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AUTODIAGNOSTICO - CAPiITULO 2

O diagnostico: vocé conhece a saude financeira
do seu hegocio?

(
FAGCA O DIAGNOSTICO

Autodiagnostico em 15 perguntas

Responda com honestidade. Conte 2 pontos para "sim", 1 ponto para "as vezes / em parte"
e 0 para "nao".

Organizacao e rotina

1. A empresa tem conta bancaria exclusiva, separada das contas dos socios? —pts

2. Todos os pagamentos e recebimentos sdo registrados em sistema (ERP), e —pts
nao s6 em planilhas ou no extrato?

3. O extrato bancario é conciliado com o sistema pelo menos uma vez por —pts
semana?
4. Os documentos (notas, boletos, comprovantes) ficam arquivados de forma —Ppts

padronizada e facil de achar?

5. Existe uma regra clara de quem aprova cada pagamento? —pts
Controle
6. Vocé sabe, hoje, o total a receber e quanto disso esta vencido? —pts
7. Vocé sabe o total a pagar nos préximos 30 dias? —pts
8. Existe uma rotina de cobranca com prazos e responsavel definidos? —pts
9. As despesas sao classificadas em categorias padronizadas (plano de —pts
contas)?
10. Vocé consegue ver os custos por area, servigo, unidade ou projeto? —pts

Informacao e decisao

11. Vocé recebe uma DRE gerencial todo més, até o dia 10 do més seguinte? —pts

12. Existe um fluxo de caixa projetado para pelo menos as proximas quatro —pts
semanas?

13. Vocé conhece a margem de contribuicao dos seus principais servigos ou —pts
produtos?

14. Vocé sabe qual é o seu ponto de equilibrio mensal? —Ppts

15. As retiradas dos socios seguem um valor e uma data definidos? —pts
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Resultado
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Financeiro reativo. A empresa funciona "apagando
incéndios"; as informagdes nao sao confiaveis.

Financeiro em organizacao. A rotina existe, mas
ainda nao gera informacgao para decidir.

Financeiro estruturado. A base esta pronta; o
ganho agora esta na analise.

Capitulos 3, 4 e 5: separar contas,
criar rotina e organizar o sistema

Capitulos 6, 7 e 9: fluxo de caixa,
DRE e fechamento mensal

Capitulos 8 e 10: indicadores e
decisOes estratégicas
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PLANO DE AGAO DE 30 DIAS - CAPITULO 12

Seu plano de acao para os proximos 30 dias

Semana 1— Arrumar a base

OO0 OO0 00

Fazer o autodiagndstico do capitulo 2 e anotar a pontuacao.

Separar as contas: conta bancaria exclusiva da empresa e fim das despesas pessoais pagas
por ela.

Definir o valor e a data do pré-labore.

Levantar todas as contas bancarias, cartdes, empréstimos e meios de pagamento, com os
saldos.

Criar a pasta digital por competéncia e o padrao de nomes de documentos.

Definir quem langa, quem aprova e quem concilia.

Semana 2 — Organizar a rotina

0O0000U

Revisar o plano de contas: separar custos variaveis de despesas fixas e eliminar "Diversos".
Criar de quatro a seis centros de custos ligados as decisdes da empresa.

Lancar no sistema todas as contas a pagar e a receber em aberto.

Conciliar o banco do més atual e explicar cada diferenca.

Escrever a régua de cobranca e comecar a aplica-la nos titulos vencidos.

Centralizar o recebimento de boletos e documentos em um Unico canal.

Semana 3 — Enxergar o resultado

O0a0go O

Montar o fluxo de caixa projetado das préoximas quatro semanas e identificar o ponto mais
baixo.

Gerar a DRE gerencial do ultimo més fechado.
Calcular a margem de contribuicao, o ponto de equilibrio e a margem de seguranca.
Calcular o prazo médio de recebimento, o de pagamento e a inadimpléncia.

Identificar os trés maiores clientes e quanto representam da receita.
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Semana 4 — Decidir e acompanhar

Fazer a primeira reuniao de resultados, com a pauta do capitulo 9.

Escolher até trés decisoes prioritarias (preco, prazo, custo, cobranca, investimento), cada
uma com responsavel e prazo.

Definir a politica de reserva de caixa e de distribuicao de lucros.
Montar o painel com no maximo 12 indicadores.

Marcar na agenda o calendario de fechamento dos préximos trés meses.

