
ERP SIMPLES  MINIEMPRESA:Guia  de   uso  de planilhas  para elaboracao de  Plano , Projeto de  Producao  limpas  , Modelo do  Negocios ,viabilidade economica de  
Miniempresa  

Dircao de uso 
Copiar , Reusar e  Renamear  Planilhas  e  enviar  email  
o planilhas aos parceiros de  seu projetos  (Como)

Lucas Tadeu Aluno10
Fiz uma copia da planilha  para poder 
editar e simular processos

Etapa 1
Veja  barra de  menu acima   2linha de pagina  clicando  
arquivo , File >  Fazer copia .

Etapa2 Da  nome em vez copia  , da  nome de seu  projeto 

Etapa 3

Entra  nome de  pessoal compratilhamentos tudo classe , ja 
configurados  , nao esquecendo  parceiros e colaboradores 
de  miniempresa de eco industrial

Porque   google   Doc 
Planilha e  nao excel 
Planilha 

Etapa4
Veja  barra de  menu  2linha de pagina  clicando  Arquivo 
(File )>  E mail colaboradores .

planilha eletrônica Excel é muito mais 
do que apenas uma folha de cálculo. 
Para muitas empresas, ele é uma 
ferramenta financeira que pode lhe 
dizer se haverá condições da 
organização honrar seus 
compromissos de pagamento aos 
fornecedores, se poderá pagar 
salários dos seus colaboradores e 
também saber quanto se espera de 
entrada de dinheiro dos negócios 
efetuados com seus clientes.

Infelizmente, a versão Cloud 
Computing do Excel, o Excel Web 
App, é uma pálida imitação da versão 
Desktop. Ele só é capaz de edições 
básicas, o que deixa o ambiente 
Cloud Computing aberto para a 
planilha eletrônica Google Apps 
Spreadsheet.

Navegar  e Entrada de dados  para  Tudo planilhas 
A Microsoft está comercializando o 
seu Office Web Apps, batizado de 
Office 365. Ele foi projetado para ser 
uma extensão do software de 
desktop. No momento, a planilha 
Excel é uma excelente opção para 
gestão financeira, porém, quando 
comparamos os recursos 
disponibilizados na versão do Excel 
na nuvem, sentimos a mesma 
sensação que um relojoeiro sentiria 
ao tentar consertar um relógio 
usando luvas de boxe, ou seja, a 
ausência de muitos recursos que só 
estão disponíveis na versão offline.

Etapa 1
Veja  barra de  menu em baixa  as  paginas  inicial  de menu 
apos + >>  clicando  menu  com legenda linhas    

Vale a pena comparar o Excel com 
seu rival o Google Spreadsheet e ver 
onde podemos manter a mobilidade, 
agilidade e dinâmica dos recursos, 
trabalhando com qualquer equipe, 
em qualquer lugar, momento e 
dispositivo.

Etapa2
veja tudo paginas  >>> clicar pagians  desejados para 
Nevegar 

10 principais razões pelas quais o 
Google Spreadsheet é melhor do que 
o Excel Web App

Etapa 3
 Veja  barra de  menu (em baixa  as  Planilhas  ) inicial  de 
menu apos + >>> clicar  em paginas     FormDado entrada2 10. Comentários

No Google Spreadsheet você pode 
adicionar comentários numa planilha, 
um recurso muito útil para a 
colaboração.

Etapa 4

Para   da entrada   de dados   sao marcados  cores  
Amerelhas Veja  os ulimo paginas  FormDado entrada2   e  
somente  Linha  02 , antes  digitar  seu dado copiar dados  
de linhas em  baixa   

9. Insere objetos de desenho, Textos 
, formularios e modelo matematicos 

Etapa 5 
Digita  entrada de dados  em linha 2  somente  marcados  
com  cor Vermelha   (veja ulima pagians )

No Google Spreadsheet você pode 
inserir formas, desenhos, scripts, 
imagens, gadgets e gráficos em uma 
planilha.



Observacao  
Importante 

Dado  de empresa  
examplos >>>>>>

So servir  ajuda vc 
etender modelos 
pode  ser 
deletados  apos 
feita projeto em 
fime , mas servire 
ter modleo 
matematico seu 
empresa foi 
digitados errados , 
voce pode 
recuperar o modelo 8. Formatação condicional

Dado  de seu 
empresa  >>>>>>

Deve  ser 
modificados  com 
entrada de dados  
relevantes ,   apos 
ver ajuda  
escolahndo  
modelo  simples  
ou detalhados  
dependendo dados 
disponivel

Uma célula que aponta a despesa 
total pode ser programada para ficar 
na cor vermelha caso exceda um 
valor definido. 

Elaboraco de     Projeto de  Producao   Limpa de 
Miniempresa 7. Validação de dados

Protege a entrada dos dados, 
impedindo que o usuário digite 
informações nas células de modo 
incorreto. É uma ferramenta útil para 
prevenir informações erradas sendo 
submetidas em uma planilha.

GUIA   SUMÁRIAS   PARA DESENVOLVIMENTO 
1a Fase: Diagnósticos, percepção, 6. Funções

Passo 1  Preparar Equipe e Recursos.

O Google Spreadsheet pode realizar 
um grande número de funções no 
navegador. Há 11 categorias com até 
60 funções para cada área. 

Passo 2 Dividir sistemas em processo e operação

Passo 3
:Construir um diagrama de Fluxograma  do material e 
processo . 5. Escripts

2 Fase :  Gestao Técnica e Balanço  
Material.

Usuários de planilhas do Google 
podem escrever seus próprios 
scripts, escolher entre uma galeria de 
scripts criados por outros usuários do 
Google Apps e criar a sua biblioteca 
própria de scripts para usar em 
qualquer planilha. 

Entrada  no processo(Input)
Passo 4 Determinar todas as quantidades de material (água) 4. Botão direito do mouse

Passo 5: Registrar as quantidades de energia 

Se você estiver criando um monte de 
documentos online, a capacidade de 
saltar para as ferramentas mais 
comuns é uma verdadeira economia 
de tempo. Um clique no botão direito 
do mouse abre um Menu contextual 
em todos os  aplicativos Google, mas 
não nos Aplicativos Web do Excel. O 
Google Spreadsheet pode inserir 
comentários, localizar e substituir, 
validar os dados e intervalos de 
nome apenas com um clique botão 
do direito do mouse. 

Passo6:  Medir as níveis atuais de quantidades reusados e reciclados 

Saída de processo( out put) 3. Tabelas Dinâmicas

Passo7: quantificar produtos e subprodutos

Esta função recebe uma planilha de 
dados, como números de vendas, e 
transforma-os em tabelas que se 
recalculam na hora que você incluir 
ou excluir campos. Tabelas 
dinâmicas podem ser transformadas 
em gráficos com um único clique, 
tornando-os muito útil para analisar 
grandes quantidades de dados. 

Passo 8:  quantificar efluentes líquidos 
Passo9:  quantificar emissões gasosas 2. Encontrar e substituir

Passo 10: quantificar resíduos sólidos 

A grande omissão do Excel Web App 
é a sua ferramenta de busca de 
dados que pode ser rotulada como 
elementar em comparação com a da 
Google. O Google Spreadsheet pode 
pesquisar com diferenciação de 
maiúsculas e minúsculas, 
corresponder todo o conteúdo da 
célula e pesquisar em todas as folhas 
da planilha.

Calculo do balanço material 1. Auto-completar e Auto-cópia



Passo 11  Juntar as informações de entrada saída 

O tiro de misericórdia do Google 
Spreadsheet no Excel do 365 é o 
recurso de auto-completar acrescido 
da busca orgânica. Ele utiliza o 
recurso de auto-completar, 
selecionando as duas primeiras 
células numa ordem (por exemplo, 
números consecutivos). O Google 
Spreadsheet irá ajuda-lo no 
preenchimento de uma região da 
planilha com informações baseadas 
no contexto informado nas células 
selecionadas por você.

Passo 12  desenvolver um balanço material preliminar

Passo 13
 Avaliar o balanço material preliminar , listando  consumos  
de materia prima , produtos , perdas , efluenets e   residouos 

Exemplo: Digite na mesma coluna o 
nome de uma montadora de 
automóveis como Chevrolet, Fiat e 
Ford. Marque com o mouse os dados 
digitados na coluna e pressionado a 
tecla ALTGr (PC) ou CMD (Mac). 
Clique no ponto quadrado na 
extremidade inferior esquerda da 
seleção e arraste umas 10 linhas. Ao 
soltar o mouse você verá que estas 
linhas recebem vários nomes de 
outras montadoras baseados no 
contexto informado. Estas 
informações são fornecidas pelo 
mecanismo de busca utilizado na 
maioria dos produtos da Google e 
funcionam para qualquer tipo de 
contexto.

Passo 14
detalhar e refinar o balanço material de cada componente e 
equipamentos 

3ªfase: síntese de projeto P+ L 

Outro detalhe em questão é que este 
recurso (ajuda no preenchimento de 
uma célula) é nativo do Google 
Spreadsheet. Até o lançamento deste 
Post não o encontramos disponível 
na versão Excel App.

Passo 15:
 identificação das opções de redução de resíduos  e 
problemáticos

Passo 16: 
identificação das opções de medidas  redução ao longo 
tempo.

Se você usa o Excel e quer substituí-
lo pelo Google Spreadsheet, mas 
não sabe se o mesmo possui todas 
as funções que você precisa, confira 
aqui a tabela de equivalência de 
funções e fórmulas entre o Google 
Spreadsheet e o MS-Excel!

4ª fase Análise de projeto P+L

Passo 16:
 Analisar e avaliar as opções dos pontos de vista ambiental      
econômico e elaborando uma liste de opções viáveis 
5ª Fase: Plano de ação e elaboração de projeto 

 6ª Fase implementar plano para aumentar eficiência de 
processo
7ªFase: Avaliação do impacto ambiental e econômico

 8a ªFase: Melhoria continua  de projeto ambiental  com 
objetivo socia  econômico e  viabildade sobre 
sustenabilidade

Guia   de elaboracao  de  Relatorios  de plano , Projetos tecnicos , Investimentos , Custos , viabilidade  e Plano de 
Negocios  

Passo1 Deletar  tudo   modelo   de dados de  examplos e  deixando  so  seu empresas 

Passo 2 
Da  Entrada de  dados   certa  de planilhas   usando  linha 02  de ultimo Paginas 
de planilhas  chamado   FormDado entrada2

Passo 3 
Da  Entrada de  dados   de cada pagians   com cor Azul verficar e  dados  de 
enrada de cor vermelhas 

Passo4 Obter  resulatdos graficos  e  Analise Investimentos lucros  lucros 

Passo5 Verificar  resultados obtidos  e resultados desejados tudo esat  dentro limite de  resulatdso desejados  

Guia Salvar  Projeto  e  Relatorio de Plano de negocios  Elaborado em formato PDF 

Etapa 1
Veja  barra de  menu acima   2linha de pagina  clicando  
arquivo , File >  Baixar  (Download)

Etapa2

Da  nome versao final , da  nome de seu  projeto  e plano de 
negocios  elaboardos antes salvar e faz copia seguindo  guia 
acima 



Etapa 3

Entra  nome de  pessoal compratilhamentos tudo classe  e 
professores , ja configurados  , nao esquecendo  parceiros e 
colaboradores de  miniempresa de eco industrial pra  fazer 
melhoria  antes  enviar  , clicando  >>> Arquivo > E mail 
colaboradores .

Etapa4
Gerar relatorios em formato PDF, lCicando  >>> Arquivo > 
Baixar(down load )

Etapa5 Escolher  formato  arquivo PDF  para  baixar 

Etapa6
Enviar  email para  Professor  via  email   pannirbr@gmail.com  e 
aluno01@biomassa.eq.ufrn.br antes  2 semanas terminos de  semestre 



Fluxogramas 
Veja  Fluxograma detalhados  de  bloco , 
processos , material e  opercao 

https://docs.google.com/document/d/133w65hD3LNBzLqfT1Ym_GM7nZOXIkMACmS3IYtKIc7g/edit
PROCESSO PRODUTIVO DE OBTENÇÃO 
DE FARINHA E ÓLEO DE PEIXE A PARTIR 
DE RESÍDUOS 

Observacao Entrada de Dados 

Falta  legenda  de correntes, processs

veja  modelo certa  
de  fluxograma 
realizado usanddo 
google desenho Desenho de equiapmentos
>>>>>>>>>>>>> https://docs.google.com/drawings/d/1SsMu3qqoq6D8VvRGZuszR-l5-Z-RAJ6rJjYnZX9ISPQ/edit?usp=sharing

Falta  de Informacao sobre composicao 
quimicas  de entrada e saida  de corrente de 
tudo unidades

http://www.alaskaproteinrecovery.com/

Coleta de  dados de processos   :  Lista  
de Pesquisa bibileograficos  via  busca de 
google 

1 The UK Fishing Industry in 2010 – 
Landings: Marine Management 
Organisation/National Statistics
2
http://www.shetlandcatch.com/herring.php
3 Fisheries 2027 – A long term vision for 
sustainable fisheries: UK Department for 
Environment, Food and 
Rural Affairs
4 Aquaculture – February 2010: Seafish
5
Scottish Fish Farm Survey 2010: Marine 
Scotland Science
6
http://archive.defra.gov.
uk/foodfarm/fisheries/farm-
health/aquaculture.htm
7 Centre for Environment, Fisheries & 
Aquaculture Science www.cefas.defra.gov.uk
8
Survey of UK Seafood Processing Industry – 
2010: Seafish
9 Resource Maps for fish across retail and 
wholesale supply chains – WRAP 2011
10 Aquaculture Waste: http://www.seafish.
org/aquaculture/aquaculture-waste
11 Guidance Note on the ensiling of fish and 
fish offal – Scottish Environment Protection 
Agency
12 http://www.scanbio.co.uk/news_article.
asp?news_id=33
13 http://www.scotland.gov.
uk/Topics/marine/grants-subsidies/common-
interest
14 http://www.dft.gov.
uk/statistics/releases/biofuels-statistics-
quarterly-year-to-april-2011/
15 UK production of biofuels for transport 
2009 – UK Department of Energy and 
Climate C

Alaska Protein Recovery. (2010). Information from 
homepage. Retrieved May 11, 2010 from: 
http://www.alaskaproteinrecovery.com
Bimbo, A. P. (2003). Alaska Seafood By-products: 
Potential Products and Markets and 
Competing Products. Juneau, Alaska. Report for Juneau 
Economic Development Council.
El-Mashad1
, H.M., Zhang, R. and Avena-Bustillos, R.J. (2006). 
Salmon oil as a feedstock for 
biodiesel production via transesterification. Proceedings 
of the 2006 American Society of 
Agricultural and Biological Engineers Annual 
International Meeting. Portland, Oregon. Paper 
No. 066144.
El-Mashad2
, H.M., Chiou, B., Avena-Bustillos, R.J., Bechtel, P.J., Mc 
Hugh, T.H. and Zhang, R. 
(2006). Rheological and thermal properties of salmon 
processing byproducts. Proceedings of 
the 2006 American Society of Agricultural and Biological 
Engineers Annual International 
Meeting. Portland, Oregon. Paper No. 066157. 
Enerfish. (2009). Information from homepage. Retrieved 
August 14, 2009 from: 
http://www.enerfish.eu/p-techno-techno_id-1/fish-wastes-
to-fish-oil.html.
Holdmann, G. (2009). Personal communication. Director, 
Alaska Center for Energy and Power, 
University of Alaska Fairbanks. Fairbanks, Alaska.
National Biodiesel Board. (2009). Information from fact 
sheet (PDF) linked to homepage. 
Retrieved August 14, 2009 from: 
http://www.biodiesel.
org/pdf_files/fuelfactsheets/emissions.pdf.
Pantoja, A. (2010). Personal communication. Research 
Leader, U.S. Department of Agriculture, 
Agricultural Research Service – Subarctic Agricultural 
Research Unit. Fairbanks, Alaska.
Piccolo, T. (2009). Framework Analysis of Fish Waste to 
Bio-Diesel Production-Aquafinc

0 Aquaculture Waste: http://www.seafish.
org/aquaculture/aquaculture-waste
11 Guidance Note on the ensiling of fish and 
fish offal – Scottish Environment Protection 
Agency
12 http://www.scanbio.co.uk/news_article.
asp?news_id=33
13 http://www.scotland.gov.
uk/Topics/marine/grants-subsidies/common-
interest
14 http://www.dft.gov.
uk/statistics/releases/biofuels-statistics-
quarterly-year-to-april-2011/
15 UK production of biofuels for transport 
2009 – UK Department of Energy a

https://docs.google.com/document/d/133w65hD3LNBzLqfT1Ym_GM7nZOXIkMACmS3IYtKIc7g/edit
https://docs.google.com/drawings/d/1SsMu3qqoq6D8VvRGZuszR-l5-Z-RAJ6rJjYnZX9ISPQ/edit?usp=sharing
http://www.alaskaproteinrecovery.com/


  Relatorios 

1

O processo 
produtivo 
compõe-se de 
número total 
de etapas. 

2

Número de 
etapas 
tercerizados

3
Porcentagem 
tercerizados

Procurar Sites
Desenvolvimentos de Fluxogramas Atualizado 
01/04/2010, 17:12 por Pagandai V 
Pannirselvam http://goo.gl/HkPSC
FluxogramaProjeto  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
... de Projeto industrialPara desenvolvimento 
do projeto industrial, faz-se necessário o uso 
dos fluxogramas para descrever diversas da de 
um projeto; Na etapa ou fase inicial do projeto, 
podemos ...
Fluxogramas Atualizado 04/04/2010, 10:10 por 
Pagandai V Pannirselvam
Biodiesel  (/a/biomassa.eq.ufrn.br/biodiesel/) 
http://ecosyseng.wetpaint.
com/page/The+one+stage+old+and+the+two+s
tage+new+processO estádio antigo e do novo 
processo de dois estágiosProcesso para a 
produção ...
FLUXOGRAMA ACUCAR Atualizado 
28/03/2010, 13:20 por Pagandai V 
Pannirselvam
FluxogramaProjeto  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE 
DO NORTEENGENHARIA ELÉTRICATAUAN 
COELHO BARROSCIÊNCIAS DO 
AMBIENTEPROF.: PAGANDAI   PANNIR                                                      
Fluxograma Indústria de Açúcar     MÁQUINAS 
LegendaElementoFunçãoMOE110Moenda ...
Fluxograma Pao Atualizado 14/03/2013, 10:35 
por Panniselvam Pagandai V
FluxogramaProjeto  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
ttp://www.shtyle.fm/photo.do?
id=13722483Antes realizar fluxogrma fazer  
visita tecnicamente virual  pode facilitar fazer o 
fluxogrma de producao FLUXOGRAMA DE 
SISTEMA DE ENERGIA E ALIMENTOCIAM ...
Fluxograma Tecnologia limpa Cana Atualizado 
08/04/2010, 20:15 por Pagandai V 
Pannirselvam
FluxogramaProjeto  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
ntes realizar fluxogrma fazer  visita 
tecnicamente virual  pode facilitar fazer o 
fluxogrma de producao https://sites.google.
com/a/biomassa.eq.ufrn.br/cienais--do-
meioambiente/Home/estudo-de-sistema ...
Fluxograma de Bloco - Destilaria Atualizado 
12/04/2010, 14:02 por Pagandai V 
Pannirselvam
Tecnologia Alcool  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/tecnologia-alcool/) 
Fluxograma de incinercao de residuos solidos 
Atualizado 16/04/2010, 04:31 por Pagandai V 
Pannirselvam
FluxogramaProjeto  (https:google.
com/a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
veja link aqui  https://sites.google.
com/a/biomassa.eq.ufrn.
br/smallenergyecoenterprise/incineracao
Fluxograma de processo de equipamentos 
Atualizado 08/04/2010, 13:12 por Pagandai V 
Pannirselvam
FluxogramaProjeto  (https:google.
com//a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
Fluxograma de Alcool de Cana Atualizado 
08/04/2010, 20:23 por Pagandai V 
Pannirselvam
FluxogramaProjeto  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
 Antes realizar fluxogrma fazer  visita 
tecnicamente virual  pode facilitar fazer o 
fluxogrma de producao 
Projeto de Fluxograma Atualizado 14/03/2013, 
10:09 por Panniselvam Pagandai V
FluxogramaProjeto  (https:google.
com//a/biomassa.eq.ufrn.
br/fluxogramaeprojeto/) 
INTRODUCAO SOBRE PRATICA DE 
LEITURA , ESTUDO , ANALISE E SINTESE 
VIA WEBTopicos 1; Introducao  sobre pratica 
de leitura , estudo , Analise e Sintese  via WEB  
As  diversos etaps de    Processo ...
©2013 Google | Termos | Comunicar u

http://goo.gl/HkPSC


 Entrada de dados de  formularios   de    custo de  equipamento   sem montageem   >>>> 170000 <<<<<<<<<<<< Hyperlink de formularios 

Capacidade producao de oleo  de peixe  , 100 l 
oleo por dia 100 litro por dia 

Entrado  de dados  no listado, pode  ser  estimados via  capacidade 
de producao  lisat de ulimo paginas de planillhas listados   via 
hyperlink acimass  e dia util  por anos de empresa 

Codicos 
Equipament Nome  de Equiapmentos Tamnho unidade
Ros-110 ROSCA SEM FIM Kg pr hr
Dig-120 DIGESTORES 4 M3
EXt-130 CAIXA PERCOLADORA,Extractor 2 KG por hora 

MO-140 MOINHO 2 KG por hora 
Coleta de  dados    :  Lista  de   Equipamentos realacionados com  
processo e Fluxogramas   de paginas anterios  via  busca de google 

T_RES 131 TANQUE DE RESFRIAMENTO 2 M3
SED-140 FILTRO PRENSA ou SEDIMENTADOR 2 M3
T-131 TANQUE DE OLEO E BORRA 2 M3
C-141 CENTRIFUGA 2 KG por hora 
T-132 TANQUE DE ÓLEO 1 M3
R-150 REACTOR  BIO DEISEL 6 M3
Inv  equipment Total

Coletar 

ADICIONAR FOTOS Dos Equipamentos 
Coleta  fotos  dos   Equipamentos realacionados com  processo e 
Fluxogramas   de paginas anterios  via  busca de google   

https://docs.google.com/file/d/1ow5NBXlLMaoFCoEpnYPpyPzvfsLImZKBw_PqVnYcfhbkviBsMy778gLPmnH-/edit?usp=sharing
Empresa  de 
examplos 

Entradda de dados 
tamanho de 
equiapmetos 

Coeta de  fornacedores ou via pequisa  usando 
busca de gogle 

Cor azual entrada , 
nao incluida na 
lista junto  
formularios 

Lista de Fornecedores de Equipamentos  modelo

ATUALIZAR FORNECEDORES

Ajuda on-line: https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-equipamento/

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-equipamento/
 Lista de  forncedores de  equipamentos de escala  Industrial

Extração óleos essenciais - Equiptos p/extrair oleo essencial
www.ecirtec.com.br/
Compre com cartão BNDES Visa/Master
Extração Óleos Vegetais - ask.com
www.ask.
com/Extração+Óleos+Vegetais

Referencias  sobre modelo
Pesquisa para Extração Óleos Vegetais Obtenha já Resultados 
Rápidos!

