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1. SuMARIO EXEcuTIVO

Esse é o resumo do seu negdcio.

Geralmente esse item é finalizado por ultimo pois somente depois de todos os
outros itens finalizados que conseguiremos pensar em todos os aspectos e
abrangencia que desejamos para a empresa.

Aqui também deve conter informacdes suficientes para que um potencial investidor analise
e entenda a viabilidade do negdcio, caso seja aplicavel ao negdcio.

Pontos a serem considerados nesse item:

Missdo: E uma declaracdo concisa e mais ampla sobre o propdsito geral da empresa. Ela
responde de forma objetiva o que a empresa pretende fazer e por que existe, servindo
como uma introdugcdo inspiradora e chamativa para atrair a atencdo do leitor,
especialmente investidores.

Oportunidade: Qual problema o negdcio resolvera?

Solugao: Descrigdo do servigo e como resolve o problema identificado.
Foco no Mercado: Quem é o cliente ideal e qual o mercado-alvo?
Vantagem Competitiva: Como a empresa se destaca no mercado.

Rendimentos Esperados: Principais metas financeiras e de crescimento.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

Detalhe o que é sua empresa, quais produtos ou servigos ela oferece, quais sdo seus
diferenciais no mercado (como se diferencia do mercado) e pregos praticados.
Diferente do item anterior, aqui devera ser feita uma descrigdo detalhada de todos
os pontos levantados, entre outros.

Pontos a serem considerados neste item:
Resumo da Empresa: Breve introdugado que inclui a esséncia do negécio.

Declaragdao de Missao: Explicagcdo dos principios orientadores e a missdo da
empresa. E um pouco mais detalhada e aborda os valores e principios orientadores
especificos da empresa. Aqui, ela explica ndo apenas o que a empresa faz, mas
também como ela pretende fazer isso para clientes, funcionarios e outros
stakeholders. Este € o espago para descrever os compromissos da empresa com a
qualidade, o atendimento e outros valores que guiam suas operagdes e decisdes.

Neste item, para a minha empresa eu acrescentei a visdo da empresa. A visao do
negocio € uma declaragdo que descreve o futuro ideal que a empresa deseja
alcancar, refletindo suas aspiragdes a longo prazo. Enquanto a missdo responde por
que a empresa existe e o que faz, a visdo foca em onde a empresa quer chegar e
no impacto que pretende ter no futuro. Ela serve como uma bussola, guiando o
crescimento e as agdes estratégicas.

A visédo deve ser inspiradora, desafiadora, mas também realista, ajudando a motivar a
equipe e a empresa a seguir em diregao a esse objetivo.

Histéria da Empresa: Resumo de como e por que o negdcio foi fundado.

Mercado e Servigos: Descricdo do mercado-alvo e dos principais servigos oferecidos.
Estrutura Operacional: Estrutura organizacional e responsabilidades.

Objetivos Financeiros: Metas de capitalizagéo e projegdes de lucros.

Visao Geral do Produto: Descricdo detalhada das ofertas de servico.

Principais Participantes: Parceiros estratégicos e principais fornecedores.

Precos: Estrutura de pregos e valor agregado.

LEMBRETE: N&o se limitando somente a esses itens, aqui pode ser descrito tudo que
julgar importante para o seu negaocio.
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3. ANALISE DE MERCADO

Identifique seus concorrentes, o publico-alvo e a demanda para o seu produto ou servigo.
Isso ajuda a entender onde e como sua empresa se posiciona no mercado.

e Tipo de setor: Comece com as descricbes mais amplas de sua oportunidade de
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mercado. Por exemplo, se a empresa planejada € uma agéncia de viagens, o setor
seria de servico. Neste mercado em particular, as receitas globais sao projetadas
para superar R$ 183 bilhdes, mas a agéncia local terd um mercado muito menor.
Identifique o potencial cliente na geografia local da empresa, que pode caber no
grupo demografico de destino. Esta se¢do também identifica as regulamentagdes do
setor e avalia tendéncias de crescimento e estabilidade do mercado.

