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Carta da Autora 
Caros(as) Empreendedores(as), 

Se há uma coisa que aprendi ao longo dos meus anos de atuação na área 

contábil, desde minha formação em Ciências Contábeis pela UDC, aqui em 

Foz do Iguaçu, é que há uma lacuna perigosa entre o sonho de 

empreender e a realidade da gestão. 

Diariamente, vejo empreendedores talentosos, com produtos fantásticos, 

lutando para sobreviver. Eles trabalham incansavelmente, mas sentem 

que, no fim do mês, o esforço não se reflete no caixa. O motivo, quase 

sempre, é o mesmo: eles não entendem os próprios números. 

A contabilidade, para eles, virou sinônimo de burocracia, um "mal 

necessário" delegado ao contador. 

Eu decidi escrever este ebook porque me recuso a aceitar essa realidade. 

Minha missão é mostrar que a contabilidade não é um obstáculo; é a 

ferramenta mais poderosa de gestão que você possui. É a bússola que 

aponta o lucro, mostra onde o dinheiro "vaza" e permite tomar decisões 

baseadas em fatos, não em achismos. 

Este livro não é um manual técnico. É um guia de tradução. 

Vamos traduzir o "contabilês" para o português claro. Vamos 

transformar dados complexos em ações práticas. Vamos colocar o "Olhar 

Contábil" a serviço do seu sucesso. 

Boa leitura e bons negócios, 

Jessica Volpe Venturini 
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INTRODUÇÃO 
Por que bons empreendedores falham? (E como você vai evitar isso) 

Se você abriu este ebook, é provável que já tenha sentido um frio na 

barriga ao pensar em termos como "Fluxo de Caixa", "DRE" ou 

"Planejamento Tributário". Talvez você tenha uma ideia de negócio 

brilhante ou já esteja com sua empresa funcionando, mas sinta que está 

pilotando um avião no escuro. 

Você não está sozinho. 

A estatística é dura: no Brasil, uma quantidade alarmante de empresas 

fecha as portas antes mesmo de completar os primeiros anos. E o motivo 

raramente é um produto ruim. 

A verdade é que muitos empreendedores quebram não por terem 

um produto ruim, mas por não entenderem seus próprios números 

(contabilidade) e por não saberem tomar decisões (gestão). 

Eles tratam a contabilidade como um mal necessário, uma pilha de papéis 

que o contador resolve, em vez de usá-la como a ferramenta de gestão 

mais poderosa que existe. 

Eles gerenciam seus negócios com base no "achismo", na intuição ou 

apenas no saldo da conta bancária. Mas a intuição não paga boletos e o 

saldo em conta não gera lucro. 

É por isso que este ebook existe. 

Neste guia, não vamos falar "contabilês". Vamos traduzir os números em 

ações. Meu objetivo, como contadora, é dar a você o "Olhar Contábil" — 

a capacidade de usar a contabilidade como uma bússola (Gestão) para 

navegar no mundo do Empreendedorismo. 

Vamos começar quebrando o primeiro mito: a contabilidade não é sua 

inimiga. Ela é seu mapa. 
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CAPÍTULO 1 

A CONTABILIDADE SEM 

"CONTABILÊS" 



Sejamos honestos: qual a primeira coisa que você sente quando seu 

contador te liga? Ou quando você vê a palavra "Receita Federal" no seu 

e-mail?

Para 99% dos empreendedores, a sensação é uma mistura de ansiedade, 

receio e, no mínimo, um certo cansaço. A contabilidade é vista como um 

campo minado de burocracia, um custo obrigatório que serve apenas 

para emitir guias fiscais. 

Essa visão, embora compreensível, é a primeira barreira ao crescimento 

do seu negócio. 

Na Introdução, prometi que o "Olhar Contábil" seria sua bússola. Para 

que isso aconteça, sua primeira missão é entender que, como 

empreendedor, você está lidando simultaneamente com duas 

contabilidades distintas. 

A maioria só conhece uma: a chata. 

É a confusão entre essas duas que gera o maior problema de gestão nas 

pequenas empresas. Vamos separá-las de uma vez por todas. 

A Diferença Vital: Fiscal vs. Gerencial 

Imagine que você está dirigindo por uma estrada desconhecida. Para 

dirigir com segurança, você precisa de duas coisas: 

1. Um retrovisor para ver os carros que já passaram e evitar

acidentes.

2. Um painel de bordo (e um GPS) para ver sua velocidade, o nível

de gasolina e o caminho à frente.

A contabilidade da sua empresa funciona exatamente da mesma forma. 

1. A Contabilidade FISCAL (A Obrigação)

• A Ferramenta: O Retrovisor.
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• O Objetivo: Prestar contas ao Governo.

• O Foco: O Passado.

A Contabilidade Fiscal (ou tributária) é o conjunto de regras, leis e 

obrigações que o Governo (Receita Federal, Estado ou Prefeitura) impõe 

à sua empresa. 

O objetivo principal dela não é ajudar você a gerir seu negócio. O 

objetivo é garantir que você pague a quantia correta de impostos e 

cumpra as leis trabalhistas e fiscais. 

Quando você contrata um "contador" no modelo tradicional, o serviço 

básico que ele oferece é, em grande parte, voltado a isso. Ele vai: 

• Calcular seus impostos (como o DAS do Simples Nacional).

• Garantir o pagamento do INSS e do FGTS (se tiver funcionários).

• Entregar as declarações anuais e mensais (como a DEFIS, DCTF

etc.).

• Manter seus livros contábeis em ordem caso o Fisco bata na sua

porta.

A contabilidade fiscal olha exclusivamente para o passado. Ela pega o 

que você faturou no mês que já acabou e diz ao governo: "Olha, a empresa 

do João faturou X e, portanto, deve Y de imposto." 

Onde está o perigo? 

O perigo está em acreditar que, só porque você paga um contador para 

fazer a contabilidade fiscal, está "fazendo a contabilidade". Não está. Você 

está apenas cumprindo a lei (o que é vital), mas não está fazendo gestão. 

Usar a contabilidade fiscal para gerir sua empresa é como tentar dirigir 

olhando apenas pelo retrovisor. Você sabe de onde veio, mas não tem a 

menor ideia de para onde está indo — ou se tem gasolina para chegar lá. 
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2. A Contabilidade GERENCIAL (A Ferramenta)

• A Ferramenta: O Painel de Bordo e o GPS.

• O Objetivo: Ajudar VOCÊ (o dono) a tomar decisões.

• O Foco: O Presente e o Futuro.

É aqui que o jogo vira. É este o "Olhar Contábil" que transforma negócios. 

A Contabilidade Gerencial usa os mesmos dados brutos da Fiscal (notas 

fiscais, extratos bancários, vendas), mas organiza e "traduz" essas 

informações de modo a responder às suas perguntas de dono. 

Ela não está preocupada em gerar guias de imposto. Ela está preocupada 

em gerar lucro e clareza. 

A contabilidade gerencial é a sua ferramenta interna. Ela não é 

(necessariamente) para o Governo; é para você, seus sócios e seus líderes. 

Enquanto a Fiscal responde "Quanto devo de imposto?", a Gerencial 

responde: 

• "Estou tendo lucro ou prejuízo?" (E não, "sobrar dinheiro na

conta" não é a mesma coisa que ter lucro).

• "Para onde meu dinheiro está indo?" (Qual é o "ralo" que está

sugando meus recursos?)

• "Qual é o meu produto/serviço mais lucrativo?" (Muitas vezes,

o que você mais vende não é o que mais lhe gera lucro).

• "Meu preço de venda está correto?" (Ele cobre todos os custos,

impostos e ainda gera o lucro que eu desejo?)

• "Quanto preciso vender no mês só para 'empatar'?" (O famoso

Ponto de Equilíbrio).

• "Posso contratar mais uma pessoa?" (O caixa aguenta esse

novo custo fixo?)

Percebe a diferença? A Fiscal é reativa; a Gerencial é proativa. 
10



O Grande Conflito: Por que Ninguém te Ensina Isso? 

Neste ponto, você deve estar se perguntando: "Ok, Jessica. Se a Gerencial 

é tão incrível, por que meu contador nunca me mostrou isso? Por que é 

tão difícil?" 

A resposta está em uma mistura de cultura, custo e desconhecimento (de 

ambas as partes). 

1. A Cultura do "Entregador de Guias" Historicamente, no Brasil, a 

profissão contábil foi moldada por um sistema tributário incrivelmente 

complexo. O Fisco sempre foi tão punitivo e confuso que a maior "dor" do 

empresário era "estar em dia com o Leão". 

Naturalmente, os escritórios de contabilidade se especializaram em 

aliviar essa dor. Eles se tornaram mestres da burocracia fiscal, 

garantindo que seus clientes não tivessem problemas com o governo. O 

foco virou compliance (conformidade), e não performance 

(desempenho). 

2. A busca pelo menor preço do lado do empreendedor gera outro 

fenômeno. Como a contabilidade (Fiscal) é vista como um custo 

obrigatório, a tendência é buscar o serviço mais barato possível. 

O empreendedor pensa: "Se é só para gerar o imposto do Simples, vou 

contratar quem cobra R$ 50 ou R$ 100…" 

O problema é que, por esse preço, o escritório de contabilidade não tem 

margem para fazer nada além do básico fiscal. Ele não tem horas de um 

analista sênior para sentar-se com você, analisar seus números e lhe dar 

conselhos (a parte gerencial). Você contrata um serviço de conformidade 

e espera um serviço de consultoria. É uma expectativa desalinhada. 

3. O Medo do "Contabilês" Finalmente, existe o bloqueio do próprio 

empreendedor. Os termos são áridos (DRE, balanço, ativo, passivo…), e o 

dono do negócio, que é um ótimo padeiro, marceneiro ou programador, 

se sente intimidado. 
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Ele prefere não mexer com isso e adota a postura do "eu cuido da 

operação, o contador cuida dos números". 

Este é o erro fatal. 

O "Olhar Contábil" não é sobre você aprender a fazer a 

contabilidade. É sobre você aprender a usar as informações que ela 

gera. 

Você não precisa saber como o médico faz um exame de sangue (o débito 

e o crédito). Você precisa saber ler o resultado (o relatório gerencial) e 

tomar uma decisão sobre sua saúde (seu negócio). 

Sua Nova Relação com os Números 

A partir deste capítulo, quero que você faça um pacto consigo mesmo. A 

contabilidade da sua empresa não é mais uma "despesa" no seu 

financeiro. Ela é um departamento de inteligência estratégica. 

Seu contador (ou você mesmo, se for MEI e estiver no início) deixa de ser 

um "entregador de guias" e passa a ser seu principal parceiro de gestão. 

Para isso, você precisa fornecer os dados corretos (movimentação 

financeira impecável) e, mais importante, fazer as perguntas certas. 

A pergunta antiga (Fiscal): "Contador, a guia do imposto venceu?" A 

pergunta nova (Gerencial): "Contador, olhando meu relatório de DRE, 

por que minha margem de lucro caiu 0,5% este mês, mesmo eu tendo 

vendido mais?" 

Viu a mudança de mentalidade? 

Conclusão do Capítulo 1 

O objetivo deste capítulo foi estabelecer nossa "linguagem". 
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Contabilidade Fiscal: É o retrovisor. Obrigatória, focada no passado e 

voltada ao governo. Você precisa dela para ficar em dia. 

Contabilidade Gerencial: É o seu GPS. Estratégica, focada no presente e 

no futuro, e destinada a você, o dono. Você precisa dela para ter sucesso. 

O restante desta Parte 1 ("Os Fundamentos") será 100% focado em 

desvendar as ferramentas da Contabilidade Gerencial. 

Não vamos aprender a calcular impostos. Vamos aprender a ler o mapa 

do lucro, a entender o oxigênio da sua empresa e a enxergar o raio X 

completo da sua saúde financeira. 

No próximo capítulo, vamos mergulhar na ferramenta mais crítica e 

imediata de todas. Onde a maioria dos negócios morre e onde o "Olhar 

Contábil" oferece o primeiro socorro: o Fluxo de Caixa. 
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CAPÍTULO 2 

O OXIGÊNIO DA EMPRESA: FLUXO DE 

CAIXA 



Se o Capítulo 1 foi sobre mudar sua mentalidade, este capítulo é sobre 

sobrevivência. 

Quero que você imagine sua empresa como um mergulhador. O lucro 

(que veremos no próximo capítulo) é o destino dele, a ilha paradisíaca 

que ele quer alcançar. Mas o fluxo de caixa é como um tanque de 

oxigênio nas suas costas. 

Você pode ser o nadador mais forte do mundo e estar a poucos metros 

da ilha, mas se o oxigênio acabar, você afunda. 

Este é o erro mais comum e mais fatal que vejo no empreendedorismo: a 

confusão entre lucro e dinheiro em caixa. 

Um empresário me procurou certa vez, desesperado. Ele dizia: "Jessica, 

não entendo! Minha empresa é um sucesso. Eu vendo R$ 100.000 por 

mês; meus relatórios mostram lucro, mas eu nunca tenho dinheiro para 

pagar o aluguel no dia certo! Estou quebrado, mas 'rico no papel'." 

O problema dele não era o negócio. Era o oxigênio. Ele tinha um negócio 

lucrativo, mas um fluxo de caixa péssimo. 

Bem-vindo à ferramenta mais importante para a sobrevivência do seu 

negócio no curto prazo. 

O que é fluxo de caixa? (A Definição Simples) 

Esqueça os termos técnicos por um segundo. 

Fluxo de caixa é, literalmente, o registro de todo o dinheiro que 

efetivamente entrou e saiu da sua conta bancária (e do seu caixa 

físico). 

É o "entra e sai" puro. 

• Vendeu e o cliente pagou pelo PIX? Entrou.

• Pagou o fornecedor com o boleto? Saiu.

• Pagou a taxa da maquininha de cartão? Saiu.
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• Recebeu o pagamento de uma venda que você fez há 30 dias no 

cartão de crédito? Entrou SÓ AGORA. 

A palavra-chave aqui é "efetivamente". O Fluxo de Caixa não se importa 

com quando a venda foi feita ou quando a despesa foi contraída. Ele só se 

importa com o momento em que o dinheiro mudou de mãos. 

É o seu extrato bancário, só que mais inteligente. 

 

O Erro Fatal: Confundir Caixa com Lucro (DRE) 

Este é o conceito mais importante deste livro. Se você entender esta única 

diferença, estará à frente de 90% dos empreendedores. 

Como no exemplo do empresário que citei, é perfeitamente possível (e 

comum) que uma empresa tenha lucro e quebre por falta de caixa. E é 

possível ter muito dinheiro em caixa e, ainda assim, operar no prejuízo. 

Vamos analisar esses dois cenários: 

Cenário 1: A "Falência de Sucesso" (Alto Lucro, Zero Caixa) Imagine 

que você tem uma loja de móveis. 

• Em janeiro, você faz uma venda espetacular: R$ 50.000! 

• O custo desse móvel foi de R$ 20.000. 

• No "papel" (na sua DRE, que veremos no Cap. 3), você teve um 

lucro de R$ 30.000. Você se sente um sucesso! 

• O problema: Você parcelou essa venda para o cliente em 10x de 

R$ 5.000 no boleto. 

• Enquanto isso, você teve que pagar à vista ao seu fornecedor de 

móveis (R$ 20.000). 

• Resultado em janeiro: 

o Lucro no papel (DRE): + R$ 30.000 
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o Dinheiro no Caixa (Fluxo): - R$ 15.000 (Entraram R$ 5.000 

da 1ª parcela, mas saíram R$ 20.000 do fornecedor). 

Você está com R$ 15.000 em caixa negativo, mesmo após uma venda 

lucrativa. Agora, multiplique isso por várias vendas e some o aluguel, os 

salários e os impostos do mês. 

Você quebrou. Você faliu sendo "lucrativo". Você não soube gerenciar seu 

prazo: vendeu a longo prazo e comprou a curto prazo. 

Cenário 2: A "Ilusão de Riqueza" (Baixo Lucro, Caixa Cheio) Agora, o 

oposto. 

• Você decide pegar um empréstimo de R$ 100.000 no banco para 

capital de giro. 

• O dinheiro cai na sua conta. Você se sente rico! Seu saldo está 

positivo. 

• Você também convence um cliente a adiantar 100% do valor de 

um grande projeto, no valor de R$ 50.000. 

• Seu caixa está "bombando" com R$ 150.000. 

