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COMO FAZER
PROSPECCAO DE CLIENTES

Vocé pode trabalhar ao maximo na sua empresa,
porém, se os compradores nao aparecerem, fica dificil
manter os negécios funcionando, ndo € mesmo? Sabemos
que chamar aten¢do do publico para sua empresa requer
esforgos e algumas técnicas, por esse motivo, abordaremos
alguns passos essenciais para fazer prospeccao de clientes.

Captar clientes € um desafio e apesar de muitas
pesquisas, o resultado € o que ndo existe formula magica, é
necessario combinar diversas agdes e se planejar para
conseguir. Porém, ha uma forma de obter o sucesso, basta
que saibamos o que é preciso para chamar a atencao dos
compradores. Para ajudar vocé a conquistar novos
compradores fiéis, compartilhamos essas informagoes, e é
sabido que seguindo esses esforgos com aplicagéo,
resultara no aumento das suas vendas. Vamos para a lista!

CONHECA O MERCADO

Vocé deve estar pensando: “Nossa, eu ja li tudo
sobre 0 mercado, como isso vai ajudar a minha empresa?”.
Se vocé ja sabe tudo, entenda que precisa saber ainda mais.
Isso é preciso porque as demandas e a procura mudam a
todo momento.

Entao, é preciso compreender qual € a necessidade
do cliente naquele nicho e, de alguma forma, supri-la.
Durante esse caminho, vocé vai ver o que a concorréncia ja
esta fazendo e o que vocé pode oferecer de diferente para
chamar a atengéo dos consumidores.

Outro ponto importante € que nessa analise vocé vai
observar os pregos dos concorrentes. Sim, € isso mesmo! O
objetivo é conhecer os valores praticados e, a partir dai,
entender se quer se destacar com precos chamativos ou se
deve agregar valor com produtos especiais.

A analise SW.O.T é uma ferramenta simples e
essencial para te ajudar na analise do mercado alvo. Com
ela vocé consegue comparar os ambientes internos e
externos que estao diretamente ligados a sua empresa, além
de entender as forgas e fraquezas que o seu negocio tem
frente ao mercado que esta inserido.

ENTENDA O PERFIL DOS SEUS CLIENTES

A verdade no mundo dos negécios € a de que vocé
nao vai prospectar novos clientes se ndo souber qual é seu
publico-alvo. Entenda que, se vocé nao focar em potenciais
compradores, seu trabalho vai ser bem mais dificil.

Por isso, € fundamental delimitar o perfil dos seus
clientes, ou seja, listar caracteristicas em comum que seus
compradores atuais tém. Ao definir uma “persona”, de quem
estamos em busca, podemos tragar meios mais eficientes de
buscar e conquistar esses clientes.

Por exemplo, se notar que o seu produto € mais
consumido por empresarios de meia-idade, ndo faz sentido
anunciar em canais como o Instagram. Propagandas por e-
mail ou ligagdes para empresas tendem a ter mais resultado,
pois alcangam esse tipo de cliente com mais eficiéncia.

APLIQUE DIVERSAS TECNICAS PARA
PROSPECCAO DENOVOS CLIENTES

Usar um Unico método e esperar prospectar novos
clientes € uma grande ilusdo. Ao fazer isso, vocé deixa de
lado uma grande parcela de consumidores potenciais.
Entdo, conheca diversos meios para realizar a promog¢ao da
marca e utilize uma combinacgéo de todos eles.

Citaremos os melhores deles nos préximos topicos,
a ideia por tras dessa dica € que vocé deve combinar
esforgos. Os clientes atuais buscam por negocios que
tenham atendimento omnichannel (tendéncia do varejo que
se baseia na convergéncia de todos os canais utilizados por
uma empresa. Trata-se da possibilidade de fazer com que o

consumidor ndo veja diferenga entre o mundo online e o
offline (integra lojas fisicas, virtuais e compradores), ou seja,
que atendam ao mesmo tempo em diferentes canais de
comunicagdo. Essa palavrinha estranha significa que o
publico ndo quer sentir a diferenga entre seus canais virtuais
e fisicos e quer sua presenca em todas as plataformas.

USE MARKETING DE CONTEUDO

Existem muitas novas técnicas usadas pelo
marketing que ajudam as empresas a impulsionar a captagao
de clientes. E, quando elas funcionam, nos precisamos
conhecé-las e aplica-las em nosso negécio, ndo €?

