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NOTA
INTRODUTORIA

Gerir um negoécio vai muito alem de ter uma
boa ideia ou oferecer um bom produto. Para
que uma empresa funcione e cresca de forma
sustentavel, € preciso organizagao, controlo e
acompanhamento constante das atividades do
dia a dia.

E nesse contexto que surge a gestdo
operacional —conjunto de praticas que ajuda o
empreendedor a manter tudo a funcionar:
desde a organizagao interna da empresa até
ao controlo de vendas, stocks, finangas e
atendimento ao cliente.

Mas nao e suficiente apenas executar tarefas.
Também €& fundamental acompanhar os
resultados para saber o que esta a correr
conforme planeado e o0 que necessita de
ajustes. Para isso, utilizamos os indicadores de
desempenho (ou KPIs), que sao ferramentas
simples, mas poderosas, para medir 0 sucesso
das agoes e apoiar na tomada de decisao.

Assim, este manual foi criado para ajudar
empreendedores a compreender estes
conceitos de forma pratica e acessivel, mesmo
aqueles que estao agora a iniciar. Ao longo das
paginas, aprendera como aplicar a gestao
operacional no seu negocio,  utilizar
indicadores a seu favor e organizar processos
com ferramentas simples — tudo pensado
para o apoiar, rumo ao sucesso empresarial,
com mais seguranga, eficiéncia e clareza.




INTRODUCAO

Gerir um negocio exige mais do que ter um
bom produto ou servico. E preciso saber como
tudo vai funcionar no dia a dia — desde o
momento em que o cliente faz um pedido até
0 momento em que ele recebe o mesmo. Esse
cuidado com as atividades diarias da empresa
€ o que chamamos de gestao operacional.

A gestao operacional é o conjunto de agoes e
processos que garantem que a empresa
funcione bem. Isso inclui organizar tarefas,
controlar stocks, acompanhar vendas, manter
as finangas em ordem e garantir que o cliente
seja bem atendido. Por outras palavras, € ela
que faz a empresa acontecer na pratica.

Mas para saber se tudo isso esta a funcionar,
necessario acompanhar os indicadores de
desempenho, também conhecidos como KPIs
(Key Performance Indicators). Esses
indicadores sao numeros ou percentagens
que mostram como a empresa esta — como,
por exemplo, o total de vendas, o lucro, a
satisfacao dos clientes ou a quantidade de
produtos disponiveis em stock.

Em resumo, a gestdao operacional e os
indicadores sao os pilares que sustentam um
negocio saudavel. Juntos, eles formam a base
para que a empresa prospere.




IMPORTANCIA

Muitos negocios comecam com boas ideias, mas enfrentam dificuldades ao colocar essas ideias em
pratica. Isto acontece, na maioria das vezes, por falta de organizacao, controlo e acompanhamento

dos resultados.

Nao basta “fazer” — é preciso avaliar. Os
indicadores de desempenho (ou KPIs) sao
importantes pois indicam se o hegocio esta a ir
bem ou se necessita de ajustes.

Este tema €& fundamental pois ajuda o
empreendedor a:

1. Garantir o funcionamento do dia a dia

A gestao operacional cuida das atividades
praticas da empresa: atendimento ao cliente,
controlo de stock, producdo, compras,
pagamentos, entre outros. Sem ela, o negocio
pode se tornar desorganizado, lento e confuso.

2. Evita prejuizos e desperdicios

Controlar bem os processos operacionais
ajuda a evitar: Compras desnecessarias, stocks
mal geridos, retrabalho, gastos, entre outras.
Com organizagao, a empresa economiza
tempo e dinheiro.

3. Permite medir os resultados

SO é possivel melhorar o que se mede. Os
indicadores mostram-se através. das vendas
(crescem/sobem); dos lucros; da satisfacao
dos clientes; e da eficiéncia do atendimento.
So assim, € possivel tomar decisbes com mais
segurancga e garantias.

