FINANCEIRO
O que devo saber sobre: Controle de gastos, responsabilidade financeira, pontos importantes para "não morrer na praia"

Dica 1 -  Planejamento Financeiro básico:
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
· É um diferencial para o negócio começar um lançamento com metas definidas de quanto deseja vender e quanto pretende gastar em relação a cada lançamento. 
· É importante porque é possível monitorar e direcionar o trabalho e os esforços do time. 
· Além disso, todos conhecem aquele velho ditado: "Se você não sabe para onde ir, qualquer caminho serve".
· Começar o lançamento com uma planilha básica de quanto pretende faturar, gastar com taxas e impostos, investir em tráfego e equipe, já  faz com que o lançamento esteja um passo à frente, pois permite medir e melhorar os números após cada lançamento, afinal de contas  “o que não pode ser medido não pode ser melhorado”.   

Dica 2 - Responsabilidade com os gastos e investimentos:
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
· Ao relacionar os gastos previstos referente ao lançamento, gera-se comprometimento e responsabilidade entre o time. 
· Permite definir um limite máximo de gastos por lançamento, para que o fluxo e fôlego de caixa não sejam usados indevidamente, e se mantenham adequados para os próximos lançamentos até mesmo quando se alcançar o 6 em 7.
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
Dica 3 - Técnica do “Montinho Montão”:
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
· Quando uma meta numérica, uma projeção de resultado e lucro, é bem definida, é possível ter uma melhor noção de que investindo determinado valor no lançamento qual é o provável valor esperado retornado. 
· Então, pode-se usar a técnica do “montinho, montão”, que é utilizar uma boa parte dos recursos que retornaram em um lançamento anterior para reinvestir no próximo lançamento. 
· Assim, esse montante vai crescendo, por meio do “montinho montão”. 
· Mas e se o lançamento não der um resultado positivo? Por isso é mais importante ainda ter o planejamento financeiro e saber onde perdeu o jogo. Foi no preço da Lead? Foi na oferta que não converteu (taxa de conversão)? 
· Já quando tem lucro no lançamento, ele deve virar “montinho” para o próximo. Uma parte desse montinho pode garantir um caixa para um lançamento que não deu o retorno esperado ou garantir um lucro maior no lançamento de sucesso. 
· O diferencial financeiro nisso é ter projetado quanto dá de retorno o lançamento, que é “fundamental” para prosperar com essa técnica.
· Quando você tem um planejamento financeiro básico você testa a técnica do montinho montão com a certeza de que funciona.
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
Dica 4 - Investir em tráfego com responsabilidade:
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
· Utilize muito a planilha de “quanto investir em tráfego”. Indiscutivelmente, o investimento em tráfego é a maior conta de gastos de um lançamento digital e por isso, deve ser feita com responsabilidade. 
· Mas a responsabilidade não é de gastar baseado apenas no ROAS (retorno sobre gasto com anúncios), mas também nos demais custos e despesas que existem, como impostos, ferramentas, freelancers, equipe, etc. 
· Quando se coloca isso na conta, determina efetivamente quanto deve ser o seu limite de gastos com leads e a quantidade necessária para o lançamento fechar positivo e a empresa poder crescer a médio e longo prazo.  
· Planejando, talvez seja possível perceber a necessidade de reduzir despesas e não cortar orçamento de tráfego, por exemplo.
· O que é importante saber é o máximo de gastos que o negócio suporta e como pode crescer.
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
Dica 5 - Sempre seja organizado e pague os impostos corretamente:
﻿﻿
· O Brasil é um país com uma das maiores cargas tributárias do mundo e isso com certeza é um desafio para empreendedores. 
· Porém, honrar o pagamento de impostos e deixar a empresa organizada vai permitir com que o empreendedor durma em paz e evite surpresas desagradáveis geradas por multas e fiscalizações. 
· Importante ter a mentalidade de que um negócio só é lucrativo após o pagamento dos impostos. 

Na próxima etapa você vai aprender um modelo básico de planejamento financeiro do seu lançamento e também um modelo exclusivo para o planejamento de investimentos em tráfego, uma conta muito importante para o seu negócio. 
﻿
Nos vemos lá ;) 


PLANEJAMENTO FINANCEIRO PARA LANÇAMENTOS
O que devo saber sobre Planejamento Financeiro para fazer Lançamentos Digitais?