• O problema: Esse dinheiro não é seu. O empréstimo tem juros, e 

o adiantamento do cliente constitui uma dívida (você ainda tem 

que entregar o serviço, o que acarretará custos). 

• Enquanto isso, sua operação mensal (o "joga-joga" do dia a dia) 

está gerando prejuízo de R$ 5.000 por mês. 

• Resultado: Você tem a ilusão de que o negócio vai bem porque 

tem dinheiro em conta, mas, na verdade, está apenas 

"queimando" o dinheiro do banco e do cliente para cobrir seu 

prejuízo operacional. 

Em ambos os cenários, o problema é o mesmo: o empreendedor está 

olhando para o indicador errado (o saldo da conta) em vez de gerenciar 

o movimento do dinheiro. 
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As Duas Lentes do Fluxo de Caixa: Realizado vs. Projetado 

Para gerenciar seu oxigênio, você precisa de duas lentes. A maioria dos 

empreendedores só usa a primeira e, por isso, vive "apagando incêndios". 

1. O Fluxo de Caixa REALIZADO (O Retrovisor)

• O que é? É o seu extrato bancário e seu controle de caixa do dia,

semana ou mês que já passou.

• Para que serve? Para entender seus hábitos. Para onde o

dinheiro foi? Quanto realmente gastei com lanches? Quanto, de

fato, entrou pelo PIX?

• O problema: É uma ferramenta de autópsia. Ela diz que a

empresa "morreu" (ou adoeceu) no mês passado. É 100% reativa.

Olhar apenas para o Realizado é viver sendo surpreendido. É descobrir 

que o dinheiro acabou depois que ele já se acabou. 

2. O Fluxo de Caixa PROJETADO (O GPS)

• O que é? Esta é a verdadeira ferramenta de gestão. É uma planilha

(ou um software) em que você prevê o futuro.

• Para que serve? Para antecipar problemas. É aqui que você joga

o "jogo do amanhã".

• Como funciona? Você lista todas as suas contas a pagar e a

receber, com as datas de vencimento e de recebimento.

O fluxo de caixa projetado é o que impede você de ser surpreendido. É o 

que responde: "Se eu continuar nesse ritmo, vou ter dinheiro para pagar 

o 13º salário em dezembro?"
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Como Construir seu Fluxo de Caixa Projetado (O Passo a 

Passo Prático) 

Você não precisa de um software caro. Você pode começar com uma 

planilha simples. O importante é a disciplina para alimentar os dados. 

Sua projeção deve ser, de preferência, diária para os próximos 30 dias e, 

no mínimo, semanal para os próximos 60-90 dias. 

Passo 1: O Saldo Inicial 

• Quanto dinheiro você tem hoje (dia 1º do mês, por exemplo), 

somando todas as contas bancárias da empresa e o caixa físico? 

• Exemplo: Saldo Inicial = R$ 5.000,00 

Passo 2: Liste TODAS as Entradas (Contas a Receber) 

• Seja pessimista aqui. Não liste vendas que você acha que vai fazer. 

Liste o que já está "contratado". 

• Exemplo: 

o Dia 05: Recebimento do cliente A (Boleto) = R$ 2.000 

o Dia 10: Repasse da maquininha de cartão (vendas da 

semana passada) = R$ 3.500 

o Dia 15: Recebimento Cliente B (PIX) = R$ 1.000 

• Total de Entradas Projetadas = R$ 6.500 

Passo 3: Liste TODAS as Saídas (Contas a Pagar) 

• Seja pessimista ao contrário (ou seja, liste tudo). Inclua seus 

custos fixos, variáveis, impostos e seu próprio salário (pró-

labore). 

• Exemplo: 

o Dia 05: Aluguel = R$ 2.500 
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o Dia 05: Salários = R$ 3.000

o Dia 10: Fornecedor de matéria-prima = R$ 1.500

o Dia 20: Guia do Simples Nacional (imposto) = R$ 800

o Dia 30: Pró-labore (seu salário) = R$ 1.000

• Total de Saídas Projetadas = R$ 8.800

Passo 4: Calcule o Saldo Final (O Veredito) 

• Saldo Inicial + Total de Entradas - Total de Saídas = Saldo Final

• R$ 5.000 + R$ 6.500 - R$ 8.800 = R$ 2.700

Esse Saldo Final de R$ 2.700 será o Saldo Inicial do próximo mês e o ciclo 

recomeça. 

O "Pulo do Gato" da Projeção 

O poder não está em fazer isso uma vez, mas em olhar o detalhe dos dias. 

No exemplo acima, o mês "fecha no azul". Mas o que acontece no dia 05? 

• Saldo Inicial: R$ 5.000

• Entradas no dia 05: R$ 2.000

• Saídas no Dia 05: R$ 2.500 (Aluguel) + R$ 3.000 (Salários) =

R$ 5.500

• Saldo no fim do dia 05: R$ 5.000 + R$ 2.000 - R$ 5.500 =

R$ 1.500

Tudo bem. Agora, e se o Cliente A (do boleto) atrasar o pagamento? E se 

ele pagar só no dia 06? 

• Novo Saldo no fim do Dia 05: R$ 5.000 (Inicial) + R$ 0 (Entrada)

- R$ 5.500 (Saídas) = - R$ 500

Sua conta "estourou". Você vai pagar juros no cheque especial. 

Com o Fluxo de Caixa Projetado, você vê esse problema chegar com 30 

dias de antecedência. O que você faz? 
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• Você liga para o Cliente A e realiza uma cobrança preventiva. 

• Você negocia com o dono do imóvel para pagar o aluguel no dia 

10. 

• Você negocia com o RH para pagar os salários no dia 08, não no 

dia 05. 

Isso é Gestão Ativa de Caixa. Você deixa de ser vítima do seu extrato e 

passa a ser o piloto do seu financeiro. 

 

Os 3 Pecados Capitais do Fluxo de Caixa 

Gerenciar o caixa é, acima de tudo, uma questão de disciplina. E existem 

três "pecados" que destroem qualquer projeção. 

Pecado 1: Misturar Contas (O "CPF/CNPJ") Este é o clássico. Você usa 

o dinheiro da conta da empresa para pagar o supermercado, a escola do 

filho ou o iFood de domingo. E, para "compensar", você paga um 

fornecedor da empresa pelo seu PIX pessoal. 

Você acabou de destruir seus dados. Você não tem mais um fluxo de caixa; 

você tem um "caixão". 

O dinheiro da empresa NÃO É SEU. Seu dinheiro é o pró-labore (seu 

salário de dono) e a distribuição de lucros (quando houver). Defina um 

valor de pró-labore no Passo 3 (Saídas) e pague-se como funcionário. O 

resto é da empresa. 

Pecado 2: Ser Otimista Demais (O "Achismo") É o empreendedor que 

coloca na projeção de Entradas: "Vendas da Loja = R$ 50.000". Isso não é 

projeção; é carta ao Papai Noel. 

Seja conservador. Na projeção de entradas, use apenas o que é garantido 

(boletos emitidos, parcelas de cartão a receber) ou, no máximo, a média 

histórica mínima de vendas. É melhor ser surpreendido positivamente do 

que quebrar por otimismo. 
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Pecado 3: Esquecer o "Não-Óbvio" (As Despesas Sazonais) Você 

esquece que, em dezembro, há 13º salário. Você esquece que, em janeiro, 

tem de pagar o IPTU do escritório. Você esquece que o Simples Nacional 

vence todo dia 20. 

Esses custos "invisíveis" são "furos no casco" do seu navio. Sua projeção 

de caixa precisa ter uma visão de 12 meses para capturar essas despesas 

sazonais e permitir que você crie "reservas" para elas. 

 

Conclusão do Capítulo 2 

Uma empresa pode sobreviver por meses sem lucro (queimando caixa 

de investidores ou empréstimos), mas não sobrevive por uma semana 

sem caixa (oxigênio) para pagar salários e fornecedores. 

O Fluxo de Caixa (Realizado) mostra o que ocorreu. O Fluxo de Caixa 

(Projetado) indica o que provavelmente ocorrerá. 

Dominar essa ferramenta é sua primeira obrigação como gestor. Ela é o 

alicerce de todas as demais decisões. 

Agora que garantimos o oxigênio e a sobrevivência no curto prazo, 

estamos prontos para o próximo capítulo: vamos descobrir se a sua 

empresa é, de fato, um bom negócio. Vamos descobrir se ela gera lucro. 
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CAPÍTULO 3 

O MAPA DO LUCRO: DRE 

(DEMONSTRATIVO DE RESULTADO) 



No último capítulo, garantimos o seu "tanque de oxigênio". Aprendemos 

que, sem gestão de caixa, a empresa não sobrevive para pagar as contas 

da próxima semana, mesmo que seja um "sucesso". 

Agora, vamos responder à segunda pergunta mais importante da sua 

vida como empreendedor. Uma pergunta que é fonte de enorme 

confusão e que define se o seu esforço está valendo a pena: 

"Afinal, minha empresa gera lucro ou prejuízo?" 

Parece simples, certo? A maioria dos empreendedores faz um cálculo 

rápido na cabeça: "Bom, eu vendi R$ 50.000, paguei R$ 40.000 em 

boletos e salários, então tive R$ 10.000 de lucro." 

Errado. Perigosamente errado. 

Esse cálculo que você fez foi, mais uma vez, o do fluxo de caixa. Você 

apenas mediu a sobra de caixa do período. 

Você pode ter "sobrado" R$ 10.000 no caixa e, ainda assim, sua empresa 

pode estar operando em prejuízo. Ou o oposto: sua caixa pode ter 

fechado negativa, mas, na verdade, sua empresa foi lucrativa. 

Bem-vindo ao Demonstrativo do Resultado do Exercício, ou 

simplesmente ao DRE. 

Se o Fluxo de Caixa é o medidor de oxigênio, a DRE é o placar do jogo. 

Ela é o "filme" que conta se, em um determinado período (geralmente um 

mês ou um ano), sua operação foi vitoriosa (Lucro) ou derrotada 

(Prejuízo). 

O Conceito Mais Importante: Caixa vs. Competência 

Este é o "pulo do gato" contábil. Se você entender esta única diferença, 

sua visão de gestão mudará para sempre. 

No Capítulo 2, aprendemos que o Fluxo de Caixa opera sob o Regime de 

Caixa. Ou seja, o dinheiro só é contabilizado quando efetivamente entra 

ou sai da sua conta bancária. 
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A DRE opera segundo um princípio completamente diferente: o Regime 

de Competência. 

Definição simples de Regime de Competência: Os eventos (vendas, 

custos, despesas) são registrados quando ocorrem (o "fato gerador"), 

não importa quando pagos ou recebidos. 

Isso parece "contabilês", mas vamos a um exemplo prático que esclarece 

essa confusão. 

O Exemplo da Venda Parcelada: 

Imagine que, em janeiro, você vendeu um projeto por R$ 12.000. O 

cliente, muito feliz, negociou pagar em 12 parcelas de R$ 1.000 (uma por 

mês, de jan. a dez.). 

Veja como seus dois relatórios (Caixa e DRE) enxergam esse evento: 

• Visão do FLUXO DE CAIXA (Regime de Caixa): 

o Em janeiro, entraram R$ 1.000. 

o Em fevereiro, entraram R$ 1.000. 

o …e assim por diante. 

o Para o seu caixa, sua venda em janeiro foi de apenas 

R$ 1.000. 

• Visão da DRE (Regime de Competência): 

o Quando o evento "venda" ocorreu? Em janeiro. 

o O valor total da venda foi de R$ 12.000. 

o Portanto, na sua DRE de janeiro, será registrada uma 

receita de R$ 12.000. 

o Não importa se você vai demorar um ano para receber. O 

fato que gerou essa receita (a venda) ocorreu em janeiro. 

O Exemplo da Despesa Paga Depois: 

25



Agora, o oposto. A conta de luz da sua loja, referente ao consumo de 

janeiro, foi de R$ 500. A fatura, no entanto, só vence no dia 10 de 

fevereiro. 

• Visão do FLUXO DE CAIXA (Regime de Caixa): 

o Em janeiro, saíram R$ 0,00 referentes à luz. 

o Em fevereiro, saíram R$ 500. 

o O seu caixa de janeiro não foi afetado por essa despesa. 

• Visão da DRE (Regime de Competência): 

o Quando ocorreu o evento "consumo de energia"? Em 

janeiro. 

o Portanto, na sua DRE de janeiro, será registrada uma 

despesa de R$ 500. 

o Não importa se você pagou só no mês seguinte. O custo 

pertence à operação de janeiro. 

Por que isso é revolucionário? 

Porque a DRE é o único relatório que lhe diz a verdade sobre sua 

operação. 

No exemplo acima, se você olhasse só o Fluxo de Caixa de janeiro, veria 

R$ 1.000 entrando (parcela) e R$ 0 saindo (luz), e talvez pensasse que 

está tudo ótimo. 

A DRE, por outro lado, lhe apresenta a foto real: "Parabéns, você gerou 

R$ 12.000 em receita este mês, mas, para fazer isso, consumiu R$ 500 de 

energia elétrica (e todos os demais custos do mês)." 

O fluxo de caixa diz se você sobrevive. A DRE diz se o seu negócio vale 

a pena. 
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A Estrutura da DRE: Desmontando o "Mapa do Lucro" 

A DRE é uma conta de subtração, simples assim. É uma cascata que 

começa com tudo o que você vendeu e termina com o que realmente 

sobrou (o Lucro Líquido). 

Abaixo, está a estrutura de uma DRE gerencial simplificada. Não se 

assuste com os nomes. Você não precisa calcular isso (seu contador ou 

software faz); você precisa entender o que cada linha significa para tomar 

decisões. 

Vamos construir o "placar do jogo": 

1. (+) Receita Operacional Bruta 

• O que é: É o valor total de todas as suas vendas (produtos ou 

serviços) no período, pelo Regime de Competência. É o seu 

faturamento total antes de qualquer desconto ou imposto. 

• Pergunta que responde: "Qual foi o meu potencial total de 

vendas este mês?" 

• Exemplo: R$ 100.000 

 
2. (-) Deduções da Receita (Impostos sobre Vendas, Devoluções) 

• O que é: O primeiro "pedágio". Antes mesmo de você usar o 

dinheiro, o governo (no caso do Simples Nacional) ou o cliente 

(em caso de devolução) tira uma parte. 

• Pergunta que responde: "Quanto do meu faturamento nem 

chega a entrar na empresa?" 

• Exemplo: (R$ 6.000) de imposto Simples + (R$ 1.000) de devoluções 

= (R$ 7.000) 
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3. (=) Receita Operacional Líquida 

• O que é: É o que realmente "sobra" da sua venda para que a 

empresa comece a pagar as contas da operação. É o seu 

faturamento bruto menos as deduções. 

• Pergunta que responde: "Com quanto dinheiro eu realmente 

começo o jogo?" 

• Exemplo: R$ 100.000 - R$ 7.000 = R$ 93.000 

 
4. (-) Custo da Mercadoria Vendida (CMV) ou Custo do Serviço 
Prestado (CSP) 

• O que é: Este é um dos números mais importantes. É o custo 

direto para você produzir ou entregar o que vendeu. 

o Se você vende produtos, é o valor que pagou ao 

fornecedor pela mercadoria vendida. (Se comprou 100 

camisas, mas só vendeu 80; o CMV é apenas sobre as 80). 

o Se você presta serviços: É o custo direto para executar o 

serviço (ex.: salário do técnico que foi a campo, materiais 

usados etc.). 

• Pergunta que responde: "Para faturar R$ 93.000, quanto tive 

que gastar diretamente?" 

• Exemplo: (R$ 40.000) 

 

5. (=) Lucro Bruto (ou Margem de Contribuição) 

• O que é: É a Receita Líquida menos os Custos Diretos. É o "lucro" 

que a sua atividade-fim gera, antes de pagar a estrutura da 

empresa (aluguel, marketing, admin). 

• Pergunta que responde: "Meu negócio principal (vender X ou 

fazer Y) é lucrativo?" 
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• Exemplo: R$ 93.000 - R$ 40.000 = R$ 53.000 

Pausa para o "Olhar Contábil": O Lucro Bruto é vital. Se ele for baixo 

(ou negativo), não adianta tentar "cortar o cafezinho" do escritório. O 

problema está no coração do seu negócio: ou seu preço de venda está 

muito baixo, ou seu custo de aquisição ou de produção está muito alto. 