Segmentagao de mercado: Esta segéo define os principais segmentos de mercado
e 0S que o negdcio esta focando agora. Um segmento de mercado € um grupo de
pessoas (ou outras empresas) da industria que identifica segmentos menores, como
cruzeiros exoticos ou de luxo. O mercado também pode ser segmentado por
critérios como qualidade, preco, gama de produtos, geografia, dados demograficos
e outros. Alguns outros elementos a serem considerados respondem perguntas
como: Seu segmento esta crescendo, encolhendo ou desaparecera nos préximos
anos? Qual é a porcentagem do mercado que sera alcangavel? Que participagdo no
mercado € esperada nos proximos 2 ou 3 anos? Os graficos sdo melhor usados em
uma seg¢ao como esta para mostrar crescimento (grafico de linhas) ou porcentagens
de mercados ou grupos (grafico de pizza).

Concorréncia: Todas as empresas competem de uma forma ou de outra. Pode ser
com concorrentes diretos ou especificos ou pode ser com a maneira como 0s
clientes fazem as coisas ha muito tempo. Ao identificar a concorréncia, identifique
quem mais esta fornecendo servicos para resolver o mesmo problema que a
empresa procura resolver. Quais s&o as vantagens da sua empresa em relagdo a
esses concorrentes? Como sua voz sera ouvida em meio ao barulho da
concorréncia? As vezes, um plano de negdcios inclui uma matriz de recursos e
compara como cada empresa oferece ou ndo esses recursos. Esta secao reflete
como a solugdo da empresa é diferente e mais adequada para o mercado-alvo
identificado em comparagao com a concorréncia.

Analise PPOA: Uma analise PPOA pode ser incluida preenchendo as caixas abaixo
para avaliar sua empresa no ambiente atual, os pontos fortes e fracos (interno) e
oportunidades e ameacgas (externo). Este € um bom exercicio para realizar todo
ano. Depois de concluir a analise, forneca ideias: como seus pontos fortes podem
ajudar a empresa a maximizar as oportunidades e minimizar as ameagas; como as
fraquezas podem diminuir a capacidade da empresa capitalizar as oportunidades; e
como as fraquezas poderiam expor seu negocio a ameagas.
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PONTOS FORTES:

Vantagens
Funcionalidades
Ativos, pessoas
Experiéncia
Reserva
Financeira
Proposta de
valor

Preco, valor,
qualidade

OPORTUNIDADES:
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Areas para
melhorar

Novos
segmentos
Tendéncias do
setor

Novos produtos
Novas inovagdes
Parceria-chave
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PONTOS FRACOS:

Desvantagens
Lacuna nas
funcionalidades
Fluxo de Caixa
Fornecedores
Experiéncia
Areas para
melhorar
Causa das
perdas de
vendas

AMEACAS:

Movimento da
economia
Obstaculos
encontrados
Acbes do
concorrente
Impactos
politicos
Efeitos
ambientais
Perda da equipe
principal
Demanda do
mercado



4.

PLANO DE MARKETING

Promover a empresa, seja gerando oportunidades de vendas, seja gerando trafego para
um site ou loja, € uma das fungdes mais importantes de qualquer empresa. Nesta se¢ao do
plano, forneca detalhes sobre o marketing desejado da empresa. Descreva as principais
mensagens e canais usados para gerar oportunidades de vendas e promover o negocio.
Esta se¢cao também deve descrever qualquer estratégia de vendas. Dependendo do tipo
do seu negdcio, as seg¢des a seguir podem ou ndo ser necessarias. Inclua apenas o que
vocé precisa e remova tudo mais.

O O O o o o o

Mensagens-chave: Descreva as principais mensagens que elevam 0s servigos na
visdo dos clientes de destino. Se houver um material de apoio ou imagens graficas
de algumas mensagens, inclua-as.

Atividades de marketing: Qual das seguintes opgdes de promogéao oferece a
empresa a melhor chance de reconhecimento de produto, oportunidades de vendas
qualificadas, trafego de loja, ou compromissos?

Publicidade na midia (jornal, revista, televiséo, radio)
Mala direta

Telemarketing

Seminarios ou conferéncias de negocios
Publicidade conjunta com outras empresas

Boca a boca ou anuncios fixos

Marketing digital, como midias sociais, marketing por email ou SEO

e Estratégia de vendas: Se necessaria, qual sera a abordagem de vendas? Havera
equipe de vendas contratada em tempo integral, contrato de vendas ou outra
abordagem?
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5. PLANO OPERACIONAL

Além disso, vocé precisa descrever como a empresa desenvolve e mantém uma base de
clientes fiéis no presente e continuara a fazé-lo no futuro. Esta seg¢ao inclui
responsabilidades de gerenciamento, com datas e orgcamentos, e garante que os
resultados possam ser rastreados. Quais s&o as fases previstas para o crescimento futuro
e as capacidades que precisam ser implantadas para realizar o crescimento?