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

Prensa para óleo vegetal, LDS 
Máquinas e Equipamentos ... - 
Nei
www.nei.com.br › Notícias de 
Produtos 
Indicada para a extração de óleos vegetais variados (sementes e ... 
Veja 22 fornecedores de ... Empresa LDS Máquinas e 
Equipamentos Industriais Ltda.
o óleo de soja máquina de 
extração - Alibaba
portuguese.alibaba.
com/products/soybean-oil-
extraction-machine.html 
o óleo de soja máquina de extração listas de produtos em 
portuguese ... grande base de dados de o óleo de soja máquina de 
extração fabricantes e fornecedores ... Fornecer 30-200 toneladas 
de flat spin tipo de equipamento de lixiviação.

secador solar 
10 m2  area de 
secagens 

Ajuda online sobre  modelo e  calculo de  custo equipamento 

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-equipamento/

Gdrive https://drive.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/?tab=wo#search/investimento

Nota  de apoio https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/presentation/d/16YQSP8cPJl6T1xj6j76WpbIv9yHNvja97rQe700b4Wo/edit#slide=id.i0
Strata

https://docs.google.com/file/d/0B-QIzc4nqMvKSUtWalJKNVJiWG8/edit?usp=sharing

https://docs.google.com/file/d/1ow5NBXlLMaoFCoEpnYPpyPzvfsLImZKBw_PqVnYcfhbkviBsMy778gLPmnH-/edit?usp=sharing
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-equipamento/
http://www.ecirtec.com.br/
https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-equipamento/
https://drive.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/?tab=wo#search/investimento
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/presentation/d/16YQSP8cPJl6T1xj6j76WpbIv9yHNvja97rQe700b4Wo/edit#slide=id.i0
https://docs.google.com/file/d/0B-QIzc4nqMvKSUtWalJKNVJiWG8/edit?usp=sharing


 Custo equipamentos entrada de formularios 170000

Dados  via 
hyperlink  de 
formularios 

         SUA  EMPRESA 
Equipamentos: Preço: Quantidade: Tamanho:

ROSCA SEM FIM 10000
DIGESTORES 50000
CAIXA PERCOLADORA,extrator de Oleo 20000
MOINHO 5000
TANQUE DE RESFRIAMENTO 10000
FILTRO PRENSA 10000
TANQUE DE OLEO E BORRA,2 10000

CENTRIFUGA 20000

   Coleta dados   dos  custo  dos  Equipamentos 
realacionados com  processo e Fluxogramas   de paginas 
anterios  via  busca de google  , Livro  de handbook Perry  
Enenharia  quimicas  para capacidade  de equiapmentos  
conheceidas  ou Livro textos de engenharia quimica s 

TANQUE DE ÓLEO 5000  Veja  ajuda  onlne 
Caldeira 30000
Reator 12000

170000

    Prensa [1] Ralador DME  [2]

Kit de aço 
inóxidavel (tela de 
separação de óleo) 

[3]

Equipamentos 
auxíliares,secador 

solar [4] Total: 1
16 litros por hora.

900 340 500 500 2240 1
1

Custo de equip 
formulario 170000 1

 

Capacidade de 
producao por dia    160  l de oleo

Examplo com modelo detalhado para diversos tamanhos, tempos de compra e inflação e montagem (FBN):

Equipamentos Quantidade Dimensão Index atual C base Inflação. FBN A base A atual C atual

B7 C7 D7 E7 F7 G7 H7 I7 J7
K7=[C7*F7*E7/$F$5*
(J7/I7)^G7]*H7

Moenda 1 2000 kg/h 270 14031 0.6 0.4 5 10 14031
Decantador 1 2 ton/h 270 289 0.3 0.6 10 10 289
Dornas 6 1500 litros 270 756 0.6 1.4 60.9 15 28188027.93
Caldeira 1 200 kg/h 270 8700 0.8 1.4 2823 1000 8700
Alambique 1 1000 litros 270 13100 1 0 4 10 13100
Caixas de Recepção 1 200 litros 270 1169 0.6 1 21.6 10 1169
Equipamentos Quantidade Dimensão Index atual C base f fbn A base A atual C atual

Guia  e Ajuda online 

1. COULSON, J. M.; RICHARDSON, J. F.; BACKHURST, J. R.; HARKER, J. H. 
Tecnologia Quimica, Vol. 6, 5th ed., Pergamon Press, Oxford, 1996. 
2. SHERWOOD, T.K. – Projeto de Processo d Indústria Química. Tradução, 
BRUNELLO, G. (e outros), 1972, Edgard Blucher, São Paulo  
3. MIRANDA, R. V. Manual de Decisões Financeiras e Análise de Negócios. São 
Paulo, Ed. Record, 1999. 
4. CARLOS, A. Microsoft Project 4 for Windows: Passo a Passo. São Paulo: 
Makron Books, 1995. 
5. CASTRO. N. A Questão Ambiental e as Empresas. Edições SEBRAE. 1998 
6. PETER & TRIMARHOUSE – Plant design and economic for chemical 
engineering. Ed.MacrawHill. 1999. 
7. WOILER, S.; MATHIAS, W.F.. PROJETOS. Editora Atlas. 198





Modelo seu  empresa

Investment
Equipmento 
empresa  
Examplos

Equipamento de 
sua empresa Data colection custos

Nome Custo Installado Legenda Codico Nome Custo compra Fator instalacao custo de instalação  Metodo  de investimento usndo  Faltor de  Lang  detalhados
C-301 A/B $993,028 C- Colunas Ros-110 ROSCA SEM FIM 10000 0.1 1000

R-301 (F) $7,515,317 R- Reator Dig-120 DIGESTORES 50000 0.1 5000
Investimento  Euip  
montado 183500

Inv  equip 
instalaled 

P-301 A/B $95,624 P-Bomba EXt-130

(CAIXA 
PERCOLADORA),
Extractor 20000 0.1 2000 Investimento fixos 

P-302 A/B $136,988 V- Tanque vertical MO-140 MOINHO 5000 0 Multiplie,fator= 1.5 (Default is 1.5)

P-303 A/B $37,576 T_RES 131
TANQUE DE 
RESFRIAMENTO 10000 0.1 1000 Investimento fixos 275250

P-304 A/B $32,120 T- Tanuqe horizontal SED-140

FILTRO PRENSA 
ou 
SEDIMENTADOR 10000 0.1 1000 Metodo  de investimento usndo  Faltor de  Lang   Simples 

E-301 $302,252 T-131
TANQUE DE 
OLEO E BORRA 10000 0.1 1000 Metodo Lang Fator  Lnag 

Processos 
industrial

E-302 $277,250 C-141 CENTRIFUGA 20000 0.1 2000

E-303 $2,756,200 T-132
TANQUE DE 
ÓLEO 5000 0.1 500 3,1 solido

E-304 $9,220,222 R-150
REATOR  BIO 
DEISEL 30000 0 3.7 semidolido

E-305 $21,419 Inv  equipment Ie 170000 13500

FIC's $4,800

Investimento de  
equipmento 
montado Iem 183500 4.5 Fluido 

LIC's $4,000
V-301 $129,576
T-301 $2,819,369 Modelo  Estimativas Investiment Fixo de Planta  Lang

Recursos online https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap5-investimentosT-302 $638,051
Investimento  
Equip 170000

T-303 $2,581,764 Investimento fixos 
https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434 X-301 $0 Multiplie,fatorlang = 3.1

Total Investimento fixos 527000 ,

Ajuda 

Livro
Livro: Desenho de planta e gestao 
economica Hand book , perry 
Autor: Peter e Trimeraouse et alli, 
Wiley, 1970. Modelo  Estimativa  Raipdo  Decicos Bridgewater &Mumford,1979).
Pode ser encontrado na biblioteca 
central ou na setorial Parametros nome Valor, Us  dolar

online 

Fonte: http://www.ebah.com.
br/content/ABAAAfMEkAA/plant-
design-and-economi https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-fixo-planta/http://www.cheresources.com/) i K Constante 14000 K 380000

Qp 
Capacidade  Prod 
Tpor Ano 5 Qp 5 Metric tonnes year

Nc
Equipamento 
Princiapl Complexa 4 Nc 4

1. COULSON, J. M.; 
RICHARDSON, J. F.; BACKHURST, 
J. R.; HARKER, J. H. Tecnologia 
Quimica, Vol. 6, 5th ed., Pergamon 
Press, Oxford, 1996. e Exponential 0.6 wiliam factor s 1 Conversion
2. SHERWOOD, T.K. – Projeto de 
Processo d Indústria Química. 
Tradução, BRUNELLO, G. (e 
outros), 1972, Edgard Blucher, São 
Paulo  InV .Fix 147,085.56 ,K*Nc*(QP)  **0.6 2463398.027 K*Nc(Qp/s)^.3 US $
3. MIRANDA, R. V. Manual de 
Decisões Financeiras e Análise de 
Negócios. São Paulo, Ed. Record, 
1999. 2.463398027 MM $
4. CARLOS, A. Microsoft Project 4 
for Windows: Passo a Passo. São 
Paulo: Makron Books, 1995. 

Total capital 
investment TCI 1

5. CASTRO. N. A Questão 
Ambiental e as Empresas. Edições 
SEBRAE. 1998 

Total capital 
investment 2 TCI 2

6. PETER & TRIMARHOUSE – 
Plant design and economic for 
chemical engineering. Ed.
MacrawHill. 1999. Capacity 1 C1
7. WOILER, S.; MATHIAS, W.F.. 
PROJETOS. Editora Atlas. 198 Capcity 2 C2

Investimentos 

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap5-investimentos

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap5-investimentos
https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-fixo-planta/
http://www.cheresources.com/)
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap5-investimentos


Entra de dados de equipamentos de formularios 170000
                        CONSTRUINDO O PROJETO INDUSTRIAL                        |

 |
ESTIMATIVA DO CAPITAL FIXO DA PLANTA - MÉTODO DE CHILTON |

VALOR: valor atualizado de formularios |
IE 170000 170000 |

CUSTO DO EQUIPAMENTO DE PROCESSO INSTALADO             Fator de Instalação dado de entrada |
Fator de instalacao F0 15% 1.15 | Investimento fixo  Indireto:

IE 195500 |
|

   FATORES EXPERIMENTAIS COMO FRACAO DE IE FATOR |    FATORES EXPERIMENTAIS COMO FRAÇÃO DO CUSTO FÍSICO:
INVESTIMENTO FIXO  
DIRETO |

|
     TUBULAÇÃO DO PROCESSO (Tb): F1 -> 0.3 0.2 |       ENGENHARIA E CONSTRUÇÃO (Ec): FI1 -> 0.35 0.15
Escolha... (0,07-0,10) 0.3 Escolha...  |                  ENGENHARIA IMEDIATA (0,20-0,35) 0,20-0,35 0.35 Escolha:

            PROCESSO DE SÓLIDOS 
(0,07-0,10) (0,07-0,10) 0.1 |                  ENGENHARIA IMEDIATA (0,20-0,35) 0,20-0,35 0.35
            PROCESSO MIXTO (0,10-
0.30) (0,10-0.30) 0.3 |                  ENGENHARIA COMPLEXA (0,20-0,35) 0,35-0,50 0.5
            PROCESSO DE LÍQUIDOS 
(0,30-0,60) (0,30-0,60) 0.6 |

|       FATORES DE TAMANHO (Ft): FI2 -> 0.05 0.2
     INSTRUMENTAÇÃO (IA): F2 -> 0.05 0.03 |                  UNIDADE COMERCIAL GRANDE (0,00-0,05) 0,00-0,05 0.05 Escolha:

            CONTROLE POUCO AUTOMATIZADO (0,02-0,05) 0,02-0,05 0.05 Escolha... |                  UNIDADE COMERCIAL GRANDE (0,00-0,05) 0,00-0,05 0.05
            CONTROLE POUCO 
AUTOMATIZADO (0,02-0,05) 0,02-0,05 0.05 |                  UNIDADE COMERCIAL PEQUENA (0,05-0,15) 0,05-0,15 0.15
            PARCIALMENTE 
AUTOMATIZADO (0,05-0,10) 0,05-0,10 0.1 |                  UNIDADE EXPERIMENTAL (0,15-0,35) 0,15-0,35 0.35
            AUTOMATIZADO E 
CENTRALIZADO (0,10-0,15) 0,10-0,15 0.15 |

|       CONTINGÊNCIA (Ct): FI3 -> 0.2 0.1
    ESRUTURA FÍSICA (Ef): F3 -> 0.1 0.1 |                  DA COMPANHIA (0,10-0,20) 0,10-0,20 0.2 Escolha:

           CONSTRUÇÃO SEMI-ABERTA: 0,20-0,60 0,20-0,60 0.1 Escolha... |                  DA COMPANHIA (0,10-0,20) 0,10-0,20 0.2
           CONSTRUÇÃO ABERTA: 
0,05-0,20 0,05-0,20 0.2 |                  VARIAÇÕES IMPREVISTAS (0,20-0,30) 0,20-0,30 0.3
           CONSTRUÇÃO SEMI-
ABERTA: 0,20-0,60 0,20-0,60 0.6 |                  PROCESSOS EXPLORATÓRIOS (0,30-0,50 ) 0,30-0,50 0.5
           COSTRUÇÃO FECHADA: 
0,60-1,00 0,60-1,00 1 |

|
     PLANTAS DE SERVIÇOS (Ps): F4 -> 0.25 0.1 | FATOR DOS CUSTOS INDIRETOS:        FI = SUM(FIi) = 0.6

            ADIÇÃO CONSIDERÁVEL AS EXISTENTES - 0,05-0,25 0,05-0,25 0.25 | Soma do custo fixo Total: 102000
Escolha: |
            POUCA ADIÇÃO AS 
EXISTENTES - 0,00-0,05 0,00-0,05 0.05 |
            ADIÇÃO CONSIDERÁVEL AS 
EXISTENTES - 0,05-0,25 0,05-0,25 0.25 |
            TOTALMENTE NOVAS - 
0,25-1,00 0,25-1,00 1

     CONEXÕES ENTRE AS UNIDADES (Cu): F5 -> 0.05 0.1
            ENTRE UNIDADES DE SERVIÇOS (0,00-0,05) 0,00-0,05 0.05 Escolha...

            ENTRE UNIDADES DE 
SERVIÇOS (0,00-0,05) 0,00-0,05 0.05
            ENTRE UNIDADES DE 
PROCESSO SEPARADAS (0,05-
0,15) 0,05-0,15 0.15
            ENTRE UNIDADES DE 
PROCESSO DISPERSAS (0,15-0,25) 0,15-0,25 0.25

Soma do Fatores experimentais como fração de IE: 0.75
Soma do custo fixo IE: 127500
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
                        CONSTRUINDO O PROJETO INDUSTRIAL                        
 
ESTIMATIVA DO CAPITAL FIXO DA PLANTA - MÉTODO DE CHILTON

Fator chiton

Equipamento Equipamento Instalado Tubulação Automação Edificação Planta 
Estruturas e 

Conexões Engenharia Empreteiras Contigência Invest. Total
50000 195500 39100 5865 19550 19550 19550 44867.25 59823 29911.5 433716.75

f1
f2
f3
f4

Modelos estimativas f5 Inv  Fixo Direto (Sub total): 299115
f6
f7

Modelo : ESTIMAÇÃO DE INVESTIMENTO EM PLANTAS f8 Inv Fixo In Direto (Subtotal ): 134601.75

 Total 433716.75

Examplos de modelo

          Uma planta de recuperaçào de solvente foi dimencionada 
para operação de 347 d/ano. O custo de compra de equipamento 
foi R$ 89.000,00. Realizar a estimaçào usando os seguintes 
métodos:

(1) LANG     (2) UNIDADE COMPLEXA .(2) FATOR CHILTON

Dados: Processamento de gás 1t/dia

  Perda de solvente 10Kg/dia

  Equipamentos: coluna de absorção, recuperação, condensador, 
resfriador e tanques.

  Operações: 347 d / ano

  Ie = Investimento em equipamento.

(1) Método Lang.

A)    f  L = ______   Pois

(3) Método Fatorial de Estimativa de Investimento de Chilton

A)    Equipamentos, IE = 59333,3

B)    Equipamentos montados ou instalados =  IEm= (1 + fIM) 

      (fM= 0,15)  ;            IEM = _________________

 

C) Investimentos em custos diretos,  ICD = (1 +  fD) . (IEm) =  
_______

Onde:  fD  =  f1 + f2 + f3  +  f4          Ondef1   = Instalação 
mecânica(tubulação)          

                 fD   = (1,4)          f2   = Instalação Eletrica
(Instrumentação)

                                        f3   = Instalação  de obra civil (Plantas)                                                         
f4   = Instalação  Serviços (utilitários)      

D) Investimentos em Custos Indiretos,   ICID =   fID . (ICD)  

  fID  =0,4  =  f5 + f6  +  f7            Onde

                                      f5  = Engenharia e empreiteira    

                  f6  = Contingências                                                                  
f7   = Estimativa devido  escala ou tamanho de plantas (utilitários)   

       E) Investimento Fixo, IF  = (ICD+ ICID)= (1 +  fID)   ) ICD
 
    

     f6  = Contingências                                                                  f7   
= Estimativa devido  escala ou tamanho de plantas (utilitários)   

       E) Investimento Fixo, IF  = (ICD+ ICID)= (1 +  fID)   ) ICD

Ajuda  e guia 

Ajuda investimento fixo Chilton: https://sites.google.
com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-fixo-chilton/



 ERP SIMPLES de   Modelo de sistema de gestao integrados  de negocios 
 Veja  ajuda clicando equina preta de quadra  para 
ver ajuda  e tambem  hyper links em baixa de 
dados  de planilhas 

Video tutorial  
>>>>>> http://christianinostrosa.com.ar/breve-explicacion-del-modelo-de-negocio-canvas-videos-tutorial/

Based oanced-yet-simple-to-use-excel-spreadsheet-for-business-modeln spreadsheet found at http://businessmodelhub.
com/forum/topics/adv Modelo Canvas 

 Parceiros  Chaves (Key  Partners ) [5] Atividade chave (Key ativity [6] Proposta de valor (Value Propositions) [7] Relacionamento de consumidor (Customer Relationships) [8] Segmentos de Clientes) Customer Segments [9]
Desenvolvimento plataforma ,(platform dev and maint Serviço básico (free basic service)  proteinas de peixe 2

criador de camarai, vitamina de farinha de  peixeseco. Compra matéria prima Desenho de  produto oleo de  Peixe 3

Mercado Público, Briquets sem fumaça de mesocarpa. Processar matéria prima Desenho de  processo BioD  ester 3

Farmacia, óleo de  peixe Producão integrada Desenho  de  equipamentso e plantas BioD  Additivos 2

Mercadinhos ,  molhos de peixes Geracão de  pirogás e carvão Projeto  de  gestao  de investimentos  e capital social Glycerinas 10

Fermentacão  de água de  coco Projetos  de gestao de custos 

Recurso fundamental(Recursos  fundamentias  [10] Projeto de viabilidade economica Canais (Channels) [11]
Empreendador 1-12 Desenvolvedores ,developers Plano de negócios e comercios

Plataforma (platform) Projeto de  gestão de inovacão Logistica de transporte.

Servidor (servers)

Marca (brand)

Recursos Humanos 

Estrutura de custo(Cost Structure) [12] Montante  de Receitas (Revenue Streams) [13]
orcamento  propaganda (advertising budget) R$ 42,048.00 Rs. 489,100.00

Rec Humanos ,(HR) R$ 89,608.90 18.00

Desenvolvimento de Produto R$ 116,031.43

outros (Other)

Desenvolvimento de Plataforma e Planta de producao R$ 796.50

                 Depreciacao

Vendas 

Custos (Costs): Rs. 247,688.32 Revenues: R$ 489,914.50

Lucro (Profit):
R$ 242,226.18

Ajuda online modelo de  sistema aberto  utilizados  em  30 paises  de 
modelo  economica de gestao de custos 
http://canvabrasil.blogspot.com.br/p/segemto-de-clientes.html

http://businessmodelhub.com/ https://docs.google.com/file/d/0B4BgPGueDAzQaE90ckVkR29NbUE/edit?usp=sharing

Clientes   e Mercados Proposta de valorizacao  (Value Propositions) Relacionamento com Clientes Canais Parceiros Atividades
Perguntas Chave. Perguntas Chaves. Perguntas Chaves. Perguntas Chaves Perguntas Chaves: Perguntas Chaves:
Ø  Publico Alvo

Ø   Para quem estamos criando valor?
Qual é a nossa proposta de  valor que nós entregamos para o 
cliente? Que tipo de relacionamento que cada segmento de clientes Que canais preferem nosso segmento de mercado? Quais são os nossos principais parceiros? Quais são as principais Atividades que exigem...

Ø   Quais são as características deste(s) segmento(s)? Que problemas de nossos clientes estamos ajudando resolver? espera ter para estabelecer e manter sua preferencia? Como estabelecer contato como os clientes? Quais são os nossos principais fornecedores? Nossa proposta de valor? 
Ø   Quem são os nossos potenciais clientes Quais são as necessidades que estamos satisfazendo? Atualmente quais temos estabelecido? Qual são os custos deles? Como é a integração de nossos canais? Quais funcionam melhor? Os Recursos-chave que estamos adquirindo de parceiros? E nossos canais de distribuição? 

Que pacotes de produtos e serviços que estamos Como eles são integrados com o resto do nosso modelo de negócio? Quais são os mais eficientes x custos? Quais são as Principais atividades que os parceiros realizam? Nosso relacionamento com o Cliente?
  Exemplos: oferecendo para cada segmento de clientes? Como se integram ao dia a dia de nossos clientes?  E as fontes de rec

                      Mercado em massa

                 Neste Bloco se descreve o conjunto de produtos e 
serviços que criam valor para um segmente de mercado 
especifico.Podemos classificar várias categorias de relacionamento com o Cliente, que podem co-existir  paralelamente em um relacionamento da empresa com um determinado ou particular Segmento de clientes:

Pode ser útil para distinguir entre três motivações para a criação 
de parcerias:

                      Mercado Específicos

A proposta de valor é o fator que faz que um cliente escolha entre 
uma e outra empresa. sua finalidade é solucionar um problema o 
satisfazer uma necessidade do cliente. As propostas de valor são 
um conjunto de produtos ou serviços que satisfazem as 
necessidades de um segmento de mercado determinado. Neste 
sentido, a proposta de valor constitui uma serie de vantagens que 
uma empresa oferece a los clientes. 

Os canais tem cinco fases distintas. Cada canal pode cobrir algumas 
outodas essas fases. Podemos diferenciar entre os canais diretos e 
indiretos, assim como canais próprios e Canais parceiros. Otimização e Economia de Escala

s Atividades-chave podem ser classificadas da seguinte 
forma:

                      Mercado Segmentados

                 Algumas propostas de valor podem ser inovadoras e 
outras podem ser parecidas a ofertas já existentes incluindo 
alguma característica o atributo adicional.Neste bloco se descreve os diferentes tipo de relações que estabelece uma empresa com determinados segmentados de mercado. 

A forma mais básica de parceria é o relacionamento entre 
comprador-fornecedor sendo projetado para otimizar a alocação 
de recursos e atividades. É ilógico para uma empresa possuir 
todos os recursos ou realizar qualquer atividade por si só. 
Otimização e economia de escala são parcerias geralmente 
formada para reduzir os custos, e muitas vezes envolvem 
terceirização ou infraestrutura de compartilhamento.

                      Mercado Diversificado. A empresa deve esclarecer o tipo de relacionamento que deseja estabelecer com cada segmento de clientes. Os relacionamentos podem ir, desde o pessoal ate os automatizados. 

Encontrar a combinação certa de canais para satisfazer de como os 
clientes querem ser abordados é crucial em trazer uma proposta de 
valor para o mercado. Uma organização pode escolher entre chegar 
ao seus clientes através de seus Canais próprios, através de canais de 
parceiros, ou através de uma mistura de ambos.  Redução de Risco e Incerteza Produção

Parcerias podem ajudar a reduzir o risco em um ambiente 
competitivo caracterizado pela incerteza. Não é incomum para os 
concorrentes formar uma aliança estratégica de um determinado 
setor enquanto competem com outra empresa maior. Blu-ray, por 
exemplo, é um formato de disco óptico desenvolvido em conjunto 
por um grupo de empresas lideres mundiais em eletrônicos de 
consumo, computadores pessoais, e os fabricantes de mídias. O 
grupo colaborou para trazer a tecnologia Blu-ray ao mercado, mas 
os membros individualmente serão competidores na venda de 
seus próprios produtos Blu-ray.

Essas atividades se relacionam com a concepção, 
fabricação, e entrega de um produto em quantidades 
substanciais e / ou de qualidade superior. As atividade de 
produção domina os modelos de negócios das empresas 
industriais.

Os relacionamentos com os clientes podem ser direcionadas
Os clientes são o coração de qualquer Empresa. pelas seguintes motivações : Canais diretos próprios podem ser, uma loja em casa ou um site. Resolução de Problemas

Sem clientes, nenhuma empresa pode sobreviver • Aquisição do cliente
Canais indiretos, podem ser lojas próprias ou operados por uma 
organização. 