 

6. (-) Despesas Operacionais (Fixas) 

• O que é: É todo o resto que você precisa pagar para manter a 

empresa funcionando, independentemente de ter vendido ou não. 

o Despesas Administrativas: Aluguel do escritório, 

contabilidade, internet, material de limpeza, salários do 

time de gestão. 

o Despesas com Vendas: Marketing, comissões de vendas, 

publicidade. 

• Pergunta que responde: "Qual é o custo da minha 'estrutura'?" 

• Exemplo: (R$ 15.000) Admin + (R$ 10.000) Vendas/Mkt = 

(R$ 25.000) 

 

7. (=) Lucro Operacional (LAJIR ou EBITDA - Nomes técnicos) 

• O que é: É o Lucro Bruto menos as Despesas Operacionais. Este é 

o indicador mais puro da saúde da sua operação. 

• Pergunta que responde: "A minha operação, no dia a dia, gera 

caixa ou queima caixa?" 

• Exemplo: R$ 53.000 - R$ 25.000 = R$ 28.000 

 

29



8. (-) Despesas / Receitas Financeiras 

• O que é: Aqui entra o que não faz parte da operação. Juros de 

empréstimo que você pagou (despesa) ou de aplicação financeira 

que você recebeu (receita). 

• Exemplo: (R$ 3.000) de juros do empréstimo 

 

9. (=) Lucro Líquido (O Placar Final) 

• O que é: É o número final. O que sobrou (ou faltou) depois de 

pagar absolutamente tudo. 

• Pergunta que responde: "No fim do mês, minha empresa 

enriqueceu ou empobreceu?" 

• Exemplo: R$ 28.000 - R$ 3.000 = R$ 25.000 (Lucro Líquido) 

 

O "Olhar Contábil": Como Usar a DRE na Prática 

Você não vai montar esse relatório, mas agora sabe lê-lo. O verdadeiro 

poder não está no número final (R$ 25.000), mas nas relações entre os 

números. 

Quando seu contador lhe entregar a DRE, você não vai mais só olhar a 

última linha. Você vai fazer uma análise vertical. 

A Análise Vertical é simples: você transforma cada linha em um 

percentual da sua Receita Bruta (ou líquida). 

Vamos analisar nosso exemplo (Receita Bruta de R$ 100.000): 

• Deduções (Impostos/Dev.): (R$ 7.000) = 7% 

• Custos (CMV/CSP): (R$ 40.000) = 40% 

• Despesas Operacionais: (R$ 25.000) = 25% 

• Desp. Financeiras: (R$ 3.000) = 3% 
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• Lucro Líquido: R$ 25.000 = 25% 

Agora você tem clareza. Você sabe que, de cada R$ 100 que você 

vende: 

• R$ 7 vão direto para impostos e devoluções. 

• R$ 40 vão para pagar o seu produto/serviço. 

• R$ 25 cobrem a estrutura da sua empresa (aluguel, marketing 

etc.). 

• R$ 3 pagam juros ao banco. 

• E R$ 25 sobram limpos no seu bolso (Lucro Líquido). 

Sua margem de lucro líquido é de 25%. 

Com essa foto, você toma decisões: 

• "Minha margem é de 25%, mas a média do meu setor é de 15%. 

Estou ótimo!" 

• "Meus custos (CMV) estão em 40%? Por quê? Meu concorrente 

compra melhor? Preciso renegociar com fornecedores!" 

• "Minhas Despesas Operacionais (25%) estão muito altas. Onde 

estamos gastando? É no marketing? Está trazendo retorno?" 

Você para de gerenciar no escuro e passa a fazer perguntas de gestor. 

 
Conclusão do Capítulo 3 

Se o Fluxo de Caixa (Cap. 2) é sua ferramenta de sobrevivência de curto 

prazo, a DRE (Cap. 3) é sua ferramenta de estratégia de longo prazo. 

Você precisa dos dois, como precisa de ar (Caixa) e de um destino (Lucro). 

Olhe seu fluxo de caixa toda semana para não afundar. Olhe sua DRE todo 

mês (para saber se está indo na direção certa). 

Agora, nós já sabemos: 
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1. Se temos oxigênio (Fluxo de Caixa). 

2. Se o nosso esforço gera riqueza (DRE / Lucro). 

Mas falta a terceira peça do quebra-cabeça. Onde está toda a riqueza (ou 

dívida) que acumulamos ao longo do tempo? Se eu tenho lucro, para onde 

ele vai? Se eu tenho um carro da empresa, onde ele entra na conta? 

Para responder a isso, precisamos do "Raio X" da saúde total da empresa. 

O último dos três pilares: o Balanço Patrimonial. 
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CAPÍTULO 4 

O RAIO-X DA SAÚDE: BALANÇO 

PATRIMONIAL 



Até agora, nossa jornada pelo "Olhar Contábil" estabeleceu duas 

verdades vitais: 

1. O Fluxo de Caixa (Cap. 2) é o seu "oxigênio", a gestão da 

sobrevivência diária. Ele responde: "Eu tenho dinheiro para pagar 

as contas desta semana?" 

2. A DRE (Cap. 3) é o "placar do jogo", o filme da sua performance. 

Ela responde: "Minha operação no mês passado foi lucrativa ou 

deu prejuízo?" 

Agora, falta o pilar final. Falta o relatório que amarra tudo. 

Eu frequentemente recebo empreendedores no escritório que me dizem, 

confusos: "Jessica, minha DRE do ano passado diz que eu tive R$ 100.000 

de lucro líquido. Mas quando olho minha conta bancária, só tenho 

R$ 5.000. Onde foi parar o meu lucro? Fui roubado? O contador errou?" 

A resposta é não. A resposta está no Balanço Patrimonial. 

Se o Fluxo de Caixa é o oxigênio e a DRE é o filme do jogo, o Balanço 

Patrimonial (ou BP) é o Raio-X completo da saúde da sua empresa. 

Ele não é um filme; é uma foto. Uma "selfie" tirada em um momento exato 

(geralmente em 31 de dezembro), que mostra absolutamente tudo o que 

a empresa possui (bens), tudo o que ela tem a receber (direitos) e tudo o 

que ela deve (obrigações). 

É este relatório que mostra "onde o lucro foi parar". Ele mostra se os 

R$ 100.000 de lucro do exemplo... 

• ...foram usados para comprar um carro novo para a empresa. 

• ...foram usados para suprir o estoque de mercadorias. 

• ...foram usados para pagar um empréstimo antigo. 

• …ou simplesmente foram retirados pelos sócios. 

O Balanço Patrimonial é a "prova dos nove" da sua gestão. 
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A Equação de Ouro (E a Lógica da "Balança") 

O nome "Balanço" não é por acaso. Ele é, literalmente, uma balança de 

dois pratos que precisa, obrigatoriamente, estar em equilíbrio. 

De um lado da balança, temos os ATIVOS (tudo o que a empresa possui). 

Do outro lado, temos o PASSIVO e o PATRIMÔNIO LÍQUIDO (de onde 

veio o dinheiro para constituir esses Ativos). 

A equação de ouro da contabilidade, que sustenta tudo, é: 

ATIVO = PASSIVO + PATRIMÔNIO LÍQUIDO 

Vamos traduzir isso para o português claro: 

• ATIVO: Onde a empresa aplicou seu dinheiro. (O que eu tenho?) 

• PASSIVO + PL: De onde veio o dinheiro? (Quem financiou isso?) 

Exemplo simples: Sua empresa tem um único bem: um notebook de 

R$ 5.000 (o ativo). De onde veio o dinheiro para comprá-lo? 

• Cenário 1: Você retirou R$ 5.000 do seu bolso para abrir a empresa. 

(O "financiador" foi o Dono.) 

o Ativo (Notebook): R$ 5.000 = Passivo: R$ 0 + Patrimônio 

Líquido (Seu dinheiro): R$ 5.000 

• Cenário 2: Você comprou o notebook em parcelas na loja (dívida 

com terceiros). 

o Ativo (Notebook): R$ 5.000 = Passivo (Dívida com a loja): 

R$ 5.000 + PL: R$ 0 

O Balanço mostra exatamente essa dinâmica. Vamos dissecar prato por 

prato. 
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1. O Prato Esquerdo: ATIVOS (O que a empresa TEM) 

Ativos representam todos os bens e direitos que sua empresa possui e 

que podem, de alguma forma, ser convertidos em dinheiro no futuro. É o 

lado "positivo" da balança. 

Costumamos dividi-los pela liquidez (a facilidade de virar dinheiro): 

A. Ativo Circulante (O Dinheiro Rápido - Curto Prazo) É tudo aquilo 

que já é dinheiro ou que vai virar dinheiro em até 12 meses. 

• Caixa e Bancos: O dinheiro vivo. O saldo da sua conta corrente, o 

cofrinho, os investimentos de liquidez imediata. (Percebeu? O seu 

Fluxo de Caixa (Cap. 2) É, na verdade, apenas uma parte desta 

linha! 

• Contas a Receber: O dinheiro que seus clientes devem a você. 

Lembra da venda parcelada da DRE? O valor ainda não pago está 

registrado aqui como direito seu. 

• Estoque: Suas matérias-primas e produtos acabados na 

prateleira. Você comprou, mas ainda não vendeu. É um "dinheiro 

parado" que você pretende transformar em caixa. 

B. Ativo Não Circulante (O Dinheiro Lento - Longo Prazo): São os bens 

que a empresa comprou para uso em sua operação, não para vender. Eles 

demoram para virar dinheiro. 

• Imobilizado: O "corpo" da empresa. Seus computadores, mesas, 

cadeiras, máquinas, o veículo de entrega, o prédio da sede (se for 

próprio). 

• Intangível: Os bens que você não pode tocar, mas que têm grande 

valor. O registro da sua marca (Patente), o software que você 

comprou, o ponto comercial (luvas) que você pagou. 

O "Olhar Contábil" sobre os Ativos: Um empreendedor olha para o 

Ativo e vê: "Uau, meu Ativo Imobilizado é de R$ 500.000; estou rico!" O 

gestor com o "Olhar Contábil" pensa: "Será? Ou será que eu tenho 
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R$ 500.000 em máquinas paradas que não geram receita e só me dão 

custo de manutenção?" 

Ativo só é bom se ele "trabalha" para gerar receita (que veremos na DRE). 

 

2. O Prato Direito: PASSIVOS (O que a empresa DEVE a 

Terceiros) 

Passivos representam todas as obrigações da sua empresa em relação a 

outras pessoas ou empresas. É o capital de terceiros que você utiliza para 

financiar sua operação. É "o que eu devo". 

Assim como os Ativos, também dividimos pelo prazo: 

A. Passivo Circulante (As Dívidas de Curto Prazo) As obrigações que 

vencem nos próximos 12 meses. É o que "tira o sono" do gestor do fluxo 

de caixa. 

• Fornecedores: O boleto da matéria-prima que você comprou a 

prazo. 

• Empréstimos e Financiamentos (Curto Prazo): As 12 próximas 

parcelas do empréstimo do banco. 

• Salários a Pagar: O salário do mês é pago no 5º dia útil do mês 

seguinte. 

• Impostos a Pagar: A guia do Simples Nacional ou o INSS que você 

apurou este mês, mas só vence no próximo mês. 

B. Passivo Não Circulante (As Dívidas de Longo Prazo): As obrigações 

que vencem após 12 meses. 

• Empréstimos e Financiamentos (Longo Prazo): Da parcela 13 

em diante do seu financiamento. 

O "Olhar Contábil" sobre os Passivos: Ter Passivo (dívida) não é 

necessariamente ruim. Se você pega um empréstimo com juros de 1% ao 

37



mês (Passivo) para investir em um projeto que lhe dá 3% de retorno ao 

mês (na DRE), está fazendo uma "alavancagem" inteligente. 

O problema ocorre quando o Passivo Circulante (suas dívidas de curto 

prazo) é muito maior do que o seu Ativo Circulante (seu dinheiro rápido). 

Isso significa que você não terá oxigênio para pagar as contas. É o que 

chamamos de "insolvência". 

 

3. O Prato Direito (Parte 2): PATRIMÔNIO LÍQUIDO (PL) (O 

que a empresa DEVE aos Donos) 

Este é o conceito mais importante do Balanço. Se o Passivo é o que você 

deve a terceiros, o Patrimônio Líquido (PL) é o que a empresa "deve" aos 

donos (sócios ou você mesmo). 

É o "dinheiro próprio" da empresa. É aqui que medimos a verdadeira 

riqueza gerada. 

ATIVO - PASSIVO = PATRIMÔNIO LÍQUIDO (O que eu tenho - O que eu 

devo a terceiros = O que é realmente meu) 

O PL é composto por: 

• Capital Social: O dinheiro que você e seus sócios investiram do 

próprio bolso para iniciar o negócio. 

• Reservas de Lucro: Parte do lucro que a empresa decide 

"guardar" (em vez de distribuir aos sócios) para reinvestir no 

futuro. 

• Lucros ou Prejuízos Acumulados: AQUI ESTÁ A MÁGICA! Este 

é o conector. O Lucro Líquido (R$ 25.000) que calculamos na 

DRE (Cap. 3) e que, se não for distribuído aos sócios, passa para 

esta linha. 

É aqui que o "lucro" do nosso amigo do exemplo foi parar! 
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Se a DRE apurou lucro de R$ 100.000, esse valor aumentou o patrimônio 

líquido da empresa em R$ 100.000. O Balanço, então, vai mostrar onde 

esse "direito" dos sócios foi aplicado: 

• Talvez a empresa tenha usado R$ 80.000 para comprar um carro, 

o que aumentou o Ativo Imobilizado. 

• É de R$ 20.000 para pagar uma dívida, o que reduz o passivo. 

O dinheiro não sumiu; foi reaplicado. O Balanço conta essa história. 

 

A Conexão Final: Como os 3 Relatórios Dançam Juntos 

Vamos ver como os três relatórios contam a mesma história, de ângulos 

diferentes. 

O Evento: Você faz uma compra de R$ 10.000 em 10 parcelas no cartão 

de crédito. (Vamos supor que o custo desse produto seja de R$ 4.000.) 

1. A Visão da DRE (O Filme do Mês): 

a. Registra a receita de R$ 10.000 (pela competência, pois a 

venda ocorreu). 

b. Registra o Custo (CMV) de R$ 4.000. 

c. Registra um lucro bruto de R$ 6.000. 

d. Este Lucro (após outras despesas) vai para o PL, no 

Balanço. 

2. A Visão do BALANÇO (A Foto do Fim do Mês): 

a. No Ativo, seu "Estoque" diminui em R$ 4.000 (o produto 

foi vendido). 

b. No Ativo, suas "Contas a Receber" (da maquininha de 

cartão) aumentam em R$ 10.000. 

c. No PL, seu "Lucro Acumulado" aumenta em R$ 6.000, 

provenientes da DRE. 
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d. A balança se equilibra! (Ativo aumentou em R$ 6.000; PL, 

em R$ 6.000). 

3. A Visão do FLUXO DE CAIXA (O Oxigênio): 

a. No primeiro mês, talvez entre a primeira parcela de 

R$ 1.000 (menos a taxa do cartão). 

b. O seu caixa quase não se moveu, mesmo tendo sido 

"lucrativo" na DRE. 

O Veredito do "Olhar Contábil": Você foi lucrativo (DRE), sua riqueza 

aumentou (Balanço/PL), mas seu caixa está apertado (Fluxo de Caixa), 

pois seu lucro está "preso" em Contas a Receber (Balanço/Ativo). 

Você percebe? Sozinho, nenhum relatório conta a história toda. Juntos, 

eles te dão o poder de um verdadeiro gestor. 

 

Conclusão do Capítulo 4 

Completamos os "Três Pilares" dos Fundamentos. Agora você sabe ler o 

"painel de bordo" completo de um avião: 

• Fluxo de Caixa (Cap. 2): O medidor de combustível (oxigênio). 

• DRE (Cap. 3): O medidor de velocidade e de desempenho (lucro). 

• Balanço Patrimonial (Cap. 4): O Raio-X da estrutura e da saúde 

do patrimônio da aeronave (patrimônio). 

Você está oficialmente mais preparado do que a maioria dos 

empreendedores. Você sabe diagnosticar sua empresa. 

Agora que entendemos os relatórios que uma empresa formalizada gera, 

vamos dar um passo atrás e cuidar do começo. Como você garante que 

sua empresa esteja registrada corretamente para que esses números 

façam sentido? 

No próximo capítulo, vamos tratar do "Ponto de Partida": a Formalização. 



