






DESENVOLVIDO POR:

Módulo II - 
ADMINISTRANDO O NEGÓCIO




JORNADA 
NEGÓCIO HOLÍSTICO

APRENDA A MONTAR E GERIR O SEU NEGÓCIO HOLÍSTICO
DE FORMA RÁPIDA E SIMPLES



EMPREENDER É ADMINISTRAR

Todo empreendedor é também um gestor, um

administrador.

GESTÃO DE
NEGÓCIOS

´






FINANÇAS





50% DOS PEQUENOS EMPRESÁRIOS
DO BRASIL NÃO SABEM PRECISAR SE

TÊM LUCRO OU PREJUÍZO.



ORGANIZANDO O FLUXO DO
DINHEIRO

As finanças de curto prazo são uma questão de vida

ou morte para qualquer empresa, quando não se tem

mais dinheiro em caixa para arcar com os seus custos

operacionais, a empresa quebra.

FINANÇAS

“Os empreendedores acreditam que o lucro é o que mais
importa em um novo empreendimento. Mas o lucro é

secundário. O fluxo de caixa é mais importante.”



-Peter Drucker
Professor e consultor administrativo



Quais são os recursos que eu preciso

para começar o meu negócio?

Otimize ao máximo os recurso que

você já tem, reduza ao máximo o

investimento inicial.

O que eu consigo com parceiros,

amigos, familiares e conhecidos?

Exemplo de investimento inicial - pequena escola de informática

O NECESSÁRIO PARA COMEÇAR

Investimento Inicial



Exercício 9 - Meu Investimento Inicial

Acesse as planilhas

através do link:

bit.ly/PlanilhasEE

https://bit.ly/PlanilhasEE


O QUE É
CUSTO FIXO?



São os custos que devem ser pagos

todo o mês, como a conta de luz, o

aluguel, o telefone, a internet, etc…

NÃO devemos misturar o custo fixo do

empreendedor, como pessoa, com o

custo fixo do negócio.

O pró-labore é basicamente o "salário

do empreendedor", ele serve para

pagar seus custos pessoais.

OS CUSTOS DE TODO MÊS

Exemplo de Custos Fixos - pequena escola de informática

Custo Fixo



Exemplo de custo fixo do Empreendedor e do Negócio



Exercício 10 - Meus Custos Fixos



O QUE É
CUSTO VARIÁVEL?



QUANTO CUSTA CADA PRODUTO

Eu fabrico um produto;

Eu revendo produtos;

Eu presto um serviço.

O quanto me custa cada produto ou serviço que eu

entrego?

Os três tipos principais:

CUSTO VARIÁVEL

ESSE DINHEIRO NÃO É MEU,  É  DO MEU
FORNECEDOR.  ESSE TAMBÉM NÃO É O
PREÇO FINAL PARA O CLIENTE.

´´
´



Precisamos das quantidades

exatas e do custo de cada

item.

Somando todos os custos

chegamos ao custo variável

unitário.

Custo Variável com Fabricação de Produto

Lembra da regra de
três usada na escola?

Multiplica pelo custo
de compra total

Divide o Resultado
pela quantidade total



DEPOIS E OBTER O CUSTO VARIÁVEL
DO PRODUTO,  PODEMOS DEFINIR O SEU
PREÇO.

Vamos incrementar o custo variável com uma margem

de 100%.

Metade do valor do preço final é do meu fornecedor, a

outra metade (margem de contribuição) serve para

pagar meu custo fixo, e o restante que sobrar será o

lucro.

DEFININDO 
O PREÇO



Aqui não fabricamos o produto,

apenas compramos de alguém e

o revendemos.

Temos o custo de aquisição de

cada unidade, o custo de

transporte, e outros...

A formação de preço ocorre da

mesma forma do produto

fabricado.

Custo Variável de Revenda de Produtos



Nesse caso muda bastante.

Calculamos o custo variável da

mesma forma da fabricação de

um produto, mas a forma de

calcular o preço muda.

