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0 grande sébio e filésofo grego Socrates, dizia
“S6 sei que nada sei”.

Essa é uma forma para lembrar que o saber nao
tem limites. Que sempre é possivel aprender algo,
saber um pouco mais.

Por isso, as informagdes que aqui trazemos

vém somar ao conhecimento que vocé ja possuli,
ao saber que vocé vem assimilando ao longo da
vida.

O empreendedorismo nao é uma ciéncia exata,
mas tem a sua ciéncia, a sua arte, o seu saber.

E ndo existe uma receita pronta para

alcancar o sucesso, mas vocé pode aprimorar as
suas habilidades, comportamentos e atitudes
para chegar aos seus objetivos.

Assim, vocé podera transformar o seu aprendizado
na arte de empreender!




Como definir preco
de venda?

Alcancar sucesso é o objetivo de todas as pessoas que empreendem.
Mas transformar em realidade o sonho de ter um negécio préprio
requer dedicagao, informacgao, planejamento, organizacao, recursos
e uma boa administracao

A série de Cartilhas MEI traz para o dia a dia do empreendedor
conceitos gerenciais e ferramentas de gestao, com o objetivo de
orientar desde os primeiros passos.

A cartilha Como definir preco de venda? retiine informacgdes que
podem contribuir para a condugao empresarial de forma planejada
e estratégica, apresentando orientagdes e instrumentos para uma
gestao empreendedora.

Como o saber nao tem limites, buscar formas de aprimorar os conhe-
cimentos é sempre uma boa decisao. Isso possibilitaampliar a visao,
alcancar novas percepcdes e impulsionar mudancas significativas na
prépria realidade.

Por isso, além desse tema sobre como definir preco de venda?,
conheca toda as outras tematicas da série:

Como planejar o meu negécio?

Como administrar um pequeno negocio?
Como aumentar suas vendas?

Como encontrar bons fornecedores?
Como controlar o fluxo de caixa?

A o

Como expandir os seus negocios?
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7. Como agir de maneira empreendedora?
8.  Como unir forcar para crescer?

9. Como vender pela internet?

10. Como selecionar e contratar pessoas?

Aintencao é contribuir para que vocé aprimore as suas habilidades
empreendedoras, faca uma boa administracdo e simplifique a gestao
para fortalecer a sua atividade e crescer.

Por isso, aproveite bem as informacdes que estao agora ao seu al-
cance e conte sempre com o Sebrae para empreender confiante
e bem informado.




? Saber formar preco

Desejamos sucesso nos seus negocios!

A pratica do comércio é tao antiga que no periodo entre 8000 e
3000 anos antes de Cristo (a.C.) ja se faziam registros contabeis de
transacoes de compra e venda.

Desde aquela época, a caracteristica principal dos comerciantes era
saber comprar bem seus produtos ou insumos para vender e obter
lucro.

Para vender bem produtos ou servigos com o lucro desejado, nao
basta oferecer qualidade, bom atendimento e pontualidade na
entrega.

E preciso saber comprar bem e conhecer detalhadamente os gastos
exatos com cada produto.
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Vocé também precisa estimar o quanto quer ganhar na negociacao
de venda e, principalmente, por quanto é que tera que vender para
poder obter o lucro desejado.

Nao é novidade para ninguém que quem dita o preco dos produtos
é o mercado. Deste modo, é importante saber exatamente o quanto
seganhaem cadavenda, de preferéncia antes que ela sejarealizada.

Nesta cartilha vocé vai encontrar informacdes e indicacdes de
ferramentas que podem ajuda-lo a formar seus precos de venda,
entender a estrutura dos gastos do seu negdcio e obter dicas para
tornar o seu negdcio rentavel.




Conhecendo os gastos do
seu hegocio

-

~
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Muitos empreendedores iniciam uma atividade empresarial fazendo
alguma coisa que gosta e que conhece bem. As vezes procuram
atuar em ramos que fazia no emprego que tinha, como cozinhar,
construir casas, costurar etc., ou algo que tenha criado.