CAPÍTULO 5 

O PONTO DE PARTIDA: 

FORMALIZAÇÃO (MEI vs. Simples 

Nacional) 



Nos capítulos anteriores, mergulhamos nos três relatórios financeiros 

vitais: Fluxo de Caixa, DRE e Balanço Patrimonial. São eles que fornecem 

o "Olhar Contábil" à gestão. 

Porém, para que esses relatórios existam oficialmente e para que sua 

empresa possa operar legalmente, pagar impostos e crescer, tudo 

começa com uma decisão fundamental: a formalização. 

A formalização não é burocracia. É o primeiro ato de gestão estratégica. 

É o momento em que você define o "DNA" jurídico e tributário do seu 

negócio. Uma escolha errada neste ponto pode significar pagar milhares 

de reais em impostos desnecessários ou, pior, acumular dívidas e multas 

por operar no regime incorreto. 

Para 99% dos negócios que começam no Brasil, essa escolha se resume a 

duas portas de entrada principais: o MEI (Microempreendedor 

Individual) e a ME (Microempresa) optante pelo Simples Nacional. 

Este capítulo é um guia denso para ajudá-lo a escolher o enquadramento 

correto, não com base no "achismo", mas no "Olhar Contábil". 

 

1. O Ponto de Partida: MEI (Microempreendedor 
Individual) 

O MEI foi a maior revolução de desburocratização empresarial do Brasil. 

É uma porta de entrada fantástica, criada para tirar milhões de 

trabalhadores autônomos da informalidade. Mas ele é, por definição, um 

regime limitado. 

O MEI não é um "tipo de empresa", mas sim um regime tributário 

simplificado ao extremo, vinculado ao CPF do empresário. 

As Regras de Ouro do MEI (O que você precisa saber) 

O MEI só é permitido para quem obedece, simultaneamente, a quatro 

condições principais: 

1. Limite de Faturamento (A Regra Mais Famosa): 
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• O teto é de R$ 81.000,00 de faturamento bruto por ano-

calendário. 

• Atenção à Proporcionalidade: Esta é a primeira armadilha. Se 

você abrir seu MEI em julho (mês 7), não tem R$ 81.000 para 

faturar. Seu limite será proporcional aos meses restantes (6 

meses). O cálculo é: R$ 81.000 / 12 = R$ 6.750 por mês. 

• Seu limite no ano de abertura = R$ 6.750 x (número de meses 

restantes até dezembro). 

• Ultrapassar esse limite acarreta consequências sérias, que 

veremos adiante. 

2. Limite de Atividades (A Regra Mais Ignorada): 

• Nem toda atividade pode ser MEI. O Governo mantém uma lista 

oficial de atividades permitidas, baseada no CNAE (Classificação 

Nacional de Atividades Econômicas). 

• Essa lista foca em atividades operacionais e de baixo grau 

intelectual ou de regulamentação. Por exemplo: cabeleireiro, 

pintor, eletricista, comerciante de roupas, motorista de aplicativo, 

social media (recentemente incluído). 

• Quem NÃO pode ser MEI (Exemplos): Profissões 

regulamentadas, como médicos, dentistas, advogados, 

engenheiros, arquitetos, psicólogos, consultores de gestão, 

programadores (CNAE específico de software) e qualquer 

atividade que exija formação superior específica para sua 

execução. Tentar "dar um jeitinho" (ex.: ser engenheiro e se 

cadastrar como "serviços de escritório") é fraude e pode gerar 

problemas graves. 

3. Limite de Pessoal: 

• O MEI pode contratar, no máximo, 1 (um) único funcionário, que 

deve receber o piso da categoria ou o salário-mínimo. 
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4. Limite de Estrutura Societária: 

• O MEI não pode ter sócios. 

• O titular do MEI não pode ser dono, sócio ou administrador de 

outra empresa (seja ela ME, EPP, LTDA etc.). 

A Tributação e as Obrigações do MEI 

• Tributação (O DAS-MEI): O imposto é pago em uma guia única 

(DAS - Documento de Arrecadação do Simples Nacional), com 

valor fixo mensal, reajustado anualmente. Esse valor cobre: 

o INSS: Garante sua contribuição à previdência 

(aposentadoria por idade, auxílio-doença, salário-

maternidade). 

o ICMS: Se sua atividade for de comércio ou de indústria. 

o ISS: Se sua atividade for a prestação de serviços. 

• Obrigações Acessórias (O "trabalho" de ser MEI): 

o Pagar o DAS mensalmente (obrigatório, mesmo que não 

faturar). 

o Emitir Nota Fiscal: Obrigatório apenas quando vender a 

outra Pessoa Jurídica (PJ). Opcional ao vender para Pessoa 

Física (PF), exceto se exigido. 

o Relatório Mensal de Receitas Brutas: Manter um 

controle mínimo das vendas (um caderno ou uma planilha 

serve). 

o DASN-SIMEI: Entregar a Declaração Anual do Simples 

Nacional - MEI, informando o faturamento total do ano 

anterior. 

O MEI é perfeito para quem está validando uma ideia, opera sozinho, tem 

uma atividade permitida e fatura dentro do limite. 
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2. A Evolução: ME no Simples Nacional 

Quando o MEI fica pequeno ou sua atividade não é permitida, você sobe 

de grau para a Microempresa (ME). 

Importante: ME não é um regime tributário. ME é um porte de empresa 

(faturamento de até R$ 360.000/ano). O regime tributário que uma ME 

geralmente adota é o Simples Nacional. 

Quando o Simples Nacional é sua única opção (Mesmo no início) 

Você deve começar diretamente como ME no Simples Nacional (pulando 

o MEI) se: 

1. Sua atividade não é permitida no MEI (para engenheiros, 

arquitetos, consultores etc.). 

2. Você precisa ter sócios. 

3. Você precisa contratar mais de um funcionário (ou já sabe que 

precisará em breve). 

4. Você já é dono de outra empresa. 

5. Sua projeção de faturamento realista já ultrapassa R$ 6.750/mês. 

 
A Tributação e as Obrigações da ME (Simples Nacional) 

Aqui, o "Olhar Contábil" torna-se obrigatório. A gestão fica mais 

complexa, e a figura do contador é obrigatória por lei. 

• Tributação (O "Simples" que não é simples): 

o NÃO É UM VALOR FIXO. Diferentemente do MEI, aqui 

você paga um imposto percentual (%) sobre seu 

faturamento bruto mensal. 

o Os Anexos: O Simples Nacional divide as empresas em 5 

Anexos, de acordo com a atividade (CNAE). Cada anexo 

apresenta alíquotas distintas de impostos. 

45



▪ Anexo I: Comércio (Alíquotas começam em 4%). 

▪ Anexo II: Indústria. 

▪ Anexo III: Serviços (ex.: academias, agências de 

viagens, alguns serviços de TI). Alíquotas começam 

em 6%. 

▪ Anexo IV: Serviços (ex.: limpeza, obras, advocacia). 

As alíquotas começam em 4,5%, mas o INSS é pago 

por fora, o que encarece. 

▪ Anexo V: Serviços "Intelectuais" (ex.: consultoria, 

engenharia, publicidade). Alíquotas começam em 

15,5%. 

• A Armadilha do Fator R (Anexos III vs. V): 

o Este é um conteúdo denso e vital. Muitas atividades de 

serviço (como engenharia, consultoria e medicina) estão 

no Anexo V (imposto altíssimo: 15,5%). 

o Contudo, a lei permite que, se a empresa tiver um gasto 

com folha de pagamento (incluindo pró-labore do dono) 

igual ou superior a 28% do seu faturamento, ela possa 

sair do Anexo V e ser tributada pelo Anexo III (imposto 

muito menor, 6%). 

o Isso é planejamento tributário. É uma decisão de gestão 

(definir seu pró-labore estrategicamente) de pagar menos 

impostos de forma legal. É o "Olhar Contábil" na prática. 

• Obrigações Acessórias (O trabalho do Contador): 

o Obrigatoriedade de contratação de contador. 

o Apuração mensal do imposto (PGDAS-D). 

o Emissão de nota fiscal para todas as vendas. 
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o Entrega de obrigações, como o GFIP e o eSocial (para 

funcionários e para pró-labore). 

o Entrega da Declaração Anual (DEFIS). 

o Manutenção da contabilidade regular (Cap. 2, 3 e 4 deste 

livro). 

 

3. Tabela Comparativa: O Ponto de Decisão 

Para facilitar sua decisão, aqui está um resumo comparativo direto: 

Critério 
MEI 
(Microempreendedor 
Individual) 

ME (Microempresa no Simples 
Nacional) 

Faturamento 
Anual 

Até R$ 81.000,00 
(proporcional na 
abertura) 

Até R$ 360.000,00 (para ser 
Porte ME) 

Nº de Sócios 
Não permite (só o 
titular) 

Permite (ex: em sociedade 
LTDA) 

Nº de 
Funcionários 

Máximo 1 (um) 
Não há limite (depende da 
capacidade) 

Atividades 
(CNAE) 

Lista restrita de 
atividades permitidas 

Quase todas as atividades 
(exceto as financeiras etc.) 

Forma de 
Tributação 

Valor Fixo Mensal 
(DAS-MEI) 

Percentual (%) sobre o 
Faturamento Bruto 

Custo 
(Alíquota) 

Baixo e Fixo (aprox. 
R$ 60-70) 

Variável (começa em 4% ou 6% 
e sobe com o faturamento) 

Contador 
Não obrigatório (mas 
recomendado) 

Obrigatório por Lei 

Emissão de NF 
Obrigatória apenas 
para pessoas jurídicas 
(PJ) 

Obrigatória para todas as 
vendas e serviços 

Obrigações 
Simples (DASN-SIMEI 
anual) 

Complexas (PGDAS, DEFIS, 
eSocial, etc.) 

Exportar para as Planilhas 
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4. A Armadilha Final: O "Desenquadramento" do MEI 

O maior risco de um MEI em crescimento é o desenquadramento (ou 

"exclusão") por estourar o limite de faturamento. 

• Se você estourar o limite em ATÉ 20%: 

o Exemplo: Faturar R$ 90.000 no ano (o limite era de 

R$ 81.000). 

o O que acontece: Você permanece como MEI até 31 de 

dezembro. Em janeiro do ano seguinte, você é 

desenquadrado e passa a ser uma ME no Simples Nacional. 

Você deverá pagar um DAS complementar pelo valor 

excedido. É a transição "suave". 

• Se você estourar o limite em MAIS de 20%: 

o Exemplo: Faturar R$ 100.000 no ano (o limite era de 

R$ 81.000). 

o O que acontece: DESASTRE. O desenquadramento é 

retroativo. A Receita Federal entende que você nunca 

poderia ter sido MEI naquele ano. 

o A consequência: Você terá que recalcular e pagar todos os 

impostos do ano inteiro (desde 1º de janeiro), conforme as 

regras do Simples Nacional (Anexos), com juros e multa, 

sobre o faturamento total. O imposto fixo que você pagou 

não valerá nada. 

 

Conclusão do Capítulo 5 

A formalização não é um evento estático. É a sua primeira grande decisão 

no planejamento tributário. 

O "Olhar Contábil" aqui não é só sobre pagar menos impostos; é sobre ter 

previsibilidade. Com base no seu controle de fluxo de caixa (Cap. 2), 
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você deve monitorar seu faturamento mensal. Se você perceber que está 

faturando R$ 7.000 por mês, sabe que vai estourar o limite. 

Não espere o desenquadramento punitivo. Peça ao seu contador (que, 

mesmo sendo MEI, é bom ter por perto) para "migrar" de MEI para ME 

de forma planejada no início do ano seguinte, garantindo que seu negócio 

cresça sobre uma base sólida. 

Agora que sua empresa existe legalmente, vamos à próxima etapa da 

gestão: como usar os números que você está gerando para tomar 

decisões. 
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CAPÍTULO 6 

O PONTO DE EQUILÍBRIO 



Nos capítulos anteriores, aprendemos a diagnosticar a saúde da empresa. 

Vimos o Fluxo de Caixa (oxigênio), a DRE (lucratividade) e o Balanço 

Patrimonial (patrimônio). Você aprendeu a ler os relatórios. 

Agora, vamos usar esse conhecimento para agir. Começamos com a 

pergunta mais fundamental da gestão, que assombra todo 

empreendedor que está começando: 

"Quanto preciso faturar, no mínimo, para não ter prejuízo?" 

A resposta para essa pergunta tem um nome: Ponto de Equilíbrio, 

também conhecido como "Ponto de Ruptura" ou "break-even point". 

Este é o "marco zero" do seu negócio. É o faturamento exato em que sua 

empresa não gera lucro, mas também não sofre prejuízo. É o ponto em 

que o total de suas receitas se iguala exatamente ao total de seus custos 

e despesas. É o "empate". 

Pode parecer estranho ter como objetivo o "lucro zero", mas este é o 

primeiro indicador de viabilidade do seu negócio. Se seu Ponto de 

Equilíbrio for de R$ 50.000 e você só tiver capacidade de produzir e 

vender R$ 30.000, seu modelo de negócio está quebrado antes mesmo de 

começar. 

Conhecer esse número transforma sua gestão. Você deixa de operar no 

escuro e passa a ter uma meta clara: sobreviver. Para encontrar esse 

número, precisamos dissecar com precisão os componentes do seu 

negócio. 

 

1. Os Blocos de Construção: Custos Fixos vs. Variáveis 

Para calcular o Ponto de Equilíbrio (PE), você precisa primeiro dominar 

a separação mais importante da gestão de custos. Esqueça como a 

contabilidade fiscal classifica; pense como um gestor. Todo dinheiro que 

sai da sua empresa se divide em duas categorias: 

A. Custos e Despesas FIXAS (O "Custo da Estrutura") 
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São todos os gastos que você tem independentemente de vender ou não. É 

o custo de manter sua empresa "de portas abertas". Se você faturar 

R$ 0,00 ou R$ 100.000,00, o custo será o mesmo (ou muito próximo). 

• Aluguel do escritório ou da loja. 

• Salários da equipe administrativa (financeiro, gestão, limpeza). 

• Seu pró-labore (o salário do dono). Este é o item mais esquecido. 

Se você não definir seu salário como custo fixo, sua conta ficará 

sempre incorreta. 

• Software de gestão (CRM, financeiro). 

• Honorários do contador. 

• Internet, telefone, energia elétrica (a parte "fixa" da conta). 

• Depreciação de equipamentos (o "gasto invisível" do desgaste). 

O "Olhar Contábil": A soma de seus Custos Fixos (CF) define o "peso" da 

sua operação. É o "monstro" que você precisa alimentar com suas vendas 

todos os meses. Se seus custos fixos são de R$ 15.000, você já começa o 

mês devendo R$ 15.000. 

B. Custos e Despesas VARIÁVEIS (O "Custo da Venda") 

São todos os gastos que só existem porque houve uma venda. Eles estão 

diretamente atrelados ao seu faturamento. Se você não vende nada, seu 

Custo Variável (CV) é zero. Se você vende muito, ele aumenta 

proporcionalmente. 

• Impostos sobre o Faturamento: O DAS do Simples Nacional é o 

exemplo perfeito. Você fatura R$ 100.000; paga, por exemplo, 6%. 

Fatura R$ 50.000; paga 6% sobre R$ 50.000. 

• CMV (Custo da Mercadoria Vendida): Se você vende camisas, é 

o preço que pagou ao fornecedor por cada camisa. 
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• CSP (Custo do Serviço Prestado): O custo direto de prestar o 

serviço (ex.: o material descartável utilizado, o deslocamento 

específico do projeto). 

• Taxas da Maquininha de Cartão/Gateway: O percentual que o 

banco "morde" de cada venda. 

• Comissões de Vendedores: O percentual pago ao vendedor 

sobre as vendas realizadas por ele. 

O domínio dessa separação é o que permite o cálculo a seguir. 

 

2. O Conceito Central: Margem de Contribuição (MC) 

Agora que separamos os custos, podemos identificar o conceito mais 

poderoso da gestão prática: a Margem de Contribuição. 

Definição: É o valor que "sobra" de uma venda após a dedução de todos 

os custos variáveis associados a ela. 

Preço de Venda (PV) - Custos Variáveis (CV) = Margem de 

Contribuição (MC) 

O nome "Contribuição" é literal: é o quanto aquela venda específica 

contribui para pagar o "monstro" dos Custos Fixos e, depois que ele 

estiver pago, para gerar Lucro. 