O plano operacional descreve como o negdcio funciona. Dependendo do tipo de negdcio,
elementos importantes deste plano devem incluir como a companhia leva servigos ao
mercado e como dara suporte aos clientes. E a logistica, a tecnologia e as qualidades
basicas da empresa.

Dependendo do tipo do seu negdcio, as segdes a seguir podem ou ndo ser necessarias.
Inclua apenas o que vocé precisa e remova tudo mais. Lembre-se: tente manter o plano de
negocios 0 mais breve possivel. Muitos detalhes nesta se¢céo poderiam facilmente criar um
plano muito longo.

e Preenchimento de pedido: Descreva os procedimentos da empresa para fornecer
servicos aos seus clientes. Como uma empresa de servigos, determine como
controlar a base de clientes, a forma de comunicacdo e a melhor maneira de
gerenciar vendas e dados.

e Pagamento: Descreva seus termos de pagamento padrdao e as formas de
pagamento aceitas. Descreva os planos de precgos (taxas de servigo unico, taxas
baseadas em horas, margens e quaisquer outras tarifas) e qualquer impacto no
fluxo de caixa.

e Tecnologia: Se a tecnologia € fundamental para o negdcio, se faz parte da oferta
de servigo ou se € fundamental para a entrega de um produto ou servigo, descreva
0 uso das principais tecnologias que sao proprietarias. Se os seus dados de
negocios (da empresa ou clientes) estiverem em risco, descreva o plano de
seguranga de dados em vigor, bem como qualquer backup ou recuperagao no caso
de um desastre ou interrupgao.

e Clientes-chave: Identifique todos os clientes importantes para o sucesso do seu
negocio, independentemente da causa, que pode ser uma parceria, um volume ou
uma via para um novo mercado. Além disso, identifique os clientes que trazem mais
de 10% das receitas da empresa.

e Funcionarios e organizagao importantes: Descreva todas as habilidades ou
experiéncias exclusivas exigidas da equipe atual. Se for necessario, descreva
quaisquer processos de recrutamento ou treinamento proprietarios em vigor. Liste
os principais funcionarios necessarios para o sucesso. Inclua quaisquer
organogramas que deem suporte a essa se¢ao.
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Instalagdes: Como um negdcio doméstico, estude sobre as leis e as declaragdes fiscais
necessarias para esse tipo de negaocio.
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6. PLANO FINANCEIRO

A criagao do plano financeiro € onde todo o planejamento de negdcios comega a fazer
sentido. Até esse ponto, o mercado-alvo, o publico-alvo e os pregos foram identificados.
Esses itens, juntamente com suposi¢des, ajudarao a estimar sua previsao de vendas da
empresa. O outro lado do negdcio sera quais despesas vocé espera. Isso é importante em
uma base continua para ver quando o negécio é rentavel. Também é importante saber
quais despesas vocé precisara financiar antes que as vendas ao cliente ou o dinheiro que
elas geram sejam recebidos.

No minimo, esta seg¢ao deve incluir seus custos iniciais estimados e os lucros e perdas
projetados, juntamente com um resumo das suposigdes feitas com essas projecdes. As
suposi¢des devem incluir as vendas iniciais e continuas, juntamente com o tempo destas
em fluxos.

Custos iniciais: Um dos pontos mais criticos do plano de negdcio. Inclua estimativas de
receitas e despesas, detalhando os custos iniciais, custos fixos e variaveis e o ponto de
equilibrio do negécio.

Plano de Investimento: Especifique de onde vira o capital necessario para iniciar o
negocio. Explique o montante de recursos e como ele sera alocado dentro do negdcio.

Projecao financeira: Apresente projegdes financeiras para um periodo de tempo (por
exemplo, trés a cinco anos). Inclua projegdes de vendas, fluxo de caixa e lucro,
mostrando a viabilidade e o potencial de crescimento do negdcio.

