tilizagao sem autorizagao prévia.
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0 que vou trazer nao é sobre vocé nao ser capaz.

E sobre um passo a mais para quem ja & bom tecnicamente.
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Ter mais tempo
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) QUE £ RESULTADO PRAVOC

E PRO SEU NEGOCGIO
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com a familia?

Sobrar mais
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Comprar sua

Atender publico
mais premium

Ir as
unidades

Expand
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" B Voca sabe qual foi seu lucro no més passado?

2

¢ W) Jaouviu falar de DRE ou fluxo de caixa? -

cina? Z=-




COMO E&m SUA REE.MM GOM A OFICINA HO

TRV e X o vy

m—"“" L e A B )

Escanele e responda ao vivo

Nao sei quanto lucrei no més passado

v Ja dei desconto "no olho" sem anotar

Ja usei dinheiro da oficina pra pagar conta de casa

Nao sei se as horas dos mecanicos viraram faturamento

Nunca fechei a conta da taxa de cartao

Néo tiro um valor fixo todo més pra mim . %fm "

34
So sei quanto o negocio gera olhando pela T: 41

conta corrente




Marcou todos Marcou + de 3

Vocé esta perdendo Muito potencial de ainda Existe um minimo de
totalmente o controle da estar perdendo gestao, o cuidado é para
oficina. dinheiro por falta de converter isso em mais
Urgente pra construir controle. lucro.
controle do negdcio.

2 E quanto maior a oficina fica,
~ mais rapido a falta de gestdo cobra a conta:

f~~_10 i
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SEPARANDO OS PAPEIS

E SE ORGANIZANDO



COMO

COSTUMA
SER

e
e

NAO SOBRA NADA NA
EMPRESA NO FINAL DO

e

T
COMPRA MAIS PRODUTOS
SEM PLANEJAMENTO

MES
42 hw
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® \/ida pessoal (casa, familia, lazer)

® (Contas pessoais (aluguel, mercado,
escola, roupas, comida)

® Funcionario de uma oficina

® Dinheiro para viver, saude e conforto

® (Clientes, vendas, produtos

® Gastos com funcionarios e pecas

® (Gastos com espaco da oficina

® Dinheiro no caixa da empresa

® Dinheiro como investimento/félego
para crescimento



£  MAS COMO SEPARAR
) PESSOA x EMPRESA

7

" 4

»

4
>
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’ \i:{ CRIAR UMA CONTA CORRENTE SEPARADA (MESMO NO CPF)

et s. - ELECER UM CONTROLE DAS ENTRADAS E SAIDAS E CALCULAR O LUCRO

A \

) TS

© X~ DEFINIR QUANTO $ FICA NA EMPRESA E QUANTO SERA RETIRADO MENSALMENTE

. NUNCA PAGAR AS CONTAS PESSOAIS COM O DINHEIRO DA EMPRESA

USAR PARTE DO LUCRO PARA REINVESTIR NO NEGOCIO
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A arte dos empresarios que se aventuram |

‘r.
e e SO L
ﬂ . .4 y - "‘

Beneficios: N ‘
« Facilidade na gestao B
 Reducao de preocupacdes imediatas P B

Impactos: S 8
* Problemas de sustentabilidade do negocio :
 Prejudicial ao lucro % >
 Surpresas nos resultados MBS
« Decisoes frageis
e Reduz liberdade s
~ +  Gestdo comprometida -

\\\_
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[ GASO

Na Pratica
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E custos

U | Sepre SRR

B Lucro
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GASO REAL
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ACHOLOGIA

+ Faturamento

= Custos de
Trafego

= Lucro

FATURAMENTO
. RENTABILIDADE

a Pratica
b

e /N»




* CASO REAL A

- 'T*'".' _,._,_;A

/2~ Na Pratica

s, "' | ACHOLOGIA | REALIDADE

~ R$ AMM e AR$4MM
LUCRO R$18MM i R$100mll

RENTABlLIDADE | 45% 2 5%

P ————— POTE——

SRS W —

| |

+ Faturamento : + Faturamento

| . = Devolugdes | "
- Custos de ' ‘ e P20
- Impostos Pl 25

Trafego
- Taxa da Plataforma pgto
= Lucro - Custos de Trafego sf”
60

- Equipe
- Custos Adm ”12
- Eventos de entrega
- Cursos
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. Resultado real de quem aplicou

de aumento de caixa gerado nas empresas

que implementaram ac¢oes de gestao




NAO E TEORIA — CASE REAL |

e 6 funcionarios

e R$ 80 mil faturamento mensal

e /4 elevadores
e 2 socios (1 trabalhava na oficina)
e Sem gestao e sem mkt

e Na3ao sobrava nada no final do més



Entendeu os custos REAIS do neg()cio

Precificou corretamente de acordo com o
MERCADO e com a REALIDADE

Ajustou as atividades de cada
funcionario

Parou de atender clientes que davam
prejuizo

Decisoes internas com base nos
" numeros

e B AN 1”

-] R o
s et L, -
“‘“‘R".f‘“\"\ \*\\\‘\' 4

2§ \"‘-‘.\"-'-3

(!) Qualidade do atendimento

+ Recorréncia de retorno e indicacao

$ Faturamento: R$ 100 mil/més |

sem gastar nada a mais)

>~

TENSENNSS,

R$ 25mil de 1ucro no mas
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ONDE TUDO COMECA
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E QUANDO O VALOR EM DINHEIRO
EFETIVAMENTE MOVIMENTOU A CONTA, O

PAGAMENTO ACONTECEU USADO PARA
ANALISE DE LIQUIDEZ, DE
DISPONIBILIDADE DE DINHEIRO PARA
HONRAR COMPROMISSOS.