4. Ajuda a identificar e resolver problemas

Os processos operacionais bem desenhados e
monitorizados permitem identificar onde esta
o problema (demora? falha? custo alto?) e agir
antes que o prejuizo aumente.

5. Profissionaliza até os pequenos negocios

Até 0s negocios mais pequenos conseguem
beneficiar ao aplicar praticas simples de
controlo, planeamento e avaliagao. Isso
melhora a imagem da empresa, facilita
parcerias e atracao de clientes.

Q.



RELACAO ENTRE:

GESTAO
OPERACIONAL
E INDICADORES

A gestao operacional trata do funcionamento
pratico da empresa: as tarefas, os processos,
0S recursos e os resultados do dia a dia. Mas
para saber se essa gestao esta realmente a ser
eficaz, é preciso medir os resultados. E ai que
entram os indicadores de desempenho (KPIs).
Isto &, Gestdo operacional é agir, indicadores
a0 0 que mostram se esta a resultar.

Por exemplo, vamos imaginar que uma loja
que tem como objetivo entregar os pedidos
até 24h da compra, a gestao operacional vai
cuidar dos processos de recebimento da
compra, separacao, embalagem e envio. O
indicador sera o "tempo medio de entrega”,
caso o tempo for maior do que 24h, é sinal de
que algo no processo necessita ser ajustado.

Em suma, gestdo operacional organiza,
executa e controla os processos, Indicadores
(KPIs) medem se esses processos estao a
trazer bons resultados. Juntos, permitem
melhorar continuamente o desempenho da
empresa.




FUNDAMENTOS DA
GESTAO OPERACIONAL

A gestao operacional € o alicerce do funcionamento eficiente de qualquer negocio. Para
empreendedores e startups, dominar estes fundamentos € essencial para garantir crescimento
sustentavel, satisfacao dos clientes e uso inteligente dos recursos.

1. Planeamento Operacional
Envolve definir:

+ O que sera feito: Identificacao das tarefas.

* Quem fara: Atribuicao de responsabilidades.

* Quando: Definicao de prazos realistas.

¢ Com que recursos; Alocacao de materiais,
tempo e orcamento necessarios.

Beneficios do planeamento:

¢ Reduz improvisos € incertezas.
* Antecipacao de riscos e obstaculos.
* Metas claras para monitorizagao.

2. Organizagao dos Processos
Processos bem definidos incluem:

* Atendimento de pedidos.

e Procedimentos para garantir qualidade e
consisténcia.

¢ Comunicagao rapida e eficaz.

e Gestao de pagamentos e fluxos de
faturagao.

Vantagens:

¢ Reducao de erros.

e Facilidade na
colaboradores.

* Aumento da produtividade e satisfagcao do
cliente.

integragao de  novos

3. Execugao com Eficiéncia
Foco em:
¢ Cumprimento dos prazos.

» Utilizagcao dos recursos disponiveis.
¢ Adesao aos procedimentos estabelecidos.

Como garantir eficiéncia:

* Monitorize o progresso diariamente.

¢ Incentive a comunicacao para resolucao
de obstaculos.

« Promova a responsabilidade individual e
coletiva.

4. Controlo e Monitorizacao
Os principais pontos de controlo incluem:
e Cumprimento de prazos.
* Gestao de custos.
» Satisfacao do cliente: Recolha feedback e
avalie reclamacodes.
e Correcao de falhas: Implemente acgodes
imediatas.
Ferramentas uteis:
* Tabelas de controlo de tarefas.
¢ Checklists operacionais.
» Indicadores de desempenho (KPIs).

5. Melhoria Continua

Avalie e otimize processos regularmente para:

Reduzir desperdicios e custos.
Automatizar tarefas repetitivas.
 Incorporar feedback dos clientes.
« Capacitar e treinar a equipa.

Como implementar a melhoria continua:;

¢ Realize reunides de revisao periodicas.

¢ Incentive sugestdes dos colaboradores.

e Teste pequenas mudancas e avalie os
resultados antes de expandir.



