condicoes de conhecer os fatores que influenciam nas
decisdes de compra e nos habitos de consumo das pessoas. Conhecera também
o Mercado Consumidor, Fornecedor e Concorrente e aprendera ainda como
dimensionar o mercado.

Apesquisade mercadoéomomentoemque oempreendedorirareunirinformacoes

junto aos clientes, concorrentes e fornecedores sobre seus produtos e sobre o
contexto em que estao inseridos.

No caso do Francisco e da Neide, o qual vocé acompanhou na Unidade 1, a Pesquisa
de Mercado deve ser feita para evitar:
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e Perda dos clientes atuais

Como ja possuem um negocio aberto, é necessario conhecer os clientes atuais e
fideliza-los aos produtos ja comercializados.

o Risco de nao terem fornecedores

Nao tendo uma pesquisa em maos, as percepcoes deles estavam distorcidas em
relacao a realidade.

e Possibilidade de efetivamente montarem um negécio

Um ponto importante é ficar atento a concorréncia, fazer a pesquisa iria lhes abrir
os olhos arespeitodisso e eles poderiam agir a partir das informacoes que obteriam
através dela.

Estes trés motivos, perda dos clientes atuais, risco de nao terem fornecedores e
possibilidade de efetivamente montarem o negdcio, determinam exatamente o que
a empresa ira comercializar e toda estrutura necessaria para que ela possa entrar
no mercado, oferecendo exatamente o que os clientes querem e como eles querem.
Saiba mais

Estrutura do mercado

E importante que vocé entenda a estrutura da pesquisa de mercado, pois, por meio
dela, é possivel analisar o mercado consumidor, fornecedor e concorrente. Ao
conhecer essa estrutura, é possivel tornar o seu negdécio cada vez mais competitivo.
Veja abaixo:

Mercado consumidor: S3o as pessoas que tém o poder de compra. Ao analisar o
mercado consumidor, é possivel identificar um perfil predominante, considerando
sexo, género, classe social, idade, nivel de escolaridade etc. Analisando esse perfil,
vocé identifica habitos e comportamentos do publico-alvo.

Mercado fornecedor: Sio as empresas e as pessoas que fornecem insumos
(produtos ou servicos) para o seu negocio. Ao identificar seus fornecedores e
possiveis substitutos, € possivel, por exemplo, facilitar negociacoes, obter entregas
adequadas e garantir melhor pontualidade.
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Mercado concorrente: S3o as pessoas ou as empresas acessiveis, que oferecem
produtos e servicos similares para o mesmo publico-alvo. Sobre o mercado
concorrente, éimportante ter posicao competitiva, que é a capacidade de conseguir
melhores negociacoes junto aos fornecedores e ao publico-alvo; além de conhecer
os métodos de operacao das demais empresas, podendo aprimorar o seu préprio

negocio e ser mais competitivo.
Identificaca nov rtuni

Apbs conhecer o mercado consumidor, fornecedor e concorrente, vocé podera
identificar novas oportunidades de negdcio, pois os aspectos destes mercados
influenciam nas decisdes de compra dos consumidores. Também é possivel saber
onde explorar e como direcionar o seu negocio para atingir as necessidades e os
desejos dos consumidores.

O conhecimento dos anseios do consumidor é importante, pois determina
exatamente o que aempresa ird comercializar e toda estrutura necessaria para que
possa entrar no mercado, oferecendo exatamente o que querem e como querem 0s
clientes.

Agora entende o porqué da importancia da pesquisa e do conhecimento acerca da
estrutura do mercado?

Anote: A necessidade do cliente, em alguns momentos, ja existe e precisa ser

identificada; porém, muitas empresas ao lancarem produtos inovadores acabam
criando demandas que ndo existiam anteriormente.

Dimensionan mer
Saber o tamanho do seu mercado permite ter uma ideia aproximada do volume de
vendas que sua empresa podera atingir e, portanto, estimar qual o potencial de

lucro que ela realmente tem.

Dimensionar o tamanho do seu mercado é mais simples do que parece. Para fazer
isso, serdo necessarias trés informacoes diferentes:




Aprender N

a Empreender

[ ]
= Numero de consumidores de sua area de atuacao
e e

L 3 2
‘@‘ Numero de concorrentes na sua area de atuacao

- Tiquete médio de sua venda

Estudo de caso

Orientados pelo contador, Francisco e Neide elaboraram um questionario
e foram pesquisar o mercado. Francisco ficou encarregado de pesquisar na
empresa de 6nibus, onde trabalhava, e Neide foi aos escritérios no centro da
cidade.

O trabalho foi grande e em alguns momentos dificil. Mas foram persistentes e
persuasivos. Acabaram descobrindo informacoes importantes para o negécio.
Veja abaixo:

e Descobriram que o mais importante quando os clientes vao decidir se
compram ou nao o produto nao é o preco, mas sim a qualidade dos produtos e o
atendimento prestado no momento da venda.

e Perceberam que o valor obtido na pesquisa de mercado é R$ 0,50 mais
alto do que estavam cobrando.

Apbs conhecer a sistematica da pesquisa de mercado, sua estrutura, seus
componentes e as formas de identificar novas oportunidades, é possivel chegar
a um resultado que pode favorecer os proximos passos para alavancar o seu
negocio.

Veja o exemplo do resultado da pesquisa de mercado do Francisco e da Neide.
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RESULTADO DA PESQUISA DE FRANCISCO E NEIDE - PERFIL DO CLIENTE

Local onde reside Periferia.

Frequéncia Lancham no periodo da tarde e apenas nos dias de trabalho.

Sucos de frutas frescas, amostras gratis oferecidas para
Pontos fortes dos produtos degustacao, servico de entregas, produtos com ar caseiro
e interiorano e vendas corpo a corpo.

Francisco e Neide perceberam que seriaumerro abrir umaloja, pois seus clientes se
mostravam satisfeitos com o sistema atual de vendas, baseado no “corpo a corpo”.
Concluiram, entao, que deveriam continuar fabricando salgados e vendendo dessa
forma.

Observaram também, que estavam muito préximos geograficamente de seus
principais fornecedores. Com tudo isso, Francisco e Neide entenderam que nao
poderiam projetar a producao e, consequentemente, as vendas sem terem feito
uma pesquisa de mercado.

Francisco aprendeu que a busca por informacdes |he deixou bastante seguro,
independente e autoconfiante para seguir em frente no planejamento do negdcio.
Viu que as percepcoes dos clientes sao diferentes daquelas que tinham pensado
inicialmente e que as informacoes que tinham agora eram bastante precisas.

Ja Neide reconheceu que a ajuda de pessoas amigas e dos clientes foi fundamental.
Sem eles nao teriam feito nem metade das entrevistas.
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Ambos entenderam exatamente o que se espera de um comportamento
empreendedor: busca de informacdes, independéncia e autoconfianca.

Francisco e Neide fizeram um belo trabalho!

ATENCAO

Todas asdecisdes relacionadas anovos empreendimentos contém
certo grau de incerteza, tanto das informacdes em que estao
baseadas, quanto das suas consequéncias. Por isso, & necessario
gue haja uma pesquisa mercadolégica bem feita.

O casal Francisco e Neide decidem voltar ao escritério de contabilidade para
falar com Marcos, o contador. Eles precisam de mais orientacoes para saber onde
0 negocio deles esta inserido no mercado e conhecer os setores e suas funcoes
necessarias para um bom desenvolvimento do empreendimento.

O contador os orientou sobre a relacao e os componentes do mercado onde o
negocio de Francisco e Neide estava inserido.

Entao Marcos mostrou a eles a seguinte tabela:

MERCADO CONSUMIDOR MERCADO FORNECEDOR MERCADO CONCORRENTE

Moradores do bairro Distribuidores de bebidas Lanchonetes
Pastelarias
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EmseguidaMarcos mostrouaosempresariosumquadrorepresentandoafuncaode
cadasetordeumempreendimento. A partirdisso, Franciscoe Neide,comaajudade
Marcos, elaboraram uma pesquisa de mercado, que é uma importante ferramenta
para gue se obtenha informacoes sobre o mercado em que atua ou pretende atuar.
Quanto mais informacoes, maior sera o conhecimento sobre o mercado, clientes,
fornecedores e concorrentes, e isso ajudara a melhorar o desempenho do negécio.

Paraapesquisa, elesiniciaram criando um formulario de avaliacao da concorréncia.
Apos isso, eles também deverdao desenvolver uma pesquisa para os clientes,
fornecedores e, posteriormente, aplica-las.

Encerramento da Unidade 2

Chegamos ao final desta unidade, nela vocé pdéde conhecer as estruturas do
mercado consumidor, fornecedor e concorrente. Viu também os fatores e habitos
de consumo que influenciam nas decisoes de compra das pessoas e como realizar
uma pesquisa de mercado.