As atividades chave deste tipo estão relacionados com 
novas soluções de problemas dos clientes. As empresas 
de consultorias, hospitais e outras organizações de 
serviços são tipicamente focadas em atividades de 
resolução de problemas. Seus modelos de negócios são 
focados para atividades como gestão do conhecimento e 
formação contínua.

 por muito tempo. Para melhor satisfazer os clientes, • A retenção do cliente

Canais parceiros são indiretos e abrangem  uma ampla gama de 
opções, tais como distribuição completa, varejo, ou algum parceiro 
proprietário de sítios. 

uma empresa pode agrupá-los em segmentos • Impulsionar as vendas (UPSELLING) Plataforma / Rede

distintos, com necessidades comuns, comportamentos Aquisição de Recursos Especiais e Atividades

Os Modelos de negócios projetados com uma plataforma 
em base de Recursos-Chaves são dominados por uma 
plataforma ou rede de atividades chaves. Por exemplo o 
modelo de Negócios, como eBay exige que a empresa 
continuamente desenvolva e mantenha sua plataforma. O 
Modelo de negócios da Visa requer atividades 
relacionadas ao seu cartão de crédito Visa ® e da sua 
plataforma de transações para os comerciantes, clientes e 
bancos. O Modelo de negócios da Microsoft requer a 
gestão da interface entre o software de outros 
fornecedores e seus Windows ® plataforma de seu 
sistema operacional.

 comuns, ou outros atributos. Nos primeiros dias, por exemplo, as operadoras de telefonia moveis foram conduzidas por estratégias agressivas de aquisição oferecendo aparelhos celulares sem custo. Quando o mercado se tornou saturado, as operadoras passaram a focar na Retenção de clientes e aumentar a receita média por cliente.

Utilizando canais parceiros obtemos margens menores, mas eles  
permitem expandir uma organização e reduz o custo operativo. Canais 
de próprios têm margens mais altas, mas podem demandar  Um custo 
muito elevado para instalar e operar o lugar. O truque é encontrar o 
equilíbrio entre os diferentes tipos de Canais, integrá-losde forma de 
criar uma grande experiência ao cliente.

Poucas empresas possuem todos os recursos ou realizam todas 
as suas atividades descritas no seus modelos de negócios. Em 
vez disso, eles estendem as suas próprias capacidades , 
recorrem a outras empresas para fornecer recursos especiais ou 
realizar determinadas atividades. Essas parcerias podem ser 
motivadadas por necessidades de adquirir conhecimento, licenças 
ou acesso aos clientes. O fabricante de telefones celulares, por 
exemplo, pode licenciar um sistema operacional para seu 
aparelhos ao invés de desenvolver um sistema próprio. Uma 
asseguradora pode optar por confiar em corretores independentes 
para vender, em vez de desenvolver a sua própria força de 
vendas.

Importante passo se descrevem as atividades e processos 
chaves mais importantes necessários que deve ter para 
atingir seu objetivo. Cada modelo de negócio exige uma 
série de atividades-chave. Estas são as ações mais 
importantes que uma empresa deve tomar para operar 
com sucesso. 

A Proposta de Valor cria diferenciais para um segmento de 
clientes através de uma combinação distintos elementos . Aquisição de Recursos Especiais e Atividades

Um modelo de negócios pode definir um ou vários 
Segmentos

 Os Valores podem  ser Quantitativos (Por exemplo, velocidade, 
preço do serviço) ou Valores Qualitativos (Por exemplo, Design, 
experiência do cliente).

  Nesta parte denominada Canais se descreve como uma empresa se 
comunica e atinge o seu Segmentos de clientes para entregar uma 
proposta de valor . Os Canais de distribuição, comunicação e vendas 
estabelecem o contato da empresa com os clientes.São pontos de 
contato com os clientes que desempenham um papel importante na 
experiência do cliente.

Poucas empresas possuem todos os recursos ou realizam todas 
as suas atividades descritas no seus modelos de negócios. Em 
vez disso, eles estendem as suas próprias capacidades , 
recorrem a outras empresas para fornecer recursos especiais ou 
realizar determinadas atividades. Essas parcerias podem ser 
motivadadas por necessidades de adquirir conhecimento, licenças 
ou acesso aos clientes. O fabricante de telefones celulares, por 
exemplo, pode licenciar um sistema operacional para seu 
aparelhos ao invés de desenvolver um sistema próprio. Uma 
asseguradora pode optar por confiar em corretores independentes 
para vender, em vez de desenvolver a sua própria força de 
vendas. Citamos alguns exemplos:

de clientes, grandes ou pequenos. O Relacionamento com o cliente no modelo de negócio de uma empresa afeta de uma forma geral profundamente a experiência do cliente com do produto o serviço.

O Fabricante de software Microsoft, suas principais 
Atividades incluem desenvolvimento de software. Para o 
fabricante Dell, as principais atividades incluem gestão da 
cadeia de suprimentos. A Empresa de Consultoria 
McKinsey, suas principais atividades incluem a resolução 
de problemas.

Uma organização deve fazer uma decisão consciente 
sobre quais

Faça uma lista não exaustiva dos valores que podem contribuir 
para Os Canais têm várias funções, elas são:

segmentos a servir e que segmentos deve ignorar.  a criação de diferenciais para o cliente.Podemos classificar várias categorias de relacionamento com o Cliente, que podem co-existir  paralelamente em um relacionamento da empresa com um determinado ou particular Segmento de clientes:
• Apresentação aos clientes sobre uma companha de produtos e 
serviços.

Uma vez que esta decisão é tomada, um modelo de 
negócio pode • Ajudar os clientes a avaliar Proposição de valor da empresa.
ser cuidadosamente projetado em torno de um forte 
entendimento Novidades Assistência pessoal • Permitir que os clientes comprem produtos e serviços específicos.

de especificações do cliente e suas necessidades.

Algumas proposições de valor satisfazem um conjunto 
inteiramente novo de necessidades que os clientes já não 
percebem porque não existia oferta. No caso das 
Telecomunicações, por exemplo, foi criada toda uma nova 
indústria em torno das telecomunicações móveis. Este relacionamento é baseado na interação humana. O cliente pode se comunicar com um representante real para obter ajuda durante o processo de vendas ou após efetuada a compra. Isso pode acontecer no local do ponto de venda, através de Call centers, por E-mail, ou por outros meios.• Entregar uma proposta de valor para os clientes.

• Oferecer um suporte Pós-venda ao cliente.
Grupos de clientes representam segmentos distintos: Performance (Desempenho) Assistência Personalizada.

• Se as suas necessidades requerem e justificam ofertas 
diferentes.

Melhorar o desempenho do produto ou serviço tem sido, 
tradicionalmente, uma maneira comum de criar valor. O setor dos 
computadores pessoais que contavam tradicionalmente com este 
fator, trazendo máquinas mais poderosas para o mercado. Mas o 
avance do desempenho tem seus limites. Nos últimos anos, por 
exemplo, PCs mais rápidos, discos rígidos sistemas gráficos não 
tem correspondidoEste relacionamento envolve um representante especifico para cada cliente. Ele representa o tipo mais profundo e íntimo de relacionamento. Nos serviços de Private Banking, por exemplo, dedicaram banqueiros a servir indivíduos de alta renda. Semelhante aos relacionamentos que podem ser encontrados em outros tipos de negócios na forma de gerentes de contas-chave para manter relacionamentos com clientes importantes.

• Se eles são alcançados através de Canais de 
Distribuição diferentes. no aumento da demanda do cliente.
• Se eles exigem diferentes tipos de relacionamentos. Auto-Serviço
• Se eles estão dispostos a pagar por aspectos diferentes 
da oferta. PersonalizaçãoNeste tipo de relacionamento, uma empresa não mantém uma relação direta com os clientes. Ele fornece todos os meios necessários para que os clientes se Auto-Ajudem.

Existem vários tipos diferentes de segmentos de clientes.

Adequar os produtos e serviços, para as necessidades especificas 
individuais dos clientes tem sido uma boa estratégia na criação de 
valor. Nos últimos anos, os conceitos de customização em massa 
e de co-criação por parte dos próprios clientes ganharam 
importância. Esta abordagem permite a personalização de 
produtos e serviços, enquanto cria uma economia pensando desde 
o ponto de vista de desenvolvimentos de produtos e marketing.

Aqui estão alguns exemplos: Serviços Automatizados
Foco no ResultadoEste tipo de relacionamento mistura as mais sofisticadas formas de atendimentos automatizados com processos.  Por exemplo, perfis pessoais on-line que oferecem aos clientes o acesso a serviços personalizados. Estes serviços automatizados podem reconhecer os clientes e suas características e as informações relacionadas a suas transações. No melhor dos casos, os serviços automatizados podem simular uma relação pessoal (por exemplo, recomendações de Livros ou de filmes).

Mercado de massa

Este Valor pode ser criado simplesmente por ajudar um cliente a 
fazer seu trabalho. Rolls-Royce entende isso muito bem: seus 
clientes, as companhias aéreas confiam inteiramente na Rolls-
Royce para a fabricação e manutenção de seus motores a jato. 
Isso permite que os clientes se concentrem em manter sus 
companhias aéreas em funcionamento. Em troca, as companhias 
aéreas pagam a Rolls-Royce uma taxa por cada hora que o motor 
desempenha seu funcionamento.

Modelos de negócios focada em mercados. Comunidades
As proposições de valor, Canais de Distribuição, e 
relacionamentos Design.Cada vez mais, as empresas estão utilizando as comunidade para se envolver com seus clientes e potenciais clientes, para facilitar as conexões entre os membros da comunidade. Muitas empresas mantêm comunidades on-line que permitem aos usuários a troca de conhecimentos e resolver problemas uns dos outros. As comunidades também podem ajudar as empresas a entender melhor seus clientes. A gigante farmacêutica GlaxoSmithKline lançou uma comunidade online privada quando introduziu “alli”, um novo medicamento de venda livre de produtos de emagrecimento. GlaxoSmithKline queria aumentar a sua compreensão dos desafios enfrentados por excesso de peso em adultos, e, assim, aprender a gerenciar melhor cliente e suas expectativas.

com os clientes, entendemos que atendemos a um 
grande grupo de

O design é um elemento importante, mas muito difícil medir em 
questão de resultado. Um produto pode ficar fora por causa de seu 
“Design”. No mercado de eletrônicos de consumo as indústrias, o 
design pode ser um diferencial muito importante na proposta de 
Valor.

http://christianinostrosa.com.ar/breve-explicacion-del-modelo-de-negocio-canvas-videos-tutorial/
http://canvabrasil.blogspot.com.br/p/segemto-de-clientes.html
http://businessmodelhub.com/
https://docs.google.com/file/d/0B4BgPGueDAzQaE90ckVkR29NbUE/edit?usp=sharing


 clientes com problemas e necessidades muito 
semelhantes. Co-Criação ou Co-Participação
Este tipo de modelo de negócios é frequentemente 
encontrado nosMais empresas estão indo além do tradicional da relação cliente-fornecedor ate a “co-criação” de valores com os clientes. Amazon.com convida os clientes a escrever opiniões e, assim, criar valor para os amantes de outro livro. Algumas empresas envolvem seus clientes para ajudar  na concepção de produtos novos e inovadores. Outros,  como como YouTube.com, solicita ao seus clientes para  criar conteúdo para consumo público.
produtos eletrônicos de consumo. Exemplo: Setor de 
Eletroeletrônicos.

Marca / Status

Mercado Específicos.

Os clientes podem encontrar valor, no simples ato de usar o exibir 
uma marca especifica. Por exemplo vestindo um Rolex ou, o 
publico feminino nas questão de bolsas de preços elevados que 
demostram riqueza. Na outra extremidade do espectro, skatistas 
podem usar o mais recente em marcas "Underground" que 
determinam que eles estão "dentro“ e que pertencem a um 
determinado grupo social.

Modelos de negócios visando atender nichos de mercado 
,
especializados em um segmentos particulares de clientes. Preço

As preposições de Valor (Produtos), os canais de 
distribuição e de 

Oferecer um valor similar a um preço menor é uma forma usual de 
satisfazer as necessidades do segmento de clientes sensíveis nos 
preços. Mas, as proposições de baixo preço têm fortes 
consequências

relacionamentos de clientes são todos adaptados às 
necessidades

no resto de um negócio modelo. Um exemplo são as companhias 
Aéreas , como o EasyJet, Ryanair projetaram seu negocio para 
viagens aéreas de baixo custo.

específicas de um nicho de mercado. Tais modelos de 
negócios são 
frequentemente encontrados em relações fornecedor-
comprador. Redução de custos

Por exemplo, fabricantes de peças de automóveis eles 
dependem

Ajudar os clientes a reduzir custos é uma importante forma de criar 
valor. Salesforce.com, por exemplo, vende um aplicativo (CRM) 
online Customer Relationship Management (Gestão de 
Relacionamento do Cliente). O qual alivia aos compradores a 
despesa e dificuldade de ter que comprar, instalar e gerenciar o 
software desse tipo.

fortemente das compras dos grandes fabricantes de 
automóveis.

Redução do Risco

Marcado Segmentado.

Os clientes valorizam a redução dos riscos que incidem na compra 
de produtos ou serviços. Para um comprador de carro usado, uma 
garantia de serviço de um ano reduze o risco de pós-compra.

Alguns modelos de negócios devem fazer distinção entre 
segmentos

Uma garantia de nível de serviço reduz parcialmente o risco 
assumido por um comprador de serviços terceirizados de TI .

 que possuem diferentes necessidades e problemas.
Um exemplo pratico seria Precision Micro Systems, Acessibilidade

especializada na prestação de Terceirizados design de 
micromecânica e

Tornar os produtos e serviços disponíveis para os clientes que 
anteriormente não tinham acesso a eles, é outra forma de criar 
valor. Isto pode vir por meio de, uma inovação no plano de 
negócios, novas tecnologias, ou uma combinação de ambos. A 
NetJets, por exemplo, popularizou o conceito de propriedade 
fracionada de jatos privados. Usando um modelo de negócio 
inovador, ela oferece a indivíduos e corporações acesso a jatos 
particulares, um serviço anteriormente inalcançável para a maioria 
dos clientes. Fundos mútuos fornece mais um exemplo de criação 
de valor através de maior acessibilidade. Este inovador produto 
financeiro tornou possível, mesmo para aqueles com uma modesta 
riqueza construir um investimento diversificado de carteiras.

soluções de manufatura. A mesma empresa atende a três 
segmentos
de clientes diferentes: indústria de relógios, a indústria 
médica, Conveniência / Usabilidade

e o industrial no setor e automação, com diferentes 
necessidades tanto

Tornar as coisas mais conveniente ou mais fáceis de usar, pode 
criar um valor substancial. Com o iPod e o iTunes, Apple oferece a 
clientes uma conveniência sem precedentes ao pesquisar, 
comprar, baixar e ouvir música digital, dominando assim o 
mercado.

 na proposta de valores, canais de distribuição e 
econômicos.

Mercado Diversificado
Uma organização com um numero de clientes 
diversificados atende
dois segmentos de clientes não relacionadas com 
necessidades muito
diferentes. Por exemplo, Amazon.com em 2006 decidiu 
diversificar sua
Varejo de negócios com a venda de "cloud computing" 
serviços: online
espaço de armazenamento sobre demanda (on-demand) 
uso do servidor.
 Assim ele começou a restauração de um cliente 
totalmente
diferentes segmento de Web-empresas e consumidores 
finais. 

Outra Ferramenta ideal para conhecer profundamente 
utilize o mapa da Empatia.
Clique aqui e veja o post.





Estrutura de custos  Veja ajuda   e guia  em 
Paginas 
CF,CV,PE

orcamento  propaganda (advertising budget) outros (Other)
Tipo de custo Quantidade Sub Totals Tipo de custo Valor Sub Totals
Custo fixos R$ 42,048.00 R$ 42,048.00 Outros custos R$ 48,211.68
venda R$ 42,048.00 Engenharia de Projeto R$ 200.00
Comissao Administracao R$ 1,000.00
Propaganda imposto R$ 200.00

Royalty R$ 300.00
Rec Humanos ,(HR)Tipo de custo Quantidade Sub Totals

Custo fixos R$ 89,608.90 Rs. 89,608.90 Suprimento R$ 0.00
Oleo térmico combustivel R$ 0.00

Salarios R$ 89,608.90 Oleo térmico  aquecimento R$ 0.00
Taxas Laboratórios R$ 300.00
manutensao Trat resid de água R$ 100.00

Desenvolvimento de Produto Royalty,marca R$ 200.00 Inv  Fixo
Cost Type Quantidade Sub Totals Depreciação R$ 43,371.68 433716.75
Custos variáveis R$ 116,031.43 Rs. 116,031.43 Pesquisa e Desenvilviment R$ 2,000.00

Engenharia de Planta R$ 1,540.00
Laboratorios 2,000.00
Materia prima  e  
energia 97,333.33
Suprimento 1,518.01
Manutensao 15,180.09

Ajuda on-line: https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/gestao-de-custos/



Modelo de   de   Empresa  
producao integarada : 
[14] Processo Valor/Saída Unidades Rendimentos Rendimentos

Correntes

óleo de 
resíduos de 
pescado quantidade

valor total
142% filetagem >>>>>>>>>>>>>>>>>>

> 46.00 Kg filé 0.46

100% 100
kg  peixe 
integral

>>>>>>>>>>>>>>>>>>
(Fish 

processing)
>>>>>>>>>>>>>>>>>>

> 54.00 Kg resíduos 0.54

(Raw fish

0 0

motor  de 
moagens(motor  
miling) 

>>>>>>>>>>>>>>>>> Milling >>>>>>>>>>>>>>>>> 48.60 Milled fish waste 0.9

0 54 Kg resíduos >>>>>>>>>>>>>>>>> (Moagem ) >>>>>>>>>>>>>>>>> 5.40 wastes 0.1

1 48.6

Milled wastes
(residuos  
triturados)

>>>>>>>>>>>>>>>>>>
Hydrolise 

(depolimerizaca
o)

>>>>>>>>>>>>>>>>>> 7.29 óleo de peixe na 
fase liquida (oil) 0.15

3 16.2 Vapor(steam) ..>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>> 31.59 água (water) 0.65

Hydrolysis 
steam 9.72

fish meal 0.2

7.29 Oil
Extração  

Mecanica de 
óleo

Liquid 3.06 Pure oil 0.42

0.15 31.59 water >>>>>>>>>>>>>>>>> Clarifier >>>>>>>>>>>>>>> 35.82 waste water 0.58

9.72 Fish meal 9.72
torta de peixe 

(cake) 1

>>>>>>>>>>>>>>>

Biomass 4.23
-4.23
0.00

0.55 31.59 kg
Secagem em 

estufa de 
proteinas 

31.59 Pulpa 
desidratada 1

0.45 14.2155 kg h209(45%) (dryer) 14.22 kg ,h20 1

Gas

0.42 7.29 oleo >>>>>>>>>>>>>>>>>>
sedimentacao 

aquecida 
>>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.11 kg   oil 0.98

0.04 pulp Clarificaao
0.52 3.7908 agua >>>>>>>>>>>>>>>>>> Clarification >>>>>>>>>>>>>>>>> 3.68  kg  água 

evaporado
0.97

glycerol 0.11 1

0.26 0.113724 oleo (oil) >>>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>>>> -0.16 0.0796068 1

0.14
0.061236 Purificacao de 

oleo 0.06

0 aqua(water) >>>>>>>>>>>>>>>
>> oil purification >>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.00 0.71

o
0.07

Hydrolise  
(Enzymaticas)  

de oleo

>>>>>>>>>>>>>>>>>

0.03 3.06 oleo (oil) >>>>>>>>>>>>>>>>> 2.76 other acids 0.9

0.09 Omega fatty acid 0.03

0.05
Enzimas  ou 
catalisador

>>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>>>> 0.46 glycerol 0.15

2.76 Acidos de 
gordura(acids)

>>>>>>>>>>>>>>>>>
Esterificao 
enzimatica 

>>>>>>>>>>>>>>>>> 2.08 Biodiesel 0.7

0.08 1.38 Enzimas ou  
catalisador

>>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>>>> 0.28 oil 0.1

0.25 0.22 alcohol >>>>>>>>>>>>>>>>> 0.60 ethanol 0.2

0.60 >>>>>>>>>>>>>>>>
seperacao  e 

purificacao Biod 
>>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.60 BiOD
>>>>>>>>>>>>>>>>>> Alcool

0.60 Torta humida >>>>>>>>>>>>>>>>>> secagem 
tortas 

>>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.60 Torta  seca 
0.01

>>>>>>>>>>>>>>>>>> Aqua 

0.59521392 Torta  seca >>>>>>>>>>>>>>>>>> Embalagem 
torta 

>>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.60 Torta venda 
Embalagem >>>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>>>>>

Biodiesel >>>>>>>>>>>>>>>>>> embalagens  
biod

>>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.60
Embalagem >>>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>>>>>

0.45927 Glycerol >>>>>>>>>>>>>>>>>> Embalagens  
glycerol

>>>>>>>>>>>>>>>>>> 0.46
Embalagem >>>>>>>>>>>>>>>>>> >>>>>>>>>>>>>>>>>>

TABELA

Consumo Basis :Product Kg /1kg 
produto Coleta dados relacionado producao mais limpa

Materia prima Consumo DADO COLETADO Perdas Resi solidos Efluente  Produces Emissao Co2
Residuos peixe ,Fish waste 7.41

Enzima ,enzyme  ou 
catalisador 0.03

Alcoo,Ethanol 0.20
Vapor, steam 2.22
Aqua 0.6

1

Produto Coefiente .Prod
BioD 0.25
 Fishmeal proteins 1.33
Omega Fatty acids 0.01

Ajuda Fish oil 1
Glycerol 0.025



Livro
Livro: Desenho de planta e 
gestao economica Hand book , perry 

Tecnologia 
quimica, Coulson 
ricerdson  

Autor: Peter e Trimeraouse 
et alli, Wiley, 1970.
Pode ser encontrado na 
biblioteca central ou na 
setorial

online 

Fonte: http://www.ebah.com.
br/content/ABAAAfMEkAA/pl
ant-design-and-economi
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BIODIESEL DE PEIXE http://aquaticbiofuel.files.wordpress.com/2009/08/fishwaste-biodiesel.pdf

http://aquaticbiofuel.files.wordpress.com/2009/08/fishwaste-biodiesel.pdf


Fluxo de receita Veja ajuda  online 
>>
>  coluna  T

(Por favor, insira algumas fontes de receita no modelo de negócios da lona primeiro ...)

preco  Hyperlink  formularios entrada de dados 
  Ajuda 
online 

Dados  de entrada >> 6 489,100.00
Capacidade  
producao de 
L de oleo

Neste passo descrevemos as Receitas que 
representa o dinheiro que uma empresa 
gera de cada segmento de mercado (os 
custos devem ser subtraídos das receitas 
para criar ganhos) Se os clientes 
compreendem

Receita tipo de fluxo Proposta de valor Segmento de Clientes Participação Mercado Preço Produção/dia(production) Período tempo Sub Total 36500
o coração de um modelo de negócio, o 
fluxo de caixa são suas artérias. 

Venda de ativos Projetos  de gestao de custos  proteinas de peixe 3 80% 2 Rs. 1.50 100 Dia (x365) Rs. 131,400.00
oleo de  Peixe 2 80% 2 Rs. 6.00 100 Dia (x365) Rs. 350,400.00 A empresa deve se perguntar:

BioD  ester 25 10% 3 Rs. 4.00 1 Dia (x365) Rs. 3,650.00

Que valor cada segmento de clientes 
verdadeiramente esta disposto a pagar? 
Respondendo a esta questão permite ver a 
possibilidade de geração de receita de 
cada segmento de clientes. Cada receita 
pode ter mecanismos de preços diferentes, 
como lista de preços fixa, negociação, 
leilão, mercado de volume, negociação ou 
(Yield Management).

