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Bem-vindo ao seu
Planner de Vendas 2026!

Ol3, vocé acaba de dar um passo importante para transformar o seu negocio em 2026. Este nao sera
apenas mais um ano, sera um periodo marcado por mudancas no comportamento do consumidor,
avanco da tecnologia, maior competitividade e novas oportunidades para quem esta preparado.

O pequeno empreendedor de hoje precisa ser mais estratégico, mais agil e mais conectado ao seu
cliente. Em 2026, vender bem nao sera apenas sobre preco, mas sobre experiéncia, relacionamento,
posicionamento de marca e presenca digital inteligente. Quem organiza processos, acompanha
indicadores e planeja acdes com consisténcia sai na frente.

Este e-book foi criado para ser o seu aliado pratico no dia a dia. Aqui vocé encontrara orientacoes, dicas
de vendas, espacos para planejamento mensal e ferramentas simples para transformar metas em
resultados reais. A proposta € ajudar vocé a sair do improviso € entrar no modo gestao.

A HSN CONSULTORIA acredita no poder dos pegquenos negocios para movimentar a economia local,
gerar empregos e transformar realidades. Desde 2014, atuamos lado a lado com empreendedores,
oferecendo apoio estratégico, visao de mercado e solucdes aplicaveis a realidade de quem empreende
de verdade, com recursos limitados, mas com muita vontade de crescer.

Que este material seja mais do que um planner. Que ele seja um guia de acao, um lembrete diario de
gue 0 seu negocio pode evoluir, se estruturar e alcancar novos patamares em 2026.

Agora € hora de planejar, executar e vender com propaosito.
Conte com a HSN CONSULTORIA nessa jornada.

COHSN

Ebook do Empreendedor 2026 Consutora Gesdo. Marktig



5 tendéncias para
O ano de 2026

Eu sei, eu sei. Todo fim de ano aparece alguém dizendo que “agora vai”, que “o proximo ano sera incrivel”
e gque “o mercado esta cheio de oportunidades”. Mas, como bom empreendedor, vocé também sabe que
nada acontece por magica. A diferenca entre quem cresce e quem apenas “sobrevive” € antecipacao e
estratégia.

Entdao, vamos falar de 5 tendéncias para 2026, sem misticismo ou hordéscopo empresarial, s6 gestao +
observacao do mercado + um toque de humor para a coisa ficar leve.

1. Empresas orientadas por dados, mas com decisao humana

Sim, numeros continuam sendo seus melhores amigos. Ticket médio, margem, custo de aquisicao de
clientes, taxa de conversao... tudo isso vai guiar as decisdes. Mas em 2026, a grande tendéncia é combinar
dados com sensibilidade humana. Porque nenhum relatdrio sabe que teu cliente esta de mau humor
porque a internet caiu.

Na pratica: Use dados para decidir melhor, e bom senso para nao brigar com a planilha.

2. Experiéncia do cliente como o novo “ouro do negécio”

Nao adianta ter um bom produto se o cliente sofre do inicio ao fim do processo. Em 2026, o consumidor
quer agilidade, clareza e humanidade. Ele quer ser atendido por alguém que resolve, e nao por alguém
que diz “vou verificar com o setor responsavel”.

Dica de ouro: Mapeie a jornada do seu cliente e elimine atritos. Quanto menos dor de cabeca ele tiver,
mMais ele compra e mais fala bem de vocé (de gracal).

3. Automacao e |A para pequenas empresas (sem virar refém de robos)

A boa noticia: ferramentas inteligentes estao cada vez mais acessiveis.

A ma noticia: elas ainda nao fazem café sozinhas

Mas ja ajudam, e muito, em atendimento inicial, organizacao financeira, gestao de leads e analise de
resultados. S6 nao caia na ilusao de que tecnologia substitui relacionamento. IA ajuda, vocé decide.

Use a automacao para ganhar tempo.Use o tempo ganho para pensar o negaocio.

4. Proposito e sustentabilidade saem do discurso e entram na pratica

Cada vez mais, consumidores querem comprar de empresas que cuidam de pessoas, da comunidade e
do ambiente. Isso nao significa virar ONG, mas significa ter coeréncia entre o que vocé diz e o que voceé faz.