Uma tatica que tem ajudado a conseguir muitas
visitas e novos clientes de todos os lugares € o marketing de
conteudo. Basicamente, vocé disponibiliza conteudos online
que podem ser atrativos para suas personas. Entéo, elas
acessam suas midias e passam a frequenta-las. Assim, vocé
pode oferecer produtos ou captar dados de pessoas que
precisam, de alguma forma, do que vocé vende.

EXPLORE AS REDES SOCIAIS

A verdade € que estamos em uma época em que
todas as empresas precisam ter presenca digital e desfrutar
da tecnologia. Vocé pode espernear, dizer que ndo é bem
assim, mas as redes sociais sdo ferramentas incriveis para
se promover e ser encontrado.

Muitos clientes buscam nas redes sociais por um
servigo ou produto especifico e, entdo, escolnem uma das
empresas na lista para contactar. Além disso, as curtidas e
compartilhamentos espalham o nome da sua marca para
diversas pessoas diferentes.

Para alguns dos novos consumidores, se eles nédo
podem encontrar seu negdcio virtualmente, € como se ele
nao existisse. Além disso, a maioria prefere entrar em
contato por aplicativos de mensagens oferecidos nessas
redes. Entdo, use isso ao seu favor!

FACANETWORKING

Muitos empresarios se esquecem desse aspecto
em seu empreendimento. Eles focam tanto na propria
operacao que se esquecem de que existe todo um mercado
movimentando a area todos os dias.

Frequentar feiras do seu nicho e manter contato
com parceiros, fornecedores e clientes fiéis faz parte da
prospeccéo de clientes. Cada contato tem outros contatos,
com os quais pode falar sobre vocé e indicar seu produto ou
servico. Nesse sentido, vocé conhece as tendéncias, o que
vai mudar e o que esta funcionando na sua area. Por isso,
faga e mantenha contatos!

ESTRUTURE UM PLANO JUNTO AOS
VENDEDORES

A partir do momento que vocé ja identificou a
maioria dos pontos importantes, deve tragar um plano que
envolva toda a equipe de vendas. Nesse processo, todos
precisam estar sincronizados, com informac¢des e um plano
de agéo.

Tenha em mente que, n&o adianta nada ter aplicado
todos esses esforgos se ndo direciona-los corretamente.
Entao, saiba que é a hora de usar tudo que foi levantado para
delimitar um plano de acdes.

Entdo, defina quais serdo as taticas da empresa,
quais caracteristicas dos produtos ou servigos vao ser
exploradas, em qual publico vocé vai investir tempo e
recurso, tudo isso precisa estar descrito e controlado por
metas.

ENCANTE SEUS CLIENTES ATUAIS

O boca a boca ¢é o estilo de marketing mais antigo
que existe, e acredite: ele funciona! Um cliente satisfeito vai
promover o nome da sua marca para todos aqueles que ele
conhece. Geralmente, as pessoas proximas confiam na
opinido de seus amigos, parentes e parceiros.

Entédo, ao fazer um bom trabalho de atendimento
aos seus atuais compradores e aplicar esforgos em pos-
venda, eles, com certeza, vao falar bem de vocé e, melhor
ainda, vao fazer propaganda gratuita da sua marca!
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IP1, IRPJ E CSLL: ATIVIDADE
DE IMPRESSAO EM 3D E A
CARACTERIZAGAO COMO OPERAGAO
DE INDUSTRIALIZAGAO NA

MODALIDADE DE TRANSFORMACAO

Através da Solugdo de Consulta COSIT n°97/2019,
publicada no DOU de 01/04/2019, a Coordenacéo Geral de
Tributagdo (COSIT) da Receita Federal do Brasil firma
entendimento de que a atividade de impressédo em 3D,
assim entendida aquela que se utiliza de equipamentos
para a produgcdo de modelos tridimensionais fisicos
(prototipagem rapida) a partir de modelos virtuais, que
operam em camaras fechadas, através de tecnologia de
deposicao de filamentos termoplasticos fundidos, utilizando
um tipo de material ou mais, mediante deposicdo de
camadas, caracteriza-se como uma operagdo de
industrializagdo na modalidade de transformacado, nos
termos do art. 4°, inciso |, do RIP1/2010. O estabelecimento
que executar essa operacgao, desde que resulte em produto
tributado, ainda que de aliquota zero ou isento, é
considerado contribuinte do IPI, devendo submeté-lo a
incidéncia do imposto quando da saida de seu
estabelecimento, de acordo com os artigos 8°, 24, inc. Il e 35
do RIPI/2010.