Relembre o que foi visto:

A estrutura do mercado consumidor, fornecedor e concorrente.

Os fatores que influenciam as decisoes de compra das pessoas fisicas e
juridicas.

Os componentes do mercado e a funcao dos setores.

O porqué e como realizar uma pesquisa de mercado.

MODULO 1 | UNIDADE 3

Marketing e Projecao de Vendas

Naunidade 2 vocé pode conhecer os fatores que influenciam as decisdes de compra
das pessoas e seus habitos de consumo, aprendeu também sobre o Mercado
Consumidor, Fornecedor e Concorrente.

Agora daremos inicio aos estudos da unidade 3, que fala sobre o Marketing e a
Projecao de Vendas. Nela vocé vera o conceito e a importancia de marketing,
conhecerd a ferramenta 4 Ps, de Phillip Kotler, e terd condicoes de conhecer a
importanciaemrealizar aprojecao de vendas paraque seu negdcio nao corrariscos.
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A | a importanci marketin r mpresa?

Nao possuimosumapalavraemportugués capazde expressar oque sejaexatamente
marketing, empregamos a palavra original inglesa na qual market significa mercado
e a terminacao ing significa movimento.

Marketing é o mercado em movimento. Fazer marketing é transformar as
informacodes coletadas em acoes que satisfacam as necessidades e os desejos dos
consumidores, € acompanhar:

O movimento e as oscilacdes do mercado;
Um novo concorrente que aparece;

A alta de precos;

Uma nova moda.

O marketing é de extrema importancia paras as empresas, pois trabalha para
a divulgacao de determinado produto ou servico, com o intuito de torna-lo mais
competitivo no mercado.

Todo empreendedor deve conhecer um pouco sobre o marketing, sendo um
investimento para que aprenda a destacar seu negdcio no mercado. Para ajudar
nesta questao, Phillip Kotler, que é um respeitado autor da area, desenvolveu a
ferramenta “4 Ps do marketing”, definindo elementos essenciais para que se possa
elaborar uma estratégia e alcancar resultados positivos.

Momento de reflexao

Qual estratégia vocé utiliza para que seu produto ou servico
chegueaopublico-alvo?Comopodeaprimora-laparaqueesse
produto ou servico se diferencie em relacao a concorréncia?

Reflita a respeito, trace estratégias e seja assertivo quanto
ao marketing do seu negocio!
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marketin i mer

Tanto para o casal Neide e Francisco, quanto para qualquer outra pessoa que
pretende abrir um negécio, ou ja possui e deseja melhora-lo, o marketing é
fundamental, pois o propésito dele é a venda de produtos e servicos. Um aliado ao
marketing é a pesquisa de mercado, que tem a finalidade de obter informacoes para
aorientacao de um plano de marketing e auxilia na tomada de decisoes.

Ao realizarem a pesquisa de mercado, o casal Francisco e Neide, terdo em maos
informacoes valiosas sobre os concorrentes, fornecedores e seus potenciais
clientes, podendo identificar os pontos de risco, que necessitam de maior cuidado,
e também poderao conhecer novas oportunidades!

Através desta pesquisa sera definido o posicionamento do seu negécio e de suas
vantagens sobre a concorréncia, desta forma sera possivel que o negécio obtenha
uma identidade e vocé conheca os fatores essenciais para criar uma marca.

Rede de contatos

As acoes de pesquisa sao fundamentais para o sucesso do negodcio e, para que
possa realiza-las é preciso ser persistente e comprometido com os seus objetivos
empresariais. Na obtencao de informacoes, muitas vezes, serd preciso se valer da
habilidade de negociacao, convencimento e persuasao.

Para obter as informacoes que precisa, € importante ter e manter uma rede de
contatos ativa, pois isso pode lhe abrir muitas portas.

EFator influéncia - fisi

Agora trataremos dos fatores que influenciam o comportamento do consumidor,
para isso é necessario dividi-lo em dois perfis: Pessoa Fisica e Pessoa Juridica. Isso
é necessario para atentar aos motivos que influem cada um deles. Vamos conhecer
primeiramente os fatores que influenciam as pessoas fisicas.

1- Fatores culturais: Crencas e valores diversos - politica, religido etc.
Crencas sao generalizacoes feitas sobre o mundo, as coisas e as pessoas,
por exemplo, todo gaucho gosta de churrasco. Valores sao principios que
regem as atitudes e os comportamentos.
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2- Fatores sociais: Grupos de referéncia, familia, amigos etc.

3- Fatores pessoais: |dade, estagio de vida, ocupacao, condicoes econdémicas,
estilo de vida etc.

4- Fatores psicologicos: Motivacoes e percepcoes pessoais.

Agora veremos os fatores que influenciam as decisbes de compra de um
cliente do tipo pessoa juridica, ou seja, uma entidade abstrata com existéncia e
responsabilidades juridicas, por exemplo, uma associacao, empresa, companhia,
legalmente autorizadas e identificadas por CNPJ.

1-Fatores ambientais: Nivel de demanda, perspectiva econémica, custo do
dinheiro/estoques, tecnologia etc.

2-Fatores organizacionais: Objetivos, politicas, procedimentos, sistemas.

3-Fatores interpessoais: Autoridade, status, empatia, grau de persuasao.

4-Fatores individuais: Idade, renda, educacdo, cargo, personalidade,
cultura.

Projetando as vendas

Projetar as vendas é necessario para determinar a quantidade de produtos ou
servicos que sao vendidos. Por meio dela, é possivel obter a previsao das vendas
para a soma de receitas que se espera receber em um determinado periodo.

E por meio dela que geralmente o seu planejamento é iniciado. Ela indica o tamanho
do mercado a ser explorado e da condicoes ao empreendedor para que ele
determine o ponto comercial, as maquinas, os moéveis, os equipamentos e o quadro
de colaboradores necessario para um bom funcionamento do negoécio. Ainda,
determina as estimativas financeiras de custos e de faturamentos.

A projecao de vendas esta relacionada aos objetivos e as metas definidas para o seu

proprio negocio. Projetar as vendas e comparar os numeros atuais aos previstos
pode demonstrar a real situacao do seu empreendimento.
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A projeca ven Franci Nei

O casal Neide e Francisco fizeram a projecao de vendas, eles entrevistaram algumas
pessoas que tinham perfis e habitos semelhantes ao possivel publico consumidor.

Como cinco lanchonetes disputariam os clientes com eles, Francisco e Neide seriam
a 6® empresa disputando um mercado estimado de 2.480 clientes. Cada empresa
teria um mercado potencial a explorar de 413 clientes por dia. Com base nas
informacodes pesquisadas, a projecao de vendas de salgados e sucos do casal seria
de 8.260 unidades de cada um por més, considerando 20 dias uteis.

A pesquisa de Francisco e Neide ficou bem interessante, ndo é mesmo? Com os
dados coletados, eles possuem a nocao exata de producao, minimizando os gastos
e, possivelmente, aumentando a margem de lucro.

Estetipodepesquisapodeseraplicadaaqualquerempresa, sejapequenaougrande,
por ser algo fundamental a qualquer negécio.

Encerramen ni

Chegamos ao final desta unidade, nela vocé péde conhecer o conceito de marketing
e aprendeu sobre a ferramenta 4 Ps, que foi desenvolvida por Phillip Kotler.
Aprendeu também sobre a projecao de vendas e sua importancia.

Relembre o que foi visto:

Marketing é o mercado em movimento, ou movimentar o mercado.
e Fazer marketing ¢é transformar as informacdes coletadas em
acoes que satisfacam as necessidades e os desejos dos consumidores.
e Conhecendo e utilizando a ferramenta 4 Ps, a empresa se encontrara
em uma base sélida para desenvolver seus projetos com maior seguranca.
e Ao realizar a pesquisa de mercado, vocé obterd informacoes
valiosas sobre os concorrentes, fornecedores e seus potenciais clientes.
e Projetar as vendas é determinar a quantidade de produtos
ou servicos a serem vendidos em um espaco de tempo. Além disso,
ela determina as estimativas financeiras de custos e de faturamentos.
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MODULO 1| ENCERRAMENTO

Vocé concluiu o médulo 1: Mercado.
Aquivocé compreendeu aestruturado mercado, sua definicdo e seus componentes:
consumidor, fornecedor e concorrente. Conheceu, ainda, aimportanciada pesquisa

de mercado para aimplantacao e durabilidade de um negdcio.

Além disso, vocé entendeu o significado de marketing e também a utilizacdo das
técnicas e dos instrumentos dele para o seu negocio.

MODULO 2

Financas

Agora, iniciaremos o Mddulo 2, que aborda o tema financas.