Se 0 proposito existe s6 no quadro da parede, ele nao conta.Se aparece no dia a dia, ai sim vira marca forte.
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5. Comunidades e redes de apoio entre empreendedores

Networking nao é mais juntar cartdes num porta-cartao que vocé nunca mais abre. A tendéncia é
construir comunidades de colaboracao real: empreendedores que trocam experiéncias, parcerias e, as
vezes, até uns desabafos sobre boletos.

Quem se conecta, cresce. Quem tenta resolver tudo sozinho... cansa.

Bonus: 2026 sera um ano de incertezas — e o controle financeiro fara toda a diferenca

Nao bastasse os grandes desafios de empreender, 2026 também sera um ano marcado por Copa, eleicdes
e maior incerteza econdmica. Em momentos assim, o comportamento (e humor) de consumo pode
oscilar, decisdes de compra tendem a ser adiadas e o ambiente de negdcios fica mais sensivel.

Por isso, planejamento financeiro deixa de ser recomendacao e passa a ser sobrevivéncia estratégica.

Ter clareza sobre custos, margens, prazos, fluxo de caixa e liquidez sera fundamental para atravessar o ano
com seguranca. Empresas organizadas financeiramente conseguem se adaptar mais rapido, negociar
melhor e evitar decisdes precipitadas.

Em resumo: crescer € importante, mas preservar a saude financeira € essencial. Controle, disciplina e
visao de médio prazo serao seus maiores aliados em 2026.

E o resumo disso tudo?

2026 sera um ano para empreendedores que conseguem unir trés coisas:.
v gestao com numeros

v tecnologia com inteligéncia

v negdécios com humanidade

v olho no fluxo de caixa

Se vocé ja faz isso, étimo — continue.
Se ainda nao, a boa noticia é: sempre da tempo de melhorar.

E, claro, se precisar de ajuda nesse caminho, € sé me chamar. Afinal, se tem uma tendéncia que nunca sai
de moda, é ter alguém para caminhar junto.
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CLIMA DO MERCADO:
Retomada, reorganizacao, definicao de
metas.

DICA OURO:
Més ideal para revisao de processos
iInternos, treinamento de integragcao e
capacitacao.

DICA PRATICA:

Realize reunidao de retomada com toda
equipe de vendas, compartilhe metas,
estratégias e recompensas. Se Vocé nao tem
equipe, separe um tempo para planejar o
més, estipule metas e agdes que vocé vai
desenvolver.

ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES

Reative clientes antigos

Envie mensagem: “Feliz 2026! Vamos comecgar o ano
juntos?”

Ofertas ‘“Limpa estoque”

Momento de vender o excesso de estoque de 2025 e
produtos com pouco giro.

Ofereca combos

Produtos/servicos que facam sentido juntos.

BONUS EXTRA: Faca parceria com outro pequeno
negocio para vender juntos.

ACOES PRATICAS PARA

AS REDES SOCIAIS

Use as redes a seu favor, mostre o seu produto/servico e
o guanto ele pode ser util ao cliente.

Post “Bem-vindo 2026 + propésito da marca”

Conte onde quer chegar e como ajuda seus clientes.
Antes & depois / case real

Mostre transformacao (produto, servico, atendimento
etc.).

DATAS ESTRATEGICAS
01/01 - Confraternizacdo Universal
12/01 - Data de provavel retomada dos negécios,

pensando em feriados esticados e férias de final de ano.

JANEIRO 2026

D S T Q Q S S

@O 2 3

4 5 6 7 8 9 10
n @ 13 14 15 16 17
18 19 20 21 22 23 24
25 26 27 28 29 30 31

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).

5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.
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CLIMA DO MERCADO:

Més com poucos dias Uteis, tendéncia de
adiamento de decisdes por parte do cliente,
ao mesmo tempo gque € um més de volta as
aulas.

DICA OURO:

Nao entre na onda de que o “ano sé comeca
depois do carnaval”, enquanto os clientes
pulam, vocé vende!