BioD  Additivos 5 0% 0 Rs. 2.00 20 Dia (x365) Rs. 0.00

Glycerol 10 10% 1 Rs. 1.00 10 Dia (x365) Rs. 3,650.00
Um modelo de negócio pode envolver dois 
tipos diferente de fluxos de receitas:
1. Receitas de transações resultantes dos 
pagamentos on-time do cliente.

preço de oleo de coco

2. Receitas recorrentes resultantes dos 
pagamentos em curso, entrega do produto 
para os clientes ou fornecer pós-venda, 
suporte ao cliente.

Rs. 18.00
Receita tipo de fluxo Proposta de valor Segmento de Clientes Participação Mercado Preço Produção Período tempo Sub Total
Alugar/Emprestado/Leasing None  proteinas de peixe 30 30% 9 Rs. 2.00 1 Ano  (x1) R$ 18.00 Perguntas Chaves.

oleo de  Peixe 50 20% 10 Rs. 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00

BioD  ester 25 50% 13 Rs. 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00
Que valor os nossos clientes realmente 
dispostos a pagar?

BioD  Additivos 5 10% 1 Rs. 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00
Por que é que eles pagam atualmente? 
Como que eles estão atualmente pagando? 

Glycerinas 10 5% 1 Rs. 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00 Como é que eles preferem pagar? 

Existem várias maneiras para gerar fontes 
de receita:

R$ 0.00
Receita tipo de fluxo Proposta de valor Segmento de Clientes Participação Mercado Preço Produção Período tempo Sub Total Venda de ativos

Venda de ativos Serviço básico (free basic service) proteinas de peixe 30 30% 9 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00

O fluxo de receitas mais amplamente 
compreendida deriva da venda de direitos 
de propriedade de um produto físico. 
Amazon.com vende livros, música, 
eletrônica de consumo, e muito mais 
online. Fiat vende automóveis, que 
compradores são livres para dirigir, 
revender, ou mesmo destruir.

oleo de  Peixe 50 20% 10 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00
BioD  ester 25 50% 13 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00 Taxa de Utilização

BioD  Additivos 5 10% 1 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00

Esta receita é gerada pelo uso de um 
serviço particular. Quanto mais um  serviço 
é usado, mais o cliente paga. Por exemplo 
uma operadora de telecomunicações cobra 
do cliente por minutos gastos no telefone.

Glycerinas 10 5% 1 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00
Um hotel cobra dos clientes por o número 
de noites que a habitação  esteve ocupada. 

Taxas de Inscrição

R$ 0.00

Esta receita é gerada com a venda 
contínua de acesso a um serviço.  Um 
ginásio vende aos seus membros 
assinaturas mensais ou anuais, em troca 
de acesso às instalações de seu 
estabelecimento. World of Warcraft Online, 
um jogo de computador baseado na Web, 
permite aos usuários desempenhar o seu 
jogo online em troca de uma assinatura 
mensal. Nokia Comes With Music dá aos 
usuários acesso a uma biblioteca de 
música por meio de uma assinatura.

Receita tipo de fluxo Proposta de valor Segmento de Clientes Participação Mercado Preço Compras Período tempo Sub Total
Nenhum Premium service  proteinas de peixe 30 0% 0 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00 Empréstimos / Renting / Leasing

oleo de  Peixe 50 0% 0 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00

Esta receita é criada temporariamente 
concedendo a alguém o direito exclusivo de 
utilizar um determinado ativo por um 
período fixo em troca de uma taxa. Para o 
credor, este oferece a vantagem de 
receitas recorrentes. Locatários ou 
arrendatários, por outro lado, aproveitam os 
benefícios dos gastos incorridos com 
apenas um tempo limitado, em vez de arcar 
com os custos totais de propriedade. 
Zipcar.com fornece uma boa ilustração. A 
empresa permite aos clientes alugar carros 
por hora em cidades norte-americanas. 
Serviço Zipcar.com tem levado muitas 
pessoas a decidir alugar ao invés de 
comprar seus automóveis.

BioD  ester 25 30% 8 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00
BioD  Additivos 5 0% 0 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00 Licenciamento

Glycerinas 10 0% 0 R$ 0.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00

Esta receita é gerada por dar aos clientes 
permissão do uso de propriedade 
intelectual protegidas na troca de taxas de 
licenciamento. O licenciamento permite que 
os titulares dos direitos, gerem receitas a 
partir da sua patente sem ter que fabricar 
um produto ou comercializar um serviço. 
Licenciamento é comum na indústria de 
mídia, onde os proprietários de conteúdo 
retém direitos autorais ao vender licenças 
de
uso a terceiros. 

R$ 796.50 Taxas de Corretagem

Receita tipo de fluxo Proposta de valor Segmento de Clientes Participação Mercado Preço Compras Período tempo Sub total

Esse fluxo de receita deriva da 
intermediação de serviços prestados em 
nome de duas ou mais partes. 
Fornecedores do cartão de crédito, por 
exemplo, ganham receitas tomando uma 
percentagem do valor de cada venda entre 
as operações executadas entre os 
comerciantes de cartão de crédito e 
clientes. Corretores e agentes imobiliários 
ganham uma comissão cada vez que 
correspondem com sucesso um comprador 
e o vendedor.

Nenhum premium service  proteinas de peixe 30 70% 21 R$ 1.50 1 Ano  (x1) R$ 31.50
oleo de  Peixe 50 80% 40 R$ 16.00 1 Ano  (x1) R$ 640.00 Publicidade 

BioD  ester 25 100% 25 R$ 3.00 1 Ano  (x1) R$ 75.00

Esta Receita resulta de taxas de 
publicidade de um determinado produto, 
serviço ou marca. Tradicionalmente, a 
indústria de mídia e organizadores do 
evento se basearam fortemente sobre a 
receita de publicidade. Nos últimos anos 
outros sectores, incluindo software e 
serviços, já atuam ativamente neste tipo de 
ingresso de receita.

BioD  Additivos 5 0% 0 R$ 2.00 1 Ano  (x1) R$ 0.00

Glycerinas 10 50% 5 R$ 10.00 1 Ano  (x1) Rs. 50.00

Cada fluxo de receita pode ter diferentes 
mecanismos de preços. O tipo de 
mecanismo de preços escolhido pode fazer 
uma grande diferença em termos de 
receitas geradas. Existem dois principais 
tipos de mecanismo de preços: Preço Fixo 
e preços dinâmicos.



Pesqui
sa   de 
web 

http://www.mfrural.com.br/busca.aspx?palavras=farinha+peixe

http://www.mfrural.com.br/busca.aspx?palavras=farinha+peixe


Custos Receita   Guia  e Ajuda online 

Custos fixos Custos Receita Total Revenu
 Visao de   Custo  de 
Empresa 

 Receita 489100

Outros custos Custos

Aqui se descreve todos os 
custos necessários para o 
funcionamento do modelo de 
negócio. A criação e entrega de 
valor, manter o relacionamento 
com os clientes, todos estes 
passos tem um custo. Tais 
custos podem ser calculados de 
forma relativamente fácil depois 
da definição dos recursos-
chave, atividades-chave, e 
parcerias importantes.

orcamento  propaganda (advertising budget)R$ 42,048.00
Rec Humanos ,(HR) R$ 89,608.90 Projetos  de gestao de custos Revenu Perguntas Chaves:

Desenvolvimento de Produto R$ 116,031.43 Rs. 131,400.00

Quais são os custos mais 
importantes inerentes aos 
nossos negócios modelo? 

outros (Other)
Quais são os recursos-chave 
mais caros? 
Quais são as Atividades-chave 
mais caras?

Custos variáveis Custos
Naturalmente, os custos devem 
ser minimizados em todas as 
áreas do modelo de negócio. 
Mas estruturas de baixo custo 
são mais importante para 
alguns modelos de negócios do 
que para outros. Por isso, pode 
ser útil para diferenciar entre 
dois grandes classes de 
estruturas empresariais de 
modelos de custos: Cost-Driven 
e Value-Cost (muitos modelos 
de negócios ficam entre esses 
dois extremos):

Cost-Driven
Cost-Driven foca em modelos 
de negócios que minimizam o 
custo sempre que seja possível. 
Esta abordagem visa a criação 
e manutenção da mais baixa 
estrutura de custos, usando 
baixo preço nos seus produtos, 
máximaautomação e uma 
ampla terceirização. As 
companhias aéreas, como a 
Southwest, easyJet, e Ryanair 
são tipicos casos deste modelo.

Value-
Cost
Algumas empresas estão 
menos preocupados com o 
custo no seu modelo de 
negócios, e focam na criação de 
valor. Neste modelo 
encontramos um alto grau em 
matéria de serviços, 
personalização na suas 
propostas de valores. Por 
exemplo, os Hotéis de luxo, com 
suas luxuosas instalações e 
exclusividade de serviços, se 
enquadram nesta categoria.

As estruturas de custos pode ter 
as seguintes características:

Custos fixos

Total costs R$ 247,688.32 Total Revenues Rs. 131,400.00

Custos que permanecem nas 
mesmas condições , apesar do 
volume de bens ou serviços 
produzidos. Os exemplos 
incluem os salários, aluguéis, e 
instalações de produção física. 
Algumas empresas, tais como 
empresas de manufatura, são 
caracterizada por uma alta 
proporção de custos fixos.

-€ 116,288 Custos variáveis



Custos que variam 
proporcionalmente com o 
volume de bens ou serviços 
produzidos. Algumas empresas, 
como festivais de música, são 
caracterizados por uma elevada 
proporção dos custos variáveis.

Economias de escala
Vantagens de custo que uma 
empresa desfruta quando a 
saída aumenta. Grandes 
empresas, por exemplo, se 
beneficiam quando vendem 
quantidade a um preço mais 
baixo e como consequência traz 
o aumento de produção.

Economias de Escopo
Vantagens de custo que uma 
empresa desfruta devido a um 
maior âmbito das operações. 
Numa grande empresa, por 
exemplo, com a mesma 
estrutura de marketing ou 
Canais de Distribuição podem 
atender a uma amplia 
diversidade de produtos.



Customer Segments
(Please enter some Customer Segments in the Business Model Canvas first...)

Market size
 proteinas de peixe 30

oleo de  Peixe 50

BioD  ester 25

BioD  Additivos 5

Glycerinas 10



CUSTOS FIXOS - CF   
Modelo de piloto  planta 

CUSTOS FIXOS EXEMPLO SUA MINIEMPRESA
Salários 1 presidente (em média R$ 60,00)

colaboradores (em média R$ 40,00)

3600 hyperlink RH
Encargos Sociais (28%)

28% x R$ 405,00 = R$ 113,40 1008
Entada de  dados 
nao listados 

Equipamentos
(alugueis ou compra de 
máquinas)

R$ 67,60 (de acordo com a pesquisa de 
mercado)

280
   (hyperlink  custo 
de equipamentos)

aluguel de 3meses 
de equipmento  de 
vida util de 48 
meses , d e 3 
meses alguel

Material de escritório
(papel, caneta, tesoura, 
grampeador, etc)

R$ 49,00 (de acordo com a pesquisa de 
mercado) 49

Aluguel R$ 1,00 x 15 jornadas = R$ 15,00 100
TOTAL 5037

 Capacidade de Producao  15 journadas  160 l por dia * 15          >>>>>>>>>>>>>> 2400
Entrada  de dados  nao listados em planilhas 

Referencia  sobre modelo https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

Ajuda investimento fixo Chilton: https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-fixo-chilton/

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/investimento-fixo-chilton/


 Estimativa  de Mao  de obra para 
producao  de lab  de piloto Custo por journada Numero

Numero de 
journada planta 
piloto Custo RH Piloto Encargo

Custo total ,RH,
Plioto Admin Operador Lab Vendas

Gerente de  Pe D 60 1 15 900 28% 1152 1152 1536 960 960
duracao 3 meses operador  equip (2) 40 2 15 1200 28% 1536

tecnico lab 50 1 15 750 28% 960
venda 50 1 15 750 28% 960

Total 3600 1008 4608
ESTIMATIVA DE MÃO DE OBRA DA 

INDÚSTRIA

MÃO DE OBRA DIRETA

SUPERVISÃO

Cargo Quant. Salário Mensal Salário Anual Encargos Encargos Custo TOTAL
A B C=A*B*12 D E=D*C F=E+C

R$ R$ % R$ R$
Engenheiro 1 R$ 1,500 R$ 18,000 56% R$ 10,080 R$ 28,080

OPERAÇÃO

Cargo Quant. Salário Mensal Salário Anual Encargos Encargos Custo TOTAL

R$ R$ % R$ R$
Operador Ind. 2 R$ 622 R$ 14,928 56% R$ 8,359.68 R$ 23,287.68

MANUTENÇÃO

Cargo Quant. Salário Mensal Salário Anual Encargos Encargos Custo TOTAL

R$ R$ % R$ R$
Mecanico 1 R$ 622 R$ 7,464 56% R$ 4,179.84 R$ 11,643.84
Serviços Gerais 1 R$ 623 R$ 7,476 56% R$ 4,186.56 R$ 11,662.56

Quant. Salário Mensal Salário Anual Encargos Encargos Custo TOTAL

R$ R$ % R$ R$
5 R$ 3,367 R$ 47,868 R$ 26,806.08 R$ 74,674.08

MÃO DE OBRA INDIRETA
F = fator de porcentagem de mão de 

obra direta (o mais indicado 20%)
Fator Encargos Custo TOTAL

% R$ R$
20 R$ 14,934.816 R$ 14,934.816

TOTAL
CUSTO DE MÃO DE OBRA TOTAL R$ 89,608.896

Encargos dos Salários

INSS 20%
FGTS 8%
Férias 12%
Decimo Terceiro Salário 11%
Resciçao de Contrato de Trabalho 5%
Benefícios 0%

TOTAL 56%

Referencias sobre modelo https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434




CUSTOS DE MATERIAIS DIRETOS - CMD
Sua empresa.

Sua empresa. EXEMPLO

INSUMOS Consumo material por Kg or L de 
produto

Preço unitário.
(Unit  price in 
Brazilian Real

Consumo 
total/Ano

CUSTO  TOTAL 
por ano

INSUMOS

Consumo 
unitário de 

produto,  coco 
nessario para 

produzir 1  l  de 
oleo  de coco

CUSTO 
UNITÁRIO de 1 

coco

CUSTO por l de 
produtos de 

oleo

Residous de peixe 7.41 0.6 162,222.22 97333.33333  Coco seco 7 R$ 0.6 R$ 4.2
Alcolol(Ethanol) 0.2 R$ 2 3,285.00 #REF! 0 R$ 0 R$ 0
catalisador KOH 0.03 R$ 3 3,285.00 #REF! 0 R$ 0 R$ 0
Vapour(steam) 2.22 1.20E-02 973.33 #REF! 0 R$ 0 R$ 0
Gás 1 0 0 gás 1 R$ 0.42 R$ 0.42
Energia 2 0 0 energia 2 0.23 0.46
Embalagem 1 0 0 Embalagem 1 0.4 0.4
Outros 1 0 0 açucar 1 0 0
Total 169765.5556 97333.33333 Total R$ 5.06

Capacidade producao 
por ano, Production 
capacity,l 36500

CMD por kg 
produto 2.666666667

Capacidade producao , litro 
por  dia 100
Consumo  Residous  por l de 
oleo 50 horas  semnas 2 dias per seman 
Capacidade por  dia 
Tamanho Qt de coco por 1l de oleo    Consumo unitario grande (200 mm)  

media (100 mm) 13 7
pequena (80 mm) 16

Dados Link
Residuos  Comprar 

  consumo

Banco de  dados 

2.Materiaprimas Preços por Kg: Quantidade: Total:
Abacaxi R$ 3 0 R$ 0
Maracuja , R$ 4 R$ 0
Coco, R$ 3 R$ 0
Mandioca R$ 1.5 R$ 0
Caju R$ 4 R$ 0
Soja R$ 5 R$ 0
Lenha R$ 1 R$ 0
Sal R$ 1 R$ 0
oleo vegetal R$ 3.5 R$ 0
Cana R$ 0.5 R$ 0
Mamona 0

 Hiper links Ajuda de pesquisas 

Equipamentos Quantidade Dimensão Index atual C base f fbn A base A atual C atual

B7 C7 D7 E7 F7 G7 H7 I7 J7
K7=[C7*F7*E7/$F$5*
(J7/I7)^G7]*H7

Moenda 1 2000 kg/h 270 14031 0.6 0.4 5 10 14031
Decantador 1 2 ton/h 270 289 0.3 0.6 10 10 289
Dornas 6 1500 litros 270 756 0.6 1.4 60.9 15 28188027.93
Caldeira 1 200 kg/h 270 8700 0.8 1.4 2823 1000 8700
Alambique 1 1000 litros 270 13100 1 0 4 10 13100
Caixas de Recepção 1 200 litros 270 1169 0.6 1 21.6 10 1169
Equipamentos Quantidade Dimensão Index atual C base f fbn A base A atual C atual

sim superpro 28225316.94
0

Resultados super pro

Dados gráficos:
X Y
Equipamentos Preço
Moenda 14031
Decantador 289
Dornas 281800
Caldeira 8700
Alambique 13100
Caixas de Recepção 1169
Equipamentos

Referebcias https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434


Moldeo de Estimativas de consumos , Receitas  para  seu  empresa 
Definição do Problema  de  Potencial economia  de   
projeto de  peixe

( veja empresa de modleo  em 
baixo )

Estimar o potencial econômico de produção de 
microalga para produzir 
4 tonelada de algas (C)com o rendimento de n = 0,8.

a) Para NH3 (A)e CO2(B)

Reacao  Processo Qumica aA ,+bB >>>>>>>>>>>. C.C (veja tabela)
consumo mol a b >>>>>>>>>>>. c

C02 NH3 Micro alga 
Balanco  de massa Q,A Q,B Qp,C
DADOS DE ENTRADA
Preco  de  produto  de unidade PPU(KG) 15 6 <<<<<<<<<<<<< dado de  Entrada
 Rendimento otimo desejados ,R,otimo
Rendimento  Maxium,Ideal ,R,max ,=Qp,c/Q,A ,= 1/consumo minium 
Rendimento  Real X%R,max
Rendimento relativo . MÌNIMO= X=0.6*100
Rendimento  relativo . MÀXIMO=R,max X=0.98*100
INCREM(D17)= 0.075 D17=D15/8

B C D E F G
MATERIAL CO2 NH3 MicroALGA H2O
REAÇÃO MA MB PC PD

MOLE 1(a) 1(b) 1(c) 1
Mass Molar ou  Peso   de  molecula ,PM 46 18 88 18

MASSA 46 18 88 18
Preco  de  produto  de unidade PPU(KG) 5 0.35 15 0

Fator   de   est FS(L/kg) 2.5 0.19

Modelo  de  Estimativa de  Consumos  e  Custos 
Fator   de   estequiometrias  de  consumo , FSC(L/kg 
ou  Kg/Kg) ,= Q,A/Qp,c

Consumo  de  materia prima por 
Kg de produtos ,=1/R

CAPACIDADE DE PRODUÇÃO (D27), por dia ,Qp,c 4000

Consumo de materia prima , A:Q,A

,
=$C$31*$B$27/A3
6

Consumo de materia prima , B:Q,B

,
=$C$29*$C$27/A3
4

Receitas, Valor de produto =Preco* de  Produto C *Qp,
c
Custo de A de Consumo= Preco  A* Q,A
Custo de B de Consumo= Preco  B* Q,B
Resulatdos  de Estimativas  de  Consumos , Recitas  
e Valoizacao  de  potecial economica  de produto,
PEP

Rendimento  Relativo  de  R,max
Consumo B:Q,B

(KG) Q,A(KG), Consumo  A CUSTO A CUSTO B Custo de  A+ B Recitas PEP
0.60 1,266.67 16,666.67 83,333.33 443.33 83,776.67 60,000.00 -23,776.67
0.68 1,125.93 14,814.81 74,074.07 394.07 74,468.15 60,000.00 -14,468.15
0.75 1,013.33 13,333.33 66,666.67 354.67 67,021.33 60,000.00 -7,021.33
0.83 921.21 12,121.21 60,606.06 322.42 60,928.48 60,000.00 -928.48
0.90 844.44 11,111.11 55,555.56 295.56 55,851.11 60,000.00 4,148.89
0.98 779.49 10,256.41 51,282.05 272.82 51,554.87 60,000.00 8,445.13

Modelo  de projeto de MiniEmpresa  de  producao   de micro alga   , Estimativas de consumos , Receitas 

5/7/1999

Planejamento de projeto de 
MiniEmpresa , Estimativas de 
consumos , Receitas 

Definição do Problema  de  Potencial economia  de   
projeto de  Micro algae

Estimar o potencial econômico de produção de 
microalga para produzir 
4 tonelada de algas (C)com o rendimento de n = 0,8.

a) Para NH3 (A)e CO2(B)

Reacao  Processo Qumica aA ,+bB >>>>>>>>>>>. C.C (veja tabela)
consumo mol a b >>>>>>>>>>>. c

C02 NH3 Micro alga 
Balanco  de massa Q,A Q,B Qp,C
DADOS DE ENTRADA
 Rendimento otimo desejados ,R,otimo
Rendimento  Maxium,Ideal ,R,max ,=Qp,c/Q,A Consumo  Minium
Rendimento  Real X%R,max
Rendimento relativo . MÌNIMO= X=0.6*100
Rendimento  relativo . MÀXIMO=R,max X=0.98*100
INCREM(D17)= 0.075 D17=D15/8

B C D E F G
MATERIAL CO2 NH3 MicroALGA H2O
REAÇÃO MA MB PC PD

MOLE 1(a) 1(b) 1(c) 1
Mass Molar ou  Peso   de  molecula ,PM 46 18 88 18

MASSA 46 18 88 18
Preco  de  produto  de unidade PPU(KG) 5 0.35 15 0

Fator   de   est FS(L/kg) 2.5 0.19

Modelo  de  Estimativa de  Consumos  e  Custos 
Fator   de   estequiometrias  de  consumo , FSC(L/kg 
ou  Kg/Kg) ,= Q,A/Qp,c

Consumo  de  materia prima por 
Kg de produtos ,=1/R

CAPACIDADE DE PRODUÇÃO (D27), por dia ,Qp,c 4000

Consumo de materia prima , A:Q,A

,
=$C$31*$B$27/A3
6

Consumo de materia prima , B:Q,B

,
=$C$29*$C$27/A3
4

Receitas, Valor de produto =Preco* de  Produto C *Qp,
c
Custo de A de Consumo= Preco  A* Q,A
Custo de B de Consumo= Preco  B* Q,B
Resulatdos  de Estimativas  de  Consumos , Recitas  
e Valoizacao  de  potecial economica  de produto,
PEP



Rendimento  Relativo  de  R,max
Consumo B:Q,B

(KG) Q,A(KG), Consumo  A CUSTO A CUSTO B Custo de  A+ B Recitas PEP
0.6 1,266.67 16,666.67 83,333.33 443.33 83,776.67 60,000.00 -23,776.67

0.675 1,125.93 14,814.81 74,074.07 394.07 74,468.15 60,000.00 -14,468.15
0.75 1,013.33 13,333.33 66,666.67 354.67 67,021.33 60,000.00 -7,021.33
0.825 921.21 12,121.21 60,606.06 322.42 60,928.48 60,000.00 -928.48
0.9 844.44 11,111.11 55,555.56 295.56 55,851.11 60,000.00 4,148.89

0.975 779.49 10,256.41 51,282.05 272.82 51,554.87 60,000.00 8,445.13

modelo ajuda onlne 
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/analise-economica/valor-presente-liquido

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/analise-economica/valor-presente-liquido


(Método Venturi 
Profit)

1
   Estrutura 
custos  Mais detalhados 

veja   entrada  
dados 

Critério Fator (%) Taxa
Taxa de 
Manutenção % do Invest. 3.5 0.035
Taxa de 
Suprimento % da Manut. 15 0.1
Taxa de 
Depreciação % do Invest. 35 0.1

2

3
CUSTO TOTAL 
(CT)

CUSTO TOTAL 
(CT) Utilidades

(planilha matéria-
prima)

Descrição CUSTO
Descrição CUSTO

Matéria- prima
(planilha matéria-
prima) 97,333

dados  de 
pesquisas 

Mão-de-obra
(planilha mão-se-
obra) Matéria- prima Materia prima Mão-de-obra Custo  capital Utilidades TOTAL

Utilidades
(planilha matéria-
prima) R$ 97,333.33 R$ 89,608.90 R$ 60,069.77 R$ 5,000

Manutenção

(taxa manutenção * 
investimento 
planta) Manutencao 15180.08625

Suprimentos
(manutenção * taxa 
suprimento) 0 Manutenção Depeciacao 43371.675

Suprimentos suprimentos 1518.008625
(planilha mão-se-
obra) Utilidades

TOTAL 97,333
R$ 0.00 INV FIXO 433716.75

Critério Fator (%) Taxa
Taxa de 
Manutenção % do Invest. 3.5 0.035 Critério Fator (%) Taxa
Taxa de 
Suprimento % da Manut. 15 0.15

Taxa de 
Manutenção % do Invest. 3.5 0.035

Taxa de 
Depreciação % do Invest. 10 0.1

Taxa de 
Suprimento % da Manut. 15 0.1
Taxa de 
Depreciação % do Invest. 35 0.1

Referencias sobre modelo https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434




CUSTOS VARIÁVEIS - CV CUSTOS VARIÁVEIS - CV
CUSTOS VARIÁVEIS Empresa (cálculo unitário) Exemplo

Comissão sobre as vendas 
(15%)

0.8

Encargos sobre comissão 
(35%) 0.224
Impostos sobre vendas (20%) 0.16

TOTAL 1.184

PONTO DE EQUILÍBRIO - 
PE

SUA EMPRESA Dado de entradaa preco de produto principla Price (Pi) coefficient (Xi)
Preço de Venda(Selling 
price ) 8 100 6 <<<<<<<<< Oleo  de peixe,Fish oil , preco RS 1
CMD (R$ 4,72) + CV (R$ 
3,28) 3.850666667 48.13 1.5 Coproducto  de farinha peixe , (Cproduct  ,fish meal),preco (Prize)
Margem de Contribuição 4.149333333 51.87 %
Ponto de Equilíbrio (CF/MC) 238.16 1.33 biproduct

2  valode  coprdutos
MINIEMPRESA  Exemplo

Preço de Venda 25 100 %
CMD (R$ 4,72) + CV (R$ 
3,28) 3.850666667 15.40266667 %
Margem de Contribuição 21.14933333 %
Ponto de Equilíbrio (CF/MC) 0

PREVISÃO LUCRO 
LÍQUIDO

LUCRO LÍQUIDO Sua Empresa Exemplo
50,4 % (rentabilidade 
almejada) X Capital Social, 
dividido por (1-0,24)

1,730.84 1,730.84

Margem de contribuição 4.15 51.87
TOTAL 417.14 33.37

Ponto de Equilíbrio + 50% 
de rentabilidade 417.14 33.37

Modelos and examples Coneceitos sobre modelo
CUSTOS VARIÁVEIS EXEMPLO (cálculo unitário) SUA MINIEMPRESA Estimativa do faturamento mensal da empresa 

Comissão sobre as vendas 
(10%)

R$ 1.3

R$ 1.5

Uma forma de estimar o quanto a empresa irá faturar por mês é multiplicar 
a quantidade de produtos a serem oferecidos (baseado na capacidade 
produtiva da unidade processadora) pelo seu preço de venda, que deve 
ser baseado em informações de mercado.