Se por um lado, a qualidade o produto ou do servico é importante
para o sucesso do negdcio, por outro lado controlar o dinheiro é
igualmente imprescindivel.

Apesar disso, ¢ comum o dono do negécio misturar contas pessoais
(da casa e da familia) com as da empresa.

Nem precisa dizer que o resultado dessa pratica é muito ruim e po-
de comprometer o equilibrio do negdcio. Se a confusao de contas
persiste ao longo do tempo, em algum momento vocé percebe que
o dinheiro vai faltar e sera obrigado a desistir do seu projeto.
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Administrar de forma
sustentavel

E preciso saber administrar o seu empreendimento de forma res-
ponsdvel e sustentavel.

O primeiro passo é organizar as contas, separando o que é gasto
particular daquilo que é gasto do negdcio.

Contudo, as vezes isso nao é tao simples porque em algumas situa-
¢bes as coisas se confundem de tal maneira que realmente fica dificil
fazer a separacao, até porque, em certos casos isso requer mudanca
de atitude do empresario e de membros da sua familia.

Isso fica mais claro quando vocé nota, por exemplo, a rotina de um
empresdario que usa o carro da empresa para levar os filhos na es-
cola. Nesse caso, a despesa é familiar (particular), mas o gasto com
o combustivel geralmente entra na conta da empresa.

Outro exemplo de atitude corriqueira que evidencia essa mistura de
contas é quando o proprietario repde estoque de mantimentos de
casa com parte das compras de suprimentos do restaurante.

Eimportante que o empresario perceba que o dinheiro daempresa é
da empresa. A suaremuneracao € o pro-labore, cujo valor é limitado
ao salario que seria pago a alguém contratado para fazer o que ele
faz. Foraisso, o dono do negdécio é remunerado por uma parte do
lucro, a partir do momento em que a empresa ja esteja em condicoes
de repartir o lucro.

Até queaempresa estejaforte o suficiente, o negécio precisa receber
o aporte de recursos para ganhar forca e se consolidar.

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?
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# Dical

Ve

Participe da oficina Controlar Meu Dinheiro.
L4 vocé aprenderd sobre como separar os seus
gastos com os da empresa e também a dedicar-se
ao fluxo de caixa.

A minha oficina funciona

na garagem da minha casa.

Como separo o valor do
A~ aluguel?

\

Nesse caso, 0 gasto com o pagamento do aluguel deve ser considerado:

() Gasto pessoal () Gasto do empreendimento

SEBRAE | MICRO EMPREENDEDOR INDIVIDUAL

—_
w




# Figueatento!

Se o dinheiro do aluguel sair inteiramente da sua em-
presa, podera ser entendido como um gasto efetuado
com o negdcio, pois é de |a que saira o dinheiro para
seu pagamento.

Se o dinheiro para o aluguel sair parcialmente da em-
presa, entao a parte que sair do negécio pode ser
entendida como gasto do negdcio.

\

Para exercitar, anote na tabela a seguir os seus gastos pessoais e 0s
gastos com o seu negdcio.

Assim, vocé podera identificar com mais facilidade os tipos de gastos
e a sua finalidade.

. Gastos da minha
Meus gastos pessoais Valor (RS) Valor (RS)
empresa

Vocé percebeu que alguns gastos sao feitos o tempo todo e que
outros acontecem com menor frequéncia?

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?
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Afinal, o que sdo gastos?
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? Cinemercado - Parte 1

Joao e Aline

Joao e Aline trabalham juntos.

Aline é Microempreendedora Individual, uma costureira de “mao
cheia”, e Joao, seu empregado, vende as roupas que Aline produz
em uma pequena loja que ela aluga. Todo més ela precisa guardar
dinheiro para comprar linha, botao, ziper e outros aviamentos para
produzir as roupas. Esses produtos tém um custo.

