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1 SUMARIO EXECUTIVO

1.1 O empreendimento

Este plano de negdcios apresentara uma proposta de empreendimento focado no
servico de terceirizacdo do setor financeiro de empresas médias e pequenas. Almeja
demonstrar uma relagdo clara entre a falta de oferta qualificada deste tipo de servico no
mercado e a necessidade de o empreendedor implementa-lo, seja pela necessidade de focar
no seu core business, ou pela incapacidade e falta de conhecimento para realizar esta tarefa.

1.2 Anadlise do mercado

Uma pesquisa apresentada neste plano de negdcios, realizada com proprietarios e
tomadores de decisdo de empresas com perfil alvo, demonstrara que 64% deles respondeu
"sim" ao ser questionado se utilizaria o servico de terceirizacdo do setor financeiro. Os
principais motivadores para esta posicdo sdo a possibilidade de o empreendedor com isto
poder focar no seu negdcio, seguido pelos ganhos com a profissionalizacdo da atividade e com
a organizacao dos processos e documentos.

A demanda certamente estd presente no mercado, porém ainda precisa ser
desenvolvida a cultura da terceirizacio deste setor. E provavel que, com o tempo, a
terceirizagcdo do setor financeiro siga os passos da contabilidade, que ja tem uma cultura
claramente construida. A pesquisa mostrara que 64% dos pesquisados ja terceirizam o setor
contabil.

1.3 Plano de marketing e vendas

Apds a definicdo clara e objetiva da oferta a ser apresentada, exploramos o social
selling como a metodologia a ser utilizada em substituicio ao antigo e ultrapassado cold
calling, fazendo com que a aquisicdo do servico aconteca apds um engajamento do cliente em
potencial primeiramente com a marca (branding) e a solucdo, para posterior negociacao de
termos e valores.

Para uso da metodologia social selling, sera apresentado a estratégia de uso de
ferramentas como Facebook, LinkedIN e Google AdWords para alcangar o publico alvo com
uma abordagem nao intrusiva, pelo contrario, que desperte interesse do mesmo no assunto
através de um e-book a ser disponibilizado de forma gratuita. Através destes canais serd
cultivado um relacionamento informativo e técnico com potenciais clientes para posterior
oferta do servico de terceirizacdo do setor financeiro propriamente dito.
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1.4 Plano operacional

O sucesso na implementacdo da terceirizacdo do financeiro em um cliente, tem tudo a
ver com a organizacdo de processos e uso de sistemas informatizados que padronizardo os
procedimentos de forma que os resultados, sejam eles positivos ou negativos, aparecam
claramente para a tomada de decisdo por parte do empresario.

1.5 Plano financeiro
O plano financeiro apresentara proje¢cdes com resultados indicando este ser um bom

negdcio no aspecto econdmico-financeiro. Abaixo um resumo deste estudo de projec¢Ges, com
um cenario provavel, um cenario otimista e ainda um pessimista:

CENARIOS PROVAVEL OTIMISTA PESSIMISTA
VPL - Valor Presente Liquido 68.702 149.278 14.984
TIR - Taxa Interna de Retorno 114% 217% 37%
Payback em meses 17 10 29

TABELA 1 - Principais indicadores de cada cendrio econémico-financeiro

Através do estudo detalhado, serd possivel perceber que a relacdo entre o
investimento inicial de RS 35.000,00 e o retorno projetado é muito vantajosa, gerando uma
taxa interna de retorno de 114%, um playback de 17 meses e um valor presente liquido para
3 anos superior a RS 68 mil.

1.6 Conclusao

A indicacdo apresentada serda a de prosseguir com a implementacdo do plano de
negocios, visto que as condicdes de viabilidade economico-financeira sdo favoraveis, o
mercado demonstrou pouca ou fraca oferta e a pesquisa com potenciais clientes confirmou
gue existe uma demanda estabelecida.
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2 O EMPREENDIMENTO

2.1 Problema Encontrado

Praticamente todo empreendedorismo comeca com um sonho e uma visdo de seu
fundador, porém é muito comum que este empreendedor, com o passar do tempo, perceba
gue seu talento ou habilidade no core business, que o levou a empreender e ter sucesso inicial
no negocio, seja apagado ou abafado por processos burocraticos e administrativos, até entdo
muitas vezes desconhecidos, que consomem sua mente e seu tempo.

Uma das areas que tem grande potencial de consumir o empreendedor, e muitas vezes
inviabilizar precocemente um negdcio, é a area financeira. No Brasil, os jovens ndo sdo
preparados nem mesmo para lidar com a area financeira pessoal, o que podemos dizer do
desafio financeiro de um empreendimento? Segundo o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica), em sua pesquisa "Demografia das Empresas 2014", de cada dez empresas
abertas, seis ndo sobrevivem ap6s 5 anos de atividade'. Segundo Ricardo Mollo, especialista
em empreendedorismo, em artigo escrito para a Revista EXAME, os principais motivos para
empresas fecharem suas portas sdao "a falta de capital de giro, baixos lucros, alto

endividamento e principalmente baixo nivel de gestdo empresarial"".

Tendo em vista que, para iniciar um empreendimento o conhecimento de finangas ndo
é tratado pela sociedade como um pré-requisito importante, é muito comum
empreendedores iniciarem sem um plano de negdcios e um planejamento financeiro, e esta
falta de cuidado normalmente continua na gestdo financeira do dia-a-dia do negdcio, que
muitas vezes na verdade nem existe uma gestdo de fato, mas sim somente a execugdo
operacional pelo empreendedor ou um funcionario ainda menos habilitado para isto. Para
piorar a questdo, o assunto "dinheiro" muitas vezes é tratado como um mito, ndo sendo
conversado abertamente entre os interessados para ndo se tornar uma demonstracdo de
ganancia, fraqueza ou até fracasso. Desta forma entdo, empreendedores deixam o pedido de
auxilio ou um trabalho profissional como ultima instancia, muitas vezes em um momento que
ndo ha mais nada a ser feito para salvar o negdcio.

2.2 Solugao Apresentada

Diante do cenario apresentado acima, uma solucdo que traz beneficios significativos
para empreendedores de pequenas e médias empresas, € a terceirizacdo dos processos
financeiros, de forma que uma empresa focada e preparada para gerenciar finangas
corporativas, com um custo atraente em comparacdo ao de se ter profissionais proprios,
realize os processos financeiros com alto nivel de profissionalismo, mantendo o poder de
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decisdo com o empresario, porém acrescentando expertise relevante para a tomada de
decisOes.

Esta solugcdo permite que o empreendedor empregue total atencdo e tempo para
atividades que sdo fundamentais para o negdcio, como o atendimento a clientes, negociacdo
com fornecedores ou até mesmo a execucdo de uma habilidade técnica que foi o motivo inicial
do negodcio, ndo precisando despender tempo relevante com as burocracias bancdrias,
demasiados lancamentos financeiros em sistemas e complexos calculos. Ainda podendo
contar com equipe especializada e habituada a este tipo de rotina, restando ao empresario
somente as aprovacles de transacOes e analise de relatérios para acompanhamento do
negdcio e tomadas de decisdo.

2.3 Identificagao do Negdcio

Empresa de servicos focada em executar rotinas financeiras de forma sistematica, com
alta qualidade e rapido tempo de resposta para pequenas e médias empresas. Através de valor
a ser pago mensalmente, o cliente terd toda sua rotina sistematizada e terceirizada de forma
gue, no que diz respeito a questdes financeiras, 0 empresario somente aprove as transagoes
bancarias e receba relatérios sistematicos para tomada de decisdo. Desta forma ndo
necessitando de profissional ou equipe interna para o departamento financeiro.

A proposta é que o trabalho seja realizado de forma remota, ou seja, no escritorio da
empresa terceira e ndo no estabelecimento do cliente, evitando assim a necessidade de
espaco fisico e infraestrutura local.

2.3.1 Visao

Permitir que nosso cliente tenha totais condi¢Ges para empreender e gerar o maximo
de valor através de seu negdcio, entregando a nossa empresa suas preocupacgdes e rotinas
financeiras.

2.3.2 Missao

Alta qualidade, rapida resposta e padronizacdo na execugdo de rotinas financeiras, de
forma que os shareholders tenham informacdo, seguranca e assertividade nas questdes
envolvendo o capital do negécio.

2.3.3 Objetivos

v" Cliente e seus stakeholders satisfeitos;
v" Processos internos e externos claros e sem falhas;
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v" Tecnologia da Informacgdo 100% na nuvem;
v Social selling como principal fonte de novos clientes;
v" Transparéncia e objetividade na visualizacdo dos resultados financeiros

2.3.4 Valores

v" Compromisso (o negdcio do cliente é o meu negdcio);

v" Padronizacdo (o cliente sempre sabe o que estd acontecendo);

v" Qualidade (tudo feito com muita atencdo, agilidade e assertividade);
v" Honestidade x Confiabilidade x Sigilo (tripé base do relacionamento);

2.4 Vantagem competitiva

Michael Porter, em seu livro com o titulo Vantagem Competitiva de 1985, identificou
trés estratégias que podem ser usadas para enfrentar a competicdo. Estas abordagens sao
chamadas por Porter como Estratégicas Genéricas, e sao elas: Estratégias de lideranca de
custo, estratégia de diferenciacdo e estratégia de foco.

Analisando as 3 vantagens apresentadas por Porter, a abordagem deste negdcio terd
como vantagem competitiva a Estratégia de Foco. Segundo o escritor, "a estratégia de foco
(ou enfoque, como na traducgdo oficial) significa enfocar em um determinado grupo de clientes,
um segmento de produtos, ou um mercado geogrdfico. Assim como na diferencia¢do, o foco
assume vdrias formas. A estratégia de foco visa atender muito bem ao mercado determinado.
A estratégia basea-se na condi¢Go de que a empresa é capaz de atender ao segmento
especifico mais efetivamente e também eficientemente do que os concorrentes que competem
de forma mais ampla."

A estratégia de foco foi escolhida tendo em vista que grande parte dos concorrentes
tem um foco na oferta de produtos muito amplo, ndo demonstrando seguranca e
especializacdo especifico na terceirizacdo do departamento financeiro.