Encargos sobre comissão 
(28%) R$ 0.364 R$ 0.42
Impostos sobre vendas (20%) R$ 0.26 R$ 0.42 CUSTOS VARIÁVEIS

TOTAL R$ 1.924
Custo unitário de matéria-prima, materiais diretos e terceirizações: Aqui, 
será calculado o custo com materiais (matéria-prima + embalagem) para 
cada unidade fabricada. Os gastos com matéria-prima e embalagem são 
classificados como custos variáveis numa indústria. Como o próprio nome 
diz, esses custos variam (aumentam ou diminuem) de acordo com o 
volume produzido ou vendido.

PONTO DE EQUILÍBRIO - 
PE

SUA EMPRESA 

Custos de comercialização:  Aqui, serão registrados os gastos com 
impostos e comissões de vendedores ou representantes. Esse tipo de 
despesa incide diretamente sobre as vendas e, assim como o custo com 
materiais diretos ou mercadorias vendidas, é classificado como um custo 
variável. Para calculá-los, basta aplicar, sobre o total das vendas previstas, 
o percentual dos impostos e de comissões.

Preço de Venda R$ 13 R$ 15.00 preco   peixe 
Custo variave l ,CMD (R$ 
4,72) + CV (R$ 3,28),custo 
de venda

R$ 6.984 5.06

Custo dos materiais diretos:: O custo dos materiais diretos representa o 
valor que deverá ser baixado dos estoques pela sua venda efetiva. Para 
calculá-lo, basta multiplicar a quantidade estimada de vendas pelo seu 
custo de fabricação. O custo com materiais diretos e ou mercadorias 
vendidas é classificado como um custo variável, aumentando ou 
diminuindo em função do volume de produção ou de vendas.

Margem de Contribuição R$ 6.016 9.94
Ponto de Equilíbrio (CF/MC) 454.77 25,185.00 CUSTOS FIXOS

Os custos fixos são todos os gastos que não se alteram em função do 
volume de produção

MINIEMPRESA  Exemplo

ou da quantidade vendida em um determinado período (despesas com 
aluguel, energia, salários, etc. Esses valores são custos fixos porque são 
pagos, normalmente, independente do nível de faturamento do negócio.

Preço de Venda 13 15.00
CMD (R$ 4,72) + CV (R$ 
3,28)

R$ 1.924 14.80

Custo de mão de obra: Agora, você deverá definir quantas pessoas serão 
contratadas (se necessário) para realizar as diversas atividades do 
negócio. Não se esqueça de que, além dos salários, devem ser 
considerados os custos com encargos sociais (FGTS, férias, 13º salário, 
INSS, horas-extras, aviso prévio, etc.)

Margem de Contribuição R$ 11.076 0.20
Ponto de Equilíbrio (CF/MC)

454.77

Custo com depreciação: Lembre-se de que as máquinas, equipamentos e 
ferramentas desgastam-se ou tornam-se ultrapassados com o passar dos 
anos, sendo necessária sua reposição. O reconhecimento da perda do 
valor dos bens pelo uso é chamado de depreciação.
Outros custos: Aluguel, condomínio, IPTU, água, energia elétrica, telefone, 
salários+encargos, material de limpeza, material de escritório, taxas 
diversas e outras despesas.

PREVISÃO LUCRO 
LÍQUIDO

LUCRO LÍQUIDO EXEMPLO SUA MINIEMPRESA DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS
50,4 % (rentabilidade 
almejada) X Capital Social, 
dividido por (1-0,24)

1,730.84 1,730.84 Após reunir as informações sobre as estimativas de faturamento e os 
custos totais (fixos e

Margem de contribuição
6.02 9.94

variáveis), é possível prever o resultado da empresa, verificando se ela 
possivelmente irá

TOTAL 287.71 174.13 operar com lucro ou prejuízo.

Ponto de Equilíbrio + 50% 
de rentabilidade 742.47 174.13 INDICADORES DE VIABILIDADE

Ponto de equilíbrio: O ponto de equilíbrio representa o quanto sua empresa 
precisa faturar para pagar todos os seus custos em um determinado 
período. Por exemplo,  para um PE igual R$ 65.000,00, isso quer dizer 
que, no período considerado, quando a empresa realizar receita total deR$ 
65.000,00, atingirá o “ponto de equilíbrio” e estará cobrindo os seus custos 
totais (custos fixos + custos variáveis). Em outras palavras, com receita 
total abaixo de R$ 65.000,00, a empresa estará operando com prejuízo; 
com receita total maior que R$ 65.000,00, a empresa estará operando com 
lucro. Utilizando as fórmulas a seguir, você pode calcular o ponto de 
equilíbrio em faturamento. 

Índice de margem de contribuição = Margem de contribuição (Receita total 
- custos variáveis)/ Receita total

modelo  de fixa prexco Ponto de equilíbrio = Custo Fixo Total / Índice de margem de contribuição

Examplos de  Negocios https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/users/1046264-pagandaivselvam

Lucratividade: É um indicador que mede o lucro líquido em relação às 
vendas. É um dos principais indicadores econômicos, pois está relacionado 
à competitividade. Se sua empresa possui uma boa lucratividade, ela 
apresentará maior capacidade de competir, isso porque poderá investir 
mais em divulgação, na diversificação dos produtos e serviços, na 
aquisição de novos equipamentos, etc.

Lucratividade = Lucro Líquido/Receita total *100
Conceitos

Preço de Venda (PV) 100,00% Rentabilidade: É um indicador de atratividade dos negócios, pois mede o 
retorno do capital investido aos sócios. É calculada por meio da divisão do 
lucro líquido pelo investimento total.Para uma rentabilidade igual a 25% 
isso significa que, a cada ano, o empresário recupera 25% do valor 
investido através dos lucros obtidos no negócio.

ICMS s/ Venda 18,00%
PIS e COFINS 4,65% Rentabilidade = Lucro Líquido/Investimento Total *100

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/users/1046264-pagandaivselvam


Comissões 6,00%
Despesas Administrativas 10,00% Prazo de retorno do investimento: Assim como a rentabilidade, também é 

um indicador de atratividade. Indica o tempo necessário para que o 
empreendedor recupere o que investiu.

Lucros antes do IRPJ e CSLL 15,00%
Custo Total da Venda (CTV) 53,65% Prazo de retorno do investimento = Investimento total/lucro líquido

MKD = (PV – CTV) / 100

Para um prazo de retorno igual à 4, isso significa que 4 anos após o início 
das atividades da empresa, o empreendedor terá recuperado, sob a forma 
de lucro, tudo o que gastou com a montagem.

MKD = (100 – 53,65) / 100

MKD = 46,35 / 100

MKD = 0,4635

Para encontrarmos o preço 
de venda do produto, basta 
dividirmos o preço de 
aquisição do produto, neste 
caso R$ 1,00 pelo coeficiente 
encontrado MKD 0,4635 cujo 
resultado será R$ 2,16.

Mas atenção, o preço de 
venda ideal, será aquele 
capaz de manter a sua 
empresa no mercado, 
atuando de forma saudável e 
competitiva.

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/custo-variavel-cv/

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/custo-variavel-cv/
https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434


CF
Capcidade de producao 36500 Hyperlink paginas Receita!S4
CUSTO FIXO TOTAL (R$ / ano) 5037
CUSTO VARIÁVEL UNITÁRIO (U$ / l) 8 Hyperlink Paginas Hyperlink paginas

 NÍVEL DE COMEÇO AUMENTO PREÇO DE VENDA
,=CV_PV_MC_PE!
B15

0 3,041.67 R$ 15
                        3041.666667 R$ 15

                      

VOLUME Produção % VOLUME CUSTO FIXO TOTAL
CUSTO VARIÁVEL 

TOTAL CUSTO TOTAL RENDA LUCRO
0 0.00% 0.00 36500 0.00 36,500.00 0.00 -36,500.00

3,041.67 8.33% 3,041.67 36500 24,333.33 60,833.33 45,625.00 -15,208.33
6,083.33 16.67% 6,083.33 36500 48,666.67 85,166.67 91,250.00 6,083.33
9,125.00 25.00% 9,125.00 36500 73,000.00 109,500.00 136,875.00 27,375.00

12,166.67 33.33% 12,166.67 36500 97,333.33 133,833.33 182,500.00 48,666.67
15,208.33 41.67% 15,208.33 36500 121,666.67 158,166.67 228,125.00 69,958.33
18,250.00 50.00% 18,250.00 36500 146,000.00 182,500.00 273,750.00 91,250.00
21,291.67 58.33% 21,291.67 36500 170,333.33 206,833.33 319,375.00 112,541.67
24,333.33 66.67% 24,333.33 36500 194,666.67 231,166.67 365,000.00 133,833.33
27,375.00 75.00% 27,375.00 36500 219,000.00 255,500.00 410,625.00 155,125.00
30,416.67 83.33% 30,416.67 36500 243,333.33 279,833.33 456,250.00 176,416.67
33,458.33 91.67% 33,458.33 36500 267,666.67 304,166.67 501,875.00 197,708.33
36,500.00 100.00% 36,500.00 36500 292,000.00 328,500.00 547,500.00 219,000.00

36500

Ajuda on-line:

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/ponto-equil-economico/

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/ponto-equil-economico/
https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434




    DADOS DE Entrados Formula
Dadados 
formularios 

(1) RECEITA = (B) * (F)                                       
= 547,500.00

 Graphical Analysis

    (A) INVESTIMENTO FIXO (U$) 433716.75 ,=CF!C9
(2) CUSTO = (H) * (F)                                         
= 276,615.25

    (B) PREÇO POR QUILO DO PRODUTO R$ 15

    (C) VALOR INICIAL (U$) 433716.75 ,=B3
(3) LUCRO BRUTO = (1) - (2)                             
= 270,884.75 LUCRO LIQUIDO 314256.425

    (D) VALOR FINAL  (U$) R$ 0 RECEITA 547500

    (E) TAXA DE IMPOSTO 0.3
(4) DEPRECIAÇÃO = ((D) - (C))/(G)                   
= 43,371.68 CUSTO 276615.25

    (F) CAPACIDADE DE PRODUÇÃO (Kg / ano) 36500
Producao  escala 
industrial INVESTIMENTO 433716.75

    (G) VIDA ÚTIL DA PLANTA (anos) 10 10
(5) LUCRO LÍQUIDO = (3) - (4)                          
= 314,256.43

    (H) CUSTO DO PROCESSO (U$ / Kg) 7.58

    (I) TAXA DE  IMPOSTO 19% 30%
(6) LUCRO APÓS IMPOSTOS = (5) - (5)*(E)     
= 219,979.50

    (J) INVESTIMENTO TOTAL 542145.9375

    (L) CAPITAL DE GIRO 108429.1875 ,=0.25*B3
(7) FLUXO DE CAIXA = (6) + (4)                        
= 263,351.17

Lucro 219979.4975
(8) TAXA DE ENGENHARIA (ie) = (7)/(A)          
= 0.61

Receita 547500
(9) TAXA DE RETORNO = (5)/(A)                      
= 0.72

Ajuda online 
(10) TEMPO DE RETORNO = (A)/(5)                  
= 1.38

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/analise-economica/taxa-retorno-interno

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/analise-de-viabilidade-economica/
(11) RENTABILIDADE = (5)/(J)                          
= 0.58

Investimento total 
(12) LUCRATIVIDADE = (5)/(1)                         
= 0.57

Corresponde o total de recurso a ser investidos para que a empresa comece a funcionar. O 
investimento total é formado por:

(13) ROTACAO DE VENDAS = (1)/(J)               
= 1.01

Investimentos fixos: Corresponde a todos os bens que você deve comprar para que seu negócio 
possa funcionar. Por exemplo: equipamentos, máquinas, móveis, utensílios, ferramentas e veículos.

Capital de giro:  É o montante de recursos necessário na compra de matérias-primas ou 
mercadorias, financiamento das vendas e o pagamento das despesas. Ao estimar o capital de giro 
para o começo das atividades da empresa, você deverá apurar o estoque inicial e o caixa mínimo 
necessário.

547,500.00
A – Estimativa do estoque inicial
O estoque inicial é composto pelos materiais (matéria-prima, embalagens, etc.) indispensáveis à 
fabricação de seus produtos. Considerar a capacidade de produção da unidade.      INVESTIMENTO 542,145.94

     LUCRO 219,979.50
B – Caixa Mínimo
Representa a reserva em dinheiro necessária para que a empresa financie suas operações iniciais. É 
obtida através da soma do custo fixo mensal com o custo variável mensal.

Investimentos pré-operacionais:  São exemplos de investimentos pré-operacionais:  
despesas com reforma (pintura, instalação elétrica, troca de piso, etc.) ou mesmo as taxas de 
registro da empresa.
Custo dos materiais diretos:: O custo dos materiais diretos representa o valor que deverá ser baixado 
dos estoques pela sua venda efetiva. Para calculá-lo, basta multiplicar a quantidade estimada de 
vendas pelo seu custo de fabricação. O custo com materiais diretos e ou mercadorias vendidas é 
classificado como um custo variável, aumentando ou diminuindo em função do volume de produção 
ou de vendas.

CUSTOS FIXOS
Os custos fixos são todos os gastos que não se alteram em função do volume de produção
ou da quantidade vendida em um determinado período (despesas com aluguel, energia, salários, etc. 
Esses valores são custos fixos porque são pagos, normalmente, independente do nível de 
faturamento do negócio.

Custo de mão de obra: Agora, você deverá definir quantas pessoas serão contratadas (se 
necessário) para realizar as diversas atividades do negócio. Não se esqueça de que, além dos 
salários, devem ser considerados os custos com encargos sociais (FGTS, férias, 13º salário, INSS, 
horas-extras, aviso prévio, etc.)

Custo com depreciação: Lembre-se de que as máquinas, equipamentos e ferramentas desgastam-se 
ou tornam-se ultrapassados com o passar dos anos, sendo necessária sua reposição. O 
reconhecimento da perda do valor dos bens pelo uso é chamado de depreciação.
Outros custos: Aluguel, condomínio, IPTU, água, energia elétrica, telefone, salários+encargos, 
material de limpeza, material de escritório, taxas diversas e outras despesas.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS
Após reunir as informações sobre as estimativas de faturamento e os custos totais (fixos e
variáveis), é possível prever o resultado da empresa, verificando se ela possivelmente irá
operar com lucro ou prejuízo.

INDICADORES DE VIABILIDADE
Modelo

Ponto de equilíbrio: O ponto de equilíbrio representa o quanto sua empresa precisa faturar para 
pagar todos os seus custos em um determinado período. Por exemplo,  para um PE igual R$ 
65.000,00, isso quer dizer que, no período considerado, quando a empresa realizar receita total 
deR$ 65.000,00, atingirá o “ponto de equilíbrio” e estará cobrindo os seus custos totais (custos fixos 
+ custos variáveis). Em outras palavras, com receita total abaixo de R$ 65.000,00, a empresa estará 
operando com prejuízo; com receita total maior que R$ 65.000,00, a empresa estará operando com 
lucro. Utilizando as fórmulas a seguir, você pode calcular o ponto de equilíbrio em faturamento. 

O presente relatório apresenta e descreve as 
necessidades de investimento e custos para a 
industrialização de:
Frigorífico para Abate de 40 Caprinos e 40 
Ovinos por dia  

Índice de margem de contribuição = Margem de contribuição (Receita total - custos variáveis)/ 
Receita total Capacidade Operacional da Fábrica: (em kg)

                          
3.200,00

Dias de funcionamento por ano:
                             
312,00

Ponto de equilíbrio = Custo Fixo Total / Índice de margem de contribuição Processamento anual:
                       
998.400,00

Produção Anual: 
                       
998.400,00

Lucratividade: É um indicador que mede o lucro líquido em relação às vendas. É um dos principais 
indicadores econômicos, pois está relacionado à competitividade. Se sua empresa possui uma boa 
lucratividade, ela apresentará maior capacidade de competir, isso porque poderá investir mais em 
divulgação, na diversificação dos produtos e serviços, na aquisição de novos equipamentos, etc. INDICADORES FINANCEIROS de Empresa de modelos 

TIR (Taxa Interna de Retorno): 13,72%

Lucratividade = Lucro Líquido/Receita total *100 TRC (Tempo de Retorno do Capital) - anos:
                               
5,53

VPL (Valor Presente Líquido):
 R$              
54.653,50

Rentabilidade: É um indicador de atratividade dos negócios, pois mede o retorno do capital investido 
aos sócios. É calculada por meio da divisão do lucro líquido pelo investimento total.Para uma 
rentabilidade igual a 25% isso significa que, a cada ano, o empresário recupera 25% do valor 
investido através dos lucros obtidos no negócio. PE (Ponto de Equilíbrio): 53,40%

OBSERVAÇÕES:

Rentabilidade = Lucro Líquido/Investimento Total *100

Este serviço é opcional. Somente poderá ser 
contratado se também for adquirido um dos 
projetos da
 lista de projetos do site (www.engetecno.com.
br).

Prazo de retorno do investimento: Assim como a rentabilidade, também é um indicador de 
atratividade. Indica o tempo necessário para que o empreendedor recupere o que investiu.

Prazo de retorno do investimento = Investimento total/lucro líquido

Para um prazo de retorno igual à 4, isso significa que 4 anos após o início das atividades da 
empresa, o empreendedor terá recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a 
montagem.

 Estimativas de  custos 
Uma forma de estimar o quanto a empresa irá faturar por mês é multiplicar a quantidade de produtos 
a serem oferecidos (baseado na capacidade produtiva da unidade processadora) pelo seu preço de 
venda, que deve ser baseado em informações de mercado.

CUSTOS VARIÁVEIS

Custo unitário de matéria-prima, materiais diretos e terceirizações: Aqui, será calculado o custo com 
materiais (matéria-prima + embalagem) para cada unidade fabricada. Os gastos com matéria-prima e 
embalagem são classificados como custos variáveis numa indústria. Como o próprio nome diz, esses 
custos variam (aumentam ou diminuem) de acordo com o volume produzido ou vendido.

Custos de comercialização:  Aqui, serão registrados os gastos com impostos e comissões de 
vendedores ou representantes. Esse tipo de despesa incide diretamente sobre as vendas e, assim 
como o custo com materiais diretos ou mercadorias vendidas, é classificado como um custo variável. 
Para calculá-los, basta aplicar, sobre o total das vendas previstas, o percentual dos impostos e de 
comissões.

Custo dos materiais diretos:: O custo dos materiais diretos representa o valor que deverá ser baixado 
dos estoques pela sua venda efetiva. Para calculá-lo, basta multiplicar a quantidade estimada de 
vendas pelo seu custo de fabricação. O custo com materiais diretos e ou mercadorias vendidas é 
classificado como um custo variável, aumentando ou diminuindo em função do volume de produção 
ou de vendas.

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/analise-economica/taxa-retorno-interno
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/analise-de-viabilidade-economica/


Modelos

4
LUCRO BRUTO 
(LB)

( LB = R - CT ) 0

5 DEPRECIAÇÃO (D)

( Investimento 
Direto * Taxa de 
Depreciação ) #REF!

6

LUCRO LÍQUIDO 
ANTES DO 
IMPOSTO DE 
RENDA (LA)

( LA = LB - D ) #REF!

7
IMPOSTO DE 
RENDA (IR)

Taxa de 20% 0.2 ( IR = Taxa IR * ( LB - Df ) ) 0

8

LUCRO LÍQUIDO 
DEPOIS DO 
IMPOSTO DE 
RENDA (LD)

( LD = LA - IR ) #REF!

9

RETORNO SOBRE 
INVESTIMENTO 
ALTERNATIVO (RI)

Tempo de Retorno ( 1 / Taxa de Retorno ) #REF!

Taxa de Retorno #REF!

( Taxa de Retorno * 
Investimento ISBL ) #REF!

10

LUCRO LIQUIDO 
DESCONTADO O 
RI (LL)

( LL = LD - RI ) #REF!

11
COMPENSAÇÃO 
DE RISCO (CR)

Tipo de Risco h Tipo de Projeto

Elevado 0,20 - 1,00 Compreende grande novidade
Razoável 0,10 - 0,20 Fora do campo de atividade da empresa
Médio 0,05 - 0,10 Dentro do campo da empresa mas novidade
Bom 0,01 - 0,05 Expansão das atividades empresariais
Excelente 0,00 - 0,01 Redução do custo do processo

h = 0.03

( CR = h * 
Investimento ISBL ) #REF!

12

LUCRO DO 
EMPREENDIMENT
O (LE)

( LE = LB - ( D + RI 
+ IR + CR ) ) #REF!