Todo més ela também precisa guardar dinheiro para pagar o aluguel
e as obrigacdes de MEI, assim como os encargos e o pagamento de
seu empregado. Além disso, ela se preocupa em terumareserva para

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?
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custear o conserto dos equipamentos que usa para a producao das
roupas. Aline tem, portanto, algumas despesas para fazer a gestao
_— do seu negdcio.

Os gastos sao considerados custos quando os recursos sao utili-
zados para a producao de um bem ou um servico. Por exemplo,
confeccionar um vestido.

Os gastos sao considerados despesas quando 0s recursos sao uti-
lizados para a gestdao do empreendimento. Por exemplo, pagar a
conta de luz da loja.

Os gastos sdo, portanto, os recursos consumidos no empreendi-
mento para comprar algum produto ou servico para a producdo e
a gestao do negdcio.
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Gastos

Ao fazer o levantamento dos gastos do seu negdcio, Aline constatou
que alguns gastos repetem-se todos os meses, como o aluguel, a
conta de luz, o condominio etc. Outros s6 acontecem quando ela
precisa repor o estoque ou para comercializacao, como, por exem-
plo, comprar papel de presente para embrulhar as roupas, comprar
cabides, tecidos etc.

Esses gastos tém nomes diferentes:

-+ Gastos fixos: sao os gastos que existem mesmo que nenhum
produto ou servico seja comercializado em um determinado
periodo. Ex.: aluguel, dgua, luz, telefone;

+  Gastos varidveis: sao gastos que so existirao caso ocorra pro-
ducao e/ou comercializagdao de algum produto ou servico. Ex.:
embalagens, tecidos, aviamentos.

Vocé percebeu que os gastos fixos sao do empreendimento, e nao
dos produtos e servicos?

Por isso vocé precisa ter um cuidado especial com a gestao do seu
empreendimento, para que os gastos fixos nao fiquem tao altos a
ponto de inviabilizar o seu negocio.




E necessario fazer a previsdo dos gastos, ou seja, é preciso planejar.

Mas, como fazer isso?
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? Cinemercado - Parte 2

O dia a dia de uma manicure MEI

Imagine o dia a dia de uma manicure.

Todas as vezes que ela fizer as unhas de um(a) cliente, terd que
usar os produtos necessarios para realizar esse trabalho: palito, lixa,
esmalte, 6leo secante, acetona etc. Esses produtos tém um custo.
Mas como medir o quanto é gasto de esmalte, de 6leo secante, de
acetona, por exemplo?

Facil! A partir de anotacdes e da experiéncia, ela sabera “quantas
unhas” conseguira fazer com um vidro de esmalte. Claro que sem-
pre serd uma média, podendo variar um pouquinho para cima, um




pouquinho para baixo, pois nem todo mundo tem as unhas do
mesmo tamanho.

Tendo esse cuidado de anotar e observar, durante um més, quantos
dias duram um vidro de acetona, um pacote de algoddao ou um vi-
dro de esmalte é possivel saber quais produtos e quais quantidades
devem ser comprados a cada 30 dias.

Fazendo essa estimativa de custo fica mais facil definir o quanto
precisara reservar todo més para repor os produtos que utilizara para
fazer o seu trabalho.

Essa estimativa deve ser feita, também, em relacdo aos seus gastos
pessoais.

# Dical

Para vocé se organizar melhor, é importante planejar
uma retirada fixa mensal para ser o seu salario. Ou seja,
seu pré-labore. E com esse dinheiro que vocé deve
custear as suas despesas pessoais. Mas nao se esqueca
de considerar o seu salario, seu pro-labore, como um
custo fixo do seu negdcio!
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@ Napratica!

Para exercitar

Na primeira tabela vocé separou os seus gastos pessoais dos gastos
com o seu empreendimento.

Agora vocé vai relacionar os gastos que sao fixos e os que sao va-
ridveis do seu negécio.

Valor fixo (RS) Valor variavel (RS)

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?
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Margem de contribuicao

~

Margem de contribuicio? i
[ ]

Fl
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A maior preocupacao dos empresarios é fechar o més sem dever
ninguém. Para isso, eles precisam ter dinheiro para cobrir os seus
custos fixos e variaveis.