O0a0ag OO0

Agendar conversa com o contador sobre a Reforma Tributaria e o regime da empresa.
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CHECKLISTS POR CAPiITULO

Faca o diagnostico

p
CAPITULO 01- SUA EMPRESA PODE ESTAR VENDENDO BEM E GANHANDO POUCO
C] Sei quanto minha empresa faturou no ultimo més.
C] Sei quanto ela lucrou no mesmo més, depois de todos os custos e despesas.
[3 Sei quanto o caixa variou ho més e por qué.
(] Consigo explicar a diferenca entre esses trés nimeros.
C] Sei quanto terei em caixa daqui a 30 dias.
Se vocé marcou menos de trés itens, este livro foi escrito para vocé.
-
e
CAPIiTULO 03 - 0S FUNDAMENTOS DE UM FINANCEIRO ESTRUTURADO
[3 Cada rotina financeira tem um responsavel e um aprovador definidos.
[3 As rotinas diaria, semanal e mensal estao escritas.
(] Aempresatem conta bancéria exclusiva e o sécio recebe pré-labore fixo.
C] Documentos e comprovantes seguem um padrao de nomes e de pastas.
C] A conciliagao bancaria é feita por alguém que nao executa os pagamentos.
-
e
CAPIiTULO 04 - CONTAS A PAGAR E A RECEBER: O CONTROLE COMECA NA ROTINA
[3 Todos os documentos a pagar chegam por um unico canal.
[3 Os pagamentos sao aprovados em lote, por quem tem alcada para isso.
(] Mudangas em dados bancarios de fornecedores sao confirmadas por outro canal.
C] A nota e a cobranga saem logo apds a entrega do servigo.
C] Existe uma régua de cobrancga escrita e seguida.
C] O banco é conciliado pelo menos uma vez por semana.
N\
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CAPITULO 05 - ERP, PLANO DE CONTAS E CENTROS DE CUSTOS

Os cadastros de clientes e fornecedores estao completos e sem duplicidade.

O plano de contas separa receitas, deducdes, custos variaveis, despesas fixas e
resultado financeiro.

Investimentos, empréstimos e retiradas tém categorias proprias, fora da DRE.

Menos de 3% das despesas estao em categorias genéricas como "Diversos" ou
"Outros".

O OO0 00

Existem centros de custos ligados as principais decisdes da empresa.

CAPITULO 06 - FLUXO DE CAIXA: SUA EMPRESA TERA DINHEIRO PARA PAGAR AS CONTAS?

(] Tenho um fluxo de caixa realizado de cada més, conciliado com o banco.

Tenho um fluxo de caixa projetado de pelo menos quatro semanas, atualizado
semanalmente.

Sei qual sera o ponto mais baixo do caixa no proximo més.
Conhego meu prazo médio de recebimento e meu prazo médio de pagamento.

Sei quanto capital de giro preciso para crescer.

0000

O uso de cheque especial ou antecipacao é excecao, nao rotina.

CAPIiTULO 07 - DRE: SUA EMPRESA REALMENTE DA LUCRO?

O

Recebo uma DRE gerencial todo més, até o dia 10.
Ela separa custos variaveis de despesas fixas e mostra a margem de contribuicao.
Empréstimos, investimentos e retiradas nao aparecem como despesa.

Sei explicar a diferenca entre o lucro do més e a variacao do caixa.

0000

A DRE gerencial é coerente com a contabil.
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CAPITULO 08 - INDICADORES QUE TODO EMPRESARIO DEVERIA ACOMPANHAR

C] Conhego a margem de contribuicdo da empresa e das principais linhas de produto ou
servicgo.

Sei meu ponto de equilibrio mensal.
Sei minha margem de seguranca.

Acompanho prazo médio de recebimento, inadimpléncia e concentragcao de clientes.

0000

Tenho um painel com no maximo 12 indicadores, atualizado todo més.

CAPITULO 09 - O FECHAMENTO DO MES: O RITUAL QUE TRANSFORMA ROTINA EM INFORMACAO

O fechamento gerencial tem calendario e termina até o 10° dia util.
Todas as contas bancarias e de cartao sao conciliadas antes do fechamento.
Os documentos chegam ao contador no prazo combinado.

Recebo um book de fechamento curto e claro.

00000

Existe uma reuniao mensal de resultados que termina em decisdes com responsavel e
prazo.

CAPITULO 10 - COMO TRANSFORMAR NUMEROS EM DECISOES ESTRATEGICAS

Antes de mudar precos, simulo o efeito na margem e no volume.

Antes de dar desconto, calculo quantas vendas a mais preciso para compensa-lo.
Antes de contratar, calculo o faturamento adicional necessario.

Antes de investir, analiso o retorno e o impacto no caixa.

Tenho uma politica de pré-labore, reserva e distribuicao de lucros.

Ja conversei com meu contador sobre os efeitos da Reforma Tributaria.

0O00000
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CAPITULO 11 - BPO FINANCEIRO: QUANDO TERCEIRIZAR SE TORNA UMA DECISAO ESTRATEGICA

C] Sei quanto custa, de verdade, o meu financeiro atual.

Sei quais atividades sao do financeiro, quais sao do contador e quais sao da
consultoria.

C] Recebo nao so relatérios, mas analise e recomendacoes.

Meu financeiro continuaria funcionando se a pessoa responsavel saisse amanha.
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