Ajuda online  
  https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434

Ajuda online 

Site Projeto 
Agrofrutas  portal 
biomass https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/custos-e-receitas

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/custos-e-receitas




Capital social de  Investidores 
Despesas Exemplo Sua Miniempresa

Aluguel (espaço sedido pela Universidade) R$ 300,00
Capacidade  
producao Piloto

Salários
(dividido pela quantidade de pessoas 
que trbalharam) R$ 1,500

Encargos Sociais - R$ 500.00 Industrial
Equipamentos / Materiais,aluguel R$  300
Matéria-prima R$ 600

Reserva R$ 10
TOTAL 0 R$ 2,610

100 ações
25 alunos = 50 ações

Valor da ação 0 R$ 52.2
Valor da ação + Rentabilidade 
almejada 0 R$ 78.3

CAPITAL SOCIAL
Despesas Valores

Função do 
funcionário Salário /mês Quantidade Total por função

Aluguel (meses antes que a empresa 
consiga pagar aluguel com receita 
própria) 300 diretor 1200 1 1200
Salários (meses antes que a empresa 
consiga pagar funcionários com 
receita própria) 3300 Presidente 1500 1 1500
Encargos sociais 0 funcionários 600 1 600
Equipamentos / Materiais #REF! 0
Matéria-prima (para primeiros meses) 0 0
Reserva financeira (cobrir eventuais 
gastos) 0

TOTAL #REF! 0
0

100 ações XXX 0
Valor da ação #REF! 0

Valor da ação + rentabilidade 
almejada #REF! 0

0
Valor mensal do aluguel 300 0

Tempo para aluguel ser pago com 
receita própria em meses 1 0

Valor do encargos sociais 
(sugestão 28)

Equipamento / 
Material Preço Quantidade

Total por 
equipamento

total #REF! 1 #REF!
Rentabilidade Almejada 50  porcento de capital investidos 0

0
0
0

0
0
0
0
0
0
0
0
0

Insumos Preço / kg Quantidade (kg)
Total por 
insumo

0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

Alta administracao

CAD NOME CARGO email Endress telefone
1 Santiago Medeiros G.Financeiro
2 Pedro Arthur Contabilista
3 Cassiano Monteiro

 Funcionarios 

Funcionarios 
CAD NOME CARGO

1 Santiago Medeiros G.Financeiro
2 Pedro Arthur Contabilista
3



Ajuda on-line Capital Social Fixo: https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/custofixo-capital/

 https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/custo-recursos-humanos/

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/moldeocustomaorh/

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/custo-recursos-humanos/
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/moldeocustomaorh/


Desenvolvimento de Projetos para Captação de Recursos junto ao BNB,BB,BNDES, PROGER e FINAME Projetos de Financiamento.

· Estudo de Informações para Análise do Projeto
· Orientação para Obtenção da Documentação para Concessão de Crédito
· Preenchimento da Solicitação de Financiamento
· Cálculo da Planilha Quadros de Usos e Fontes
· Cálculo da Planilha de Investimentos Previstos
· Preenchimento da Planilha de Comprovação dos Investimentos Realizados
· Cálculo da Planilha de Fluxo de Caixa Projetado
· Cálculo da Planilha de Quadro de Custos
· Cálculo da Planilha de Necessidade de Capital de Giro.
· Obs: Estes dados variam de acordo com a Instituição Financeira.

Alguns tipos de recursos disponíveis para financiamento:

BNDES 

Utilizando recursos do BNDES, elaboramos projetos de financiamento e 
investimento dos setores industrial, de infra-estrutura e de comércio e serviços, 
realizados por empresas de qualquer porte.

Esta Linha de Crédito tem a finalidade de financiar projetos ligados à implantação, 
expansão, relocalização ou modernização de atividades produtivas ou de infra-
estrutura, capacitação tecnológica, treinamento e qualificação de pessoal. 

Os prazos para pagamento e carência são definidos de acordo com a capacidade 
de pagamento do investimento e cliente, já os encargos financeiros são 
estabelecidos de acordo com o porte da empresa, local e tipo de empreendimento. 

Vantagens:

Longo prazo para pagamento;
Encargos atrativos;  
Carência para pagamento;  
Alíquota do IOF de 0%;  
Financiamento de até 90% do valor do investimento;

Admite financiamento de equipamentos cadastrados na FINAME e capital de giro associados a investimento fixo.

FCO EMPRESARIAL

Se a sua empresa está localizada ou pretende investir na região Centro-Oeste, é 
possível linhas de crédito com condições muito especiais: O FCO Empresarial. A 
linha conta com encargos financeiros, prazos e limites diferenciados, compatíveis 
com as diversas atividades produtivas. Quem produz no Centro-Oeste tem o apoio 
financeiro do FCO.

Os recursos estão distribuídos em quatro Programas:

Desenvolvimento Industrial;  
Infra-Estrutura Econômica;  
Desenvolvimento do Turismo Regional;  
Desenvolvimento dos Setores Comercial e de Serviços.

Veja como são as despesas financeiras:

Encargos Financeiros;  
Microempresa: 7,25% efetivos ao ano;  
Empresas de pequeno porte: 8,25% efetivos ao ano;  
Empresas de médio porte: 10% efetivos ao ano;  
Empresas de grande porte: 11,5% efetivos ao ano;



 

Leasing

O Leasing (Arrendamento Mercantil) é a solução para sua empresa suprir a 
necessidade de veículos, máquinas e equipamentos de origem nacional ou 
estrangeira. O bem desejado é adquirido pelo banco e disponibilizado à empresa, 
que tem até 60 meses para pagar. É uma maneira simples de ampliar ou 
modernizar sua empresa sem comprometer o capital de giro.

Conheça algumas das vantagens do Leasing:

Operação de longo prazo;  
Financiamento de 100% do valor do bem;  
Pagamento ao fornecedor à vista, permitindo que o cliente negocie o melhor preço;  
Conservação de capital próprio da empresa;  
Possibilidade de dedução das contraprestações para empresas tributadas com 
base no lucro real, com redução do lucro tributável e, conseqüentemente, do 
Imposto de Renda e Contribuição Social;  
Manutenção dos índices financeiros da empresa, uma vez que a operação de 
leasing não é registrada como obrigação da arrendatária e a imobilização do bem é 
efetuada pela arrendadora;  
Não há restrições quanto ao país de origem do bem;  
Há financiamento a taxas internacionais (Leasing Internacional), mesmo para 
equipamentos de origem nacional.
 

FINAME LEASING    

O FINAME Leasing é uma linha de arrendamento mercantil que utiliza recursos da 
FINAME. "Financiando" até 80% do bem desejado e com prazos de pagamento de 
até 5 anos, o produto é uma das soluções do banco para pessoas jurídicas e 
empresários individuais, exceto o fabricante do bem, que necessitam de veículos, 
aeronaves, máquinas ou equipamentos novos, de origem nacional e cadastrados 
na FINAME. Com ele você pode ampliar ou modernizar sua frota e equipamentos 
sem comprometer o capital de giro e ao final do contrato pode escolher entre ficar 
com o bem ou devolvê-lo ao Banco.

Vantagens:    

Longo prazo para pagamento;  
Financiamento de até 80% do valor do bem;  
Pagamento ao fornecedor à vista, permitindo que o cliente negocie o melhor preço;  
Conservação de capital próprio da empresa;   
Possibilidade de dedução das contraprestações para empresas tributadas com 
base no lucro real, com redução do lucro tributável e, conseqüentemente, do 
Imposto de Renda e Contribuição Social;    
Manutenção dos índices financeiros da empresa, já que a operação de leasing não 
é registrada como obrigação da arrendatária e a imobilização do bem é efetuada 
pela arrendadora.  
Não incidência de IOF.  

FINAME

 

O Finame oferece financiamento de máquinas e equipamentos novos, de 
fabricação nacional, incluindo veículos de carga, cadastrados na Finame. As 
operações tem prazo de até 5 anos para pagamento e os encargos financeiros são 
estabelecidos de acordo com o porte da empresa, local e tipo de empreendimento. 
A linha é uma ótima alternativa para financiamentos de longo prazo e conta com 
taxas de juros bastante atrativas.  

Vantagens  

Longo prazo para pagamento;  
Encargos atrativos;  
Carência para pagamento;  
Não há incidência de IOF;  
Financiamento de até 90% do valor do investimento.  



 Custo  de consumo de nergia 
de coco 

O projeto usa energia solar , assim nao ha consumo de  energia 

Custo de  utildades Scroll Down

, Custo pode variando ,Utility costs vary widely from region to region, you can change these values as you see fit Equipment
(enter a 
description)

(Calc from Table at 
Left)

Name Utility Type
Annual Utility 
Cost

Utility Description Cost $/GJ
Cost $/common 
unit #REF!

Air Supply Pressurized and Dried #REF!
a.  Process $2.3 per 100 m3 #REF!
b.  Instrument $4.7 per 100 m3 #REF!

Steam from Boilers Process Steam: Latent 
Heat #REF!
a.  Low Pressure (5 barg, 
160 0C) $3.17 $6.62 per 1000 kg #REF!
b.  Medium Pressure (10 
barg, 184 0C) $3.66 $7.31 per 1000 kg #REF!
c.  High Pressure (41 barg, 
254 0C) $5.09 $8.65 per 1000 kg #REF!

Cooling Tower Water Process Cooling Water #REF!
30 0C to 40-45 0C $6.7 per 1000 m3 #REF!

Other Water High purity water for #REF!
a.  Process Use $0.04 per 1000 kg #REF!

b.  Boiler Feed Water $2.54 per 1000 kg

**This can also be 
used as 
condensate #REF!

c.  Potable (drinking) $0.26 per 1000 kg
return credit 
amount #REF!

Total Utility Cost 
per Year (Cut)      
=

d.  Deionized Water $1 per 1000 kg #REF!
Electrical Substation Electric Distribution #REF!

110V, 220V, 440V $16.8 $0.06 per kWh #REF!
Fuels a.  Fuel Oil (no. 2) $4 $170 per m3 #REF!

b.  Natural Gas $2.5 $0.09 per std m3
**Based on lower 
heating value #REF!

c.  Coal (FOB mine mouth) $1.2 $31 per metric tonne #REF!
Refrigeration a. Moderately Low Temp: 

5 0C $20
Process cooling 
duty #REF!

b. Low Temp: -20 0C $32
Process cooling 
duty #REF!

c. Very Low Temp: -50 0C $60
Process cooling 
duty #REF!

Thermal Oil Systems a. Moderately High Temp: 
to 330 0C $4.9

Process heating 
duty #REF!

b. High Temp: to 400 0C $5.2
Process heating 
duty #REF!

c. Very High Temp: to 600 
0C $5.9

Process heating 
duty #REF!

Waste Disposal a.  Non-Hazardous $36 per metric tonne #REF!
b. Hazardous $145 per metric tonne #REF!

Waste Water Treatment a. Primary $39 per 1000 m3 #REF!
(filtration) #REF!
b. Secondary $41 per 1000 m3 #REF!
(filtration + activated 
sludge) #REF!
c. Tertiary $53 per 1000 m3 #REF!
(filtration, activated sludge, 
chem proc) #REF!

#REF!
#REF!
#REF!
#REF!
#REF!
#REF!

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434 #REF!
#REF!
#REF!
#REF!
#REF!
#REF!

Utility Cost Not 
Associated 
with 
Equipment

Description Utility Cost

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/21091/tasks/411434


Ajuda online 
Total Installed 
Cost:

Custo de mao 
de obra https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/fluxo-de-caixa/

40000 Col = 20000
FCI 30000

 Custo de 
Utilidade

Raw 
Materials Cut= 20000

Crm= 20000

Receitas 
Annual Revenue= 127000

Financial 
Outlook

COM= 109200
(without 
depreciation)

**assume 15% of 
FCI as salvage 
value** Cumulative

Year Depreciation FCI-deprec. Revenue COM Cash Flow Discount Cash Discounted
0 - 30000 - - -15000 -15000 -15000
1 - 30000 - - -15000 -13888.88889 -28888.88889
2 6000 24000 127000 109200 13080 11213.99177 -17674.89712
3 7680 16320 127000 109200 13752 10916.78098 -6758.116141

4 109200 -65520 -48159.15596 -54917.2721
5 3133.44 -3133.44 127000 109200 11933.376 8121.655189 -46795.61691
6 1265.90976 -4399.34976 127000 109200 11186.3639 7049.306768 -39746.31014
7 - -4399.34976 127000 109200 10680 6231.677421 -33514.63272
8 - -4399.34976 127000 109200 10680 5770.071686 -27744.56103
9 - -4399.34976 127000 109200 10680 5342.658969 -22401.90206

10 - -4399.34976 127000 109200 10680 4946.906453 -17454.99561
11 - -4399.34976 127000 109200 15180 6510.441805 -10944.5538

Taxation rate= 0.4 Discount rate= 0.08

NPV= -10944.5538
(Net Present 
Value)

FLUXO 
DE CAIXA

PARÂMETROS
VIDA 
ECONÔMICA

ANO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
INVESTIMENTO FIXO 
(-) 30000 3000 12900 9000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
RECEITA (+) 127000 0 0 0 0 127000 127000 127000 127000 127000 127000 127000 127000 127000 127000 127000
CUSTO (-) 109200 0 0 0 0 109200 109200 109200 109200 109200 109200 109200 109200 109200 109200 109200
LUCRO BRUTO 17800 0 0 0 0 17800 17800 17800 17800 17800 17800 17800 17800 17800 17800 17800
IMPOSTO DE RENDA 
(-) 3560 0 0 0 0 5340 5340 5340 5340 5340 5340 5340 5340 5340 5340 5340
DEPRECIAÇÃO (+) 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
VALOR CORRENTE -3000 -12900 -9000 0 15460 15460 15460 15460 15460 15460 15460 15460 15460 15460 15460

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/fluxo-de-caixa/


1º Exercício 2º Exercício
DEMONSTRATI

VO DE 
RESULTADOS 

D.R.E
Despesas Impostos (20%) Despesas Impostos (20%)

Salários Salários
Comissões Comissões
Encargos Encargos
Fornecedores Fornecedores
Aluguel Aluguel

Lucro Líquido Lucro Líquido

Impostos (IR + CSLL)
Impostos (IR + 

CSLL)
Lucro Final 0 Lucro Final 0

BALANÇO 
PATRIMONIAL

Ativo Passivo
1º Exercício 2º Exercício 1º Exercício 2º Exercício

Caixa Fornecedores
Contas a receber Impostos
Estoque de MP Salários
Imobilizado Encargos

Comissões
Aluguel

Patrimônio 
Líquido

Capital Social
Resultado do 
Exercício

Total 0 0 Total 0 0



 Modelo de  Minempresa examplo Sua Miniempresa

Descrição do Projeto Pronto de Empreendimento  Miniempresa de 
biodiogestores 
http://www.engetecno.com.br/port/proj.php?projeto=biodigestor-para-pequenas-propriedades-20-m3-de-gas-dia-modelo-indiano

BIO-002

Biodigestor para Pequenas Propriedades 
com capacidade para 20 m3 de gás por 
dia  bioreator vertical(modelo indiano) Projeto Valor

Projeto Pronto de Empreendimento em 
arquivo para AutoCadVER MODELO), 
com: PROJETO PRONTO 
- Planta Baixa da Construção  EMPREENDIMENTO 600 RS
- Lay-out dos Equipamentos Para o Brasil
- Cortes, Fachadas
Fluxogramas de produucao
Plantas  de area de equiapmentos  e 
producao
- Planta dos Escritórios, Vestiários, 
Refeitórios e outros Anexos do 
Empreendimento
Memorial Básico da Construção (VER 
MODELO)
Lista de Equipamentos (VER MODELO)  
Lista de Fornecedores de Equipamentos 
(VER MODELO)
Lista de Materiais da Construção e 
Orçamento da Obra  e planta industrial
(VER MODELO)
- Estudo de Viabilidade do 
Empreendimento (VER MODELO)

 Atividades de  Planejamento de Projeto  e Gestao de  Empreendimento Plantas Industrial
R$ 796,00

Elaboracao de Projeto de  produto e 
energia 1 membro

Estudo de  energia  /  Software 
SuperPro Designer SPD pu 
simulação planilhas 

Fluxograma, 
dimensionamento de 
equipamentos e balanço 
de massa 1 Jornada

Elaboracao de Projeto de  produto e 
Meioambiente 1 membro

Resíd, Efluente e emissões / 
Software SuperPro Designer 
SPD,planilhas 

Tecnologia fim de tubo, 
reciclagem e tecnologia 
de prevenção da 
poluição 1 Jornada

Elaboracao de projeto  de Equipamento 1 membro
Equipamentos, capacidade de 
produção e Infra-estruturas

Investimento fixo direto 
e indireto de planta 
piloto e esala Industrial 1 Jornada

- 3 diretores
Consumo de materia prima, mao 
de obra e energia, e Custos 

custo variavel e custo 
fixo 1 Jornada

Estudo de viabilidade/ 
sustentabilidadeSimulação 1 membro

Receita de produtos ( Software 
orçamento  planilhas - Excel)

lucro, taxa de retorno, 
tempo de retorno 1 Jornada

Projeto  gestão de  negócios integrados 3  diretores 
Coleta de dados, visita técnica e 
simulação planilhas 

Relatórios: aspecto 
tecnico, economico e 
ambiental de Mini 
empresa software excel 1 Jornada

Apresentação de viabilidade técnico e 
econômico (seminários) todos Viabilidade  tecnica e   planilhas 

Elaboracao de  plano de 
negocios  detalhados 1 Jornada

http://www.engetecno.com.br/port/proj.php?projeto=biodigestor-para-pequenas-propriedades-20-m3-de-gas-dia-modelo-indiano


Ajuda  online  examplos https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/home-1

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/home-1


Quadro  Equipe Técnico    de   empresa  modelo 

A Empresa é estruturada por profissionais titulados e qualificados, com um quadro 
técnico funcional diversificado por áreas afins, em conformidade com o caráter 
multidisciplinar do setor de meio ambiente, tendo como responsáveis técnicos, os 
seguintes profissionais:

Artur Torres Filho - Engenheiro Qumico, formado pela Universidade Federal de RN 
Pós-graduado pela Universidade Federal de Rio de Janeiro  com habilitações técnicas 
específicas em Engenharia Sanitária e Ambiental e Engenharia de Segurança do 
Trabalho. Mestre em Saneamento, Meio Ambiente e Recursos Hídricos pela UFMG.

André Luiz Gomes - Engenheiro Civil, formado pela Escola de Engenharia 
Kennedy/MG, Pós-Graduado pela Universidade Federal de Minas Gerais, com 
habilitações técnicas específicas em Engenharia Sanitária e Ambiental e Engenharia 
de Segurança do Trabalho. Mestrando em Saneamento, Meio Ambiente e Recursos 
Hídricos pela UFMG.

Veja link  organograma 

https://docs.google.com/document/d/1tdhwhJIyVs4ITaVaJRHyWpjIMAVc06seULr44gz27MU/edit?usp=sharing

https://docs.google.com/document/d/1tdhwhJIyVs4ITaVaJRHyWpjIMAVc06seULr44gz27MU/edit?usp=sharing


Metas para miniempresa Produção com 
Rentabilidade

Capacidade Produção (piloto de 
treinamento e inovação)
Produção diária para lucro zero sem 
imposto de renda
Produção diária com rentabilidade 50%
Produção total de planta piloto
Preço de venda projetados 

Capacidade Producao Comercial 

Ajuda hyper links 

https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1hZvRqzrjlvocN8jvZo8kJiE2cu0GeoYCFsm4Sdv1v5Q/edit

https://drive.google.com/folderview?id=0BxToXTA5cEP5OTMzMGRkMzYtYzUzZS00MGYyLTllOTctNjRmNjZiODEzM2Ez&usp=sharing

https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1hZvRqzrjlvocN8jvZo8kJiE2cu0GeoYCFsm4Sdv1v5Q/edit
https://drive.google.com/folderview?id=0BxToXTA5cEP5OTMzMGRkMzYtYzUzZS00MGYyLTllOTctNjRmNjZiODEzM2Ez&usp=sharing


Modelo de  Examplos  de Plano  e Cronogrmas 

Projeto Planejamento/Plano de trabalho 3 diretor  (1 Diretor geral, President )

Coleta de dados da empresa (visita 
técnica/virtual) na internet portal biomassa ,
organisado usando ferramenta gestao sap 
stream work

Plano de trabalho detalhado 
de cada membro e Journads 1 Jornada= 1 aula

Visita tecnica Real/Virtual 3 diretor (1 Presidente 2 membros)
Pesquisa (sites,portal, blog , imagens ,
videos /livros)

Resumo dos produtos 
(especificação) e projeto de 
preliminraes 1 Jornada

Projeto de operacao e produto 2 membro
Tipo de Cliente/Estudo de  setor  de 
Mercado

Lista de produtos   e process 
de projeto final 1 Jornada

Sistema de produção/ Simulação  
economica em planilha 2 membro

Lista de produtos/tecnologia/   Simulacao 
em plainlhas ou Software SuperPro 
Designer SPD

Fluxograma de um produto e 
processos:Relatorios sobre  
capacidade producao planta 
piloto 1 Jornada

CRONOGRAMA DE ATIVIDADES E 
GRAFICO DE CHANT

ATIVIDADES 1ª semana 2ª semana 3ª semana 4ª semana 5ª semana 6ª semana 7ª semana CUSTO TOTAL
Projeto Planejamento/Plano de trabalho
Visita tecnica Real/Virtual
Projeto de Produto
Sistema de produção/simulação
Projeto sistema de energia 
limpa/simulação
Produção limpa (SGA)/simulação
Planta de produto e energia
Elaboração de custos
Estudo de viabilidade/Simulação
Plano de negócios integrados
Seminários

Custo de elaboração de projetos

Plano Passo por passo https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1WQBGLW0HCKonuQ1c8g2UASMIcMaQe-cnrzd3UrZDamg/edit

Pano usando chronograma de Ghant 
https://drive.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/?tab=wo#folders/0B-QIzc4nqMvKVTlUSkVranFTaC0xUW9Kd2JFUmpHQQ

Hiperlinks  sobre plano de  negocios 

https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1hYosw7_8b9EVhXW6yWng7p8FmT18ahxMFdwiKwTbZxg/edit#

https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1JMT3G12tBW79iddnEtnHUYzkiAE3K-jU6kgY6bXNBlE/edit

Modelo de plano de  Empresa examplos 

PLANO DE TRABALHO 
 
OBJETIVO: Capacitar e treinar os representantes das Vilas Maine, Assis, Israel e  Lagoa de Boqueirão, RN sobre o potencial 
econômico  dos diversos  mercados e comércios  de produtos, usando  tecnologias inovadoras empregadas no projeto, criando 
alternativas de produção dos  produtos com alto valor,  com as frutas: Coco, Abacaxi e Caju e  viabilizar a comercialização dos 
produtos, gerando emprego e renda para as  comunidades.
 