2.5 Analise de forgas e fraquezas (SWOT-interno)

Ao longo deste plano de negdcios, apresentaremos de forma completa a SWOT
analysis, ou em portugués, andlise FOFA (Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas),
ferramenta desenvolvida na década de 60 na Universidade de Stanford amplamente
conhecida e utilizada no planejamento estratégico de empresas. Para andlise interna, seguem
descricOes das Forgas e Fraquezas do modelo SWOT, considerando caracteristicas do negdcio:
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2.5.1 Diferenciais competitivos (forgas)

v

v

Foco no setor financeiro: Um diferencial competitivo a ser explorado, é o foco
especifico e Unico no conhecimento e no servico de processos financeiros, dando aos
clientes a seguranca de que temos expertise e vasta.

Tecnologia da informacgao: Tendo em vista que o fundador do negdcio tem mais de 17
anos de experiéncia na area de Tecnologia da Informacdo, este sera certamente um
ponto a ser explorado para diferenciacdo do negdcio. Hoje, com a expansdo da
disponibilidade de internet e o avanco na programacdo de sistemas web, sdo diversas
as ferramentas para colaboracdo e sistematizacdo de negdcios com excelente
custo/beneficio, possibilidade de execu¢do em qualquer local do mundo, através da
internet e dispensando a necessidade de servidores ou data-centers locais na empresa,
como acontecia hd alguns anos atras.

"Auto-pagamento" do servico, parcial ou total: E muito comum que empresas
recebam valores significativamente altos, que temporariamente permanecem em
conta corrente aguardando o momento para uso adequado, como por exemplo, o
pagamento de fornecedores, colaboradores ou tributos. Uma pratica aconselhavel e
gue sera recomendada para os clientes, é o envio temporario sistematico destes
recursos para aplicacbes financeiras de curto prazo (CDB, por exemplo), até que o
mesmo se torne necessario. Desta forma, é possivel gerar uma receita financeira que
poderd "pagar" ou compensar parcialmente ou até integralmente o valor mensal que
é cobrado pela empresa terceira.

2.5.2 Vulnerabilidades competitivas (fraquezas)

v

Como a terceirizagdo sera realizada "a distancia", ou seja, ndo estaremos presentes no
escritorio do cliente, havera a necessidade de o cliente possuir um profissional para
enviar as informacdes, principalmente as informagées que ndo estiverem digitalizadas
ou automatizadas.

Tendo em vista que este plano de negdcios é para a criacdo de uma empresa,
naturalmente a mesma ainda ndo possui equipe treinada e experiéncia neste tipo de
servico, portanto este serd um ponto fragil a ser acompanhado, principalmente no
inicio.

A comunicacdo muitas vezes ja é uma dificuldade quando o setor financeiro se
encontra dentro da empresa, ao ser terceirizado, a comunicacdo a respeito de
informacBes operacionais e até mesmo estratégicas pode se tornar um problema.
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3 ANALISE DO MERCADO

3.1 Pesquisa com Empresarios

Foi realizada pesquisa com 11 empresarios que ainda ndo utilizam terceirizacdo do
setor financeiro, porém se enquadram no perfil do publico alvo (detalhada mais abaixo). O
objetivo foi entender como esta proposta é recebida, levantando razdes e caracteristicas
relevantes para a adesdo ou ndo deste formato de terceirizagdo.

3.1.1 Tabela com dados gerais dos empresarios pesquisados e suas empresas

Setor do Numero de Tempo do Numero de Regime Servigos ja Quem é o
EMPRESARIO funcionarios negocio unidades tributario terceirizados Financeiro atual

Lucro

Seguranga da

0 68 16 anos 2a5 . Contabilidade  Equipe Interna
Informagdo Presumido
Odontologia 8 15 anos 1 Simples Nac Tle Empresario
& £ " Contabilidade ¢
Restaurante . - o
26 10 anos 1 Simples Nac.  Contabilidade Empresario

Pizzaria

Adviser de Lucro Cont.,Custddia .
15 35 anos 1 . . Equipe Interna
M&A Presumido e Tesouraria

Contabilidade 8 30 anos 1 Simples Nac. T Equipe Interna

Lucro
Parceiro VIVO 160 11 anos Mais de 5 . Nenhum Empresario
Presumido

Material Lucro

0 10 12 anos 1 . Sim, ndo citou Equipe Interna
Construcao Presumido
Instituicdo Contabilidade, .
o 160 85 anos 2a5 Imune Equipe Interna
Religiosa RHeTI
Incorporagao Lucro
P E 25 20 anos 1 . Contabilidade Empresario
Construcao Presumido
Sistemas de Lucro . L.
. . 3 11 anos 1 . Fiscal Empresario
Climatizagdo Presumido
Servigos Nao
. 9_ 6 10 anos 1 . Contabilidade  Equipe Interna
Financeiros informado

TABELA 2 - Dados gerais dos empresdrios entrevistados



16

3.1.2 Nivel de satisfacdo atual e defini¢do se terceirizaria o setor financeiro

Satisfagdo com
ORGANIZAGAO
OPERACIONAL

Setor do
EMPRESARIO

Seguranga da

. 4 - Satisfeito
Informagdo
Odontologia 5 - MUITO satisfeito

Restaurante .
) ) 1 - MUITO Insatisfeito
Pizzaria

Adviser de L
4 - Satisfeito
M&A

Contabilidade 5 - MUITO satisfeito

Parceiro VIVO 4 - Satisfeito
Material
" 3 - Regular
Construcao
Instituicao L
o 5 - MUITO satisfeito
Religiosa
Incorporagao
- E 3 - Regular
Construcao
Sistemas de
3 - Regular

Climatizagdo

Servigos

. . 5 - MUITO satisfeito
Financeiros

Satisfagdo com
RESULTADOS
FINANCEIROS

3 - Regular

5 - MUITO satisfeito

2 - Insatisfeito

3 - Regular

5 - MUITO satisfeito

3 - Regular

1 - MUITO Insatisfeito

4 - Satisfeito

4 - Satisfeito

3 - Regular

5 - MUITO satisfeito

Satisfagdo com
VISUALIZAGAO E
RELATORIOS financeiros

4 - Satisfeito

4 - Satisfeito

1 - MUITO Insatisfeito

3 - Regular

5 - MUITO satisfeito

3 - Regular

2 - Insatisfeito

4 - Satisfeito

2 - Insatisfeito

2 - Insatisfeito

4 - Satisfeito

TABELA 3 - Nivel de satisfacdo atual e resposta sim ou ndo para terceirizagéo

Vocé terceirizaria seu SETOR FINANCEIRO para uma empresa de sua
confianga?(mantendo o mesmo custo atual)

(11 respostas)

® sim
® NAO
Outros

GRAFICO 1 - Distribuicdo de respostas sobre terceirizagcdo do financeiro

Terceirizaria
o SETOR
FINANCEIRO?

SIM

SIM

SIM

SIM

SIM

SIM



3.1.3 Nivel de importancia das RAZOES para TERCEIRIZAR o setor financeiro

Tabela da distribuicdo das respostas dos 11 empresdrios no que diz respeitos aos
principais motivos para TERCEIRIZAR o setor financeiro:

RazBes para TERCEIRIZAR ortaneImportante MU0
Empreendedor poder FOCAR NO NEGOCIO 4 (36%) 7 (64%)
Redugdo do RISCO e PASSIVO TRABALHISTA 4 (36%) 2 (18%) 5 (45%)
Reducdo da GESTAO DE PESSOAS internas 2 (18%) 6 (55%) 3 (27%)
Redugdo de CUSTO com infraestrutura interna 3(27%) 6 (55%) 2 (18%)
PROFISSIONALIZACAO (empresa especializada e experiente) 5 (45%) 6 (55%)
ORGANIZACAO de processos e documentos (padronizagdo e sistematizagdo) 5 (45%) 6 (55%)

TABELA 4 - Distribui¢do das respostas nas razdes para terceirizar

3.1.4 Nivel de relevancia das razdes para NAO terceirizar o setor financeiro

Tabela da distribuicdo das respostas dos 11 empresarios no que diz respeitos a
relevancia de motivos para NAO terceirizar o setor financeiro:

Razdes para NAO terceirizar re?:/::te Relevante r:r:\’/g::e
CONFIDENCIALIDADE (ter que compartilhar minhas informagGes) 7 (64%) 4 (36%)
Falta de ENGAJAMENTO do terceiro no meu negécio 1(9%) 4 (36%) 6 (55%)
Percepgdo de perda do CONTROLE operacional 2 (18%) 7 (64%) 2 (18%)
Falta de CONFIANGCA na gestdo dos recursos financeiros por terceiros 3(27%) 5 (45%) 3(27%)
Terceiro FORA do espaco fisico de minha empresa 3(27%) 7 (64%) 1(9%)

TABELA 5 - Distribuicdo das respostas nas razdes para NAO terceirizar

A pesquisa completa pode ser encontrada no LINK
https://dl.dropboxusercontent.com/u/19069561/TCC Rodolfo.pdf

3.2 Analise do Mercado (SWOT-externo)

Para anadlise do mercado, complementaremos a analise SWOT parcialmente
apresentada acima, porém agora com os aspectos externos, descrevendo oportunidades e
ameacas:
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3.2.1 Vantagens no uso da terceirizacdao (oportunidades)

v

v

Empreendedor focar no negdcio: O empresario pode dar atencdo ao que é mais
relevante dentro da operacdo;

Risco trabalhista: O empresario deixa de ter risco e passivo trabalhista direto;

Gestdo de pessoas: Reduz o envolvimento com gestdo de férias, auséncias, disciplina,
licencas, problema de saude, pedido de demissdo repentino ou qualquer outro
inconveniente que pode ser causado por um colaborador direto;

Reducdo de custos: A terceirizacdo muitas vezes também reduz a necessidade de
postos de trabalho interno, computadores, acesso a internet, telefonia, luz, consumo
de material de expediente, etc. Todos estes custos passam a ser da terceira, que
deverd prover toda infraestrutura para seus colaboradores;

Profissionaliza¢cdao do processo: Os profissionais atuando no departamento financeiro
da terceira tem preparo académico especifico para esta area;

Experiéncia acumulada: A empresa que ird executar os processos possui vasta
experiéncia oriunda da execu¢do do mesmo processo para outras empresas;
Desconexdao emocional: O empresario muitas vezes tem dificuldade de tomar decisdes
financeiras por estar ligado emocionalmente ao negdcio. Um terceiro auxiliando na
tomada de decisGes e aconselhando o empresario, faz com que este vinculo emocional
com o negdcio seja amenizado;

Padronizagdo e sistematizagdo: Para que o departamento financeiro seja terceirizado
é inevitavel que os processos sejam muito bem padronizados e sistematizados.
Descentralizagdo do conhecimento: A terceirizacdo também gera a necessidade da
descentralizacdo do conhecimento a respeito das financas da empresa, que muitas
vezes esta concentrado em somente uma pessoa interna ou no empresario.

3.2.2 Desvantagens no uso da terceirizagdo (ameacas)

v

Confidencialidade: E bastante natural e aconselhdvel que se assine um acordo de
confidencialidade prevendo multas para vazamento de informacdo. Porém é inevitavel
gue as informacdes financeiras da empresa deixem de ser somente internas.
Engajamento no negodcio: uma empresa terceirizada pode estar bastante envolvida
com as metas e objetivos de sua cliente, porém dificilmente serd o mesmo que uma
equipe interna bonificada pelo alcance destes objetivos.

Impossibilidade de improvisagdo: Com um processo padronizado e sistematizado, ndo
existe espaco para dar um "jeitinho" nas decisGes financeiras. Este pode ser encarado
como um ponto positivo ou negativo, dependendo da perspectiva empregada.
Particularmente acredito ser mais positivo para o negdcio.
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3.3 Analise das cinco forgas de Michael Porter

As cinco forcas de Porter" é um modelo para andlise das "forcas competitivas" de um
mercado ou setor, as quais devem ser observadas na construcdo da estratégia empresarial e
também na avaliacdo do grau de atratividade de um determinado setor da economia. Segue
analise das cinco forcas na perspectiva deste plano de negdcios:

v" Rivalidade entre Concorrentes: tendo em vista que a terceirizacdo do setor financeiro
ainda é uma pratica pouco utilizada pelas empresas, a rivalidade entre concorrentes é
bastante baixa, quase inexistente. A maior dificuldade de um negdécio como este € a
concorréncia com a forma que os processos sao realizados atualmente e o medo da
mudanca, normalmente com algum soécio ou um colaborador realizando-o
internamente. Entre concorrentes do mesmo servico, ainda ndao existe um padrao na
apresentacdo do produto e ndo existe lideranca clara de market share.

v" Novos Entrantes: analisando na perspectiva das cinco forcas de Porter, este é
provavelmente o ponto mais fragil do negdcio, visto que qualquer profissional da area
de financas pode se aventurar iniciando um negdcio com esta proposta. Ndo ha grande
limitador no que diz respeito a necessidade de capital inicial, o custo e tempo para
regulamentacgao sao praticamente os mesmos de abrir uma empresa qualquer e nao
existe necessidade de grande know-how e patente. A maior barreira de entrada é
conquista de novos clientes, pois os que ja possuem terceirizacdo certamente ja tem
seu processo bastante "amarrado" com o fornecedor e o que ainda ndo terceirizou
muitas vezes tem restricdo quanto a esta pratica.

v" Fornecedores: Para este mercado, fornecedores ndo tem grande impacto no negécio.
O que podemos avaliar neste ponto, é a dependéncia e importancia dos colaboradores
gue atuardo diretamente com os clientes. Este serd o principal vinculo com os clientes,
por isto é imprescindivel que os mesmos estejam motivados, com treinamento
adequado e clareza de suas responsabilidades, evitando despesas e desgastes com
substituicGes na equipe.

v" Compradores: O momento da contratacdo do servico de terceiriza¢do, é quando o
comprador (cliente) tem o maior poder de negociacdo e barganha, visto que ainda ndo
conhece o prestador, e normalmente esta desconfiado dos seus resultados. Apods a
contratacdo e o aumento da confiancga, a tendéncia é que o comprador fique bastante
dependente dos processos que estdo sendo realizados pelo terceiro e assim ndo
busque a substituicdo ou a reducdo de valores pagos.
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v

Substitutos: Um dos substitutos potenciais é a realizacdo dos processos de forma
automatizada por robds e sistemas, de forma que ndo haja necessidade de interagao
humana nos processos, porém este é um substituto demasiadamente caro e muito
dependente dos outros sistemas da empresa. Outro potencial substituto sdo os
escritorios de contabilidade ja existentes, e muitas vezes ja parceiro do potencial
cliente.

3.4 Analise da Concorréncia

Ao realizar uma busca na internet relacionado a empresas oferecendo o servigco de

terceirizacdo do departamento financeiro, o resultado é uma listagem de mais de cem
empresas no Brasil oferecendo este servico. Listamos e detalhamos abaixo cinco destas
empresas, como uma amostra do que podemos perceber nos resultados desta busca.

ASANE N NN

ASANE N NN

(\

Concorrente 1: BPO Brasil

Localizacdo: Belo Horizonte, MG

Website: http://www.bpobrasil.com

Atuacdo: Territorio Nacional

Focado somente no Setor Financeiro? Nao

Area de Atuacdo: A BPO Brasil é especializada em executar, em sua prépria estrutura
ou nas instalacGes do cliente, as atividades administrativas e operacionais de empresas
mercantis e de servicos, para que seus gestores possam se dedicar a suas verdadeiras
vocacoes e focar nas areas estratégicas de seus negoécios, como desenvolvimento de
novos produtos, producdo, marketing e vendas.

Concorrente 2: LEDGER Business Process Outsourcing

Localiza¢do: Sao Paulo, SP

Website: http://ledgerbpo.com.br

Atuacdo: Territorio Nacional

Focado somente no Setor Financeiro? Sim, consultoria e terceirizacdo.

Area de Atuacdo: Consultoria Empresarial, Terceirizacdo de Processos Administrativos
e Financeiros, Assessoria Contabil e Financeira.

Abordagem da Empresa: Os sdcios da Ledger utilizaram os anos de experiéncia na area
financeira e controladoria de bancos e empresas multinacionais para criarem um
modelo que ajude sua empresa. O objetivo é ndao apenas assessorar sua empresa
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CORR

ASENE N NN

(consultoria), mas efetivamente fazer os controles (terceirizacdo). Isso porque
sabemos que vocé ndo tem tempo disponivel para rotinas administrativas e ndo quer
gastar onde ndo ha necessidade.

Concorrente 3: STEFANINI, Powering Your Business

Localiza¢do: Jaguariuna, S3o Paulo

Website: http://stefanini.com

Atuacdo: Territdrio Mundial

Focado somente no Setor Financeiro? Nao.

Area de Atuacdo: Atendimento ao cliente, atividades do departamento financeiro,
servicos de compras, recursos humanos, contabilidade e fiscal, gestdo de documentos,
logistica, servicos advocaticios, gestao de facilidades, demais areas de negdcios com
atividades transacionais.

Abordagem da Empresa: Como a maior multinacional brasileira de tecnologia e ha
guase trés décadas atuando com servicos em Tl, fazemos parte da trajetdria de
organizacbes dos mais diversos setores. Para manter a exceléncia, investimos
constantemente em inovacgOes tecnoldgicas, nas melhores parcerias, em aquisicGes de
empresas no Brasil e no exterior, além da contratacdo de profissionais altamente
capacitados.

Concorrente 4: SferaBPO

Localizacdo: Barueri, SP

Website: http://sferabpo.com.br

Atuacdo: Territorio Nacional

Focado somente no Setor Financeiro? Nao.

Area de Atuacdo: BPO (financeiro, contébil e fiscal, controladoria, full-service,
escritdério compartilhado, recrutamento), GESTAO (seguros, caixa, crédito-risco-
recuperacao e cobrancas), CALL CENTER e terceirizagdo de RH.

Abordagem da Empresa: A SferaBPO é uma empresa especializada em gerar solugées
para o gerenciamento e controle de processos e negdcios. Tem como exceléncia a
execuc¢do, em sua prépria estrutura ou nas instalacdes do cliente, as atividades
administrativas e operacionais de empresas mercantis e de servicos, para que seus
gestores possam se dedicar a suas verdadeiras vocacoes e focar nas areas estratégicas
de seus negdcios, como desenvolvimento de novos produtos, producdo, marketing e
vendas.
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Concorrente 5: CK Business

Localizagdo: Curitiba, PR

Website: http://www.ckbusiness.com.br
Atuacdo: Territorio Nacional. Iniciou em 2016
Focado somente no Setor Financeiro? Nao.

AR N NN

Area de Atuac3o: Financeiro, contabil-fiscal, folha de pagamento, full-service e
profissional liberal.

Abordagem da Empresa: A CK Business, € uma empresa especializada em BPO
(Business Process Outsourcing) terceirizacdo de processos de negdcios, nosso
escritorio é padronizado e orientando a processos, possibilitando assim um ganho de
produtividade com o mesmo padrdo de qualidade.

(\

O que podemos perceber entre as empresas que oferecem este servi¢o, € uma clara
divisdo em 2 tipos de empresas:

Muito pequenas e praticamente amadoras: Empresas que em seu website
apresentam uma descri¢do e discurso amador, gerando desta forma um nivel de confianca e
atracdo muito baixo. Chegam ao ponto de utilizar descri¢cbes idénticas entre elas, com por
exemplo, as empresas SferaBPO e a BPOBrasil, que em seus websites utilizam exatamente a
mesma descricao "...em sua propria estrutura ou nas instala¢ées do cliente, as atividades
administrativas e operacionais de empresas mercantis e de servigcos, para que seus gestores
possam se dedicar a suas verdadeiras vocacbes e focar nas dreas estratégicas de seus
negdcios, como desenvolvimento de novos produtos, producéo, marketing e vendas."

GRADES ndo focadas: Empresas muito grandes, alguma com alcance mundial, porém
oferecendo uma cartilha de produtos e servicos extremamente vasto. O empresario
interessado somente na terceirizacdo do seu setor financeiro dificilmente vai contratar e
aceitar pagar uma empresa com este porte e portfdlio.

Desta forma, surge espago para negdcios com discurso profissional, que gere atragdo
e transmita profissionalismo, porém focada estritamente no negécio de processos financeiros.

3.5 Analise da Demanda

3.5.1 Mercado Potencial Alvo

O publico alvo ndo é restrito, porém o foco inicial serdo empresas com até 50
funcionarios, ou as chamadas empresas de Pequeno Porte, que segundo o Empresémetro-
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MPE", ferramenta tecnoldgica de anélise de dados idealizada pelo IBPT — Instituto Brasileiro
de Planejamento e Tributacdo, sdo aquelas com receita bruta anual superior a RS 360.000,00
e igual ou inferior a RS 3.600.000,00.

Segundo pesquisa do SEBRAE", existiam em 2011, mais de 438 mil empresas
enquadradas como EPP no brasil, com um faturamento médio de RS 647.984 e um
faturamento total de mais de RS 184 bilhdes.

Este publico tem um fator atrativo superior para o negdcio, pois sdo negdcios que tem
as atividades operacionais do departamento financeiro sendo executadas ou pelo
proprietario/empreendedor, ou por um funcionario que, levando em considera¢do todos
encargos, beneficios e passivos da CLT, certamente tem um custo bastante elevado ou, se tiver
um custo menor, certamente nao sera plenamente capacitado para a fungao.

Quanto aos setores das empresas alvo, ndo ha restricdo, pois, este tipo de servico
beneficia empresas do comércio, industria, servico ou construcao civil.
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4 PLANO DE MARKETING E VENDAS

4.1 Descrigao detalhada da oferta

Os servicos incluidos na proposta de terceirizacdo do setor financeiro s3o:

e Conciliacdo Bancaria de extratos bancarios com sistema financeiro

e (Cadastro de contas a pagar no sistema financeiro e no sistema bancario

e Emissdo de nota fiscal eletronica de servico

e Emissdo de nota fiscal eletronica de comércio (ICMS)

e (Cadastro de contas a receber e lancamento de recebiveis

e Emissdo de boletos bancarios

e Envio de e-mail informativo com cobrancga para clientes com nota fiscal e boleto

e Cobranca de clientes que ndo pagaram no dia do vencimento e combinar nova data
com cobrancga de juros

e Envio de relatérios para escritério de contabilidade

e Envio de arquivos fisicos e virtuais de contas a pagar e contas a receber para escritorio
de contabilidade

e Emissdo de relatorios para diretoria - Demonstrativo de resultados

e Emissdo e envio periddico do relatério de fluxo de caixa

e Contatos e negociagdes com as instituicGes financeiras

e Contatos com fornecedores e clientes para esclarecimento de valores ou orientagao
de fluxo de trabalho

e Manutencdo e otimizacdo do plano de contas

e Sugerir e aplicar plano de Investimentos Financeiros

4.2 Estratégia de marketing

4.2.1 Estratégia de Venda Social (Social Selling)

Os métodos de venda utilizados no passado estdo cada vez menos efetivos. O cold
calling, ligacdo fria para possiveis clientes sem consentimento dos mesmos, ou o famoso "de
porta-em-porta", ndo tem mais o mesmo apelo. As pessoas estdo cada vez mais resistentes a
este tipo de abordagem, elas ndo querem ser importunadas sem terem demonstrado
interesse prévio no assunto. Uma pesquisa da LinkedIn Global Survey, realizada em maio de
2014 com 1500 tomadores de decisdo, apontou que 90% deles nunca atenderam a uma
ligacdo no estilo cold call.

O método social selling entra neste gap revolucionando a area de venda das empresas.
O método propGe que um possivel cliente serd muito mais propenso a fechar negdcio se ele
desenvolver um relacionamento com a marca (branding), com o produto/servico ou com sua
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necessidade, antes mesmo de estabelecer o primeiro contato com o profissional de vendas.
E é na internet, mais especificamente nas midias sociais, que este profissional faz suas buscas
atras de informacdo para solucdo de seu problema. Desta forma, sdo utilizadas estas mesmas
midias sociais para estabelecer este relacionamento com os clientes em potencial.

E muito importante que o material, a ser utilizado para iniciar este relacionamento com
potenciais clientes, seja de cunho técnico e informativo, e ndo material de divulgacdo ou
vendas, desta forma o profissional interessado é "fisgado" e inicia um relacionamento com a
marca.

Um estudo apresentado por Shannon Bellew em seu livro The Art of Social Selling""
relata que, em geral, somente 43% dos profissionais de vendas atingem suas metas, porém,
guando o Social Selling é utilizado no processo de vendas, este nimero sobe para 79%.

Baseados nestas pesquisas e tendéncias, o social selling sera utilizado para divulgar
informacgdes Uteis e pertinentes para potenciais clientes da terceirizacdo do setor financeiro
através das midias sociais. Buscando estabelecer este relacionamento com a marca, criaremos
um e-book falando das dificuldades que empresarios sofrem de forma geral na gestdo
financeira dos seus negdcios, oferecendo algumas dicas e solugcdo e também sugerindo, de
forma sutil, que a terceirizacdo do setor pode ser uma saida inteligente.

4.2.2 Branding e divulgagdo

Estd previsto um investimento inicial de RS 15.000,00 no desenvolvimento da
estratégia de branding, criacdo de seus elementos e divulgacdo em midias sociais. Seguem
detalhes destes investimentos:

v Identidade Visual (Branding Design): Através da andlise da estratégia, entendimento
dos valores e objetivos, serdo desenvolvidos todos os elementos que comunicardo e
transmitirdo ao mercado, e principalmente aos clientes, os valores e a proposta da
empresa. Os elementos a serem desenvolvidos na primeira etapa sdo:

o Logotipo, slogan e principais caracteristicas da identidade visual;

o Website responsivo para multiplas plataformas;

o Folder digital em PDF, apresentando a proposta de trabalho e valorizando
beneficios e pontos fortes da empresa;
E-BOOK a ser utilizado na estratégia de social selling apresentada acima;

o Assinatura de e-mail para padronizacdo na comunicacao;

o Adesivos com a identidade visual para envelopes;

v" Divulgagido através do Facebook: Esta ferramenta tem se apresentado como uma das
mais flexiveis, baratas e assertivas diante da necessidade de se atingir um publico alvo
especifico. Serd desenvolvido um e-book gratuito focando na solu¢do dos problemas e
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preocupacdes do empresario com relacdo ao resultado financeiro de sua empresa.
Para realizar download do e-book o empresario tera que fazer um cadastro basico,
fornecendo seus dados para um futuro contato. O e-book abordara a terceirizagdo do
setor financeiro como uma possivel pratica na busca da solucdo dos problemas
financeiros da empresa.

Divulgacao através do Google AdWords: Para explorar também a busca de possiveis
clientes na internet, por termos relacionados a terceirizacdo do setor financeiro,
utilizaremos anuncios no Google AdWords, de forma que, quando os termos abaixo
forem buscados, seja apresentado nosso anuncio apontando para o Website ou para
o E-book:

o Termos para o Google AdWords: TerceirizacGo financeiro, outsourcing
financeiro, BPO financeiro, problemas financeiros empresa, profissional
financeiro, entre outros termos que tenham algum tipo de relagdo com o
servico oferecido.

Divulgac¢do através do LinkedIn: Tendo em vista que o LinkedIn teve um recente
crescimento e amadurecimento decorrente da aquisicdo do mesmo pela Microsoft,
este passou a ser um espaco de frequente presenca de empresarios e tomadores de
decisdo. Como o perfil do profissional de cada integrante da rede possui o cargo atual,
anuncios nesta plataforma podem ser direcionado especificamente para empresarios,
diretores, socios, fundadores, empreendedores, entre outros termos que alcancem
profissionais decisores para o servico de terceirizacdo.

4.3 Politica de pregos

A politica de precificagdo neste caso terd uma metodologia especialmente

desenvolvida para inserir as principais varidveis que impactam diretamente no tempo e
complexidade do trabalho a ser realizado.

O primeiro passo, serd o cliente em potencial responder um questionario, conforme

segue abaixo:
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Questionario para definicdo de escopo de Terceirizagao do Setor Financeiro

Quantas empresas ou CNPJs serdo gerenciados?

Quantos funcionarios possui atualmente? Quantos sdcios?

Quantos bancos e quantas contas bancarias?

O sistema atual de controle do financeiro tem as contas conciliadas diariamente?
Os pagamentos sdo realizados todos os dias, ou ha uma programacgado diferente?
Como sao realizados os pagamentos? Online pelo banco, dinheiro ou cheques?
Os pagamentos de saldrios acontecem uma ou duas vezes por més?

Os funcionarios recebem em conta corrente?

Com que periodicidade sdo enviados os documentos para o contador?

Quantas notas aproximadamente sdo emitidas por més?

Qual o numero aproximado de clientes?

Qual o numero aproximado de fornecedores?

Qual o numero aproximado de langamentos de Contas a Pagar por més?

Qual o numero aproximado de langamentos de Contas a Receber por més?

A N N N N U U U N N Y N N N

Utilizam cobranga por boletos bancarios? Se positivo, qual nimero aproximado por
més?

v’ Existe inadimpléncia nos recebimentos? Se positivo, qual a %?

A partir das respostas deste questionario sera possivel precificar o servico baseado em
informacdes mais concretas. Partiremos sempre de um valor BASE de RS 3.000,00 por més e
de acordo com as respostas acima sera acrescido ou n3o valor adicional. Os itens que mais
impactam no volume e complexidade do trabalho, sdo:

v" Quantidade de documentacdes;
v" Numero de colaboradores;
v" Faturamento anual;

Percebendo e avaliando estas variaveis, conseguiremos determinar um volume de
tempo aproximado que ser3 utilizado para este cliente e a partir disto precificar o servico.
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4.4 Projecao de vendas

PROJECAO DE VENDAS ANO1 ANO2 ANO3 TOTAL

CLIENTE 1 - cliente inicial 48.000 50.880 53.933 152.813

Valor mensal inicial RS 4.000

CLIENTE 2 - cliente inicial 36.000 38.160 40.450 114.610
Valor mensal inicial RS 3.000

CLIENTE 3 - Inicia em MAIO do ANO 1 45.000 | 63.600 67.416 176.016

Valor mensal inicial RS 5.000

CLIENTE 4 - Inicia em JUNHO do ANO 1 28.000 50.880 53.933 132.813
Valor mensal inicial RS 4.000

CLIENTE 5 - Inicia em FEVEREIRO do ANO 2 0 44.000 50.880 94.880

Valor mensal inicial RS 4.000

CLIENTE 6 - Inicia em ABRIL do ANO 2 0 27.000 38.160 65.160
Valor mensal inicial RS 3.000

CLIENTE 7 - Inicia em MARCO do ANO 3 0 0 50.000 50.000

Valor mensal inicial RS 5.000

CLIENTE 8 - inicia em MAIO do ANO 3 0 0 32.000 32.000
Valor mensal inicial RS 4.000

TOTAIS | 157.000 | 274.520 | 386.771 | 818.291

TABELA 6 - Projegdo de vendas
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5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Infraestrutura fisica e virtual

5.1.1 Infraestrutura virtual (tecnologia da informacgao)

O objetivo e papel da tecnologia da informacdo no negdcio serd o de possibilitar que
qgualquer empresa do Brasil possa ser atendida como se estivesse local. Claro, sempre levando
em consideracdo a questdo Seguranca das InformacBes em todas as definicdes quanto a
sistemas. E evidente que todas as informacdes que serdo registradas e comunicadas serdo
criptografadas e terdo alto grau de sigilo e confidencialidade.

Alguns sistemas que serdo utilizados na rotina diaria serao:
5.1.1.1 Sistema financeiro

Quanto ao sistema financeiro, os novos clientes serdo divididos em 2 tipos:

v JA POSSUI SISTEMA: S30 os que ja possuem algum sistema financeiro ou ERP
(do inglés, Enterprise Resource Planning). Para estes, sera realizada uma
avaliacdo em conjunto para definir se o sistema a ser utilizado serd o atual, ou
seja, se o atual estiver atendendo as necessidades e tem potencial de ser
utilizado com a terceirizacdo, ou se sera implementado o novo sistema indicado
por nos;

v" NAO POSSUI SISTEMA: S3o empresas que controlam questdes financeiras ou
no papel, manualmente ou com planilhas. Nestas empresas sera implementado
o sistema indicado por nds para que facilite o controle, relatérios e interagao
entre o cliente e nossa empresa;

Em alguns casos, ainda pode ser realizada uma adaptacdo ou preparacdo para
integracdo com outros setores ou outros terceiros, como contabilidade, fiscal e recursos
humanos.

5.1.1.2 Sistema bancdrio

O formato de uso bancario devera ser adaptado de forma que o sistema do banco de
preferéncia permita a criacdo de um acesso de operador com direitos limitados. Desta forma,
seremos os responsaveis por realizar todos os lancamentos de contas e conciliagdo bancaria,
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porém ndo teremos direito para aprovacdao ou efetivagdo de transagdes financeiras. As
aprovacoes serdo realizadas semanalmente, ou o prazo a ser definido pelas partes, somente
pelo proprietario da empresa ou quem ele designar.

Esta medida é tomada para que o empreendedor tenha seguranga que ndo sera feita
nenhuma transferéncia, pagamento ou transagdao sem seu total consentimento.

5.1.1.3 Sistema de colaboragéio e comunica¢éo

Existem diversos sistemas para colaboracdo, porém os que serdo indicados e utilizados
caso o cliente ainda ndo possua, serdo:

v" SKYPE: Para conversas relevantes, tomadas de decisdo e apresentacdes de relatérios;

v" E-MAIL: Para envio de documentos para Contas a Pagar e Contas a Receber, envio de
relatdrios e formalizacdo de rotinas;

v" WHATSAPP: Para troca rapida de informacdo e tomada de pequenas decisdes;

v" GOOGLE DRIVE: Para armazenagem e compartilhamento de todos arquivos e
documentos envolvendo a operacao;

5.1.2 Infraestrutura fisica

Sera utilizado, como infraestrutura fisica, um escritério compartilhado (co-working) a
ser pago o montante de RS 600,00 por més por colaborador, e serd fornecido os seguintes
servicos:

Telefonia e Recepc¢ao

Link de acesso a internet no formato banda larga
Servico de impressao e copias

Custos relacionados a luz, 4gua, condominio
Mesa, cadeira e boa iluminacdo

Ambiente climatizado

Disponibilidade de sala de reunidoes sob demanda
Servico de limpeza

Café, cha e agua filtrada para consumo

AN N NN Y N NN
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5.2 Fluxograma de processos

Os processos deverdo seguir um rigoroso cronograma e fluxograma a ser definido entre

as partes de uma forma que atenda as necessidades do cliente contratante. Descrito abaixo

modelos de fluxos que serdo utilizados como ponto de partida no desenvolvimento especifico
dos fluxos de cada cliente:

Neste caso, usaremos a abreviacdo TERCEIRO para a empresa terceirizada, e CLIENTE

para o cliente.

5.2.1 MODELO do processo Contas a Pagar:

FREQUENCIA:

2 vezes por semana para CLIENTE e diaria para TERCEIRO

DIAS DA SEMANA:

Segunda-feira - para contas a vencer em TERCA, QUARTA e QUINTA

Quinta-feira - para contas a vencer em SEXTA E SEGUNDA

ARQUIVOS A ARMAZENAR:

Guias, Boletos, Notas Fiscais, Comprovantes Bancarios

LOCAL ARQUIVOS:

Financeiro\Saidas_Arquivos_Vencimento\EMPRESA\ANO\MES\DIA
EXEMPLO: Financeiro\Saidas_Arquivos_Vencimento\CLIENTE\2016\04\20

QUANDO?

QUANDO EFETUAR
UMA COMPRA

TABELA 7 - Modelo de procedimentos Contas a Pagar

CLIENTE

Enviar e-mail p/ pagar@terceiro.com.br
informando a compra, empresa, valor e
vencimento

TERCEIRO

QUANDO RECEBER
EMAIL DE COMPRA

Langar pagamento no Contas a Pagar
como previsto e aguardar boleto, guia,
nota, etc.

QUANDO RECEBER
CONTA

Envio da CONTA através de imagem por
e-mail com arquivo em JPG ou PDF para
0 e-mail pagar@terceiro.com.br

QUANDO RECEBER

Salvar na estrutura de arquivos na PASTA
DO DIA com o nome seguindo o padrao

E-MAIL "nimeroDOC_NomeEmpresa_Valor.jpg"
Verificar no relatorio do Contas a Pagar
DIARIO as contas para os dias seguintes e
verificar se chegaram as guias ou boletos
APOS ETAPA Cadastrar no Sistema Financeiro de
ANTERIOR acordo com padrado estabelecido
APOS ETAPA Cadastrar no Banco como PENDENTE
ANTERIOR para aprovagao posterior
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SEGUNDAS-FEIRAS

Enviar para
diretor.financeiro@cliente.com.br
relagdo de Contas a Pagar do SISTEMA
para os proximos 3 dias:

- TERCA
- QUARTA
- QUINTA
Revisar CONTAS salvas na PASTA DO DIA
e APROVAR no BANCO contas
cadastradas para os proximos 3 dias:
SEGUNDAS-FEIRAS - TERGA

- QUARTA

- QUINTA
Enviar para

QUINTAS-FEIRAS

diretor.financeiro@cliente.com.br
relagdo de Contas a Pagar do SISTEMA
para os proximos 2 dias:
- SEXTA
- SEGUNDA

QUINTAS-FEIRAS

Revisar CONTAS salvas na PASTA DO DIA
e APROVAR no BANCO contas
cadastradas para os proximos 2 dias:

- SEXTA
- SEGUNDA

PGTO
FUNCIONARIOS

Conferir folha de pagamento e enviar
relacdo com valores a transferir de cada
funcionario para pagar@terceiro.com.br

PGTO
FUNCIONARIOS

Cadastrar no Banco como PENDENTE
para aprovagao posterior

PGTO
FUNCIONARIOS

APROVAR no BANCO junto com as
outras contas cadastradas

Salvar COMPROVANTES bancarios do

DIARIO pagamento realizado no dia anterior na
PASTA DO DIA
Acompanhar a evolugdo dos pagamentos
DIARIO e recebimentos no fluxo de caixa,

conferir plano de contas

PRIMEIRO DIA UTIL
DO MES

ENVIO de todos arquivos relativos ao
més ANTERIOR para ESCRITORIO DE
CONTABILIDADE

TABELA 8 - Modelo de fluxograma Contas a Pagar
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5.2.2 MODELO do processo Contas a Receber:

FREQUENCIA: Sempre que houver necessidade
ARQUIVOS A ARMAZENAR: PDF ou LINK da Nota Fiscal e Boleto Bancario
Financeiro\Entradas_Arquivos_Emissao\EMPRESA\ANO\MES\DIA
LOCAL ARQUIVOS: . . . .
EXEMPLO: Financeiro\Entradas_Arquivos_Emissao\CLIENTE\2016\04\20

TABELA 9 - Modelo de procedimentos Contas a Receber

QUANDO? CLIENTE TERCEIRO

Envio de e-mail com as informacgdes
para receber@terceiro.com.br:
- Empresa utilizada para faturar

QUANDO HOUVER - CNPJ a ser faturado
DEMANDA - Valor a ser faturado
- Data de Vencimento

- Descricao

- Plano de Contas

Emissdo de NOTA FISCAL conforme dados
enviados.

Emissdo do BOLETO BANCARIO ou CARTA
COM DADOS BANCARIOS

3 Salvar arquivo digital da NOTA FISCAL e do
oIt ZA‘;(I;SORAS BOLETO BANCARIO na pasta do més

Envio de E-MAIL PADRAO para cliente
(cadastro do SISTEMA), copiando
financeiro@cliente.com.br, comunicando a
cobranga e com BOLETO e NOTA FISCAL em
anexo. Solicitar ao cliente confirmagdo de
recebimento.

Enviar para financeiro@cliente.com.br um
relatorio das NOTAS FISCAIS emitidas na
SEGUNDAS-FEIRAS .
semana anterior, bem como dos valores
recebidos e a receber no més

., ENVIO de todos arquivos relativos ao més
PRIMEIRO DIA UTIL <
A ANTERIOR para ESCRITORIO DE
DO MES
CONTABILIDADE

QUANDO CLIENTE NAO PAGAR EM DIA

Entrar em contato com informagGes do
sistema financeiro para entender o motivo do
ndo pagamento e combinar uma nova data

DIARIO

TABELA 10 - Modelo de fluxograma Contas a Receber
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5.2.3 MODELO do processo Conciliagdo Bancaria:

FREQUENCIA: Diaria
ARQUIVOS A ARMAZENAR: Extrato bancario e posi¢do dos saldos
LOCAL ARQUIVOS: Financeiro\Extrato\Banco\ANO\MES\DIA
' EXEMPLO: Financeiro\Extrato\ITAU\2016\04\20

TABELA 11 - Modelo de procedimentos Conciliagdo Bancdria
QUANDOQ? CLIENTE TERCEIRO

Verificar os saldos diariamente, identificar os pagamentos e

recebimentos, colocar no Contas a Pagar os débitos associando com
DIARIAMENTE . . . .. s ~
a devida conta. Conferir tarifas bancarias e outros débitos ndo
programados
Salvar COMPROVANTES bancarios do pagamento realizado no dia
DIARIAMENTE

anterior na PASTA DO DIA

DIARIAMENTE Salvar extrato do més até a respectiva data na PASTA DO DIA
PRIMEIRO DIA UTIL Enviar extrato bancdrio do més para o contador no formato digital
DO MES * ofx

TABELA 12 - Modelo de fluxograma Conciliagdo Bancdria

5.2.4 MODELO do processo Relatdrios Diretoria:

FREQUENCIA: Semanal e Mensal

ARQUIVOS A ARMAZENAR: Relatdrios enviados
Financeiro\Relatorios_DiretoriaCLIENTE\ANO\MES\

LOCAL ARQUIVOS: . . . . .
EXEMPLO: Financeiro\Relatorios_DiretoriaCLIENTE\2016\04\

TABELA 13 - Modelo de procedimentos Relatdrios Diretoria

NOME DO RELATORIO DESCRICAO ORIGEM

Saldo Posicdo dos saldos até o dia anterior Sistema Financeiro

Posicdo de entradas, saidas e saldo até o dia
anterior e previsdo para os préximos dias

Fluxo de caixa Sistema Financeiro

DRE Relatério geral dos resultados do ultimo més Sistema Financeiro

Comentarios gerais sobre o més que terminou e
previsdes para o proximo

Comentarios TERCEIRO

Relatério de faturamento do més anterior e . . .
Faturamento Sistema Financeiro

previsao

TABELA 14 - Modelo de fluxograma Relatérios Diretoria
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5.3 Termos de seguranca da contratagao

Com o objetivo de transmitir confianga para o empresario, o instrumento "Contrato de

Prestacdo de Servicos" a ser assinado entre as partes, além das clausulas usuais, apresentara
algumas clausulas especificas para gerar seguranca e tranquilidade:

v" Clausula de Confidencialidade: "A CONTRATADA se compromete a prover a necessaria

e adequada protecdo das informacgGes confidenciais fornecidas pela EMPRESA, em
razdo deste contrato. Obrigando-se a manter o mais absoluto sigilo com relacdo a toda
e qualquer informacdo, que tenha sido revelada anteriormente e também as que
venham a ser reveladas."

Multa sobre atrasos de contas a pagar: "Serd de responsabilidade da CONTRATADA
os juros e as multas devidas, caso ndo efetue o pagamento de contas enviadas com 2
(dois) dias de antecedéncia, ou até mesmo em caso de ndo encaminhar a
documentacdo solicitada para pagamento para o escritério de contabilidade."”

Multa sobre "nao faturamento" em dia: "A CONTRATADA devera emitir as notas
fiscais do CONTRATANTE, no prazo de 3 (trés) dias Uteis contados a partir do dia e hora
do recebimento do email do CONTRATANTE. Em caso de ndo cumprimento, sera
devido multa em favor do CONTRATANTE de 1% (hum por cento) sobre o valor a ser
faturado, por dia de atraso, devendo ser descontado da fatura do més."

N&o vinculo empregaticio: "Fica expressamente estipulado que ndo se estabelece, por
forca do presente, qualquer vinculo empregaticio ou responsabilidade, mesmo por
saldrios por parte do CONTRATANTE, com relacdo ao pessoal que a CONTRATADA
empregar para execucdo dos servicos contratados, correndo por conta exclusiva da
CONTRATADA, Unica responsavel como empregada, todas as despesas com esse
pessoal, inclusive encargos decorrentes da legislacdo vigente, seja ela trabalhista,
previdenciaria, quanto a remuneracdo de seus empregados, prepostos, como dos
demais encargos trabalhistas especialmente do decorrente do seguro de acidente de
trabalho."
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5.4 Organiza¢ao dos Recursos Humanos

Para inicio da operacdo, serd contratado um profissional Analista Financeiro para
realizar os trabalhos juntamente com o diretor. O mesmo responderd e se reportara
diretamente ao diretor da empresa.

Estd previsto, no plano financeiro, o salario no registro deste colaborador em RS
2.000,00 mais encargos, dobrando o valor total de custo e totalizando um custo aproximado
de RS 4.000,00. O diretor receberd um pré-labore de RS 5.000,00.

O perfil do profissional a ser contratado para a vaga de Analista Financeiro, devera
seguir as caracteristicas descritas abaixo:

Caracteristicas desejaveis para o Analista Financeiro:

v" Graduac¢do em administracdo de empresas ou areas afins
v" Sélidos conhecimentos em aplicativos do Office, com énfase em Excel e ferramentas

de e-mail

v" Comprovada experiéncia na drea financeira (desejadvel na area de prestacdo de
servicos)

v" Sélidos conhecimentos com tributacdo e sistematica de nota fiscal de SERVICOS
(ISSQN)

v" Sélido conhecimentos sobre assuntos bancdrios (extrato, juros, taxas, cobranca,
DOC/TED, conciliagdo, cartdo)

v Conhecimento sobre tributacdo e sistematica de nota fiscal de PRODUTO/COMERCIO
(ICMmS)

v" Conhecimentos com rotinas de departamento Pessoal.

Caracteristicas comportamentais

v' Capacidade de andlise e decisdo
Capacidade de lidar com pessoas
Dinamismo e pro-atividade

Facilidade de comunicagdo oral e escrita
Organizacao, dedicacao e iniciativa

ASRNENEN

5.5 Historico e curriculum da Direcao

Rodolfo Dhein é empreendedor, socio da PBI Seguranca Digital (www.pbi.com.br),
empresa que atua na area de Tecnologia da Informagao, mais especificamente no segmento
de Seguranca da Informacgdo ha 15 anos. Iniciou sua carreira como analista técnico de redes,
e quando se tornou empreendedor migrou sua atuacdo para as areas administrativa e
financeira. Em sua formacgdo académica, concluiu o curso técnico de Processamento de Dados
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junto com sua formacdo do ensino médio, posteriormente se formou tecnélogo em Processos
Gerenciais, e em 2017 esta concluindo um MBA de Gestdo Estratégica de Empresas na
Fundacdo Getulio Vagas.

O interesse no assunto deste trabalho, terceirizacdo do setor financeiro, se deu devido
a uma vivéncia pratica de transi¢cdo neste setor de sua empresa. Em 2014, apds o desligamento
do colaborador analista financeiro que realizava os processos operacionais da empresa,
Rodolfo optou por, ao invés de contratar um simples profissional substituto, terceirizar o
setor. Isto aconteceu de forma gradual e a avaliagcdo atual dos stakeholders, com relagdo a
esta decisdo, é de que foi acertada e gerou inumeros beneficios para a organizagao.
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6 PLANO FINANCEIRO

6.1 Projegoes financeiras

Serdo apresentados os investimentos iniciais a serem realizados, apontando a fonte
dos recursos. Posteriormente o fluxo de caixa detalhado dos trés primeiros anos, com
explanacdo da estratégia de receitas e custos, e ainda o demonstrativo de resultados anual
para os 3 anos.

Para apresentacdo do plano financeiro, serdo levadas em consideracdo as seguintes
premissas:

v" Taxa de Inflagdo: 6%
v" Imposto sobre as vendas (Lucro Presumido): 13,33%
o Na pratica poderda ser utilizado o SIMPLES NACIONAL para reduzir a
tributacdo, porém para este estudo estamos levando em consideracao
0 pior cenario;
v Taxa SELIC e Taxa de Atratividade: 13% (fevereiro de 2017)

6.1.1 Investimentos Iniciais e capital de giro

DESCRICAO DOS INVESTIMENTOS VALOR R$

Material de Marketing (Identidade Visual, Website, Assinatura de E-mail

10.000
E-book e Folder Digital)
Abertura da empresa CNPJ, tramites e Contrato Social 1.000
Registro do dominio www (internet) - 3 anos 112

Certificado Digital A3 CNPJ para acesso a sites governamentais - 3 anos 463

Divulgagao inicial em Midias Digitais (LinkedIN, Facebook e Google) 5.000
Aquisicdo Inicial de 2 computadores 5.000
TOTAL 21.575

TABELA 15 - Projegdo de investimento inicial

O recurso para investimento inicial e capital de giro sera disponibilizado pelo
empreendedor fundador do negdcio, através de recursos préprios. O montante a ser
disponibilizado serad de RS 35.000,00.
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6.1.2 Projecgdo do Fluxo de Caixa - ANO 1

v" Premissas RECEITAS - ano 1: Para o ano 1 estamos projetando iniciar com 2 clientes
pagando uma mensalidade total de RS 7.000,00. O objetivo é finalizar o ano com 4
clientes com um total mensal de RS 16.000,00.

v" Premissas DESPESAS - ano 1: Nas despesas estamos contando com um colaborador,
que receberd um saldrio de RS 2.000,00, tendo seu custo dobrado por encargos e
beneficios. Para os custos acompanharem o crescimento, optamos pela contratacao
de um espaco de CO-WORKING, onde grande parte das despesas com infraestrutura
ja estdo inseridos em um mesmo pagamento, como internet, telefone, luz,
condominio, entre outros.

RECEITAS

Investimento
Inicial Jan Fev

Mar

Abr

ANO 1

Set

Out

Nov

Dez

CLIENTE 1 - cliente inicial 4.000 | 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000
CLIENTE 2 - cliente inicial 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000
CLIENTE 3 - Inicia em MAIO do ANO 1 5.000| 5.000| 5.000| 5.000| 5.000| 5.000| 5.000| 5.000| 5.000
CLIENTE 4 - Inicia em JUNHO do ANO 1 4.000 | 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000

CLIENTE 5 - Inicia em FEVEREIRO do ANO 2

CLIENTE 6 - Inicia em ABRIL do ANO 2

CLIENTE 7 - Inicia em MARCO do ANO 3

CLIENTE 8 - inicia em MAIO do ANO 3

CUSTOS E DESPESAS

Varidveis

10.377 10.377

10.377

10.377

10.377

10.377

10.377

10.377

10.377

10.377

10.377

Aquisi¢do computadores novos colab

Fixos

10.377 10377 10.377 10.377 10377 10.377 10.377 10377 10.377 10.377 10377 10.377

Numero de Colaboradores 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Saldrios, encargos, beneficios, férias, 130 4.000 | 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000( 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000
Pré-Labore 5.000 | 5.000| 5.000| 5.000( 5.000| 5.000| 5.000( 5.000| 5.000| 5.000| 5.000| 5.000
Divulgagdo Midias Digitais 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Ferramenta de Colaboragdo G-Suite 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32
CO-WORKING (internet, luz, cond, tel, etc) 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Servigo Terceiro (Contab., Fiscal e RH) 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Telefonia Celular-Dados 4G 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Taxa Bancaria de Manutengdo 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
FLUXO DE CAIXA

(=)Receita Bruta 7.000 | 7.000 | 7.000 | 12.000 | 12.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000
(-) Custos Varidveis 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(=) Margem de Contribuicdo Total 7.000 | 7.000 | 7.000 | 12.000 | 12.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000
(-) Custos Fixos 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377 | 10.377
(=) EBITDA (3.377)] (3.377)| (3.377)| 1.623| 1.623 | 5623 | 5.623| 5623 | 5623 | 5.623| 5623 | 5623
(=) LAIR (3.377)] (3.377)| (3.377)| 1.623| 1.623 | 5623 | 5.623| 5623 | 5623 | 5.623| 5623 | 5623
(-) Impostos 933 933 933 | 1.600| 1.600| 2.133| 2133 | 2133 2133 2133| 2133| 2133
(=) Lucro Bruto (4.310)| (4.310)( (4.310) 23 23| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490
(=) Lucro Livre (21.575)( (4.310)| (4.310)| (4.310) 23 23| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490| 3.490
(=) Lucro Livre e Acumulado (21.575)((25.885)|(30.195)|(34.505)((34.482)|(34.459)|(30.968)((27.478)|(23.988)|(20.498)|(17.008)|(13.517){(10.027)
Lucratividade sobre a receita gerada em % -48%  -48%  -48% 14% 14% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35%

TABELA 16 - Fluxo de caixa mensal para o ANO 1
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6.1.3 Projec¢do do Fluxo de Caixa - ANO 2

v" Premissas RECEITAS - ano 2: Nos primeiros meses do ano 2, temos a perspectiva de

manter os 4 clientes que ja

estdo no término do ano 1. O desafio do ano 2, é a

conquista de mais 2 clientes ao longo do ano, totalizando 6 clientes pagando um valor
mensal de RS 23.960,00. Os valores dos clientes do ano anterior, s3o corrigidos pela

inflacdo, apds 12 meses de contrato.

Premissas DESPESAS - ano 2: Ao conquistar 2 novos clientes, estamos prevendo a
contratacdo de mais um colaborador com a mesma remuneracdo do primeiro,
corrigido pela inflacdo. Também esta previsto a aquisicao de um computador para este
novo colaborador com valor total de RS 2.650,00. Todas as despesas que tem relacdo
direta com o numero de colaboradores, sdo corrigidas com a nova contratacao.

ANO 2
RECEITAS 16.420 20.420 23.720
CLIENTE 1 - cliente inicial 4240 | 4240 | 4240 4.240| 4.240| 4240 4.240| 4.240( 4.240| 4.240| 4.240| 4.240
CLIENTE 2 - cliente inicial 3.180| 3.180| 3.180| 3.180( 3.180| 3.180| 3.180| 3.180| 3.180| 3.180| 3.180( 3.180
CLIENTE 3 - Inicia em MAIO do ANO 1 5.000 5.000 5.000 5.300 5.300 5.300 5.300 5.300 5.300 5.300 5.300 5.300
CLIENTE 4 - Inicia em JUNHO do ANO 1 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.240 4.240 4.240 4.240 4.240 4.240 4.240
CLIENTE 5 - Inicia em FEVEREIRO do ANO 2 4.000| 4.000| 4.000( 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000( 4.000| 4.000| 4.000
CLIENTE 6 - Inicia em ABRIL do ANO 2 3.000 | 3.000| 3.000| 3.000( 3.000| 3.000| 3.000| 3.000| 3.000
CLIENTE 7 - Inicia em MARCO do ANO 3
CLIENTE 8 - inicia em MAIO do ANO 3
O »
Varidveis 2.650 - - - - - - - - -
Aquisi¢do computadores novos colab 2.650 | I | I I |
Fixos 15.924 15924 15924 15924 15924 15924 15924 15924 15924 15924 15924 15924
Numero de Colaboradores 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Saldrios, encargos, beneficios, férias, 130 8.480| 8.480| 8480| 8480| 8.480| 8480| 8.480| 8480| 8480| 8480 8480| 8.480
Pré-Labore 5.300| 5.300| 5.300| 5.300( 5300| 5.300| 5.300| 5.300| 5.300( 5.300| 5.300( 5.300
Divulgagdo Midias Digitais 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106
Ferramenta de Colaboragdo G-Suite 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48
CO-WORKING (internet, luz, cond, tel, etc) 1.200| 1.200| 1.200| 1.200( 1.200| 1.200| 1.200| 1.200| 1.200| 1.200| 1.200| 1.200
Servigo Terceiro (Contab., Fiscal e RH) 530 530 530 530 530 530 530 530 530 530 530 530
Telefonia Celular-Dados 4G 212 212 212 212 212 212 212 212 212 212 212 212
Taxa Bancdria de Manutengdo 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48
FLUXO DE CAIXA
(=)Receita Bruta 16.420 | 20.420 | 20.420 | 23.720 | 23.720 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960
(-) Custos Varidveis 2.650 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(=) Margem de Contribuicdo Total 13.770 | 20.420 | 20.420 | 23.720 | 23.720 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960 | 23.960
(-) Custos Fixos 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924 | 15.924
(=) EBITDA (2.154) 4.496 4.496 7.796 7.796 8.036 8.036 8.036 8.036 8.036 8.036 8.036
(=) LAIR (2.154)| 4.496 | 4.496| 7.796| 7.796 | 8.036| 8.036| 8.036| 8.036| 8.036| 8.036| 8.036
(-) Impostos 2189 | 2722 | 2.722| 3.162| 3.162| 3.194| 3.194| 3.194| 3.194 | 3.194| 3.194| 3.194
(=) Lucro Bruto (4.342)| 1.774 1.774 4.634 4.634 4.842 4.842 4.842 4.842 4.842 4.842 4.842
(=) Lucro Livre (4.342)( 1.774 1.774 4.634 4.634 4.842 4.842 4.842 4.842 4.842 4.842 4.842
(=) Lucro Livre e Acumulado (14.370)] (12.595)] (10.821)| (6.187)| (1.552)] 3.290 8.133 [ 12,975 | 17.818 | 22.660 | 27.502 | 32.345
Lucratividade sobre a receita geradaem %  -13% 22% 22% 33% 33% 34% 34% 34% 34% 34% 34% 34%

TABELA 17 - Fluxo de caixa mensal para o ANO 2
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6.1.4 Projecgdo do Fluxo de Caixa - ANO 3

v" Premissas RECEITAS - ano 3: A logica do ano 3 se repete com rela¢do ao ano 2, sendo
gue o ano inicia com os mesmos 6 clientes do ano 2 e ao longo do ano serdo
conquistados 2 novos clientes, finalizando o ano com 8 clientes, pagando um total
mensal de RS 34.398,00. Os valores dos clientes do ano anterior, s3o corrigidos pela
inflacdo, apds 12 meses de contrato.

Premissas DESPESAS - ano 3: Também serd necessaria a contratacdo de um novo
colaborador pelo mesmo salario corrigido pela inflacgdo e a aquisicdo um novo
computador com o valor previsto corrigido também pelo indice de inflagdo. Todas as
despesas que tem relagdo direta com o numero de colaboradores, sdo corrigidas com
a nova contratagao.

ANO 3

RECEITAS

24.978

25.218

Jun

Set

Out

Nov

CLIENTE 1 - cliente inicial 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494
CLIENTE 2 - cliente inicial 3.371 3.371 3.371 3371 3.371 3.371 3.371 3.371 3371 3.371 3.371 3.371
CLIENTE 3 - Inicia em MAIO do ANO 1 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618 5.618
CLIENTE 4 - Inicia em JUNHO do ANO 1 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494 4.494
CLIENTE 5 - Inicia em FEVEREIROdo ANO 2 | 4.000 | 4.240 | 4.240| 4.240| 4.240( 4.240| 4.240| 4240 4.240| 4.240| 4.240| 4.240
CLIENTE 6 - Inicia em ABRIL do ANO 2 3.000 3.000 3.000 3.180 3.180 3.180 3.180 3.180 3.180 3.180 3.180 3.180
CLIENTE 7 - Inicia em MARCO do ANO 3 5.000| 5.000| 5.000| 5.000( 5.000| 5.000| 5.000( 5.000| 5.000(| 5.000
CLIENTE 8 - inicia em MAIO do ANO 3 4.000| 4.000| 4.000( 4.000| 4.000| 4.000| 4.000| 4.000
U J - 00 00¢ DO¢ 00¢ 008 DO¢ D0¢ DO¢ 008 DO¢ DO¢
Varidveis 2.809 - - - - - - - - - - =
Aquisi¢do computadores novos colab 2.809 |
Fixos 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008 22.008
Numero de Colaboradores 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Saldrios, encargos, beneficios, férias, 130 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483 | 13.483
Pré-Labore 5.618 | 5618 | 5.618| 5618 5618| 5.618| 5618 | 5.618| 5618 | 5618 | 5618 5618
Divulgagdo Midias Digitais 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112
Ferramenta de Colaboragdo G-Suite 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
CO-WORKING (internet, luz, cond, tel, etc) 1.800 | 1.800| 1.800| 1.800( 1.800| 1.800| 1.800| 1.800| 1.800| 1.800| 1.800( 1.800
Servico Terceiro (Contab., Fiscal e RH) 562 562 562 562 562 562 562 562 562 562 562 562
Telefonia Celular-Dados 4G 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318
Taxa Bancdria de Manutengdo 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51
FLUXO DE CAIXA
(=)Receita Bruta 24,978 | 25.218 | 30.218 | 30.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398
(-) Custos Variaveis 2.809 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(=) Margem de Contribuigdo Total 22,169 | 25.218 | 30.218 | 30.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398 | 34.398
(-) Custos Fixos 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008 | 22.008
(=) EBITDA 161 | 3.210| 8.210| 8.390| 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390
(=) LAIR 161 3.210 8.210 8.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390 | 12.390
(-) Impostos 3.330 3.362 4.028 4.052 4.585 4.585 4.585 4.585 4.585 4.585 4.585 4.585
(=) Lucro Bruto (3.169) (152)] 4.182| 4.338| 7.804| 7.804| 7.804| 7.804| 7.804| 7.804| 7.804| 7.804
(=) Lucro Livre (3.169) (152)( 4.182 4.338 7.804 7.804 7.804 7.804 7.804 7.804 7.804 7.804
(=) Lucro Livre e Acumulado 29.176 | 29.024 | 33.206 | 37.544 | 45.348 | 53.153 | 60.957 | 68.762 | 76.566 | 84.370 | 92.175 | 99.979
Lucratividade sobre a receita gerada em % 1% 13% 27% 28% 36% 36% 36% 36% 36% 36% 36% 36%

TABELA 18 - Fluxo de caixa mensal para o ANO 3
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6.1.5 Projecao do Fluxo de Caixa - ANUAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3

RECEITAS 157.000 272.420 385.991
CLIENTE 1 - cliente inicial 48.000 50.880 53.933
CLIENTE 2 - cliente inicial 36.000 38.160 40.450
CLIENTE 3 - Inicia em MAIO do ANO 1 45.000 62.700 67.416
CLIENTE 4 - Inicia em JUNHO do ANO 1 28.000 | 49.680 53.933
CLIENTE 5 - Inicia em FEVEREIRO do ANO 2 44,000 50.640
CLIENTE 6 - Inicia em ABRIL do ANO 2 27.000 37.620
CLIENTE 7 - Inicia em MARCO do ANO 3 50.000
CLIENTE 8 - inicia em MAIO do ANO 3 32.000

CUSTOS E DESPESAS 124524 193.734 266.904
Varidveis - 2.650 2.809
Aquisicdo computadores novos colab - I 2.650 | 2.809

Fixos

124.524 191.084 264.095

FLUXO DE CAIXA

Numero de Colaboradores

Salarios, encargos, beneficios, férias, 130 48.000 | 101.760 | 161.798
Pré-Labore 60.000 63.600 67.416
Divulgagdo Midias Digitais 1.200 1.272 1.348
Ferramenta de Colaboragdo G-Suite 384 576 768
CO-WORKING (internet, luz, cond, tel, etc) 7.200 14.400 21.600
Servico Terceiro (Contab., Fiscal e RH) 6.000 6.360 6.742
Telefonia Celular-Dados 4G 1.200 2.544 3.816
Taxa Bancaria de Manutencdo 540 572 607

(=)Receita Bruta 157.000 | 272.420 | 385.991
(-) Custos Varidveis 0 2.650 2.809
(=) Margem de Contribuigdo Total 157.000 | 269.770 | 383.182
(-) Custos Fixos 124,524 | 191.084 | 264.095
(=) EBITDA 32.476 78.686 | 119.087
(=) LAIR 32.476 78.686 | 119.087
(-) Impostos 20.928 36.314 51.453
(=) Lucro Bruto 11.548 42,372 67.635
(=) Lucro Livre 11.548 42,372 67.635
(=) Lucro Livre e Acumulado (10.027)| 32.345 99.979
Lucratividade sobre a receita gerada em % 21% 29% 31%

TABELA 19 - Fluxo de caixa anual
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6.1.6 Demonstrativo de Resultados - 3 anos

Para uma melhor visualizacdo dos resultados, o DRE é apresentado no formato anual

para os 3 anos de projecao:

Demonstrativo de Resultados Investimento ANO 1 ANO 2 ANO 3
(=) Receitas 157.000 272.420 385.991
(-) Custos Variaveis 0 2.650 2.809
(=) Margem de Contribuicdo 157.000 269.770 383.182
(-) Custos Fixos 124,524 191.084 264.095
(=) EBITDA 32.476 78.686 119.087
(-) Depreciacao 0 0 0
(-) Imposto 20.928 36.314 51.453
(-) Investimento 21.575 0 0 0
Lucro ou Prejuizo Livre (21.575) 11.548 42.372 67.635

Resultado Acumulado (21.575) (10.027) 32.345 99,979
VPL - Valor Presente Liquido 68.702
TIR - Taxa Interna de Retorno 114%  Taxa de interna de retorno superior a 13%
Meses fluxo negativo 17

TABELA 20 - DRE para cendrio previsto

6.2 Analise de viabilidade economico-financeiro

6.2.1 Payback em meses

Conforme apresentado, este plano de negédcios tem seu payback estimado em 17
meses. Ou seja, levardo 17 meses de operacgao para que o investimento inicial seja 100% pago
e 0 negdcio passe a apresentar lucro.

6.2.2 VPL - Valor presente liquido

O valor presente liquido calculado a um custo de capital equivalente a taxa SELIC de
13% (fevereiro de 2017) resulta em RS 68.701,99.

6.2.3 TIR - Taxa interna de retorno (em %)

ATIR, ou taxa interna de retorno, esta bastante acima da taxa de atratividade de 13%,
ficando estimada em 114%.
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6.3 Graficos projetados

6.3.1 Fluxo Econdmico de Caixa
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6.3.3 EBITDA (Lucros antes de juros, impostos deprecia¢do e amortiza¢ao)
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GRAFICO 4 - Lucros antes de juros, impostos, depreciagdo e amortizagéo

6.3.1 Resultado Acumulado
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6.4 Analise de sensibilidade e cenarios

As previsOes e calculos apresentados acima presumem um cenario provavel e realista
para o negdcio. Abaixo sdo apresentados o DRE e indicadores para os cenarios otimista e
pessimista, detalhando as varidveis que foram levadas em consideragdo.

6.4.1 DRE e Indicadores do cenario OTIMISTA

Para este cenario, prevemos um acréscimo de 15% na receita por cliente, mantendo o
mesmo numero de clientes e o mesmo numero de colaboradores previsto no cenario
provavel.

Demonstrativo de Resultados Investimento ANO 1 ANO 2 ANO 3
(=) Receitas 180.550 313.283 443.890
(-) Custos Variaveis 0 2.650 2.809
(=) Margem de Contribuicao 180.550 310.633 441.081
(-) Custos Fixos 124.524 191.084 264.095
(=) EBITDA 56.026 119.549 176.986
(-) Depreciacdo 0 0 0
(-) Imposto 24.067 41.761 59.171
(-) Investimento 21.575 0 0 0
Lucro ou Prejuizo Livre (21.575) 31.959 77.788 117.815

Resultado Acumulado (21.575) 10.384 88.172 205.987
VPL - Valor Presente Liquido: 149.278
TIR - Taxa Interna de Retorno: 217%  Taxa de interna de retorno superior a 13%

Payback em meses: 10 meses

TABELA 21 - DRE para cendrio otimista

6.4.2 DRE e Indicadores do cenario PESSIMISTA

Para este cenario, prevemos a receita por cliente 10% menor que no cenario provavel,
mantendo o mesmo numero de clientes, e 0 mesmo nimero de colaboradores previsto no
cenario provavel.

Demonstrativo de Resultados Investimento ANO 1 ANO 2 ANO 3
(=) Receitas 141.300 245.178 347.392
(-) Custos Variaveis 0 2.650 2.809
(=) Margem de Contribuicao 141.300 242.528 344.583
(-) Custos Fixos 124.524 191.084 264.095
(=) EBITDA 16.776 51.444 80.488
(-) Depreciagao 0 0 0
(-) Imposto 18.835 32.682 46,307
(-) Investimento 21.575 0 0 0
Lucro ou Prejuizo Livre (21.575) (2.059) 18.761 34.181

Resultado Acumulado (21.575) (23.634) (4.873) 29.308
VPL - Valor Presente Liquido 14.984
TIR - Taxa Interna de Retorno 37% Taxa de interna de retorno superior a 13%
Payback em meses: 29 meses

TABELA 22 - DRE para cendrio pessimista
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7 CONCLUSAO

Este plano de negdcios foi desenvolvido com o objetivo de avaliar o cendrio atual do
mercado no que diz respeito ao processo de terceirizacdo do setor financeiro das empresas,
entender como empresarios reagem a este tipo de proposta, se existe uma demanda clara e
por ultimo analisar se uma empresa focada especificamente neste tipo de servico tem
viabilidade econdmico-financeira.

No que diz respeito ao mercado ja existente, concluimos que existem algumas
empresas com proposta semelhante, porém sdo divididas em dois grupos: ou sdo muito
grandes, com alcance global, prestam servicos em dezenas de areas, com seu custo e foco
restrito a grandes corporagdes; ou empresas em estagio embriondrio, com uma apresentagao
sem qualquer apelo para o empresario, e que passa a percepg¢ao de que sao aventureiros
neste mercado.

Quando avaliamos a opinido de onze empresarios através de uma pesquisa, pudemos
perceber claramente que, grande parte ndo esta satisfeito ou com a organizacdo de sua area
financeira, ou com os resultados financeiros, ou com o acesso as informacdes e relatérios
financeiros de sua empresa. Acreditamos que estes empresarios, com baixa satisfacao, sdo os
potenciais candidatos a se tornarem clientes do negdcio. O dado mais interessante e
conclusivo da pesquisa, € que 64% dos empresarios que responderam, dos mais diversos
setores, estdo abertos para a proposta e aceitariam terceirizar o seu setor financeiro.

Realizamos ainda uma extensa analise da viabilidade econémico-financeira do negdcio.
No cenario provavel os numeros sdo bastante atraentes para qualquer empreendedor,
apresentando um payback de 17 meses, uma taxa interna de retorno de 114% e um VPL muito
interessante se comparado ao valor do investimento inicial. O cendrio pessimista traria um
desafio ao empreendedor, porém, ainda assim mantem o negdcio viavel, ou seja, caso os
primeiros 3 anos ndo se apresentem como previsto nos cenarios provavel e otimista, ainda
assim é possivel ajustes para manter o negdcio ativo, buscando entender como gerar um
aumento nas receitas.

O plano financeiro apresentou a necessidade de um capital inicial minimo de RS
35.000,00, que sera utilizado tanto para os investimentos iniciais apresentados, como
também para o capital de giro necessario para complementar o fluxo de caixa dos primeiros
meses.

Diante de todas as variaveis e cendrios analisados, concluimos que é recomendado o
desenvolvimento do negdcio, tendo um grande potencial de retorno financeiro e sucesso no
objetivo de prestar um servico de qualidade para empresas que decidam por terceirizar seu
setor financeiro.
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