Esse dinheiro nao aparece como resultado de uma magica, mas
de como o empresario administra o seu negdécio, de modo que
a cada més vocé tenha uma margem de contribuicao, que é
obtida com a venda do seu produto ou servico.
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Mas, por que esse nome “margem de
contribuicao”?

Isso tem um sentido:

- Margem - porque é a diferenca entre o valor da venda (preco
de venda) e os valores das despesas e dos custos especificos
destas vendas, ou seja, valores também conhecidos por custos
variaveis e despesas variaveis da venda;

- Contribuicao - porque representa em quanto o valor das ven-
das contribui para o pagamento das despesas fixas e também
para gerar lucro.

O termo margem de contribuicao tem um significado igual ao
termo ganho bruto sobre as vendas. Isso indica o quanto sobra
das vendas para que a sua empresa possa pagar suas despesas fixas
e gerar lucro.

Para encontrar a margem de contribuicao, é preciso realizar a se-
guinte conta:

Margem de contribui¢ao = valor das vendas - (custos varidveis
+ despesas variaveis)

Para isso, vocé precisa saber por quanto comprou a matéria-prima
para fazer o seu produto ou oferecer o seu servico. Também precisa
saber por quanto seus concorrentes estao vendendo este mesmo
produto ou servico.




Cinemercado - Parte 3

Custos e Preco de Venda

Como Microempreendedora Individual, a costureira Aline precisa
adquirir tecidos e acessérios para executar o seu trabalho.

Parafazer um vestido, ela comprou alguns produtos (matéria-prima)
—tecido, botodes, ziper, carretel de linha — e gastou RS 30,00. Esse é 0
gasto unitdrio do seu produto. Aline pesquisou nas lojas préximas
a sua quanto estava sendo cobrado em um vestido bem parecido
com o que ela produziu e constatou que o valor era R$ 150,00.

Para calculara margem de contribuicao aplicada neste caso, teremos:

Margem de contribuicdo = 150,00 — 30,00 = R$ 120,00
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Se ela vender o seu vestido pelo mesmo valor, depois de retirar
0 que gastou com a compra da matéria-prima, tera de sobra R$
120,00, que correspondem a margem de contribuicdo. Esta mar-
gem corresponde a 80% do valor da venda.

Isso significa que a cada vestido vendido ela podera contar
com RS 120,00 para cobrir os seus gastos fixos.

Entretanto, talvez os clientes da loja de Aline nao achem o preco de
RS 150,00 atrativo. Neste caso, ela tera que calcular o preco do vestido
com uma margem de contribuicao menor, por exemplo, 60%. Entao,
como calcular o preco de venda do produto?

E 0 que voceé vera a seguir.

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?
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? Preco de venda

Formacao do preco de venda

PRECO L
D | - Gastosvaridveis unitarios em RS) 1y 109
VENDA (100% - Margem desejada*) (em%)

Aplicando essa formula e substituindo os valores, considerando
a margem de 60%, teremos:

Ve

Preco de venda: 30 : (100 - 60) x 100
Preco de venda =30:40 x 100
Preco de venda = 0,75 x 100
Preco de venda = 75

Veja esse outro exemplo:

José vende doces.

Ele pagou RS 2,00 por cada doce.

A embalagem custa RS 0,20.

Ele gastou por cada doce embalado RS 2,20.

Se ele quiser uma margem de 30% sobre a venda, quanto devera
cobrar por cada doce?
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Preco de venda =R$ 2,20: 100 - 30 x 100
Preco de venda =R$ 2,20: 70 x 100
Preco de venda = 0,031429 x 100
Preco de venda =RS$ 3,14

Cada doce devera ser vendido por RS 3,14.

Tirando a prova para verificar:

Preco da venda .......ceerreeerrennes RS 3,14
Menos:

Gasto cOmM 0 dOCE...eeeeeeeeeeeen. RS 2,00
Gasto com a embalagem.................... RS 0,20
1Yo ] o1 =10 1 JF RS 0,94

A margem é de RS 0,94, que corresponde
a 30% do preco da venda.