Este modulo tratara dos elementos basicos das financas para o gerenciamento de
um negocio e darelevancia do ponto de equilibrio para o mesmo. Abordara também
a importancia do fluxo de caixa para o gerenciamento financeiro da empresa e,
ainda, apresentara procedimentos para prever a necessidade de capital de giro do
empreendimento.

o [d V 4

Este modulo foi dividido em 4 unidades. Veja abaixo:

e Unidade 1 - Conceitos e elementos fundamentais
para apurar os resultados financeiros de uma empresa
Aqui vocé aprendera sobre a projecao de resultados e analisara os
conceitos basicos e elementos de financas para o gerenciamento de um
empreendimento. Vocé também aprendera o significado de receitas,
despesas, custos fixos, custos variaveis e ponto de equilibrio.

e Unidade 2 - Indicadores financeiros basicos de uma empresa
Nesta unidade, vocé conhecera as férmulas e os calculos necessarios
para a apuracao dos resultados de um negocio e os seus impactos
no comportamento do empreendedor.




Aprender HEN

a Empreender

e Unidade 3 - Fluxo de caixa
Aqui vocé conhecera os elementos basicos do fluxo de caixa, de forma que
possa calculd-locom seguranca, conhecendo suaimportancia parauma
boa gestao dos negdcios.

e Unidade 4 - Diagnosticando a situacao financeira
Nesta unidade, vocé entendera como estruturar, de forma basica,
omovimento de entradas e saidas de recursos do caixa (fluxo de caixa) e
como calcular os indicadores de eficiéncia de um negocio.

MODULO 2 | UNIDADE 1

Conceitos e elementos basicos de financas

Agora daremos inicio aos estudos da unidade 1 deste mddulo, que trata dos
conceitos e elementos fundamentais para apurar os resultados financeiros de uma
empresa.

Esta unidade apresentara uma introducao a projecao de resultados, mostrando os
conceitos basicos e os elementos de financas para o gerenciamento do negécio.
Vocé também conhecera o significado de receitas, despesas, custos fixos e variaveis
e ponto de equilibrio.

Planei to f :

Planejar e cuidar das financas empresariais requer apenas um pouco de pratica e
dedicacao. E preciso conhecer alguns conceitos e elementos basicos de financas
para o planejamento e gerenciamento de um negocio.

Todas as empresas, independentemente da area de atuacdo (comércio, industria
ou servico), possuem gastos. Esses gastos se subdividem genericamente em custos,
despesas variaveis e despesas fixas. Sua analise se faz necessaria para a apuracao
correta da lucratividade e para o gerenciamento financeiro mais eficiente. No
nosso curso, utilizaremos apenas a nomenclatura custos fixos e variaveis, visto que
focaremos na gestao do negdcio e nao nos termos contabeis.
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Para comecar, vamos falar de receitas, despesas e custos.

Receita é toda entrada de recursos provenientes da venda de mercadorias ou de
prestacao de servicos. Ja as despesas e custos dividem-se em fixos e variaveis.

Custos fixos (CF)

Sa0 os gastos ou despesas necessarios que contribuem, de maneira indireta, para
a producao do seu produto ou servico. De modo geral, ndo dependem de quanto
a empresa vende ou produz, sdo as contas mensais, gastos que se repetem com
bastante regularidade. Mesmo que o negdécio nao va muito bem em algum més, ou,
ao contrario, tenhaum resultado excepcional, esses custos ndo vao deixar de existir,
por isso mesmo sao chamados de custos fixos.

Custos variaveis (CV)

Sao0 os gastos ou despesas necessarios que contribuem, de maneira direta, para a
producao do seu produto ou servico. Os custos varidveis dependem diretamente
de quanto a empresa vende ou produz. Significam que quanto mais se produz, mais
matéria-prima se gasta.

Exemplo:VamoscitarocasodeFranciscoeNeide,quantomais paes, bolos e salgados
eles vendem, mais alimentos e condimentos serdao necessarios para prepara-los. Os
impostos, materiais que usam para embalar a mercadoria, dentre outras despesas,
também fazem parte do seu custo varidvel, pois aumentam ou diminuem em funcao
do quando serd vendido.

n i val

Vamos tomar como exemplo o caso do Osvaldo. Um empreendedor que vende
sanduiches de pernil no parque de sua cidade ha alguns anos.

Veja abaixo os valores financeiros do negdcio do Osvaldo para uma projecao de
vendas de 400 sanduiches no més, comercializados ao preco de R$ 2,00 cada.
Observe que existem custos fixos e valores que, somados, compdem os custos do
produto comercializado por ele.
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VALORES

Salario do funcionario R$ 220,00

INGREDIENTES POR UNIDADE VALORES

Saquinho plastico R$ 0,05

Condimentos R$ 0,15

Vamos agora conhecer os calculos efetuados por Osvaldo para chegar aos valores
apresentados anteriormente. Para isso, deverao ser somados todos os custos.

TOTAL DOS CUSTOS FIXOS (CF) VALORES

Salario do funcionario R$ 220,00
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INGREDIENTES POR UNIDADE VALORES

Saquinho plastico R$ 0,05

Condimentos R$ 0,15

Apuracio dos resul

Os resultados sao importantes para saber como anda o nosso negocio. Por meio
deles, podemos saber se estamos crescendo e lucrando, ou se estamos perdendo
dinheiro.

Aapuracaodosresultadosrepresentaadiferencaentreasvendastotaiseoscustose
despesas totais (do periodo que se pretende apurar). Quando o resultado é positivo,
significa que a empresa operou com lucro. Quando o resultado é negativo, significa
gue teve prejuizo. Se a empresa ja mantém os controles financeiros organizados
e atualizados, entdao tem as informacoes necessarias para fazer a apuracao dos
resultados mensais.

ATENCAO

A apuracao dos resultados mensais deve ser feita depois do fim
do més, ou seja, no inicio do més seguinte, quando o empresario
ja tem dados confidveis das operacoes do més anterior.
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Encerramen ni 1

Chegamos ao final desta unidade. Nela vocé viu alguns conceitos iniciais sobre
financas, de modo a introduzir e subsidiar o contetdo do restante do moédulo.

Caso tenha duvidas sobre algum conceito ou calculo apresentado, acesse o Fale
com o Tutor ou o Forum. Na ferramenta Fale com o Tutor, vocé podera retirar todas
as duvidas de contetldo com o tutor do curso. No Forum vocé podera compartilhar
suas duvidas, experiéncias e ideias com o tutor e colegas de turma.

Relembre o que foi visto:

e Receita étodaentradade recursos provenientes da venda de mercadorias
ou de prestacao de servicos.
As despesas e custos dividem-se em custos fixos e custos variaveis.
Os resultados sao importantes para saber como anda o negécio. Por meio
deles, podemos saber se o empreendimento esta crescendo e lucrando ou
perdendo dinheiro.

MODULO 2 | UNIDADE 2

Indicadores financeiros basicos de uma empresa

Aqui, na unidade 2, vocé conhecera as férmulas e os calculos necessarios para os
principais indicadores de um negécio e os seus impactos no comportamento do
empreendedor.

Nesta unidade, vocé aprendera a calcular os seguintes aspectos de um negécio:

custos fixos e variaveis, margem de contribuicao, resultado (lucro ou prejuizo) e o
ponto de equilibrio.

Margem ntribuica

Paracompreender osresultados financeirosdeumnegdcio, éimportante conhecer
e calcular alguns indicadores basicos que sao: Margem de Contribuicao e Ponto
de Equilibrio.
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Antes de dar continuidade aos calculos do Osvaldo, vamos fazer uma pausa e falar
um pouco sobre Margem de Contribuicdo (MC).

Esse termo tem um significado igual ao termo “ganho bruto sobre as vendas”. Isso
indica paraoempresario o quanto sobradas vendas paraque aempresa possa pagar
suas despesas fixas e gerar lucro.

A MC é chamada desta forma porque margem é a diferenca entre o valor da venda
(preco de venda) e os valores dos custos e das despesas especificas desta venda,
ou seja, valores também conhecidos por Custos Variaveis e Despesas Variaveis
da venda. J4 a contribuicado vem da representacao do quanto o valor das vendas
contribui para o pagamento das despesas fixas e também para o lucro.

Nao é complicado, certo? Para encontrar a MC, é preciso o seguinte raciocinio:
“Margem de Contribuicdo é igual ao valor das vendas menos o valor dos custos e
despesas varidveis”. Para chegar a esse resultado, utilize a férmula apresentada
abaixo.

Margem de Contribuicao = Preco de Venda -

(Custos Variaveis + Despesas

Pon ilibri

E “o volume minimo necessario de vendas para pagar as despesas fixas”.

Para determinar a quantidade ideal de cada produto, seria necessario verificar
guanto cada produto participa percentualmente no montante vendido, chegando-
se, dessa forma, as quantidades por produto.