Essa atividade ndo sera considerada
industrializagéo se o produto resultante for confeccionado
por encomenda direta do consumidor ou usuario, na
residéncia do preparador ou em oficina, desde que, em
qualquer caso, seja preponderante o trabalho profissional,
nos termos do art. 5° inc. V, c/c art. 7°, Il, "a" e "b", do
RIP1/2010.

A citada Solugédo de Consulta COSIT também
esclarece sobre a tributagdo do IRPJ e da CSLL sobre a
mesma atividade de impressdo em 3D, nos seguintes
termos:

~ IMPOSTO SOBRE A RENDA DE PESSOA
JURIDICA-IRPJ

A atividade de impress&o em 3D, assim entendida
aquela que se utiliza de equipamentos para a produgao de
modelos tridimensionais fisicos (prototipagem rapida) a
partir de modelos virtuais, que operam em camaras
fechadas, através de tecnologia de deposic¢ao de filamentos
termoplasticos fundidos, utilizando um tipo de material ou
mais, mediante deposigdo de camadas, caracteriza-se
como uma operacao de industrializagdo na modalidade de
transformacgdo. Como tal, sujeita-se a aplicagdo do
percentual de 8% na apuracéo da base de calculo do IRPJ
na sistematica do Lucro Presumido.

Se, contudo, essa atividade for realizada por
encomenda direta do consumidor ou usuario, na residéncia
do preparador ou em oficina, desde que preponderante o
trabalho profissional, o percentual a ser aplicado para
apuracéo da base de célculo do IRPJ na sistematica do
Lucro Presumido é de 32%.

Dispositivos Legais: art. 15, caput e § 1°, inc. lll, da
Lein®9.249, de 1995, c/cADIRFB n° 26, de 2008.

i CONTRIBUICAO SOCIAL SOBRE O LUCRO
LIQUIDO-CSLL

A atividade de impressédo em 3D, assim entendida
aquela que se utiliza de equipamentos para a produgao de
modelos tridimensionais fisicos (prototipagem rapida) a
partir de modelos virtuais, que operam em camaras
fechadas, através de tecnologia de deposic¢éo de filamentos

termoplasticos fundidos, utilizando um tipo de material ou
mais, mediante deposigcdo de camadas, caracteriza-se
como uma operacao de industrializagdo na modalidade de
transformacdo. Como tal, sujeita-se a aplicagdo do
percentual 12% na apuracgao da base de calculo da CSLL na
sistematica do Lucro Presumido.

Se, contudo, essa mesma atividade for realizada
por encomenda direta do consumidor ou usuario, na
residéncia do preparador ou em oficina, desde que
preponderante o trabalho profissional, o percentual a ser
aplicado para apuragdo da base de calculo da CSLL na
sistematica do Lucro Presumido é de 32%.

Dispositivos Legais: art. 20, da Lei n°® 9.249, de
1995, c/cADIRFB n° 26, de 2008.

CADASTRO/SOCIETARIO BRE™.
#
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CINCO PASSOS PARA INICIAR UM
NOVO NEGOCIO COM SEGURANCA
JURIDICA E PATRIMONIAL

Empreender é uma tarefa dificil. Além de todos os
percalgos envolvidos na atividade empresarial, alguns
préprios do modelo econémico brasileiro, ha ainda o risco
patrimonial. Ndo & coincidéncia que uma em cada quatro
empresas nao sobrevive ao segundo ano de mercado,
segundo informagdes do Sebrae. Em muitos casos, o
empreendedor amarga ndo so6 a frustragdo do insucesso,
mas também o prejuizo por um investimento mal calculado.
Por isso, planejamento é fundamental. Para iniciar um novo
negoécio com seguranca juridica e patrimonial, o
empreendedor deve seguir Cinco passos:

1) Construcado do modelo de negdcio: a criagao
do modelo do empreendimento deve responder questdes
béasicas, tais como: O que faremos? Para quem? Como
faremos? Quando faremos? Quanto custara? Existem
inumeras ferramentas interessantes a disposigdo para
superar esta primeira etapa, como é o caso do conhecido
Modelo Canvas.

2) Analise de viabilidade: essa importante fase
implica em verificar os tributos incidentes na atividade para
escolher o melhor sistema disponivel (lucro real, presumido,
simples etc.), colocar o planejamento em um fluxo de caixa
projetado e aplicar instrumentos de analise econdémica e
financeira.