DICA PRATICA:

Realize campanhas que antecipem a
decisao do cliente, como promocgoes
temporarias e abordagem com gatilhos de
urgéncia/escassez.

ACOES PRATICAS DE

VENDAS PARA O MES

Acoes de conveniéncia

Entrega gratis, envio de demonstragdes, venda
condicional

Ofertas Sazonais
Promocé&o de carnaval, pagamento para marco.

Ofereg¢a combos
Produtos/servicos que facam sentido juntos.

ACOES PRATICAS PARA

AS REDES SOCIAIS

Adapte seu texto ao seu cliente, o Carnaval nao é
sinbnimo de festa para todos, muitos usam essas datas
para descansar, entao, leia o perfil do seu cliente e
adapte a sua abordagem. Fuja do comum, do que todo
mundo faz!

Conteudos curtos e divertidos (stories / reels)
“Bastidores do negdcio no clima de Carnaval”.

Oferta digital relampago
Valida por 24-48h. Simples, direta.

DATAS ESTRATEGICAS
17/02 - Carnaval
Campanhas leves, bom humor, servicos poés-feriado

FEVEREIRO 2026

D S T Q Q S S

1 2 3 4 5 6 7
8 9 10 N 12 13 14
5 16 (@ 18 19 20 2
22 23 24 25 26 27 28

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.
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CLIMA DO MERCADO:

Retomada 100%. Més para girar o caixa e
reavaliar as acdes do ano, para muitos o ano
comeg¢a, mMas na verdade estamos
encerrando ¥4 do ano!

DICA OURO:

Reative negdécios pendentes de janeiro e
fevereiro, clientes que protelaram decisdes
de compra, esse é o més da decisao.

DICA PRATICA:

Pense em acdes para aumentar o seu ticket
médio de vendas, ofereca produtos
complementares, crie combos, kits ou
promocoes conjunta de produtos.

ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES

Dia da Mulher e dia do Consumidor
Experiéncias > descontos.

Indicagdes valem prémio
Cliente indica » ganha brinde.

Ofereca upgrade
“Por +X vocé leva..."

BONUS EXTRA: Faca 3 parcerias locais estratégicas.

ACOES PRATICAS PARA
AS REDES SOCIAIS

Mulheres que inspiram
Campanha para enfatizar o dia da mulher

Publicar dicas praticas do seu nicho (educacionais)
Ex.: “3 erros que vocé deve evitar ao...”

Depoimentos de clientes em video/texto
Prova social vende — e muito.

DATAS ESTRATEGICAS

08/03 - Dia internacional da mulher
15/03 - Dia do Consumidor

20/03 - Inicio do Outono

MARCO 2026

S T Q Q S S

D

1 2 3 4 5 6 7
@ 9 10 N 122 13 14
@ 11 17 18 19 @0 2
22 23 24 25 26 27 28
29 30 3

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.
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Vamos ajustar a rota?

O QUE DEU CERTO ATE AQUI?

O QUE NAO DEU CERTO ATE AQUI?

O QUE VOU AJUSTAR?

COMO VOU AJUSTAR?

COHSN
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ABRIL

CLIMA DO MERCADO:
Mercado estabiliza. Empresas =
consumidores ja estao na rotina.

DICA OURO:
Aprimore Processos e fortaleca
relacionamento.

DICA PRATICA:
Crie ofertas de recorréncia (planos,
assinaturas, manutencao, pacotes).

ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES

Plano de Compra Recorrente
Criacdao de um modelo de compra continua, com
op¢des mensais ou trimestrais.

Parcerias com Negoécios Locais

Estabelecimento de parcerias estratégicas com outros
negdécios da regiao para a realizacao de acgdes
conjuntas.

Pés-venda Ativo

Contato periddico com clientes que ja realizaram
compras, com foco em relacionamento, fidelizagcao e
estimulo a recompra.

ACOES PRATICAS PARA
AS REDES SOCIAIS

Conteudo com apelo emocional
Gratidao, cuidado, partilha, renovacao.

Acao simbélica de Pascoa
Brinde, mensagem personalizada ou post especial.