E qual aimportancia do ponto de equilibrio?

Permite programar as compras de mercadorias e evitar estoques desnecessarios.
Possibilita a definicao das metas e planos de atuacao para a equipe de vendas.
Permite controlar a evolucao das vendas e a adocao de medidas corretivas, quando

necessario.

Com posse das informacoes anteriores, vamos retomar os calculos de Osvaldo.
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Com os resultados obtidos nas tabelas de Custo Fixo (CF) e Custo Variavel (CV), é
possivel conhecer a Margem de Contribuicdo (MC) e o Ponto de Equilibrio (PE) do
negodcio de Osvaldo. Observe-os abaixo:

MARGEM DE CONTRIBUICAOQ (MC)

PONTO DE EQUILIBRIO (PE)

Demonstrativ resul negoci val

O demonstrativo de resultados é uma ferramenta com o objetivo de evidenciar o
resultado financeiro (lucro ou prejuizo) do negécio.

Nele,deveconstarovalortotaldasvendasrealizadasnoperiodo,independentemente

do seu recebimento; o custo das mercadorias vendidas, independente do seu
pagamento; e as despesas decorrentes de suas atividades operacionais.
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Para que entenda melhor, conheca o Demonstrativo de Resultados (DRE) do
negoécio do Osvaldo.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE) VALORES

{ - ) Custos Varidveis totais (CV x Quantidade) = R$ 420,00

{ - ) Custos Fixos R$ 310,00

Como vocé deve ter percebido, esses calculos ndo sao dificeis! Foram utilizadas
apenas as quatro operacoes basicas da matematica: soma, subtracao, multiplicacao
e divisao. Porém, sao calculos que exigem que o empreendedor tenha os seus
registros organizados e atualizados sobre as financas do negécio.

Exempl Alcul

Voltando ao caso da Neide e do Francisco, sabemos que eles estao iniciando um
negodcio, atualmente eles vendem uma média de 150 unidades de cada produto por
més e possuem o custo fixo de R$ 450,00. Agora vamos acompanhar alguns célculos
gue eles deverao fazer para saber o valor da margem de contribuicao e o ponto de
equilibrio.

Veja o quadro abaixo:

SALGADOS

Custo varidvel R$ 7,50 R% 0,80
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Com os resultados obtidos nas tabelas de Custo Fixo (CF) e Custo Variavel (CV), é
possivel conhecer a Margem de Contribuicdo (MC) e o Ponto de Equilibrio (PE) do
negodcio de Osvaldo. Observe-os abaixo:

Margem de contribuicao
Para que saiba o valor da margem de contribuicao, primeiro serad necessario que

siga os quatro passos abaixo. Clique nos icones abaixo para ver como ficarao os
calculos para o negécio do Francisco e da Neide.

O primeiro passo é calcular o valor total de vendas de cada produto. Para isso,
basta multiplicar a quantidade de unidades que foi vendida pelo valor total de cada
produto.

Multipligue a quantidade de unidades que foi vendida pelo valor total de cada
produto. Desta forma, vocé sabera o valor total de vendas de cada produto.

O segundo passo é saber o valor da receita total. Basta somar o resultado que
obteve de cada item.

Some o resultado que obteve de cada item, assim vocé obtera o valor da receita
total.

O terceiro passo é calcular o valor total dos custos varidveis. Multiplique a
guantidade de unidades que vendeu pelo custo varidvel de cada produto.

Para saber os custos varidveis, vocé devera multiplicar a quantidade de unidades
gue vendeu pelo custo variavel de cada produto.
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Agora, no quarto passo, serd possivel calcular a margem de contribuicao. Subtraia
o valor total de vendas pelo valor total dos custos variaveis de cada produto.

Bolos Salgados Pdes

(- ) Custos variaveis R$ 1. 125 00 120 ,00 60 00

Apbs os trés passos anteriores, agora, no quarto passo, sera possivel calcular a
margem de contribuicdo. Subtraia o valor total de vendas pelo valor total dos custos
variaveis de cada produto.

Apds terem buscado informacoes sobre o mercado onde estao inseridos, investido
na pesquisa de mercado e no marketing da empresa, Francisco e Neide desejam
aumentar as vendas dos seus produtos. Fizeram a estimativa de vendas de 250
unidades de bolos, 200 salgados e 300 paes por més. A margem de contribuicao,
neste caso, devera ficar da seguinte forma:

Salgados Ples
( - ) Custos varisveis 250XR$75{)— 200X R% 0,80 = 300X R$0,40=
R$ 1.875,00 R$ 160,00 R$ 120,00

Total da margem de contribuicdo = R$ 2.295,00

Devemos lembrar que ainda ha os custos fixos, que no caso de Francisco e Neide é
no valor total de R$ 450,00 por més.
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Ponto de equilibrio

Agora devemos calcular o Ponto de Equilibrio (PE) - momento em que a empresa
nao tem lucro nem prejuizo. Ao supera-lo, o negdcio passa a ter lucro.

A férmula para calcular o ponto de equilibrio em quantidade é a seguinte:

Custo fixos

Margem de contribuicio em R$

J4, para calcular o ponto de equilibrio em R$, ou seja, em valor, utilizaremos a
seguinte férmula:

Custo fixos

% Margem de contribuicao

Vamos ver como ficou o calculo do ponto de equilibrio do negécio de Francisco e
Neide?

Considerando que a atual receita total do empreendimento do casal é R$ 2.700,00,
a Margem de Contribuicdo (MC) é R$ 1.395,00 (51,66% da receita) e os custos
fixos sdo no valor de R$ 450,00, vamos calcular o ponto de equilibrio:

Como no caso da empresa de Francisco e Neide ha mais de um produto vendido,
paraencontraropontodeequilibrioemquantidade,sugere-se,encontraramargem
de contribuicao ponderada, dividindo-se o valor da margem de contribuicao total
pelas unidades vendidas. Entao ficaria: MC = 1395/450 = 3,1.

O célculo do ponto de equilibrio em quantidade ficard assim: 450/3,1

Resultado = 145,16
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Agora veja como calcular o do ponto de equilibrio em valor. Para localizar a
porcentagem basta dividir o valor total da margem bruta pelo valor total dareceita
(1395/2700 =0,52). O célculo sera da seguinte forma: 450/0,52

Resultado = R$ 865,00
Apds esses calculos, concluimos que para atingir o ponto de equilibrio o casal devera

vender uma média de 145,16 unidades ou R$ 865,00. Uma empresa sé passa a ter
lucro quando supera o ponto de equilibrio.

Demonstrativ resul

Agora, ap6s termos visto como calcular a margem de contribuicdo e o ponto de
equilibrio, vamos ver como apurar o seu resultado e identificar se houve lucro ou
prejuizo. Veja o quadro abaixo, nele hd um resumo dos célculos:

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

(-) Custos Varidveis Totais

(-) Custos Fixos

Podemos concluir que o Demonstrativo de Resultados - DRE é o procedimento
para a apuracao de resultados de um negécio, um resumo ordenado das receitas e
despesas totais da empresa, dentro de um determinado periodo.

Ele é apresentado de forma dedutiva (vertical, conforme mostrou o quadro acima),
ou seja, das receitas subtraem-se as despesas e, em seguida, indica-se o resultado
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(lucro ou prejuizo).

Vamos ver como ficara o demonstrativo de resultados do negécio do Francisco e
da Neide.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

(-) Custos Varidveis Totais R$ 1.305,00

(-) Custos Fixos R$ 450,00

Proviso ro-l r

E importante que vocé também saiba a diferenca desses dois conceitos: Provisdes
e Pré-labore. Conheca-os abaixo:

Provisoes:

Sao expectativas de obrigacoes ou de perdas de valores, resultantes da aplicacao
do principio contabil da “Prudéncia”. Sao efetuadas com o objetivo de incluir, como
custo mensal, custos ou despesas que (provavelmente ou certamente) ocorrerao
no futuro. Podem ser provisdes para periodos de vendas baixas, provisoes para
reformas, férias dos socios etc.

Pro-labore

E 0 nome dado a remuneracao, valor pago ao administrador (dono do negécio) por
seus servicos a sociedade. O sécio nao deve retirar dinheiro do caixa da empresa
a todo momento. O dinheiro que circula pelo caixa da empresa é da empresa. O
dinheiro do sécio deve ser incluido no elenco de custos fixos mensais, como se
fosse um salario.




Aprender HEN

a Empreender

Lembra da Neide e do Francisco? Eles fizeram a seguinte projecao de vendas para
o futuro negdcio de venda dos salgados: serdao 8.260 salgados e, também, 8.260
Sucos por més.

Por meiodaapuracaoderesultados eles puderamdiferenciar se estavamcrescendo
e lucrando, ou se estavam perdendo dinheiro.