Além disso, devemos responder

a 6 perguntas do Checklist ao

lado:

Custo Variável de Prestação de Serviços

Exemplo do cálculo: (3.500,00 + 1.200,00+ 608,64) / 154






PROSPERA
NEGÓCIO

CHEGOU A HORA DO SEU NEGÓCIO PROSPERAR

DESENVOLVIDO POR:



Exercício 11 - Meu Custo Variável e Preço

Faça a planilha de Custo Variável e Preço do seu negócio de acordo com o seu tipo.

PRESTAÇÃO DE SERVIÇO

FABRICAÇÃO DE PRODUTO

REVENDA DE PRODUTO

Acesse as planilhas

através do link:

bit.ly/PlanilhasEE

https://bit.ly/PlanilhasEE


O QUANTO EU ESPERO VENDER

A projeção de vendas é uma planilha com a quantidade

de vendas que acreditamos que iremos realizar.

Com ela vamos saber o nosso FATURAMENTO, o

quanto entra de dinheiro em um dia, semana, mês e

ano de trabalho.

Com ela podemos prever e comparar os resultados

reais do negócio.

PROJEÇÃO 
DE VENDAS

PROJETANDO CENÁRIOS

Podemos projetar as vendas em vários cenários,

pessimista, moderado, otimista.



Exemplo de Projeção de Vendas



VARIAÇÕES NOS PADRÕES DAS
VENDAS.

Datas festivas;

Férias;

Feriados;

Inverno / Verão;

Temporada;

São recorrentes e  podem ocorrer por diversos

motivos, de forma positiva ou negativa.

SAZONALIDADE



Exercício 12 - Minha Projeção de Vendas



ENTRADAS E SAÍDAS

É o fluxo de dinheiro de um negócio.

Devemos guardar as informações de todas as entradas

e saídas de dinheiro do negócio.

Vamos calcular o resultado financeiro do negócio,

verificando se ele teve lucro ou prejuízo.

FLUXO 
DE CAIXA

´



RECEITA /
FATURAMENTO

CUSTO 
FIXO 

CUSTO
VARIÁVEL

LUCRO OU
PREJUÍZO 

SAÍDA

Pagamentos Fixos do negócio. Tem que pagar faça

chuva ou faça sol. (O GRANDE VILÃO!)

RESULTADO

Resultado financeiro do negócio.

ENTRADA

Todo o dinheiro que entra no negócio (VENDAS).

SAÍDA

Custo de fabricar e vender os produtos ou serviços.

Aumenta de acordo com o volume das vendas.



Exemplo de Controle Diário de Caixa



Exemplo de Fluxo de Caixa Mensal



CAPITAL DE
GIRO

PONTO DE
EQUILÍBRIO

RETORNO DO
INVESTIMENTO

O PONTO ONDE O SEU NEGÓCIO F ICA NO
ZERO A ZERO,  SEM LUCRO NEM PREJUÍZO,
MAS PAGANDO TODOS OS SEUS CUSTOS.

PE em unidades = CUSTO FIXO dividido pela MARGEM

DE CONTRIBUIÇÃO (que é  Preço - Custo Variável)

EM QUANTO TEMPO O DINHEIRO INVESTIDO
NO NEGÓCIO VOLTA PARA MIM?

ROI = INVESTIMENTO INICIAL dividido pelo LUCRO.

É UMA RESERVA FINANCEIRA PARA SEU
NEGÓCIO SOBREVIVER A EVENTUALIDADES
POR PELO MENOS 1  MÊS.

CAPITAL DE GIRO = CUSTO TOTAL do Mês



Exercício 13 - Meu Fluxo de Caixa

Acesse as planilhas

através do link:

bit.ly/PlanilhasEE

https://bit.ly/PlanilhasEE





MARKETING





MARKETING

É a ciência e a arte de explorar, criar e entregar valor. 

PRÁTICAS DE MERCADO

Marketing é a ciência e a arte de explorar, criar e entregar valor para
satisfazer as necessidades de um mercado-alvo com lucro.

Marketing identifica necessidades e desejos não realizados.
 