Frete Gratis por 24h + Gatilho de Urgéncia
Gerar conversao rapida e movimento nas redes.

DATAS ESTRATEGICAS
05/04 - Pascoa
28/04 - Dia do Frete Gratis

ABRIL 2026

D S T Q Q S S

1 2 3 4

G 6 7 8 9 100

12 13 14 15 16 17 18
19 20 2] 22 23 24 25

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.
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ACOES PRATICAS DE

VENDAS PARA O MES CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Campanhas de Presente . .
Selecdes especiais para surpreender em qualquer Inadimpléncia )
ocasidao, com praticidade e bom gosto. Margem por produto/servigco
Vendas Antecipadas Capital °,'e giro L.
Antecipe suas compras, evite imprevistos e aproveite Custos fixos ? Yar laveis
condicdes exclusivas. Precos e posicionamento
Pacotes com Valor Agregado CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL
Combinagdes pensadas para oferecer economia, 10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
funcionalidade e experiéncia completa. pessoas por semanda).
Consultoria 5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
Ajude o cliente na escolha, dé consultoria sobre contatos inativos).
produtos e servigcos que vocé oferece. Facilite a vida do 2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
cliente. converse com pessodas estratégicas que possam
CLIMA DO MERCADO: ~ ) agregar no seu negdcio ou fazer bons negdcios com
. ACOES PRATICAS PARA vocé).
Um dos melhores meses do comeércio por AS REDES SOCIAIS . N o
] N Melhoria de processo (a¢goées para otimizar o seu tempo).
causa do Dia das Maes. Conteiido afetivo Dia das Maes | 5 acées de pés-venda
Celebre diferentes formas de cuidado e maternidade.
DICA OURO: Sugestdes de presente ou experiéncias SIMPLES > REPETIDO > FUNCIONA!
Prepare Campanhas com carinho e Inspire escolhas promovendo produtos, kits e mixs para
oo gerar oportunidades. O QUE EU PRECISO CONTROLAR
proposito. ~
DATAS ESTRATEGICAS Meta de vendas no més R$
DICA PRATICA: 10/05 - Dia das Mées Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
Venda resentes experiadncias e médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
P ’ P M AI o 2 02 6 vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)
personalizagoes. Meus custos fixos representam % do meu
D S T Q Q S S faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
2 Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

m 12 13 14 15 16

17 18 19 20 21 22 23
24 25 26 27 28 29 30
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CLIMA DO MERCADO:

Més com boa movimentacao, afetuoso e
emocional, porém é més de Copa do Mundo
e 0 movimento tende a cair em alguns
segmentos em dias e horarios de jogos.
Tenha sempre uma tabela da copa em maos
e organize suas agoes.

DICA OURO:

Pacotes romanticos e presentes funcionam
bem, como o clima de Copa pode
conectar-se ao seu produto ou servico?

DICA PRATICA:

Crie “versOes especiais” dos produtos,
decore seu ambiente pensando nas festas
juninas e Copa. Vista seu negdcio!

ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES

Kits Casal
Kits pensados para celebrar o amor, com produtos que
se complementam — assim como o casal.

Vales-Presente
Liberdade para escolher o que combina com quem
VOCcé ama, sem erro.

Campanhas Tematicas
Uma campanha especial para celebrar conexoes,
carinho e momentos a dois.

Desconto para Duas Pecas
Condicdes especiais na compra de duas pecas para
compartilhar amor e vantagens.

ACOES PRATICAS PARA
AS REDES SOCIAIS

Conecte seu conteudo ao clima de Copa
Crie posts ou videos no clima dos jogos.

Campanha tematica junina
Humor, tradicao e identidade cultural.

Conteudo afetivo Dia dos Namorados
Celebre o amor romantico e o amor proprio.

DATAS ESTRATEGICAS
11/06 - Inicio da Copa do Mundo
12/06 - Dia dos Namoradas
21/06 - Inicio do Inverno

JUNHO 2026

D S T Q Q S S

1 2 3 4 5 6
7 8 9 10 13
14 15 1B 17 18 19 20

@) 22 23 24 25 26 27

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

COHSN
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Vamos ajustar a rota?