Para fabricar e vender essa quantidade, Neide e Francisco estimaram que seu
negodcio tera os custos especificados no quadro abaixo.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE) VALORES

Pré-labore R$ 2.000,00

Assinaturas/internet R$ 50,00

Manuten¢ao de maquinas e
equipamentos R$ 41,67

Depreciacdo de maquinas/
méveis/equipamentos R$ 63,79

Outras despesas R$ 40,18

Parafabricar e vender essa quantidade, de 8.260 salgados e 8.260 sucos, aempresa
da Neide terd os seguintes custos:
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ESFIRRA COXINHA KIBE PAO PIZZA

Custo Varidvel R$ 0,85 R$ 0,75 R$ 1,20 R$ 1,35 R$ 0,45

Vamos ver agora, como calcular o Demonstrativo de Resultados para essa
guantidade de produtos.

( - ) Custos Varidveis totais R$ 11.994,50

( - ) Custos Fixos R$ 4.045,64

O célculo do DRE ficou mais claro com esse segundo exemplo, ndo € mesmo?

Encerramen ni 1

Aqui vocé conheceu as formulas e os calculos necessarios para determinar os
principaisindicadores e analisar os resultados de um negécio e viu alguns exemplos
praticos.

Relembre o que foi visto:

e O conceito de margem de contribuicao e ponto de equilibrio, e exemplos
de como calcula-los.

e Demonstrativo de resultados é o procedimento para a apuracao de
resultados de um negdcio, um resumo ordenado das receitas e despesas
totais da empresa, demonstrando o resultado financeiro (lucro ou prejuizo)

do negdcio.
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MODULO 2 | UNIDADE 3
Fluxo de caixa

Agoravocé acompanhara a unidade 3 e conhecerd os elementos basicos do fluxo de
caixa, de forma que possa calcula-lo com seguranca, conhecendo sua importancia
para uma boa gestdo dos negécios. Ao final, vocé sera capaz de reconhecer os
procedimentos para entender o controle do fluxo caixa, bem como os elementos
gue o compoem e, ainda, compreendera a importancia dele para o seu negdcio.

Fluxo de caixa

Apos ter estudado o Demonstrativo de Resultado (DRE) da empresa, vocé deve
ter percebido que os empreendedores devem ser organizados com as financas da
empresa, pois estar informado confere seguranca a eles e os torna autoconfiantes
e independentes.

Afinal, se uma empresa sabe quanto podera ter de receitas e de gastos, elatambém
pode projetar quando esses recebimentos e desembolsos irdo acontecer. Para isso,
existe uma ferramenta muito importante para o gerenciamento financeiro de um
negocio, chamada Fluxo de Caixa.

Em 1982, a ONU encomendou um estudo a respeito dos empreendedores de

sucesso. Uma das constatacoes foi exatamente essa: quanto mais informacodes o
empreendedor buscaetem, maisele se sente seguro, autoconfiante eindependente.

Nas empresas € preciso controlar o movimento de entradas e saidas de dinheiro.

e Seaquantiaque sai é maior do que a que entra, aempresa fica no vermelho.
e Se o montante que entra é maior do que o que sai, a empresa tem lucro.

Para controlar o fluxo de dinheiro, usa-se o fluxo de caixa:

e Napratica, ndo existe fluxo de caixa negativo, o saldo devedor deve ser pago.
e E como usar o cheque especial ou deixar de pagar alguma conta.
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e Ofluxode caixapodeserdiario,semanal, mensal ou mesmo anual, depende
dafrequénciadasentradas e saidas de dinheirodaempresa: se afrequéncia
for didria, sera preciso controlar o fluxo diariamente e se o fluxo envolve
um periodo maior, o empreendedor deve decidir com qual frequéncia fara
o controle.

O fluxo de caixa serve basicamente para planejarmos quanto vamos gastar e

guantovamosreceberacadadiaousemana.Eumaferramentadeplanejamento.

A estrutura do flux X

Como vocé pode ver, o fluxo de caixa € umaferramenta de planejamento financeiro
gue serve para o registro de entradas e saidas de dinheiro na empresa, cuja analise
indica as decisdes a serem tomadas na sobra ou falta de recursos. Veja agora, no
exemplo abaixo, a estrutura de um fluxo de caixa diario dentro de um més. Neste
exemplo, foram utilizados apenas cinco dias, porém, na montagem da planilha,
pode-se acrescenc os 30/31 dias do més.

ITENS DIA1 DIA 2 DIA4 DIA S

ital ir

O fluxo de caixa também é importante para que o empreendedor saiba quanto
vai precisar de capital de giro no seu negécio. Toda empresa tem gastos a serem
pagos, e eles ndo podem esperar as vendas acontecerem. Para pagar essas contas,
vocé precisa de uma quantiainicial, até que o saldo das vendas comece a contribuir
efetivamente com as financas do negécio.

Capital de giro: é o valor que a empresa necessita para cobrir seus gastos, antes
da entrada dos recursos provenientes das vendas, ou seja, o capital necessario
para financiar a continuidade das operacoes da empresa, como recursos para
financiamento aosclientes (nasvendas aprazo), paramanter estoques e pagamento
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aos fornecedores (compras de matéria-prima ou mercadorias de revenda),
pagamento de impostos, salarios e demais custos e despesas operacionais.

De acordo com a projecao realizada no planejamento financeiro da Neide e do
Francisco, estima-se um custo fixo de R$ 4.045,66. Para calcular o capital de giro
recomendado para os primeiros seis meses de vida do negdcio, Neide e Francisco
devem considerar ter os seguintes recursos reservados para Capital de Giro:

R$ 4.045,66 = custo fixo mensal projetado;

e 6 meses = numero de meses recomendados para mensurar o capital de giro
recomendado ter reservado;

e 70% = percentual de cobertura financeira para os gastos do negdcio;
R$ 16.991,68 = esse seria o valor do capital de giro recomendado para
Neide e Francisco garantirem o funcionamento, a operacao do negécio por
seis meses.

Logo teremos:

Capital de Giro: R$ 4.045,66 x 6 meses x 70% = R$ 16.991,68
Iten mpoem o flux iX

Na estrutura do fluxo de caixa, sao utilizados: saldo inicial, entradas, saidas e saldo
final. Acompanhe o quadro abaixo e veja o conceito de cada um:

Saldo inicial (Sl) - Valores em moeda corrente disponiveis no caixa + valores em
moeda corrente disponiveis no(s) bancos(s), apurados no primeiro dia do fluxo.

Entradas (E) - Valores monetarios previstos para recebimentos em cada dia
do periodo. Obs.: Se a empresa tiver mais de uma conta bancaria, apura-se as
disponibilidades em cada conta a somar ao caixa.

Saidas (S) - Valores monetarios previstos para pagamentos em cada dia do periodo.
Obs.: Cheques pré-datados sé sao considerados recebimentos ou desembolsos
guando descontados.

Saldo final (SF) - Resultado liquido do periodo de apuracio do fluxo. Ou seja, SF =
SI+(E-S).
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e Ofluxode caixapodeserdiario,semanal, mensal ou mesmo anual, depende
dafrequénciadasentradas e saidas de dinheirodaempresa: se afrequéncia
for didria, sera preciso controlar o fluxo diariamente e se o fluxo envolve
um periodo maior, o empreendedor deve decidir com qual frequéncia fara
o controle.

O fluxo de caixa serve basicamente para planejarmos quanto vamos gastar e

guantovamosreceberacadadiaousemana.Eumaferramentadeplanejamento.

Realizan flux iX

Lembra do Francisco e da Neide? Eles tiveram uma nova conversa com o contador
e conseguiram entender a importancia do fluxo de caixa e assim puderam realizar
o calculo com mais seguranca.

Acompanhe a seguir o fluxo de caixa realizado pelo casal.

Apdbs um dia de trabalho Neide e Francisco conseguiram finalizar o fluxo de caixa.
Veja natabela 1 e 2 o fluxo de caixa realizado por eles.

Sabendo que os valores disponiveis no dia 1 irdo fazer parte do fluxo de caixa e
compor o seu Saldo Inicial (SI), € importante frisar que o Saldo Final (SF) do dia sera
o saldo inicial do préximo, e assim sucessivamente.

Sendo que o saldo inicial que vocé acabou de ver na tabela 1 era de R$250,00,
observe entdo os valores do saldo final no fluxo de caixa na tabela 2 e perceba que
esse campo sempre sera o valor do saldo inicial do dia seguinte.

VALORES DISPONIVEIS NO DIA 1

Banco A = -R$ 350,00
Disponivel = R$ 250,00
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- . .