ORGANIZACAO
INTERNA

Esta organizagao permite definir como as
atividades sao divididas, quem faz o qué, como
as tarefas sao realizadas e de que forma a
equipa (Mesmo que seja uma sO pessoa)
comunica e se organiza no dia a dia.

Ter uma boa organizacao interna nao significa
complicar, mas sim deixar claro e pratico o
funcionamento da empresa. Esta organizacao,
evita confusdbes e aumenta a produtividade,
melhora o atendimento ao cliente, entre outras.

O principal elemento de uma boa organizagao
interna passa pelos seguintes pontos:

1. Divisao de fungoées

E importante definir claramente os papéis de

cada colaborador para evitar sobreposicao ou

lacunas:

* Vendas - quem atende o cliente e fecha o
pedido;

e Producao ou entrega - quem prepara o
produto ou servico;

e Financeiro - quem cuida das contas,
pagamentos, recebimentos;

e Stock e compras - quem controla o que
entra e sai.

2. Fluxo de trabalho

S30 0s passos que uma atividade segue dentro
da empresa.

Pedido > Produgao > Entrega > Faturamento >
Pagamento recebido.

3. Rotinas e procedimentos

Ter rotinas organizadas ajuda a manter tudo a
funcionar na normalidade, mesmo nos dias com
mais trabalho. Exemplos dessas rotinas podem
ser: Verificar stock todas as segundas-feiras;
Fazer reunidao de equipa todas as sextas-feiras,
etc.

4. Comunicagao interna

Em empresas com mais de uma pessoa, €
essencial que todos saibam:

* O que necessitam fazer;

¢ O que os outros estao a fazer;

* Quem é responsavel por cada coisa.

E aconselhavel utilizar aplicagdes simples como
WhatsApp, Trello ou Google Agenda para
melhorar a comunicacao entre todos.



O que sera feito?

Por que sera feito?
Onde sera feito?
Quando sera feito?
Quem sera o responsavel?
Como sera feito?

Quanto vai custar?

FERRAMENTAS
DE CONTROLO

As ferramentas de controlo judam o empreendedor a
organizar dados, visualizar tarefas e tomar decisoes
com base em factos. E o melhor: muitas dessas
ferramentas sao simples e gratuitas.

E importante o uso destas ferramentas para evitar
esquecimentos e falhas, para melhorar a produtividade,
para tomar decisdes mais acertadas e seguras, etc.

As principais ferramentas basicas que todos os
negocios podem e devem usar sao as seguintes:

1.Tabelas (Excel ou Google Sheets)
¢ Permitem registar vendas diarias, semanais ou
mensais.
+ Facilitam o controlo do fluxo de caixa (entradas e
saidas de dinheiro).
¢ Ajudam a acompanhar stocks (inventario).
« Organizam contas a pagar e a receber.

2. Quadro Kanban (Fisico ou Digital) - Ex. trello

* Organiza tarefas em colunas como: A Fazer, Em
Andamento, Concluido.

+ Cada tarefa é representada por um cartao, que
pode ser movido conforme o progresso.

* Ferramentas digitais como Trello permitem criar
quadros online, ideais para equipas ou trabalho
remoto.

3. Checklist de Tarefas
* Pode ser feito em papel, telemovel ou computador.
* Ajuda a garantir que tarefas importantes nao sejam
esquecidas, como pagamento de contas,
preparacao de pedidos ou organizagao de entregas.
¢ Permite acompanhar o progresso diario ou semanal.

4. 5\W/2H
* Ferramenta para planear acdes de forma clara e
organizada.
¢ Responde a sete perguntas essenciais.
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GESTAO DE
STOCKS

O stock, é tudo o que uma empresa guarda para vender ou usar na producao: produtos acabados,
matérias-primas, embalagens, etc. Pode parecer simples, mas controlar o stock de forma errada € um
dos principais motivos de prejuizo para pequenos negocios.