Para formar o preco de venda, utilizamos somente os gastos varia-
veis para cada produto ou servico e uma margem desejada sobre
essa mesma venda. Para isso, é preciso “determinar” a margem a ser
aplicada na formacao do preco de venda que vocé deseja.

# Figueatento!

Nem sempre a margem que vocé quer é a que
se pode praticar, pois dependendo do quanto de
margem vocé definir, o seu produto pode enca-
recer demais, afugentando os clientes.




Existe uma outra ferramenta que vocé pode usar para calcular o
preco de venda de produtos que tém seus precos uniformes, ou

seja, iguais. E o conceito de markup.

Trata-se de um método de precificacdo com base no custo, que
acaba sendo muito utilizado pela praticidade do calculo na hora da
venda. Desta forma, vocé pode trabalhar com mais de um markup
por produto, dependendo do lucro a ser estimado.

Para calcular o markup vocé pode usar a seguinte férmula:

Preco de venda = markup
Valor do produto

Entdo, se o preco de venda do doce comercializado pelo José é R$
3,14 e o valor de aquisicao com produto foi RS 2,20, teremos:

Markup = 3,14 =143
2,20

De uma forma simplificada, se vocé multiplicar o quanto gastou
para comprar ou produzir por 1,43, chegara no preco de venda: R$

2,20 x 1,43 =RS 3,14.

Pronto!

Agora que vocé ja aprendeu a calcular o preco de venda, pode
refletir se ele esta adequado ou nao a realidade de mercado, se ele

estd acima, igual ou abaixo de seus concorrentes.
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# Figueatento!

s

Se o seu prec¢o de venda estiver muito diferente do
preco dos concorrentes existem algumas explicagoes:

a) Osvalores pagos aos fornecedores (maiores ou
menores);

b) A margem que estabeleceu para o produto pode
estar muito alta ou muito baixa;

¢) Aqualidade do produto ou servico (um produto
com qualidade maior geralmente custa mais caro
porque os gastos coma sua produgao sao maiores);

d) Aquantidade vendida a determinados clientes em
negociacoes especificas;

e) Os valores das embalagens;

f) Apercepcao que o cliente tem pelos seus produtos
ou servicos. Se sdo diferenciados, a margem sem-
pre poderd ser maior que a da concorréncia, e 0s
clientes pagarao.

Vocé ja sabe como se calcula a margem de contribuicdao e markup.

Que tal agora se concentrar para entender o ponto de equilibrio
operacional?

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?

Maos a obral!
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Ponto qle equilibrio
operaciona

Calculando o ponto de equilibrio operacional

A partir do momento em que vocé calcula o preco de venda do
seu produto, conhece a sua margem média praticada e tem total
consciéncia de seus gastos fixos, podera, entao, estimar, aproximada-
mente, quanto tem que vender no periodo para nao ficar no prejuizo.

Vocé tem que gerar em suas vendas a margem de contribuicao
suficiente para cobrir os gastos fixos do seu negécio.

Essa margem de contribuicao deve permitir a cobertura de suas
despesas, de modo que haja um empate. Quando isso acontece,
vocé encontrou o ponto de equilibrio operacional para operar o
seu nego6cio sem prejuizos.
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Calcular o ponto de equilibrio operacional é muito importante e
vai lhe ajudar a ser vigilante sobre qual margem praticar e também
para que vocé possa rever seus gastos fixos.

# Fiqueatento!

Quanto maior os gastos fixos, maior o volume de ven-
das necessario para que o negdcio empate.

Quanto maior a margem, menos volume de vendas
para que se chegue ao equilibrio.

\

CALCULANDO:
PONTO
DE _ | _Gastosfos(emRs) |y 100
EQUILIBRIO Margem média (em %)

Voltando ao exemplo do negdcio de doces do José:

Supondo que José tenha R$ 1.000,00 de gastos fixos no més, quantoele
precisaria vender dos seus produtos se a sua margem média é de 30%?