Vamos analisar um produto: 

• Preço de Venda: R$ 100 

• Imposto (Simples): R$ 6 (6%) 

• Custo da Mercadoria: R$ 30 

• Taxa do Cartão: R$ 4 (4%) 

• Total de Custos Variáveis: R$ 6 + R$ 30 + R$ 4 = R$ 40 

• Margem de Contribuição (em R$): R$ 100 - R$ 40 = R$ 60 
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Isso significa que, para cada venda de R$ 100 que você faz, sobram R$ 60 

"limpos" para a empresa usar. 

Agora, vamos transformar isso em percentual, o que é ainda mais útil. É 

o Índice de Margem de Contribuição (IMC). 

IMC = (Margem de Contribuição em R$) / (Preço de Venda) 

• IMC = R$ 60 / R$ 100 = 0,60 ou 60% 

Isso significa que 60% de todo o seu faturamento corresponde à margem 

de contribuição. Os outros 40% são "comidos" pelos custos variáveis. 

 

3. Calculando o Ponto de Equilíbrio Contábil (O "Empate") 

Armados com o total de Custos Fixos (CF) e o Índice de Margem de 

Contribuição (IMC), podemos calcular o Ponto de Equilíbrio. 

A lógica é: se os meus custos fixos são de R$ 15.000 por mês e cada venda 

me gera 60% de contribuição, de quanto preciso faturar para que a 

contribuição total seja de R$ 15.000? 

A fórmula é: 

Ponto de Equilíbrio (R$) = Custos Fixos Totais / Índice de Margem 

de Contribuição (IMC) 

Usando nossos números: 

• Custos Fixos (CF) = R$ 15.000 

• Índice de Margem de Contribuição (IMC) = 60% (ou 0,6) 

• PE (R$) = R$ 15.000 / 0,60 = R$ 25.000 

O seu Ponto de Equilíbrio é de R$ 25.000. 

Vamos tirar a prova real: 

• Faturamento: R$ 25.000 

• Custos Variáveis (40%): R$ 10.000 

• Margem de Contribuição (60%): R$ 15.000 
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• (-) Custos Fixos: R$ 15.000 

• Lucro Líquido: R$ 0,00 

A conta fecha perfeitamente. Isso significa que você precisa faturar 

R$ 25.000 apenas para empatar. O faturamento de R$ 25.001 passa a 

gerar lucro. O faturamento de R$ 24.999 gera prejuízo. 

Ponto de Equilíbrio em Unidades (para quem vende produtos): Se 

você quiser saber quantos produtos precisa vender, a fórmula é ainda 

mais simples: 

PE (Unidades) = Custos Fixos Totais / Margem de Contribuição (em 

R$ por unidade) 

• PE (Unidades) = R$ 15.000 / R$ 60 (do nosso exemplo) = 250 

unidades 

Você precisa vender 250 unidades do seu produto para pagar a estrutura. 

A 251ª unidade vendida passa a gerar lucro. 

 

4. O "Olhar Contábil": Indo Além do Empate 

Conhecer o "empate" é fundamental, mas ninguém abre uma empresa 

para ficar no zero a zero. O verdadeiro poder dessa ferramenta reside em 

usá-la para definir metas. 

Vamos introduzir o Ponto de Equilíbrio Econômico (ou "Ponto de 

Equilíbrio Desejado"). 

A lógica é a mesma, mas agora adicionamos o Lucro Mínimo Desejado 

aos seus Custos Fixos. A pergunta muda de "quanto para empatar?" para 

"quanto para lucrar X?" 

PE Econômico (Meta) = (Custos Fixos + Lucro Desejado) / IMC 

Vamos supor que você, o dono, não se contenta com o pró-labore (seu 

salário, que já está nos custos fixos). Você quer que a empresa gere 

R$ 5.000 de lucro líquido no fim do mês. 
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• CF (R$ 15.000) + Lucro Desejado (R$ 5.000) = R$ 20.000 

• IMC = 0,60 

• Meta de Faturamento = R$ 20.000 / 0,60 = R$ 33.333,34 

Agora você tem uma meta de vendas clara. Para ter R$ 5.000 de lucro 

líquido, você precisa faturar R$ 33.334. 

 

5. Aplicações Práticas: O PE como Ferramenta de Decisão 

O ponto de equilíbrio não é um número estático que você pode calcular 

uma vez e esquecer. Ele é uma calculadora de simulações para todas as 

suas decisões estratégicas. 

Decisão 1: "Posso contratar um novo funcionário?" 

• Cenário: Você quer contratar um assistente. Custo (salário + 

encargos) = R$ 2.500 por mês. 

• Impacto: Seus custos fixos não ultrapassam R$ 15.000. Eles agora 

são R$ 17.500. 

• Novo PE (Empate) = R$ 17.500 / 0,60 = R$ 29.167 

• A Decisão: Seu Ponto de Equilíbrio subiu de R$ 25.000 para 

R$ 29.167. A pergunta de gestão é: "Tenho capacidade de 

aumentar meu faturamento em R$ 4.167 por mês para pagar essa 

contratação?" Se não tiver, a contratação acarretará prejuízo. 

Decisão 2: "Devo fazer uma promoção de 10%?" 

• Cenário: Você quer reduzir o preço de R$ 100 em 10% para 

vender mais. Novo preço = R$ 90. 

• Impacto: Seus custos variáveis permanecem os mesmos (R$ 40). 

Sua Margem de Contribuição mudou. 

• Nova MC (R$): R$ 90 (Novo Preço) - R$ 40 (CV) = R$ 50 

• Novo IMC: R$ 50 / R$ 90 = 0,555 ou 55,5% 
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• Novo PE (Empate) = R$ 15.000 (CF) / 0,555 = R$ 27.027 

• A Decisão: Ao conceder o desconto, seu Ponto de Equilíbrio passou 

de R$ 25.000 para R$ 27.027. Você agora precisa vender mais, em 

volume, apenas para empatar. A pergunta de gestão é: "O 

desconto de 10% vai gerar um aumento de volume suficiente para 

compensar a queda na margem?" 

Decisão 3: "Devo investir em anúncios (Marketing)?" 

• Cenário: Você quer investir R$ 3.000/mês em anúncios (com 

custo fixo). 

• Impacto: Seus custos fixos sobem para R$ 18.000. 

• Novo PE (Empate) = R$ 18.000 / 0,60 = R$ 30.000 

• A Decisão: Esse investimento de R$ 3.000 precisa, no mínimo, 

gerar R$ 5.000 de novo faturamento (R$ 30k - R$ 25k) apenas 

para se pagar. O retorno que ele trouxe, acima de R$ 5.000, é lucro. 

 

Conclusão do Capítulo 6 

O Ponto de Equilíbrio é a bússola que conecta sua estrutura de custos ao 

seu volume de vendas. Ele remove o "achismo" da sua meta mensal. 

Ele exige que você conheça profundamente seus Custos Fixos (o peso da 

sua estrutura) e sua Margem de Contribuição (o "poder de fogo" de cada 

venda). 

Dominar esse cálculo é o primeiro passo para uma gestão profissional. E, 

como você deve ter notado, a Margem de Contribuição (MC) é o coração 

de tudo. Ela é a ponte direta para o assunto mais crítico de qualquer 

negócio: a precificação. 
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CAPÍTULO 7 

PRECIFICAÇÃO: A DECISÃO MAIS 

CRÍTICA 



Em todos os meus anos de prática contábil, se eu pudesse apontar um 

único ponto de falha que leva bons negócios à falência, não seria um 

produto ruim nem um marketing fraco. Seria a precificação. 

Precificar é a decisão de gestão mais importante e, paradoxalmente, a 

mais negligenciada. A maioria dos empreendedores define seus preços 

usando um de três métodos perigosos: 

1. O Achismo (Markup Ingênuo): "Comprei por R$ 50; vou vender 

'pelo dobro', R$ 100." Este método ignora impostos, taxas, custos 

fixos e a própria margem de lucro. O "dobro" é quase sempre 

insuficiente. 

2. A Cópia (Guerra de Preços): "Meu concorrente vende por R$ 95, 

então vou vender por R$ 94." Este é o caminho mais rápido para 

a falência mútua. Você não tem ideia da estrutura de custos do seu 

concorrente, dos seus acordos com fornecedores nem do seu 

volume de vendas. 

3. O "Feeling" (Valor sem Custo): "Acho que o cliente paga X." Este 

é o oposto do primeiro: ignora os custos e foca apenas no valor 

percebido, correndo o risco de vender algo com "valor" alto, mas 

que gera prejuízo. 

O "Olhar Contábil" na precificação é o que separa o amador do 

profissional. Um preço estratégico não se baseia em uma única variável, 

mas sim no equilíbrio entre três pilares: Custos, Valor e Mercado. 

Neste capítulo, vamos construir um preço que não apenas paga as contas, 

mas também financia o seu lucro. 

 

1. O Tripé da Precificação Estratégica 

Qualquer preço que você definir será testado por estas três forças. Um 

preço sustentável é aquele que encontra o equilíbrio perfeito entre elas. 
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1. O Pilar do CUSTO (O Chão): Esta é a sua realidade interna. É o 

seu "preço-piso". Abaixo deste valor, você paga para trabalhar. 

Ele é definido pela sua Margem de Contribuição e pelos seus 

Custos Fixos (como vimos no Cap. 6). É a ciência da precificação. 

2. O Pilar do VALOR (O Teto): Esta é a realidade do seu cliente. É a 

percepção que ele tem sobre o benefício que seu produto ou 

serviço proporciona. É o preço máximo que o cliente está disposto 

a pagar. É a psicologia da precificação. 

3. O Pilar do MERCADO (As Paredes): Esta é a realidade externa. 

São os preços praticados pelos seus concorrentes diretos e 

substitutos. Ele define o contexto e a faixa de preço a que o público 

está acostumado. É a estratégia da precificação. 

O erro fatal é focar em apenas um pilar. Vamos analisar como usar os três 

em conjunto. 

 

2. Pilar 1: Precificando pelo CUSTO (O Método do Markup 

Divisor) 

O primeiro passo é científico. Você precisa descobrir seu "preço-piso", o 

valor de venda que, se praticado, assegura que todas as suas contas sejam 

pagas e que o lucro desejado seja alcançado. 

Esqueça o "markup" de multiplicar por 2. Vamos usar o Markup Divisor 

(MKD), ou "Markup por Dentro", que é a ferramenta contábil correta. 

O objetivo é encontrar um preço de venda onde 100% dele seja composto 

por: 

• Custo da Mercadoria (CMV) 

o Custos Variáveis Percentuais (Impostos, Taxas) 

o Custos Fixos Percentuais (Aluguel, Salários) 

o Lucro Líquido Desejado 
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Passo 1: Encontre seu Custo Variável Percentual (CV%). Todos os 

custos são percentuais diretos sobre a sua venda. 

• Imposto (Simples Nacional, Anexo I): 6% 

• Taxa da Maquininha (Crédito 1x): 4% 

• Comissão do Vendedor: 5% 

• Total CV% = 15% (ou 0,15) 

Passo 2: Encontre seu Custo Fixo Percentual (CF%). Este é um passo 

crucial que o markup simples ignora. Qual percentual da sua venda está 

"comprometido" para pagar a estrutura fixa? 

• Pegue seu Custo Fixo Total (do Cap. 6): Ex.: R$ 15.000 

• Divida pela sua Meta de Faturamento (não o Ponto de Equilíbrio, 

mas sua meta real): Ex: R$ 100.000 

• Cálculo: R$ 15.000 / R$ 100.000 = 0,15 

• Total CF% = 15% (ou 0,15) 

Passo 3: Defina seu Lucro Líquido Desejado (LP%). Quanto você quer 

que realmente sobre no final, como lucro líquido percentual? 

• Meta de Lucro: 10% (ou 0,10) 

Passo 4: Calcule o Markup Divisor (MKD). O MKD é o inverso de tudo 

o que "come" o seu preço. 

• Fórmula: MKD = 1 - (CV% + CF% + LP%) 

• Cálculo: MKD = 1 - (0,15 + 0,15 + 0,10) 

• Cálculo: MKD = 1 - 0,40 

• MKD = 0,60 (ou 60%) 

O que 0,60 significa? Significa que o Custo de Aquisição do seu produto 

(o quanto você paga ao fornecedor) pode representar apenas 60% do seu 
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preço final de venda, para que os outros 40% "paguem" impostos, custos 

fixos e lucro. 

Passo 5: Calcule seu Preço de Venda (PV). Agora, a mágica. 

• Fórmula: PV = Custo de Aquisição (CMV Unitário) / MKD 

• Seu produto custa R$ 50 no fornecedor. 

• Cálculo: PV = R$ 50 / 0,60 

• Preço de Venda Mínimo = R$ 83,34 

Vamos tirar a prova real com R$ 83,34: 

• Venda: R$ 83,34 (100%) 

• (-) CMV: R$ 50,00 (60%) 

• (-) CV (15%): R$ 12,50 

• (-) CF (15%): R$ 12,50 

• (=) Lucro (10%): R$ 8,34 

• (A conta fecha perfeitamente). 

Este R$ 83,34 é o seu chão. Vender abaixo disso compromete seu lucro 

ou sua estrutura. Agora temos uma base científica, não um "achismo". 

 

3. Pilar 2: Precificando pelo VALOR (O Teto) 

Agora, a parte "artística". O cliente que compra de você não faz a menor 

ideia do seu cálculo de Markup Divisor. Ele não se importa se seu custo 

fixo é de R$ 15.000 ou se sua meta de lucro é de 10%. 

O cliente só se importa com uma coisa: "O benefício que estou 

recebendo é maior do que o preço que estou pagando?" 

Valor Percebido é a diferença entre o que o cliente ganha (benefício, 

status, solução de um problema, economia de tempo) e o que ele perde 

(dinheiro, tempo para comprar, risco). 62



Seu "preço-chão" é R$ 83,34. Mas o que acontece se o seu produto... 

• … tem uma embalagem muito superior à do concorrente? 

• …oferece uma garantia de 2 anos, enquanto os outros oferecem 3 

meses? 

• …está associado a um atendimento ao cliente lendário? 

• …economiza 5 horas de trabalho do seu cliente (no caso de um 

serviço)? 

Esses são agregadores de valor. Eles aumentam a percepção e, portanto, 

o "teto" que o cliente está disposto a pagar. 

O "Olhar Contábil" sobre o Valor: Cada R$ 1,00 que você consegue cobrar 

acima do seu preço-chão de R$ 83,34 (graças à sua gestão de valor e de 

marca) não é R$ 1,00 de faturamento. É R$ 1,00 que vai direto para o seu 

Lucro Líquido, pois seus custos já estavam cobertos. 

Se você conseguir vender seu produto por R$ 90,00 (em vez de R$ 83,34) 

por causa de um melhor atendimento, esses R$ 6,66 de diferença são 

puro lucro. 

 

4. Pilar 3: Precificando pelo MERCADO (O Contexto) 

Você definiu seu chão (R$ 83,34) e analisou seu teto de valor. Agora, olhe 

para os lados. 

• O que os concorrentes estão cobrando? 

Essa análise não é para copiar, e sim para posicionar. 

Cenário 1: O mercado cobra, em média, R$ 75,00. 

• Diagnóstico: Alerta vermelho. Seus concorrentes estão vendendo 

abaixo do seu custo (R$ 83,34). 

• Perguntas de Gestão: 
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o O custo deles é realmente menor do que o meu? (Eles 

compram melhor em maior volume?) 

o Eles estão trabalhando com prejuízo para ganhar 

mercado? 

o A minha proposta de valor é tão superior que justifica eu 

cobrar R$ 83,34 enquanto todos cobram R$ 75,00? Se não 

for, você precisa rever toda a sua estrutura de custos (Pilar 

1). 

Cenário 2: O mercado cobra, em média, R$ 100,00. 

• Diagnóstico: Excelente notícia. 

• Decisão: Você tem uma "gordura" estratégica. Seu preço-piso é 

R$ 83,34. O mercado aceita pagar R$ 100,00. 

• Sua escolha de posicionamento: 

o Posição Premium: Cobrar R$ 110,00 (acima do mercado) e 

justificar com seu Pilar de Valor (atendimento, 

embalagem). 

o Posição de Mercado: Cobrar R$ 100,00 (igual ao mercado) 

e ter uma margem de lucro muito maior do que a planejada 

(10% + a diferença). 

o Posição Agressiva: Cobrar R$ 95,00 (abaixo do mercado, 

mas bem acima do seu piso), parecendo "mais barato" e, 

ainda assim, altamente lucrativo. 