Para controlar o stock de forma eficaz, € fundamental seguir alguns passos e aplicar métodos que
permitam saber exatamente o que tem, o que precisa comprar e evitar desperdicios.

Aqui esta um guia pratico baseado nas melhores praticas atuais:
Como fazer o controlo de stock

» Definir processos e responsabilidades.

» Estabelecer um método claro para o controlo do stock, com rotinas de verificagao e atribuicao de
responsabilidades a membros da equipa.

¢ Registar os artigos assim que sao recebidos.

» Fazer o registo imediato das mercadorias ao receber encomendas.

* |dentificar cada artigo.

» Utilizar codigos, etiquetas ou codigos de barras para identificar produtos, incluindo detalhes como
descricao, quantidade, fornecedor e lote.

¢ Previsao da procura - Analise dados historicos de vendas para estimar a quantidade necessaria de
cada produto. Ajuste periodicamente as previsdes para manter o stock alinhado com a procura.

e Aplicar métodos de gestao de stock - Escolher o método que melhor se adaptar ao negocio,
considerando o tipo de produto, volume e caracteristicas do mercado. Alguns dos principais
méetodos sao:

o FIFO (First In, First Out): Os produtos mais antigos sao vendidos ou usados primeiro, ideal para
produtos pereciveis.

o LIFO (Last In, First Out): Os produtos mais recentes sao usados primeiro, aplicado em alguns
setores especificos.

o Just In Time: Mantém stock minimo, produzindo ou comprando apenas quando ha encomenda,
reduzindo custos de armazenagem.

o Quantidade Economica de Encomenda (EOQ): Determina a quantidade ideal a encomendar
para minimizar custos de pedido e armazenamento.

o Curva ABC: Classifica os produtos em categorias A, B e C, segundo sua importancia e valor,
para priorizar o controlo e reposicao.

» Estabelecer niveis minimos e maximos de stock - Definir quantidades minimas para repor produtos
antes que acabem e maximas para evitar excesso.

e Fazer inventarios regulares - realizar contagens periodicas para verificar se o stock fisico
corresponde ao registado, identificando perdas, avarias ou erros de registo.

« Utilizar software de gestao - Sempre que possivel, utilizar sistemas digitais que facilitem o controlo
em tempo real, com métricas que ajudem a prever necessidades e otimizar compras.

il



GESTAO DE
STOCKS

Como fazer o controlo de stock
¢ Registar tudo o que entra e sai.

» Usar tabelas (Excel, Google Sheets), caderno ou sistema digital para anotar sempre que chegar
mercadoria:

Quantidade recebida

Fornecedor

Data de entrada

Preco de compra

o

o

o

o

» Usar categorias ou codigos.

+ Dé um nome claro ou codigo a cada produto. Isso facilita a organizagao, a procura e o controlo das
informacgoes, evitando confusdes e erros no stock.

» Fazer inventarios regularmente e usar metodo de controlo.

« O inventario € a contagem fisica do stock. Compare o que esta registado no sistema com o que
existe nas prateleiras para identificar diferencas.

* Sempre que possivel, utilize o método FIFO (Primeiro a Entrar, Primeiro a Sair), que consiste em
vender ou usar primeiro os produtos que chegaram primeiro, evitando perdas por validade ou

obsolescéncia.

Este processo ajuda a manter o stock organizado, atualizado e alinhado com as necessidades do
negocio, evitando rupturas e excesso de mercadoria.

Modelo De Controlo De Stock

Codigo do Produto Descricao Quantidade em Stock Unidade de Medida  Preco de Compra (€)  Data da Ultima Entrada
1 PO Produto A 100 un 2.5 2025-06-01
2 P02 Produto B 50 un 3.0 2025-06-05
3 P00 Produto C 200 un 1.75 2025-06-10
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FATURACAO E
CONTROLO FINANCEIRO

Saber quanto vende e quanto realmente sobra no final do més € fundamental para a sobrevivéncia e
crescimento de qualquer negocio. Por isso, cuidar da faturacao e manter um controlo financeiro
organizado € uma pratica indispensavel — mesmo em empresas pequenas.