QUANDO A OPERACAO ACONTECEU, E A
NATUREZA DA OPERACAO. USADO PARA
COMPROMISSOS FISCAIS E LEGAIS, PARA
REALIZAR CALCULOS GLOBAIS




" COMPETENCA B :

R /( "mf

..~ DIA 10/01 VENDI UM COMPUTADOR DE R$ 3.000,00

/'l

" EXEMPLD: f1 B¢

_i ’r

VENDI UM COMPUTADOR POR R$ 3.000,00 NO DIA 10/01 E RECEBI EM 3 PARCELAS DE R$ 1. 000 OO
SEM JUROS COM VENCIMENTO PARA O DIA 10, OU SEJA, PARCELAS EM: 10/01, 10/02 E 10/03.

DIA 10/01 - RECEBI R$ 1.000,00 REF A 1/3 DE COMPUTADOR
DIA 10/02 - RECEBI R$ 1.000,00 REF A 2/3 DE COMPUTADOR
DIA 10/03 - RECEBI R$ 1.000,00 REF A 3/3 DE COMPUTADOR

(JANEIRO ] [ FEVEREIRO J ( MARCO ] [ JANEIRO ] [ FEVEREIRO J [ MARCO ]

REGISTRO [eRo[0[0 ¢ REGISTRO [ Hile) 1.000 1.000 3.000
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L~ CAIXA X COMPETENCIA

—_—

\. Lty

 FATURAMENTO DO MES ~ B RECEBIMENTODOMES

R$1 500000 B R$1.100.000

,,;_:: T i LML

i " CUSTOS VARIAVEIS REF. A ESSE FATURAMENT ,_ - PAGAMENTO A FORNECEDORES

R$ 600 000 - B R$800.000

AR ‘— ’ LR R R ey
DESPESAS BB pespesas

RS 450. IR R 450.000

Lucho: RS 450000 [ SALDO:- RS 150001
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CAIXA

Competéncia x Caixa
_Faturamento x  Recebimento

o . ——— - o
f P ey ~r~ v s

Faturamento
Recebimento

;,.
|
|

2000 e O e ‘-», ey GRS ey Gy G | l, i, P00 ' CAopiot
12,000 4,000  36,0006,000 60,00020,000 72,00020,000 84,000 44,000 96,000 36,000 132,00076,000 186,00092,000 _216,000118,000

el

Janeiro  Fevereiro  Marco Abril Maio Junho Julho Agosto  Setembro Outubro Novembro Dezembro
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QUEM SO VENDE

Foca s6 no carro
Nao sabe quanto ganha
Nao controla dinheiro

Tem objetivos claros "
Sabe seu lucro real
Conhece seus gastos ' '
Olha para a produtividade,/.;;,_;r' // "
Foco no negacio b

’

ey




Empresa e equipe sem direcao

Auséncia de acoes de melhoria
Negligéncia no acompanhamento
Falta de constancia no dia a dia

Gestao no improviso
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® pro-labore do
i dono (o “salario”)

O dinheiro que a PF

“pra comecar a

-

reinvestimento na
oficina

Estoque, marketing,
ferramentas.

= -y -~
et At R AR SN A A

Para imprevistos e
oportunidades.
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Faturamento — # Lucro / Faturamento
Gastos




A NUMEROS

QUE IMPORTAM
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RECEITA BRUTA

las vendas

SErvicos e pe




da

, equipe...

empresa!

Todo o valor que vocé gasta em
produtos, estrutura
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RECEITA BRUTA
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RECEITA BRUTA

/4




e

7

O MiNIMO NECESSARIO

»uwm:;. e

4 NUMEROS |
’ QUE IMPORTAM | % LUCRO

RECEITA BRUTA ,
Lucro = Receita

GASTOS

i@ ou seja o quanto da receita sobrou
LUCRO i ao final

% LUCRO
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OLHANDO A SUA
ATIVIDADE
PROFISSIONAL COMO
UM NEGOCIO

QUAIS 0S TIPOS DE
RECEITA QUE VOCE |

Isso e comegar a fazer
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@raquel.holler

A

APLIC

LICAR.

-

Nessa ordem.
te atalho que pule 0o ESTUDAR e 0 AP

ao exis

~
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Quem aqu| ja tentou fazer um controle flnancelro_ e parou no meio do cammho”

PR o

DEFINA REGISTRE _ANALISE AJA

J aque as

odber o que e ReqISstirc = % iomar :7('_@‘;{?1;};'- o) r:|
- = , ‘ NTIOrMacoes 8 <
RESULIADOD DIe DIrganiZzado aos : 4 correcao de A
- : ‘evelam 2 onae o3 Fl7
Joce 0ad0S A0 nNeqocCic NesvioSs

2Stla gaesvianac .
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Insumo
absorvido

—— o

Desconto no
balcao

y  Pro-labore
P inexistente
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APLICAGCAO IMEDIATA!
O que aplicar ja nessa semana

Registrar TUDO o que entra e sai — classificado

Abrir conta separada PF e PJ

Ter uma retirada fixa mensal

Medir horas faturadas x horas pagas

Criar régua de desconto

Renegociar com fornecedores

Conferir 5 OS: insumo cobrado?




Outras ades que geram economia

Olhar taxas e tarifas bancarias

APLICACAO IMEDIATA!

Gastos com despesas fixas (telefonia e energia)

Aluguel e gastos com imdvel

Negociacao com fornecedores chave

Implementar os 4 nimeros CONSISTENTEMENTE no seu negdcio
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Esse material pertence a R2N® e Raquel Holler. Proibida a reproducéo ou utilizagao sem autorizagdo prévia.
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