 

5. O Caso Especial: Precificação de Serviços 

"Jessica, mas eu não vendo produtos; eu vendo meu tempo. Não tenho 

CMV." 

Esse é um erro comum. O seu "custo" em serviços corresponde ao tempo 

faturável. 
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Como precificar serviços (o método do custo da hora): 

1. Calcule seu Custo Fixo Total: Use o mesmo método (Aluguel, 

Pró-labore, Contador, Internet… Ex.: R$ 15.000). 

2. Calcule seu Custo Variável Total: Impostos (Simples, Ex.: 6%) e 

taxas. 

3. Adicione seu Lucro Desejado: Ex.: R$ 5.000. 

4. Custo Total + Lucro: R$ 15.000 (Fixos) + R$ 5.000 (Lucro) = 

R$ 20.000. (Note que os 6% de imposto serão calculados sobre o 

faturamento; portanto, a fórmula é a mesma do Ponto de 

Equilíbrio Econômico do Cap.) 6). 

a. Meta de Faturaento = (Custos Fixos + Lucro) / (1 

- %Imposto) 

b. Meta de Faturamento = (R$ 15.000 + R$ 5.000) / (1 - 0,06) 

= R$ 20.000 / 0,94 = R$ 21.276 

5. Calcule suas Horas Faturáveis: Este é o passo crítico. Você não 

trabalha 8 horas por dia, nem 22 dias por mês (176 horas). Você 

prospecta, gerencia, toma café. Seja honesto. 

a. Horas reais de trabalho faturável por dia: 5 horas 

b. Dias no mês: 22 

c. Total de Horas Faturáveis/Mês = 110 horas 

6. Calcule seu Custo/Hora (Seu "Chão"): 

a. Custo/Hora = Meta de Faturamento / Horas Faturáveis 

b. Custo/Hora = R$ 21.276 / 110 horas 

c. Seu Custo/Hora = R$ 193,42 

Este R$ 193,42 é o seu "chão". Se você cobra menos que isso por ora, está 

pagando para trabalhar. 
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O "Olhar Contábil" em Serviços: Não venda "horas". Venda "projetos" e 

"valor". Se um projeto leva 10 horas, seu custo é de R$ 1.934,20. Mas se 

esse projeto gera R$ 50.000 em economia para o seu cliente (Pilar 2: 

Valor), você não vai cobrar R$ 1.934,20. Você vai cobrar R$ 5.000, 

R$ 10.000 ou R$ 20.000. 

Seu custo/hora é sua bússola interna, não o cardápio para o cliente. 

 

Conclusão do Capítulo 7 

Precificar não é um evento único; é um processo constante. Seu preço é 

a ferramenta de gestão mais poderosa que você tem. Ele comunica seu 

valor, define seu público-alvo e determina sua lucratividade. 

Use o Pilar 1 (Custo) para garantir sua sobrevivência. Use o Pilar 2 

(Valor) para justificar sua existência. Use o Pilar 3 (Mercado) para definir 

sua estratégia. 

Agora que seu preço está cientificamente calculado para cobrir sua 

estrutura, precisamos garantir que essa "estrutura" esteja a mais enxuta 

e eficiente possível. No próximo capítulo, vamos mergulhar na gestão de 

custos. 
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CAPÍTULO 8 

GESTÃO DE CUSTOS: ONDE O 

DINHEIRO VAZA? 



Nos capítulos anteriores, construímos as fundações da sua gestão. 

Definimos o seu Ponto de Equilíbrio (Cap. 6) e usámos essa base para 

calcular o seu Preço de Venda (Cap. 7). Ambos os cálculos dependem de 

uma variável crítica: os seus Custos. 

Até agora, tratámos os custos como números "dados". Mas eles não são. 

São o resultado de centenas de pequenas decisões diárias. 

A gestão de custos é possivelmente a disciplina mais negligenciada pelos 

novos empreendedores. Há uma obsessão por "Vender Mais", o que é 

vital, mas muitas vezes é muito mais fácil (e rápido) aumentar o seu lucro 

em 10% por meio da redução de custos do que pelo aumento de vendas. 

A mentalidade do "Olhar Contábil" aqui é: Vendas são vaidade, lucro é 

sanidade, mas caixa (e custos) são realidade. 

Este capítulo não é sobre "cortar por cortar". Não se trata de tirar o café 

ou de comprar papel higiénico de folha simples. Isso é gestão pobre. A 

verdadeira gestão de custos é uma disciplina estratégica para eliminar 

desperdícios e otimizar a eficiência, protegendo o seu lucro e, acima de 

tudo, a sua proposta de valor. 

 

1. O "Olhar Contábil": A Anatomia de um Gasto 

Primeiro, vamos parar de chamar tudo de "custo". Para um gestor, 

existem três tipos de "saídas de dinheiro", e confundi-las leva a decisões 

equivocadas. 

1. CUSTOS: São os gastos diretamente ligados à sua atividade-fim, à 

produção do seu produto ou à prestação do seu serviço. 

a. Exemplos: matéria-prima (CMV), salário do técnico que 

executa o serviço (CSP), software essencial para o serviço 

de SaaS. 

b. Impacto do Corte: Cortar "Custos" é perigoso. Comprar 

matéria-prima mais barata pode reduzir a qualidade do 
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seu produto. Pagar menos ao seu técnico pode reduzir a 

qualidade do atendimento. Cada corte aqui deve ser 

analisado quanto ao impacto no Pilar 2 (Valor) da sua 

precificação. 

2. DESPESAS: São os gastos necessários para manter a "máquina" 

da empresa em funcionamento. Não estão diretamente ligados à 

produção de uma unidade, mas sim à manutenção da estrutura. 

a. Exemplos: Aluguer do escritório, marketing, salários 

administrativos (o seu financeiro, o seu pró-labore), 

honorários do contador, software de gestão (CRM). 

b. Impacto do Corte: É aqui que geralmente há mais "gordura" 

para cortar sem afetar diretamente o cliente. São gastos 

necessários, mas que devem ser constantemente 

desafiados. 

3. INVESTIMENTOS: São gastos realizados com a expectativa clara 

de retorno futuro. Não é um dinheiro que "se foi"; é um dinheiro 

que foi "alocado" para gerar mais dinheiro. 

a. Exemplos: Compra de uma máquina nova que produz o 

dobro na metade do tempo, um curso de especialização 

para a equipa, o dinheiro gasto para registar a sua marca 

(Ativo Intangível, Cap. 4). 

b. Impacto do Corte: Cortar "Investimentos" para salvar o 

caixa de curto prazo é, muitas vezes, matar o crescimento 

de longo prazo da empresa. 

A sua primeira missão na gestão de custos é classificar cada linha 

do seu extrato bancário em três categorias. 
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2. A Mentalidade: Custo Estratégico vs. Custo Desperdício 

Agora que classificou, aplicamos a segunda camada de análise: este gasto 

gera valor ao cliente? 

Custo/Despesa ESTRATÉGICO: É todo o gasto que sustenta a sua 

proposta de valor (o seu diferencial competitivo). 

• Se o seu diferencial é "entrega super-rápida", o custo de uma 

logística premium é estratégico. 

• Se o seu diferencial é "atendimento personalizado", o custo de 

uma equipa de suporte bem paga e bem treinada é estratégico. 

• Se o seu diferencial é "marca e status", a despesa com embalagens 

de luxo é estratégica. 

Custo/Despesa DESPERDÍCIO: É todo o gasto que não agrega valor 

percebido pelo cliente e não é essencial à operação. 

• Taxas de manutenção de conta bancária em um banco que não 

oferece nenhum benefício. 

• Assinaturas de 10 softwares distintos, quando um único software 

integrado poderia realizar o serviço. 

• Pagar por um escritório de 100 m² quando a sua equipa de 5 

pessoas está 80% em home office. 

• Multas e juros por pagar contas em atraso (o desperdício mais 

puro, fruto da má gestão do Fluxo de Caixa, Cap. 2). 

O seu objetivo não é reduzir custos. É eliminar desperdícios e 

otimizar os gastos estratégicos. 
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3. Técnicas de Gestão de Custos FIXOS (A Dieta da 

Estrutura) 

Os Custos Fixos são o "monstro" que tem de alimentar todos os meses 

(Cap. 6). Reduzi-los significa diminuir o seu Ponto de Equilíbrio, dando-

lhe mais fôlego e margem. 

• Implemente um "Orçamento Base Zero" (OBZ) Simplificado: 

A maioria das empresas gera orçamentos com base no passado 

("No ano passado, gastei R$ 1.000 com software; este ano, posso 

gastar R$ 1.100"). O OBZ vira esta lógica. Você começa o mês com 

um orçamento "zero" e cada gestor de área (mesmo que seja só 

você) tem de justificar cada real a ser gasto. 

o Pergunta-chave: "Eu realmente preciso desta despesa para 

operar? Se sim, qual é o mínimo que preciso gastar nela 

para obter o resultado esperado?" 

o Exemplo: "Eu preciso do Software X por R$ 500?" -> "Sim." 

-> "O plano de R$ 500 está a ser usado 100%? Ou o plano 

de R$ 200 atende a 90% das minhas necessidades?" 

• Trate Custos Fixos como Variáveis: O erro é assinar um 

contrato de aluguer ou de internet e "esquecê-lo". Crie uma rotina 

(anual ou semestral) de renegociação ativa (anual ou 

semestral). 

o Ligue para o seu fornecedor de internet: "Concorrente X 

ofereceu-me o mesmo serviço por 20% menos. O que 

podem fazer por mim?" 

o Renegocie o aluguer na data de aniversário do contrato. 

o Reavalie os seus honorários contabilísticos. O seu serviço 

cresceu ou diminuiu em complexidade? 

• Analise a Ociosidade e a Terceirização (Outsourcing): O seu 

Custo Fixo (ex.: um funcionário administrativo) é pago por 176 
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horas/mês. Ele está 100% ocupado com trabalho que gera valor? 

Ou está 50% ocioso? 

o Cenário 1 (Ociosidade): O seu custo fixo está a "vazar" em 

horas improdutivas. 

o Cenário 2 (Terceirização): Muitas vezes é mais barato (e 

mais eficiente) contratar um serviço (BPO Financeiro, 

serviço de limpeza, agência de marketing) do que manter 

um funcionário interno com todos os seus encargos, 

ociosidade e custos de gestão. Faça a conta: "Custo de 

Fazer" vs. "Custo de Comprar". 

 

4. Técnicas de Gestão de Custos VARIÁVEIS (A Eficiência 

Operacional) 

Estes custos estão ligados à sua venda. Otimizá-los aumenta diretamente 

a sua Margem de Contribuição (Cap. 6) e, portanto, a lucratividade de 

cada venda. 

• Otimização do CMV (Produtos): 

o Gestão de Fornecedores: Nunca dependa de um único 

fornecedor. Desenvolva pelo menos 2-3 fornecedores para 

cada matéria-prima crítica. Isso lhe dá poder para negociar 

preço e prazo. 

o Gestão de Stocks (Curva ABC): Stock é dinheiro parado. 

Use o princípio de Pareto: classifique seus produtos e 

matérias-primas pela "Curva ABC". 

▪ A: Os 20% dos itens mais importantes, que 

correspondem a 80% do seu custo/venda. Foque 

80% do seu esforço de negociação nestes itens. 

▪ B: Os 30% seguintes. 
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▪ C: Os 50% dos itens de baixo custo (ex.: parafusos, 

embalagens secundárias). Não perca tempo a 

negociar centavos aqui. 

• Otimização do CSP (Serviços): 

o Padronização e Templates: O seu custo variável nos 

serviços é o tempo dedicado pela sua equipa. Se cada 

projeto começa do zero, o custo é altíssimo. Crie templates, 

checklists e processos padronizados. Reduzir o tempo de 

entrega de um serviço de 10 para 8 horas (mantendo a 

qualidade) implica um aumento de 20% na eficiência de 

custos. 

o Otimização de Ferramentas: O software que a sua equipa 

utiliza é ágil ou lento? Uma ferramenta de R$ 500 que 

poupa 10 horas por mês de um técnico que custa 

R$ 50/hora (Custo/Hora, Cap. 7) "paga-se" a si mesma 

imediatamente. 

• Otimização dos Impostos (Variável Tributária): Esta é uma 

fonte clássica de desperdício. 

o Revisão do CNAE (Classificação Nacional de 

Atividades): A sua empresa está no Anexo correto do 

Simples Nacional? (Cap. 5). 

o Revisão do NCM (Produtos): O "NCM" é a classificação 

fiscal de cada produto. Um erro de classificação pode fazer 

com que pague 18% de imposto sobre um produto que 

deveria pagar 12%. Isto exige um "Olhar Contábil" 

profissional (o seu contador). 
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5. A Ferramenta Mestra: Orçamento Empresarial (Orçado 

vs. Realizado) 

A gestão de custos falha sem uma ferramenta de controlo. A DRE (Cap. 3) 

diz-lhe o que aconteceu (o passado). O orçamento diz-lhe o que deveria 

acontecer (o plano). 

1. Crie o Plano: Antes do mês começar, use a sua DRE como base e 

crie um "Orçamento". Defina tetos de gasto para cada linha de 

custos e despesas. 

a. "Orçamento de Marketing para janeiro: R$ 2.000" 

b. "Orçamento de Matéria-Prima: 30% do Faturamento 

Projetado" 

c. "Orçamento de Despesas de Escritório: R$ 500" 

2. Meça a Realidade: No final do mês, puxe a sua DRE real. 

3. Controle (Orçado vs. Realizado): Crie uma tabela de 

comparação. 

a. Marketing: Orçado R$ 2.000 / Realizado R$ 3.000 

b. Variação: - R$ 1.000 (Negativo) 

4. Aja: A variação de R$ 1.000 não é apenas um "erro". É uma 

pergunta de gestão: "Por que é que gastámos mais R$ 1.000? Esta 

despesa extra trouxe um retorno que a justificou ou foi 

desperdício ou descontrolo?" 

O orçamento é o que transforma a gestão de custos de um "evento" 

reativo em uma "cultura" proativa. 
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Conclusão do Capítulo 8 

A gestão de custos não é sobre ser "mão-de-vaca". É sobre ser eficiente. 

É sobre garantir que cada real gasto pela empresa esteja alinhado à sua 

estratégia e agregue valor ao cliente ou à operação. 

Ao otimizar seus custos, você reduz seu Ponto de Equilíbrio, o que lhe 

confere resiliência. E, ao mesmo tempo, você protege a sua Margem de 

Contribuição, o que garante a sua lucratividade. 

Agora que sabemos como definir preços e controlar os custos que 

sustentam esses preços, precisamos da última peça da gestão prática: 

como medir se tudo isto está a funcionar? 

No próximo capítulo, entraremos no mundo dos Indicadores (KPIs). 
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CAPÍTULO 9 

OS INDICADORES (KPIs) QUE 

REALMENTE IMPORTAM 



Até este ponto, construímos uma base de gestão robusta. Sabemos como 

ler os relatórios fundamentais (Caixa, DRE, Balanço), definir o nosso 

ponto de sobrevivência (Ponto de Equilíbrio), criar um preço lucrativo 

(Precificação) e otimizar a nossa estrutura (Gestão de Custos). 

Mas como é que acompanhamos tudo isto no dia a dia? 

A gestão de uma empresa pode ser caótica. Todos os dias, você é 

bombardeado por dezenas de problemas: o cliente que reclamou, o 

fornecedor que atrasou, o anúncio que não deu resultado. Se tentar olhar 

para tudo ao mesmo tempo, acabará por não gerir nada. 

É aqui que entra a célebre frase da gestão: "Você não pode gerir aquilo 

que não pode medir." 

A gestão profissional não é reativa; é proativa. E a proatividade depende 

de um "painel de controlo". Os Indicadores-Chave de desempenho 

(KPIs - Key Performance Indicators) são os indicadores desse painel. 

A Diferença Vital: Métrica vs. KPI 

Este é o primeiro ponto de confusão. 

• Métrica: É qualquer número que você pode medir. (Ex.: número 

de visitantes no site, número de faturas emitidas, número de 

"curtidas" no Instagram). 

• KPI (Indicador-Chave): É uma métrica diretamente ligada a um 

objetivo estratégico do seu negócio. É um número que, se mudar, 

o obriga a agir. 

"Curtidas" no Instagram são uma métrica de vaidade. A "Taxa de 

Conversão" (visitantes que compram) é um KPI, pois está ligada ao 

objetivo "Aumentar Faturamento". 