A tabela abaixo mostra um exemplo de itens de custo continuos e unicos que a empresa
pode precisar para que seja aberta. Muitas empresas recebem um crédito fornecido a
prazo, e ndo recebem dinheiro imediatamente. E necessario fazer suposicdes sobre
quantos meses de itens recorrentes, além de despesas unicas, para estimar quando o
dinheiro comecara a fluir na empresa. Para comecar, a empresa tera que se financiar
com a poupanga ou com investimento inicial. Had uma tabela em branco no Apéndice
para completar suas projecdes de custos iniciais.
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CUSTOS DE CRIAGAO DA EMPRESA

Sua Agéncia Domiciliar
ITENS DE CUSTO

Publicidade/Marketing

Salarios de funcionarios*

Beneficios e impostos sobre folha de pagamento

Pagamentos de aluguel/locagdes/servigos publicos

Postagem/Envio

Comunicacgéo/Telefonia

Equipamentos de Computador

Software de Computador

Seguro

Despesa de Juros

Custos de Servigo Bancario
Suprimentos

Viagens e Entretenimento
Equipamentos

Mobilia e Equipamentos

Melhorias de Arrendamento

Deposito(s) de Garantia
Licencas/Permissdes/Taxas de Negdcios
Servigos Profissionais — Juridico, Contabilidade
Consultor(es)

Inventario

Dinheiro em Caixa (Capital de Giro)

Diversos

ORGAMENTO ESTIMADO DE CRIACAO DA EMPRESA

*Com base em funcionarios de meio expediente. Isso podera ser alterado depois que vocé alcangar o seu benchmark de crescimento.
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MESES CUSTO/MES

R$ 300
R$ 500
R$ 100
R$ 750
R$ 25
R$ 70
R$ 0
R$0
R$ 0
R$0
R$ 0
R$ 0
R$ 0
R$ 0
R$ 0
R$0
R$ 0
R$0
R$ 0
R$ 0
R$ 0
R$ 0
R$ 0

CUSTO UNICO

R$ 2.000
R$ 2

R$ 1.500
R$ 2.500
R$ 25
R$ 280
R$ 1.500
R$ 300
R$ 60
R$0

R$ 0
R$0
R$0

R$ 2.500
R$ 0
R$0

R$ 0

R$ 5.000
R$ 1.500
R$0
R$0

R$ 0

R$ 2.000

1 de janeiro de 2018

CUSTO TOTAL
R$ 2.900
R$ 2.002
R$ 1.600
R$ 5.500
R$ 50
R$ 560
R$ 1.500
R$ 300
R$ 60
R$0
R$ 0
R$ 0
R$ 0
R$ 2.500
R$ 0
R$0
R$ 0
R$ 5.000
R$ 1.500
R$ 0
R$ 0
R$ 1.000
R$ 2.000
R$ 26.472
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Modelo de lucros e perdas projetados: O modelo abaixo mostra um exemplo das projegdes que uma pequena empresa esta realizando para seus
primeiros 12 meses de operacao. A parte superior da tabela mostra as vendas projetadas e o lucro bruto. Este € um bom lugar para comecar a criar a
previsdo de vendas da empresa. A proxima segao lista as despesas recorrentes que a empresa esta projetando para os mesmos meses. Estas devem ser
consistentes com os custos iniciais estimados que foram preenchidos na secgao anterior. Na parte inferior deste modelo, é possivel ver quando a empresa
esta se tornando lucrativa e quais itens de despesas tém maior impacto sobre a rentabilidade. Ha uma tabela em branco no Apéndice para completar as
proprias projegdes de custos iniciais.

CUSTOS DE CRIAGAO DA EMPRESA

Sua Agéncia Domiciliar 1 de janeiro de 2018
RECEITA JAN FEV MAR ABR MAIO JUN JuL AGO SET out NOV DEZ AAD
Vendas Estimadas R$5.000 R$13.000 R$16.000 R$7.000 R$14.500 R$16.400 R$22.500 R$23.125 R$24.549 R$22.000 R$25.000 R$27.349 R$216.423
Menos Devolugd