O que devo saber sobre Planejamento Financeiro para fazer Lançamentos Digitais?

O Financeiro é uma área muito importante para qualquer negócio se manter saudável e existem muitas vantagens em planejar previamente as receitas e gastos de cada lançamento, como por exemplo:
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
· Definir metas de vendas e gastos para o lançamento
· Direcionar os esforços de forma correta
· Otimizar os investimentos e gastos do lançamento.
· Ter conhecimento e gestão dos seus resultados financeiros.

﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿Ou seja, com o planejamento financeiro em dia, é possível monitorar toda a execução financeira do lançamento, identificar desvios e propor estratégias durante o andamento do lançamento, visando sempre alcançar os melhores resultados.

﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿Para viabilizar o planejamento financeiro, é proposto uma planilha básica, chamada Relatório Financeiro Básico:
CLIQUE AQUI PARA BAIXAR O MODELO DE RELATÓRIO FINANCEIRO BÁSICO
* Faça uma cópia do arquivo para poder utilizar.

Abaixo algumas orientações importantes sobre o preenchimento da planilha:
1. Preencher as receitas com sinal positivo (+) e os gastos com sinal negativo (-), 
2. As células na cor cinza são campos para preenchimento.
3. Nas cores azul ou branca são fórmulas e não devem ser preenchidas.
4. Preencher na célula os valores dos gastos proporcionais ao tempo do lançamento, ou seja, se lançamento for de dois meses, considera-se dois meses da despesa mensal.
· Exemplo: Gasta-se R$ 200,00 mensal com ferramenta de email marketing, o valor a ser preenchido é de R$ 400,00 referente ao lançamento.

O Preenchimento do Relatório Financeiro Básico:
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿
Passo 1: Inicia-se preenchendo o faturamento total esperado para o(s) próximo(s) lançamento(s). 
Deve colocar o valor bruto das vendas, sem considerar a taxa de estorno/devolução de garantia.

Passo 2: Informe um “percentual de estornos/cancelamentos” das vendas. Caso seja o primeiro lançamento, deve-se estimar uma “taxa de cancelamento” e ajustar a medida que realizar outros lançamentos do mesmo produto/serviço.

﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿Passo 3: Na parte de impostos, inserir o percentual de impostos que recolhe, caso seja optante pelo simples. 
O imposto mínimo desse regime para infoprodutores é de 6% para faturamento anual até R$180.000,00. Por padrão a planilha já vem preenchida com o percentual mínimo do simples.

﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿Passo 4: Complete as despesas com vendas, que são os investimentos esperados em Captação, Remarketing e Distribuição. Por padrão, recomendamos investir 20% do valor de captação em distribuição e 10% em remarketing. 
Para definir corretamente o valor a ser investido, pode-se utilizar a seguinte planilha de planejamento do investimento em captação:

﻿Investimento em Tráfego - Lançamento Semente
﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿Investimento em Tráfego - Lançamento Clássico
* Faça uma cópia do arquivo para poder utilizar.

Passo 5: Preencha os gastos que terá com ferramentas relacionadas ao lançamento, como ferramentas de email marketing, páginas, etc. 
Adicione os nomes das ferramentas e valores na própria planilha, nas linhas 17 a 22.

﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿Passo 6: Relacione as despesas operacionais com editor de vídeo, gestor de tráfego, suporte, aquisições de equipamentos, dentre outras que considerar importantes.

Fim! Ciente de como operar o Relatório Financeiro Básico, vamos em frente e planeje o financeiro de todos os próximos lançamentos.













COMO FAZER UM PLANEJAMENTO DO INVESTIMENTO EM CAPTAÇÃO, REMARKETING E DISTRIBUIÇÃO?
Quanto devo investir em tráfego em meu lançamento?

Quanto devo investir em tráfego em meu lançamento? Quanto vou vender tendo um valor disponível para investir em tráfego? 

Com o objetivo de chegar em seu 6 em 7 vamos te mostrar agora como planejar seu valor de investimento em tráfego, baseado no valor que você espera vender no lançamento. 