R$ 250,00 R$ 850,00 R$1.600,00 R$1.700,00 R$ 1.400,00

(= R$ 850,00 R$ 1.050,00 R$ 850,00 R$ 650,00 R$ 550,00

Encerramen ni

Neste topico, além do conceito de fluxo de caixa, vocé conheceu a definicao de
capital de giro, que, relembrando, é o valor que a empresa necessita para cobrir
seus gastos, antes da entrada dos recursos provenientes das vendas.

Relembre o que foi visto:

e Quando uma empresa sabe quanto podera ter de receitas e quanto podera
ter de gastos, ela também pode projetar quando esses recebimentos e
desembolsos irdo acontecer.

O fluxo de caixa é uma ferramenta de planejamento.

e Naestrutura do fluxo de caixa, sao utilizados: saldo inicial, entradas, saidas

e saldo final.

MODULO 2 | UNIDADE 4

Diagnosticando a situacao financeira

Nesta ultima unidade, serdao dados subsidios para que vocé possa diagnosticar a
situacao financeira da sua empresa, calculando os indicadores de eficiéncia de um
negocio. Ao final, vocé sera capaz de estruturar de forma basica o movimento de
entradas e saidas de recursos do caixa (fluxo de caixa) e de calcular os indicadores
de eficiéncia de um negécio.
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e Ofluxode caixapodeserdiario,semanal, mensal ou mesmo anual, depende
dafrequénciadasentradas e saidas de dinheirodaempresa: se afrequéncia
for didria, sera preciso controlar o fluxo diariamente e se o fluxo envolve
um periodo maior, o empreendedor deve decidir com qual frequéncia fara
o controle.

O fluxo de caixa serve basicamente para planejarmos quanto vamos gastar e

guantovamosreceberacadadiaousemana.Eumaferramentadeplanejamento.

Analisan i ao financeir

Antecipar-se a falta de recursos é adotar medidas como um empreendedor. Por
exemplo: o empreendedor analisa o fluxo de caixa e detecta que no prazo de 20
dias o saldo ficara negativo. Entao, ele liga para o seu fornecedor e negocia uma
nova data para o boleto que vencera naquela data. Fazendo isso antecipadamente,
ele serd melhor recebido pelo fornecedor, que também podera se reprogramar
diante daquele novo fato.

Antecipar-se aos pagamentos é aproveitar uma futura sobra de caixa e negociar
descontos, reduzindo os compromissos de curto prazo e aumentando o lucro da
empresa.

D ilibri iX
Veja abaixo, cinco causas de desequilibrio de caixa e suas respectivas solucoes:

5 CAUSAS DE DESEQUILIBRIO DE CAIXA 5 SOLUCOES PARA O DESEQUILIBRIO
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ATENCAO

Embora as causas de desequilibrio listadas sejam as mais comuns,
essa nao é uma regra geral, outras poderao ser encontradas
nas empresas. Para identificar com precisdo as causas de
desequilibrio de caixa de uma empresa, o empreendedor precisa
de conhecimentos especificos ou de apoio.

Em uma das conversas com o contador Neide e Francisco entenderam, por meio de
exemplos, algumas situacoes que podem acabar desencadeando um desequilibrio
de caixa.

Marcos explicou a eles que o desequilibrio de caixa ocorre quando a empresa tem
niveis muito elevados de produtos no estoque e que se essa situacao ocorresse
na empresa deles, eles deveriam acelerar o giro do estoque e assim estariam
transformando os itens estocados e muitas vezes ja pagos ao fornecedor, em
dinheiro.

E bom ficar atento pois ndo basta apenas ter um estoque enxuto, é necessario dosar

corretamente para garantir uma quantidade segura de estoque que permita um
fluxo normal de venda.

a indi res?
Vocé viu que o fluxo de caixa fornece os dados financeiros (lucratividade,
rentabilidade e ponto de equilibrio), que servem para o calculo dos indicadores de
eficiéncia econbmica de um negécio. Antes de aprender a calcular, veja o que sao
cadaumdeles.

Lucratividade é o quanto a empresa lucra por item vendido ou faturado.

Rentabilidade é o quanto sua empresa lucra anualmente em cada investimento
que realiza.

Ponto de equilibrio é o quanto a empresa precisa lucrar para cobrir os custos de
producao das mercadorias vendidas, as despesas variaveis e as despesas fixas.
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De posse desses indicadores, o empreendedor pode decidir por manter, mudar os
rumos ou desistir da implantacao de um negécio.

Formul r Icular os indi r

Apbs ter aprendido a fazer projecoes de vendas, apurar os custos, calcular a
margem de contribuicao, elaborar a demonstracao do resultado do exercicio e a
estruturar, de forma basica, o movimento de entradas e saidas de recursos do caixa
(fluxo de caixa) de um negdcio, vocé, como empreendedor, deve agora aprender a
calcular os indicadores de eficiéncia de um negdcio, os quais indicam se o negdcio
possui parametros de eficiéncia adequados ao mercado ou nao.

O calculo dos indicadores de eficiéncia de um negdcio é apenas a substituicao
de valores nas férmulas. Para calcula-lo, vocé deve dispor antecipadamente dos
valores correspondentes a cada item da férmula do indicador:

Encerramen ni 4

Nesta unidade, vocé aprendeu como diagnosticar a situacao financeira de sua
empresa, calculando os indicadores de eficiéncia de um negécio.
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MODULO 2 | ENCERRAMENTO

Vocé concluiu o moédulo 2: Mercado.

Aqui vocé compreendeu quais sao os elementos basicos das financas para o
gerenciamento de um negoécio, o que é ponto de equilibrio e qual a sua importancia.
Foiabordadatambém a relevancia do fluxo de caixa para o gerenciamento financeiro
da empresa e ainda os procedimentos para prever a necessidade de capital de giro
de um negbcio.

MODULO 3

Empreendedorismo

Neste momento iniciaremos o Médulo 3, que aborda o tema Empreendedorismo.

Vocé sabe como se comporta um empreendedor? Como pensa e age? Neste modulo,
vocé conhecerd as caracteristicas do comportamento empreendedor, metas e
estratégias para o empreendimento e como deve ser feito um plano de negécio.

rganizaca Modul
Este mddulo foi dividido em 3 unidades. Veja abaixo:

e Unidade 1 - Introducao ao empreendedorismo
Na primeira unidade vocé compreendera o conceito de empreendedorismo
e a importancia do empreendedor na busca de acdes necessarias a
prosperidade de um negdcio.

e Unidade 2 - Caracteristicas do comportamento empreendedor
Nesta unidade vocé conhecerd as caracteristicas docomportamento
empreendedor, seraincentivado a desenvolver habitos empreendedores e
vera como formular metas e estratégias para o seu negocio.

e Unidade 3 - Plano de Negécio

Naterceira e ultima unidade vocé aprendera o que é o plano de negdcio,
sua estrutura e sua utilidade.
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MODULO 3 | UNIDADE 1
Introducao ao empreendedorismo

Iniciaremos agora a unidade 1 deste moddulo, que é uma introducao ao
empreendedorismo.

Nesta unidade, vocé conhecerd o conceito de empreendedorismo e compreendera
o papel do empreendedor na busca das acoes necessarias a prosperidade do seu
negocio.

Empreen rism

O mundoestadivididoemdois grandes grupos: os que fazem as coisas acontecerem
e 0s que esperam essas coisas acontecerem. Os empreendedores estado no primeiro
grupo. Imagine um negdécio ou um pais semeles. Eles sdo pessoas ativas e arrojadas,
sdo seres realizadores. Esperar, definitivamente, ndo é com eles.

Ser empreendedor é ter o talento para concretizar sonhos, é ter a capacidade de
realizar e fazer acontecer! Muitas vezes o empreendedor enxerga oportunidades
onde ninguém viu e cria necessidades de consumo nunca antes pensadas. Com
uma visao de vanguarda ele mobiliza, engaja e lidera recursos e pessoas.

Oempreendedoréumsuper-humano?Nao,oempreendedorndaotemsuperpoderes,
ele tem caracteristicas e comportamento diferenciados, mas nao esta imune ao
fracasso do mundo dos negdcios.

O empreendedor é um individuo criativo, inovador, arrojado, que estabelece
estratégias as quais definem seu futuro. E aquele que sabe determinar quais e
como os seus produtos ou servicos serdo colocados no mercado. E quem estabelece
metas, inicia projetos, controla resultados, visualiza e busca o sucesso de seu
empreendimento.

Vejaosautoresabaixoe conhecadiferentesconceitos sobre operfilempreendedor.
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Fernando Dolabela

Mestre em Administracao, criador de metodologias
para o ensino do empreendedorismo, professor,
consultor e teve vérios trabalhos publicados no Brasil
e no exterior sobre o tema. E autor do livro o “Segredo
de Luisa” e “Oficina do Empreendedor”, dentre outros.