3) Definicdo de identidade e posicionamento:
criar aidentidade da empresa, definindo missao e valores, é
de extrema importancia para ter direcionamento.

4) Formatagao da estrutura juridica: trabalhar as
clausulas do ato constitutivo (contrato social ou estatuto) da
empresa é vital, em especial sob dois aspectos. Entre eles,
a escolha da forma juridica adequada (empresario
individual, Eireli, sociedade empresaria etc.) e clareza das
regras de entrada e saida da empresa. Estes dois conceitos
permitem preservar o patrimonio e blindar o negécio de
potenciais desentendimentos dos soécios, quando se opta
pela busca de parcerias. Mapear os principais contratos,
criar os modelos e a respectiva agenda é outro capitulo
relevante do ponto de vista juridico e que previne riscos.

5) Acompanhamento: depois de colocar o
planejamento em pratica, € importante retomar o que havia
sido estabelecido inicialmente de tempos em tempos.
Revisar a ideia inicial e corrigir rotas € um dos segredos do
SuCesso.
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COMO A ORGANIZAGCAO FINANCEIRA PODE AJUDAR A

ADMINISTRAR O DINHEIRO DA SUA EMPRESA

De acordo com o Sebrae, a taxa de mortalidade de
pequenas e médias empresas no Brasil € de mais de 40%.
Estes sdo dados que consideram os 2 primeiros anos apos a
abertura da firma. Uma parte significativa das quebras se
deve a falta de organizagdo financeira e pela ma
administragéo do dinheiro da empresa.

E muito comum que pequenas e médias empresas
sejam criadas em situacdes de necessidade, sendo
conduzidas por gestores inexperientes e sem formacgao.
Além disso, ha muita informalidade na gestéo, com as contas
dos donos se misturando constantemente com as do
negécio. Desta forma, pode-se ligar diretamente a falta de
organizacgao financeira a ma gestao destas empresas.

Neste artigo vamos tratar especificamente da
organizagao financeira. Como tratar bem do dinheiro da
empresa? Como criar controles simples e Uteis para se
manter as rédeas do negécio? Confira o contetido imperdivel
contido nos topicos a seguir. ~

OS PRINCIPIOS DA ORGANIZACAO FINANCEIRA

Antes de trabalharmos o tema, precisamos destacar
alguns principios da organizagao financeira. Estes principios
devem guiar todas as agdes, assim, s6 devemos agir em
consonancia com tais regras. Vamos la:

O QUE E O FLUXO DE CAIXA?

O fluxo de caixa € uma das principais atividades
relacionadas a gestao financeira da empresa. Por meio dele
€ que se realiza o registro e 0 acompanhamento de todas as
movimentagdes que ocorrem com o dinheiro na empresa.
Ou seja, sempre que uma venda é realizada e o dinheiro é
recebido, ou ha um pagamento para algum fornecedor, por
exemplo, esses valores devem ser apontados no fluxo de
caixa.

Todavia, para que esse controle seja preciso e ajude
no entendimento das finangas e na tomada de decisdo, é
preciso tomar o cuidado de langar até mesmo os pequenos
valores que muitas vezes sdo negligenciados, mas que
fazem diferenga na hora da avaliagdo dos gastos.

Outro ponto importante estda no acompanhamento
dessa rotina: o ideal é verificar a planilha diariamente, a fim
de se certificar que ndo ha inconsisténcias ou falta de
informagoes. i

POR QUE E IMPORTANTE FAZER UM

PLANEJAMENTO ORCAMENTARIO?

O planejamento orgamentario € o plano estratégico
que uma empresa possui para o periodo que normalmente é
anual com relagdo as despesas, receitas, custos e
investimentos. Ou seja, € uma estimativa de todas as
movimentagdes financeiras para os proximos meses.

E importante contar com essa atividade, pois é por
meio dela que o gestor faz uma previsdo do que se espera
para o futuro e pode se preparar melhor para os cenarios
elaborados. E importante ressaltar que esse planejamento
nao é feito com base em palpites, mas sim levando em
consideracgao o histérico da empresa e as condigbes atuais
do mercado. Sendo assim, podemos dizer que ele ajuda a
nortear as decisdes e tornar a administragéo mais eficiente.

LUCRO E CAIXA SAO COISAS DIFERENTES

Sim, muitos empresarios entendem que lucro e
caixa sdo a mesma coisa. Contudo, tal entendimento ndo
pode ser mais equivocado. O lucro € o resultado econdmico
da geragéo de riqueza da empresa em um periodo. Ja o
caixa é a quantidade de recursos financeiros extraidos da
operagéo da organizagao.