O QUE DEU CERTO ATE AQUI?

O QUE NAO DEU CERTO ATE AQUI?

O QUE VOU AJUSTAR?

COMO VOU AJUSTAR?

COHSN
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CLIMA DO MERCADO:
Més de clima frio em muitos lugares —
consumo muda.

DICA OURO:
Adapte ofertas ao contexto (inverno, férias,
alimentacao, casa).

DICA PRATICA:
Programas de fidelidade funcionam muito
bem.

ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES

Programa de Pontos ou Cashback
A cada compra, o cliente acumula pontos ou recebe

parte do valor de volta para usar nas proximas compras.

Leve 2, Pague Menos

Campanhas estratégicas para incentivar a compra de
mais pecgas, girar estoque e gerar economia para o
cliente.

Ofertas para Grupo ou Familia
Condi¢des especiais para compras em conjunto, ideais

para familias ou grupos que querem economizar juntos.

ACOES PRATICAS PARA
AS REDES SOCIAIS

Conecte seu conteudo ao clima de Copa
Crie posts ou videos no clima dos jogos.

Inverno
Conteudo sensorial ou indicagcao de produtos
estratégicos para os dias frios.

Registre a rotina da sua empresa
Bastidores da equipe, rotina mais leve ou mensagem
inspiracional

DATAS ESTRATEGICAS
19/07 - Final da Copa do Mundo

JULHO 2026

D S T Q Q S S

1 2 3 4
5 6 7 8 9 10 1
12 13 14 15 16 17 18

@ 20 21 22 23 24 25

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

COHSN

Consultoria . Gestdo . Marketing
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ACOES PRATICAS DE

VENDAS PARA O MES CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Campanhas de Presente FI uxo. de ‘ia’X.a

Selecdes especiais para surpreender em qualquer Inadimpléncia

ocasiao, com praticidade e bom gosto. Margem por PrOdUtO/SerVIQO
Venda Consultiva Capital de giro

revise necessidades do cliente e sugira solugdes. Custos fixos e variaveis
Agenda cheia Precos e posicionamento
Marque retornos, revisdes, renovacoes. CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

ACOES PRATICAS PARA
AS REDES SOCIAIS

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
Conteudo afetivo Dia dos Pais contatos inativos).

Valorize figuras paternas ou referéncias.

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,

Sugestoes de presente ou experiéncias converse com pessodas estratégicas que possam

CLIMA DO MERCADO: Inspire escolhas promovendo produtos, kits e mixs para agregar no seu negocio ou fazer bons negocios com
) . . erar oportunidades. 8) .

Estavel com movimento consistente. SErarop voce). i o

Pergunta e interacées com o publico Melhoria de processo (a¢goées para otimizar o seu tempo).
DICA OURO: Incentive respostas e troca. 5 acées de pés-venda
- i DATAS ESTRATEGICAS

oco em clientes recorrentes. 09/08 - Dia dos Pais SIMPLES » REPETIDO » FUNCIONA!
DICA PRATICA: O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Trabalhe relacionamento com seus clientes. Meta de vendas no més R$
Meu ticket médio no més foi de R$ (valor

AGOSTO 2026 médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de

vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

D S T Q Q S S Meus custos fixos repr.esentam % do meu
faturamento total, que foi de R$
1 Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
2 3 4 = 6 7 8 40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

16 17 18 19 20 21 22
23 24 25 26 27 28 29

30 31 m HSN®
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SETEMBRO

CLIMA DO MERCADO:

O mercado comeca a acelerar para o fim do
ano, € um més com feriados e tendéncia de
baixa no movimento e adiamento de
decisao.

DICA OURO:
Hora de planejar o pico anual.

DICA PRATICA:
Reforce estoque e fornecedores.

ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES

Pré-lancamento de Produtos ou Servicos

Acesso antecipado a novidades para gerar expectativa,
engajar o publico e valorizar clientes mais proximos da
marca.

Lista VIP com Beneficios Exclusivos
Um grupo seleto com vantagens especiais, informacdes
em primeira mao e condi¢cdes diferenciadas.