Philip Kotler
Renomado escritor e professor de  Marketing

´



Depois de anunciar uma característica, defina o
benefício que ela traz.

VENDA BENEFÍCIOS E
RESULTADOS, E NÃO

CARACTERÍSTICAS DO
SEU PRODUTO.



VENDA COM EMOÇÃO.



COMUNICAÇÃO OFFLINE

DIVULGAÇÃO
TRADICIONAL

Ainda é amplamente utilizada.

Não existem regras certas, é necessário pensar,

testar  e descobrir o que terá o melhor custo-

beneficio para o seu negócio.

OS CONTRAS DA COMUNICAÇÃO
OFFLINE

Custo financeiro alto;

Baixa segmentação;

Baixa customização;

Difícil de Mensurar.



BANNER E CARTAZ;
FLYER,  PANFLETO E CONVITE;
CARTÃO DE VIS ITA,  CARDÁPIO;
OUTDOOR,  BUSDOOR E TOTENS;
CARRO DE SOM;
CANETA,  IMÃ,  ADESIVO,
CALENDÁRIO;
CAMISETA,  BONÉ;
FAIXADA DE LOJA;
FEIRAS,  EVENTOS E AÇÕES
PROMOCIONAIS ;
REVISTA E JORNAL;
RÁDIO;
TELEVISÃO.

ALGUMAS OPÇÕES



MARKETING DIGITAL

Obter novos clientes, fazer vendas e até criar produtos e serviços digitais.

TODOS OS NEGÓCIOS DEVEM ESTAR NA INTERNET

“Marketing Digital é o conjunto de táticas digitais que
negócios (ou pessoas) utilizam para atingirem seus

objetivos de marketing.”



-Nail Patel
Guru do Marketing Digital



O MARKETING DIGITAL É PARTE
ESSENCIAL DO  MARKETING DE
QUALQUER NEGÓCIO.VANTAGENS 

DO MARKETING
DIGITAL Fácil segmentação;

Pode ser gratuito ou de baixo custo;

Sem distâncias geográficas;

Interativo;

Fácil de mensurar o retorno. (ROI)

´



Os dois modelos de Marketing Digital

 INBOUND MARKETING

FOCO EM CRIAR CONTEÚDO RELEVANTE;

PODE SER FEITO DE FORMA GRATUITA;

AGREGA MAIS VALOR;

GERA MAIOR VÍNCULO COM O CLIENTE;

RETORNO MAIS LENTO E INDIRETO;

CONTEÚDO ANÚNCIOS PAGOS 
OUTBOUND MARKETING

FOCO EM ANÚNCIOS PAGOS;

SEMPRE PRECISA DE INVESTIMENTO R$;

AGREGA MENOS VALOR;

CLIENTES SEM VÍNCULO;

RETORNO MAIS RÁPIDO E DIRETO;

Nosso Foco.



WEBSITE E BLOG

É um conjunto de páginas oferecendo

informações sobre o seu negócio. 

É uma vitrine virtual.

O QUE É UM WEBSITE O QUE É UM BLOG

Um site com foco em conteúdo textual.

WIX.COM 
WORDPRESS.COM

PARA TER UM SITE/BLOG GRATUITO: 

´

´

https://www.wix.com/
https://www.wix.com/


De forma geral é o processo de transformar visitantes

anônimos em Leads, e depois, transformar os Leads

em clientes.

O Lead é um cliente em potencial que tem interesse

em seu conteúdo/negócio.

Que tipo de contatos podemos capturar? Os mais

comuns são Nome, E-mail e telefone.

GERAÇÃO DE LEADS
O FUNIL DE LEADS

SER ENCONTRADO  -  CONVERTER   -  VENDER



LANDING PAGE

É uma página com o objetivo único de

converter visitantes em Leads. 

Ela da apenas uma opção para o

visitante, como se cadastrar ou realizar

uma compra.

UMA PÁGINA DE CAPTURA O QUE NÃO PODE FALTAR

Objetivo: Por que a Landing Page existe?

Proposta de Valor: Deixar ela clara e exposta.