Imagine que uma loja tenha vendido R$ 50 mil em
um determinado més, tendo realizado R$ 30 mil em
pagamentos no mesmo periodo. A primeira vista,
entendemos que houve R$ 20 mil de lucro, mas n&o foram

consideradas as contas pendentes, nem as despesas que
nao influenciam no caixa, como por exemplo a depreciagéo.

Para a obteng¢ao do valor do lucro é imprescindivel a
observagdo da DRE (demonstracdo de resultados do
exercicio). Ja para a mensuragéo do caixa, deve-se observar
a DFC (demonstragdo de fluxo de caixa). Sem estes
instrumentos, o empreendedor pode pegar o caixa e
simplesmente colocar no bolso, prejudicando a empresa nos
periodos futuros. _

CONTAS PESSOAIS NAO PODEM

SE MISTURAR COM AS DA EMPRESA

Outro problema comum visto nas pequenas e
médias empresas € a utilizacdo de recursos para fins
pessoais. Ha casos até de grandes empresas, geralmente
familiares, em que recursos do caixa sao usados para fins
pessoais. Nao ha nada de ilegal nisto, o problema é a
desorganizagdo gerada pela pratica, além do déficit nas
contas operacionais da firma.

O dinheiro da empresa deve ser o dinheiro da
empresa, as necessidades dos socios devem ser registradas
como retiradas ou pagamento de dividendos. Se na lista de
pagamentos ha contas como alimentagdo, doméstica,
mensalidade escolar e coisas do tipo, a empresa podera se
tornar deficitaria. Por isso é importante que ndo se misturem
as contas dos socios com as da firma.

O CAPITAL DE GIRO NAO DEVE SE
MISTURAR COM CAPITAL PARA INVESTIMENTOS

Um problema muito comum de ser encontrado em
pequenas e médias empresas é a descapitalizagéo de curto
prazo. Quando os negécios estdo em crescimento, muitos
empresarios se empolgam e realizam investimentos em
expansao. Estes investimentos sdo muito importantes para o
crescimento da firma, mas ndo podem ser feitos com a
utilizagéo do capital de giro.

Quando a empresa assume custos de reformas,
novas maquinas, investimento em tecnologia, etc. elas
precisam estar certas de que o capital de giro ndo sera
consumido. Como o nome ja diz, o capital de giro precisa
girar. O prazo de retorno deste capital ao caixa da empresa
deve ocorrer no curto prazo, geralmente 30, 60 ou 90 dias.

Ja o capital de investimentos levara um tempo maior
para retornar. Ele fara com que os lucros aumentem, mas
isso s6 ocorrera a medio-longo prazo. Até la, a empresa
precisa manter seu capital de giro preservado. Se a empresa
se descapitalizar para bancar os investimentos, ela podera
ficarinsolvente e até chegar a quebrar.

ANTES DE CONCEDER PRAZOS, DEVE-SE AVALIAR
A DISPONIBILIDADE DE CAPITAL DE GIRO

Politicas de expansdo comercial podem ser
promovidas através de descontos nos pre¢os ou concessao
de crédito. Quando ha pressbes no mercado para se praticar
melhores pregos e prazos, muitas empresas acabam
cedendo antes de avaliar as circunstancias. Em geral, dar
mais prazo parece ser menos prejudicial a firma do que dar
descontos, mas em muitos casos, observa-se o contrario.

Imagine uma loja de roupas que trabalhe com uma
margem bruta média de 45%. Ela tem a opcao de dar 10% de
desconto a vista ou parcelar a compra em 2 vezes. Quando
ocorre o parcelamento, o desconto do cartdo de crédito é de
3% e o dinheiro leva 45 dias [(30d+60d)/2] para retornar ao
caixa. Se o capital da empresa custa 5%a.m., o gasto com o
prazo sera de 7,63% (capital) + 3% (taxa do cartédo), ou seja,
10,63%.

No caso anterior, seria mais interessante conceder
descontos para pagamento a vista do que dar mais prazos
aos clientes. Mas mesmo que o custo do prazo fosse menor,
seria necessario pensar 2 vezes antes de concedé-lo. Isto
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porque o esvaziamento do caixa pode deixar a empresa sem
capacidade de honrar com seus compromissos.