Segundo Dolabela (1999), empreendedor “é um
neologismo derivado da livre traducdo da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos
relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens,
seu sistema de atividades, seu universo de atuacao”.

Joseph Schumpeter

Reconhecido economista do século passado,
elaborou importante contribuiciao teorica,
hoje incorporada a corrente de pensamento do
empreendedorismo, estabelecendo os conceitos de
“destruicdocriadora”e“empresarioempreendedor”.

Segundo Schumpeter (1934), empreendedor é
“aquele capaz de visualizar uma realizacao futura e,
através do seu trabalho e recursos, combinado ao
trabalho e recursos de terceiros, torna-larealidade”.

Na definicao de empreendedorismo, ter uma visao ndo é sonhar e, sim, visualizar de
forma clara o que almeja para o futuro.

A partir dessa visao, o empreendedor age para torna-la realidade. Ele nao atribui

seu sucesso ou fracasso as causas externas como: crises econémicas, concorrentes,
governos, incentivos financeiros etc.
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Vocé sabe qual é o papel do empreendedor na busca de acdes necessarias a
prosperidade de um negdcio?

Veja a seguir quais sao esses papeis.

e Visualizar uma situacio futura

o Planejar e monitorar a realizacio dessa situaciao desejada
e Mobilizar recursos (proprios e de terceiros)

e Ser um agente de agregacao e inspiracao

e Revitalizar os negécios - renovacao.

e Quebrar arotina e transformar o mundo - inovacao.

lanejamen mpreen r

O empreendedor nao age sem planejar seus passos. De posse do planejamento ele
constantemente monitora, avalia os resultados obtidos e, se necessario, introduz
mudancas no plano para que possa alcancar o objetivo desejado.

De acordocomaCoopers (atualmente Price Waterhouse Coopers), consultoriaque
atuou na década de 1980 no estudo da ONU, um bom gerente consegue visualizar
dois anos no futuro. Um bom diretor consegue visualizar 10 anos no futuro. Um
bom empreendedor consegue visualizar 30 anos no futuro.

Nesseintervalodetempo,todasasacoesdoempreendedor nopresenteacontecem
em funcao desse futuro desejado.

Vocé,comoempreendedor, precisaestarotempointeiro planejandoe monitorando
sua empresa. Sem isso, vocé nao chegara a lugar nenhum e ainda podera perder
muito dinheiro.

Mobilizar é assegurar que oseuempreendimento contaracomrecursosfinanceiros,
humanos e/ou materiais de forma a permitir que o futuro desejado aconteca. Nao
sendo possivel assegurar esses recursos, o empreendedor nao inicia o negdcio.

Todo organismo vivo tende a se deteriorar, ou seja, perde a produtividade e

organizacao com o passar dos tempos. Cabe ao empreendedor revitalizar e
reorganizar os negocios de forma que se tornem perenes e competitivos.
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Veja agora oito motivos pelos quais os pequenos e micronegdocios sao essenciais
para a economia do pais:

1 - Representam 98% das empresas do setor de servico.

2- Representam 99% das empresas do setor do comércio.

3- Geram 40% dos empregos formais do setor de servicos no pais.

4- Geram 70% dos empregos formais do setor de comércio no pais.

5- Promovem 90% das vendas online.

6- Movimentam mais de dois bilhoes de reais em exportacoes.

7- Contribuem com 28% do PIB (Produto Interno Bruto) brasileiro.

8- Constituem-se em relevante instrumento de inclusdo econémica e social.

Vocé deve ter observado que os nimeros falam por si!

Os dados sao expressivos e demonstram que os micros e pequenos negocios sao
importantes para geracao de emprego e renda, contribuindo para a oferta de
produtos e servicos para toda a sociedade. Muitos empreendedores nao tém ideia
da suaimportancia!

As informacoes retratam a importancia do papel do empreendedor, por ser ele um
dos grandes responsaveis pela forca da economia, o responsavel maior pela uniao
dos interesses e por impulsionar o desenvolvimento social no contexto no qual

estiver inserido. Para alcancar objetivos individuais e coletivos, o empreendedor
deve acreditar na sua capacidade de inspirar e estimular colaboradores e todos que

estiverem ao seu redor.

Empreen r e empresari

Agora vamos falar sobre o empreendedor e o empresario.
Existe alguma diferenca entre estes dois perfis?

Sim, existe! O empresario é aquele que desempenha, de forma profissional, atividade
econdmica que tem por objetivo a fabricacao de produtos e/ou a oferta de servicos,

e, através desses, gerar lucro.
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A partir deste conceito é importante citar que “Empresa é a atividade econdémica
organizada”, conforme consta no Artigo 966 do Cdodigo Civil Brasileiro.

J4, o empreendedor, aprendemos com Schumpeter, é “aquele capaz de visualizar
uma realizacdo futura e, por meio do seu trabalho e recursos, combinado ao
trabalho e recursos de terceiros, torna-la realidade®, ou seja, ele é aquele que inicia
algo novo, que vé o que ninguém vé. Por fim, é aquele que realiza antes, que sai da
area do sonho, do desejo, e parte para a acao. A respeito deste conceito devemos
entender que: empreender é pensar e agir para realizar sonhos, atingir metas,
conquistar objetivos, tomando decisdes de forma planejada e correndo riscos
calculados.

E a situacao do Francisco e da Neide, é um caso empreendedor?

Sim! Pois eles arriscaram, mas de forma calculada, pesquisaram informacoes,
planejaram e tracaram metas.

Iniciar um negdcio sem planejar e sem prever os riscos nao € uma caracteristica do
empreendedor.

Francisco e Neide, ao iniciar seu empreendimento, buscaram a ajuda de um
contador, estudaram o mercado no qual estavam adentrando, viram a importancia
do marketing para seu negdcio, puderam projetar suas vendas e conheceram o
necessario da area de financas, como os conceitos basicos e os calculos essenciais
para uma boa administracdao do empreendimento.

Eles puderam visualizar a realizacao futura do seu negécio e, através de seus
esforcos, estdo tornando realidade.

Planejar, pensar, agir, aproveitar as boas oportunidades e buscar conhecimento.
Estas sdo acoes importantes que o casal e qualquer outro empreendedor devera
sempre colocar em pratica, pois empreender é uma questao de “fazer acontecer”,
de ter atitude!

Encerramen ni 1

Chegamos ao final da unidade, nela vocé pode conhecer o significado de
empreendedorismo, o papel do empreendedor na busca de acdes em prol do
desenvolvimento do negdcio e a importancia dos pequenos e micro negdocios para

a economia do pais.
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MODULO 3 | UNIDADE 2
Caracteristicas do comportamento empreendedor

Na unidade anterior vocé conheceu o conceito de empreendedorismo e o papel do
empreendedor na busca de acoes necessarias a prosperidade de um negécio.

Agora daremos inicio a unidade 2, que trata sobre as Caracteristicas do
Comportamento Empreendedor (CCEs), nela vocé conhecerd cada um desses

atributos e sera instigado a desenvolver habitos empreendedores.

As1 r risti mportamen mpreen r

Em 1982, a Organizacdo das Nacoes Unidas (ONU) encomendou uma pesquisa com
trés focos:

e identificar o que seriaum empreendedor;

e desenvolver umaforma de identificar empreendedores;

e desenvolver um treinamento que estimulasse as competéncias
empreendedoras dos individuos.

A pesquisa mostrou, dentre outras coisas, caracteristicas proprias de pessoas
gue tém um grau de realizacao superior as demais, com motivacoes e atitudes
diferenciadas em relacao aos desafios que surgiam diante de si.

Dai resultaram 10 Caracteristicas de Comportamento Empreendedor (CCE), que
sao tomadas como praticas basicas para o sucesso do empreendedor.

A racteristi mportamen mpreen r
Erancisco e da Neide

Neste momento é importante retcomarmos o caso de Francisco e Neide. Vamos ver
quais caracteristicas do comportamento empreendedor eles desenvolveram:

e Francisco, ao ver a oportunidade de vender em seu local de trabalho o que

Neidefazia,demonstraaprimeiracaracteristicadocomportamento empreendedor,
gue é a busca de oportunidades e iniciativa.
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e O casal, ao perceber que mantendo a qualidade nos produtos oferecidos
poderiam prosseguir com as vendas e iniciar um negdcio, mesmo sabendo que
haveriam que se empenhar para superar os obstaculos que iriam surgir, deixa
claro que possuem outras caracteristicas: Exigéncia de qualidade e eficiéncia,
Persisténcia e Comprometimento.

e Ao iniciarem o negdcio, Francisco e Neide procuraram um contador,
com ele puderam aprender sobre o mercado, planejamento, financas, marketing
e viram como projetar as vendas. Neste ponto eles adquiriram conhecimento
e outras quatro caracteristicas: Correr riscos calculados, Busca de informacao,
Estabelecimento de metas e Planejamento e monitoramento sistematicos.

lanejamen mpreen r

Ter comportamento empreendedor é praticar regularmente cada uma das 10
caracteristicas que vocé acabou de ver.