[ Ponto de equilibrio = RS 1.000,00 : 30% x 100

Calculando o ponto de equilibrio operacional, teremos:

Ponto de equilibrio = 33,33 x 100




O ponto de equilibrio do negdcio do José é de RS 3.333,00!

E vocé? Ja consegue calcular o ponto de equilibrio operacional
do seu negdcio?

Preencha o quadro a seguir com as informagdes do seu negdcio:

Gastos fixos do empreendimento (R$) RS

Divida o valor dos gastos fixos pela margem de contribuicdo o
média do empreendimento (%) °

Qual foi o resultado?

Agora multiplique o valor encontrado por 100

O resultado é igual ao ponto de equilibrio operacional RS
[}
35t ) Dical
e

Conhecendo seus gastos fixos e varidveis e estipu-
lando a margem que deseja, vocé conseguird formar
o preco de venda e podera:

Buscaranegociagao com seusfornecedores paracom-
prar por menos (baixarem o preco);

«  Procuraroutrosfornecedorescom precos maisatrativos;

«  Diminuir suamargem quando o cliente quiser comprar
uma quantidade maior (sem ter prejuizo);

« Calcular quanto ird precisar faturar por més para
“empatar”, sabendo sua margem média.
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Para conhecer o seu lucro, é sé fazer o seguinte calculo: vendas
totais (VT) menos gastos variaveis totais (GVT) é igual a margem
(sobra) total (MT) menos gastos fixos (GF), que é igual ao seu lucro.

Resumindo:

VT -GVT=MT
MT - GF = LUCRO

3E ) Saibamais!

Participe da oficina Planejar. L4 vocé aprendera como
planejar seu negdcio.

# Lembre-sel

Nesta cartilha, vocé aprendeu:

- Que o sucesso do seu negdcio depende de um bom
planejamento dos custos, comecando pela identifi-
cacao e pela separacao entre gastos pessoais e gastos
do seu empreendimento;

- Queéimportante classificar os gastos fixos e os gastos
variaveis do seu negécio;

- Que é necessario definir a margem de contribuicdo
para a formacao do preco de venda;




Como se forma o preco de venda de um produto e
conheceu como os gastos varidveis e a margem de
contribuicdo sao usados para a formacao do preco
de venda;

Que o ponto de equilibrio operacional indica se o
seu negécio pode ser lucrativo ou nao;

Que sem saber qual o seu ponto de equilibrio ndo

conseguird saber a partir de qual faturamento a sua
empresa passara a ter lucro.

¥E) Horadojogo!

O quanto vocé aprendeu?

Preencha as lacunas conforme as perguntas a seguir.

1 S

E
3 [
4 F
5 o}
6 R
7 M
8 A
9 R
10 P
11 R
12 E
13 C
14 o}
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1 - Recursos consumidos em um empreendimento.
2 — Recurso utilizado para fazer a gestdao do empreendimento.

3 - Uma boa gestao comega com a separagao dos gastos pessoais
e dos gastos do

4 - Gastos que existem mesmo que nenhum produto seja comer-
cializado.

5 —Recursos utilizados para a producao de um bem ou de um servico.

6 — Fazer a previsao dos gastos evita

7 —Nome dado a taxa ou ao valor que indica o quanto o preco de
venda do produto esta acima do seu custo de producao.

8 — Gastos para adquirir matéria-prima para a producao sao classifi-
cados como custo

9 - indice (margem) definido pelo empresario para cobrir 0s seus
custos fixos e variaveis.

10 — Gastos para custear as despesas do proprietario do negécio.

11 — Gasto que é gerado quando ha producao e/ou comercializagao
de algum produto ou servico.

12 — A margem de contribuicdo deve com os
gastos fixos, para que ocorra o ponto de equilibrio operacional.

13 — Valor atribuido ao produto para ser comercializado.

