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Missão:

como
onde começar 

importante

Valores:

empreendedorismo liberdade
conhecimento experiência

equilibrado
igualitário realizador clareza
transparência



O que é a organização 
financeira

Por que é importante organizar

Principais indicadores de 
resultado do negócio

Quais elementos compõem a 
precificação

O que pode acontecer se eu errar no 
preço de venda

Como calcular preço correto no 
produto ou no serviço

Diferenças entre vender e 
receber

Importância de acompanhar o 
fluxo de caixa

Fluxo de caixa na prática

PREPARE-SE!



?

| SAUDÁVEL?





$



DESPESAS
TUDO QUE “GASTA”

• CUSTO DO PRODUTO / SERVIÇO

• PRÓ LABORE



RECEITAS



Se você aumenta as vendas 
e reduz (ou mantém) os 
custos, então, seu lucro 

aumenta.

LUCRO

LUCRO| | LUCRO

Se você reduz as vendas e 
aumenta (ou mantém) os 
custos, então, seu lucro 
diminui, podendo até 
resultar em prejuízo 
(despesas >receitas)



$



1. NÚMERO DE CLIENTES 
ATENDIDOS (ATRAÇÃO)

2. CONVERSÃO DE VENDAS

3. TICKET MÉDIO

INDICADORES DE 
VENDAS

@lorenasoares.consultoria



1. ATRAÇÃO
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COMO AUMENTAR ESSE NÚMERO?
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2. CONVERSÃO

• É possível treinar sua equipe?

• É possível agilizar o atendimento?

• É possível oferecer novas formas de 

pagamento?

• É possível melhorar o ambiente de 

atendimento?

COMO AUMENTAR ESSE NÚMERO?



3. TICKET MÉDIO
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COMO AUMENTAR ESSE NÚMERO?

TICKET MÉDIO = 200,00



Se você atrai mais 
pessoas e mantiver os 
demais números, você 

aumenta o lucro.

LUCRO

Se você atrai o mesmo 
número de pessoas, e o 

valor médio de vendas, mas 
vende para mais pessoas, 

você aumenta o lucro.

Se você atrai o mesmo 
número de pessoas, e a 

quantidade de vendas, mas 
aumenta o valor que elas 

compram, você aumenta o 
lucro.
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DÚVIDAS?

@lorenasoares.consultoria
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COMO PRECIFICAR SEUS 
PRODUTOS / SERVIÇOS

?
| CORRETAMENTE?

COMO É QUE EU SEI SE A PRECIFICAÇÃO ESTÁ CORRETA OU 

NÃO? PELO LUCRO. 



O preço que o cliente paga 
pelo seu produto é uma 

decisão lógica, que visa o 
custo benefício.

PREÇO

X 

VALOR

MERCADO

DINHEIRO| |SOLUÇÃO

EXPERIÊNCIA

O valor que seu cliente 
paga pelo seu produto está 

ligado à emoção que ele 
sente ao ter a experiência 
de receber o seu produto.



7 PASSOS 

1. CUSTOS FIXOS

O PASSO A PASSO 
DA PRECIFICAÇÃO

DO PRODUTO

2. VENDAS

3. CUSTOS OPERACIONAIS

4. CUSTOS VARIÁVEIS

5. TOTAL DOS CUSTOS

6. CÁLCULO DO PREÇO

7. “TIRA TEIMA”
@lorenasoares.consultoria



1. CUSTOS FIXOS
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EXEMPLO:

EMPRESA: 

ALUGUEL: 400,00

ENERGIA: 100,00

PESSOAIS: 

DESPESAS DE 

CASA: 1.000,00

400,00 + 100,00 + 1.000,00 =

1.500,00

@lorenasoares.consultoria



2. VENDAS
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EXEMPLO:

EMPRESA JÁ OPERANDO: 

FATURAMENTO MÉDIO MENSAL: 4.000,00

4.000,00

EMPRESA SEM OPERAÇÃO: 

FATURAMENTO MÉDIO ESPERADO: 4.000,00



3. CUSTO 
OPERACIONAL (R$)

25

EXEMPLO:

VENDAS MÉDIAS OU ESPERADAS: 4.000,00

37,5%

CUSTOS FIXOS: 1.500,00

1.500,00

4.000,00
CÁLCULO: = 0,375 OU 37,5%

@lorenasoares.consultoria



4. CUSTOS 
VARIÁVEIS (%)
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EXEMPLO:

COMISSÃO: 2%

9,5%

IMPOSTO: 3%

TAXA DO CARTÃO: 3%

TAXA DE ANTECIPAÇÃO: 1,5%



5. TOTAL DOS 
CUSTOS
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EXEMPLO:

CUSTOS OPERACIONAIS: 37,5%

47% OU 0,47

CUSTOS VARIÁVEIS: 9,5%



6. CÁLCULO DO 
PREÇO MÍNIMO
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EXEMPLO:

CUSTOS TOTAIS: 47% OU 0,47

R$ 94,34

CUSTO DA MERCADORIA: R$ 50,00

CÁLCULO: R$50,00

(1-0,47)

= R$94,34= R$50,00

0,53

@lorenasoares.consultoria



7. “TIRA TEIMA”
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EXEMPLO:

CUSTOS TOTAIS: 47% = 94,34 X 0,47 = R$44,34

ZERO

CUSTO DA MERCADORIA: R$ 50,00

CÁLCULO: 94,34 – 50,00 – 44,34 = 0 

PREÇO: R$ 94,34
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5 PASSOS 
1. HORAS PRODUTIVAS

O PASSO A PASSO 
DA PRECIFICAÇÃO

DO SERVIÇO

2. CUSTOS FIXOS

3. CUSTOS VARIÁVEIS

4. VENDAS

5. CÁLCULO DO PREÇO



1. HORAS 
PRODUTIVAS
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EXEMPLO:

5H / DIA  

X 

4 DIAS / SEMANA 

X 

4 SEMANAS / MÊS

=

80H/MÊS

80 HORAS

@lorenasoares.consultoria



2. CUSTOS FIXOS
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EXEMPLO:

EMPRESA: 

ALUGUEL: 400,00

ENERGIA: 100,00

PESSOAIS: 

DESPESAS DE 

CASA: 1.000,00

400,00 + 100,00 + 1.000,00 =

R$1.500,00

@lorenasoares.consultoria



3. CUSTOS 
VARIÁVEIS (R$)
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EXEMPLO:

4%

TAXA DO CARTÃO: 3%

TAXA DE ANTECIPAÇÃO: 1%

@lorenasoares.consultoria



4. VENDAS
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EXEMPLO:

CUSTOS FIXOS: R$1.500,00 

R$ 1.562,50

CUSTOS VARIÁVEIS: 4% OU 0,04

CÁLCULO: 1.500,00

1-0,04

= 1.500,00

0,96
= 1.562,50

@lorenasoares.consultoria



5. CÁLCULO DO 
PREÇO MÍNIMO
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EXEMPLO:

R$ 19,53

VENDAS: 1.562,50 

CÁLCULO: 
1.562,50

80
= 19,53

HORAS PRODUTIVAS: 80 HORAS

@lorenasoares.consultoria
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DÚVIDAS?

@lorenasoares.consultoria
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O QUE É, PARA QUE 
SERVE E POR ONDE 

COMEÇAR

$

| FLUXO DE CAIXA



“
FLUXO DE CAIXA é uma projeção de entradas 
e saídas no seu caixa, resultando na previsão 

do saldo diário, semanal e mensal

@lorenasoares.consultoria

OBJETIVO: verificar saldos para pagamento de contas, 
investimentos e negociações



VENDER NÃO É 
RECEBER E 

RECEBER NÃO É 
LUCRAR!

@lorenasoares.consultoria



COMPETÊNCIA

X 

CAIXA

VENDA

VALOR TOTAL|

|RECEBIMENTO / PAGAMENTO

PARCELAS / RECORRÊNCIAS



EXEMPLO: 
MARIA VENDEU R$2.000,00 DE PERFUMES NESTA SEMANA.

AS FORMAS DE RECEBIMENTO FORAM:

DINHEIRO = R$300,00

CARTÃO DE DÉBITO = R$100,00

CARTÃO DE CRÉDITO À VISTA = R$500,00

CARTÃO DE CRÉDITO PARCELADO EM 2X = R$800,00

CARTÃO DE CRÉDITO PARCELADO EM 3X =R$300,00

QUANTO (DE VENDA DESSA SEMANA) MARIA TEM NO CAIXA?

VENDAS TOTAL OUT NOV DEZ JAN 

Dinheiro 300,00 300,00 

Débito 100,00 100,00 

Crédito à Vista 500,00 500,00 

Crédito 2x 800,00 400,00 400,00 

Crédito 3x 300,00 100,00 100,00 100,00 

FLUXO DE CAIXA 2.000,00 400,00 1.000,00 500,00 100,00 



DÚVIDAS?

@lorenasoares.consultoria
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