Primeiro, € importante perceber o que € a faturagado. Faturar € o ato de emitir uma fatura quando ha
uma venda de produto ou servigo. Isso formaliza a venda e regista o valor que deve ser recebido. E
importante frisar que faturar nao € o mesmo que receber. Muitas vezes, o cliente compra hoje e paga
depois.

Ja o controlo financeiro, consiste no acompanhamento de tudo que entra e sai de dinheiro da
empresa. Um bom controlo financeiro ajuda a saber se esta a ter lucro ou prejuizo; Planear
pagamentos e evitar atrasos; Fazer investimentos com mais seguranga; Evitar surpresas no final do
mes.

Modelo De Fluxo De Caixa

Data Descricao Entradas (€) Saidas (€) Saldo Diario (€)
1 2025-06-01 Venda Produto A 250.0 0.0 2500
2  2025-06-02 Compra Stock B 0.0 900 160.0
3 2025-06-03 Pagamento de 0.0 500.0 -3400
Renda
4 2025-06-04 Venda Produto C 350.0 0.0 10.0

O que controlar no dia a dia financeiro:
1.Receitas

Tudo o que entra de dinheiro, como:
* Vendas de produtos;
* Prestacao de servigos;
* Rendimentos extras (juros, reembolsos, etc.).

2.Despesas

Tudo o que sai de dinheiro, como:
+ Compras de mercadorias;
» Pagamento de contas (agua, luz, Internet);
* Salarios ou comissoes;
¢ Impostos e taxas.

13



FATURACAO E
CONTROLO FINANCEIRO

3.Contas a pagar e a receber

» Contas a pagar: valores que o empresario ainda vai pagar (fornecedores, renda, etc.).
» Contas a receber: valores que clientes ainda devem pagar (vendas a prazo, faturas pendentes).

Ferramentas para ajudar no controlo financeiro:

» Tabelas de fluxo de caixa: para registar entradas e saidas diariamente.

» Controlo mensal de faturacao: para mostrar quanto foi vendido e quanto falta receber.

* Demonstracao de Resultados do Exercicio: resumo mensal ou trimestral com Receita Total, Custos,
Despesas e Lucro Liquido.

Data Descricdo Tipo Valor (€) Categoria
05/05/2025 Venda de produto Entrada 250,00 Vendas
06/05/2025 Compra de matenal Saida 100,00 Custo de producao
07/05/2025 Pagamento de renda Saida 300,00 Despesas fixas

Neste exemplo em concreto, apesar de a empresa ter vendido, o saldo liquido do dia € negativo. Isso
ajuda a perceber a realidade do negdcio, nao apenas o total vendido.

Basicamente, a faturagao € registar corretamente o que foi vendido. Controlo financeiro € garantir que
o dinheiro esteja a ser bem administrado e gerido.

Negocios com boa gestao financeira tém mais estabilidade, menos dividas e mais possibilidades de
crescer com seguranga.
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INDICADORES DE
DESEMPENHO (KPIS)

Os Indicadores-Chave de Desempenho, ou KPIs (Key Performance Indicators), sao ferramentas
essenciais para medir e melhorar o desempenho de um negodcio. Os KPIs transformam acdes em

dados concretos, ajudando a tomar decisdes mais seguras e a planear o crescimento.
Vantagens de utilizar KPIs?

» Avaliam se as vendas estao a crescer.

¢ Indicam se 0 negdcio esta a ter lucro ou prejuizo.

* Medem a satisfagao dos clientes.

» Avaliam a produtividade da equipa.

¢ Permitem comparar resultados ao longo do tempo.
» Facilitam a identificagao de problemas e acertos.

Caracteristicas de um bom KPI

e Clareza: Facil de entender.

¢ Relevancia; Relacionado a uma meta importante.

e Mensuravel: Pode ser acompanhado com frequéncia.

e Comparavel: Permite comparacao com metas ou periodos anteriores.