O "Olhar Contábil" foca em KPIs que medem a saúde financeira e 

operacional, e não na vaidade. Neste capítulo, não vamos criar um painel 

com 50 métricas, mas sim focar nos "poucos e vitais" indicadores que 

realmente dizem se o seu negócio está no caminho certo. 
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Agrupamos os KPIs essenciais em três categorias, refletindo o que já 

aprendemos. 

 

1. KPIs de Lucratividade (O Placar do Jogo - DRE) 

Estes indicadores medem a eficiência da sua empresa em converter o 

faturamento em lucro. São extraídos diretamente da sua DRE (Cap. 3). 

• KPI 1: Margem de Contribuição (MC) 

o O que mede: o "poder de fogo" de cada venda. É o 

percentual de cada venda que sobra após pagar os custos 

variáveis (Impostos, CMV, taxas). 

o Fórmula: (Receita - Custos Variáveis) / Receita 

o Por que é um KPI: É o indicador mais importante para a 

sua estratégia de precificação (Cap. 7) e para o seu Ponto 

de Equilíbrio (Cap. 6). Se a sua MC está a cair, significa que 

os seus custos variáveis estão a subir (ex.: o fornecedor 

aumentou o preço) ou que você está a dar descontos 

excessivos. 

o Ação: Se cair, renegocie com os fornecedores ou revise sua 

política de descontos. 

• KPI 2: Margem de Lucro Bruto 

o O que mede: a rentabilidade da sua atividade-fim, após 

pagar os custos diretos de produção ou de entrega. 

o Fórmula: (Lucro Bruto [Receita - CMV/CSP]) / Receita 

o Porque é um KPI: mede sua eficiência produtiva ou de 

compras. Se a sua MC está boa, mas a sua Margem Bruta 

está má, pode significar desperdício na produção 

(indústria) ou que o seu custo de mão de obra direta 
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(serviços) está demasiado elevado em relação ao preço 

que cobra. 

• KPI 3: Margem de Lucro Líquido 

o O que mede: O "rei" dos indicadores. É o percentual de 

faturamento que, após pagar todas as contas (variáveis, 

fixas, impostos e juros), realmente se transforma em 

riqueza para a empresa. 

o Fórmula: (Lucro Líquido / Receita Líquida) 

o Porque é um KPI: é o placar final. Diz-lhe qual é a 

eficiência total da sua gestão. Uma empresa pode ter uma 

margem bruta alta, mas uma margem líquida baixa. 

o Ação: Se a Margem Líquida estiver baixa (mas a Margem 

Bruta estiver boa), o problema está nas suas Despesas Fixas 

(Cap. 8). A sua estrutura (aluguer, salários administrativos, 

marketing) está demasiado "pesada" para o seu volume de 

vendas. 

 

2. KPIs de Liquidez (O Oxigénio - Fluxo de Caixa) 

Estes indicadores medem a capacidade da sua empresa de pagar as 

contas no curto prazo. São extraídos do seu Balanço (Cap. 4) e do seu 

Fluxo de Caixa (Cap. 2). O lucro no papel não paga boletos. 

• KPI 4: Prazo Médio de Recebimento (PMR) 

o O que mede: Em média, quantos dias você leva para 

receber o dinheiro de uma venda (desde a venda até o 

dinheiro cair na conta). 

o Fórmula (Simplificada): (Total de Contas a Receber / 

Faturamento Total) x 30 dias 
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o Por que é um KPI: Se o seu PMR for de 60 dias, isso 

significa que você financia o seu cliente por 2 meses. 

Quanto maior o PMR, pior para o seu caixa. 

o Ação: Se o PMR estiver alto, reveja a sua política de crédito. 

Dê descontos para pagamento à vista (PIX) e reduza os 

prazos de parcelamento. 

• KPI 5: Prazo Médio de Pagamento (PMP) 

o O que mede: Em média, quantos dias você leva para pagar 

seus fornecedores. 

o Fórmula (Simplificada): (Total de Contas a Pagar a 

Fornecedores / Custo Total das Compras) x 30 dias 

o Porque é um KPI: é o oposto. Quanto maior o PMP, melhor 

para o seu caixa (pois está a usar o dinheiro do fornecedor 

para se financiar). 

o Ação: Negocie prazos mais longos com seus fornecedores 

estratégicos. 

• KPI 6: Ciclo de Caixa (ou Ciclo Financeiro) 

o O que mede: O "buraco" no tempo entre o momento em 

que você paga o fornecedor e o momento em que recebe 

do cliente. 

o Fórmula: (Prazo Médio de Stock [se aplicável]) + PMR - 

PMP 

o Exemplo: Você demora 30 dias para vender o seu stock 

(+30), demora mais 40 dias para receber do cliente (+40), 

mas paga o seu fornecedor em 20 dias (-20). 

o Ciclo: 30 + 40 - 20 = 50 dias. 

o Por que é um KPI: O resultado (50 dias) é o tempo 

necessário para financiar sua operação com o próprio 
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dinheiro (Capital de Giro). Quanto menor for o Ciclo de 

Caixa, mais saudável será a sua operação. Um ciclo 

negativo é o nirvana: você recebe do cliente antes de pagar 

o fornecedor. 

o Ação: Reduzir o PMR (receber mais rápido) e aumentar o 

PMP (pagar mais devagar). 

 

3. KPIs de Eficiência e Crescimento (A Gestão Ativa) 

Estes indicadores medem a eficiência com que você utiliza seus recursos 

(custos, marketing, vendas) para gerar crescimento. 

• KPI 7: Ticket Médio 

o O que mede: o valor médio de cada venda. 

o Fórmula: Faturamento Total / Número de Vendas (ou 

Clientes) 

o Porque é um KPI: muitas vezes é mais fácil vender mais 

para o mesmo cliente do que encontrar novos clientes. 

Aumentar o Ticket Médio é uma alavanca direta para o 

crescimento do faturamento, sem aumentar o custo de 

aquisição. 

o Ação: Criar estratégias de upsell (vender um produto 

melhor ou mais caro) e de cross-sell (vender produtos 

complementares). 

• KPI 8: Custo de Aquisição de Cliente (CAC) 

o O que mede: quanto a sua empresa gasta (em marketing e 

vendas) para conquistar um novo cliente. 

o Fórmula: (Total de Despesas de Marketing + Total de 

Despesas de Vendas) / Número de Novos Clientes 

Adquiridos 
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o Porque é um KPI: mede a eficiência do seu motor de 

crescimento. Se o seu CAC for de R$ 300 e o seu Ticket 

Médio for de R$ 150, com uma Margem de Contribuição de 

50% (R$ 75), você está a pagar R$ 300 para ganhar R$ 75. 

É um modelo falido. 

o Ação: Otimizar os canais de marketing (focar nos que 

geram clientes mais baratos) ou melhorar a conversão em 

vendas. 

• KPI 9: Valor do Tempo de Vida do Cliente (LTV - Lifetime 

Value) 

o O que mede: o valor total (de lucro ou de faturamento) 

que um cliente gera para a sua empresa ao longo de todo o 

relacionamento com ela. 

o Fórmula (Simplificada): (Ticket Médio x Número de 

Compras por Ano) x Anos de Relacionamento 

o Porque é um KPI: Este é o par do CAC. Ele mede a retenção 

e o valor do cliente. 

o A Regra de Ouro: A sua empresa só é saudável se o seu 

LTV for maior que o CAC. Idealmente, o seu LTV deve ser 

pelo menos 3x o CAC. Você deve recuperar o seu CAC em 

menos de 12 meses. 

o Ação: Focar na retenção de clientes, na pós-venda e em 

programas de fidelidade, pois aumentar o LTV é tão (ou 

mais) importante quanto reduzir o CAC. 

 

4. Como Implementar um Painel de Controlo (Sem 

Loucura) 

Você não precisa de um software de Business Intelligence (BI) de milhões 

de reais. Comece com uma planilha simples (Excel ou Google Sheets). 
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1. Escolha os "Poucos e Vitais": Não tente medir os 9 KPIs deste 

capítulo de uma só vez. Escolha entre 3 e 5 que sejam críticos para 

o seu momento atual. 

a. Se está a começar e a focar na sobrevivência: Foque no Ciclo 

de Caixa, no Ponto de Equilíbrio e na Margem de 

Contribuição. 

b. Se está focado no crescimento: Foque em CAC, LTV e no 

ticket médio. 

c. Se está focado em otimização: Foque na Margem Líquida e 

na Margem Bruta. 

2. Defina Metas Claras: Um KPI sem meta é só um número. 

a. Exemplo: "Reduzir o PMR (KPI) de 45 dias para 30 dias 

(Meta) até o final do próximo trimestre (Prazo)." 

3. Defina a Frequência: Nem todo KPI é diário. 

a. Diário/Semanal (Gestão do Oxigénio): Fluxo de Caixa, 

Vendas. 

b. Mensal (Gestão da Performance): DRE, Margens, Ponto de 

Equilíbrio, CAC, Ticket Médio. 

c. Trimestral (Gestão Estratégica): Balanço, LTV, Ciclo de 

Caixa. 

4. Aja sobre os Desvios: O seu painel de controlo é para agir, não 

para observar. Se o KPI "Margem de Contribuição" estava com 

meta de 40% e fechou em 35%, a sua primeira reunião da semana 

deve ser para responder: "Por quê? E o que vamos fazer para 

corrigir?" 

 

Conclusão do Capítulo 9 

Com este capítulo, fechamos a "Parte 2" da nossa jornada. 
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Na Parte 1, aprendemos a ler os relatórios (Fundamentos). Na Parte 2, 

aprendemos a usar esses relatórios para tomar decisões (a Gestão 

Prática) e, agora, a medir os resultados dessas decisões (os KPIs). 

Você agora tem um sistema completo de diagnóstico (relatórios), de ação 

(decisões de custo/preço) e de controlo (KPIs). 

Estamos prontos para a etapa final. Agora que a "máquina" está a 

funcionar e a ser medida, como é que a fazemos crescer? Como usamos 

esta visão para planear o futuro e gerir os riscos do crescimento? 

Na Parte 3, vamos adotar a "Visão Empreendedora" de longo prazo. 
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CAPÍTULO 10 

VALIDANDO SUA IDEIA COM 

NÚMEROS 



Nas duas primeiras partes deste livro, focamos em dissecar e otimizar 

uma empresa em operação. Aprendemos a ler os relatórios (Caixa, DRE, 

Balanço), a gerir custos, a precificar produtos e a medir o desempenho 

(KPIs). Construímos o painel de controlo de um avião em pleno voo. 

Agora, vamos rebobinar. E se você ainda está no hangar? E se a sua ideia 

é apenas um brilho nos olhos, um rascunho num guardanapo? 

Muitos empreendedores acreditam que a contabilidade só entra no jogo 

depois que a empresa está aberta e faturando. Este é, talvez, o erro mais 

caro de todos. A ferramenta mais poderosa da contabilidade não é o 

diagnóstico do passado (o balancete), mas sim a projeção do futuro. 

O "Olhar Contábil" é a sua ferramenta mais barata e eficaz para validar 

uma ideia. 

Falar em "Plano de Negócios" (PN) muitas vezes assusta. As pessoas 

imaginam um documento acadêmico de 100 páginas, chato e burocrático, 

que ninguém vai ler. Esqueça isso. 

Para nós, gestores, um Plano de Negócios é uma simulação de voo. É o 

"videogame" da sua empresa. É onde você vai testar suas premissas, 

pilotar sua ideia em diferentes cenários (otimista, pessimista) e, o mais 

importante, "quebrar" no papel — onde o custo é zero. 

É infinitamente mais barato descobrir que o seu modelo de negócio não 

fecha numa planilha do que descobrir isso seis meses depois de ter 

investido R$ 100.000 em reformas, stocks e contratações. 

 

1. O Custo do "Achismo" vs. A Economia da Projeção 

Todo novo negócio é baseado num conjunto de "achismos" (ou 

"hipóteses"): 

• "Eu acho que consigo vender 100 unidades por mês." 

• "Eu acho que o meu custo de aluguer será de R$ 2.000." 
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• "Eu acho que os clientes vão pagar R$ 150 pelo meu serviço." 

O problema não é ter hipóteses; é tratá-las como verdades. O 

empreendedor amador apaixona-se pela ideia (o produto, a marca, o 

logotipo) e negligencia a matemática. O gestor com "Olhar Contábil" 

apaixona-se pelo modelo de negócio — pela capacidade da ideia de gerar 

lucro e caixa de forma sustentável. 

A validação com números é o processo de transformar o "eu acho" em 

"eu projetei". 

 

2. O Mínimo Viável Financeiro: A Simulação 

Antes de construir o seu "Produto Mínimo Viável" (MVP), você deve 

elaborar o "Modelo Financeiro Mínimo Viável". 

Este modelo não é nada mais do que uma projeção financeira estruturada 

que responde a três perguntas fundamentais: 

1. Quanto custa para começar? (Investimento Inicial) 

2. A operação se paga? (Projeção de DRE e Ponto de Equilíbrio) 

3. Eu sobrevivo até lá? (Projeção de Fluxo de Caixa) 

Vamos construir essa simulação com tudo o que aprendemos. 

Passo 1: Quanto custa para começar? (O Investimento Inicial) 

Este é o "buraco" que o seu dinheiro pessoal (ou o do investidor) terá de 

tapar antes que a empresa gere o primeiro real. Separe em três 

categorias: 

• Custos pré-operacionais (A Burocracia): São os gastos para 

"existir" legalmente. 

o Taxas de abertura da empresa (Junta Comercial etc.). 

o Alvarás, licenças (Bombeiros, Vigilância Sanitária). 

o Honorários do contador para a abertura (Cap. 5). 
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o Registo da marca (INPI). 

• Ativos (A Estrutura): É o que você precisa comprar para 

funcionar (relembre o Balanço, Cap. 4). 

o Reforma do ponto comercial. 

o Máquinas e equipamentos. 

o Móveis e utensílios de escritório. 

o Computadores e software. 

o Stock Inicial: O primeiro lote de mercadorias que você 

compra para preencher as prateleiras antes de vender a 

primeira peça. 

• Capital de Giro (O Oxigénio Reservado): Este é o item mais 

esquecido e a principal causa de morte prematura das empresas. 

Não basta ter dinheiro para abrir (Ativos + Pré-operacionais); 

você precisa de dinheiro para manter a empresa aberta nos 

primeiros meses, quando ela naturalmente gerará prejuízo. 

o Definição: O Capital de Giro é a reserva de caixa que 

financiará sua operação até que ela atinja o Ponto de 

Equilíbrio (Cap. 6), quando o caixa passa a ser pago. 

o Quanto reservar? Uma regra segura é reservar o 

equivalente a, no mínimo, 3 a 6 meses de todos os seus 

custos fixos projetados. Se o seu aluguer, pró-labore e 

outras contas fixas somam R$ 10.000/mês, você precisa de 

R$ 30.000 a R$ 60.000 adicionais no seu investimento 

inicial, apenas como Capital de Giro. 

Total do Investimento = Pré-operacionais + Ativos + Capital de Giro. 

Este é o número que você precisa ter no banco. 

Passo 2: A operação se paga? (Projeção de Receitas e Custos) 

Agora, simulamos o "mês a mês" da empresa. 

88



• Projeção de Receita (O Desafio do Otimismo): Não adianta 

projetar "vou faturar R$ 100.000 no primeiro mês". Seja 

brutalmente realista. Use o método Bottom-Up (de baixo para 

cima): 

o Quantos clientes eu consigo, realisticamente, contactar ou 

atrair por dia? (Ex.50 visitantes no meu site.) 

o Qual a minha taxa de conversão esperada? (Ex.: 2% 

compram). 

o Quantas vendas/dia isso gera? (50 visitantes x 2% = 1 

venda/dia). 

o Qual o meu ticket médio? (Ex.: R$ 200). 

o Projeção Realista: 1 venda/dia x 22 dias úteis x R$ 200 = 

R$ 4.400/mês. 

• Projeção de Custos (O que já sabemos): Liste tudo o que 

aprendemos nos capítulos 6 e 8. 

o Custos Variáveis: Impostos (Simples), Taxas de cartão, 

CMV/CSP, Comissões. Calcule o percentual (ex.: 40% de 

custos variáveis). 

o Custos Fixos: Aluguer, Contador, Pró-labore (o seu 

salário!), Internet, Software, Salários (se houver). 