ATIVIDADES A SEREM REALIZADAS
 
FASE 1 – (6meses)
LEVANTAMENTO DE DADOS: Pesquisa Bibliográfica através de teses, Dissertações, Artigos, Revistas, Consultas na Web, Sobre o 
processamento de doces, Balas, Geléias, Matéria Prima, Produto, Processo e comercialização dos mesmos.
Duração: janeiro
 
VISITAS TÉCNICAS: Serão realizadas visitas técnicas às comunidades e empresas colaboradoras no desenvolvimento e 
comercialização dos produtos.
 Duração: janeiro a março
 
 
ESTUDO DA VIABILIDADE DE MERCADO DOS PRODUTOS ATRAVÉS DO APROVEITAMENTO TOTAL DE COCO, CAJU E 
ABACAXI.  Desenvolver a utilização dos produtos de maneira produtiva e otimizada para a  comercialização dos mesmos. Através da 
análise do tempo de consumo in natura para novos subprodutos.
Duração: fevereiro a março
 
 
FASE 2 – ( 6 meses)
Estudo do cenário atuaL e desejado: Desenvolver uma logística baseada na produção de produtos e subprodutos para a 
comercialização em feiras livre e comércio, elaboração de catálogos de produtos popular e  tecnologia  popular  atual e desejada, 
elaboração de uma incubadora digital  de  mercado e compradores potencial , local ,regional e nacional de produtos da agricultura 
familiar.
Duração: abril
 
 

https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1WQBGLW0HCKonuQ1c8g2UASMIcMaQe-cnrzd3UrZDamg/edit
https://drive.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/?tab=wo#folders/0B-QIzc4nqMvKVTlUSkVranFTaC0xUW9Kd2JFUmpHQQ
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1hYosw7_8b9EVhXW6yWng7p8FmT18ahxMFdwiKwTbZxg/edit#
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1JMT3G12tBW79iddnEtnHUYzkiAE3K-jU6kgY6bXNBlE/edit


ELABORAÇÃO DE PLANO DE NEGÓCIO E MANUAI (4meses ): Cartilhas sobre processamento, equipamentos e operação, para os 
produtores e operadores sobre o potencial oferecido pela região e a melhor forma de sua exploração, através de receitas para 
incrementar a produção e mercado dos subprodutos dessas frutas. Elaboração de plano de negócios  de comércios via  comércio 
eletrônico , venda direta e via feiras  livres para turistas  do mercado de frutas e seus produtos naturais derivados para comunidade 
de agricultura familiar
 
Duração: 4 meses
 
 
 
 
Fase 3 ( 8meses):
 
CAPACITAÇAO  E TREINAMENTO: Treinamentos de capacitação para os produtores através de vídeos, cursos e palestras, para 
fabricação de balas, doces, geléias e a comercialização dos produtos através de técnicas de vendas diferenciadas e voltadas para os 
produtos locais. Elaboração do projeto e realização de feira livre.
Duração: 4 meses
 
 
FASE 4 - (4 meses):
 
ANálise dos resultados E elaboração de relatório:
Confrontar resultados obtidos com os resultados esperados no início do projeto.
Duração: 2
 
CRONOGRAMA
 
LEVANTAMENTO DE DADOS
De janeiro de 2013 a fevereiro de 2013
VISITAS TÉCNICAS
 
De janeiro de 2013 a março de 2013
ESTUDO DA VIABILIDADE DE MERCADO DOS PRODUTOS ATRAVÉS DO APROVEITAMENTO TOTAL DE COCO, CAJU E 
ABACAXI.
De abril de 2013 a maio de 2013
Estudo dO cenário atuaLe desejado
De junho a agosto de 2013
ELABORAÇÃO DO   PLANO DE NEGÓCIO  E MANUAL
De mai de 2013 a junho de 2014
CAPACITAÇÃO E TREINAMENTO
De julho de 2014 a outubro de 2014
Análise dos resultados obtidos e elaboração de relatório
De Novembro de 2013 a dezembro de 2014.

 
 



WBS(Estrutura 
Trab)

Tarefas Data  de Inicios Data  de termino Progreso Trabalho Recursos Custos Dia trabalhados 
4/2/2012 4/9/2012 4/16/2012 4/23/2012

@WBS @Name @StartDate @FinishDate @Complete @Work @Recursos @Cost # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # # #

1 Sumarios 4/9/2012 4/17/2012 100% 56 materia prima $330 7 = = = = = = = = =
1.1 tarefa 1 4/9/2012 4/12/2012 100% 32 consumo mat $320 4 = = = =
1.2 tarefa 2 4/13/2012 4/17/2012 100% 24 $10 3 = = = = =
1.3 Metas 4/17/2012 100% 0 $0 =

2 pesquisa 2

Guia  e   Ajuda  
Menu  Projeto de  Planos 

As funções ProjectWeb estão no  menu Project , o menu mais à direita da planilha. A maioria das 
funções são usadas em  combinação  com as linhas seleccionadas.

Linhas

As linhas podem ser manipulados usando o padrão botão direito do mouse funções de planilha para a 
linha de inserção, limpar, remover ou copiar. Para atualizar o cronograma de uma atualização a partir 
do menu Project é necessária.

Paginas Planilhas 

O Google Spreadheet contém uma folha para as tarefas e uma folha de Recursos. A selecção é, na 
parte inferior da folha de cálculo. Dependendo da folha, as linhas contêm tarefas ou recursos.

Fuso horário

A planilha tem a sua configuração do fuso horário no arquivo Menu> Configurações de planilha.
O roteiro tem sua configuração do fuso horário em Ferramentas > menu editor Script> menu Arquivo> 
Propriedades do Projeto.
O fuso horário padrão para as duas configurações é Central Time (GMT - 06:00).

Incorreto fuso horário configurações resultam em uma incompatibilidade entre as datas das tarefas eo 
gráfico de Gantt.
Tarefas

Cada linha contém uma tarefa cujo conteúdo é descrito na coluna "Descrição da tarefa. Outras colunas 
declarar informações adicionais de uma tarefa. Para linhas de legibilidade pode ficar vazio.
Tarefa de resumo

Uma tarefa é uma tarefa de resumo, como resultado da Work Breakdown Structure (WBS). A tarefa de 
resumo tem subtarefas e requer apenas uma descrição de tarefas. Data, data de conclusão, 
Progresso, Trabalho e Custo Start são calculados como resultado de suas subtarefas. Tarefas de 
resumo ter seu texto da linha em negrito.
Marco miliário

Um marco é uma tarefa que só tem uma data de término, a data de início é deixado vazio. No gráfico 
de Gantt é um marco visível com uma cor diferente do que as tarefas normais e tarefas de resumo.
Destacando

ProjectWeb suporta várias formas de destacar as tarefas na tabela e gráfico de Gantt. Padrão, o 
gráfico de Gantt tem cores diferentes para tarefas, tarefas de resumo e marcos. As tarefas podem ser 
destacadas na tabela usando a cor do campo de descrição fundo. A tarefa do  bar Gantt  seguirá esta 
cor. rastrear o progresso é útil para saber quando as tarefas precisam de atenção extra. A barra de 
Gantt pode mostrar a cor descrição da tarefa ou a cor de progresso. Isso pode ser definido na Ajuda .
Campos de tarefa

Na tabela a tarefa dos campos de tarefa contêm informações para cada tarefa. Eles são agrupados por 
coluna. Cada coluna tem um cabeçalho indica o tipo de informação no seu campo. A ordem das 
colunas pode ser alterado. Colunas modelo original não deve ser removido.

A coluna de Recursos não é obrigatória e pode ser removido ou renomeado. Novas colunas podem ser 
inseridos pelo usuário após as colunas de modelo e antes do gráfico de Gantt para adicionar 
informações a uma tarefa ou para executar cálculos com fórmulas de célula da planilha. 
Descrição da tarefa

A descrição da tarefa é o ponto de partida do esquema. A descrição diz o que precisa ser feito ou o 
que precisa ser entregue. Comentários podem ser adicionados a uma descrição de tarefas usando o 
menu do botão direito do mouse.

A Work Breakdown Structure é útil para garantir que o cronograma abrange o escopo do projeto inteiro. 
A estrutura se rompe todo o escopo em várias prestações, que são subdivididas em atividades que 
podem ser rastreadas. O PEP não deve ser confundida com a sequência de actividade que mostra 
como a conclusão das tarefas dependem uns dos outros no tempo.

Tarefas recém-adicionados automaticamente receberá um código WBS com o mesmo nível de 
destaque como a tarefa anterior. Isso pode não ser alterado usando o aumento / diminuição da EAP 
funções esboço no menu Project.
WBS

Este campo indica o código WBS por tarefa. Esta coluna é somente leitura . 

Use Aumentar / Diminuir WBS esboço no menu Project para alterar o nível de uma tarefa esboço WBS. 
Quanto maior o nível, mais pontos (.) No código.
O código de todas as tarefas WBS são recalculadas automaticamente após cada alteração que afecte.

A tarefa em uma tarefa de resumo tem um código WBS que é um subcódigo da tarefa de resumo.

Exemplo: 

Uma       tarefa Resumo A
1,1      t ask B
1.2 Resumo tarefa C
1.2.1 Tarefa D
1.2.2 Tarefa E
1.3 Tarefa F

A tarefa de resumo e resumo da tarefa C são as tarefas de resumo, porque eles têm subtarefas, ao 
contrário Task B.
Como exemplo, Task e Task D E têm o mesmo nível de destaque WBS. Ambos têm um código WBS 
derivado do 1.2.
Data de início, data de término

Estes campos contêm a data de início e data de término de cada tarefa. tarefas Resumo receber as 
respectivas datas de suas subtarefas, não há necessidade de inseri-los. duplo clique uma data inserida 
dá um calendário pop-up, onde uma nova data poderá ser selecionada.

Progresso

Este campo contém o progresso de cada tarefa. Ela é expressa em%. Tarefas de resumo receber o 
seu progresso de suas subtarefas, não há necessidade de inseri-los.

Com o progresso Destaque configuração na janela enabled Help (default), a cor de fundo neste campo 
indica o progresso da tarefa. A cor depende da data tarefa de início, data de término da tarefa, o 
progresso da tarefa ea data de hoje, de acordo com a tabela abaixo. 

Condição
hoje, antes tarefa data de início
hoje, depois de  tarefa data de início  e andamento do cronograma 
hoje, depois de  tarefa data de início  e progresso em atraso 
hoje, após a data de término e de progresso inferior a 100%
progresso é igual a 100%

Com a Destaque no Gantt definição na Ajuda janela habilitado (padrão), a cor da barra de tarefas no 
gráfico Gannt segue a cor de realce do campo de progresso.
Trabalhar

As horas de trabalho para esta tarefa. É definido inicialmente para 8 horas. Quando a duração de uma 
tarefa é maior, o trabalho precisa ser atualizado manualmente, o que dá total flexibilidade em termos 
de duração e de trabalho por tarefa.
Recursos

Este campo contém os recursos atribuídos. A quantidade de cada recurso deve ser declarado depois 
de cada recurso, excepto para 1, que pode ser omitida. Exemplos:
R
R [1]
R [1.5]
Atribuir vários recursos pode ser feito, separando-os por ponto e vírgula. Exemplo:
R1, R2 [2]

Um novo recurso é adicionado automaticamente à folha de Recursos. Um recurso existente é 
automaticamente acumulada.
Custo

Este campo contém o custo por tarefa, calculado a partir das quantidades de recursos atribuídos e 
horas de trabalho por tarefa e os custos por recurso.
Definido pelo usuário (por exemplo, Dias úteis)

Um usuário campo definido não é parte do script menu Project. Ele pode conter qualquer informação. 
Também a fórmula de célula pode ser aplicado para cálculos dedicados em por exemplo, datas e 
custos.
A coluna Dias úteis é um exemplo no modelo baseado na fórmula NETWORKDAYS, deixando de fora 
os fins de semana entre a data de início ea data de término de uma tarefa. Opcionalmente, uma lista 
com os feriados podem ser adicionados.
Colunas mais independentes podem ser adicionadas após as colunas de script e antes de o gráfico de 
Gantt como adequado.
Gráfico de Gantt



Barra de tarefas

O gráfico de Gantt mostra dinamicamente cada tarefa com uma barra horizontal a partir de sua data de 
início de sua data de término dentro do prazo. Alterações nas datas das tarefas são seguidos por sua 
barra de tarefas. Barras de tarefas de tarefas de resumo pode seguir também.

Barras de tarefas de resumo, a tarefa normal e marco têm diferentes cores padrão. A cor de uma barra 
de tarefas segue a cor de fundo do campo de descrição da tarefa ou do  Progresso campo, 
dependendo da opção de acompanhar o progresso criação na Ajuda. A atualização do menu Project é 
necessária depois de uma mudança manual de uma cor backgound.
Escala de tempo

A escala de tempo se estende por uma linha do tempo de 10 períodos. Cada período começa na 
segunda-feira, data que é indicada. O período pode durar de 1 a 6 semanas, dependendo o factor de 
ampliação correspondente ajuda . Consulte a tabela abaixo para obter o correspondente intervalo de 
tempo total.

 Nível de zoom Gantt
1
2
3
4
5
6

A escala de tempo pode ser deslocado no tempo clicando duas vezes a primeira data da escala de 
tempo, veja a figura acima. Um calendário em que aparece uma nova data pode ser digitada. O gráfico 
de Gantt mostra agora uma seção differrent de 10 períodos de programação.

Mudando a escala de tempo também é possível com o ' Gantt hoje 'e' Gantt para tarefas 'funções no 
menu Project.
Hoje indicação

Se a data de hoje cai na escala de tempo, uma linha tracejada vertical indica esta data.
Indicação de progresso

O percentual de andamento de uma tarefa é traduzido em uma linha dupla na barra de tarefas no 
gráfico de Gantt. Se esta linha dupla pára antes da indicação da data atual, isso significa atraso do 
projeto.



Qty / task Recursos Custo / Recursos Total  trab  horas Custo Total
@Select @Name @Cost @TotalWork @TotalCost

consumo material $10 32 $320
1 materia prima $0 56 $0 Guia e  Ajuda 

consumo material
2 Recursos

Cada linha contém um recurso cujo conteúdo é descrito na coluna 'Recurso'. Outras colunas afirmar 
informação adicional de um recurso. Para linhas de legibilidade pode ficar vazio.
Campos de recursos

Qt / tarefa

Esta coluna indica a quantidade de recursos atribuídos após a mostrar recursos função de uma única 
tarefa.
A coluna também pode ser utilizado para atribuir recursos para uma única tarefa usando o recursos 
Atribuir função.
Atualizando os recursos atribuídos a uma tarefa pode ser feito em primeiro lugar mostrando os 
recursos desta tarefa, em seguida, atualizar as quantidades e, em seguida, atribuí-las de volta para a 
tarefa.
Recurso

Nome descritivo do recurso.
Custo / resource

Este é o custo por hora. Todo o trabalho é calculado em horas.
Total de horas de trabalho

Todo o trabalho atribuído a um recurso em todas as tarefas.
O custo total

Todos os custos de um recurso baseado no custo / recursos e total de horas de trabalho.



Pesquisa e desenvolvimento 

Produtos 

Processos 

Maquinas 

0

Fluxogramas 

Energia

Meiambiente

Ajuda online 
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap1-empresa

Modelos Pesquisa e desenvolvimentos 

I.Produtos Preços por Kg:

Produto quimica finas
Cardanol de LCC R$ 70,00
Enzima  Bromelinas R$ 40,00
Xarope medcinal R$ 15,00
Resinas LCC R$ 10,00
oleo de peixe
Produto de alimentos Preços por Kg:
Polpa de frutas R$ 6,00
Alcool de  bebidas (vinho) R$ 15,00
Rapdura de caju R$ 16,00
queijo e bebida laticas R$ 14,00
Gelia de  frutas (goiabada) R$ 12,00
queijo e bebidas de soja R$ 30,00
Barra de frutas R$ 40,00
Xarope   de frutas ou milho R$ 15,00
Biscoito natural (dietetico) R$ 20,00
Farinha de mandioca R$ 3,00
Farinha de Coco R$ 10,00
Farinha de banana R$ 15,00
Farinha de peixe
Produtos de quimica pesados Preços por Kg:
Sabao liquido de oleo usado
Alcool combustivel R$ 2,40
LCC,liquido de casca  de castanha de caju R$ 3,00
Biocarvao ecologico(Briquete) R$ 2,00
Biodiesel de oleo usado R$ 2,00
Bioquerosene R$ 4,00
Aditivos de combustivel R$ 3,00

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap1-empresa


Aqua R$ 1,00
Gelo R$ 2,00
Tijolo ecologico

2.Materiaprimas Preços por Kg:
Abacaxi R$ 3,00
Maracuja , R$ 4,00
Coco, R$ 3,00
Mandioca R$ 1,50
Caju R$ 4,00
Soja R$ 5,00
Lenha R$ 1,00
Sal R$ 1,00
oleo vegetal R$ 3,50
Cana R$ 0,50
Mamona

3.Tecnologia de meioambiente 

Tratamento aerobicos ,lodo ativados
Tratamento anaerobicos ,Biogas 
Biosistemas Integrados(Anaerobica e 
Aerobica )

4.Geração de Energias 

Caladeira de  lenha (combustao) e  Vapor
Motor de combustao internas  de biogas e 
biodiesel,MCI
Cogeracao de energia  eletrica de MCI  e  
vapour
Pirolise , gasificação  e Cogeracao  de MCI
Trigerção, Energia , Vapor e Frio 

5.Mercados,Clientes 

Restaurentes,padarias  e Hotel 
Merenda escolar
Hospital
Quimica fina 

6.Estraegia de Gestao de 
Projeto 

Qualidade total, ISO 9000

Qualidade ambiental,ISO 14000

Qualidade socio ambiental , ISO24000

 Gestao de Innovacao e qualidade socio 
ambiental

7.Equipe desejado
 Adminsitrador
Eng de producao
Eng qumicas 
Sec Executivos 

8.Metodo de planejamento de 
projeto



GHANT
CPM
PERT

9.Ferramenta  de trabalho 
collaborativo de Projeto

Excel 
Google doc 
Rizzoma 
Canvas
10.Fluxograms  de Projeto de 
Gestao

Bloco (Conceitual)
Procesos
Engenharia 
Operação

11.Estudo de viabilidade
Potencial economica de valorização

Renda ou  receitas ,RT

RT=preço de 
venda unitário X 
quantidade de 

produção

 Investimentos Total (IT) , Inv fixo (IF), 
capital de giros;  (IT)=IF+IG

CAPITALIZAÇÃO 
para instalacao de 

planta de  
produção

Investimentos 
(para pesquisa, 

desenovolvimentos 
aluguel, salários, 

etc)
Capital Social (as 

cotas de cada 
participante de  
empresarios).

Depreciação 

Uma parcela de  
custo de capital, 

(10 ate 20 porcento 
de  investimentos 

fixos  depende   de 
vida util  de 

equipamentos e 
maquinas  

Custos  de material diretas 

 CUSTOS DE 
MATÉRIA PRIMA 
E CONSUMOS
      a.   Custos 

variáveis

Ponto de equilibrio desejado porcentagen 
Capacidade producao propostos (micro,
mini, macro QP
Taxa de retorno desejados LL/IT
Rentabilide de retorno de investidor LL/IT
LB RT- CT
12.Tipo de  Mini empresa 
Sociedade Anônimo de  capital aberto, (S,
A)
Empresa provida , capital limitada(LTD)
Empresa  de  capitlal de cooperativas 



Conteudo
3a prova : GTE16  Plano de Negocios  e   Gestao   
tecnologicas
https://docs.google.com/document/d/1Upl1t0-tmPbuOW4W0n3Y7TJr4HYBU7bXVvCBW4tWWhE/edit#heading=h.6dwu00r38n5z
Plano de negocios

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qRu3LIDMqtZ7HDcHGhFHWwCXRKSMj2SF-2DsZFFdE0w/edit#gid=0

Modelos   de gpecufrn

https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/47087

modelo
Project  managments 

https://docs.google.com/document/d/1FezQ3sXQf7QiWk1GGXUE2xSCBCbriyj2YKNLFQqQHBw/edit?usp=drive_web
Guia 

modelo   Junior  
Achievement https://docs.google.com/document/d/1FezQ3sXQf7QiWk1GGXUE2xSCBCbriyj2YKNLFQqQHBw/edit?usp=drive_web

Trab aluno 2012 https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/17MPNkMftgqTdA-cv5GLgq_iLcPvNdqVdhVkEXmHD3eE/edit#
plano de negocios 

conteudo https://docs.google.com/document/d/1Upl1t0-tmPbuOW4W0n3Y7TJr4HYBU7bXVvCBW4tWWhE/edit#

Ajuda hyperlinks 
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1vK5StNgsJkfshxeNG3pUnhhXpR-SIvV7FwHDxLqOPsQ/edit

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap8-analise-economica-e-rentabilidade

Projeto de Agro 
fruta,gpecufrn https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/home-1

https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap8-analise-economica-e-rentabilidade/analise-grafica-de-viabilidade

Projeto de coco

http://www.kokonutpacific.com.au/

Projetop de  
Energia ,Breed SITES QUE CORRESPONDEM A "PLANO DE NEGOCIO"

Plano de negocios
Plano de negocios  (/a/biomassa.eq.ufrn.br/plano-de-
negocios/) 
Plano de Negocios Atualizado 14/04/2010 06:04 por 
Pagandai V Pannirselvam

Projeto de sebare 
ProjetoGpecAgroFrutas  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/projetogpecagrofruitas/) 
CONCLUSÃO     O Plano de Negócios por você 
desenvolvido não representa somente um instrumento de 
planejamento formalizado em um papel. Ele deve, sim, estar 
integrado a toda a empresa, difundido e ...
Plano de Negocios Atualizado 28/03/2010 04:43 por 
Pagandai V Pannirselvam
Gestao de Projeto de Energia Alternativas  (/a/biomassa.eq.
ufrn.br/gestao-de-projeto-de-energia-alternativas/) 

Projeto make 
money goibada

Emprendorismo e Plano de negócios Atualizado 18/04/2010 
14:57 por Pagandai V Pannirselvam
Plano de negocios  (/a/biomassa.eq.ufrn.br/plano-de-
negocios/) 
makemoney negocios Atualizado 01/05/2010 11:24 por 
Pagandai V Pannirselvam
Plano de negocios  (/a/biomassa.eq.ufrn.br/plano-de-
negocios/) 
Clique para abrir:Plano de negócios Make MoneyO Google 
Docs facilita a criação, o armazenamento e o 
compartilhamento on-line de documentos, planilhas e 
apresentações.
Plano de Marketing Atualizado 27/07/2011 10:53 por Priscila 
Filgueira
Produtos Orgânicos de Frutas  (/a/biomassa.eq.ufrn.
br/produtos-organicos-de-frutas/) 
Como o público tomará conhecimento da existência dos 
seus produtos ou serviços? atrávez de divulgação pela 
internet e a venda direta com o público.A propaganda 
atingirá o público que ...