Area Exemplo de Indicadores
Vendas e Receitas Faturacao mensal (€); Ticket médio (€); N°de vendas por canal
Financeiros Lucro liquido (€); Margem de lucro (%); Custo fixo mensal (€)
Stock Rotacao de stock; Rutura de stock (faltas de produtos)
Clientes Taxa de satisfagao; N° de reclamacgdes ou devolugdes.
Equipa Tarefas concluidas por semana; Pontualidade em entregas/projetos

Como acompanhar os KPIs

Escolha de 3 a 5 indicadores mais relevantes para o seu negocio.

e Registe os dados semanalmente ou mensalmente numa tabela simples.

» Crie graficos para visualizar a evolugao e comparar com metas ou periodos anteriores.
» Use os resultados para analisar o desempenho e identificar oportunidades de melhoria.



INDICADORES DE
DESEMPENHO (KPIS)

Exemplo:
Més Faturacdo (€) N° de Vendas Ticket Médio (€) Produtos em Falta
Janeiro 3.000 100 30.00 5
Feversiro 4,200 120 35.00 2
Margo 4,000 130 30.77 1

Analise dos Indicadores
1. Faturacao (€)

O negocio conseguiu aumentar as vendas de janeiro para fevereiro, atingindo o pico de faturagao em
fevereiro. Em margo, apesar de o numero de vendas ter aumentado, a faturagao foi inferior a,
fevereiro, o que indica que os produtos vendidos tinham um valor meédio mais baixo.

2. N° de Vendas

O numero de vendas aumentou todos 0os meses, mostrando uma tendéncia positiva na procura e na
capacidade de vender mais.

3. Ticket Médio (€)

Em fevereiro, nao s6 houve mais vendas, como cada cliente, em media, gastou mais. Em marco, o
ticket médio desceu, o que explica porque a faturacao foi ligeiramente inferior.

4. Produtos em Falta

A gestao de stock melhorou significativamente ao longo dos meses, reduzindo o numero de produtos
em falta. Isto € positivo, pois menos ruturas de stock significam menos vendas perdidas e maior
satisfagao do cliente.

Em suma, este exemplo mostra como os KPIs ajudam a perceber a evolugao do negocio:
+ Crescimento nas vendas e melhoria na gestao de stock.
¢ O aumento do ticket médio em fevereiro contribuiu para uma maior faturacao.
e Em marco, mesmo com mais vendas, a descida do ticket medio levou a uma faturagao
ligeiramente inferior.
¢ Areducao dos produtos em falta demonstra uma gestao de stock mais eficiente.



TECNOLOGIAS DE
APOIO A GESTAO

Atualmente, nenhum negocio necessita de funcionar
‘no papel” ou de forma improvisada. Existem muitas
ferramentas, muitas delas gratuitas ou de baixo custo,
que ajudam a organizar tarefas, controlar financgas,
melhorar o atendimento e tomar decisdes mais rapidas
e seguras.

O uso destas tecnologias, tem muitas beneficios para
as empresas, como por exemplo:

Aumento da produtividade;

Reduz erros manuais;

Maior organizacao;

Facilita o controlo de informacoes;

Melhora a comunicagcao com a equipa € com 0s
clientes;

Ajuda a tomar decisdes com base em dados.

Algumas ferramentas que podem ajudar nas varias
areas de uma empresa:

1. Vendas e Relacionamento com o Cliente (CRM)

HubSpot CRM (gratuito): regista clientes, histérico
de compras, contatos;

Pipedrive (pago): acompanha negociacdes e etapas
de venda;

Google Forms + Sheets: para pequenos negdcios e
listas simples.

2. Stock e Faturacao (ERP simplificado)

Bling, Omie: controlam vendas, stocks, etc.

Conta Azul: mais voltado a gestao financeira, com
emissao de faturas;

Tabelas inteligentes no Google Sheets.