Do e 32%3:8 R$ 0 (R$350) R$O (R$206) (R$234) R$O R$ 0 (R$ 280) (R$1.200) (R$1.600) R$O (R$ 2.400) (R$ 6.270)
Receita de Servigo R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 250 R$ 350 R$ 100 R$ 0 R$ 0 R$1.245 R$1.360 R$3.305
Outras Receitas R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$1.500  R$0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 1.500
Vendas Liquidas R$5.000 R$12.650 R$16.000 R$6.794 R$14.266 R$16.650 R$22.850 R$24.445 R$23.349 R$20.400 R$26.245 R$26.309 R$214.958
S:j;‘l’ d‘;"’;i Mercadorias R$2.000 R$5200 R$6.400 R$2.800 R$5800 R$6.560 R$9.000 R$9.250 R$9.820 R$8.800 R$10.000 R$10.940 R$ 86.569
Lucro Bruto R$3.000 R$7.450 R$9.600 R$3.994 R$8.466 R$10.090 R$13.850 R$15.195 R$13.529 R$11.600 R$16.245 R$15.369 R$ 128.389
DEspEsas JAN FEV MAR ABR MAIO JUN JuL AGO SET out NOV DEZ AAD
Salarios e Remuneragbes ~ R$2.500 R$2.500 R$3.500 R$5.000 R$5.000 R$5.000 R$8.000 R$9.000 R$9.000 R$9.000 R$9.000 R$9.000 R$76.500
Marketing/Publicidade R$400  R$450  R$450 R$450  R$ 900 R$ 900 R$ 900 R$ 900 R$ 900 R$ 900 R$1.200 R$1.200 R$9.550
Comissées de Vendas R$250 R$650  R$ 800 R$350 R$ 725 R$ 820 R$1.125 R$1.156 R$1227 R$1.100 R$1.250 R$1.367 R$ 10.821
Aluguel R$1.250 R$1.250 R$1.250 R$1.250 R$1.250 R$ 1.250 R$1.125 R$1.125 R$1.125 R$1.125 R$1.125 R$1.125  R$ 15.000
Utilitarios R$250 R$150  R$ 200 R$200  R$ 200 R$ 250 R$ 250 R$ 250 R$ 200 R$ 200 R$ 250 R$ 250 R$ 2.650
Despesas do Site R$175 R$175  R$ 175 R$175  R$ 175 R$ 175 R$ 175 R$ 175 R$ 175 R$ 175 R$ 225 R$ 225 R$ 2.200
Internet/Telefone R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 110 R$ 1.320
Seguro R$165 R$165  R$ 165 R$ 165  R$ 165 R$ 165 R$ 165 R$ 165 R$ 165 R$ 165 R$ 165 R$ 165 R$ 1.980
Viagem R$100  R$0 R$ 0 R$250 R$0O R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 675 R$ 800 R$ 0 R$ 0 R$ 1.825
Juridico/Contabilidade R$1.200 R$0 R$ 0 R$450 R$O R$ 500 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 250 R$ 2.400
Material de Escritério R$125 R$125  R$125 R$125  R$125 R$ 125 R$ 125 R$ 125 R$ 125 R$ 125 R$ 125 R$ 125 R$ 1.500
Despesa de Juros R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0 R$ 0
Despesas Totais R$6.525 R$5575 R$6.775 R$8525 R$8.650 R$9.295 R$12.100 R$13.131 R$13.827 R$13.825 R$13.575 R$13.942 R$ 125.746
Receita Antes dos Impostos (3'_?25) R$ 1.875 R$2.825 2'35353 " (R$ 184)  R$ 795 R$1.750 R$2.064  (R$298) (R$2.225) R$2670 R$1.427 R$2.643
ggfﬁ‘:‘sa de Imposto de (R$529) R$281  R$424  (R$680) (R$28)  R$ 119 RS 263 R$ 310 (R$45)  (R$334) RS 401 R$214  R$396
LUCRO LiQUIDO (ZR:%) R$ 1.594 R$ 2.401 (3Rs$5 1 (R$156) RS 676 R$1.488 R$1.754  (R$253) (R$1.891) R$2.270 R$1.213  R$ 2.246

*No setor de servicos, o custo das mercadorias vendidas é o valor monetizado do tempo gasto no cliente.
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7. ANALISE DE Riscos

Identifique possiveis riscos para o negocio e elabore um plano de contingéncia. Estar
preparado para enfrentar desafios aumenta a credibilidade do plano.