Ajuda hyperlink
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1JMT3G12tBW79iddnEtnHUYzkiAE3K-jU6kgY6bXNBlE/edit

https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1hYosw7_8b9EVhXW6yWng7p8FmT18ahxMFdwiKwTbZxg/edit#

https://docs.google.com/document/d/1Upl1t0-tmPbuOW4W0n3Y7TJr4HYBU7bXVvCBW4tWWhE/edit#heading=h.6dwu00r38n5z
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qRu3LIDMqtZ7HDcHGhFHWwCXRKSMj2SF-2DsZFFdE0w/edit#gid=0
https://biomassa-eq-ufrn-br.socialcast.com/projects/47087
https://docs.google.com/document/d/1FezQ3sXQf7QiWk1GGXUE2xSCBCbriyj2YKNLFQqQHBw/edit?usp=drive_web
https://docs.google.com/document/d/1FezQ3sXQf7QiWk1GGXUE2xSCBCbriyj2YKNLFQqQHBw/edit?usp=drive_web
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/17MPNkMftgqTdA-cv5GLgq_iLcPvNdqVdhVkEXmHD3eE/edit#
https://docs.google.com/document/d/1Upl1t0-tmPbuOW4W0n3Y7TJr4HYBU7bXVvCBW4tWWhE/edit#
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1vK5StNgsJkfshxeNG3pUnhhXpR-SIvV7FwHDxLqOPsQ/edit
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap8-analise-economica-e-rentabilidade
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/home-1
https://sites.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/projetogpecagrofruitas/cap8-analise-economica-e-rentabilidade/analise-grafica-de-viabilidade
http://www.kokonutpacific.com.au/
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1JMT3G12tBW79iddnEtnHUYzkiAE3K-jU6kgY6bXNBlE/edit
https://docs.google.com/a/biomassa.eq.ufrn.br/document/d/1hYosw7_8b9EVhXW6yWng7p8FmT18ahxMFdwiKwTbZxg/edit#


Relatorio Grapfico de reulstados  economicos 

 Veja  aqui  modelo  
graficos  
melhorados V9 https://docs.google.com/spreadsheets/d/1y8tjOF4mweY2B8OPsYoR3_R9xBaACzbcqNh_87KDWgc/edit?usp=sharing

veja  aqui 
apresentacao

Modelo  Decico de  
Investimento FIxo Ver Resultados

Modelo de relatoriograficos de 
viabilidade ecnomica de alcool 

Projeto alcool
1. Estimativa de investimento em planta If = [K]x(Nc)[(Qpa)expo(0,6)] Veja   paginas  Relatorio Graficos  Modelos Resultados

3526688.55

1.1 Método rápido IF = K*Nc*(Qpa0.6) Modelo    Relatorio graficos Onde, https://docs.google.com/spreadsheets/d/1y8tjOF4mweY2B8OPsYoR3_R9xBaACzbcqNh_87KDWgc/edit?usp=sharinghttps://docs.google.com/spreadsheets/d/1lh4Qwc7qvEdBgGsJSGRY6QDuhw3a_5gCvj8mzYSsvdE/pubhtml#
a) Capacidade de produção anual Qpa 10000 ton/ano Qpa = Capacidade de produção anual
b) Número de equipamentos principais Nc 3 Dados:
c) Constante K 4680 Ie 971,539.55 · Produção diaria =Qpd

IF 3526688.55 IF 3,526,688.55 · Dias de produção = 300 dias
1.2 Método de Lang IF = fL*IE
Tipo de processos de producaofL A capacidade de produção, Qpa, em tonelada/ano corresponde a 10000.
i) Sólidos 3.1 O valor de Nc, numero de equipamento principal , corresponde a 3. (Reator de polimerização, caldeira, recuperador)
ii) Fluidos 3.63 IE 1137641.468
iii) Ambos 4.74 IE 971539.5454 K, Constante corresponde a (14000)

In V  equiapmntos Resposta à Estimativa:
2. Método fatorial de Chilton Resposta à If = [K]x(Nc)[(Qpa)expo(0,6)]
2.1 Investimentos em eqps. montados IEM = (1 + fM)*IE
a) fator de montagem fM 0.1 If = 14000x3x100000,6 = 14000x3x251,189 = 10549923,01 R$

IEM 1068693.5  O valor do investimento na planta é R$ 1054992
2.2 Investimentos diretos ID = (1 + fD)*IEM Baseado o investimento em o investimento em equipamento (Ie),Calcule o investimento fixo total pelo método chilton através das estimetivas dos investimentos fixos diretos: Tubulação, instrumentação, estrutura física, planta de serviço e conexões entre unidades; e investimentos fixos indiretos. Tome como base o investimento em equipamentos estimado anterior. 
a) instalação mecânica (tubulação) f1 0.3 Examplos
b) instalação elétrica (instrumentação) f2 0.25 Método Fatorial de Estimativa de Investimento de Chilton
c) instalação de obra civil (plantas) f3 0.2 Equipamentos, IE = 2930534,17
d) instalação serviços (utilitários) 400000 f4 0.5 0.12 Investimentos  Valor Investimento em Equipamentos montados ou instalados , IEm= (1 + fM)

0 40000 fD 1.37 onde fM = fator de montagem.
ID 2532803.595 Equiqpmentos 1,068,693.50 (fM= 0,1) ; IEM = 3223587,587 R$

2.3 Investimentos indiretos 0 IID = fID * ID Tubulacao 320,608.05 ID =5431745,08 R$ 
a) engenharia e empreiteira 0 f5 0.2 Instrumentacao 267,173.37
b) contingência 0 f6 0.3 Obra civil 213,738.70 E) Investimentos Indiretos, IID = fID x (ID) =0,625 x 5431745,08 R$= 3394840,68 R$ 
c) tamanho de utilitários 1 f7 0.15 Instal.Utilitarios 534,346.75 fID =0,625 = f5 + f6 + f7, onde:

0 fID 0.65 Engenharia 506,560.72 f5 = Engenharia e empreiteira 
0 IID 1646322.337 Contingenia 759,841.08 f6 = Contingências 

2.4 Investimento Fixo IF = ID + IID Risco tamanho 379,920.54 f7 = Estimativa devido escala ou tamanho de plantas (utilitários) 
IF 4179125.932 F) Investimento Fixo, IF = (ID+ IID)= (1 + fID)x ID =1,625 x 5431745,08 R$= 8826585,76 R$ 

788367.79
3. Custo de mão-de-obra
Valor do salário mínimo 180
Quadro de funcionários N°. func. N°. sal. Sal/mês Sal/ano Encargos Tot. c/ enc Custo de  Mao de obra
Engenheiro químico 1 10 1800 21600 14040 35640 Funcionários
Direção 1 3 540 6480 4212 10692 Engenheiro químico 35640
Gerente industrial 1 8 1440 17280 11232 28512 Direção 10692
Gerente comercial 1 3 540 6480 4212 10692 Gerente industrial 28512
RH 1 2 360 4320 2808 7128 Gerente comercial 10692
Contador 0 0 0 0 0 0 RH 7128
Marketing 0 0 0 0 0 0 Contador 0
Operador de máquinas 0 0 0 0 0 0 Marketing 0
ASG 0 0 0 0 0 0 Operador de máquinas 0
Vigia 0 0 0 0 0 0 ASG 0
Mecânico 0 0 0 0 0 0 Vigia 0

Total 56160 36504 92664 Mecânico 0

Custo de mão-de-obra direta incluindo encargos CMOD 92664
Custo de mão-de-obra indireta incluindo encargos CMOID 18532.8
Custo de Mao de obra Total CM Total 111196.8
4. Custos fixos
4.1 Depreciação (10%) 78836.779
4.2 Manutenção (3%) 125373.7779
4.3 Seguro (1%) 41791.25932
4.4 Imposto (2%) 83582.51863

Custo de capital 329584.3349

5. Potencial econômico e consumo de matérias primas
a) matéria-prima preco consumo  espeficos produtos

R$/kg kg/ton* R$/ton* R$/ano * tonelada produzida de detergente Custo
ja foi colocado 4.5 40 180 1800000 A ácido sulfônico 1800000
B 2.3 23 52.9 529000 B NaOH 529000
C 3 20 60 600000 C lauril éter sulfato 600000
D 4 5 20 200000 D betaina 200000
E 3 1 3 30000 E conservante 30000
F 120 0.025 3 30000 F corante 30000
G 0.01 909.975 9.09975 90997.5 G água 90997.5

Total 3279997.5 // Custo total de matéria prima anual 3279997.5
R$/und und/ton* R$/ton* R$/ano

H 0.15 2000 300 3000000 H frascos
I 0.15 100 15 150000 I caixas
b) energia
consumo (kWh/kg) 0.13
custo (R$/kWh) 0.1
custo total anual 130000
d) utilitários
custo total anual 2623998

Total 6033995.5 // Total de matéria prima + utilitários + energia
6. Custos totais
6.1 Encargos anuais 36504 Componentes de Custos 
6.2 Administração 66718.08
6.3 Suprimentos 18806 Custo Capital 329,584.33
6.4 Custos fixos (CF) 414835.2149 Administracao 66,718.08
6.5 Custos var. (CV) 6145466 Mao de obra 111,196.80
6.6 Custo fixo unit. 41.48352149 // em R$ por ton produzida - estimativa anual Materia Prima 3,279,997.50
6.7 Custos totais (CT) 6560301 Energia 130,000.00

7. Ponto de equilíbrio
CV 614.5465567 R$/ton
CVU 0.6145465567 R$/kg
PVU 1.7 R$/kg
QPE 382176.8842
QPEr 0.03821768842 ou 3.821768842 %

// Apêndice: cálculo do investimento máximo
i) Custo com manufaturas 9309372
ii) Capital de giro 2465780.804

iii) Investimento máximo 6644906.735  errado (Confundi    Custo fuxo com investimentos )
Modelos  de 
estimativas 

Investimento  Fixo 4179125.932
Análise de 
investimentos

8. Análise de investimentos Analise  Grafico de  Investimento

Examplos de 
miniempres  
Produto LCC De  
Resinas Fenolicas 

8.1 Receita (= PVU*Qpa*1000) RT 17000000 R$/ano RT 17,000,000.00

Custo Total= Custo 
fixo + Custo 
variável= 
3953943,423
+17181755= 
21.135.698,42 
R$/Ano

8.2 Lucro bruto (= RT-CT) LB 10439699 R$/ ano // Lucro total anual LL 7,770,646.83

Lucro = RT- CT= 
24.400.000 - 21135 
698,42= 
3.264.301,58 
R$/Ano

8.3 Lucro liquido antes do IR (= LB-D) LAIR 10360862 R$/ ano Fluxo de Caixa 7,849,483.61

Taxa de retorno= 
Lucro / IF= 
3264301,8 / 
(8826585,76) = 
0,1608 

8.4 Imposto de renda (= 0.25*LAIR) IR 2590215.61 R$/ ano
onde IF 
=Investimento fixo

8.5 Lucro liquido após IR (= LAIR-IR) LL 7770647 R$/ ano

Tempo de retorno= 
IF/ Lucro =1/0,1608 
= 6,22 anos

8.6 Rentabilidade = LL/Imax Rent 1.16941398

% Lucro em 
relação ao preço 
de venda:

8.7 Taxa de retorno (engenharia) (= LL/IF) Tar 1.859395232 TR 0.54 0,1338=13,38%

8.8 Tempo de retorno (= IF/LL) Tr 0.5378092742 ano Rentabilidade 7,849,483.61

Lucro antes do 
imposto de renda = 
Lucro - 
Depreciação=3264
301,58 - 
882658,776= 
2381642,8 R$/Ano

8.9 Lucratibilidade (= LL/RT) Lt 0.4570968723 // Porcentagem de lucro em relação ao preço de venda

Imposto de Renda= 
0,25(LL antes do Ir) 
= 0,25 X 
2.381.642,8=595.
410,7 R$/Ano

8.10 Fluxo de caixa (= LL+D) FC 7849484 R$/ ano

Rentabilidade= 
Lucro líquido (LL)/ 
(IFT) =  (2381642,8 
- 595410,7)/ 
8826587,76=0,
08798= 8,798%
Fluxo de Caixa= LL 
+ Depreciação 
(10% do IFT) = 
1786232,1 + 
882658,7= 
2.668.890,876 
R$/Ano

Ano 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Valor Valor -2089562.966 -2089562.966 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61 7,849,483.61

Analise  
Grafico  : Ponto de Equilibrio

CF
Capcidade de 
producao 10000000
CUSTO FIXO 
TOTAL (R$ / ano) 414,835.21
CUSTO VARIÁVEL 
UNITÁRIO (U$ / l) 0.61

 NÍVEL DE COMEÇO AUMENTO PREÇO DE VENDA
0 833333.3333 1.7

                        833333.3333 1.7
                      

VOLUME Produção % VOLUME CUSTO FIXO TOTAL
CUSTO VARIÁVEL 

TOTAL CUSTO TOTAL RENDA LUCRO
0 0.00% 0 414,835.21 0.00 414,835.21 0 -414,835.21

833333.3333 8.33% 833333.3333 414,835.21 512,122.13 926,957.35 1416666.667 489,709.32
1666666.667 16.67% 1666666.667 414,835.21 1,024,244.26 1,439,079.48 2833333.333 1,394,253.86

2500000 25.00% 2500000 414,835.21 1,536,366.39 1,951,201.61 4250000 2,298,798.39
3333333.333 33.33% 3333333.333 414,835.21 2,048,488.52 2,463,323.74 5666666.667 3,203,342.93
4166666.667 41.67% 4166666.667 414,835.21 2,560,610.65 2,975,445.87 7083333.333 4,107,887.47

5000000 50.00% 5000000 414,835.21 3,072,732.78 3,487,568.00 8500000 5,012,432.00
5833333.333 58.33% 5833333.333 414,835.21 3,584,854.91 3,999,690.13 9916666.667 5,916,976.54
6666666.667 66.67% 6666666.667 414,835.21 4,096,977.04 4,511,812.26 11333333.33 6,821,521.07

7500000 75.00% 7500000 414,835.21 4,609,099.18 5,023,934.39 12750000 7,726,065.61
8333333.333 83.33% 8333333.333 414,835.21 5,121,221.31 5,536,056.52 14166666.67 8,630,610.15
9166666.667 91.67% 9166666.667 414,835.21 5,633,343.44 6,048,178.65 15583333.33 9,535,154.68

10000000 100.00% 10000000 414,835.21 6,145,465.57 6,560,300.78 17000000 10,439,699.22

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1y8tjOF4mweY2B8OPsYoR3_R9xBaACzbcqNh_87KDWgc/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1y8tjOF4mweY2B8OPsYoR3_R9xBaACzbcqNh_87KDWgc/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lh4Qwc7qvEdBgGsJSGRY6QDuhw3a_5gCvj8mzYSsvdE/pubhtml#
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1y8tjOF4mweY2B8OPsYoR3_R9xBaACzbcqNh_87KDWgc/edit?usp=sharing


Timestamp Equipamentos 
Working 
days/year Operation mode

Production 
capacity (kg/ano) Price (R$/kg) Raw materials Labor

Equip/Depreciatio
n Lab/QC/QA Utility Consumables

Instalação de 
Equipamento Tubulação Instrumentação

Estrutura 
(Galpão)

Unidade auxiliar 
Energia Meio 

Ambiente

Planta de serviço 
(tubulações e 

conexões 
externa)

Engenharia/Cons
ultoria

Contingência 
(Imprevistos) Fator de Escala

 Vida ultil de 
planta projetado

Taxa de  Imposto 
de renda 

Taxa de imposto 
IPTU sobre 

investimento Tipo de empresa

Rentabailidade  
Esperado de 

Investidor Tipo de Projeto

Journado de 
trabalho de 

desenvolvimento 
producao de 

Piloto 
Experimental

Taxa de imposto 
sobre 

investimento 

Taxa de imposto 
sobre 

investimento 
4/28/2013 5:47:58 170000 365 batelado 5000 6 7 5 40000 1 1 1 1.15 0.2 0.03 0.1 0.1 0.1 0.15 0.2 0.1 10 30% 10 Cooperativas 50 Miniempresa 15 0.1 0.3
4/28/2013 5:44:10 5000 365 batelado 5000 15 7 5 500 1 1 1 1.15 0.2 0.03 0.6 0.35 0.1 0.42 0.25 0.1 10 30 10 gpecufrn 50 Miniempresa 15

15 5000 365 batelada 5000 15 7 5 500 1 1 1 1.15 0.2 0.03 0.6 0.35 0.1 0.42 0.25 0.1 10 30 10 teste 50 miniempresa 15

  Entrada  de   
Dados Em  linha 02

4/28/2013 5:44:10 5000 365 batelado 5000 15 7 5 500 1 1 1 1.15 0.2 0.03 0.6 0.35 0.1 0.42 0.25 0.1 10 30 10 gpecufrn 50 Miniempresa 15



[1] dois cilindros
     Pistons
     parafuso pacote
     Dois raladores (veja abaixo)
     Peso 35 kg

[2] Grater do motor 1/2 Potência (0,375 Kw) 220-240 volts 50Hz
     Tigela de aço inoxidável
     2 cabeças ralador com duas bainhas de peças
     Parafuso bloco e junta de borracha
     Peso 12 kg

[3] Peças da porta do forno
     Peça carregadora
     drenar
     4 tossers
     parafuso pacote
     Peso 10 kg em paletes de plástico

[4] Bowls, dentro e fora de escovas
     Escalas de medição e tigelas
     Stirrup, saca-rolhas e luvas
     Manuais de treinamento, temos três versões, livros, computador CD e DVD
     Parafuso e rebite pacotes
     Dois tubos de Food Grade Silicone
     Peso embalado 8,5 kg

[5] * Quem sao  seu  Parceiros  Chaves key partners(who are  your partners ?
* (Who are our key suppliers)?
* (Which key resources are we acquiring from partners?)
* (Which key activities do partners perform?)

(Motivations for partnership:)
* (Optimization and economy)
* (Reduction of risk and uncertainty)
* Acquisition of particular resources and activities)

[6] * What Key Activities do our Value Propositions require?
* Our Distribution channels?
* Customer relationships?
* Revenue streams?

CATEGORIES:
* Production
* Problem solving
* Platform /Network

[7] * Qual o valor que oferecemos aos nossos clientes?
* Qual dos problemas de nossos clientes que estamos ajudando a resolver?
* O que pacotes de produtos e serviços que estamos oferecendo para cada segmento de clientes?
* Quais as necessidades dos clientes que estamos satisfeitos.

CARACTERÍSTICAS:
* novidade
* Performance
* Personalização
* "Começar o trabalho feito"
* Design
* Marca / Estado
Preço *
* Redução de custos
* Redução de Riscos
* Acessibilidade
* Conveniência / Usabilidade

*********************
* What value do we deliver to our customer?
* Which one of our customer's problems are we helping to solve?
* What bundles of products and services are we offering to each Customer Segment?
* Which customer needs are we satisfying?

CHARACTERISTICS:
* Newness 
* Performance 
* Customization 
* “Getting the Job Done” 
* Design
* Brand/Status 
* Price 
* Cost Reduction 
* Risk Reduction 
* Accessibility 
* Convenience/Usability



[7] * Qual o valor que oferecemos aos nossos clientes?
* Qual dos problemas de nossos clientes que estamos ajudando a resolver?
* O que pacotes de produtos e serviços que estamos oferecendo para cada segmento de clientes?
* Quais as necessidades dos clientes que estamos satisfeitos.

CARACTERÍSTICAS:
* novidade
* Performance
* Personalização
* "Começar o trabalho feito"
* Design
* Marca / Estado
Preço *
* Redução de custos
* Redução de Riscos
* Acessibilidade
* Conveniência / Usabilidade

*********************
* What value do we deliver to our customer?
* Which one of our customer's problems are we helping to solve?
* What bundles of products and services are we offering to each Customer Segment?
* Which customer needs are we satisfying?

CHARACTERISTICS:
* Newness 
* Performance 
* Customization 
* “Getting the Job Done” 
* Design
* Brand/Status 
* Price 
* Cost Reduction 
* Risk Reduction 
* Accessibility 
* Convenience/Usability

[8] * Que tipo de relacionamento que cada um dos nossos segmentos de clientes esperam de nós para 
estabelecer e manter com eles?
* Quais temos estabelecido? * Como são (eles integrado com o resto do nosso modelo de negócio?)
* (Como caros são eles?)

(EXEMPLOS)
* Assistência Pessoal
* Assistência pessoal dedicado
* Self-Service
* Serviços Automatizados
* Comunidades
* Co-criação
**********************
* What type of relationship does each of our Customer Segments expect us to establish and maintain with 
them? 
* Which ones have we established? * How are (they integrated with the rest of our business model?) 
* (How costly are they?)

(EXAMPLES)
* Personal assistance 
* Dedicated Personal Assistance
* Self-Service
* Automated Services
* Communities 
* Co-creation



[8] * Que tipo de relacionamento que cada um dos nossos segmentos de clientes esperam de nós para 
estabelecer e manter com eles?
* Quais temos estabelecido? * Como são (eles integrado com o resto do nosso modelo de negócio?)
* (Como caros são eles?)

(EXEMPLOS)
* Assistência Pessoal
* Assistência pessoal dedicado
* Self-Service
* Serviços Automatizados
* Comunidades
* Co-criação
**********************
* What type of relationship does each of our Customer Segments expect us to establish and maintain with 
them? 
* Which ones have we established? * How are (they integrated with the rest of our business model?) 
* (How costly are they?)

(EXAMPLES)
* Personal assistance 
* Dedicated Personal Assistance
* Self-Service
* Automated Services
* Communities 
* Co-creation

[9] * Para quem estamos criando valor?
* (Quem são nossos clientes mais importantes)?

* Mercado de Massa
* Mercado de Nicho
* segmentada
* Diversified
* Plataforma Multi-sided

**********************
* For whom are we creating value?
* (Who are our most important customers)?

* Mass Market 
* Niche Market 
* Segmented 
* Diversified 
* Multi-sided Platform

[10] Que Recursos-chave que necessitam de nossa Proposta de Valor?
* Nossos canais de distribuição?
* Os relacionamentos com clientes?
* Os fluxos de rendimento?

Tipos de recursos:
* física
* (Marca, patentes, direitos autorais, dados) Intelectual
* Humanos
* Financeiro
*********************
* What Key Resources do our Value Proposition require?
* Our Distribution channels?
* Customer relationships?
* Revenue streams?

TYPES OF RESOURCES:
* Physical
* Intellectual (brand, patents, copyrights, data)
* Human
* Financial

[11] Através de que canais que nossos segmentos de clientes querem ser alcançado?
* Como é que vamos alcançá-los agora?
* Como são nossos Canais integrados?
* Quais funcionam melhor?
* Quais são os mais custo-eficiente?
* Como estamos integrando-os com as rotinas do cliente?

FASES canal:
1. Consciência Como aumentar a conscientização sobre os produtos de nossa empresa e serviços?
2. Avaliação Como podemos ajudar os clientes a avaliar a Proposição da nossa organização Valor?
3. Comprar Como permitimos que os clientes comprem produtos e serviços específicos?
4. Entrega Como podemos oferecer uma proposição de valor para os clientes?
5. Depois de vendas Como nós fornecemos pós-compra de apoio ao cliente?

* Através de que canais fazer nossos segmentos de clientes querem ser alcançado?
* Como é que vamos alcançá-los agora?
* Como são nossos Canais integrados?
* Quais funcionam melhor?
* Quais são os mais custo-eficiente?
* Como estamos integrando-os com as rotinas do cliente?

FASES canal:
1. Consciência Como aumentar a conscientização sobre os produtos de nossa empresa e serviços?
2. Avaliação Como podemos ajudar os clientes a avaliar a Proposição da nossa organização Valor?
3. Comprar Como permitimos que os clientes comprem produtos e serviços específicos?
4. Entrega Como podemos oferecer uma proposição de valor para os clientes?
5. Depois de vendas Como nós fornecemos pós-compra de apoio ao cliente?
************************
* Through which Channels do our Customer Segments want to be reached? 
* How are we reaching them now?
* How are our Channels integrated?
* Which ones work best?
* Which ones are most cost-efficient?
* How are we integrating them with customer routines?

CHANNEL PHASES:
1. Awareness How do we raise awareness about our company’s products and services?
2. Evaluation How do we help customers evaluate our organization’s Value Proposition?
3. Purchase How do we allow customers to purchase specific products and services?
4. Delivery How do we deliver a Value Proposition to customers?
5. After sales How do we provide post-purchase customer support?
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[12] * Quais são os custos mais importantes inerentes ao nosso modelo de negócio?
* Que recursos-chave são mais caros?
* Quais atividades-chave são mais caros?

é o seu negócio mais:
* Custo Impulsionada (estrutura de custos mais enxuta, a proposição de valor baixo preço, máxima 
automação, terceirização extenso)
* Valor Impulsionada (com foco na criação de valor, a proposição de valor do prêmio)

características da amostra:
* Custos fixos (salários, aluguéis, serviços públicos)
* Os custos variáveis
* Economias de escala
* As economias de escopo
***********************
* What are the most important costs inherent in our business model? 
* Which Key Resources are most expensive? 
* Which Key Activities are most expensive?

is your business more:
* Cost Driven (leanest cost structure, low price value proposition, maximum automation, extensive 
outsourcing) 
* Value Driven ( focused on value creation, premium value proposition)

sample characteristics:
* Fixed Costs (salaries, rents, utilities) 
* Variable costs 
* Economies of scale 
* Economies of scope
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[13] * Para que valor são os nossos clientes realmente disposto a pagar?
* Para que é que eles pagam atualmente
* Como eles estão pagando atualmente?
* Como é que eles preferem pagar?
* Quanto é que cada fonte de receita contribuir para as receitas globais?

TIPOS:
* Venda de ativos
* Taxa de Uso
* Taxas de assinatura
* Capacidade / Alugar / Locação
* Licenciamento
* Taxas de corretagem
* Publicidade
PREÇO FIXO:
* Preço de Tabela
* O recurso de produto dependente
* Segmento de cliente dependente
* Volume dependente

Dinâmica de preços:
* Negociação (negociação)
* Yield Management
* Real-time-Market
***********************

* For what value are our customers really willing to pay?
* For what do they currently pay
* How are they currently paying?
* How would they prefer to pay?
* How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?

TYPES:
* Asset sale 
* Usage fee 
* Subscription Fees 
* Lending/Renting/Leasing
* Licensing 
* Brokerage fees 
* Advertising

FIXED PRICING:
* List Price 
* Product feature dependent
* Customer segment dependent
* Volume dependent

DYNAMIC PRICING:
* Negotiation( bargaining)
* Yield Management
* Real-time-Market
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[14] Utilize modelo para criar a sua.