Campanhas Educativas para Gerar Confianca
Conteudos educativos que orientam, esclarecem
duvidas e reforcam a autoridade da marca,
fortalecendo a relagcdo com o cliente.

ACOES PRATICAS PARA
AS REDES SOCIAIS

Promocoes Inteligentes para o Dia do Cliente
Frete gratis, brinde surpresa ou desconto progressivo.

Campanha tematica dia do Gaucho
Historia, tradicao e identidade cultural.

Primavera
Conteudo sensorial ou indicacdo de produtos
estratégicos para a troca de estacao.

DATAS ESTRATEGICAS

07/09 - Independéncia do Brasil

15/09 - Dia do Cliente

20/09 - Dia do Gaucho - Revolucdo Farroupilha
23/09 - Inicio da Primavera

SETEMBRO 2026

D S T Q Q S S

1 2 3 4 5
&6 (I 8 9 10 N 12
13 14 (@ 18 17 18 19

@0 21 22 23 24 25 26

CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem por produto/servico
Capital de giro

Custos fixos e varidveis
Precos e posicionamento

CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
contatos inativos).

2 reunibes estratégicas (Ideal para empresas B2B,
converse com pessods estratégicas que possam
agregar no seu negocio ou fazer bons negdécios com
vocé).

Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
5 acdes de pos-venda

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Meta de vendas no més R$

Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

®
27 28 29 30 m HSN
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Vamos ajustar a rota?

O QUE DEU CERTO ATE AQUI?

O QUE NAO DEU CERTO ATE AQUI?

O QUE VOU AJUSTAR?

COMO VOU AJUSTAR?

COHSN

Ebook do Empreendedor 2026 Consubora, Casi. Marketig



ACOES PRATICAS DE

VENDAS PARA O MES CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL
Campanhas Sociais ou Solidarias (Outubro Rosa) Fluxo de caixa
Acdes que conectam a marca a causas importantes, Inadimpléncia
promovendo conscientizacdo, empatia e impacto Margem por produto/servico

positivo ha comunidade. Capital de giro

Ofertas para Familia e Infantil (Dia das Criancas) Custos fixos e varidveis
Campanhas pensadas para atender criangas e familias, Precos e posicionamento

com ofertas especiais e comunicacao leve, afetuosa e

e CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL
Cross-selling 10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
Ofereca complementos ao que o cliente ja compra. pessoas por semana).
5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
ACOES PRATICAS PARA contatos inativos).
AS REDES SOCIAIS 2 reunides estratégicas (Ildeal para empresas B2B,
Dia das Criancas converse com pessodas estratégicas que possam
CLIMA DO MERCADO: Contetidos divertidos, recordacdes com fotos da infanci Sgcr:z)gar no seu negédcio ou fazer bons negécios com
Tende a ter movimentagao, porém com a e ofertas especiais. " ) o
| do fat leicd de dei Vocé Sabia? Melhoria de processo (a¢goées para otimizar o seu tempo).
ressalva do 1ator eleicoes, 0 que pode delxar e ~ .
& ’ Conteudo rapido e leve para tirar duvidas sobre o seu 5 agoes de pos-venda
O consumo e o mercado incerto e tenso. negdcio.

SIMPLES » REPETIDO > FUNCIONA!

o Outubro Rosa
DICA OURO: Informacao, apoio e conscientizagao. O QUE EU PRECISO CONTROLAR
Prepare Campanhas consistentes. R
DATAS ESTRATEGICAS Meta de vendas no més R$
DICA PRATICA: 12/10 - Dia das Criancas Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
Aumente ticket médio médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de

vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
OUTUBRO 2026

faturamento total, que foi de R$

D S T Q Q S S Valores referéncia:
Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
1 2 3 40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

4 5 6 7 8 9 10

n @ 13 14 15 168 17
18 19 20 21 22 23 24

25 26 27 28 29 30 31 BHSN®
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ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL

Aquecimento Black (VIP) Fluxo de caixa
Acdes antecipadas, 15 dias antes da Black Friday, com Inadimpléncia

beneficios exclusivos para clientes cadastrados. Margem por produto/servico
Ofertas Reais com Estoque Definido Capital de giro

Promoc¢des transparentes, com quantidade limitada, Custos fixos e varidveis

que geram urgéncia e confian¢ga no consumidor. Precos e posicionamento

NOVEMBRO

Venda Futura - Cupom para Dezembro CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL
Incentivo a recompra por meio de cupons validos para

dezembro, fortalecendo o relacionamento e o fluxo de
vendas no fim do ano.