Lot
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8. ESTRATEGIA DE EXPANSAO

Explique como o negécio podera crescer ao longo do tempo. Isso pode incluir planos para
expansao de produtos, alcance geografico ou diversificagdo de servigos.
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APENDICE

CUSTOS DE CRIAGAO DA EMPRESA

Agéncia Domiciliar Data
ITENS DE CUSTO MESES CUSTO/MES CUSTO ISOLADO  CUSTO TOTAL
Publicidade/Marketing

Salarios de Funcionarios

Beneficios e Impostos Sobre Folha de
Pagamento

Pagamentos de aluguel/locagdes/servigos
publicos

Postagem/Envio
Comunicacgéo/Telefonia
Hardware de Computadores
Software de Computadores
Seguro

Despesa de Juros

Custos de Servigo Bancario
Suprimentos

Viagens e Entretenimento
Equipamentos

Mobilia e Equipamentos
Melhorias de Arrendamento
Deposito(s) de Garantia

Licencas/Permissdes/Taxas de Negdcios

Servigos Profissionais — Juridico,
Contabilidade

Consultor(es)
Inventario
Dinheiro em Caixa (Capital de Giro)

Diversos

ORGCAMENTO ESTIMADO DE CRIAGCAO DA
EMPRESA
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Instrucoes para introducao aos custos estimados de

criacdo da empresa

Determinar os custos iniciais de uma empresa é fundamental para garantir que haja caixa
suficiente para iniciar as operagdes de negdcios dentro do prazo orgado, bem como dentro
do orgamento de custos. Os custos iniciais geralmente estdo dentro de duas categorias,
custos mensais e custos unicos. Os custos mensais cobrem os custos que ocorrem a cada
més durante o periodo de inicializagao, e os custos Unicos sao custos que serao incorridos
uma vez durante o periodo de inicializacao.

Etapas para a preparagao:

e Etapa 1: Insira o nome da empresa e a data em que esta previsao esta sendo
preparada.

e Etapa 2: Insira o numero de meses e o custo mensal de cada item de custo
recorrente. Para custos unicos, pule os custos mensais. Se houver itens de custo
com montantes recorrentes e Unicos, insira-os também. O custo total sera calculado
automaticamente na coluna da extremidade direita.

e Etapa 3: Depois de inserir todos os custos, examine os itens individuais e o valor
total para ver onde o orgamento pode ser ajustado ou mover algo para o futuro,
quando tiver mais receita.
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CUSTOS DE CRIACAO DA EMPRESA

Agéncia Domiciliar Data

Vendas estimadas de produtos

Menos devolugdes e descontos de
vendas

Receita de servigo
Outras Receitas
Vendas Liquidas
Custo das Mercadorias Vendidas*
Lucro Bruto
(DESPESAS AN FEV  MAR  ABR  MAID  JUN  JUL  AGO  SET  OUT  NOV  DEZ  AAD
Salarios e Remuneragdes
Marketing/Publicidade
Comissodes de vendas
Aluguel
Utilitarios
Despesas do site
Internet/Telefone
Seguro
Viagem
Juridico/Contabilidade
Material de escritério
Gasto com Juros
Outros 1
Despesas Totais
Renda Antes dos Impostos
Despesa de Imposto de Renda

* Na industria de servigos, o custo das mercadorias vendidas é o valor monetizado do tempo gasto no cliente.
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Instrucdoes para comecar as projecoes de lucros e

perdas

Completar as projegdes de lucros e perdas de uma nova empresa € um bom exercicio para
entender e comunicar quando a empresa comegara a atingir o ponto de equilibrio e ver
como as vendas e os lucros crescerao. A parte superior do modelo a esquerda, Receita, é
uma boa maneira de prever as vendas, més a més, no primeiro ano. A parte inferior aplica
as despesas estimadas pelo mesmo periodo de tempo para obter a lucratividade do
negocio.

Etapas para a preparagao:

e Etapa 1: Insira o nome da empresa e a data em que esta projecéo esta sendo
preparada.

e Etapa 2: Em todos os meses, comegando em Janeiro ou sempre que iniciar, insira
as vendas esperadas. Pode ser para um unico servigo ou varios servigos. Adicione
linhas a esse modelo para incluir mais ofertas. A partir desse caso, subtraia
qualquer devolugao de produto ou desconto a ser controlado (eles devem ser
exibidos como numeros negativos, por exemplo,-10). Abaixo das Vendas Liquidas,
insira o Custo das Mercadorias Vendidas. Isso se refere ao valor monetizado do
tempo gasto em um cliente especifico.

e Etapa 3: Para cada més, insira os salarios estimados, marketing, servigos publicos
e outros itens que serao projetados.

e Etapa 4: Depois de inserir todos os custos, examine os itens individuais e o valor
total para ver onde as projecées podem ser ajustadas ou mova algo para o futuro,
quando tiver mais receita. O objetivo € obter lucratividade e fluxo de caixa positivo o
mais rapido possivel.
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