Nao existe uma caracteristica do comportamento empreendedor mais importante
gue a outra: todas devem estar presentes no dia a dia dos empreendedores!

E claro que existem aquelas que sdo mais presentes em algumas pessoas do que
em outras. Por isso, é preciso trabalhar para desenvolver nossos pontos fracos,
até mesmo porque existe uma caracteristica que norteia todas as demais: o
estabelecimento de metas.

Meta é o alvo que se pretende atingir. A maneira mais eficiente de elaborar metas
é conhecida como SMART, veja abaixo:

L] [ ]
eSpecfﬁca Mensuravel Alcangével Relevante Temporal
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Specific (Especifica) - Significa que sua meta devera ser especifica, ser clara o
suficiente para que nao haja duvidas.

Mensurable (Mensuravel) - E ter uma maneira de ser medida. A medida ajuda a
saber quando a meta foi atingida.

Attainable (Alcancavel) - Uma meta alcancavel é aquela que é possivel de ser
atingida dentro das condicdées que um empreendedor reine no momento em
gue estabelece a sua meta. A meta alcancavel é um desafio ndo tao grande que
se torne impossivel de ser alcancado, nem tao pequeno que deixe de ser um
desafio. Ela representa um desafio, mas ndo é uma utopia, um devaneio. Para que
o empreendedor estabeleca uma meta alcancavel para si mesmo, ele precisa ter
autoconhecimento e bom senso.

Relevant (Relevante) - Uma meta relevante é aquela que tem muito significado
pessoal para o empreendedor. E aquela que o faz acordar mais cedo e dormir mais
tarde. E algo que faz os olhos brilharem.

Time-Based (Temporal) - Uma meta temporal € uma meta que tem um prazo limite
para acontecer.

Vamos ver agora um exemplo de meta especifica?

Digamos que a sua meta atual seja comprar um carro ou, entdo, comprar um carro
popular na cor prata, seda, quatro portas, com ar condicionado e som. Qual dessas
metas é mais especifica? A segunda, nao € mesmo?

Podemos também mensurar a meta quando calculamos quanto precisamos
arrecadar paraaumentar ofaturamentodonossonegécio. Tendo autoconhecimento
e bom senso, podemos estabelecer uma meta como alcancavel, na medida em que
temos condicoes para atingi-la.

Agora veremos um exemplo de meta temporal:

Se uma equipe de limpeza atende a trés estabelecimentos e o proprietario sabe que
essa mesma equipe é capaz de cobrir a limpeza de cinco locais, pode estabelecer

como meta alcancavel atender a cinco estabelecimentos.
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E ainda, se ele estabelecer um prazo para o cumprimento desta meta, ela também
sera uma meta temporal.

Como vocé pode ver, para alcancar uma meta, os empreendedores precisam definir
as estratégias de como atingi-la.

Outro exemplo:

Como aumentar a clientela de um restaurante em 15% em relacao ao fluxo de
clientes do més anterior? Algumas possiveis estratégias:

oferecer descontos aos clientes em dias de menos movimento;
fazer campanha publicitaria, distribuindo flyers e faixas;

promover dias especificos com cardapios diferenciados;

capacitar equipe de garcons em técnicas de vendas e atendimento.

Todos nds temos estratégias para atingir metas. Se vocé nao tiver, a sugestao é de
gue comece desde ja a criar uma. Use sua criatividade, os empreendedores sao
pessoas criativas e vocé tera que usar a criatividade no seu cotidiano. Use-a para
desenvolver outras diversas estratégias, pensando sempre nas melhores saidas
gue se adequem a seus negocios.

Momento de reflexao

Apbs ter conhecido as caracteristicas do comportamento
empreendedor e aprendido sobre atécnicaSMART, utilizada
para elaborar metas, reflita:
e Vocé possui todas essas caracteristicas? Se nao
possui, quais faltam?
e \Vocé jase sente pronto paraempreender?
e E sobre as metas, vocé ja consegue elabora-las
utilizando a técnica SMART?

Apbs essas reflexdes é importante citar que: “Empreender é ter autonomia
para usar as melhores competéncias, para criar algo diferente e com valor, com
comprometimento pela dedicacido de tempo e esforco necessario, assumindo
0s riscos financeiros, fisicos e sociais”, essas sao palavras do professor Marcos
Hashimoto.
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Trata-se deumadefinicaoque falamuito sobre quem é oempreendedor, destacando
gue ele deve fazer o melhor que puder, o que nao significa ter um perfil perfeito, o
maisimportante é adeterminacao e avontade defazer diferente e fazer adiferenca!

Encerramento da Unidade 2

Chegamos ao final desta unidade, nela vocé péde conhecer as caracteristicas do
comportamento empreendedor e obteve informacdes de como adquirir habitos
empreendedores.

Relembre o que foi visto:

e Havarias caracteristicas de comportamento empreendedor e todas devem
estar presentes no dia a dia dos empreendedores.

e Uma das maiores causas para o insucesso empresarial no Brasil é afaltade
planejamento ao abrir o préprio negdcio.

¢ Viutambém que meta é o alvo que se pretende atingir e que ela devera ser
sempre SMART: eSpecifica, Mensuravel, Alcancavel, Relevante, Temporal.

MODULO 3 | UNIDADE 3

Plano de negécios

Ja pensou como seria Util se a sua empresa tivesse um manual de instrucoes, no
gual seus funcionarios e clientes pudessem ver como se da o funcionamento dela?
O plano de negdcio pode ser esse manual.

Nesta ultima unidade, vocé conhecera as caracteristicas de um Plano de Negdcio
(PN), e ao final, sera capaz de compreender sua utilidade e estrutura.

Em maisumaconversacomocontador, Neide e Franciscoentenderamaimportancia
de realizar o plano de negécio da empresa.

Marcos explicou parao Francisco e a Neide, que o plano de negdcio € um documento
gue reune informacoes sobre as caracteristicas, condicoes e necessidades do seu
atual ou futuro empreendimento, ou seja, € um instrumento muito util, porque
ajuda a gerenciar e monitorar o dia a dia da empresa.
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No plano de negécio, o empreendedor faz uma descricdo completa de como é o seu
negodcio, quais sao suas formas de gestao e ideias.

ri m plan n i

O plano de negdcio também pode ser elaborado para servir de fonte de consulta
para funcionarios e parceiros ou para que outros interessados conhecam melhor o
seu empreendimento. Ele pode ajudar muito na criacao de metas de crescimento
e desenvolvimento, pois ele da a vocé todas as informacoes sobre seu negdcio e
mostra como ele esta situado no mercado.

E importantissimo que vocé reserve um tempo para pensar e conhecer melhor o
seu negocio, afinal, vocé é a melhor pessoa para contar ao mundo como ele é e
aonde vocé quer chegar com tanta dedicacao. As principais partes de um Plano de
Negdcio sao:

1. Sumario Executivo

2. Plano de Marketing

3. Plano Operacional

4. Plano Financeiro

5. Indicadores de Viabilidade

Encerramen ni

Nesta ultima unidade, vocé conheceu o que é um plano de negdcio. Viu que ele
funciona como uma espécie de manual da empresa e que ele é fundamental, tanto
para o funcionamento interno quanto para seus clientes.

Relembre o que foi visto:

e O plano de negodcio é um documento que reune informacdes sobre as
caracteristicas, condicoes e necessidades do seu atual ou futuro
empreendimento.

e Nao existe uma estrutura rigida para o plano de negécio, cada caso é um
caso.

e O desenho do Modelo de Negdcio pode ser o comeco de um bom
planejamento.
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MODULO 3 | ENCERRAMENTO

Vocé concluiu o Médulo 3: Empreendedorismo.

Aqui vocé pode compreender o significado das caracteristicas do comportamento
empreendedor, aestruturade um plano de negdcios e sua utilidade, aprendeu sobre
metas e conheceu a ferramenta SMART.

Viutambém o conceito de empreendedor e seu papel na busca de acoes necessarias
para o desenvolvimento de um negécio.
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Encerramento

O curso Aprender a Empreender possibilitou a vocé, que esta planejando abrir
ou ja possui um negécio, o desenvolvimento de atitudes que compdem o perfil
empreendedor, por meio da interacdo com o mercado, com as financas e com o
empreendedorismo, incentivando a criacao de novos empreendimentos vidveis e
a sustentabilidade dos existentes. No plano de negdcio, o empreendedor faz uma
descricao completa de como é o seu negdcio, quais sao suas formas de gestao e
ideias.
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