. Finangas

QuickBooks ou Nibo: para controlo financeiro
simplificado;

Google Sheets: modelo de fluxo de caixa partilhado;
Tabelas com formulas automaticas de saldo,
recebimnetos e alertas.

pipedrive
Google B

FORMS

Google Sheets

bling?

Conta Azul

@ giickbooks.




TECNOLOGIAS DE
APOIO A GESTAO

4. Organizagao e Produtividade

» Trello ou Notion: organizagao de tarefas com quadros e listas;

» Google Calendar: marcagao de reunides e alertas automaticos;

e Slack ou WhatsApp Business: comunicacao interna com a equipa.

5. Marketing e Comunicagao Digital
« Canva:; para criar artes para redes sociais € materiais para divulgacao;
e Meta Business Suite: para gerir Facebook e Instagram;

« Mailchimp ou Brevo (antigo Sendinblue): envio de e-mails para clientes (email-maketing).

A tecnologia nao substitui o empreendedor — ela ajuda a organizar, automatizar e
profissionalizar.

Com ferramentas simples e acessiveis, 0 empresario pode ganhar tempo, controlar melhor o
negocio e crescer com mais seguranca.
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EXEMPLOS
PRATICOS

Organizagao Interna

“Tenho uma pequena loja fisica com 2 colaboradores. Um cuida do atendimento ao cliente € o
outro gjuda no stock e nas entregas. Porem, ha confusdo frequente sobre quem deve fazer o qué,
e 0s dois acabam por se esquecer de tarefas importantes.”

SOLUGAO:
Criar uma estrutura simples de fungdes e uma rotina semanal para os dois colaboradores.

Sugestao:
» Funcionario 1: Atendimento ao cliente, registo de vendas, limpeza da loja.
e Funcionério 2: Rececao de mercadorias, organizagdo do stock, entrega de encomendas.

Rotina semanal (exemplo):
e Segunda-feira: inventario rapido dos produtos;
e Terca e quinta: dia de entregas;
» Sexta: limpeza geral e verificagdo do stock.

Controlo Financeiro

‘Em abril, o meu negdcio registou as seguintes movimentagdes:
Vendas: €3.500

Compras de mercadorias: €1.200

Aluguer: €600

Internet e luz: €150

Outros custos operacionais; €300

Cdlculo do lucro liquido

Para calcular o lucro liquido, subtraem-se todos os custos e despesas operacionais ao valor total
das vendas:

Lucro liquido = Vendas - (Compras de mercadorias + Aluguer + Internet e luz + Outros custos
operacionais) = 3.500

Lucro liquido=3.500-(1.200+600+150+300)=3.500-2.250=1.250€

Meta de lucro: €1.500"

Se a meta de lucro liquido anteriormente prevista € €1.500 e o resultado de abril foi €1.250, €
necessario ajustar a estratégia para o més seguinte.

Acoes recomendadas para atingir a meta
e Aumentar as vendas: Desenvolver campanhas promocionais, investir em divulgacao ou
procurar novos clientes para aumentar o volume de vendas.
e Reduzir despesas: Negociar melhores condicdes com fornecedores, rever contratos ou
cortar custos operacionais desnecessarios.



EXEMPLOS
PRATICOS

Indicadores de Desempenho (KPls)

Colocamos numa tabela a faturacao e o numero de vendas dos ultimos dois meses.

Més Faturagao (€) MN® de Vendas Ticket Médio (€)
Abnl 2.800 70 ?
Maio 3.600 a0 7T

Perante isto, calculamos o ticket médio de cada més.
e Abril: 2.800 + 70 = €40
e Maio: 3.600 + Q0 = €40

Com isto, € possivel perceber qual foi 0 més mais eficiente em termos de vendas: O ticket
medio manteve-se igual, mas houve um aumento de volume de vendas. A empresa foi mais
eficiente em maio.

Assim, que decisao poderiamos tomar com base nestes dados?