14 - Despesas com aluguel, energia elétrica e IPTU sao classificadas
como custos




FE) Avaliel

Apdsa leituradesta cartilha, vocé considera que recebeuinformacoes
relevantes que ajudam a compreender mais como definir o preco
de venda dos seus produtos ou servicos?

( )Sim  ( )Nao

# Saibamais!

Conheca outros temas importantes para o Empreendedor:

SEI

Publico-alvo: Microempreendedores Individuais.

Objetivo: capacitar os Microempreendedores Individuais por meio de um
conjunto de produtos e servicos especificos para melhorar a gestao de seus
negdcios e promover sua consolidacdo no mercado.

Produto/ . .

.| « Oficina presencial: 4 horas;
Paraquem quercomprarbem, adquirir L .
o0 que necessita com qualidade, pre- | * _CapaCIta?gao a d|§tanC|a via
cos e prazos de pagamento favora- | internet: 15 dias;
Comprar veis as necessidades de seus clientes | « Capacitacdoviacelular(SMS):
eaumentaralucratividade. Tudoisso | 30 dias;
mantendo uma boa relacdo comseus | , Audiolivro;
fornecedores.

- Cartilha impressa.
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Produto/ . .

Controlar
Meu
Dinheiro

Aprenda sobre financas e como con-
trolar o dinheiro da empresa e o fluxo
de caixa. Entenda a diferenca entre o
seu dinheiro e o da empresa e saiba
elaborar o controle didrio de entradas
e saidas do seu negécio.

- Oficina presencial: 6 horas:
1° encontro - 4 horas;
2° encontro - 2 horas.

- Capacitacdo a distancia via
internet: 15 dias;

« Capacitagdoviacelular(SMS):
30 dias;

« Audiolivro;
- Cartilha impressa.

Empreender

Descubra mais sobre o seu potencial
empreendedor e aprenda a agir de
forma consciente e responsavel na
tomada de decisdes do seu proprio
negdcio.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distanciavia
internet: 15 dias;

- Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

« Audiolivro;
« Cartilha impressa.

Planejar

Aprenda a planejar o seu negdécio. Sai-
ba quando fazer mudancas para se
adaptar as necessidades do mercado,
dispor de produtos e servicos com
qualidade e ampliar as possibilidades
de crescimento sustentavel.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distanciavia
internet: 15 dias;

- Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

« Audiolivro;
« Cartilha impressa.

Unir For-
cas para
Competir

Quandovocétrabalhacomoutras pes-
soas que exercem as mesmas ativida-
des que a sua, fica mais facil superar
problemas, desafios e necessidades
comuns. Descubra as vantagens de
empreender coletivamente no seu
setor.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distancia via
internet: 15 dias;

» Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

- Audiolivro;
« Cartilha impressa.




Produto/ . .

Vender

Para vocé pensar o seu negdcio,
entender o mercado, se adequar as
necessidades de seus clientes e, com
isso, ampliar as possibilidades de cres-
cimento.

- Oficina presencial: 4 horas;

- Capacitacao a distancia via
internet: 15 dias;

» Capacitagaoviacelular(SMS):
30 dias;

- Audiolivro;
« Cartilha impressa;

- Kit educativo (telessala): 24
horas;

- Boas Vendas! Como Vender
Mais e Melhor no Varejo.

Administrar

Aprendaageriro seunegdcio, ter total
controle e visdo paraalcancarbons re-
sultados. Trabalhar deformaintegrada
agestao,asfinancas,omercadoetudo
0 que envolve a sua empresa. Saiba
como tracar o caminho em direcéo
ao sucesso.

- Oficina presencial: 8 horas;

- Kit educativo (telessala): 24
horas;

« Aprender a Empreender;

« Aprender a Empreender -
Servigos.

Crescer

Auxilia o Microempreendedor Indivi-
dual em tomadas de decisdes acerca
de permanecer no patamar do negé-
cio em que esta ou passar para um
patamar de Microempresa.

- Oficina presencial: 4 horas.

Formar
Preco

Possibilita uma visdo clara dos efeitos
de uma correta formulagao do preco
de venda, bem como sua influéncia
direta na obtencao do equilibrio do
negdcioe, posteriormente, nageragao
do lucro.