Até que se faca uma boa reserva de capital, muitas
vezes é melhor sacrificar um pouco a lucratividade do que
esvaziar o caixa e correr o risco de insolvéncia. Por isso, a
politica de prazos deve ser muito bem pensada por
empresarios de todos os ramos.

CONTROLANDO O CAPITAL DE GIRO

Se fosse feita a eleicdo do melhor conselho para a
organizacao financeira de pequenas e médias empresas, ele
seria: controlem o capital de giro. Nao por acaso, esta € a
maior dificuldade dos negécios brasileiros. Ha empresas
extremamente competitivas e com 6timos produtos, mas que
acabam quebrando por falhas na administragédo do capital de
giro.

Mas o que seria o controle do capital de giro? Bem,
pode-se dizer que uma empresa que consegue pagar todas
as suas contas em dia utilizando apenas recursos
operacionais esta administrando corretamente o capital de
giro. Para medir a quantidade de capital de giro necessaria
ao funcionamento da empresa, deve-se usar as métricas
financeiras adequadas.

A organizacado financeira da empresa depende
basicamente de 3 métricas, sédo elas:

* PMP - prazo médio de pagamento;

* PMR - prazo médio de recebimento;

* PME - prazo médio de estocagem.

O prazo médio de pagamento (PMP) pode ser
obtido a partir da politica de prazos praticada pelos
fornecedores da empresa. Imagine uma firma que tenha a
seguinte estrutura de compras:

*» 30% das compras s&o realizadas a vista;

*45% das compras sédo pagas em 30 dias;

*» 25% das compras s&o pagas em 45 dias.

O PMP, o prazo médio de pagamento, sera o
somatorio ponderado de todos os prazos, ou seja: (0,3%0) +
(0,45%30) + (0,25%45) = 24,75, ou simplesmente 24 dias em
média (arredonda-se para baixo).

O PMR é o prazo médio de recebimento, o qual &
calculado usando a mesma metodologia do PMP. A Unica
diferenca & que se utiliza como fonte de dados, os prazos
concedidos aos clientes da empresa. O PME por sua vez, é
medido a partir dos dados do inventario da firma, seu calculo
ocorre assim:

» Obtém-se o estoque médio dividindo-se a variagdo
dos estoques por 2. Assim: (estoque ano B — estoque ano A) /

* Apbs obter o estoque médio, basta dividir o
resultado pelo valor do custo médio das mercadorias. Assim,
se 0 estoque médio for de 300 e o custo médio for de 10. O
PME sera de 300/10, ou seja, 30 dias.

» Uma vez que se obteve o valor das trés variaveis
financeiras, deve-se fazer a seguinte conta: PME + PMR —
PMP. O resultado da conta revela o ciclo financeiro da
empresa. Digamos que em nosso exemplo, o PMR seja de
45 dias. O ciclo financeiro entéo sera de (30 + 45 —24) = 51.
Ou seja, a empresa precisa manter um capital de giro
equivalente a 51 dias de operagéo.

AUTOMAGCAO DOS PROCESSOS

O investimento em um sistema de gestao também &
uma excelente alternativa para alcancar ou aprimorar a
gestdo financeira. A utilizagdo de um software ajuda a
eliminar a necessidade de processos manuais, reduz o
indice de erros, aumenta a agilidade e a produtividade, torna
as informagdes mais confiaveis e seguras e ainda contribui
para aredugéo de custos.

Além disso, em muitos casos, essas ferramentas
permitem gerar relatérios que proporcionam ao gestor um
acompanhamento maior e mais preciso de suas operagoes

e o comparativo entre a situagédo atual e o que se espera.

Isso também ajuda a criar uma base sélida que
auxilia no processo de tomada de decis&o, elaborando agbes
mais eficazes, de acordo com as metas que foram tragadas.

INDICADORES PARA FICAR DE OLHO

Além dos indicadores ciclicos que citamos (PME,
PMR, PMP), o empresario também deve ficar de olho em
alguns outros muito importantes:

Liquidez corrente (ativo circulante / passivo
circulante): Aliquidez corrente mede o grau de cobertura do
passivo operacional pelos ativos de curto prazo da empresa.

Endividamento geral (ativo / passivo): o
endividamento geral mede o nivel de risco da empresa e sua
capacidade de honrar suas dividas como um todo.

Liquidez imediata (caixa / passivo circulante):
Mede a capacidade de a empresa reagir a emergéncias, tendo
dinheiro suficiente para saldar as contas de curto prazo.