10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas
pessoas por semana).

5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e

ACOES PRATICAS PARA contatos inativos).
AS REDES SOCIAIS 2 reunides estratégicas (Ideal para empresas B2B,
. Conteudo pré-Black Friday converse com pessoas estratégicas que possam
CLIMA DO MERCADO: ol IemEives Cobie GaE [Hodiies © 6: agregar no seu negdcio ou fazer bons negécios com
Black Friday — grande oportunidade, mas diferenciais para aquecer antes da venda. voce).
. .. . . Melhoria de processo (a¢cbées para otimizar o seu tempo).
exige estrategia. Depoimentos ou cases reais ) ”
Ajudam na decisdo de compra. 5 acoes de pos-venda
DICA OURO: . !
} J DATAS ESTRATEGICAS SIMPLES > REPETIDO > FUNCIONA!
Nao foque sé em preco — foque em valor. S = Bl = ey
O QUE EU PRECISO CONTROLAR
DICA PRATICA: Meta de vendas no més R$
Prepare seu estoque e atendimento. Meu ticket médio no més foi de R$ (valor

médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de

NOVEMBRO 2026 vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)

Meus custos fixos representam % do meu
D S T Q Q S S faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:

] 2 3 4 5 6 7 Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.

8 9 10 1 12 13 14

5 16 17 18 19 20 2
22 23 24 25 26 (@) 28

29 30 m HSN®
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ACOES PRATICAS DE
VENDAS PARA O MES CHECKLIST FINANCEIRO MENSAL

Fluxo de caixa

Kits Presente com Ticket Médio Maior

Combinacdes especiais de produtos que elevam o valor Inadimpléncia
percebido e tornam o presente mais completo e Margem por produto/servico
memoravel. Capital de giro

Campanhas Emocionais e de Gratidiao Custos fixos e varidaveis
Acdes voltadas a agradecer clientes e parceiros, Precos e posicionamento

fortalecendo vinculos e reforcando a conexao
s aEierE| e B FREEE. CHECKLIST COMERCIAL SEMANAL
10 novos contatos (ofereca seu produto para 10 novas

Pés-venda Estratégico para Janeiro

Contato planejado apdés a compra para manter o pessoas por semanal.
relacionamento ativo e ja estimular novas compras ou 5 follow-ups (retorno de mensagens, orcamentos e
agendamentos em janeiro. contatos inativos).
ACOES PRATICAS PARA 2 reunides estratégicas (ldeal para empresas B2B,
AS REDES SOCIAIS converse com pessodas estratégicas que possam
CLIMA DO MERCADO: agregar no seu negdcio ou fazer bons negdcios com
~ _ Verao vocé).
Alta demandar melhor meés Para muitos Conteudo sensorial ou indicacdo de produtos . ~ . .
) . . : Melhoria de processo (a¢goées para otimizar o seu tempo).
neg Adcios estratégicos para os dias quentes. B
) 5 acbes de pos-venda

Retrospectiva do ano

DICA OURO: Numeros, momentos e aprendizados. SIMPLES > REPETIDO > FUNCIONA!
Organize-se para atender com exceléncia, Post de esperanca e expectativas para 2027
olho na experiéncia do cliente Deixe o puUblico conectado para o préximo ano. O QUE EU PRECISO CONTROLAR
P ) DATAS ESTRATEGICAS Meta de vendas no més R$
DICA PRATICA: 2 = [fel® el Vs Meu ticket médio no més foi de R$ (valor
2512 - Natal médio que um cliente compra/dia - Exemplo: R$ 1.000,00 de
Trabalhe bem o pds-venda para janeiro, 31/12 - Ano Novo ° I

vendas no dia, para 10 clientes = R$ 100,00 de ticket médio)
antecipe a decisao de compra e facilite a Meus custos fixos representam % do meu

vida do cliente. DEZEMBRO 2026 faturamento total, que foi de R$

Valores referéncia:
D S T Q Q S S Sugere-se que os custos fixos ndo sejam superiores a 30 ou
" 3 40% do faturamento em varejo ou 50% em servicos.
4 5

6 7 8 9 10 11 12
13 14 15 16 17 18 19

20 @) 22 23 24 @Y 26 °
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Vamos refletir?