» Manter estratégias que atrairam mais clientes em maio: Como o ticket médio se manteve,
mas o numero de vendas aumentou, vale a pena identificar e reforcar as agdes que
trouxeram mais clientes (promogdes, campanhas de marketing, novos canais de venda,
etc..

e Investir em aumentar o ticket médio: Para crescer ainda mais, pode-se pensar em
estratégias para cada cliente gastar mais por compra, como:
o Oferecer produtos complementares (cross-selling);
o Criar packs promocionais;
o Incentivar a compra de quantidades maiores com descontos progressivos.

e Monitorizar tendéncias: Continuar a acompanhar estes indicadores mensalmente para
perceber se 0 aumento de vendas se mantém e se € possivel crescer tanto no volume
como no valor médio.

Em suma, a analise do ticket medio, juntamente com o numero de vendas e a faturacao,
permite perceber nao so o desempenho do negocio, mas também onde estdao as
oportunidades de melhoria. Decisées informadas, baseadas nestes dados, ajudam a definir
estrategias mais eficazes para o crescimento sustentavel da empresa.
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CONCLUSAO

Gerir um negdcio vai muito além de vender. E
preciso garantir que todas as partes funcionam
em harmonia: a organizagao das tarefas, o
controlo dos recursos, o atendimento ao
cliente, o acompanhamento das finangas e o
planeamento para crescer de forma
sustentavel. E exatamente isso que a gestdo
operacional proporciona — uma base solida
para que o negocio funcione bem no dia a dia.

Ao longo deste manual, vimos como a
organizagao interna € essencial para evitar
confusdes, como as ferramentas de controlo
tornam mais facil acompanhar o que acontece
dentro da empresa, e como a gestao de stocks
influencia diretamente na rentabilidade e no
atendimento. Compreendemos tambem que
controlar as finangas com clareza permite
tomar decisbes mais seguras e que 0s
indicadores de desempenho (KPIs) sao aliados
importantes para medir resultados e corrigir
rotas.

Além disso, mostramos que a tecnologia esta
acessivel mesmo para pequenos
empreendedores, oferecendo solucoes
simples e eficazes para gerir tarefas, finangas,
vendas e relacionamento com clientes. O
importante nao é ter um sistema complexo,
mas sim ter controlo, visao e organizagao,
mesmo com ferramentas basicas.

Mais do que aplicar técnicas, a gestdo
operacional € uma forma de pensar, com
atencao aos detalhes, disciplina e vontade de
melhorar continuamente. Medir, analisar e
ajustar € um ciclo que, quando colocado em
pratica, transforma o negocio.

Gestao é habito. E habitos bem aplicados
trazem resultados reais.
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WEBSITES
RECOMENDADOS

* |IAPMEI - Agéncia para a Competitividade e Inovacao -
www.iapmei.pt

« INE - Instituto Nacional de Estatistica - www.ine.pt

e AIP - Associacao Industrial Portuguesa - www.aip.pt

¢ OCC - Observatorio do Consumo e Comeércio -
www.occ.pt

e ePortugal - Portal do Governo para Servigos Digitais -
www.eportugal.gov.pt

LIVROS
RECOMENDADOS

‘As 25 Tarefas Incontornaveis do Gestor de PME”
Autor: Luis Castaneda

‘Gestdo Operacional de Empresas - Instrumentos para
Melhoria do Desempenho Organizacional”
Autores: Carlos F. Gomes, Jodo Verissimo Lisboa

‘Os Modelos de Gestdo Global - Meios e Tecnicas de
Controlo nas PME"
Autores: Nelson dos Santos Antonio, Renato Lopes da Costa

‘A lluséo de Controlo na Gestdo das Organizacées”
Autor: Anibal Santos



https://www.iapmei.pt/
https://www.ine.pt/
https://www.aip.pt/
https://www.occ.pt/
https://eportugal.gov.pt/

VAMOS FAZER CRESCER ® 253292861
O SEU NEGOCIO? einfo@vilawork.pt

Contacte-nos para mais informagées! Av. da Cal, Lote 125, 1° A, Barcelos
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