- Oficina presencial: 4 horas.

Clicar

Capazde subsidiar o Microempreen-
dedorIndividual que tem necessidade
de utilizarinformacdes em gestao de
negocios constantes na web.

« Oficina presencial: 4 horas.

Inovar

Sensibilizar e estimular o Microem-
preendedor Individual para inovar
em seu negdcio.

- Oficina presencial: 4 horas.
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Produto/ . .

Identificaras dimensdes da sustentabi-
lidade possiveis de serem aplicadas na
empresa, acreditar naimportancia de
aplicar naempresa praticas sustenta-
veis e elaborar as praticas sustentaveis

vidade, o design permite melhorar o
desempenho de qualquer atividade
econOmica, de todos os portes. A ofi-
cinapretendefacilitar o entendimento
daferramenta design, comoteracesso
e o que esperar do design.

gﬁ;tentével possiveis de serem aplicadas em cada | - Oficina presencial: 4 horas.
empresa, visando aos ganhos finan-
ceiros e a melhoria do desempenho
socioambiental. Esse texto ndo deve
seralterado, trata-se de referéncia des-
crita por outro autor.
A SEIProduzir Alimento Seguro
tem 13 horas.
Orientar Microempreendedores Indi- | Carga horéria total: 13 horas:
viduais do setor de alimentacao que a) Oficina presencial 1 (4h)—en-
desejam implantla(; péOCﬁdimentosque contro salade aula—Boas Pra-
. garantam a qualidade higiénico-sani- ; .
Zj?rggﬁ:::) taria e a conformidade dqs alimentos b)tlg:sr(‘?rutoo:% dividual 1 (1h)
Sequro e das embalagens para alimentos, de entacao divid ula
9 acordocomalegislacioexistentepara | EMPresa (individual);
o setor, com destaque paraa RDC n° | ¢) Oficina presencial 2 - (4h) -
49 da Agéncia Nacional de Vigilancia encontro sala de aula - Boas
Sanitaria (Anvisa). Praticas (grupo);
d) Orientacaoindividual 2 (3h) -
Empresa (individual);
Contribuir com informacdes especi-
ficas e necessarias que permitam ao
Microempreendedor Individual ter
acesso as vantagens competitivas que
odesign proporciona. Fazendo usode
Design principios de eficiéncia e de produti- | | Oficina presencial: 4 horas.

Acesse o Portal Sebrae, disponivel em: <www.sebrae.com.br>, ou
entre em contato por meio do telefone 0800 570 0800.




Gabarito das palavras cruzadas

Aqui as palavras devem ser mantidas em realce por ser gabarito.
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? Glossario

Custos: gastos efetuados exclusivamente na producdo de um
bem ou de um servico.

Despesas: gastos efetuados nas gestdes de vendas administrativas
e financeiras.

Gastos: evento em que ha transacao de compra de algum bem
ou servico. Pode ser uma aquisicao de um bem ou de um servico.

Lucro: resultado das vendas efetuadas no periodo obtido apés a
subtracao dos gastos variaveis e dos gastos fixos.

Margem de contribuicao: valor resultante da subtragao do preco
de venda praticado pelos gastos varidveis, compreendendo custos
e despesas variaveis.

Margem de lucro: margem de contribuicao depois de serem co-
bertos todos os gastos fixos do empreendimento, compreendendo
despesas e custos fixos.

Markup: nimero-indice utilizado para formar o preco de venda de
forma simplificada, bastando que se multiplique, por exemplo, o
gasto com a compra de um produto por esse fator.

Ponto de equilibrio operacional: momento em que as vendas to-
tais resultantes das operagdes igualam-se aos gastos fixos e varidveis
totais, compreendendo custos e despesas. Equacao com resultado
zero, em que nao ha lucro nem prejuizo.

Preco de venda: valor pelo qual se transaciona a venda de algum
produto ou servico.

COMO DEFINIR PRECO DE VENDA?
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