O QUE DEU CERTO NO ANO?

O QUE NAO DEU CERTO NO ANO?

O QUE VOU AJUSTAR EM 2027?

COMO VOU AJUSTAR A ROTA PARA TER MELHORES RESULTADOS EM 2027?

COHSN
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PROSPECCAO ATIVA TODOS OS DIAS
Reserve 30 minutos por dia para chamar novos clientes no
WhatsApp, visitar empresas ou reativar contatos antigos.

VENDA COMPLEMENTAR
Treine a equipe para oferecer produtos relacionados a cada
venda.

Agrupe produtos que se complementam com um pequeno
desconto no conjunto.

Desconto para préxima compra
Incentive o retorno oferecendo voucher de desconto para usar até
uma data limite.

3 COMBOS E KITS PROMOCIONAIS

Ofertas-relampago (urgéncia controlada)
Crie campanhas com tempo limitado (ex: 48h) para gerar senso de
urgéncia.

7
8
9
10

10 ACOES PARA PRATICAS
MELHORAR SUAS VENDAS

VENDA SENSORIAL (VISAO, AUDICAO E OLFATO)
Crie uma atmosfera sensorial, com visual, cheiros, sons...

EXPOSICAO ESTRATEGICA DE PRODUTOS
Loja é vitrine e ndo deposito.

PARCERIA ESTRATEGICAS COM OUTRAS EMPRESAS
Promo¢do em conjunto, sorteios colaborativos, colabs nas redes
sociais.

PRODUTO DO DIA/MES/SEMANA
Crie promog¢dées sazonais, tematicas e ludicas.

OFERECA BRINDES ESTRATEGICOS
Pequenos brindes de baixo custo podem gerar grande valor
percebido.

Ebook do Empreendedor 2026
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Planner Mensal

(ANO:

) (MﬁS:

SEGUNDA TERGCA QUARTA QUINTA SEXTA SABADO DOMINGO

O O O
O O O
O O O
O O O
O O O
O O O
URGENTE:

o o o o o o o o o o O

METAS:
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Gostou deste
conteudo?

Acompanhe novas
publicacoes sobre
empreendedorismo,
vendas e marketing
em Nnosso site.
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O seu proximo nivel
comec¢a agora

Chegar até aqui ja mostra algo importante: vocé escolheu nao ficar parado. Vocé escolheu planejar,
aprender e evoluir. E i1sso, por si so, ja diferencia vocé da maioria.

Empreender em 2026 exige coragem. Exige resiliéncia diante dos desafios, criatividade para encontrar
novas oportunidades e disciplina para transformar sonhos em resultados. Mas também é um ano
repleto de possibilidades para quem decide agir com estratégia, foco e constancia.

Cada pagina deste planner representa mais do que metas, numeros ou anotacoes. Representa
decisdes, movimento, crescimento e transformacao. Representa o compromisso que VOCcé esta
assumindo consigo mesmo e com o futuro do seu negodcio.

A HSN CONSULTORIA acredita profundamente no potencial dos pequenos empreendedores.
Acreditamos que grandes histérias nhao comecam grandes, elas comecam organizadas, planejadas e
executadas com propdsito. E por isso que seguimos ao seu lado, apoiando, orientando e construindo
caminhos mais solidos para o seu crescimento.

Que ao final de 2026 vocé possa olhar para tras com orgulho e dizer:

"Eu me planegjel. Eu agl. Eu cresci.”

Agora, feche este material, abra sua agenda, defina suas metas e dé o proximo passo.

O seu negdcio merece crescer. VOCE merece prosperar.
E nds estamos aqui para caminhar com VOcCé.

COHSN
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