Passo 3: A Prova dos Nove (DRE e Caixa Projetados) 

Agora, junte tudo numa planilha, mês a mês, para os primeiros 12 ou 24 

meses. 

• DRE Projetada (A Viabilidade): Use a estrutura do Cap. 3. 

o Receita (R$ 4.400) 

o - Custos Variáveis (40% = R$ 1.760) 

o = Margem de Contribuição (R$ 2.640) 
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o - Custos Fixos (Ex: R$ 5.000) 

o = Lucro/Prejuízo Líquido (- R$ 2.360) 

o Veredito: No Mês 1, o seu modelo de negócio apresenta 

prejuízo de R$ 2.360. 

o A pergunta-chave: Em qual mês, com o crescimento 

projetado das vendas (ex.: 10% ao mês), o seu 

Lucro/Prejuízo Líquido vira zero? Esse é o seu Ponto de 

Equilíbrio (Cap. 6) em termos de tempo. 

• Fluxo de Caixa Projetado (A Sobrevivência): Use a estrutura do 

Cap. 2. A sua DRE pode demonstrar prejuízo, mas o Caixa pode 

sofrer ainda mais. 

o Exemplo: No Mês 1, você fatura R$ 4.400, mas apenas 

R$ 2.200 são à vista (PIX) e R$ 2.200 são no cartão por 30 

dias. 

o Sua DRE diz: Receita de R$ 4.400. 

o Seu caixa diz: Entradas de R$ 2.200. 

o Enquanto isso, seus custos fixos (R$ 5.000) e variáveis 

(R$ 1.760) precisam ser pagos. 

o Veredito: O seu "buraco" no caixa no primeiro mês não é 

de R$ 2.360 (prejuízo), e sim muito maior. É aqui que o seu 

Capital de Giro (do Passo 1) entra para "tapar" esse 

buraco. 

o A pergunta-chave: Em algum momento, o meu Saldo de 

Caixa Acumulado fica negativo, mesmo com o Capital de 

Giro? Se sim, o seu investimento inicial foi mal calculado. 
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3. O Veredito: Indicadores de Validação 

Depois de projetar de 12 a 24 meses, a sua simulação de voo está pronta. 

Agora, analisamos os resultados: 

• 1. Ponto de Equilíbrio (PE): Em qual mês o seu faturamento 

atinge o valor necessário para que o lucro seja zero? (Ex.: Mês 7). 

o Veredito: Você precisa de fôlego (Capital de Giro) para 

sobreviver a 6 meses de prejuízo. 

• 2. Necessidade de Capital de Giro (NCG): Qual foi o "ponto mais 

baixo" do seu Saldo de Caixa Acumulado? (Ex.: no mês 5, o caixa 

chegou a R$ 15.000 em débito.) 

o Veredito: O seu investimento em Capital de Giro (Passo 1) 

precisa ser, no mínimo, de R$ 15.000, mais uma margem de 

segurança. 

• 3. Payback (Tempo de Retorno do Investimento): 

o Este é o indicador final. Some o Lucro Líquido Acumulado 

mês a mês. O "Payback" é o momento em que esse lucro 

acumulado iguala o seu Investimento Inicial Total (Passo 

1). 

o Veredito: Se o seu investimento foi de R$ 50.000 e o 

Payback é de 36 meses (3 anos), a pergunta é: "Estou 

disposto a trabalhar por 3 anos apenas para recuperar o 

meu dinheiro inicial?" 

• 4. Análise de Cenários: Não tenha um plano; tenha três. Copie a 

sua planilha e crie: 

o Cenário Realista: (O que acabamos de fazer). 

o Cenário Pessimista: (Vendas 30% menores; Custos 10% 

maiores). A empresa ainda sobrevive? O payback vai para 

60 meses? 
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o Cenário Otimista: (Vendas 30% maiores). 

Se a sua ideia sobreviver ao cenário pessimista, você terá um modelo de 

negócio robusto. Se ela "quebra" (a caixa fica negativa) já no Cenário 

Realista, volte à prancheta. É hora de repensar seus custos, seu preço ou 

a ideia como um todo. 

 

Conclusão do Capítulo 10 

Validar uma ideia com números não é um exercício de adivinhação; é um 

exercício de redução de risco. 

Você transforma o "medo" de começar em "consciência" dos desafios. 

Você sabe exatamente quanto precisa de dinheiro (Investimento Total), 

qual é a sua meta de sobrevivência (Ponto de Equilíbrio) e quando o seu 

esforço será recompensado (Payback). 

Você usou o "Olhar Contábil" não para registar o passado, mas para 

desenhar o seu futuro. 

Agora que sua ideia está validada no papel e o seu avião está pronto no 

hangar, é hora de decolar. Mas o crescimento traz os seus próprios 

desafios. No próximo capítulo, vamos falar sobre a hora de crescer e os 

riscos que vêm com ela. 
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CAPÍTULO 11 

A HORA DE CRESCER (E OS RISCOS) 



Parabéns. Você sobreviveu à validação (Cap. 10), lançou seu negócio, 

organizou suas finanças (Parte 1) e otimizou suas operações (Parte 2). 

Seus KPIs (Cap. 9) estão positivos, e o lucro vem aparecendo de forma 

consistente em sua DRE (Cap. 3). 

O sucesso chegou. E agora? 

Este é, paradoxalmente, um dos momentos mais perigosos na vida de 

uma empresa. O sucesso traz um novo conjunto de desafios. A "dor de 

cabeça" muda: deixa de ser "Como eu sobrevivo?" e passa a ser "Como eu 

cresço sem quebrar?" 

O crescimento descontrolado é tão fatal quanto a falta de vendas. O 

"Olhar Contábil" é o que diferencia o crescimento sustentável (que gera 

riqueza) do crescimento "castelo de cartas" (que parece ótimo por fora, 

mas está oco por dentro). 

Crescer exige decisões estratégicas. E as três principais são: Contratar, 

Investir e Buscar Crédito. 

 

1. O Dilema da Contratação: Quando (e como) Aumentar a 

Equipe 

O primeiro sintoma do crescimento é a falta de tempo. Você, o fundador, 

está sobrecarregado, respondendo a clientes, fechando vendas e 

pagando contas. A tentação é contratar a primeira pessoa que aparece. 

O Erro Comum: Contratar com base no faturamento e na sobrecarga de 

trabalho. A decisão correta: contratar com base na margem de 

contribuição e no custo fixo. 

Antes de contratar, volte ao Capítulo 6 (Ponto de Equilíbrio). 

1. Calcule o Custo Real do Funcionário: Não se trata apenas do 

salário. Um salário de R$ 2.000,00 no Simples Nacional, por 

exemplo, custa à empresa (com impostos, férias, 13º, FGTS) entre 

R$ 2.800,00 e R$ 3.200,00 por mês. Este é um novo custo fixo. 
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2. Calcule seu Novo Ponto de Equilíbrio: 

a. Seu PE antigo: R$ 25.000 (com custo fixo de R$ 15.000). 

b. Novo Custo Fixo: R$ 15.000 + R$ 3.000 (novo funcionário) 

= R$ 18.000. 

c. Sua Margem de Contribuição (IMC): 60% (0,6). 

d. Novo PE = R$ 18.000 / 0,6 = R$ 30.000. 

O "Olhar Contábil" para a Decisão: A pergunta não é: "Eu preciso de 

ajuda?" A pergunta é: "Tenho capacidade de gerar R$ 5.000 a mais em 

vendas (de R$ 30k para R$ 25k) para pagar essa ajuda?" 

• Contrate para "Atividades-Fim" (Core): Se o novo funcionário 

for vendedor ou técnico que gera receita diretamente, essa 

contratação é paga mais rapidamente. 

• Contrate para "Atividades-Meio" (Backoffice): Se for um 

administrativo/financeiro, a contratação não gera receita. Ela 

liberta o seu tempo (que é mais caro) para que você gere R$ 5.000 

adicionais em vendas. Se você contratar alguém e usar o tempo 

livre para descansar, a empresa terá prejuízo. 

Alternativa: Antes de adicionar um Custo Fixo, considere a 

Terceirização (BPO). Muitas vezes é mais barato e flexível contratar um 

serviço de BPO financeiro ou uma assistente virtual (freelancer) do que 

um funcionário CLT. 

 

2. O Dilema do Investimento: Comprar ou Não Comprar? 

O crescimento exige estrutura. Uma máquina nova, um escritório maior, 

um software mais caro. Esses são investimentos em ativo imobilizado 

(Cap. 4). 

O Erro Comum: Usar o dinheiro do caixa (o capital de giro) para comprar 

ativos. A decisão correta: analisar o payback do investimento. 
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O dinheiro do seu Fluxo de Caixa (Cap. 2) é o "oxigênio" da operação. Ele 

serve para pagar salários, fornecedores e impostos. Se você o usa para 

comprar uma máquina, "imobiliza" o dinheiro. Você troca um ativo de 

alta liquidez (dinheiro) por outro de baixa liquidez (máquina). 

No dia seguinte, o boleto do fornecedor vence e você não tem dinheiro 

para pagar. Você "quebra" por falta de caixa, mesmo tendo uma máquina 

nova. 

O "Olhar Contábil" para a Decisão: Trate o investimento como um 

"Plano de Negócios" miniatura (Cap. 10). 

1. Quanto custa (Investimento): R$ 50.000 pela máquina. 

2. Qual o Retorno (Benefício): A máquina nova permite produzir 

mais rápido, economizando R$ 2.000/mês em mão de obra e 

aumentando a capacidade de venda em R$ 3.000/mês. O benefício 

total é de R$ 5.000/mês. 

3. Calcule o Payback Simples: 

a. Payback = Investimento / Benefício Líquido Mensal 

b. Payback = R$ 50.000 / R$ 5.000 = 10 meses. 

O Veredito: O investimento "se paga" em 10 meses. É um excelente 

investimento. Agora, você procura como financiá-lo. 

 

3. O Dilema do Crédito: O Banco é Amigo ou Inimigo? 

Você decidiu que o investimento de R$ 50.000 na máquina vale a pena. 

Mas você não deve usar seu capital de giro. A solução é buscar crédito, 

como um empréstimo ou financiamento. 

O Erro Comum: Pegar o primeiro empréstimo que o gerente do banco 

oferece, focado apenas na parcela mensal ("Eu consigo pagar R$ 2.000 

por mês"). A Decisão Correta: Focar no Custo Efetivo Total (CET) e 

comparar a taxa de juros ao seu Retorno sobre o Investimento (ROI). 
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O banco não é seu amigo; é um fornecedor de dinheiro. E o preço desse 

dinheiro é o juro. 

O "Olhar Contábil" para a Decisão: Seu "Olhar Contábil" aqui é o de um 

negociador financeiro. 

1. Taxa de Juros vs. Retorno: 

a. O banco lhe cobra 1,5% de juros ao mês (CET) no 

financiamento. 

b. O seu investimento na máquina (Payback de 10 meses) lhe 

dá um retorno de 10% ao mês (R$ 5.000 em retorno em 

relação a R$ 50.000 de custo). 

c. Veredito: Você está "comprando" dinheiro a 1,5% para 

investi-lo em algo que te rende 10%. Isso não é uma dívida; 

é uma alavancagem financeira inteligente. Você está 

usando o dinheiro do banco para se tornar mais rico. 

2. Nunca Use Crédito de Curto Prazo para Investimento de 

Longo Prazo: 

a. Erro Fatal: Pagar a máquina de R$ 50.000 (que dará 

retorno em anos) com o Cheque Especial (crédito de 

curtíssimo prazo, com juros altíssimos). 

b. Correto: Investimentos em máquinas (longo prazo) 

devem ser financiados (longo prazo). O capital de giro 

(curto prazo) deve ser coberto por linhas de crédito de 

curto prazo, como a antecipação de recebíveis. Combine os 

prazos. 

 

O Risco Final: O Desenquadramento Tributário 

Por fim, o "bom problema" que pega todos de surpresa: o limite do 

Simples Nacional (Cap. 5). 
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Você cresceu tanto que seu faturamento anual vai estourar o teto do 

Simples (R$ 4,8 milhões/ano ou R$ 360 mil/ano, se você era ME). 

O "Olhar Contábil" para a Decisão: Isso não pode ser uma surpresa. 

Você vê isso ao analisar seu KPI de faturamento mensal (Cap. 9). 

O próximo passo (Lucro Presumido ou Lucro Real) representa um salto 

de complexidade contábil e de carga tributária. Se você não se planejar, 

o desenquadramento pode "comer" todo o lucro que o seu crescimento 

gerou. 

Você precisa se sentar com seu contador (como a Jéssica) seis meses 

antes de estourar o limite para elaborar um planejamento tributário. 

Será preciso rever toda a sua estrutura de precificação (Cap. 7), pois seus 

custos variáveis (impostos) variarão drasticamente. 

 

Conclusão do Capítulo 11 

O crescimento não é o objetivo final; o lucro sustentável é. 

O crescimento impõe decisões sobre pessoas (contratação), estrutura 

(investimento) e financiamento (crédito). 

O "Olhar Contábil" é o freio e o acelerador. Ele lhe fornece os números 

(Novo PE, Payback, Custo do Crédito) para que você tome decisões 

baseadas em fatos, não no otimismo. Ele garante que seu avião suba de 

altitude sem quebrar as asas ao longo do processo. 
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CONCLUSÃO 
O "Olhar Contábil" como Hábito 

Ao iniciarmos esta jornada, na "Carta da Autora", fiz uma promessa: 

provar que a contabilidade não é sua inimiga, mas sim sua bússola. 

Passamos pelos Três Pilares dos Fundamentos (Caixa, DRE e Balanço), 

onde aprendemos a diagnosticar a saúde do seu negócio. Mergulhamos 

na Gestão Prática (Ponto de Equilíbrio, Preço, Custo e KPIs), onde 

aprendemos a agir e a medir as consequências das nossas decisões. E, 

finalmente, exploramos a Visão Empreendedora (Validação e 

Crescimento), na qual aprendemos a planejar o futuro com segurança. 

Se você chegou até aqui, percebeu que o "Olhar Contábil" não é sobre se 

tornar contador. Não é sobre débitos, créditos ou normas fiscais 

complexas. 

O "Olhar Contábil" é sobre parar de gerir no escuro 

É a mudança de mentalidade que tira você da posição de "vítima" dos 

números (vivendo de susto em susto, apagando incêndios) e o coloca na 

posição de "piloto" da sua empresa (antecipando problemas, tomando 

decisões baseadas em fatos). 

É entender que: 

• "Sobrar dinheiro" no caixa não significa lucro (a diferença entre 

Caixa e DRE). 

• Um preço baseado em "achismo" é o caminho mais rápido para 

"pagar para trabalhar" (a importância da Precificação e da 

Margem de Contribuição). 

• Crescer sem controlo é tão perigoso quanto não vender (a gestão 

do crescimento). 

Este ebook não é um ponto final. É um ponto de partida. Os números da 

sua empresa mudam todos os dias, e sua gestão deve acompanhar. Use 
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os KPIs que definimos não como um relatório estático, mas como um 

painel de controlo vivo. 

Não deixe que o "contabilês" ou a correria do dia a dia o afaste da sua 

bússola. A gestão da sua empresa — a decisão de onde alocar seu 

dinheiro, seu tempo e sua energia — é a sua responsabilidade mais 

importante como empreendedor. 

Espero que este guia sirva como sua ferramenta de consulta para 

transformar dados em decisões e decisões em lucro sustentável. 

Obrigada pela leitura e bons negócios. 

— Jessica Volpe Venturini 

100



SOBRE A AUTORA 
Jessica Volpe Venturini é contadora, consultora e entusiasta da gestão 

estratégica para pequenos e médios negócios. 

Formada em Ciências Contábeis pela União Dinâmica de Faculdades 

Cataratas (UDC), em Foz do Iguaçu, Jessica vivencia diariamente os 

desafios de traduzir o complexo universo tributário e financeiro para a 

realidade do empreendedor brasileiro. 

Sua filosofia de trabalho vai além da contabilidade fiscal tradicional — o 

simples "entregar guias". Ela acredita que a contabilidade deve servir 

como a principal ferramenta de gestão e de tomada de decisão, uma 

verdadeira bússola que aponta para o lucro e a sustentabilidade. 

Este ebook é o resultado da sua missão: descomplicar os números e dar 

aos empreendedores o "Olhar Contábil" necessário para que parem de 

"apagar incêndios" e comecem a pilotar suas empresas com confiança e 

clareza. 

101