Call to Action: O que usuário deve fazer

depois de ver as informações (Ex: Botão com

link de cadastro)

Ser responsiva: Funcionar em diferentes

resoluções de tela e dispositivos.



GERAÇÃO DE LEADS

A maior parte dos visitantes não quer

dar os seus dados de contato.

Ele pode informar espontaneamente o

seu contato como no caso de um botão

cadastre-se, ou é necessário uma isca

para capturá-lo.

Vamos incentivar dando algo em troca!

ISCAS PARA CONVERSÃO TIPOS DE ISCAS

Um e-book;

Acesso a um webinar;

Um template,

Uma ferramenta;

Acesso a uma pesquisa ou a estudo;

Um Infográfico;

Acesso a uma Série de Conteúdos;

Um quizz;

Ganhar um Kit.



EXEMPLO DE ISCA REAL



MANTENHA O INTERESSE 
DO LEAD VIVO

COMO
A VENDA
ACONTECE

Conteúdo relevante; 

Comunicação constante;

Oferte seu produto ou serviço.

Faça ele amar o que você faz;



Crie conteúdo relevante para seu público-alvo.

Esse conteúdo deve estar em seu site, blog ou redes

sociais.

O conteúdo deve ser relevante, ele tem que fazer a

diferença na vida do cliente.

Lembre-se:

MARKETING DE CONTEÚDO
CRIANDO CONTEÚDO RELEVANTE

SER ENCONTRADO  -  CONVERTER   -  VENDER

“O marketing de conteúdo é o único marketing que
resta.” 

- Seth Godin
Guru do Marketing



Exercício 14 - Criando seu Site/Blog

Crie o site ou blog de seu negócio em Wordpress.com ou Wix.com.

Configure o visual do seu blog ou site.

Crie uma página Sobre e uma página de Contato.

Crie sua primeira publicação de conteúdo. Explique alguma coisa, ensine as pessoas
a fazer algo relacionado ao seu negócio, mostre a sua paixão!



Já pesquisou por restaurantes e viu o Google

Maps exibindo diversas opções?

O Google Meu Negócio possibilita o cadastro

do negócio local, aparecendo no mapa e nas

buscas do Google.

Serve também para negócios não  locais, mas

apenas nas pesquisas do Google e não nos

mapas.

GOOGLE MEU NEGÓCIO

GOOGLE ANALYTICS

O GOOGLE É SEU AMIGO

GOOGLE SEARCH CONSOLE



Elas são um grande canal de comunicação, interação e vendas para o

seu negócio, podendo ser utilizadas sem custos.

MÍDIAS SOCIAIS
DIVULGANDO NAS REDES SOCIAIS

“Uma marca não é mais o que dizemos ao consumidor
- é o que os consumidores dizem uns aos outros” 

- Scott Cook
Diretor do eBay e da Procter & Gamble





MÍDIAS SOCIAIS



FAÇA UMA LISTA DE TRANSMISSÃO



Mantemos contato com os Leads gerados por

Whatsapp, Telegram ou por E-mail.

E-MAIL MARKETING

ENVIE EMAILS PARA SUA LISTA

Artigos

Novidades

Seus cases de sucesso

Mantenha o Lead alimentado com informações

relevantes.

Sempre envie junto um link (Call-to-Action)

para tentar Vender seu produto/serviço.

O QUE ENVIAR

É uma incrível ferramenta, gratuita para até

2.000 contatos e 12.000 envios por mês.

MAILCHIMP.COM



CRIANDO ANÚNCIOS VISUAIS

Crie artes e anúncios visuais de forma simples, fácil e

profissional.

CANVA.COM

D A S  0 8 : 0 0  

À S  1 2 : 0 0

D E  7  A  1 0  D E

S E T E M B R O

B I T . L Y / E E I N T E N S I V O



É impossível agradar todo mundo.

COMUNIQUE PARA O
SEU NICHO, PARA A

SUA PERSONA!



CRIE CONTEÚDO
RELEVANTE.