Para isso vamos repassar alguns conceitos importantes para os cálculos:

· Receita de Vendas (Receita): Valor esperado de faturamento total em seu lançamento.
· Ticket médio (TKM): Preço unitário do produto/serviço que você vai vender.
· Número de vendas (n): quantidade de vendas que espera realizar.
· Número de leads (QL): quantidade de leads a capturar para o lançamento.
· Taxa de conversão (TXC): percentual de leads que compraram o produto/serviço. Esta é uma das variáveis mais importantes e difíceis de serem previstas, pois ela depende de vários fatores como oferta, qualidade do lançamento, percentual de leads quentes em seu lançamento. O que o mercado mais utiliza é basear-se nas taxas de conversão dos lançamentos anteriores, mas caso você ainda não tenha realizado o lançamento do referido produto/serviço, terá que “estimar” um percentual de conversão sobre as leads e ajustar após o lançamento.
· Valor de investimento em tráfego (Captação): valor investido ou a investir em captação de leads para o lançamento.
· Custo por lead (CPL): O custo por lead pode variar e vai depender do período de captação, criatividade e eficácia de anúncios. Utilize a métrica de lançamentos anteriores para melhorar a previsão do custo por lead de suas campanhas.

Vamos utilizar um exemplo para facilitar o cálculo.

Exemplo 1: Digamos que José deseje alcançar seu primeiro 6 em 7 e ter uma receita de vendas no valor de R$ 100.000,00 com um produto de ticket médio de R$ 1.000,00. Sua taxa de conversão nos lançamentos anteriores é de 2% e seu CPL é de R$ 3,00.
Quanto José precisa investir em captação?

Receita: R$ 100.000,00
TKM: R$ 1.000,00
TXC: 2,00%
CPL: R$ 3,00

Primeiro passo é descobrir qual a quantidade precisa ser vendida para faturar o valor esperado. 
n = Receita / TKM
n = R$ 100.000,00 / R$ 1.000,00 = 100 vendas

Na sequência precisamos descobrir quantas leads são necessárias para se realizar 100 vendas a determinada taxa de conversão.

QL = n / TXC (100 / 0,02) = 5.000 leads

O passo seguinte é calcular o custo das 5.000 leads.
Captação: QL x CPL
Captação: 5.000 x 3,00 = R$ 15.000,00

Então, para José alcançar o seu primeiro 6 em 7 ele precisa investir R$ 15.000,00 em tráfego.

Além de investir R$ 15.000,00 em captação seria bom ele investir também 10% desse valor (R$ 1.500,00) em remarketing para clientes que já se inscreveram para os CPL com o objetivo de aumentar a taxa de comparecimento. Além disso, também recomendamos que ele invista 20% desse valor em “distribuição” de conteúdos para ele criar mais conscientização de seu produto em seus clientes/leads e assim “esquentar” suas leads com o objetivo de aumentar a taxa de conversão.

Distribuição: R$ 15.000,00 x 0,20 = R$ 3.000,00
Remarketing: R$ 15.000,00 x 0,10 = R$ 1.500,00

Então o investimento total em tráfego neste exemplo seria de R$ 19.500,00 (15.000,00 + 3.000,00 + 1.500,00).


Exemplo 2: Podemos partir do princípio inverso também. Sabendo o valor para captação que José tem disponível para investir no lançamento, podemos “projetar” quanto será a receita de vendas esperada.

Vamos utilizar a mesma taxa de conversão e custo por lead do exemplo acima.

Digamos que José tenha disponível o valor de R$ 20.000,00 para investimento em captação. Qual o faturamento esperado de José?

O primeiro passo é calcular quantas leads podem ser capturadas com o investimento disponível para captação:

Leads = captação / CPL
Leads = 20.000,00 / 3,00 = 6.667 leads

Na sequência aplicamos a taxa de conversão esperada sobre o número de leads que conseguimos com o investimento:

Quantidade de vendas = leads x TXC
Quantidade de vendas = 6.667 x 0,02 = 133 vendas

Então multiplicamos a quantidade de vendas pelo ticket médio:
133 x R$ 1.000,00 = R$ 133.340,00

Logo, R$ 133.340,00 é a Receita de Vendas esperada para o lançamento.

COMO FAZER UM PLANEJAMENTO DO INVESTIMENTO EM CAPTAÇÃO, REMARKETING E DISTRIBUIÇÃO?
Planilha de Planejamento de Investimento em Trafego

CLIQUE AQUI para baixar a sua planilha de planejamento de investimento em tráfego para o Lançamento Semente.

﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿﻿CLIQUE AQUI para baixar a sua planilha de planejamento de investimento em tráfego para o Lançamento Classico.

* Faça uma cópia deste arquivo para poder utilizar.