Existe uma infinidade de outros indicadores a serem
avaliados. Mas se estes que citamos forem bem
administrados, provavelmente a empresa estara em boas
condigoes. )

MONITORE A INADIMPLENCIA

Outro fator muito importante para a organizagéo
financeira da empresa é o controle da inadimpléncia. De
nada adianta ter uma boa politica de prazos, se os clientes
ndo pagarem na data combinada. Por isso, deve-se manter
um nivel maximo de inadimpléncia aceitavel. Caso a
inadimpléncia alcance o limite toleravel, deve-se interromper
o fornecimento de crédito a clientes duvidosos.

O indicador de inadimpléncia geral é obtido
dividindo-se os recebiveis em atraso pelo total de contas a
receber (recebiveis em atraso / contas a receber). O
resultado € dado em termos percentuais. _

A IMPORTANCIA DA CONCILIAGCAO
DAS DATAS DE PAGAMENTOS

Outra dica importante para a boa organizagdo
financeira é o alinhamento das datas de pagamento. Muitas
vezes, nem é necessario um esforgo de negociagao para se
alinhar as datas de pagamento das contas aos prazos de
recebimento dos clientes. Se as datas de pagamento forem
sincronizadas as de recebimento, a empresa reduzira sua
necessidade de capital de giro. ~

REALIZE A CONCILIAGAO
BANCARIA COM REGULARIDADE

As demonstragdes financeiras nos dizem quase
tudo o que precisamos saber, mas sua fidelidade s6 é
comprovada pela conciliagdo bancaria. A conciliagéo
bancaria € o ato de validar os registros das demonstracées
através de extratos dos bancos e do caixa da empresa. Nao
sdo raros os casos de divergéncia entre as demonstragdes
das empresas e os dados bancarios.

Muitas vezes, este fato pode ser provocado por
tarifas desconhecidas, gastos nado registrados e outras
contas nao previstas. Empresas responsaveis, realizam a
conciliagédo bancaria ao menos uma vez por més. Isso é
imprescindivel para o bom andamento do negocio.

CUIDADO COM O CREDITO CARO

Muitas empresas administram seu capital de giro
através de linhas de crédito bancario. As categorias de curto
prazo geralmente ndo fornecem taxas interessantes, além
de alienar os recebiveis da firma. Por isso, ter a disposi¢ao
modalidade de crédito simplificado é algo imprescindivel.

Neste tipo de modalidade, pode-se contratar crédito
a taxas interessantes e sem muitas complicagoes, elevando
a competitividade da companhia.

E importante que a organizagao financeira seja feita
com base em indicadores, e registrada de forma simples e
objetiva. Com estas dicas, dificilmente sua empresa entrara
eminsolvéncia e tera Iongos anos de lucros sélidos.




(O

INFORMATIVO - JUNHO / 2019)

CONTABIL 4
ConTABIL e

QUANTOS DIAS SUA EMPRESA
TRABALHA PARA LUCRO ZERO ?

Certamente esta ai uma pergunta que o
empreendedor ndo faz. E também nao sabe sua resposta
bem como a forma de calcular isso. Diria que o
empreendedor ao saber do lucro zero muda toda a
estratégia, processo e planejamento das ac¢des internas e
externas da sua empresa.

Falar de Lucro Zero parece algo distante do
cotidiano da gestdo do negocio e paralelamente ndo "diz
nada para o negécio". Pelo contrario, ao saber desta
resposta e a partir das informacdes gerenciais
disponiveis, a gestao ira mudar.

Portanto, cabe ao empreendedor dar valor a essa
resposta e a partir dela estabelecer novas estratégias e
processos para serem implantadas no negécio.

Ao saber quantos dias a empresa trabalha no més
para obter o Lucro Zero, as metas internas também se
alteram. Como fica a estratégia se a empresa descobre
que ela trabalha, por exemplo, 28 dias para ter o chamado
Lucro Zero? Ou de forma mais preocupante quando ela
descobre que a obtenc¢ao do Lucro Zero acontece no dia
35? Ou ainda, consome 90% e ou 110% do tempo
disponivel para obté-lo. O aperto financeiro que as
empresas passam esta diretamente ligado ao Lucro Zero
ser atingido muito tardiamente.

A resposta correta quando ocorre o lucro zero é
fundamental para a saude financeira e perenidade do
negocio. E mais, é saber quantos dias a empresa dispde
para buscar o Lucro Real do negécio. Quando se trabalha
para identificar o dia que a empresa atinge o Lucro Zero
causa espanto, surpresa e muita preocupacéao. E a partir
dai, as agdes internas comegam a ser focadas no sentido
de que esse dia seja atingido o quanto antes. Assim, a
empresa tera mais dias para buscar o Lucro Possivel e
compara-lo com o lucro desejado projetado.

Precisamos entender que o Lucro tem duas

fases:

- Primeiramente atingir o Lucro zero;

- Posteriormente se concentrar na busca do Lucro
desejado.

E ai caro empreendedor, esse assunto passa a
ser pauta constante ou ndo da gestédo do seu negécio?

Certamente ao ler esse pequeno artigo vocé ira
coloca-lo na sua agenda diaria. E, se isso ocorrer
efetivamente, sua empresa atuara de forma diferenciada
para que a meta de Lucro Zero seja atingido o mais rapido
possivel.

Pensar em Lucro Zero envolve toda a organizagao
e isso passa a ser a meta estratégica do negocio.

E mais, o maior tempo consumido na empresa &
para buscar o Lucro Zero e ndo o Lucro desejado. E por
essa razao que as empresas precisam estar atentas e
comecar internamente a pensar seriamente sobre isso. E

fundamental para o sucesso do negocio.
1 —

IMPOSTO DE RENDA

ALIQUOTA DE INSS

DEDUZR TRABALHADOR ASSALARIADO
Até R$ 1.903,98 Isento  Isento YIRS
De R$ 1.903,99 até R$ 2.826,65 7,5% R$142,80) AtéR$ 1.751,81 8%

De R$ 2.826,66 até R$ 3.751,05 15%  R$354,80) DeR$1.751,82 até R$ 2.919,72 9%

De R$ 3.751,06 até R$ 4.664,68 22,5%  R$ 636,13 | De R$2.919,73 até RS 5.839,45

Acima de R$ 4.664,68 275% R$869,36| (Teto maximo, contribuicdo 1%

Dedugéo de dependente: - RS 189,59 | de RS 642,34)

FAIXA DE SALARIO MEDIO TABELA PARA CALCULO DO BENEFiCIO SEGURO-DESEMPREGO

Até R$ 1.531,02 Multiplica-se salario médio por 0.8 (80%).
Apartir de R$ 1.531,03 até O que exceder a R$ 1.531,02
P R$ 2.551,96 multiplica-se por 0.5 (50%) e soma-se a R$ 1.224,82
Acima R$ 2.551,97 O valor da parcela sera de R$ 1.735,29 invariavelmente.

AGENDA DE OBRIGAGCOES

[Domingo | Segunda | Terca | Quarta ]| Quinta_| Sexta ] Sabado |
1

2 3e 4 6 [ 7
| 10 JEE 2 13 I 15
16 5 S 20 EEE 22

AN 24 | 25 G 27 M >
Feriados 20 - Corpus Christi

| DIA | OBRIGAGOES DA EMPRESA

06/06 SALARIO DOS COLABORADORES (Empregados)
FGTS
07/06 CAGED
DAE - SIMPLES DOMESTICO - Competéncia 05/2019
ESOCIAL - Competéncia 05/2019
10/06 IP1 - Competéncia 05/2019 - 2402.20.00
14/06 SPED (EFD-Contribui¢des) - Fato Gerador 04/2019
EFD REINF - Competéncia 05/2019
17/06 GPS (Facultativos, etc...) - Competéncia 05/2019
IRRF (Empregados) - Fato Gerador 05/2019
GPS (Empresa) - Comp. 05/2019
19/06 CONTRIBUICAO PREVIDENCIARIA (Sobre Receita Bruta)
CONTRIBUIGCOES (Cofins, PIS/PASEP e CSLL) Retidas na Fonte
IR RETIDO FONTE (Servigos Profissionais Prestados por PJ)
21/06 SIMPLES NACIONAL
24/06 DCTF - Competéncia 04/2019
IPI (Mensal)
25/06 PIS
COFINS
IRPJ - Lucro Real / Lucro Presumido
28/06 CSLL - Lucro Real / Lucro Presumido

IR (Carne Le&o)
CONTRIBUICAO SINDICAL (OPCIONAL)

ICMS (Empresas Normais)
(De acordo com o vencimento estabelecido pela Legislacdo Estadual).

ISS (Vencimento de acordo com Lei Municipal).
HONORARIOS CONTABEIS

(Vencimento de acordo com o contrato vigente).

NDA DE ORR

ACOES SUJEITAAMUDANCAS DE ACORDO COM A LEGISLAGAO VIGENTE.
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