Exercício 15 - Suas Redes Sociais

Registre-se nas redes sociais e crie o perfil ou página do seu negócio.

Crie no Canva.com um anúncio de seu negócio para divulgar em suas redes sociais.

Crie uma lista de transmissão no Whatsapp com o seu networking e os convide para
curtir suas redes sociais.



PLATAFORMAS DE VENDAS
SEUS PRODUTOS NA VITRINE: EXISTEM EMPRESAS QUE GANHAM

VENDENDO O SEU PRODUTO OU SERVIÇO.

MARKETPLACES

Mercado Livre;

OLX;

Shopee;

Amazon;

Magazine Luiz;

B2W;

Outras...

PRODUTOS DIGITAIS

Hotmart, Eduzz, Monetizze.

EVENTOS 

Sympla ou Eventbrite.

SERVIÇOS DIVERSOS

GetNijas.
ALIMENTAÇÃO

iFood, Uber Eats, Rappi.

https://shopee.com.br/


INCENTIVE AS INDICAÇÕES

A propaganda feita pelo próprio cliente é o maior objetivo

do marketing. Nas indicações as chances de venda são

muito maiores e o custo é zero.

Peça indicações para seus clientes fiéis e ofereça

benefícios.

A MELHOR
PROPAGANDA 
É A QUE VEM 
DO CLIENTE

PEÇA DEPOIMENTOS E AVALIAÇÕES

Os depoimentos são excelentes formas de passar

confiança e credibilidade a futuros clientes.

São muito importantes, principalmente em compras feitas

online.



EXEMPLOS DE DEPOIMENTOS






EXECUÇÃO, METAS E PLANO
DE AÇÃO






DEFININDO METAS

“Estabelecer metas é o primeiro passo para
transformar o invisível em visível”

-  Tony Robbins
Palestrante motivacional



O PLANO DE AÇÃO
AÇÕES PARA ATINGIR METAS

"Um objetivo sem um plano, é somente um desejo."

- Antoine de Saint-Exupéry,
Escritor, ilustrador e piloto francês,

Autor do livro O Pequeno Príncipe

"Para mim, as idéias não valem nada a menos
que sejam executadas. Eles são apenas um
multiplicador. A execução vale milhões"

-  Steve Jobs
Criador da Apple



Exercício 16 - Definindo suas metas e plano de ação



FERRAMENTAS IMPORTANTES



MEU TIME TER UM SÓCIO É COMO ESTAR
EM UM CASAMENTO.



RECURSOS HUMANOS

OS NEGÓCIOS SÃO FEITOS DE
PESSOAS PARA PESSOAS.

"Contrate pessoas apaixonadas. É a única
coisa impossível de ensinar." 



- Jack Dorsey 

Fundador do Twitter

Habilidades Multidisciplinares;

Paixão, vontade, engajamento;

Sentimento de ser dono;

Valores similares.

BUSQUE NA HORA DE
CONTRATAR:

PAIXÃO, PERFIL TÉCNICO E
PERFIL COMPORTAMENTAL.



MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL (MEI)
A FORMA MAIS SIMPLES E ECONÔMICA DE REGISTRAR O SEU NEGÓCIO FORMAL

TEM CNPJ

EMITE NOTA FISCAL

PODE TER ATÉ 1 FUNCIONÁRIO

GARANTE APOSENTADORIA

GARANTE AUXÍLIO DOENÇA

CADASTRO 100% ONLINE

BENEFÍCIOS

FATURAMENTO ANUAL DE ATÉ R$81.000,00*

CUSTO MENSAL DE APROXIMADAMENTE R$ 60,00*

TEM APOIO DO SEBRAE

NÃO PODE SER SÓCIO DE OUTRA EMPRESA

QUASE 500 ATIVIDADES PERMITIDAS

*SAIBA MAIS ATRAVÉS DO SITE:

HTTP://WWW.PORTALDOEMPREENDEDOR.GOV.BR/






PROSPERA
NEGÓCIO

CHEGOU A HORA DO SEU NEGÓCIO PROSPERAR

DESENVOLVIDO POR:


