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“Se alguém disser que empreender € coisa do passado e que as

oportunidades ndo sdo as mesmas como antigamente isso € uma mentira. Nunca
houve tantas oportunidades para empreender como dos dias de hoje. A nossa
sociedade esta cada vez mais sofisticada; e esta sofisticacdo que gera mais
oportunidades de negdcio.”

O fundador e CEO da Localiza, Salim Mattar

Todo empreendedor comeca do zero. Buscar conhecimento é muito

importante, mas se nao for aplicado néo gera resultados. Para uma gestéao
empreendedora ndo é suficiente a dedicacéo e trabalho, precisa de sangue frio e
conhecimento

Edivan Costa, fundador da SEDI



RESUMO

7

O objetivo deste trabalho é apresentar o Plano de Negocio de uma empresa
prestadora de servigos de gestdo. O modelo foi idealizado com bases nos Centros
de Servicos Terceirizados — CST. Nesse caso, adaptado para proporcionar 0s
mesmos beneficios para Micro e Pequenas Empresas. Proporcionando a essas, a
um custo baixo, fazerem gestdo profissionalizada e assertiva. Entendemos o
conceito e modelos dos CSTs; analisamos os resultados alcancados por cases
implantados em grandes empresas. Esses centros de servicos, geralmente, séo
destinados a grandes grupos empresariais. Quanto a prestar esse servico da central
de servigos para micro e pequenas empresas trata-se de uma ideia inovadora e,
mais que isso, uma 6tima oportunidade de mercado gerando sustentabilidade para
as MPEs. O plano de negd6cio detalha a estrutura e os servigos prestados. Aplica os
conceitos contdbeis e apresenta resultados sobre o estudo da viabilidade
econbmica. Simulacao de trés cenarios de econdémicos: conservador, pessimista e
otimista. O trabalho € pautado pelos fundamentos tedricos da administracdo da
ciéncia da administracdo de empresas.

PALAVRAS-CHAVE: csc, centro de servicos terceirizados, cst terceirizado, gerir
pequenas e médias empresas, shared service centers.



ABSTRACT

The objective of this work is to present the Business Plan of a company providing
management services. The model was designed with shared services centers —
CSC. In this case, adapted to provide the same benefits for micro and small
businesses. Providing these, a low cost, professional management and assertive.
We understand the concept and models of CSTs; have reviewed the results achieved
by cases deployed in large enterprises. These service centers are generally intended
for large business groups. How to provide this service center service to micro and
small enterprises it is an innovative idea and, more than that, a great marketing
opportunity generating sustainability for the MEPs. The business plan details the
structure and the services provided. Apply accounting concepts and presents results
on the study of economic feasibility. Simulation of three economic scenarios:
conservative, pessimistic and optimistic. The work is guided by the theoretical
foundations of the science of business administration.

KEYWORDS: csc, shared services center, cst outsourced, managing small and
medium enterprises, shared service centers.
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INTRODUCAO

Um plano de negécio tem objetivo de olhar para frente, alocando recursos
humanos, tecnolégicos e financeiros, observando os pontos-chaves, identificando as

oportunidades e antecipando possiveis dificuldades.

O Plano de Negdcios € vital para a continuidade da empresa, mesmo para
aguelas que n&o buscam qualquer tipo de recurso financeiro, capitalizagdo ou

posicionamento de mercado.

O desenvolvimento da visdo e missdo, do estabelecimento de objetivos e a
decisdo sobre uma estratégia, indicam o rumo da organiza¢do, com seus objetivos
de desempenho de curto prazo e de longo prazo, bem como as mudancas
competitivas e as abordagens de acao interna que devem ser usadas para atingir os

resultados programados e juntas constituem o plano estratégico da empresa.

Com o surgimento de novas empresas no mercado e com as mudancas
aceleradas no mundo dos negdcios, a consultoria tem tido papel fundamental para
auxiliar no processo de nascimento ou de reformulacdes de praticas de diversas

empresas.

As inovacdes tecnologicas que vém surgindo regularmente também geram
davidas na cabeca de empresarios. Como geralmente h& duavidas quanto a
viabilidade de implantacdo de uma tecnologia e se esta sera rentavel ou ndo, entdo
€ uma oportunidade para empresa de terceirizacéo de servicos de gestao para que o
empreendedor tome sua decisdo. Otimizacdo de processos, tais como, melhoria do
fluxo de informac¢Bes na organizagdo, reformular uma politica de RH, mudar o
sistema de gestdo administrativa, repensar as estratégias de imagem ou marketing
da empresa, entre muitas e outras opcdes que a terceirizacdo da gestdo podera

auxiliar.

O maior desafio e reduzir custos sem perder a qualidade das operacoes,
portanto, aperfeicoar 0s processos internos que nao tem foco principal em converter

custos fixos em custos variaveis € algo que pode ser possivel.

Procurando assim obter vantagens competitivas neste ambiente frenético é
através da reengenharia ou do redesenho de seus principais processos de negdcios

que pretende-se fazer mudancas estratégicas e para isso investe-se em uma nova
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técnica tatica: servicos compartilhados CSCs; objetivando o ganho em escala e
eficiéncia.

Este € um modelo de processos operacionais, pelo qual uma area presta
servicos de um mesmo ponto de atendimento para varias unidades de negdcio,

desta forma otimizando os recursos disponiveis como: a estrutura, tecnologia e as

pessoas.

Transformando essa ideia em um centro de servi¢os terceirizados, onde a
proposta € que servicos de gestdo e acompanhamento sejam terceirizados, tal como
analise dos indices, estabelecimento e acompanhamento diario das metas, e toda a
aplicacdo do conjunto de administracado profissionalizada, dedicados a micro e
pequenas empresas, certamente proporcionara um ganho de capital com reducéo

dos esforcos que ficam concentrados na figura do dono a custos competitivos.

A ideia ndo é ser o “patrdo” do dono dizendo o que ele deve ou néo fazer e
sim, figurar como um Gestor - “Funcionario” - do “alto escaldao” da empresa. Um
funcionario qualificado, onde o dono da empresa pode buscar informacgfes precisas
e confidveis para a tomada de decisdes. Informacdes essas que estardo sempre a
disposicéo e atualizadas. Esse “funcionario” também ter4 a incumbéncia de alertar,

sempre que os resultados se descolarem dos planejamentos.
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ESTRATEGIA EMPRESARIAL

1. ONEGOCIO

1.1. DESCRICAO DO NEGOCIO

Conforme aprendemos em nossas aulas de Estratégia de Empresas com o
professor Antonio Testa 0s negocios definem os setores onde a empresa atua ou
pretende atuar; define os produtos/servicos da empresa e o mercado atendido.

Com base neste conceito podemos dizer que a empresa razdao do plano de
negdécios nominada “Drive - Gestora Terceirizada” estara inserida na atividade de

prestacdo de servicos, e objetiva prestar Servigcos de Gestao para as empresas.

O negocio: Prestar Servigos de Gestdo para Pequenas e Médias Empresas
disponibiliza servigos profissionalizados, com objetivo de facilitar o dia-a-dia do
empresario, colocando a MPE em pé de igualdade competitiva no quesito gestao
das grandes empresas. Por meio de pacotes de servicos diversos voltados a
otimizacdo de processos dentro das empresas, tais como, melhorar o fluxo de
informacdo na organizagdo, reformular uma politica de RH, mudar o sistema de
gestdo administrativa, repensar as estratégias de imagem ou de marketing da

empresa, entre muitas outras opcdes.

A empresa caracteriza-se por contemplar um centro de servi¢cos disponiveis:
servicos de gestdo estratégica, financeira, suporte em TI, treinamentos profissionais
(desenvolvimento de competéncias), gestdao comercial, gerenciamento de designer
de ambientes, assessoria juridica, sistemas de gestdo, contabilidade, controle e

gestao de estoques.

No curto prazo estaremos disponibilizando somente alguns servi¢os: Gestao
Financeira, Contabilidade, Controle de Estoques, Comercial / Marketing e
Treinamento de equipes entre outros. Com a aderéncia do modelo e trabalho em
conjunto com parceiros, em longo prazo estaremos atendendo a todas as areas

administrativas financeiras e de gestao das empresas.

A fatia de mercado (clientes) de atuacdo da empresa sera voltada a

prestacdo de Servicos de Gestdo para empresas da atividade comercial, nos ramos
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de vestuario (confec¢des) e calcados. E tdo logo consolidado o negdcio estaremos

abrangendo outros ramos de atividades.

A abrangéncia do negOlcio serd na regido metropolitana de Curitiba, se
estendo as municipios vizinhos do estado do Parana, seguindo para Santa Catarina
e Rio Grande do Sul e a longo prazo estendendo-se para todo o Brasil por meio de

franquias.

1.2 A GESTAO E FONTE DE RECURSO

Gestdo significa gerenciamento, onde o objetivo € de crescimento,
estabelecido pela empresa através do esforco humano organizado, pelo grupo, com

um objetivo especifico.

A gestéo surgiu quando apéds a revolucédo industrial, os profissionais decidiram
buscar solucdo para problemas que ndo existiam antes, usando varios métodos de
ciéncias, para administrar os negécios da época o que deu inicio a ciéncia da
administracéo, pois é necessario o conhecimento e aplicacdo de modelos e técnicas

administrativas.

Uma gestéo Eficaz tem de estar focada em:
v' Fortalecer os pontos fortes e eliminar os pontos fracos.
v Diminuir a influéncia dos concorrentes no mercado.
v' Considerar aspectos econdmicos e tecnolégicos.
v

Diminuir o hiato (distancia entre a situagao inicial-atual e a desejada).

+ A Gestdao:
O empreendedor precisa ter Visdo, Coragem e Competéncia. E mediante

estas caracteristicas nossa empresa sera constituida pelas socias:

o Leticia Ribeiro (Diretora Financeira), formada em administracdo, tem duas
especializacbes em Financas Auditoria e Controladoria, atualmente trabalha
como coordenadora Financeira da empresa Luvas Yeling Ltda e atua na area
financeira a alguns anos. Tem experiéncia de mercado financeiro e

implantag&o de rotinas financeiras e organizagao do setor.
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o Marina Fernandes (Diretoria Administrativa/Operacional), formada em
contabilidade e tem 2 especializacdes em Financas, Auditoria e Controladoria,
atualmente trabalha na area de Controladoria do Grupo CR Almeida SA
(Ecorodovias, IBQ e CR Obras). Conhecimento em orgcamento, planejamento
estratégico operacional e controle. Atuacdo em projetos de implantacdo e

consultoria de softwares de planejamento e controle.

o Solange Honorato (Diretora Comercial/Marketing), formada em Administracéo
de Empresas, Gestdo Estratégica de Vendas e concluindo MBA em Gestéo
Financeira, Controladoria e Auditoria. Trabalha no Santander ha 7 anos, recém
assumiu funcdo de offcer no Parana de contas publicas e do setor da saude,
porém até o més de outubro/12 atuou por 3 anos na area de riscos e crédito
para pessoas juridicas. Tem forte viés de empreendedorismo e vocacao
comercial, anterior ao banco empreendeu em loja de automaoveis, confec¢des e
industria de produtos plasticos. Atuou também como facilitadora de

treinamentos de vendas.

O forte da gestdo da empresa sdo as habilidades distintas das socias, uma
financeira, comercial e estratégia de negocios, processos, orcamento, planejamento
e controle.

Um planejamento envolve: desde volume de vendas, analise precos
praticados x mercado, otimizacdo das margens de lucros de tal forma que
remunerem satisfatoriamente o capital investido, plano comercial e marketing

arrojado e plano financeiro.

+ Fontes de Recursos

Os recursos financeiros serdo provenientes de aporte de capital proprio das
sdcias com Investimento inicial sera de R$ 180.000,00 sendo igualmente dividido
entre as trés socias. Esse recurso é necessario para arcar com investimentos iniciais

e gastos e despesas dos primeiros meses de atividade

Estrategicamente, decidimos fazer parcerias com profissionais que ja
possuem carteira de clientes, para ganhar mercado com mais rapidez e também
agregar valor e qualidades aos servicos prestados. Com isso teremos ainda outras

fontes de recursos.
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1.3. MISSAO, VISAO E VALORES.

As definicbes de Missao, Visao e o estabelecimento dos Valores da empresa
permitem o desenvolvimento de planos e objetivos estratégicos que possibilitam a o

sucesso e continuidade do negécio.

A Misséao
A missdo de uma organizacdo referencia o negoécio em si a acédo: O que
fazer? Para quem fazer? Como fazer? E afinalidade da existénciade uma
organizacdo. E aquilo que define o significado a essa existéncia.
A missdo da organizacao (ou empresa) liga-se diretamente aos seus objetivos
institucionais, e aos motivos pelos quais foi criada, a medida que representa a sua

razao se ser.

+ A Visao

A visdo de uma organizacao explicita 0 que uma organizagao quer ser; da
uma direcdo favorecendo o comprometimento, proporcionando uma sinergia entre a
equipe a fim de alcancar os objetivos. E o objetivo da organizacéo. E aquilo que se
espera ser em um determinado (provavel curto) tempo e espaco.

A visdo é um plano, uma idéia mental que descreve 0 que a organizacao quer
realizar objetivamente nos proximos anos de sua existéncia. Normalmente € um
prazo longo (pelo menos, 5 anos). Jamais confundir Missdo e Visao: a Missao € algo
perene, sustentavel enquanto a Visdo é mutavel por natureza, algo concreto a ser
alcancado. A Visao deve ser inspiradora, clara e concisa, de modo que todos a

sintam.

+ Os Valores
Os valores representam a responsabilidade da organizacdo em relagédo aos
envolvidos no negaocio, os stakeholders e assim agregando valor a organizacao.
Podemos ainda afirmar que os valores representam 0s principios éticos que
norteiam todas as suas acdes. Normalmente, os valores sdo compostos de regras
morais que simbolizam os atos de seus administradores, fundadores, e

colaboradores em geral.
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Com base neste entendimento tem a Missédo, Visdo e Valores da empresa

Drive — Gestor Terceirizada:

FIGURA 1 - MISSAO

A Missao:

“Agregar valor as empresas (comércio), oferecendo servigos diferenciados de

gestdo terceirizada de qualidade como: planejamento, finangas, treinamentos, |
marketing comercial e outros. Possibilitando aos clientes a tomada de decisées :
certeiras para alavancar seus negocios e aproveitar as oportunidades do |

mercado.”

A Visao: |
“Ser” uma empresa referencial no mercado brasileiro de prestagcdo de servigos |
centralizados, oferecendo uma gestdo empresarial qualitativa e pratica; |

desenvolvendo uma sustentabilidade corporativa que visa principalmente a |

| qualidade dos profissionais, parceiros e clientes. |

\-__ I

Os Valores:
— Cliente satisfeito

— Etica e respeito interna e externamente

— Pessoas comprometidas e realizadas

| — Servigos estar a frente do mercado e das necessidades de nossos clientes
| ~ Qualidade em tudo o que faz

— Valorizagdo da Informacgéo, Informacdes Estruturas para Analise

Fonte: Elaborado pelos Autores (2012)
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1.4. AVALIACAO ESTRATEGICA

Uma empresa para ser competitiva e ter um bom desempenho no mercado é
necessario que ela se conheca, ou seja; a empresa precisa saber quais sdo seus

pontos fortes (a serem explorados); pontos fracos (a serem tratados).

Para evidenciar os pontos fortes e fracos da Drive — Gestora Terceirizada ir&
utilizar o conceito da Analise SWOT que significa Forcas (Strengths), Fraquezas
(Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats) em portugués
FOFA. A Matriz Swot foi criado em 1966 com o propésito de Relacionar os Fatores
Internos da organizacdo aos Fatores Externos, para formulacdo das estratégias.
Permite-se identificar as Forcas e Fraguezas da empresa, extrapolando

entdo Oportunidades e Ameacas externas para a mesma.

Conforme figura abaixo esbog¢o conceitual da Matriz Swot:

FIGURA 4 — CONCEITO DA MATRIZ SWOT

MATRIZ SWOT
EMPRESA AMBIENTE
FORCAS
FAVORAVEIS
FRAQUEZAS )
DESFAVORAVEIS
| OPCOES I
ESTRATEGICAS
\ 4
PLANO
ESTRATEGICO

Fonte: Apostila de estudos Estratégia de Empresas
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A aplicacdo do método de analise Matriz Swot nos permite:
0 Mapear os Pontos Fortes
0 Mapear as Oportunidades e Ameacas
0 Realizar Cruzamentos entre Ambientes e Forcas e Fraquezas
o]

Extrair Estratégias

FIGURA 5 — SINTESE DOS CRUZAMENTOS DA SWOT

Sintese dos Cruzamentos da SWOT
AMBIENTE INTERNO
Fraquezas Forgas
>
O |8
Z o
& |5 DEBILIDADES CAPACIDADE DE
F | £ AGCAO OFENSIVA
> =
w |5
L
|_
T
o VULNERABILIDADE CAPACIDADE
E DEFENSIVA

Fonte: Apostila de estudos Estratégia de Empresas

Ao realizar os cruzamentos das informagbes Swot, pode-se obter as

seguintes situacdes (em azul as posturas tendenciais):

o Potencial de Ac¢des Ofensivas = Oportunidades X [orcas (Postura de
Desenvolvimento)

o0 Debilidades = Oportunidades x Fraquezas (Postura de Crescimento)

0 Capacidade Defensiva = Ameacas X For¢as (Postura de Manutencao)

0 Vulnerabilidades = Ameacas X Fraguezas (Postura de Sobrevivéncia)
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FIGURA 6 — SWOT - VISAO GERAL E ORIENTACOES ESTRATEGICAS

ANALISE INTERNA
Pontos Fracos Pontos Fortes
Predominancia de pontos Predominancia de pontos
fracos e ameacas fortes e ameacas
Postura Estratéqica: Postura Estratéqica
SOBREVIVENCIA MANUTENCAO
Ornentacdes Estratéqicas: Onentacdes Estratéqicas:
reducgéao de custos, estabiidade, busca e
desinvestimento (rever inhas | manuteng¢édo de nichos (focar
Ameacgas de produtos), liquidagé@o do em alguns produtos,
g negocio mercados e tecnologia)
5 especializagao (conquistar
!2 ou manter a iderang¢a no
w mercado através da
w concentragéo de esforgos
L2 em poucas atividades da
< relacgéio produto/mercado)
E Predominancia de pontos Predominancia de pontos
fracos e oportunidades fortes e oportunidades
Postura Estratégica: Postura Estratéqgica:
CRESCIMENTO DESENVOLVIMENTO
Oportunidades Ornentagdes Estratéqgicas: Orientacdes Estratégicas:
inovagao (novos desenvolvimento: de
produtos/servigos), mercado, financeiro, de
internacionalizagao, joint produc¢@o, de capacidades.
verlnures, expansao Buscar fusdes e diversificar

Fonte: Apostila de estudos Estratégia de Empresas

Com embasamento tedrico e conceitual evidenciado no texto acima,
aplicamos a Matriz Swot ao negécio: Esta informacdo nos propicia a realizacdo do

planejamento estratégico do negaocio.

FIGURA 7 - APLICACAO DA SWOT NO NEGOCIO DRIVE — GESTORA TERCEIRIZADA

Aplicag¢ao da Matriz SWOT ao Negocio CST
STRENGTHS (FORCAS) WEAKNESSES (FAQUEZAS)
|
N 1 - Capital Préprio 1 - Marca e Servigos pouco conhecidas
T 2 - Habilidades distintas das Sécias 2 - Conhecimento de Sofwares
E 3 - Baixa Exigéncia c/ Localizagdo Estratégica | 3 - Demanda Incerta
R 4 - Baixo Investmento Inicial 4 - Profissionais ainda ndo preparados
N 5 -Servicos Diferenciados
o
OPPORTUNITIES (OPORTUNIDADES) THREATS (AMEACAS)
E
X 1 - Crescimento do Mercado demandado 1 - Ampliagdo dos servigos existentes
T 2 - Alto custo dos concorrentes pelas atuais consultorias
E 3 - Mercado pouco Explorado 2 - Fortes concorrentes no mercado
R 4 - Pesquisa de Mercado 3 - Falta de Mdo de Obra qualificada
N 5 - Parcerias 3 - Incapacidade de Atender Demandas
o

Fonte: Elaborado pelos Autores (2012)
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1.5. CONSTITUICAO DA EMPRESA (REGISTROS)

A constituicdo de uma empresa consiste, primeiramente, no arquivamento de
seus atos constitutivos no Registro do Comércio ou no Registro Civil das Pessoas

Juridicas.

Registros necessarios para formalizacao juridica da empresa:

+ Registro do Nome e Contrato Social
(Registro na Junta Comercial ou Cartério de Registro Civel)

O registro legal de uma empresa é tirado na Junta Comercial do estado ou no
Cartério de Registro de Pessoa Juridica. Para as pessoas juridicas, esse passo €
equivalente a obtencédo da Certiddo de Nascimento de uma pessoa fisica. A partir
desse registro, a empresa existe oficialmente - o que nao significa que ela possa

comegar a operar.

Para fazer o registro € preciso apresentar uma série de documentos e
formularios que podem variar de um estado para o outro. Citamos 0s mais comuns:
- Contrato Social;

- Documentos pessoais de cada sécio (no caso de uma sociedade).

O Contrato Social é a peca mais importante do inicio da empresa, e nele
devem estar definidos claramente os seguintes itens:
- Interesse das partes;
- Objetivo da empresa;

- Descrigéo do aspecto societario e a maneira de integralizacéo das cotas.

Para ser vélido, o Contrato Social devera ter o visto de um advogado. As
micro empresas e empresas de pequeno porte sdo dispensadas da assinatura do

advogado, conforme prevé o Estatuto da Micro e Pequena Empresa.

Ainda na Junta Comercial ou no Cartério, deve-se verificar se ha alguma outra
empresa registrada com o nome pretendido. Geralmente € necessario preencher
um formulario préprio, com trés op¢cdes de nome. Ha estados que ja oferecem esse

servico pela Internet.
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Se tudo estiver certo, serd possivel prosseguir com o arquivamento do ato
constitutivo da empresa, quando geralmente serdo necessarios 0os documentos:
- Contrato Social ou Requerimento de Empresario ou Estatuto, em trés vias;
- Copia autenticada do RG e CPF do titular ou dos socios;
- Requerimento Padréo (Capa da Junta Comercial), em uma via;
- FCN (Ficha de Cadastro Nacional) modelo 1 e 2, em uma via;

- Pagamento de taxas através de DARF

Os precos e prazos para abertura variam de estado para estado. Para isso, 0
ideal é consultar o site da Junta Comercial do estado em que a empresa estiver

localizada.

Registrada a empresa, sera entregue ao seu proprietario o NIRE (Numero de
Identificacdo do Registro de Empresa) que é uma etiqueta ou um carimbo, feito pela

Junta Comercial ou Cartdrio, contendo um namero que é fixado no ato constitutivo.

+ CNPJ (Registro na Secretéaria da Receita Federal)

Com o NIRE em maos, chega a hora de registrar a empresa como
contribuinte, ou seja, de obter o CNPJ. O registro do CNPJ é feito exclusivamente
pela Internet, no site da Receita Federal por meio do download de um programa

especifico. Os documentos necessarios, informados no site, sdo enviados por sedex
ou pessoalmente para a Secretaria da Receita Federal, e a resposta € dada também

pela Internet.

Ao fazer o cadastro no CNPJ, é preciso escolher a atividade que a empresa
iré exercer. Essa classificagcdo sera utilizada ndo apenas na tributagdo, mas também

na fiscalizacao das atividades da empresa.

+ Alvara de Licenca (Registro na Prefeitura do Municipio)

Com o CNPJ cadastrado, é preciso ir a prefeitura ou administracdo regional
para receber o alvard de funcionamento. O alvara é uma licenca que permite o
estabelecimento e o funcionamento de instituicbes comerciais, industriais, agricolas
e prestadoras de servicos, bem como de sociedades e associacOes de qualquer
natureza, vinculadas a pessoas fisicas ou juridicas. Isso é feito na prefeitura ou na

administracdo regional ou na Secretaria Municipal da Fazenda de cada municipio.
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Geralmente, a documentacado necessaria é:
- Formulario préprio da prefeitura;
- Consulta prévia de endereco aprovada;
- Copia do CNPJ;
- Copia do Contrato Social;

- Laudo dos orgéaos de vistoria, guando necessario.

+ Inscricdo Estadual (Registro na Secretaria da Fazenda)

J& o cadastro no sistema tributario estadual deve ser feito junto & Secretaria
Estadual da Fazenda. Em geral, ele ndo pode ser feito pela Internet, mas isso varia
de estado para estado. Atualmente, a maioria dos estados possui convénio com a
Receita Federal, o que permite obter a Inscricdo Estadual junto com o CNPJ, por

meio de um Unico cadastro.

A Inscricdo Estadual é obrigatoria para empresas dos setores do comercio,
indastria e servicos de transporte intermunicipal e interestadual. Também estédo
incluidos os servigcos de comunicacao e energia. Ela € necessaria para a obtencéo
da inscricdo no ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigcos), e em
geral a documentacao pedida para o cadastro é:

- DUC (Documento Unico de Cadastro), em trés vias;

- DCC (Documento Complementar de Cadastro), em 1 via;

- Comprovante de enderecos dos socios, copia autenticada ou original,

- Cépia autenticada do documento que prove direito de uso do imével, como

por exemplo o contrato de locagdo do imével ou escritura publica do imovel;

- Numero do cadastro fiscal do contador;

- Comprovante de contribuinte do ISS, para as prestadoras de servicos;

- Certidao simplificada da Junta (empresas constituidas ha mais de 3 meses);

- Cépia do ato constitutivo;

- Cépia do CNPJ;

- Cépia do alvara de funcionamento;

- RG e CPF dos socios.

Obs: alguns estados a inscrigao deve ser solicitada antes - alvara de funcionamento.
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+ Registro no INSS (Cadastro na Previdéncia Social)

Apés a concessao do alvara de funcionamento, a empresa ja esta apta a
entrar em operagdo. No entanto, ainda faltam duas etapas fundamentais para o seu
funcionamento. A primeira € o cadastro na Previdéncia Social, independente da

empresa possuir funcionarios.

Para contratar funcionarios, é preciso arcar com as obrigacdes trabalhistas
sobre eles. Ainda que seja um anico funcionario, ou apenas 0s socios inicialmente, a
empresa precisa estar cadastrada na Previdéncia Social e pagar os respectivos
tributos. Assim, o representante devera dirigir-se a Agéncia da Previdéncia de sua
jurisdicao para solicitar o cadastramento da empresa e seus responsaveis legais. O

prazo para cadastramento € de 30 dias ap0s o inicio das atividades.

+ Aparato Fiscal
Autenticagdo de Livros e Notas Fiscais (Registro na Prefeitura do

Municipio/Secretaria de Estado da Fazenda)

Sera necessario solicitar a autorizacdo para impressao das notas fiscais e a
autenticacao de livros fiscais. Isso é feito na prefeitura de cada cidade. Empresas
que pretendam dedicar-se as atividades de industria e comércio deverdo ir a
Secretaria de Estado da Fazenda. No caso do Distrito Federal, independente do
segmento de atuacdo da empresa, esta autorizacdo é emitida pela Secretaria de

Fazenda Estadual.

Uma vez que o aparato fiscal esteja pronto e registrado, sua empresa pode

comecar a operar legalmente.
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1.6. FORMA JURIDICA

Antes de descrevermos sobre as formas juridicas, precisamos entender a
forma das Atividades EconOmicas e como sao classificadas, uma vez que as
atividades econdmicas tornaram-se um precedente para as Formas Juridicas, a qual

assim dispostas: Atividade Econémica Empresario e Nao-Empresaria..

ATIVIDADE ECONOMICA EMPRESARIA:

+« Firma Individual

Formada por uma pessoa fisica nominado empreséario — que da seu nome a
firma ficando como ficando como Unico responséavel por todos os atos da empresa.
Este tipo de Forma Juridica se aplica a atividades de industria, comércio ou de

servigcos comuns (ndo intelectuais).

+ Sociedade Empresaria

Uma sociedade empresaria deve ser formada por dois ou mais socios e é
regulamentada pelo Direito Comercial estando sujeitas as faléncias.

Assim como a Firma Individual, ndo pode exercer atividades de prestacdo de
servigos, apenas atividades comerciais, industriais ou servicos comuns (n&o

intelectuais).

Uma Sociedade Empresaria pode ser entendida pelos seguintes tipos:

Sociedade em Nome Coletivo
Sociedade em Comandita Simples
Sociedade Limitada (Ltda.)
Sociedade Andnima (S.A.)

Sociedade em Comandita por A¢des

NN NN

Obs: NAO SE APLICA AO NOSSO NEGOCIO
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ATIVIDADE ECONOMICA NAO-EMPRESARIA:

+ Sociedade Simples (SS) > se aplica ao Negdcio

Sao sociedades que exploram a atividade de prestacdo de servicos

decorrentes de atividades intelectuais e de cooperativa. Na Sociedade Simples,
organizada por no minimo duas pessoas, tem o objeto licito descrito em seu contrato

social, de natureza essencialmente ndo mercantil, ou seja; ndo podem praticar atos

de comércio ou da industria.

Fabio Ulhoa Coelho diz: Com a entrada do novo Codigo Civil 2002 onde
desaparecem as sociedades civis e comerciais, bem como seu objeto
social; desta forma as atividades econdbmicas s&o classificadas em
empresariais ou nédo empresariais. Empresariais sdo as atividades
econbémicas organizadas como empresas. Sempre que ao produzir ou
circular bens ou servigos, alguém combina os quatro fatores de producao
do capitalismo superior (mdo-de-obra, insumos, tecnologia e capital),
confere a sua atividade uma organizagdo especifica. O nome desta
organizacdo é empresa. Ndo-empresariais, por sua vez, sdo as atividades
econbmicas exploradas independentemente da articulagdo dos fatores de
producdo. Quando quem produz ou circula bens ou servigos nao contrata
sendo alguns poucos empregados, ndo adquire nem desenvolve
sofisticadas tecnologias, ndo faz circular insumos ou ndo tem relevante
capital, falta-lhe empresarialidade.

FORMA JURIDICA DA DRIVE — GESTAO TERCEIRIZADA

Quanto ao nosso negocio prestacdo de servicos por meio de um centro de
servicos terceirizados “consultoria ou prestacdo de servicos'; por forca de Lei &
exclusa da opcéo Simples, conforme consta na Lei Complementar 123, Artigo 17
inciso XIII.

Sabendo disto nos aprofundamos no entendimento de outras formas juridicas,
cujo tal nos deparou com uma grande discussdo e apontamento de controvérsias
quanto a classificacdo de uma empresa de prestacdo de servicos: se Ltda

(sociedade empresaria) ou SS (Sociedade Civel/Simples).

Mas conforme entendimento dos especialistas no assunto, afirma-se que a

consultoria (prestacdo de servico) € definida como sociedade de pessoas — a

esséncia esta na figura dos sécios — e ndo sendo uma atividade econdmica

organizada, classifica-se como sociedade simples.
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Conclui-se desta entdo que a forma juridica que cabe ao nosso negdcio por
forca de exclusdo da Lei do Simples e por entendimento e concordancia com os de

especialistas no assunto, a op¢ao que nos atende quanto a forma juridica é:

v Forma Juridica: Drive Gestor Terceirizado

Sociedade Simples:

Cumpre salientar que o contrato social da sociedade simples, documento
escrito, devera ser registrado no Cartério Civil de Pessoas Juridicas em até 30
(trinta) dias da sua constituicdo. Se algum outro documento em separado estipular
diretriz contraria ao que determina o contrato, este serd tido como ineficaz em

relacéo a terceiros.

Se houver no contrato determinada clausula que determine a exclusédo de
algum sécio dos lucros da sociedade, esta clausula sera considerada nula, conforme
determina o art. 1.008:

BRASIL. Lei n° 10.406, de 10 de janeiro de 2002, que institui o Novo Codigo
Civil, eletrénico internet - planalto.gov.br em seu art. 1.008. E nula a
estipulagdo contratual que exclua qualquer soécio de participar dos lucros e
das perdas.”

Quanto as definicdes contratuais, que somente poderdo ser realizadas em

concordancia com todos os socios temos:

e nome, nacionalidade, estado civil, profissdo e residéncia dos socios, se
pessoas naturais, e a firma ou a denominagao, nacionalidade e sede dos
sécios, se juridicas;

e denominacéo, objeto, sede e prazo da sociedade e no final do nome vai SS;

e capital da sociedade, expresso em moeda corrente, podendo compreender
qualquer espécie de bens, suscetiveis de avaliacdo pecuniaria;

e a quota de cada sécio no capital social, e 0 modo de realiza-la;

e as prestacdes a que se obriga o sécio, cuja contribuicdo consista em servigos;

e as pessoas naturais incumbidas da administracdo da sociedade, e seus
poderes e atribuicoes;

e a participacao de cada sdcio nos lucros e nas perdas;

e se 0s socios respondem, ou ndo, subsidiariamente, pelas obriga¢es sociais.
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1.7. ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Conforme aprendemos na disciplina de planejamento tributario é fundamental
que a empresa faca um planejamento tributério qualitativo; isso propiciara uma
economia fiscal o qual interfere diretamente em nossos resultados. Assim
precisamos conhecer os regimes tributarios e simular a aplicabilidade dos mesmos

no negaocio.

A saber, o Brasil possui trés regimes tributarios para as micro e pequenas

empresas: Simples, Lucro Real e Lucro Presumido:

+ Simples

As empresas que podem optar sdo as: Microempresas com faturamento até
R$ 360 mil ao ano e empresas de pequeno porte com faturamento anual de até R$
3,6 milhdes. Que estejam na classificacdo nacional de atividades econémicas como
industrias, comércios e alguns servicos ndo técnicos. Clique aqui para ter acesso a

todas as informagdes sobre quais empresas podem optar pelo Simples.

+ Lucro Presumido

Opcional para instituicbes com Faturamento anual até R$ 48 MM (quarenta e
oito milhdes de reais) salvo alguns ramos de atividade que séo obrigatérios. Nesta
modalidade, como o préprio nome diz, o lucro da empresa é presumido de acordo
com a categoria do negécio. Assim, 0os impostos sobre lucro incidirdo sobre a
porcentagem do faturamento pré-definida pelo governo: Servigos: 32% / Comércio:
16% / Industria: 8%.

+ Lucro Real

Obrigatério para empreendimentos que detém Faturamento anual superior a
R$ 48 MM (quarenta e oito milhdes de reais). Neste caso, 0s impostos que pagos
sobre o lucro (IRPJ e CSL) serado calculados de acordo com o lucro real obtido pela
empresa, ou seja, a receita debitada dos custos e despesas. Clique aqui para ter

acesso aos detalhes sobre como calcular o lucro real.
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v Enquadramento Tributério: Drive Gestor Terceirizado

Lucro Presumido

A ‘ Drive - Gestora Terceirada™ em razao dos seu o negdécio ser caracterizado
como prestacéo de servigos do tipo consultoria a mesma nao pode ser enquadrada

ao Simples Nacional, citado:

‘BRASIL. Lei Complementar n° 123, de 14 de dezembro de 2006, que fundamenta e regula o
regime tributario Simples Nacional em seu art. 17 inciso Xlll. Ndo poderdo recolher os impostos e
contribuicbes na forma do Simples Nacional a microempresa ou a empresa de pequeno porte: Xl -

que realize atividade de consultoria.”

Desta forma ficamos com duas opcdes de recolhimento de tributos: Lucro
Real ou Presumido, e para verificar qual a melhor opc¢éo fizermos simulagdes. Desta

forma, constatamos que a melhor opc¢éo é: Tributagdo Lucro Presumido.

Considerando que no Ano 01, a melhor opcéo € lucro real, podemos optar por
escolher lucro real no primeiro ano e nos demais prevalece o lucro presumido, isto
se nao tivermos algumas estratégias de contratacdo de servico de terceiros da

pessoa juridica ao invés de contratarmos CLT.

TABELA 1 — ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO LUCRO PRESUMIDC X REAL

SIMULACAO DE TRIBUTACAO

CENARIO OTIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Lucro Presumido 184.180 412489 489.163 537.262 589.978
Lucro Real 173.598 455.453 575.429 619.045 682.849
Diferenca (Presumido - Real) 10.582 (42.964) (86.267) (81.783) (92.871)

CENARIO CONSERVADOR Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Lucro Presumido 149 483 339.741 403.636 443718 487 648
Lucro Real 145.114 390.121 437.110 464.060 512.722
Diferenca (Presumido - Real) 4369 (50.380) (33.474) (20.342) (25.074)

CENARIO PESSIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Lucro Presumido 114.787 266.992 318.109 350.175 385.318
Lucro Real 96.235 305.855 332.119 367.947 407.191
Diferenca (Presumido - Real) 18.552 (38.862) (14.011) (17.773) (21.873)

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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2. OMERCADO

2.1. CONHECENDO O MERCADO A SER EXPLORADO (COMERCIO)

Conceitualmente mercado € o ambiente onde o ser humano (consumidor)
procura encontrar bens, servicos e mercadorias que satisfacam suas necessidades
de consumao.

Para sabermos O que Fazer? Para quem fazer? E como fazer? Precisamos
identificar o mercado. O conhecimento e analise do ambiente de atuacdo de uma
empresa € fundamental para conseguirmos fazer um planejamento estratégico e
operacionalizar 0 negocio.

Ao analisar o ambiente do negécio a ser explorado € possivel prever
tendéncias, levantar as ameacas e oportunidades da empresa. A abrangéncia do

nosso mercado é o de El, ME e PMEs, com foco no ramo de Comércio.

+ Critérios de Classificacdo de Empresas: El - ME - EPP

As pequenas e médias empresas Sao empresas com caracteristicas
distintivas; os critérios utilizados para a definicdo de MPEs baseiam-se em critérios
de natureza quantitativa (quantidade de empregados, faixa de faturamento),
qualitativos (falta de estrutura financeira, incipiéncia em termos da organizacao,

sofisticacao tecnoldgica), mistos e de posicéo social.

TABELA 2 — CRITERIOS DE CLASSIFICACAO DE EMPRESAS

Enquadramento: Quanto a Receita Bruta Anual (Lei 123/06)

- Empreendedor Individual - EI - Até RS 60.000,00

- Microempresa - ME - Até RS 360.000,00

- Empresa de Pequeno Porte - EPP - De RS 360.000,01 até RS 3.600.000,00

Enquadramento: Quanto ao nimero de Empregados: O SEBRAE utiliza o critério por
nimero de empregados do IBGE como critério de classificagao do porte das empresas, para
fins bancarios, acdes de tecnologia, exportacao e outros.
Comércio e Servicos:
Micro: até 9 empregados
Pequena: de 10 a 49 empregados
Média: de 50 a 99 empregados
Grande: mais de 100 empregados

Fonte: Sebrae
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+ Importancia das Pequenas e Médias Empresas

As pequenas e médias empresas (MPEs) sao fundamentais para promover o
crescimento econdmico, criar empregos e renda e melhorar as condi¢cdes de vida da
populacdo. Os indicadores desse segmento empresarial demonstram sua

importancia na economia, ndo sé no Brasil, mas em todo o mundo.

“Pequenas empresas sdo o sustentaculo de uma economia em qualquer
lugar do mundo. Séo elas que agregam valor a produtos e servigos”, afirma o diretor
executivo do Centro de Inovacdo, Empreendedorismo e Tecnologia (Cietec),
incubadora de empresas da Universidade de Sdo Paulo (USP), Sérgio Risola.
Segundo dados mais recentes do IBGE, as MPEs representam 20% do Produto
Interno Bruto (PIB) brasileiro, sdo responsaveis por 60% dos 94 milhdes de
empregos no pais e constituem 98% dos 6 milhBes de estabelecimentos formais

existentes no pais.

A maior parte dos negaocios estéao localizados na regidao Sudeste (com quase
3 milhdes de empresas) e o setor preferencial € o comércio, seguido de servigos,
industria e construcdo civil, veja quadro abaixo que demonstras as MPEs na

economia brasileira.

As MPEs tem uma grande Vantagem em relacdo as grandes empresas que €
a sua capacidade para mudar rapidamente a sua estrutura produtiva em reacdo as
necessidades do mercado, o que € muito mais dificil numa grande empresa, com um

grande numero de empregados e grandes somas de capital investido.

Em contrapartida as Desvantagens quanto obtengédo de financiamentos pois
tém mais dificuldade de encontrar financiamento com um custo e prazo adequados
devido ao seu maior risco. Tem dificuldades para encontrar mao-de-obra
especializada em funcado da sua rigidez laboral (necessidade de formacao prévia do
empregado), em razao de pequeno volume e menor receita, tem maior dificuldade
de investimentos em tecnologia, podendo contar somente com investigacbes

associadas a universidades e por fim o restrito acesso a mercados internacionais em

razdo da sua menor dimensao.

As pequenas empresas, além de tudo sdo capazes de dinamizar a economia
dos municipios e bairros das grandes metrépoles principalmente no Ramo do

Comércio.
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+ Importancia do Comércio

O conceito de comeércio baseia-se na troca voluntaria de produtos, as trocas
podem ter lugar entre dois parceiros — bilateral - ou entre mais do que dois parceiros
- comércio multilateral — na sua forma original, o comércio fazia-se por troca direta
de produtos de reconhecido como diferente pelos dois parceiros, cada um valoriza
mais o produto do outro.

Com isso da para se ver o quanto o comeércio movimenta a economia,
lembrando que ha a regra da oferta e da demanda, se ha oferta é porque tem
demanda. Quando o produto ja esta a venda € porque j& passou pelo processo de
producao, isso porque até ser comercializado passa pelo processo industrial, isso

quer dizer que o comércio e a industria andam lado a lado.

O comércio tem suas épocas de maior movimentacdo: dia das méaes, dia dos
namorados, dia dos pais, dia das criancas, pascoa entre outros, sao dias que

tendem a vender muito.

Segundo informacdes do Sebrae o que mais movimenta a economia € 0
comércio, isso quer dizer que para que um pais seja desenvolvido economicamente
tem que ter um comércio forte, sendo que o comércio € uma consequéncia de varias

coisas, mas é de grande importancia para o desenvolvimento de um pais.

Atualmente tem-se discutido sobre o papel do comércio local, como fonte de
emprego e renda no desenvolvimento dos municipios, inclusive os municipios

pequenos, onde este setor influéncia diretamente na economia.

Através do comércio local, a cidade aumenta a oferta de empregos a
populacdo, contribuindo para o desenvolvimento da prépria cidade e para o
aprimoramento da mao de obra local. Os empregos e salarios gerados pelo
comércio local se transformam em bem estar e qualidade de vida. A populacdo mora

melhor e em condicdes dignas.

Hoje em dia, manter o comércio ativo requer fatores imprescindiveis aos
empresarios, devido a competitividade, a grande taxa tributaria e a enorme
burocracia, principalmente para as ME e MPE é assustador a quantidade de

impostos e taxas que séo colocados diante dessa classe mensalmente.
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Mas temos visto que com criatividade e empreendedorismo, € possivel tornar
0 comércio mais atrativo e suprir a exigéncia dos consumidores.Acreditar nas
potencialidades e nas perspectivas desta area € acreditar no desenvolvimento
sustentavel da economia (onde demanda o consumo). Para se ter um pais

desenvolvimento necessita-se de um comércio forte.

2.2. METODOLOGIA DE PESQUISA DE MERCADO

Aprendemos em nossos Seminarios de Aquisicao de Aplicacédo de conteudo e
para Producdo Cientifica que a qualidade de um trabalho estd em reunir o maior
numero de informacdes sobre o assunto, e para isso a coleta de dados é
fundamental, pois permite juntar informag¢des necessarias ao desenvolvimento dos

raciocinios previstos nos objetivos de formulacdo do plano de negdcio.

A metolodogia de pesquisa utilizada para apresentacdes graficas foi A Coleta
de Dados se utilizando da pesquisa de campo foi do tipo qualitativa por amostragem.
A pesquisa, Foi realizada através de questionario no site do Google — Google Doc, a
qual encaminhado link para as lojas pesquisadas. Contendo 32 questdes de
multiplas escolhas, as respostas foram apontadas sem acompanhamento e ou
esclarecimentos, 0o que garante a espontaneidade, resguardando a situacdo mais
primaria da intencdo, sobre terceirizacdo de servigcos ou contratacdo de consultoria

privada.

No grafico abaixo, utilizamos as respostas quanto as intencdes em terceirizar

gestdo ou contratar consultoria para:

¢ Analise da situagdo econdmica/financeira
e Planejamento estratégico

e Planejamento de marketing/comercial

e Acdes de marketing/comercial

e Treinamentos de vendas

e Andlise, acompanhamento Meta

e Decoracao e exposicao da vitrine

e Controle de estoque

e Controle de contas a pagar

e Negociacao de empréstimos bancarios
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e Reestruturacdo de dividas

e Cobranca de contas a receber

e Treinamento de assistente administrativo

e Implantacdo dos dados gerenciais iniciais no sistema
e Consultoria alteracdo de software de gestédo

e Controle de fluxo de pessoas loja

e Pesquisa de mercado.

RESULTADOS DA PESQUISA DE MERCADO

As respostas foram registradas com as métricas: “nenhum interesse”, “baixo
interesse”, “meédio interesse” e “muito (alto) interesse”. As respostas foram

consolidadas no grafico abaixo:

GRAFICO 1 — RESULTADO PESQUISA — INTERESSE EM TERCEIRIZAR

Interesse em Terceirizar/Consultoria
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Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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Analisando esses dados, identificamos que 62,16% dos servicos oferecidos
ndo tem atratividade. Consideramos desinteressados quem respondeu “nenhum e
baixo interesse”. Para os servicos que despertaram interesse, totalizando 37,84%

consideramos interesse para respostas “médio e muito (alto) interesse”

GRAFICO 2 — RESULTADO PESQUISA — INTERESSE PELOS SERVICOS

Nenhum e Baixo x
Intencao Total % Médio e Alto
nenhum o 88  3964%
baixo 22.52% 62,16%

_médio 28,83%
alto 20 901% 37,84%
: 222 100,00% 100,00%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

O guadro abaixo, retratando a pesquisa, evidéncia com larga diferenca, a
preferéncia dos empresérios para consultorias ou terceirizagbes que fomentem as
vendas, sendo esse 0s servicos de:

e Planejamento de marketing/comercial
e Acdes de marketing/comercial

e Treinamentos de vendas

e Andlise, acompanhamento Meta

e Decoracao e exposicao da vitrine

GRAFICO 3 — RESULTADO PESQUISA — ATRATITIDADE EM VENDAS

Comercial X
Intencédo Comercial Total % do Total [Total
nenhum 25 88  2841%
DAIXO s 10 20, 20,00% 48,41%
alto 12 20/ 60,00% 88,13%

Fonte: Elaborados pelas autoras (2012)

Esse grupo corresponde 88,13% dos (37,84%), do com “alto/muito” e “médio
interesse”. Onde o peso maior, justamente no item “treinamento de vendas” onde 10

(5- muito e 5 — médio) das 13 respostas nessa questao.
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2.3. CONQUISTANDO O MERCADO — DIFERENCIAL NOSSOS SERVICOS

O objetivo € agregar aos nossos clientes beneficios como maior seguranca da
informacdo e reducdo de custos em suas operacdes, mediante identificacdo e
correcao de procedimentos inadequados.

E para isso o diferencial do nosso produto é oferecer um servicos que permita
acompanhar e medir os resultados esperados objetivado no Planejamento

Estratéqico.

A estratégia é pautada em acles viaveis com resultados esperados: Cada
cliente um Projeto x Monitoramento.

Desta forma o atendimento ao cliente estara focado na aplicacdo do conceito
PDCA na empresa, que sera administrado por projetos para cada cliente.

FIGURA 8 — CicLo PDCA

Check

Fonte: Apostilas FGV
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O ciclo PDCA, ciclo de Shewhart ou ciclo de Deming, € um ciclo de

desenvolvimento que tem foco na melhoria continua.

+ Plan (planejamento): estabelecer uma meta ou identificar o problema (um
problema tem o sentido daquilo que impede o alcance dos resultados
esperados, ou seja, 0 alcance da meta); analisar o fendbmeno (analisar os
dados relacionados ao problema); analisar o processo (descobrir as causas

fundamentais dos problemas) e elaborar um plano de acao.

+ Do (execucdo): realizar, executar as atividades conforme o plano de acao.

+ Check (verificagdo): monitorar e avaliar periodicamente os resultados, avaliar
processos e resultados, confrontando-os com o planejado por meio de KPIs
(Key Performance Indicador ) objetivos, especificacdes e estado desejado,
consolidando as informacdes, eventualmente confeccionando relatérios.

Atualizar ou implantar a gestao a vista.

+ Act (acdo): agir de acordo com o avaliado e de acordo com os relatérios,
eventualmente determinar e confeccionar novos planos de acéo, de forma a
melhorar a qualidade, eficiéncia e eficacia, aprimorando a execucdo e

corrigindo eventuais falhas.

Com a aplicacdo do método PDCA pode-se: Identifica onde a empresa esta e
para onde quer ir e assim desenvolve plano estratégico para alcancar o objetivo.
Pois ao estruturarmos o atendimento ao cliente com base nesta ferramenta

poderemos acompanhar e executar a verificacdo das agdes x resultados esperados.
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PLANEJAMENTO OPERACIONAL E ECONOMICO

3. ESTRUTURA E OPERACOES

3.1. LOCALIZACAO, LAYOUT E INVESTIMENTOS.

A localizacao requer um ponto estratégico, facilitando acesso aos parceiros e

clientes e principalmente propiciando comodidade aos profissionais.

A estratégia € passar uma imagem de uma empresa simples e eficiente,

consideramos que ostentar luxo para essa finalidade, podera afastar alguns clientes.

O estabelecimento serd alugado e o layout desejado é um local para
acomodar bem até 15 funcionérios, inicialmente serdo apenas 7 vinculados e 2
terceiros. O ambiente sera equivalente a um ambiente académico: com livros,
revistas, computadores, mesas e cadeiras. Sala operacional conjugada e sala de
reunido distinta. As estacdes de trabalho serdo funcionais e ambiente arejado. Um
local que proporcione conforto para os colaboradores, clientes e convidados, e que

passe uma imagem académica.

FIGURA 9 — LAYOUT INICIAL MODELO AMBIENTE DE TRABALHO ABERTO

Fonte: http://www.alcad.com.br/
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3.2. ESTRUTURA ADMINISTRATIVA

A gestdo da empresa serd de competéncia das soécias-diretoras, e contara
com uma equipe estruturada por profissionais experientes:

+ Administracdo: Gestdo Operacional Estratégica

Semanalmente as sécias estardo se reunindo para alinhar as estratégias de
negocio e definir as agBes a serem aplicadas na empresa. Estas reunides serdo aos
sabados de manhd, dia no qual todas se comprometerdo a se dedicar a gestdo da
empresa. O ponto focal da comunicacdo das sOcias/gestoras sera com o consultor

SR, porém pelo menos uma vez por més, havera reunidao com todos os funcionarios.

<+ Equipe: Salarios, Encargos e Beneficios.

» Equipe: Salarios, Encargos e Beneficios.

Os valores de salarios pagos por funcdo correspondem a valores de mercado
(minimo praticado), mas serd compensado com comissdo sobre venda de servigos.

O valor do dissidio a ser aplicado € 10%; maximo, cujo objetivo é reajustar salarios.

TABELA 3 — QUADRO DE PESSOAL

MAO DE OBRA - MENSAL

Fungdo Qtde RS Salario @ Total Salario
AGENTE ADMINISTRATIVO 1 1.200 1.200
AGENTE COMERCIAL
* comissdo (infodiagnostico) 1 2.500 2.500
CONSULTOR JR * comissdo 1 1.500 1.500
CONSULTOR SR * comissdo 1 2.500 2.500
ADVOGADO * comissdo % pc3e 7 1 2.500 2.500
ESTAGIARIO 1 900 900
PRO-LABORE 1 3.500 3.500
TOTAL FUNCIONARIOS 7 14.600
CONSULTOR RH il 3.000 3.000
CONSULTOR TI 1 1.500 1.500
TOTAL PESSOAL TERCEIROS 2 4.500

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012).
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Quanto aos encargos: a especificacdo dos % de encargos sobre a folha
correspondem a pratica de mercado (pesquisa junto a sindicatos).

Os beneficios por forca de lei (vale transporte e vale refeicdo), tem seu
valores aquém da pratica de mercado; quanto aos beneficios pagos por uma
liberalidade da empresa (plano de saude, previdéncia privada), objetivam promover
gualidade de vida dos profissionais bem como sua satisfacdo e comprometimento.

TABELA 4 — ENCARGOS SOCIAIS E BENEFICIOS

Incidéncias sobre a folha Beneficios concedidos

10% Dissidio ano 2% Previdéncia % sobre o salario (resgate apds 3 anos de vinculo)

20% INSS s/ Pro-Labore (PRA) 110 Beneficios: Plano de Saude (por funcionario)

70% Encargos Sociais s/ Salario 350 Beneficios: VR + VT (por funcionario)

10% Estagiarios % agéncia obs: Estagiario ndo tem encargos (somente VR)
PRO-LABORE+INSS+PREV 1 4.270
SALARIO CLT 5 10.200
SALARIOS ESTAGIARIOS 1 900
ENCARGOS SOCIAIS 7.230
BENEFICIOS SOCIAIS 2.854
SERVICOS DE TERCEIROS 4.500
TOTAL MES 25.454
Total Ano Pré-Labore 51.240
Total Ano Salario 133.200
Total Ano Encargos + Benef. 121.008
Total Serv. Tercei

Para promover o comprometimento quanto a qualidade dos servicos

prestados estamos pagando comissdes s/ venda de servigos, conforme segue:

TABELA 5 — COMISSOES % S/ SERVICOS VENDIDOS

B AC DA
Ano @

Funcdo % Més Ano
AGENTE COMERCIAL * comissdo (infodiagnostico) | 50% 1.663 19.950
CONSULTOR JR * comissdo 5% 4.117 49.398
CONSULTOR SR * comissdo 7% 5.763 69.158

ADVOGADO * comissdo % ic e’ 15% 4.262 51.145

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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» Equipe: Descri¢do das Fungdes

Agente administrativo: Executar servicos administrativos que envolvem assisténcia
as diversas areas de uma organizagdo, como por exemplo, atender fornecedores e
clientes, digitagdo de documentos, fornecer e receber informagdes sobre produtos e

servicos, cuidar de documentacdes especificas etc.

Agente Comercial: Executar atividades relacionadas a venda de produtos ou
servicos, planejando e discutindo metas e estratégias de venda. Contatar, visitar e
entrevistar clientes séo atribuicdes do cargo, bem como demonstrar produtos, avaliar
o perfil dos clientes e fechar contratos de vendas. Orientam, informam e visitam

clientes na pds-venda, acompanhando a entrega do servico.

Consultor: Sao especialistas em gestdo administrativa. A Drive tera consultores
Seniors-SR e Juniors-JR. A eles cabem a responsabilidade de formatar os dados,
fazer as devidas leituras, emitir pareceres e garantir a aplicabilidade dos pacotes de
servicos vendidos. Sao os analistas da situacdo, os estrategistas das propostas,
responsaveis por acompanhar a implantagcdo, checar o andamento e propor
alteragbes quando necessario. Eles fardo interface semanal com as socias, para
direcionamento e prestacdo de contas dos servicos prestados. — Fardo o contato

presencial e a distancia com os clientes.

Advogado: Atuar com todos assuntos juridicos como elaboracdo de contratos e

consultoria e responséavel por reestruturacao de dividas.

3.3. PROCEDIMENTOS OPERACIONAIS

O processo produtivo de um escritério de consultoria/prestacdo de servicos é
basicamente intelectual com aplicagbes praticas. Teoria e pratica estdo muito
alinhadas e convergem pela busca do melhor resultado para o cliente e para o seu

escritorio de consultoria.

Um dos principais processos depois de montar o escritorio de consultoria € a
conquista de novos clientes, seja por meio de contato com sua rede profissional, de

divulgacao publicitaria, de visitas a empresas ou outros meios;
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+ Relacionamento com o Cliente:

Toda comunicacéo sera pautada com o mais absoluto sigilo. Sendo registrado
em todo o material, que as informacbes serdao de conhecimento apenas do
solicitante. Apds o contato inicial e a primeira oportunidade de apresentar nossos
servicos, ofereceremos a um custo subsidiado o servico “Infodiagnostico”, esse
servico da condi¢cdes de uma analise econdmica atual, sendo possivel identificar os
problemas mais evidentes da empresa. A proposta aceita, O formaliza-se o
contratos e seguimos a parceria que devera ser fidelizada para ser duradoura com
servicos mensais. Nomeamos sérvios realizados apenas uma vez como “eventos” e

os de gestdo e acompanhamento como “mensais”

Assim temos:
e Criagao do contrato de consultoria
e Aprovagéo do contrato
e Investigacdo e analise dos fatos
e Proposicdes de solucdes para os clientes
e Instalacdes de procedimentos para os clientes
e Recebimento pelos servi¢os prestados

e Po4s Atendimento - Monitoramento da aplicacao da solugéo x resultado.

O atendimento ao cliente desde o diagndstico, assinatura de contrato,
aplicacdo da solucéo é exclusivo para cada empresa; pois as empresas apresentam

necessidades divergentes, acentuadas em umas e ndo em outras.

+ Estrutura operacional fisica

A empresa trabalhara em parceria com empresas de software. E contara com
uma central de atendimento onde devera fazer registros das demandas e sera
medido com indicadores.

Os hardwares serdo préprios, equipamentos de alta tecnologia o qual possam
se utilizar com qualidade dos sistemas de comunicagdo e execucao de softwares
para aplicacdo no comércio. Os equipamentos de impressao serdo alugados, assim

evitando custos iniciais e propiciando a qualidade dos mesmos.
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O sistema de telefonia serd com base em plano de gastos, assim iremos
aperfeicoar a utilizagdo com gastos reduzidos. Abaixo estrutura dos gastos mensais.

4+ Metodologia de Trabalho Controle e Analise

O conhecimento e analise do ambiente de atuacdo de uma empresa €
fundamental para conseguirmos fazer um planejamento estratégico e de tal modo

operacionalizar o negécio.

FIGURA 10 — METODOLOGIA DE TRABALHO

Avalagdo
de
Resultados

Estratégia

Corporativa

Indicadores de
Desempenho

Identificacio das
Planos de AcBo Competéncias

Organizacionais

Mapeamento

Indetificacio das
dos GAPs Competincias
Profissionais

Avaliacio por
Competéncia

Fonte: Apostilas FGV
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4. PLANEJAMENTO MERCADOLOGICO

4.1. CARACTERIZACAO DOS SERVICOS PRESTADOS

O produto/servico da empresa: propor as empresas pacotes de servi¢cos ou,
preferencialmente, um plano de gestdo e acompanhamento completo. Servicos
como: gestao administrativa / estratégica, gestdo financeira, gestdo de processos,

gestao de pessoas, gestdo do estoque, gestdo de marketing e balance scorecard.

Abaixo caracterizamos 0s principais Servicos Prestados:

+« Assessoria Contabil e Regulatéria

O Brasil estd mudando. Em breve ndo cabera espaco para empresas que hao
atuem em conformidade com legislacdo vigente no quesito formalidade e
consequentemente tributacéo.

O desafio dos contadores ndo é somente garantir e emissdo das guias para
pagamentos dos tributos, é também, de zelar para que a empresa pague todos o0s
tributos com a maxima economia. Para isso é necessario um estudo criterioso para
identificar, dentro das modalidades de tributacdo existente, qual a que melhor traz
vantagens para a empresa.

Servigos oferecidos (em parceria):

e Contabilidade

Fiscal - Federal, Estadual e Municipal (Certiddes)
Tributos Federais
Tributos Estaduais
Dividas com a Uniéo
e Trabalhista e Previdenciaria
INSS - CND
FGTS
Certiddo de Protesto
Acdes e Execucgbes
e Terceirizacdo do Departamento de Pessoal
e Declaracéo do Imposto de Renda

e Gestédo Tributaria — orientacdo sobre melhor modalidade de tributacéo
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+ Gestdo Pessoas (treinamentos)

Auxiliar a tracar o perfil do funcionério ideal. Beneficios, contratacoes,
demissbes, folha de pagamento, plano de beneficios. Contratar treinamentos e

palestras. Divulgacao de cursos de aperfeicoamento, etc.

e Tracar perfil ideal do vendedor que melhor se enquadra com
posicionamento da empresa *,

e Planejamento de cargos e salarios,

e Pesquisa mercado para beneficios e incentivos,

e Treinamentos de vendas,

e Treinamento de produtos,

e ContratacGes e Demissoes *,

e Agendamento de férias,

e Cronograma de folgas e controles de horas extras,

e Escala de trabalhos diarios (limpeza, organizacao, controles e etc),

e Andlise de receita por funcionario,

e Terceirizado para empresas parceiras *.

+ Gestdo de Estoque

Estoque 6timo. Relatorios de produtos com maior/menor rentabilidade,
maior/menor giro. Excessos e faltas. Sugestbes de reposicdo baseadas em
estatisticas de vendas.

O estoque 6timo implica em identificar e manter estoque minimo sem perda
de venda ou com o minimo impacto, fazendo com que esse ajuste resulte em
economia e maximizacao do lucro. Nao se deve perder venda por falta de estoque, a
mercadoria tem que estar ao alcance do cliente no momento desejado/solicitado. A
reposicao devera ser just in time.

e Balanco do estoque,

e Desenvolvimento de cédigos para controles detalhados (cor, tamanho,

modelo...),

e Cadastramento do estoque no sistema,

e Relatdrios da Curva ABC — modelo, cor, receita, lucro, giro e etc:

e Relatérios de alerta para estoque maximo e minimo —
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e Acompanhar perdas de vendas por falta de estoque — analise financeira e
econdmica para tomada de decisdo (compensa perder a venda ou
aumentar o estoque?)

e Lista de compras baseado no histérico de vendas e para reposicao.

Acompanhado de pesquisas meteoroldgicas.

Valor. Cobrar com base no tamanho do estoque. Balango e cadastramento por hora.

% sobre reducdo. Manutencdo, acompanhamento, relatérios — valor fixo.

+ Gestao Financeira

Fluxo de caixa projetado. Ciclo operacional e financeiro, Ponto de equilibrio
financeiro, negociacdo com o0s bancos, alongamento de dividas. Cotacbes de
melhores taxas para antecipacdes de recebiveis e parcelados.

A gestéo financeira é o item de maior dificuldade para as micro e pequenas
empresas. Por se tratar de uma consequéncia do ciclo operacional e financeiro e na
maioria das vezes da margem de lucro do produto vendido, o cuidado ndo é
somente com esses linhas, mas do desembolso adequado em tempo viavel com
planejamento e controles rigidos. O servi¢co podera ser adquirido em conjunto com
outro ou isolado.

Lembrando que a eficacia estara no cumprimento das metas pré

estabelecidas.

e Anadlise da situacgao financeira da empresa

Proposta modelo de gestdo x meta de resultado
Ciclo financeiro

¢ Implementacdo e acompanhamento fluxo caixa projetado

Controle de contas a pagar

Controle de contas a receber
e Acompanhamento e manutencao de 6timo crédito no mercado, o que

reduz as taxas de juros por esses cobrados,

e Revisdo e acompanhamento das despesas financeiras
e Negociagles bancarias
Novos contratos — negociacdo ou orientacdo sobre taxas x prazos

Revisao dos contratos vigentes - taxas
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Troca de instituicdo bancéria

Reestruturacao do risco

Valor: Adequado ao porte da empresa, considerar o ganho que essa terd em

economia de juros e multas.

+ Gestdo Comercial (marketing)

Garantir que as acfOes de marketing estejam em conformidade com o
planejamento/orcamento. Célculo do resultado que a acdo deverd ter face ao
investimento. Acompanhamento/mensuracdo do resultado da acdo de marketing.
Cotacéao dos servicos de marketing e sugestdao das melhores propostas, assim como

negociacéo de valores. Controle de fluxo de pessoas (sistema).

A area comercial € o combustivel que impulsiona toda empresa. Sem
vendas ndo ha empresa com fins lucrativos. A estrutura comercial precisa ser
eficiente, precisa atingir as metas e garantr o bom atendimento para a
sustentabilidade do negdécio. Para isso é preciso dispor de estoque inteligente,
funcionarios engajados, motivados e com conhecimento técnico sobre produtos e

técnicas de vendas e atendimento. Nossa proposta incluiu:

e Estabelecimento de metas e objetivos (anual, semestral, trimestral,
mensal, semanal e diario)
Prazo de venda / Descontos
Mercadorias a promocao
Giro de estoque
e Relatorios diarios (balancescorecard)
e *Posicionamento da marca e publico alvo
e Andlise do orcamento x resultado de acdes promocionais alinhado com
planejamento estratégico e financeiro.
e *Servico de vitrinista
e Controle de fluxo de pessoas: Através de sistema exclusivo, dispomos de
relatérios diarios sobre atratividade da vitrine e quantidade de pessoas
gue adentram o estabelecimento.
e *Terceirizado para empresas parceiras.

e Cliente Oculto (terceirizado).
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+ Gestdo Estratégica

O desenvolvimento de plano estratégico e tatico. Assisténcia na

implementacdo. Geracdo e analise dos indices, emissao de relatérios de alertas

guando a empresa nao esta conforme o planejado (balance scorecard),

Embora o Planejamento Estratégico envolva todas as areas da empresa, esse

servi¢o podera ser adquirido isolado, nesse caso figura como uma consultoria.

A contratacdo do plano estratégico com as demais gestdes proporciona maior

garantia do cumprimento das acdes necessérias, uma vez que sempre que a

empresa ndo executar as acdes conforme acordada, essa recebera um alerta onde

o planejamento estratégico sera enfraquecido. Compde de:

Entendimento sobre o que o empresario pretende.

Infodiagndstico para conhecer a atual situacdo da empresa e dos socios.
Andlise de viabilidade do pretendido ou proposta conforme viabilidade.
Andlise de balanco

Projeto 3 cenérios - Plano de vdo para alcancar objetivos

Valor. Cobrar pelo planejamento, valor Unico, baseado em horas trabalho x porte
empresa (quantidade de lojas, faturamento).

Acompanhamento: Relatérios mensais de acompanhamento e sugestdes.

+ Requisitos Basicos

Sistema compativel

Comprometimento do empresario em cumprir o planejado

Adequacfes operacionais basicas - Revisdo detalhada dos ciclos
operacionais de Compras, Contas a Pagar e Pagamentos; Vendas,
Contas a Receber e Recebimentos; Financeiro; Fretes; Contratacdo de
Seguros; Custos; Contratacdo de Empréstimos; e Financiamentos,
resultado na emissao de relatério detalhado das imperfeicdes identificadas

com as respectivas recomendacdes para resolucao.
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4.2. ESPECIFICACAO DOS PACOTES DE SERVICOS

Especificacdo de acdo de cada pacote de Servico Prestado, Avulso ou

Terceirizado/Parcerias.

1) Pacote Inicial: Infodiagnostico

Andlise situacdo econdmico-financeira e Ponto de Equilibrio

Objetivo — Identificar se a empresa esta gerando lucro operacional. Geragao
de caixa para arcar com 0s compromissos mensais. Identificar o ponto de equilibrio

de vendas e despesas, estabelecendo esses como meta inicial.

O pacote inicial consiste na visdo 360° da situacdo imediata da empresa.
Consiste em identificar se, com o modelo operacional atual, a empresa gera lucro ou
prejuizo operacional. Identificar o ponto de equilibrio operacional do caixa e manter
0s pagamentos com fornecedores, funciondrios e instituicdes financeiras em dia é
imprescindivel para a sustentabilidade da empresa. Esse trabalho permite
estabelecer imediatamente metas de vendas e corte de gastos, dependendo do
resultado, até que medidas melhores planejadas sejam implementadas para

potencializar os resultados.

Como - levantamento dos ultimos 6 meses de: Vendas — PMR, Compras —
PMP, Despesas fixas e despesas variaveis — incluindo despesas nao operacionais

como juros e retirada dos socios.
Elaboracéo do DRE regime caixa e competéncia.
Apdés a aplicagdo do questiondrio de pesquisa do mercado, podemos incluir ou

excluir servicos e/ou processos conforme expectativa.

2) Pacote: Gestao Estoque/Controle de Estoque

Estabelecimento da meta de vendas / Nivel de estoque

Prazo médio de recebimento e Pagamento

Objetivo — proporcionar a tranquilidade para o empresario nos pagamentos

diarios das contas, evitando stress, perda de crédito, pagamento de multas, aumento
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de juros, inadimpléncia e todas as consequéncias desagradaveis que a falta de

dinheiro em caixa para honrar com 0S compromissos causam.

Como — ApoOs entendimento da situacéo atual da empresa e confirmacao que
a empresa apresenta lucro operacional (pacote 1), identificamos o ponto de
equilibrio que devera ser implementado como meta minima de venda.
Concomitantemente, através de célculos matematicos, identificamos o estoque
Otimo e orientamos sobre os prazos medios de recebimento e pagamento, de modo
a evitar o descasamento. Outra estratégia adotada é a manutencdo de limites
financeiros rotativos para eventuais necessidades financeiras. Esse controle
contempla antecipar a visdo do caixa mensal e semanalmente, evitando “sustos” de

ultima hora.

Esse pacote consiste em consolidar as informacdes de movimentacdes de
caixa, vendas a vista, a prazo e contas a pagar, com emissado de alertas mensal,

semanal e diario.

Pré-requisito Pacote 1*

3) Pacote: Gestao Financeira - Reestruturacéao

Reestruturacao e Revisdo de Endividamento
Readequacao endividamento =taxas de juros

Renegociacao do endividamento com bancos e fornecedores

Objetivo — Reduzir os custos financeiros. Adequar o endividamento ao fluxo
de caixa com alongamento da divida. Proporcionar as empresas endividadas,
condicbes para a continuidade do seu negdcio. Muitas empresas estdo numa
situagdo que 0 custo e 0s compromissos contratados, sejam esses financeiros,

fornecedores ou impostos inviabilizam sua continuidade.

Como — As solucdes sado distintas e inerentes a peculiaridade da situacao
atual de cada empresa. Algumas empresas, precisam apenas de uma renegociacao
nas taxas de juros, propondo novas garantias ou mudando de instituicdes e
alteracdo de datas de pagamento junto aos fornecedores. Outras necessitam de um
alongamento em todo o seu passivo. Outras necessitam de uma “moratéria” para

gue restabeleca seu fluxo de caixa e voltar a saldar seus compromissos. Para cada
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situacdo ha uma alternativa especifica e a aplicacdo de uma ou outra demanda

muito estudo conscientizacdo sobre as possiveis consequéncias.

Pré requisito — pacote de fluxo de caixa*

4) Pacote: Gestdao Comercial — Planejamento/Acompanhamento Metas
Informacé&o para reposicéo estoque
Treinamento de vendas / Vitrine
Controle de fluxo de pessoas
Monitoramento do estabelecimento (video camera)

Envio de msn — e-mail

Objetivo — Um planejamento de vendas assertivo com capacitacdo da equipe
de vendas e estoque adequado, garantem o atingimento das metas de vendas. Essa
situacdo proporcionando equilibrio no fluxo de caixa, reducdo do turn-over,
fidelizacdo dos clientes e consequentemente melhor rentabilidade para os sécios. E
de suma importancia e requer uma atencédo estudada, calculada e minuciosamente

acompanhada diariamente.

Como - Desenvolver treinamento de vendas para a equipe comercial,
adequado ao perfil e posicionamento da loja. Estabelecer metas factiveis
respaldadas por estudos de marketing e estatisticas. Manter estoque equalizados
com as metas do fluxo de caixa e o maximo aproveitamento das oportunidades com
base no histérico passado ou projetado. Isso consiste em conhecer o histérico de
vendas, por modelo, tamanho, cor, preco e etc. Entender a sazonalidade local e
preparar o PV nessas bases. Ter sempre em mente que € menos dispendioso

aproveitar as oportunidades de vendas do que provocar novas oportunidades.

Oferecemos um servico de decoracdo de Vvitrine por profissional
especializado. Estudos revelam que 80% das vendas séo efetivadas por impulso do
comprador e a vitrine é a grande responsével por essa atracdo. Uma vitrine que

desperte interesse e atenda as expectativas é essencial para 0 sucesso nas vendas.

Através de um sistema exclusivo, 0 qual somos representantes, podemos
monitorar a quantidade de pessoas que passas em frente o PV, que param para
olhar a vitrine e que entram no estabelecimento, além de apresentar o tempo médio

dos clientes dentro da loja. Esse sistema proporciona fazer correcdes, alterando por
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exemplo os produtos expostos, afim de melhorar a atratividade. Ou ainda realinhar o
atendimento, conforme o tempo médio de retencdo dos clientes dentro das lojas.

Entre outros.

Outro servico de grande relevancia é o monitoramento via web cam para
revelar pequenos furtos, posturas dos funcionarios em desacordo com as normativas

da empresa e etc.

O envio de SMS e e-mail, para parabenizar um aniversariante ou para
divulgar uma promocéo, apesar de aparentemente ser um servigco simples, a falha
nessa pontualidade pode além de privar a empresa de melhores rentabilidades,
deixar fortalecer a fidelizagdo dos clientes. N&do se pode ignorar que manter um

cliente € menos oneroso que conquistar novos clientes.
Servicos ref. Pacote 4:

- Treinamentos de vendas — 2Hs por funcionario/més — Data pré determinada

- Estoque controle semanal — alertas sobre faltas e/ou excessos — necessita acesso
ao sistema

- Vitrine — 1x por semana em cada PV

- Acompanhamento das metas vendas — informagdes diarias - BSC

- Envio de SMS e e-mail para clientes — Aniversariantes diario e promoc¢des até 2
lotes por més.

- Monitoramento web cam — Resumo mensal e envio de alerta sempre que

detectado postura fora do padréo.

5) Pacote: Gestao Estratégica — Planejamento Detalhado e Gestao

Opcéo 1 - Planejamento

Opcéo 2 — Planejamento,implantacdo e acompanhamento

Objetivo — o planejamento estratégico consiste em elaborar um mapa que
conduza pelo melhor caminho possivelemtre onde a empresa se encontra no
momento presente, para onde 0s sOCiOS querem que a empresa esteja num
determinado tempo futuro. Desenvolver um estudo sobre a viabilidade, propor ajuste
do objetivo, se preciso for, e propor um caminho detalhado, apresentando trés

rotas/cendrios distintos (real, otimista e pessimista). Trata-se de um planejamento
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estratégico. Esse planejamento € de suma importancia para plano de expansao,

estratégia de venda da empresa ou até mesmo sua liquidacao.

Como — Aplicacdo das teorias de administracdo de empresas e fundamentos
de economia — planejamento. Consiste num plano minuciosamente elaborado, com

projecdes fluxo de caixa, investimentos, cenarios de mercado futuro e etc..

Apés uma, ou mais, reunido com o0s socios e identificacdo do objetivo sera
possivel identificar quais as teorias melhores serdo aplicaveis. E um plano de
negécios € uma ferramenta indispensavel para as empresas que planejam expandir

ou abrir mercado.

A opcéao 1, desse trabalho consiste em apenas elaborar o plano de negécio e

a opg¢ao 2 consiste em elaborar, implementar e acompanhar.

6) Pacote: Gestao de Pessoas — Clima Organizacional /Competencias
Opcéo 1 - Planejamento

Opcéo 2 — Planejamento,implantacdo e acompanhamento

Objetivo — Implantacdo da gestdo de pessoas desde a contratacao,
treinamento e acompanhamento. Além do calculo da folha de pagamento e
obrigacbes assessorias. Oferecendo também o estudo das competéncias e

responsabilidade oferendo assim um plano de carreira;

Como — Aplicando a metodologia de levantamento das competéncias para
utiliza-la nas contratacbes e no plano de carreira dos funcionarios. Implantar o

calculo da folha de pagamento como todas a verbas e confianca nas informacdes.

7) Pacote: Assessoria Juridica — Servigos Juridicos

Objetivo — Garantir assisténcia de advogado sempre que a empresa
necessitar, sejam essas necessidades por causas trabalhistas, operacionais e
comerciais. Quando da necessidade, a empresa aciona o advogado que ter4 acesso

a todo o histérico da empresa.

As estratégias de defesa serdo estudadas em conjunto com 0s consultores,
para entender de modo abrangente qual seréo os efeitos de cada possivel resultado.

A tranquilidade de ter uma consultoria juridica que conheca a empresa e tome 0s
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devidos cuidados tomando como objetivo o melhor para a empresa em todos 0s

parametros como midia, mercado, financeiro e etc.

Esses servicos para questdes de desligamento de um funcionario, acdes
trabalhistas, analise de contratos comerciais, defesa de reclamag¢édo no PROCON e
etc. sdo de extrema importancia para o empresario que tem seu dia a dia abarrotado
de a fazeres, que por vezes, por falta de tempo, acaba delegando o trabalho sem
informacfes satisfatorias e resultados pensados nas consequéncias. Com um
investimento pequeno o empresério garante essa tranquilidade contratando esse

plano juridico.

Como — Dispondo de advogado contratado e exclusivo, oferecemos 0 servigo
que se equivale a um plano de servicos juridicos. A integracdo do consultor com o
advogado, garante acles juridicas preservando o melhor resultado a empresa em

nocdes gerais.

8) Pacotes Parcerias: Sistemas
Implementacado de Sistemas — insercao de dados
Treinamento e

Assessoramento Mensal

Objetivo — A disponibilidade dos dados operacionais que correspondam
todas as acbes da empresa € a base para implementar uma gestédo
profissionalizada, disponibilizando o empresério e ver com clareza os resultados do
seu trabalho. O mercado dispbe de diversas opg¢Oes de Sistema de informacdes
gerenciais (SIG; do inglés, management information system—MIS), alguns

excelentes e outros nao tdo bons.

Para dispor dessa importante ferramenta com a maxima eficacia, dois pré
requisitos sdo indispensaveis: escolher o sistema adequado as necessidades da
empresa e de seu planejamento futuro, e o registro fidedigno das acdes da empresa.
Acdes como: compra, venda, pagamentos, recebimentos, retiradas, estoque e etc.
Quanto maior o nivel de profundidade dessas informacdes, mais assertivo sera o

planejamento.

Os dados, enviados diariamente ao centro de gestdo terceirizada é pré

requisito para a contratacao do servico.

57



Como — No caso da empresa precisar ou desejar trocar de sistema ou
implantar um novo sistema, a Drive Gestora Terceirizada, terd um sistema préprio
desenvolvido, para atender com a maxima eficiéncia os produtos de servigos

oferecidos.

Para a prestacdo dos nossos servicos, dispor de informacdes atualizadas e
confiaveis, com remessas diarias para nosso servidor, € pré requisito para a

contratacdo dos servi¢cos. Hardware e software seréo validados.

Se a empresa ja dispor de sistema de informacdes, faremos a validacédo ou
orientacdo para alteracdes/ajustes no sistema, para garantir que essa disponha de
todos os dados para que possamos prestar os servi¢cos solicitados pela contratante —

sem custo para o cliente.

9) Pacotes Parcerias: Assessoria Contabil (Integrar Conselho)
Revisao das despesas financeiras

Objetivo — Minimizar os impactos de um servigco de contabilidade antiquado
que infelizmente é o que dispde a maioria das micro e pequenas empresas, onde o
contador faz meramente o papel de emissor de guias para recolhimento. A
contabilidade vai muito além disso, como apontar o melhor regime tributario, o que
gera maior rentabilidade a empresa e preparar a empresa para o fim da sonegacao.
O Sistema Publico de Escrituracéo Digital (SPED), gradativamente esta eliminando a
facilidade da sonegacdo, o risco dessa pratica, coloca cada vez mais a empresa em
situacao de liquidacdo num futuro proximo. Ainda é comum, uma empresa vender
por exemplo R$ 200.000 e recolher impostos sobre R$ 20.000. Essa situacdo néo
tem espaco, como erradamente, ainda pensa muitos empresarios, que pensam estar
lucrando com isso. Para quem quer permanecer no mercado, essa pratica ndo é
aceita. O papel do contador é orientar a empresa nos riscos que ela incorre, e até se

recusando a prestar o servico a empresas nessa situacao.

Como — A Drive Gestora Terceirizada, tera parcerias com contadores 0s
quais, para as empresas que contratarem esse servico, onde 0s contadores
prestardo servicos para a contratante, porem as discussdes de niveis contabeis
terdo a participacdo da Drive que atuara como conselheira. Assegurando sempre o
melhor para a empresa sobre riscos e reducao de custos.
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10) Pacotes Avulsos:

Orientacéo tributaria

Organizacao de Eventos

Balanco Geral

Inventario de estoque

Implantacéo de informacdes do contas a pagar e receber

Pesquisa de mercado

Os servigos avulsos sdo aqueles contratados eventualmente. Esses poderao
ser demandados pelos clientes ou orientados por nossa sugestdo. Visam agregar
resultados nas acdes de gestdo. O valor sera calculado sob solicitacdo e

individualmente.

Orientacdo tributaria — Analise e orientacdo sobre a melhor forma de

tributacdo — Investimento vide orcamento.

Organizacao de eventos — Contratacdo de empresa de eventos e
acompanhamento. Cotac¢des, pesquisa de mercado, formalizacdo de contrato e etc.

Investimento: 20% custo, valor minimo R$ 500,00

4.3. ESTRATEGIA: VENDA E MARKETING

A Drive Gestora Terceirizada, tem o objetivo de prestar servicos de gestao
para peguenas empresas sendo essas na maioria de gestdo familiar. O objetivo é
que esse relacionamento seja duradouro, ou seja com fidelizagcdo dos clientes
conquistados. Entendemos a dificuldade em vender servicos de gestao
profissionalizada, tendo em vista, que a gestdo nessas empresas € centralizada nas
pessoas dos socios. Outra dificuldade que iremos encontrar, € o fato de, o
empresario, nao ter o conhecimento e a experiéncia sobre como essa gestao podera
ajuda-lo no dia-a-dia, dificultando ainda mais o despertar do desejo em comprar

NOSSOS servigos.

Para Kotler (1999), previsdo € a arte de estimar a demanda futura
antecipando o que os compradores irdo, provavelmente, adquirir sob determinadas

condicoes.
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Pelas razdes acima entre outras, nossa estratégia de marketing tera logo de
inicio dois grandes desafios: Nao passar a idéia de que vamos mandar no negocio
do nosso cliente, visto que esse € um dos orgulhos do empresario — “ele manda” e o

outro desafio € “Despertar a necessidade e o Desejo” sobre 0S NOSSOS Servigos.

Para ilustrar essa situacao, colocamos as seguinte reflexdes:

- E possivel alguém querer ir para o “Rio de Janeiro” se esse alguém nem

sabe que existe o Rio de Janeiro e muito menos o que encontrar la?

- Porque que empregada de ‘rico” usar uniforme é normal e empregada de

‘pobre” quando é um exagero?

As respostas sdo: pré-conceito e ‘falta de conhecimento. Pré com ceiro de
achar que é um exagero dispor de uma gestdo profissionalizada e falta de
conhecimento sobre os beneficios que isso proporciona para 0 empresario, seja sua

empresa de qualquer tamanho.

Quanto a questdo quem “manda”’” no negocio, NOSSO posicionamento sera
bem claro: Quem manda € o0 nosso cliente. Nossa estratégia é nos colocarmos como
“funcionarios” da empresa — Provocar o orgulho no nosso cliente, quando ele disser
para outros que vai ligar para o seu “gerente financeiro”, seu “estrategista
comercial”’, seu “advogado”, seu “administrativo” e todas os outros “departamentos”.
Sendo assim, teremos em nosso material de comunicagao, aliado ao modelo de
abordagem, o cuidado de evidenciar essa status: “Quem manda € o dono”
Diferentemente da imagem percebida quando da contratacdo de consultoria
especializada, onde o consultor € o expert e 0 empresario precisa de ajuda para

gerir o préprio negaocio.

A outra resisténcia anunciada, a falta de atratividade, ou seja o cliente néo
entender que precisa desses servicos na sua empresa, também requer uma
estratégia especifica. Como no exemplo do Rio de Janeiro, onde sé quer ir para o
Rio quem sabe que o Rio existe e imagina o0 que vai encontrar por la. Usaremos
essa estratégia, ou seja: Apresentar a Drive Servigos Terceirizados — sua existéncia,
demonstrar o que ela faz e qual o resultado para o empresério: proporcionar
“ECONOMIA DE TEMPO, TRANQUILIDADE E ASSERTIVIDADE” — essa é nosso

posicionamento, que acreditamos ser um trunfo de marketing.
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RBV - Resource-based View of Firm (Visdo Baseada nos Recursos da Firma)
- A andlise da situacao competitiva da empresa possibilita sua devida segmentacao
estratégica e, conseqientemente, o seu real posicionamento de mercado. A RBV
prevé o tratamento dos recursos organizacionais de forma possibilitar a empresa
uma vantagem competitiva sustentavel através da correta compreensdo de seus
pontos fortes e fraquezas. Isto tem sido uma das prescricbes basicas desde os
desenvolvimentos de Andrews (Matriz de SWOT, 1971) e ANSOFF (1968).

+ Frentes de Trabalho

Para apresentar os servigos da Drive aos potenciais clientes, muitas frentes

de trabalho serdo deslocadas. Sendo essas:

eRealizacdo de palestrar para o publico foco. Palestras dom temas de
interesse como “Tendéncias de Estacdes”, “Economia Setorial”, “Como

Reduzir o Turnover”, “Importacao” e etc.

o Nesses eventos, faremos a apresentacdo da Drive estruturada para

aproximadamente 15 minutos.

e Site - Explorar o maximo as possibilidades do site da Drive, com dicas

diversas, cursos gratuitos, tendéncias, situacdo mercadoldgica, quis, etc.

e Atuar ativamente nas redes sociais. A maioria das lojas tem facebook, site e

etc.
e Participacao de eventos na Federacado do Comeércio, SESC e SENAC.

o  Parcerias para divulgar a empresa. Fazer anuncios nas newsletters,

site, e distribuicdo de folders
e Parceria com Sebrae

eEnvio de E-mail Mkt. Disponibilizar assinaturas de boletins eletronicos e
newsletters para as lojas.

e Envio de mala direta para as lojas

e Aproximacao aos gerentes de bancos que atendem carteira pessoa juridica,
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para que esses facam indicacoes.
e Prospectar nas listas de juizado de pequenas causas

e Atuacao do agente comercial, que fara a venda do Infodiagnostico. O agente
comercial trabalhara diariamente nas lojas, levando nosso material,
contatando os proprietérios e oferecendo o infodiagndstico — trabalho de
entrada.

e Distribuicdo de portfélio dos nossos servicos nos 6Onibus de excursdo de
compras — nesse ambiente, geralmente quem vai é o proprietario, além de

ter tempo para ler o material, € um publico alvo ja selecionado.

¢O produto “Palestras de Vendas”, coloca a empresa em contato com 0s
proprietarios, uma vez que sdo esses que compram as palestras para 0s

funcionarios, indo, muitas vezes, os préprios proprietarios nas palestras.

eAplicacdo de cursos de gestdo para os empresarios — Fluxo de caixa,

Gestao de pessoas, Controle de estoque entre outros.

Conforme ja exposto acima, sabemos das dificuldades de vender nossos
servicos. A empresa Drive além de ser ainda desconhecida do publico, os
empresarios ndo demandam espontaneamente 0s servicos. Porém, acreditamos que
com a estratégia do posicionamento de marketing, o publico alvo carente de gestao
profissionalizada, a abundancia de clientes propspects aliados as acdes de
marketing expostas acima, o faturamento planejado sera alcancado proporcionando

viabilidade econémica e financeira para a Drive Gestora Terceirizada.

+ Infodiagnostico

A aplicacao da planilha de Infodiagnostico propicia para os provaveis clientes,
um esboco das vantagens que ele ter4 ao adquirir nossos servigos. Ao visualizar um
modelo facil e pratico para ser preenchido que lhe mostra uma foto da situacdo da

econdmica e financeira da empresa.
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TABELA 6 — PLANILHA DE INFODIAGOSTICO

DRIVE GESTOR TERCEIRIZADO - INFODIAGNOSTICO DATA A
Nome da Empresa:
Responséavel:
E-mails para contato
Fones/fonefax

RECEITAS OPERACIONAIS |
Recebimentos a Vista
Recebimento em dinheiro
Recebimento em cheques
Recebimento cartdes de débito

QOutras

Recebimentos a prazo
Recebimento cartdes de crédito Prazo médio
Recebimento cheques pré-datado Prazo médio
Qutros Prazo média

RECEITAS NAO OPERACIONAIS
Empréstimos
Lucro de aplicagdes financeiras
Outros

TOTAL DE RECEITA
DESPESAS |RS

Custo Operacional Fixo
Aluguel
Agua
Energia
Taxas (IPTU, Alvaras, Lixo, CRF)
Conservacéo de Prédios e Instalagtes
Telefonia + Internet
Beneficios (Alimentagéo, Salde, Seguros, Uniformes, Treinamentos etc.)
Gastos com combustivel
Manutencéo de veiculos
Servigos de contador
Pro labore
Mensalidades de associagdes, CDL, sindicatos etc.
Salarios de funcionarios (sem comissao)
Encargos sociais (GRPS, FGTS)
Transporte funcionarios (Vale Transporte)
Ferias
1/3 de Férias
Decimo Terceiro
Manutencéo de equipamentos e aparelhos
Manuteng&o de informatica
equipamentos e programas de informatica
Divulgac&@o e marketing
Pagamento de empréstimos
Seguro
Despesas com viagem
Taxa de manutenc&o de conta bancaria
Material de limpeza
Material de expediente
QOutros (qualquer prestacdo ou taxa fixa

TOTAL CUSTOS OPERACIONAIS FIXOS

CUSTO OPERACIONAL VARIAVEL
Comissdes de Salarios de Funcionarios
Taxas de movimentag&o bancaria (CPMF)
Embalagens

Juros bancarios

Pecas de reposigéo de equipamentos e maquinas
Encargos Varaveis (ICMS, IR, Simples, Super-Simples, PIS, Confi ns
TOTAL CUSTOS VARIAVEIS

PERDAS MENSAIS
Diferenca de estoque (valor)
Produtos vencidos
Perdas de produtos
TOTAL PERDAS MENSAIS

CONTAS A RECEBER A LONGO PRAZO
RECEBIMENTOS DE CONTAS ANTERIORES (INADIMPLENCIA)
Cheques devolvidos do més anterior

A receber com mais 2 meses inadimplentes

Cheques n&o recebidos ¢/ mais de 2 meses

CONTROLE DO ESTOQUE
Estoque de inicio de més
Estoque de fi nal de més
Diferenca de estoque fi nal

Compras Estoque Médias
A vista (dinheiro/cheque ou outro)

Cheque
Cartao
Outro
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FLUXO DE CAIXA MES-1 MES-2 MES-3 MES4 MES-5 MES-6
Receitas Mensais

Despesas Mensais

Fluxo Liquido de Caixa

(+) Saldo Caixa Més Anterior
Saldo Final de Caixa

(+) Financiamento/(-) Aplicacéo
Saldo Final de Caixa

DRIVE GESTOR TERCENIIZADO - PROPOSTA COMERCIAL:

Curitibm . e 2O Corimas ter:

Fonte: Elaborado pelas autoras

4.4, PLANO DE VENDAS DOS SERVICOS

O preco de venda praticado e a aplicacao dos servicos de consultoria de uma

forma direta, bem como a prestac&o de servicos com parceiros.

A Drive — Gestor Terceirizado, atuara na prospeccao e comercializacdo de
servicos de gestdo empresarial as pequenas e médias empresas. A proposta visa
oferecer as empresas, informacfes precisas para tomadas de decisfes. A gestédo
em nivel profissional, requer conhecimento e dedicacdo de tempo, que geralmente

as empresas de pequeno e médio porte ndo dispéem.

Mesmo que o0s soOcios tenham o0s conhecimentos necessarios, a
implementacéo das teorias e 0 acompanhamento no formato profissional demandam
horas de dedicacdo, as quais geralmente os empreséarios ndo dispéem, ou, com a
mesma dificuldade, ndo dispdem de profissionais com essas qualificacbes /

especializacdes, cujos salarios ndo sdo comportados pelas empresas desse porte.

As informacbes organizadas num formato que proporciona 0 rapido
entendimento, analises que possibilitam tomar decisbes assertivas certamente
colocam as pequenas e médias empresas num patamar de concorréncia com
grandes empresas em pé de igualdade ou quicd sendo esse o grande diferencial

competitivo — dispor das ferramentas reconhecidamente corretas com a flexibilidade



TABELA 7 — PRECO DOS SERVIGOS AVULSOS E PARCERIAS

Faturamento até RS 700mil  Faturamento até RS 1500

I T R

|Pacotes Avulsos
Planilhamento Balango / Controle Estoque 6.000,00 15.000,00 o 0 0 0)
Analise Consultor Ir |
Projeto de Implantagdo Imputag8o de dados iniciais no sistema 1,500,00 4,000,00 ] o 0 0
| 3o de Dados Consultor Sr e Estagiarios
Divulgagdoe Organizacdo de Eventos 15% orcament: 300,00/15% orgamer 500,00 o 0
Organizagio / Palestras Agente Comercial e Consultor RH
|Pacotes !‘ml:eirizadns - Parceria:
Pesquisa tendéncias Pesquisa de mercado Orcamento Orcamento
Pesquisa especifica Parceria
Assessoria Regulatério Contabilidade 15% orgamento 15% orgamento
Contabilidade da Empresa Parceria
Divulgacdo e Organizacdo de Eventos 15% orgamento 15% orgamento
Organizagéo Parceria
Planejamento Tributdrio 5.000,00 0,00| 12.000,00 0 0
Assessoria Tributdria Parceria

[Pacotes Palestras/treinamentos vendas

Agenda de palestras/treinamentos de vendas para
Demanda Mercado - promogdo «piblico alvo

TABELA 8 — PRECO DOS SERVIGOS VENDAS DIRETAS

PAAR (recbiments) 2.300.00 500,00 2.500,00 300,00 ° ° ° °

B adadrosi bo #rdvdamenta - Lasst puron % sobre o

Mape base Ansise Consuiner v o 3¢ 8.000,00 MLSES (en L00000 ssctweogensy O ° ° °
Defins les da Pe - < "l gnnho &S 30
|Comtrate Comtuttor b [ Advogess s [ mprerars  Sa RS £.168)

|

Resdopuagle endividoments - tx jures 12.000,00 100000 | 2000000 8.000.00 ° ° ] °

rpobrrmants tode & sgope {
Pacote b - Geuths de Peusoss  Clon r

Arpive Sar Peisoes

Pacote 7 - A ortica

Regiarsaho Pacel 7.300.00 W0 00 2.300.00 00,00 o L] ° °

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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4.5. PARCERIAS ESTRATEGICAS

As parcerias estratégicas estdo basicamente linkadas aos escritérios de
contabilidade, escritérios de advocacia, prestadores de servicos em marketing, parte
dos treinamentos e por fim empresas de softwares operacionais e gerenciais.

Atraveés de parcerias com empresas de:

o] Escritorio_de contabilidade e de recursos humanos, uma vez que podemos

agregar valor a essas empresas e também indicar clientes da nossa carteira.

o] Eventos e pesquisa de mercado, visto que oferecemos acompanhamento

desses servigcos no nosso portfélio.

o] Monitoramento _interno_com acesso a internet, controle de fluxo de pessoas

como a Invisys do Brasil sdo facilitadores e ou indispensaveis para prestarmos

algum dos servicos do nosso portfélio.

o] Softwares (operacionais e de gestdo) o qual faremos validacdo e indicagcao
aos nossos clientes. Informacgfes formatadas conforme nossa necessidade para

processamento sao pré requisitos para a prestacao do servicos.

Essas parcerias ou representacdes sao de interesse mutuo, gerando lucro
para ambas as partes e ainda garante o bom aproveitamento da ferramenta, uma
vez que nossa proposta visa em fornecer as informacdes tratadas e relevantes para

as empresas.

Pesquisamos e analisamos alguns produtos de software. Selecionamos uma

empresa que oferece um Sistema Operacional jFinancas, além de permitir a

realizacdo do orcamento € possivel fazer o acompanhamento. Seria um dos mais

completos e praticos que encontramos no mercado.

7

Outro produto software que encontramos é uma Ferramenta de Gestéo,

QlikView com tecnologia Bl Business Inteligence, uma ferramenta que permite
consolidar informacdes de qualquer sistema ou em qualquer outro formato csv, txt e

outros, desde de planilhas em Excel e sistemas operacionais.

Ambos descritos abaixo:
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jFinancas: E um sistema que permite realizar o or¢camento da

empresa e 0 acompanhamento do mesmo. E um sistema simples e

S 20 1 o mesmo tempo completo.

O visual do sistema jFinancas € limpo e intuitivo permitindo a reducdo do seu
tempo de aprendizado. Fungdes basicas sdo colocadas em primeiro plano para
poupar seu tempo. A medida que aumentem suas demandas vocé pode utilizar as

fungbes avancgadas.

FIGURA 11 — MODELAGEM DE SISTEMA JFINANCAS (PLANEJAMENTO)
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7z

{@ QlikView e a primeira plataforma de business intelligence

' associativa in-memory. Funciona como a nossa mente. Faz

QlikView associagdes ao ligar dados de diversas fontes com apenas alguns
cliques.

O usuério pode escolher uma questdo relacionada com o seu negécio, criar
uma tabela para encontrar a resposta, fazer sele¢cbes para ver associacoes e alterar
a tabela ou criar outra instantaneamente. Pode testar e fazer protétipos e aprender
simultaneamente, sem tirar os olhos dos dados e sem interromper a linha de

raciocinio. Além disto, € uma plataforma Unica de execucao e gestdo simples.

As empresas podem comecar com uma unica versdo do QlikView Desktop e
expandirem para multiplos servidores que suportam milhares de usuarios ou milhdes
de registros. Podem executar o QlikView da forma que o usuario desejar: um cliente
Windows instalado, clientes baseados em browser (incluindo um cliente Ajax sem
necessidade de instalagdo), aparelhos moveis ou relatorios PDF enviados para uma

caixa de correio eletrdnica.

FIGURA 12 — MODELAGEM DO QLIKVIEW

(— S T oo Nocathont Vurpinet Deduitarg 3 = B € % N I Shared / Saten ¢ Sarmpia Rev... =

B T & JDcfre X & @ - S omere N Hew ORI - -~

corvort IR e Al Wm -

SALES REVENUE | May 2010 - April 2011

= D B D reverse par 1tem

L Reverue

U aarsiiaes
+H 23S
+ 26015

1123140059
+ LE0LE5L M
+ LSNTIN
+ 8 VA0
+ LA 04D
+H e
+H  emmnLm
+ Wl i
+ Il WM

B 1w

B 37211349

-, 4|;_

Fonte: http://www.gconsulting.com.br/video3.asp / http://www.qglikview.com/

Lol
240 Cextrvber

011 Feteury

X Coster

10 Mgt
210 Segtorter




Com o QligView as informacdes sdo compartilhadas em tempo real, trata-se
de um processo colaborativo que é o ponto central. As ferramentas tradicionais de
Bl forcam seus usuérios a tomar decisdes baseadas em informagdes estaticas e pré-

configuradas; e o QligView é completamente dinamico e integrado p/ atualizar:

e Utilizac&do do Software

Todos os usuarios de negdécios - Os usuarios corporativos de todos 0s grupos,
equipes e departamentos pode usar QlikView para colaborar em dados, analises e

decisoes.

Aplicativos interativos - Permite que todos os usuarios de negocios explorarem os

dados relevantes sem limites

DecisGes em tempo real - Grupos de usuarios de negocios podem analisar dados
em secOes compartilhadas, mesmo entre usuarios que nao possuem licencas. Cada

participante pode interagir com o aplicativo agilizando a tomada de decisfes.

Compartilhamento de conhecimento - Marcadores e notas criadas pelos usuarios

durante as discussdes permanecem disponiveis ao longo do tempo.

e Funcionalidades do QlikView

Consolidar - A tecnologia in-memory patenteada do QlikView combina dados

rapidamente a partir de qualquer fonte: ERP ou planilhas Excel.

Pesquisa - A pesquisa associativa do QlikView possibilita uma experiéncia de
pesquisa familiar que apresenta respostas empresariais rapidas. A pesquisa
associativa do QlikView apresenta resultados instantaneos a medida em que se
digita. A sua interface intuitiva sublinha relacbes importantes nos seus dados,

mostrando ndo sé as associagdes, como os dados que ndo estéo relacionados.

Visualizar - E apenas alguns segundos, o usuario visualiza seus dados da forma
gue quiser. Colocando em tabelas, quadros, graficos — de todos os tipos

imaginaveis. Ampliando ou minimizando a visualizag&o.
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5. PLANEJAMENTO FINANCEIRO

5.1.

INVESTIMENTOS INICIAIS

As informacdes quanto a necessidade de itens e precos dos mesmos, foi com

base em uma pesquisa de mercado visualizando nosso layout proposto. Os

investimentos serdo devidamente depreciados e amortizados.

TABELA 9 — INVESTIMENTOS INICIAIS (DESCRICAO E R$)

Investimentos Iniciais

Qtde

RS

Total

MESAS PEQUENAS 5 1.500 7.500
MESA REUNIAO 2 3.000 6.000
ARMARIOS 2 600 1.200
CADEIRAS 15 400 6.000
OUTRAS MOBILIAS 3.000 3.000
COMPUTADORES_IMPRES 7 4.000 28.000
SOFTWARE E ESTRUTURA TI 18.000 18.000
69.700
REGULARIZACAO DA EMPRESA 7.000
LOGOMARCA E KIT PROPOSTA 4.000 4.000
EVENTO DE LANCAMENTO 6.000 6.000
86.700

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

Os valores referentes aos investimentos iniciais serdo parcelados em 36

meses; desta forma o aporte de capital realizado pelos soOcios correspondera a

cobertura das despesas correntes dos primeiros meses em razado do baixo

faturamento e estruturacao da empresa.

Os sécios fardo um aporte de R$ 180.000, ou seja; 60.000 cada uma. A

retirada de valores investidos — retorno — correspondera a 50% (distribuicdo dos

resultados) da sobra de caixa ano; a outra parte fica nha empresa como forma de

reinvestimento.

TABELA 10 — DISTRIBUICAO DO RESULTADO

(=) Fluxo de Caixa Liquido do Periodo
% Geragdo Liquida de Caixa

50% (-) Distribuigédo de Resultado
(=) Fundo Fixo

(+-) Captagdo x Aplicagdo

(=) Saldo Final Acumulado ¢/ Aplicagdo

-101.581  29.050  235.481  299.697
S F 0 SRR 14%  84% 9,6%
0| -14525 -117.741 -149.849 |
5000/ 5000/ 10000  10.000 |
106581 | 9.525| 107741 139.849 |
. ! :
-101.581 14525  117.741  149.849

320.019

-160.010
10.000
150.010

160.010
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5.2. DESPESAS ADMINISTRATIVAS - OPERACIONAIS

As despesas foram reajustadas pelo indice de inflacdo médio 6% ao ano;
mas nos periodos em que tivemos um aumento significativo na receita ano 1 p/ ano

2 atualizamos as despesas operacionais necessarias para atender a demanda.

Algumas tratativas quanto aos gastos operacionais: Os equipamentos de
impressao serdo alugados, assim evitando custos iniciais e propiciando a qualidade
baixo custo de manutencéao.

TABELA 11 — EVOLUGAO DAS DESPESAS ADMINISTRATIVAS - OPERACIONAIS

DESPESAS OPERACIONAIS

Ano 02 Ano 03
Més Més Ano
ALUGUELECONDOMINIO  3.000 | 36.000| 3.80 38. 3.371| 40450 | 3.573 | 42.877 | 3.787 | 45.449

AGUA / LUZ / TAXAS OUT 500| 6000| 530 6360[ 562 | 6742 | 506 | 7146 | 631 7.575

TELEFONE + INTERNET 500 | 6.000 742 8904| 787 | 9.438
it Ea aal i i
MATERIALESCRITORIO 300 | 3600 S00| 6000| 530| 6360| 562| 6742
LOCOMOCAO 900 | 10.800 1300 | 15600 | 1378 16.536
MANUTENCAO E CONSERV. 200| 2400| 400 4800 424 | 5088| 449 5393
PENSAO E AUMENTACAO oo 1200 ~2400| 33200] 1166 13992

LOCACOES DE EQUIPAMENTOS 500 | 6.000 742 8904 | 787 9438

wmm '._r.m} 79.200 | 10.482 111,792 | 10.119 106.596 | 10.726 112.991 | 11.370 119.771

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

As despesas: depreciacdo e amortizagédo referem-se aos investimentos iniciais:

TABELA 12 — DESPESAS ADMINISTRATIVAS — DEPRECIACAO E AMORTIZAGCAO

IMOBILIZASALDOINICAL | 51700| |Instalages| 10 | 10%
AQUISICAO IMOVEL . = " Edificagdes| 25 4%
VEICULOS 5 . Veiculos 5 | 20%
SOFTWARE E Tl | 18.000 2 Software 10 10%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
5.3. DESPESAS ADMINISTRATIVAS — GASTOS C/ PESSOAL
As despesas de Mao de Obra sofrera reajustes superiores ao % praticado no

mercado, estaremos utilizando indice de dissidio correspondente a 10%.

Os encargos sociais sobre folha correspondem a 70%; valor este correspondente
a apropriacdo devida das provisdes sobre os salarios. A composicdo dos &0% é:
25% de INSS, 8% FGTS, 15% de 13° Saléario, 13,33% de férias 1% de indeniza¢des
e outras.
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Os beneficios por forca de lei estdo sendo praticados em seu valor maior de
mercado, ou seja, considerando, por exemplo, o pagamento de vale refeicdo de R$
15,00 ao dia.

Os beneficios por liberalidade da empresa sao: Plano de Saude (que é o plano
de maior abrangéncia fora do estado). Previdéncia Privada correspondente ao
minimo de 2% sobre o salério onde o aporte da empresa correspondera a 100% ao
do funcionério; cabe ressaltar que o resgate do valor correspondente ao aporte da
empresa somente podera ser resgatado obedecendo aos limites; tempo de vinculo.

TABELA 13 — EVOLUGAO DAS DESPESAS COM PESSOAL + ENCARGOS
|

RS Total RS Total RS Total RS Total RS Total
Funso Qde. o ario | Salario |29 Gatario Satario |29 ‘salario Satario |29® satario Salario |9 Salaio  Salario

AGENTE ADMINISTRATIVO 1 1200 1200 2 1320 2640| 2 1452 2904| 2 1507 3194| 2 1757 3.514
AGENTE COMERCIAL
* comissBo finfodiagnostico) 1 2500, 2500| 1 2750 2750 1 3025  3025| 1 3328  3328| 1 3660 3.660
CONSULTOR JR * comissdo 1 1500 1500| 3 165 4950| 4 1815  7260| 4 1997 7986| 4 219 8.785
CONSULTOR SR * comiss3o 1 2500| 2500 2 2750 5500| 3 3025 9075| 3 3328 9983| 3 3660 10981
ADVOGADO * comissdo % pc3 e 7 1 2500 2500/ 1 2750 2750f 1 3025 3.035] 1 3328 3328| 1 3.660 3.660
ESTAGIARIO 1 900 %00| 2 990 1980 2 1089 2178 2 1198 239 | 2 1318 2.635
PRO-LABORE 1 3500 3500| 1 3850  3.850| 1 4235 4235 1 4659  4659| 1 5124 5.124
TOTAL FUNCIONARIOS 7 | 14600 12 24.420 | 14 31702 | 14 34872 | 14 38.350
CONSULTOR RH 1 3000 3000| 1 3300 3300| 2 3630 7260| 3 3993 11979| 3 4392 13477
CONSULTOR TI 1 1500 1500 2 1650  3300] 2 1815 3630| 2 1997  3993| 2 219 4.392
TOTAL PESSOAL TERCEIROS 2 [ aso0] 3 | 6600] 4 [ 108%] 5 [ 15972] 5 [ 17569
PRO-LABORE+INSS+PREV 1 4270 1 4697 1 5167 | 1 6.252
SALARIO CLT 5 10.200 | 9 18590 | 11 25.289 | 11 30.600
SALARIOS ESTAGIARIOS 1 900 2 1980 | 2 2178 | 2 2,635
ENCARGOS SOCIAIS 7.230 13.211 17.920 21.683
BENEFICIOS SOCIAIS 2.854 5.212 6.266 6.372
SERVICOS DE TERCEIROS 4.500 6.600 10.890 17.569
TOTAL MES 25.454 43.690 56.820 67.542
Total Ano Pré-Labore 51.240 56.364 62.000 75.020

133.200 | 246.840 | 329.604 398.821

121008 | 221074 | 290.231 336.664

54.000 79.200 130.680 210.830

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

Sobre o valor das comissfes pagas por servicos vendidos, 0 mesmo tera valores
de encargos sociais incidentes, mas ndo sera base para previdéncia.

TABELA 14 — EVOLUCAO DAS DESPESAS COM PESSOAL - COMISSOES

COMISSAO 5/ VENDAS
| Comissos/ Senvigos Prestados | Ano01 | Ano02 | Ano03 | Ao | Ano 05
Fungdo % Més  Ano | % Més Ano | % Més  Ano | % Més  Ano | % Més  Ano
AGENTE COMERCIAL * comisso (infd 50% 1663 | 19950 |50% 4389 52668|50% 5267 63202|50% 5793 | 69522 [50% 6373 76474
CONSULTOR JR * comissio 5% 4117| 49398 5% 8165 97.977| 5% 958 | 114526| 5% 10421] 12505 | 5% 11382 136583
CONSULTOR SR * comissdo % 5763 69.158| 7% 11431 137168 7% 13361 160336 | 7% 14590 | 175078 7% 15935 191217
ADVOGADO * comissio%pc3e? |15% 4262 | 51145|20% 9039 | 108467 | 20% 10287 123439 20% 11146 | 133747 | 20% 12080 144964

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)



5.4.

PROJECAO DE FATURAMENTO

Preco dos Pacotes de Servicos

O preco dos pacotes de servicos tem valores que correspondem a

eventualidade de ocorréncia e a manutencdo/acompanhamento dos pacotes

aplicados no cliente, gerando assim uma receita mensal.

TABELA 15 — EVOLUGAO VENDA DOS SERVIGOS - MENSAL

Fatura

mento Total

Evento

Acumulado Acumulado
Mensal

Total

R .- Inladlegmosis ng:gfnoig_a__ﬂf@ncaira e e 4:500 pid 39.900 39.900
Pc 2 - Gestéo Estoque ICorltruIe de Estoque [ 5.000 300| 25.000 1.500 105.000 5.400 110.400
Pe 3- Gestao Financeira | =280 HatEo € Revsdo do 8000 16664 16000 37494 oo el aosaes
Pe 4- Gestio Comercial & W8ETRN0 S | o etas [ 12000 4500 30000 36000 oo isa00 265200
Pe 5 - Gestio Estratégica. m;‘:;‘;‘;_‘; s_i;:"'égm [ 12000 30000 12000 9000 ool oo oo
Pe 6 - Gestdo de Pessoas g‘.ﬁn:ec:;i:?a?mal : : 3000 1.000] 3000 33001 55009 18500  48.500)
Pe 7 - Assessoria Juridica | Servigos Juridicos 500 . [N (T R

Pacotes Requlares

i |
[ _Rmpiatbaetane-] ¢ B | 42.000 42.000
; Imputagdo de dados iniciais
Projeto de Implantagdo no sist 1.500 10.500 10.500!
Divulgagdo e |Organizagdo de Eventos 300 1.500 1.500

S TETE 54.000 1.058.466

Pesquisa tendéncias

Pesquisa de mercado

Contabilidade da Empresa | Contabilidade

Divulgagdo e organizagio

:0rganizal;50 de Eventos

Assessoria Tributdria

_Planejamenlo Tributario

|Agenda de

Demanda Mercado - promoy palestras/treinamentos de

115.000

837.400,

410.566

2 410.566

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

Com base nas informacGes mensais de vendas, elaboramos uma planilha
onde os pacotes sdo sumarizados por ano e com base nesta informacéo projetamos

0S outros 4 anos, aplicando percentuais de evolucao para cada ano.
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TABELA 16 — EVOLUGCAO VENDA DOS SERVIGOS - ANO

ATURA 0 A 00
DA DIR A D R 9
ote 0 0 e 0 ote 04
oDiagno 0 pestdo de oque a0 o Co

to Mensal  Ano | Evento Mensal Ano | Evento Mensal Ano | Evento Mensal  Ano
Ano01 | 39900 0 | 39.900 | 105.000 _5.400 | 110.400 [ 112.000 212.466[ 324.466 | 180.000  115.200 | 1295.200
164% Ano 02 | 105.336 0 105.336 | 277.200 5.724 282924 | 295.680 225.214 520.894 | 475.200 122,112 597.312
0%  |Ano03 (126403 0 126403332640 6067 338707 |354.816 238727 593543 | 570.240 129439 699679
10% Ano 04 | 139.044 0 139.044 | 365.904 6.431 372.335 | 390.298 253.050 643.348 | 627.264 137.205  764.469
10% Ano 05 |152.948 0 152.948 | 402.494 6.817 409.312 | 429.327 268.233 697.561 | 689.990 145.437  835.428

P e 3 0

0 Mensal  Ano | Evento Mensal  Ano | Evento Mensal  Ano | Evento Ano.
45.000 153.000 | 30.000 18.500 48.500 ] 2.500 14.000 | 16.500 | 577.400 410.566  987.966
 164%  |Ano02 |285.120 47.700 332.820 | 79.200 19.610  98.810 | 6.600  14.840  21.440 | 1.524.336 435200 1.959.536
| 20%  |Ano03 [342.144 50562 392.706 | 95.040 20787 115.827 | 7.920 15730  23.650 | 1.829.203  461.312 2.290.515 |
10% Ano 04 |[376.358 53.596 429.954 | 104.544 22,034 126.578 | 8.712 16.674 25.386 | 2.012.124 488.991 2.501.114
10% Ano 05 |413.994 56.811 470.806 |114.998 23.356 138.354 | 9.583 17.675 27.258 | 2.213.336 518.330 2.731.666

ATURA 0 A 00
DAS D RVICOS COM PARCERIA RVICOS A A
] P = erca = D i

Ano | Evento Mensal  Ano | Evento Mensal  Ano | Evento Mensal  Ano | Evento  Mensal  Ano
54.000 0 | 54.000 | 132.000 0 | 132.000 | 20.000 0 | 20.000 | 206.000 0 206.000
142.560 0 142.560 | 348.480 0 348480 | 52.800 0 52800 | 543.840 0 543.840
20% Ano 03 |171.072 0 171.072 | 418.176 0 418.176 | 63.360 0 63.360 | 652.608 0 652.608
10% Anoc 04 |188.179 0 188.179 | 459.994 0 459.994 | 69.696 0 69.696 | 717.869 0 717.869
10% Ano 05 | 206.997 0 206.997 | 505.993 0 505.993 | 76.666 0 76.666 | 789.656 0 789.656

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

Evolucédo das Vendas

Nos primeiros meses o faturamento foi irrelevante, melhorando ao longo do

ano; mas no e semestre do ano 2 temos a grande alavancagem no negécio; a venda

de servicos supera 164% de faturamento em relagéo ao ano 1.
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Na sequencia alguns graficos demonstrando a evolu¢ao do faturamento.

GRAFICO 4 — PROJECAO DE FATURAMENTO — EVOLUCAO ANO1 A5

Faturamento Ano 1 aAno 5

4.000.000
3.500.000
3.000.000
2.500.000
2.000.000
::%g:ggg « 1,193,366

500.000

D v T T T
0 1 2 3 4 5 6

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

GRAFICO 5 — FATURAMENTO X TEMPO OPERACIONAL

30%

27 18%

24.72%
4398%

25%

20% 1

15% A

10% A

5% 1

0%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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GRAFICO 6 - FATURAMENTO EVENTO E MENSAL — EVOLUCAO MES A MES ANO 1

140.000

120.000

100.000

80.000

60.000

40.000

20.000

Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
| @Total Faturamento Evento @ Total Faturamento mensal

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

GRAFICO 7 — FATURAMENTO TOTAL — EVOLUGAO 12 PRIMEIROS MESES

250.000 ~

200.000 -

150.000 +

100.000

Més S Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
o] 2 3 4 5 6 7 8 9 10 " 12

I —e— Total Faturamento Eventos + Mensal

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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5.5. DEMONSTRACAO DE RESULTADO

Com base nas informacdes de receita, despesas operacionais, RH e outras
despesas e receitas projetamos a Demonstracdo de Resultado para 5 anos.

As despesas ou receitas financeiras tem como fato gerador a necessidade de
capital de giro (fluxo de caixa). Apos a distribuicdo aos acionistas de 50% de saldo
de caixa, o valor excedente é aplicado ‘investimentos temporarios’; e quando

inverso captamos dinheiro no mercado.

TABELA 17 — DRE - CENARIO CONSERVADOR

DEMONSTRAGAO DE RESULTADO - LUCRO PRESUMIDO

CENARIO CONSERVADOR Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano04  Ano 05
Receita da Venda de Servigos .........ceueue..... 1.193.966 2.503.376  2.943.123 | 3.218.983  3.521.322
REC Servigos Prestados ] : 987.966 {1.959.536 | 2.290.515 | 2.501.114 A 2.731.666
REC Receitas de Parcerias .....ccevsinssscssnrannnss 206,000 | 543.840 652.608 717.869 789.656
(-) Impostos s/ Vendas de Servigos .............. -103.278 -216.542 | -254.580 -278.442 -304.594
5,00% ISS... . . . s -59.698 | -125.169 | -147.156 ; -160.949 | -176.066
0,65% PIS ...... — -7.761 |} -16.272 -19.130}  -20.923 -22.889
3,00%  COFINS... i -35.819 . -75.101 -88.294 -96.569 | -105.640
(=) Vendas Liquidas 1.090.688 2.286.834 2.688.543 2.940.541 @ 3.216.727
(-) Custo Variaveis -471.924 -953.145 -1.150.683 -1.304.967 2-1.425.240
RH Servigos de Terceiros (PJ) .....ccmeniserersanssens -54.000 . -79.200  -130.680 | -191.664 | -210.830
8,00% Comercial e Marketing ......ccoceermnenncrursanaene -95.517 | -200.270 | -235.450 -257.519 -281.706
RH Comissdes s/ Servigos Prestados ................ -322.406 | -673.674 | -784.553 | -855.784 | -933.704
() Custos e Despesas Fixas ........cccevvrcuerereeen. -391.618 | -642.343 | -794.076 | -861.179 | -934.849
RH Pré-Labore + INSS ..... -51.240 | -56.364 -62.000 -68.200 | -75.020
RH Despesas com Pessoal ..eniciininnnes -133.200 -246.840 -329.604 | -362.564 & -398.821
RH Encargos Sociais e Beneficios ........ccccvrenenn -121.008 | -221.074 -290.231 | -312.342 | -336.664
DESP  Despesas Administrativas .......ccuumesesissnnnns -79.200 | -111.792 | -106.596 | -112.991 -119.771
DESP  Depreciacdo e Amortizagdo ......ccevvrversrenrnns -6.970 -6.273 -5.646 -5.081 -4.573
( =) Lucro Operacional 227.146 @ 691.347 743.783 °  774.396 855.638
15,00% (-) Despesas Financeiras .........cccoeevereneasenns 0. -16.521 0 0 0
6,00% (+) Receita Financeira - 0 0 784 6.160 7.929
(=)Lucroantesdo IReCS......ccccvvvurinenee. 227.146 1 674.825 8 744567  780.556 | 863.567
% Margem Liquida antes do IR e CS .............. 19,02%  26,96% 25,30% 24,25% 24,52%
TRIB  (-) Imposto de Renda e Contribuigdo Social -149.483 | -339.741 | -403.636 . -443.718 | -487.648
( =) Lucro (Prejuizo) Liquido .....cccccceeeeerrennen 77.663 | 335.085  340.932  336.838  375.919
% Margem Liquida .........cccvvevvurnrersinsnssenssanens 6,50% 13,39% 11,58% 10,46% | 10,68%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)

Para analise de viabilidade do Plano de Negocio — projeto, projetamos para 5
anos e simulamos em trés visdes de cenarios: Conservador (Base), Otimista e

Pessimista.
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No Cenario Conservador: os valores sdo os mesmo contemplados no Plano
Financeiro do negocio. Cenario Otimista: aplicamos um acréscimo de 20% sobre a
receita e adequamos a quantidade de profissionais necessario para atender a
demanda e Cenario Pessimista: aplicamos um decréscimo de - 20% sobre a receita

e limitamos a quantidade de profissionais necessario para os servigcos demandados.

TABELA 18 — DRE - CENARIO OTIMISTA

DEMONSTRAGAO DE RESULTADO - LUCRO PRESUMIDO

CENARIO OTIMISTA Anc 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Receita da Venda de Servigos .......cceceueueunene 1.432.759 i 3.004.051 3.531.748 3.862.780 4.225.586
REC Servigos Prestados 1.185.559 |  2.351.443 2.748.618 3.001.337 3.277.999
REC Receitas de Parcerias ........cciemnnninssssnnsnns 247.200 652.608 783.130 861.443 947.587
(-) Impostos s/ Vendas de Servigos ................ -123.934 -259.850 -305.496 -334.130 -365.513
(=) Vendas Liquidas 1308826 2744201  3.226.252| 3.528.649  3.860.073
(-) Custo Variaveis -608.287 -1.167.533 -1.354.684 -1.479.711 -1.616.614
(-) Custos e Despesas Fixas .... -428.098 -794.231 -848.140 -966.405 -1.049.074
(=) Lucro Operacional .......ccceesecsersnsusassrsnsnns 272.4491 | 782.436 1.023.427 1.082.533 1.194.385
12,00% (-) Despesas Financeiras . 0 -19.653 0 0 0
6,00% (+) Receita FINanceira ......ccvmmmnecsiinsnnas 0] 0 376 11.650 14.310
(=) Lucro antes do IR @ €S ......ccccvvverueninrennens 272.441 762.783 1.023.803 1.094.183 1.208.695
% Margem Liquida antes do IR e C5 ......cceunee 19,02% 25,39% 28,99% 28,33% 28,60%
TRIB (-) Imposto de Renda e Contribuigdo Social .. -184.180 -412.489 -489.163 -537.262 -589.978
(=) Lucro (Prejuizo) Liquido ......covveeeeeeeeeeene 88.261 350.294 534.640 556.921 618.717
% Margem Liquida 6,16% 11,66% 15,14% 14,42% 14,64%
Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
TABELA 19 — DRE - CENARIO PESSIMISTA
DEMONSTRACJEO DE RESULTADO - LUCRO PRESUMIDO
CENARIO PESSIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Receita da Venda de Servigos ........couvurunsunnans 955.173 ’ 2.002.701 2.354.499 2.575.186 2.817.057
REC Servigos Prestados 790.373 1.567.629 1.832.412 2.000.891 2.185.333
REC Receitas de Parcerias ........eeiirsesessrsssnsesorens 164.800 435.072 522.086 574.295 631.725
(-) Impostos s/ Vendas de Servigos ........ccuue.. -82.622 -173.234 -203.664 -222.754 -243.675
(=) Vendas Liquidas 872.550 , 1.829.467 2.150.834 2.352.433 2.573.382
() Custo Variaveis -378.787 -758.329 -923.138  -1.008.638 -1.102.280
(-) Custos e Despesas Fixas .... -391.618 | -519.458 -665.532 -721.589 -783.150
(=) Lucro Operacional .............ueeseeesesssesnnns 102.145 . 551.681 562.165 622.206 687.952
12,00% (-) Despesas Financeiras . 0 -22.102 0 0 0
6,00% (+) Receita FINANCEIra ...oouuiessresssmnesssssessnnenes 0 0 1.266 4.746 6.486
(=) Lucro antes do IR e C5 .....ccccevmrucreearunsases 102.145 | 529.579 563.431 626.952 694.438
% Margem Liquida antes do IR e CS................. 10,69% 26,44% 23,93% 24,35% 24,65%
TRIB (-) Imposto de Renda e Contribuig¢do Social .. -114.787 -266.992 -318.109 -350.175 -385.318
( =) Lucro (Prejuizo) Liquido .....ccccuceevcurennnes -12.641 262.586 245.322 276.778 309.120
% Margem Liquida -1,32% 13,11% 10,42% 10,75% 10,97%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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5.6.

FLUXO DE CAIXA

O Fluxo de Caixa projetado tem como base as informac¢des do DRE e aplica

deslocamento % médio de recebimento e pagamento. A principio estamos

considerando recebimentos médios de 70% e 60% no periodo; e pagamentos de

90% para tributos e 70% para servicos de terceiros.

Com base nas informacdes de receita, despesas operacionais, RH e outras

despesas e receitas projetamos a Demonstracdo de Resultado para 5 anos.

TABELA 20 — FLUXO DE CAIXA - CENARIO CONSERVADOR

70%
60%

30%
40%

90%
100%
70%
100%
100%

10%
0%
30%

0%
0%

50%

FLUXO DE CAIXA PREVISTO
CENARIO CONSERVADOR Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Saldo Inicial -101.581 14.525 117.741 | 149.849
(+) Entradas: Venda de Servigos 815.176 2.076.769 | 2.800.322 | 3.129.699  3.423.441
Servigos Prestados 691.576 | 1.668.065  2.191.221 | 2.437.934 | 2.662.500
Receitas de Parcerias 123.600 408.704 609.101 691.764 760.941
(-) Saidas: Operacionais -1.067.857 -2.002.832 -2.536.513 :-2.836.466 -3.111.813
Tributos -227.485 -525.930: -648.023  -715.766 | -785.234
Gastos com Pessoal -627.854 :-1.197.952 :-1.466.388 :-1.598.890 {-1.744.209
Servigos de Terceiros -37.800 -71.640 | -115.236 ! -173.369 | -205.080
Despesas Comerciais -95.517 -95.517 | -200.270 | -235.450 | -257.519
Despesas Administrativas -79.200 | -111.792 | -106.596 | -112.991 -119.771
(=) Fluxo de Caixa Operacional -252.681 73.937 263.810 293.233 311.628
% Geragdo de Caixa Operacional -31% 4% 9% 9% 9%
(-) Investimentos e Financiamentos 151.100 -44.887 -28.328 6.464 8.391
(+) Captagdo de Empréstimos 0 0 0 0 0
(-) Amortizagdo de Empréstimos 0 0 0 0 0
(-) Despesas Financeiras / Receitas 0 -15.987 572 6.464 8.391
(-) Imobilizado/Investimentos -28.900 -28.900 -28.900 0 0
(+) Aporte de Capital 180.000 0 0 0 0
(=) Fluxo de Caixa Liquido do Periodo -101.581 29.050 . 235481 299.697  320.019
% Geracédo Liquida de Caixa -12,5% 1,4% 8,4% 9,6% 9,3%
(-) Distribui¢do de Resultado 0 -14.525 ¢ -117.741 | -149.849  -160.010
(=) Fundo Fixo 5.000 5.000 10.000 10.000 10.000
(+-) Captagdo x Aplicagdo -106.581 9.525 107.741 | 139.849 150.010
(=) Saldo Final Acumulado ¢/ Aplicagio  -101.581 14525 117.741 145.845  160.010

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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TABELA 21 — FLUXO DE CAIXA - CENARIO OTIMISTA

FLUXO DE CAIXA PREVISTO

CENARIO OTIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05

Saldo Inicial -163.777 6.262 194.172 238.503

(+) Entradas: Venda de Servigos 1.027.651 2.573.204 3.386.491 3.771.301 4.125.359

70% 30% Servigos Prestados 829.891 2.001.678 2.629.466 2.925.521 3.195.001
80% 20% Receitas de Parcerias 197.760 571.526 757.025 845.780 930.358
() Saidas: Operacionais -1.337.529 -2.502.128 -2.949.622  -3.285.945  -3.587.581

(=) Fluxo de Caixa Operacional -309.877 71.077 436.869 485.357 537.777

% Geracgdo de Caixa Operacional -30% 3% 13% 13% 13%

(-) Investimentos e Financiamentos 151.100 -48.553 -28.524 11.650 14.310

(-) Despesas Financeiras / Receitas 0 -19.653 376 11.650 14.310

(-) Imobilizado / Investimentos -28.900 -28.900 -28.900 0 0

(+) Aporte de Capital 180.000 0 0 0 0

(=) Fluxo de Caixa Liquido do Periodo -158.777 22.524 408.345 497.007 552.087

% Geragdo Liquida de Caixa -15,5% 0,9% 12,1% 13,2% 13,4%

50% (-) Distribuigdo de Resultado 0 -11.262 -204.172 -248.503 -276.044

(=) Fundo Fixo 5.000 5.000 10.000 10.000 10.000

(+-) Captagdo x Aplicagdo -163.777 6.262 194.172 238.503 266.044

(=) Saldo Final Acumulado ¢/ Aplicagdo -158.777 11.262 204.172 248.503 276.044

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
TABELA 22 — FLUXO DE CAIXA - CENARIO PESSIMISTA
FLUXO DE CAIXA PREVISTO
CENARIO PESSIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05

Saldo Inicial 5.000 5.000 10.000 10.000

(+) Entradas: Venda de Servigos 668.621 1.688.442 2.248.959 2.508.980 2.744.496

70% 30% Servigos Prestados 553.261 1.334.452 1.752.977 1.950.348 2.130.000
70% 30% Receitas de Parcerias 115.360 353.990 495.982 558.632 614.496
(-) Saidas: Operacionais -941.103 -1.614.131 -2.072.016 -2.277.510 -2.487.313

(=) Fluxo de Caixa Operacional -272.482 74.312 176.943 231.470 257.183
% Geragdo de Caixa Operacional -41% 4% 8% 9% 9%

(-) Investimentos e Financiamentos 93.300 -22.102 1.266 4.746 6.486

(-) Despesas Financeiras / Receitas 0 -22.102 1.266 4.746 6.486

(-} Imobilizado / Investimentos -86.700 0 0 0 0

(+) Aporte de Capital 180.000 0 0 0 0

(=) Fluxo de Caixa Liquido do Periodo -179.182 52.210 178.209 236.216 263.669
% Geragdo Liquida de Caixa -26,8% 3,1% 7,9% 9,4% 9,6%

50% (-) Distribui¢do de Resultado 0 -26.105 -89.105 -118.108 -131.835

(=) Fundo Fixo 5.000 5.000 10.000 10.000 10.000

(+-) Captagdo x Aplicacdo -184.182 21.105 79.105 108.108 121.835

(=) Saldo Final Acumulado ¢/ Aplicagdo -179.182 26.105 89.105 118.108 131.835

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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6. ANALISE DO PROJETO EM CENARIOS

6.1. RETORNO SOBRE INVESTIMENTO

Os critérios utilizados para calcular o retorno do projeto sao:

e Taxa Interna de Retorno: Em financas, retorno sobre investimento (em
inglés, return on investment ou ROI), também chamado taxa de retorno, trata da
relacéo entre o dinheiro ganho ou perdido através de um investimento, e 0 montante
de dinheiro investido.

A TIR é a taxa de retorno intrinseca de um projeto. A TIR deve ser maior que
taxa do Custo de capital para o projeto ser viavel.

O critério da TIR serve para medir a taxa de retorno:

TIR deve ser maior que o custo de capital ou taxa esperada do projeto

TIR € a taxa que faz o VPL ser igual a zero.

A ideia é que qualguer investimento deve proporcionar uma taxa de retorno
taxa de retorno igual a uma taxa sem risco acrescida de um prémio de risco funcéo
do grau de incerteza que afeta os fluxos de caixa do futuro do investimento.

Este critério pode ser de alguma utilidade quando vocé quiser comparar dois

ativos semelhantes que tenham sido adquiridos e alienados nas mesmas datas.

e Pay Back Simples: serve para medir quanto tempo um projeto demora
em pagar aos investidores o capital investido. Sem remuneracéo alguma do capital.
O Numero de Fluxos e Caixa (periodos) a valores de face que um projeto leva para
pagar seus custos de implantagdo, no caso abaixo obtemos um retorno de

investimento correspondente a 3 anos.

t=0 t=1 t=2 t=3 t=4 t=5
-2.000.000 500.000 600.000 900.000 1.800.000 1.900.000
PS = Periodo necessario para recuperar investimento inicial (A valor de face) = 3 anos

Este critério ndo serve para nossas analises pois ndo considera o valor do

dinheiro no tempo.
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e Pay Back Descontado: serve para medir quanto tempo um projeto
demora em pagar aos investidores o capital investido. Incluindo a remuneracao do
capital. O numero de Fluxos e Caixa (periodos) a valores descontados que um

projeto leva para pagar seus custos de implantacao.

e Valor Presente Liquido: VPL é a diferenca entre quanto custa e quanto
vale um projeto. VPL positivo significa lucro. VPL negativo, prejuizo. VPL € o lucro
Ou prejuizo que um projeto proporciona a seus investidores.

O critério do VPL serve para medir o lucro ou o prejuizo em valor ($)

VPL deve ser maior que ZERO

VPL =VP -lo

. indice de Lucratividade Liquida: ILL € um indice. ILL significa quantos $
vocé vai receber para cada $1,00 investido. O critério do ILL. O ILL € um indice.
Serve para medir quanto o investidor vai receber por unidade monetaria investida

ILL deve ser maior do que UM.

ILL=VP/Ilo

TABELA 23 — RETORNO DO INVESTIMENTO - POR CENARIOS

RETORNO DO INVESTIMENTO

CENARIO OTIMISTA Inv 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Fluxo Caixa do Periodo -180.000| -338.777|  22.524| 408.345| 497.007 | 552.087
TIR 37% k=10%
vPL 519.696 VP = 699.696
ILL 3,89
Pback Descontado 3,26 Anos

CENARIO CONSERVADOR Inv O Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Fluxo Caixa do Periodo -180.000/ -281.581| 29.050| 235.481| 299.697 | 320.019
TIR 21% k=10%

VPL 168.350 VP = 348.350
I 1,94
Pback Descontado 3,72 Anos

CENARIO PESSIMISTA Inv 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Fluxo Caixa do Periodo -180.000, -359.182 | 52210 178.209  236.216| 263.669
TIR 10% k=10%

VPL -4.433 VP = 175.567
I 0,98
Pback Descontado 4,34 Anos

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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6.2. PONTO DE EQUILIBRIO

O Ponto de Equilibrio representa 0 momento em que a empresa atinge o
resultado nulo em suas operacdes - lucro 0,00 (zero), ou seja, a empresa nhao
apresenta lucro nem prejuizo. Esse momento é aquele em que foi atingido um nivel
de vendas no qual as receitas geradas séo suficientes apenas para cobrir 0s custos
e as despesas. O lucro comeca a ocorrer com vendas adicionais, apos ter atingido o
Ponto de Equilibrio.

A andlise do ponto de equilibrio € uma consequéncia direta do
comportamento dos custos diante do volume de atividade, podendo ser trabalhada

de trés formas: ponto de equilibrio contabil, econdmico e financeiro.

e Ponto de Equilibrio Contabil (modelo tradicional):

Ponto de Equilibrio Contabil é aquele em que a margem de contribuicdo se
torna capaz de cobrir todos os custos e despesas fixas de um periodo.

Significa a quantidade que equilibra a receita total com a soma dos custos e
despesas relativas aos produtos ou servi¢os vendidos.

PEC: . Custos Fixos

% Margem Contribuigéo

e Ponto de Equilibrio Econémico:

Diferencia-se do Ponto de Equilibrio Contabil ao considerar que, além de
suportar os custos e despesas fixas, a margem de contribuicdo deve, também, cobrir
0 custo de oportunidade' do capital investido na empresa, ou seja; remunerar 0S
investidores.

E a quantidade que se iguala a receita total com a soma dos custos e
despesas, acrescida de uma remuneracdo minima (retorno % esperado do
investimento) sobre o capital investido na empresa, ou seja, a expectativa gerada

pelos proprietarios / investidores.

PEE: . Custos Fixos

(% Margem Contribuigdo + % Retorno Esperado)

83




e Ponto de Equilibrio Financeiro:

Para obter este Ponto de Equilibrio, consideram-se como custos e despesas
somente 0s gastos que geraram desembolso no periodo, desconsiderando, portanto,

Depreciacao e Amortizagéo contida nos custos e despesas fixas.

Consideram-se também, outros desembolsos que ndo necessariamente estdo
inclusos nos custos e despesas, como, por exemplo, amortizagdo de empréstimos.
Assim, a margem de contribuicdo devera suportar os custos e despesas fixas sem a

depreciagdo, porém, mais amortizacdes de empréstimos.

PEF: Custos Fixos — Depreciacdo + Amortizacao de Empréstimos

(% Margem Contribuigéo)

TABELA 24 — PONTO DE EQUILIBRIO — POR CENARIOS

PONTO DE EQUILIBRIO

CENARIO OTIMISTA PE Contabil PE Econémico PE Financeiro
PE Ano 01 1.187.859 2.034.739 1.168.519
PE Ano 02 1.977.599 3.226.419 1.961.413
PE Ano 03 2.121.836 3.440.171 2.107.413
PE Ano 04 2.696.846 4.463.805 2.683.438
PE Ano 05 3.065.257 4.164.590 3.053.185
CENARIO CONSERVADOR PE Contabil PE Econémico PE Financeiro
PE Ano 01 996.372 1.611.306 978.639
PE Ano 02 1.547.696 2.487.428 1.531.897
PE Ano 03 2.014.811 3.298.778 2.000.161
PE Ano 04 2.275.480 3.825.122 2.261.757
PE Ano 05 2.473.247 3.389.312 2.460.887
CENARIO PESSIMISTA PE Contabil PE Econémico PE Financeiro
PE Ano 01 987.034 1.587.025 969.467
PE Ano 02 1.293.693 2.065.185 1.278.071
PE Ano 03 1.722.752 2.816.242 1.708.138
PE Ano 04 1.870.157 3.059.603 1.856.988
PE Ano 05 2.031.877 2.743.738 2.020.013

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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6.3. GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL

A alavancagem operacional € a capacidade que a empresa possui, de acordo
com sua estrutura de custos fixos, para implementar um aumento nas vendas e

gerar um aumento mais que proporcional nos resultados.

As empresas que apresentam um maior potencial para alavancar o lucro da
atividade quando as vendas crescem sdo aquelas que trabalham com um peso
maior de custos e despesas fixas em relacdo aos custos e despesas totais. No
entanto, quanto maior o grau de alavancagem operacional, maior € o ponto de
equilibrio e mais alto € o risco, pois, se houver uma queda nas vendas, elas sofrerdo

uma queda maior no seu resultado da atividade.

O Grau de Alavancagem Operacional (GAO) é a medida dos efeitos

provocados nos lucros pelas alteragdes ocorridas nas vendas.

GAO= A Lucro Operacional = 40% =>4
A Vendas 10%

No exemplo tivemos uma variacdo A % de vendas em 10% e o resultado é

40% de lucro operacional, assim temos um grau de alavancagem operacional de 4 x,

ou seja, o lucro operacional cresceu 4 vezes mais que 0 aumento da de receita.

TABELA 25 — GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL - POR CENARIOS

GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL - GAO

CENARIO OTIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05 Total
Vendas Brutas 1.432.759 | 3.004.051 | 3.531.748 | 3.862.780  4.225.586 | 16.056.924
Lucro Operacional 272.441 810.276 | 1.041.034 | 979.080 | 1.029.544 4.132.374

A % das Receitas .....ccccereeverrennns 110%; 18% 9% 9% 280%
A % LUCTO e 197% 28%| -6% 5% 301%
GAO 1,80 1,62 (0,63) 0,55 1,08

CENARIO CONSERVADOR Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05 Total
Vendas Brutas 1.193.966 | 2.503.376 | 2.943.123 | 3.218.983  3.521.322 | 13.380.770
Lucro Operacional 227.146 719.187 761.390 | 793.058 875.421 3.376.202

A % das Receitas .......ccerueevurrunenes 110%| 18% 9% 9% 280%
A 9 LUCTO e 217% 6% 4% 10% 286%
GAO 1,98 0,33 0,44 1,11 1,02

CENARIO PESSIMISTA Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05 Total
Vendas Brutas 955.173 | 2.002.701 | 2.354.499 | 2.575.186 | 2.817.057 | 10.704.616
Lucro Operacional 102.145 551.681 562.165 |  622.206 687.952 2.526.148

A % das Receitas .......cccccerererevannne 110% 18%| 9% 9% 280%
A0 BOEND v cisvmupminesnssdsssmpnsginins 440% 2%!| 11% 11% 267%
GAO 4,01 0,11 1,14 1,13 0,95

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012)
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CONCLUSAO

Consideramos oportuno o negécio do centro de servigcos terceirizados ou
terceirizados focado no atendimento dessas empresas, tendo em vista 0 universo de
MPEs - suas forcas e suas fraquezas. O Sebrae é o principal parceiro dessas micro
e pequenas empresas e também credencia empresas para prestacdo de servicos
diversos. Esse credenciamento devera estar no plano estratégico da nossa empresa
como um meio de divulgacéo, visibilidade e oportunidade de negocios.

O conhecimento académico especializado, enfatize-se, ainda, € um privilégio
para poucos. Profissionais com larga experiéncia pratica, por vezes, ficam sem
colocacdo no mercado. Agregar o conhecimento e a experiéncia para dispor a um
mercado corajoso, mas carente, como as pesquisas indicam, seria um privilégio.

A empresa estard aberta a parceiros tanto com especializacfes académicas,
quanto a experiéncias profissionais em diversas areas, sendo esses colaboradores
diretos ou indiretos e que eles serdo pecas importantes para o crescimento do
negocio.

Entendemos que as pequenas e médias empresas tem caréncia que ajuda e
informac&o e a criacdo de uma empresa para auxiliar em suas decisbes podem
trazer ganhos tanto para as empresas como para sociedade que vé grandes idéias
nao vingarem por falta de conhecimentos técnicos que os empreendedores nao
possuem.

A filosofia socratica apresenta-se como uma atitude de permanente procura

do “saber”, aliada a um compromisso com esse mesmo “saber”.

86



REFERENCIAS

Shared Services Servigcos terceirizados Agregando Valor as Unidades de
Negocio: Donniel S. Schulman, John R. Dunleavy, Martin J. Harmer e James S.
Lusk. Ed. original em Inglés publicada pela John Wiley & Sons Internacional Rights,
Inc.1999. Compyrigth MARKON Books Ltda.

AFONSO, Henrique José. Centro de Servigcos terceirizados (CST) Impactos da
Implantagdo do modelo na Estratégia, na Estrutura e na Gestdo de Empresas do
Setor Privado. 2010. Dissertacdo (Gestdo Estratégica de Organizacdes)
apresentada a Universidade FUMEC, Belo Horizonte.

SILVA, J.AT; SANTOS, R.F; SANTOS, N.M.B. Criando valor com servicos
terceirizados: aplicacdo do balanced scorecard. Sdo Paulo: Saraiva, 2006

Quinn, B., Cooke, R., and Kris, A. (2000) Shared services: mining for corporate gold,
Prentice Hall, London. BERGERON, B. Essentials of Shared Services. Hoboken
(Estados Unidos): John Wiley & Sons, 2003

MAZZALI, Rubens professor. Sustentabilidade Corporativa. Curitiba, 2012.
[Apostila do Curso de MBA em Gestéo Financeira, Controladoria e Auditoria 2/11 —
ISAE/FGV Curitiba PR].

TESTA, Antonio Flavio professor. Estratégia de Empresas. Curitiba, 2012. [Apostila
do Curso de MBA em Gestdo Financeira, Controladoria e Auditoria 11/2011 —
ISAE/FGV Curitiba PR].

COELHO, Fabio Ulhoa. Curso de Direito Comercial, Vols.1, 2 e 3. Editora Saraiva.

Organizacao das Empresas: Disponivel http://simonelopes.webnode.pt/
>Acessado em 12 e outubro de 2012.

Formas Juridicas: Disponivel http://pt.wikipedia.org/wiki/Formas Jur%C3%ADdicas
> Acessado em 12 e outubro de 2012.

Formalizacdo de um negécio passo a passo: banco de dados do
Sebrae.Disponivel em http://www.sebrae.com.br/momento/quero-abrir-um-
negocio/vou-abrir/registre-mpresa/formalize/integra_bia/ident unico/14 > Acessado
em 12 de outubro de 2012.

Micro e Pequenas Empresas em Numeros: banco de dados do Sebrae. Disponivel
em < http://www.sebraesp.com.br/TenhoUmaEmpresa/Biblioteca/OutrosConteudos/
EstudosEPesquisas/MPESEmNumeros/Paginas/MPESEmNumeros.aspx > Acessado
em 30 de junho de 2012.

Mapa das Micro e Pequenas Empresas. Banco de dados Brasil gov.br. Disponivel
em  <http://www.brasil.gov.br/empreendedor/empreendedorismo-hoje/o-mapa-das-
micro-e-pequenas-empresas > Acessado em 04 de agosto de 2012

87



Estudo e Pesquisa, Sobrevivéncia das Empresas: banco de dados Sebrae.
Disponivel em < http://www.sebrae.com.br/customizado/estudos-e-pesquisas/temas-
estrategicos/sobrevivencia/ > Acessado em 05 de agosto de 2012

Implementacdo da Central de Servigos terceirizados: banco de dados da
empresa de ABMC. Disponivel em
<http://www.abmc.com.br/servicos/implementacao-da-central-de-servicos-
compatrtilhados> Acessado em 10 de agosto de 2012

Cases de Sucesso: banco de dados UniToledo-SP. Disponivel em <
http://www.toledo.br/portal/institucional/noticia/2011/09/noticia 003.html > Acessado
em 11 de agosto de 2012.

Analise SWOT: blog sobre Planejamento Estratégico e orientacéo para resultados: .
Disponivel em < http://www.administracaoegestao.com.br/planejamento-
estrategico/analise-swot/ > Acessado em 08 de Setembro de 2012

Plantas Comerciais: site da Real Nobile Consultoria Imobiliaria. Disponivel em <
http://www.realnobile.com/barra-prime-offices/planta-barra-prime-offices-comercial-
salas-padrao.jpg > Acessado em 05 de Setembro de 2012

Formalizacdo Juridica e documentacdo necessario de registro
empreendimento: Projeto Emprega Brasil. Disponivel em< http://www.Emprega
brasil.org.br/args/envcw7scklysd.htm > Acessado em 11 de setembro de 2012.

Metodologia de Trabalho: Sedi Lideranca para crescer Disponivel em <
http://www.sedi.com.br/wp-content/uploads/2010/07/Metodologia-de-trabalho3.jpg >
Acessado em 12 de setembro de 2012.

Como escolher o enquadramento tributario de sua empresa: site Pensando
Grande. Disponivel em < http://www.pensandogrande.com.br/como-escolher-o-
enguadramento-tributario-de-sua-empresa/ > Acessado em 12 de setembro de 2012

(6) BRASIL Lei n° 10.406, de 10 de janeiro de 2002. Novo Codigo Civil Brasileiro.
Legislacéo Federal. sitio eletrdnico internet - planalto.gov.br

A Sociedade Simples: site JurisWay Sistema Educacional OnLine. Disponivel em <
http://www.jurisway.orqg.br/v2/cursoonline.asp?id curso=420&id titulo=14424&pagin
a=10 > Acessado em 15 de setembro de 2012.

Instituto de Registro de Titulos e Documentos e de Pessoas Juridicas do Brasil
(www.irtdpjbrasil.com.br)

Troca de Emprego. Disponivel em < http://www.gazetadopovo.com.br/ economia
/conteudo .phtmI?id=1290500&tit=Troca-de-emprego-bate-recorde. > Acessado em
26 de novembro de 2012.

Boletim de Indicadores Disponivel em < http://www.dieese.org.br/_esp/boletim
Indicadores Comercio0812.pdf > Acessado em 26 de novembro de 2012.

88



SILVA, Glénio Luiz da Rosa. Controle do Turnover: Como Previnir e Demitir com
Responsabilidade. Rio de Janeiro: Qualitymark, 2001.

PONTES, Benedito Rodrigues. Planejamento, recrutamento e selecdo de
pessoal. 3.ed. ver. e atual. Sdo Paulo: LTr, 2001.

CHIAVENATO, Idalberto. Comportamento Organizacional. A Dinamica do sucesso
nas organizagoes. 2.ed. Sao Paulo: Elsevier, 2005.

Data Previ, Disponivel em < http://www81.dataprev.gov.br/sislex/paginas /11/2002/
10406.htm# PE L2 T2 > Acessado em setembro de 2012

Fecomercio, Disponivel em < http://www.fecomerciopr.com.br/images/stories
/pesquisa conjuntural/Conjuntural 49.pdf. > Acessado 04 de dezembro 2012.

Pesquisa de Mercado para TCC — Plano de negécio Drive Gestora — GFCA 2/11:
https://docs.google.com/spreadsheet/viewform?formkey=dGZzUjdzNFcxYUdaLUViUl
9IMdFpNMHc6MO#qid=0

DRUCKER, P. Desafios gerenciais para o século XXI. S.P.: Pioneira, 1999

OZORIO, M. D. Administragdo Capital de Giro: Curso de MBA em Gestdo
Financeira, Controladoria e Auditoria — apostila. RJ:FGV Management, 2011.

SARDINHA, José Carlos Orgcamento e controle: José Carlos Sardinha, José Mauro
Barcellar de Almeida, Luis Limeira Dinoa, Washington Luiz Ferreira. 2.ed. - Rio de
Janeiro: Editora FGV, 2008.

Artigo publicado site UEPG: “FLUXO DE CAIXA NA GESTAO FINANCEIRA EM
PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS- ESTUDO DE CASO EM UMA INDUSTRIA DE
CONFECCAO DE PRODUTOS HOSPITALARES” Leticia Ribeiro (FGV)
leticiarrm@gmail.com.br, Marina Fernandes (CR Almeida S/A) marinafe@gmail.com,
Solange Honorato (Satander) solshs@uol.com.br, Osvaldo Callegari (UEPG)
osvaldo.callegari@bol.com.br

89



APENDICE - Planejamento Tributéario por Marina Fernandes

E necesséario entendermos sobre as formas juridicas para que possamos

verificar as possibilidades de enquadramento tributario e tdo logo fazer um

planejamento.

H& muitas discussdes hoje sobre

+ FORMA JURIDICA

Antes de descrevermos sobre as formas juridicas, precisamos entender a

forma das Atividades Econ6micas e como sado classificadas, pois no novo codigo

civil teve alteracbes que geram controvéersias e discussao.

Para nos ajudar trazemos um parecer do especialista no assunto:

Fabio Ulhoa Coelho em seu parecer para o Instituto de Titulos e Documentos

de Pessoas Juridicas, diz: Com a entrada do novo Codigo Civil 2002 onde
desaparecem as sociedades civis e comerciais, bem como seu objeto
social; desta forma as atividades econdbmicas s&o classificadas em
empresariais ou nédo empresariais. Empresariais sdo as atividades
econbémicas organizadas como empresas. Sempre que ao produzir ou
circular bens ou servigos, alguém combina os quatro fatores de producao
do capitalismo superior (mdo-de-obra, insumos, tecnologia e capital),
confere a sua atividade uma organizagdo especifica. O nome desta
organizacdo é empresa. Ndo-empresariais, por sua vez, sdo as atividades
econbmicas exploradas independentemente da articulagdo dos fatores de
producdo. Quando quem produz ou circula bens ou servigos nao contrata
sendo alguns poucos empregados, ndo adquire nem desenvolve
sofisticadas tecnologias, ndo faz circular insumos ou ndo tem relevante
capital, falta-lhe empresarialidade. Em vista disto, pode-se afirmar que o
direito brasileiro ndo mais distingue sociedades comerciais de civis pelo
seu objeto, mas sim distingue sociedades empresarias e simples pela
forma com que exploram a atividade econbémica.

Sabendo disto podemos falar sobre as Formas Juridicas que caracterizam a

forma que uma pessoa juridica se representar na sociedade. As diversas formas

juridicas existentes hoje séo: Atividade Econémica Empresarias e Nao-Empresarias.
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" ATIVIDADE ECONOMICA EMPRESARIA:

> Firma Individual

Formada por uma pessoa fisica nominada empresario — que da seu nome a
firma ficando como ficando como Unico responsavel por todos os atos da empresa.
Este tipo de Forma Juridica se aplica a atividades de industria, comércio ou de

servigos comuns (nédo intelectuais).

» Sociedade Empresaria

Uma sociedade empresaria deve ser formada por dois ou mais sécios e &
regulamentada pelo Direito Comercial estando sujeitas as faléncias.

Assim como a Firma Individual, ndo pode exercer atividades de prestacao
de servigos, apenas atividades comerciais, industriais ou servicos comuns (nao

intelectuais). Uma Sociedade Empresaria pode ser dos tipos:

1 - Sociedade em Nome Coletivo: Os sOcios devem ser pessoas fisicas e

tém responsabilidade solidaria e ilimitada em todas as dividas da empresa. Em caso
de divida o credor pode executar até mesmo os bens particulares dos sécios. SO
pode constar no seu registro o nome da firma ou da razdo social podendo ser

acrescentado no final a expressao "& Cia" .

2 - Sociedade em Comandita Simples: Formada por sécios que participam

com capital e trabalho, tendo responsabilidade solidéria e ilimitada (comanditados) e
por sOcios que aplicam apenas o capital, possuem responsabilidade limitada ao
capital (capital fechado) e ndo participam da gestdo dos negdcios da empresa

(comanditérios).

3 - Sociedade Limitada (Ltda.): E uma das mais usadas hoje no Brasil, nela

cada socio tém sua responsabilidade restrita ao valor de suas cotas na empresa,
podendo ser elas de no minimo R$1,00 (um real), ndo havendo limite maximo para
essas cotas bem como também para o limite maximo de sécios , sendo 0 minimo
exigido de dois socios. Pode ser de natureza civil, comercial ou econdmica. Em seu

nome de registro deve constar a expressao Itda (limitada) ao final da razédo social.
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4 - Sociedade Anénima (S.A.): E constituida por sécios denominados

acionistas na quais estes respondem pelas obrigacfes sociais até o valor das acées
que possuem na formacado do capital social. Deve ser constituida por no minimo de
cinco socios e seu capital social tem que ser dividido em a¢des de no minimo
R$1,00 (um real). Essas acdes podem ser:

* Ordinarias (direito ao voto e ao recebimento dos lucros ou dividendos).

* Preferenciais (sem direito ao voto, mas recebimento dos lucros ou dividendos)
Podem ser inscritas na bolsa de valores e lancar suas a¢des a venda no mercado de

investidores (sociedade de capital aberto).

5 - Sociedade em Comandita por Acoes: Nesta sociedade somente 0s seus

acionistas podem ser diretores ou gerentes e respondem ilimitadamente pelas
obrigacdes da empresa, sendo que os demais sécios respondem limitadamente pelo
capital social. * sociedade em extin¢ao.

" ATIVIDADE ECONOMICA NAO-EMPRESARIA:

» Sociedade Simples (SS)

Sdo sociedades que exploram a atividade de prestacdo de servicos
decorrentes de atividades intelectuais e de cooperativa. Na Sociedade Simples,
organizada por no minimo duas pessoas, tem o objeto licito descrito em seu contrato

social, de natureza essencialmente ndo mercantil, ou seja; ndo podem praticar atos

de comércio ou da industria.

A sociedade simples € um tipo societario criado como regra geral para
sociedades ndo empresarias, reguladas pelo Cédigo Civil 2002, previstas entre os
artigos 997 a 1.038 do CC.

BRASIL. Lei n° 10.406, de 10 de janeiro de 2002, que institui o Novo Cddigo
Civil, eletrénico internet - planalto.gov.br em seu art. Art. 983. A sociedade
empresaria deve constituir-se sequndo um dos tipos regulados nos arts.
1.039 a 1.092; a sociedade simples pode constituir-se de conformidade
com um desses tipos, e, ndo o fazendo, subordina-se as normas que lhe
S&0 proprias.
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Paragrafo unico. Ressalvam-se as disposi¢ées concernentes a sociedade
em conta de participacdo e a cooperativa, bem como as constantes de leis
especiais que, para o exercicio de certas atividades, imponham
a constituicdo da sociedade segundo determinado tipo

A sociedade simples, novo tipo societario introduzido pelo Codigo Civil de
2002, tem a sua origem no Caodigo Civil italiano de 1942, em raz&o da unificagdo do
direito obrigacional. O Cadigo Civil de 2002, tal qual a lei italiana, que deixou de
diferenciar as obrigacdes civis das comerciais, criou a figura da sociedade simples,
se contrapondo a sociedade empresaria.46. O que determina ser a sociedade de
natureza simples € o modo como exerce a sua atividade e ao seu conceito se chega
de forma negativa, isto é, aquela que ndo exerce atividade propria de empresario.
Esta € a definicdo trazida pelo dispositivo contido no art. 982, do novo Caodigo Civil,
acima transcrito: ndo sendo as sociedades empresarias, serdo elas consideradas

sociedades simples, salvo excecbes expressas.

Como ja falamos no inicio do texto muitas discussdes e controversias entre 0s

especialistas no assunto, trazemos aqui alguns comentarios e entendimentos.

Desde a lei Sociedade Civil em 2002, muitas discussdes em razdo do que se
caracteriza por sociedade empresaria ou simples. Entende-se que a sociedades de
pessoas: a figura e atributos dos socios, para realizacdo do objeto social, séo ais
importantes que a contribuicdo material que ddo assim a sociedade de capital:

ocorre o inverso da sociedade de pessoas.

Algumas citacdes legais:

BRASIL. Lei n° 10.406, de 10 de janeiro de 2002, que institui o Novo Cdédigo
Civil, eletrbnico internet - planalto.gov.br em seu art
- sociedade empresaria: art.966 CC, quem exerce
profissionalmente atividade econbémica organizada para produgdo ou
circulacao de bens ou servigos.
- atividade econbmica organizada: atrelado a organizacdo dos fatores de
produgédo: capital, mdo de obra, insumos e tecnologia.
- ndo empresario: § unico art 966 CC, ndo se considera empresario quem
exerce profissdo intelectual, de natureza cientifica, literaria ou artistica,
ainda com o concurso de auxiliares ou colaboradores, salvo se o exercicio
da profissao constituir elemento de empresa.
- sociedade simples: Art. 982. Salvo as excegbes expressas, considera-se
empresaria a sociedade que tem por objeto o exercicio de atividade propria
de empresario sujeito a registro (art. 967); e, simples, as demais.
- do registro: art. 1.1560 CC, o empresario e a sociedade empresaria
registram seus atos a cargo das Juntas Comerciais, e a sociedade simples
no registro civil das pessoas juridicas, obedecendo as normas dos 6rgaos.
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O critério adotado pelo Cdodigo Civil Brasileiro para distinguir a sociedade
empresaria da simples estd4 centrado na forma, organizada empresarialmente ou
ndo, pela qual a sociedade exerce atividade econdmica visando a producdo ou

circulacdo de bens e servicos.

Classificam-se como sociedade simples, por forca de disposicdo expressa
contida no Cddigo Civil, a sociedade ndo organizada empresarialmente, a
cooperativa e a sociedade com atividade de natureza intelectual, cientifica, literaria,
artistica ou técnica, ainda que com o concurso de auxiliares ou colaboradores, salvo

se o0 exercicio da profissdo constituir elemento de empresa.

A competéncia registrada deve ser aferida conforme o seguinte critério legal:
as sociedades simples devem ser registradas no Registro Civil das Pessoas
Juridicas e as sociedades empresarias, perante as Juntas Comerciais

Vale transcrever alguns fundamentos que tratam de desqualificacdo do prestador de

servicos como sociedade empresaria:

Sylvio Marcondes:

“...) pela simples razdo de que o profissional intelectual pode produzir
bens, como o fazem os artistas; podem produzir servigos, como o fazem os
chamados profissionais liberais; mas nessa atividade profissional, exercida
por essas pessoas, falta aquele elemento de organizagcdo dos fatores de
producdo; porque na prestacdo desse servigo ou na criagcdo desse bem, os
fatores de producéo, ou a coordenacao de fatores, é meramente acidental:
o esforgo criador se implanta na propria mente do autor, que cria 0 bem ou
o servigo. Portanto, ndo podem — embora sejam profissionais e produzam
bens ou servigos — ser considerados empresarios.”

Fabio Ulhoa Coelho

“Como sabido, uma das significativas inovagbées do Coédigo Reale se
encontra na introdugdo, no direito brasileiro, da figura da "sociedade
simples”, disciplinada nos arts. 997 a 1.038 e em outros dispositivos do
Livro Il da Parte Especial. Trata-se de mudancga de relevo, que tem
despertado duvidas que os consulentes desejam aclarar. Estas duvidas
centram-se, fundamentalmente, na sociedade que, embora venda bens e
preste servigos, ndo o faz empresarialmente, nas sociedades holding puras
que néo adotam a forma de anbnima e cooperativas.”
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Desta forma concluimos que o que determina ser a sociedade de natureza
simples é o modo pelo qual exerce a sua atividade, independentemente de qual seja
0 seu objeto. Ao seu conceito se chega de forma negativa, ou seja, € simples aquela
sociedade que ndo exerce atividade propria de empresario.

+ ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Precisamos entender sobre o enquadramento tributario para ser aplicado ao
negécio, desta forma podemos elaborar uma simulacdo ou um planejamento

tributario adequados a economia fiscal.
Quanto aos tipos de regime tributario.

A saber, o Brasil possui trés regimes tributarios para as micro e pequenas

empresas: Simples, Lucro Real e Lucro Presumido:

» Simples

As empresas que podem optar sdo as: Microempresas com faturamento até
R$ 360 mil ao ano e empresas de pequeno porte com faturamento anual de até R$
3,6 milhdes. Que estejam na classificacdo nacional de atividades econémicas como
industrias, comércios e alguns servicos ndo técnicos. Clique aqui para ter acesso a

todas as informagdes sobre quais empresas podem optar pelo Simples.

Vantagens: a unificacdo de impostos € a principal vantagem do Simples, as
aliquotas variam de 4,5 % a 16,85 % de acordo com a categoria em que a empresa
esta inserida. Os Impostos unificados séo:

Federais: Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ); Contribuicdo Social
sobre o Lucro Liquido (CSLL); Contribuicdo para o PIS/Pasep; Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social (COFINS); Imposto sobre Produtos

Industrializados (IPI).

Estaduais: Imposto sobre Operacfes Relativas a Circulacao de Mercadorias e Sobre
Prestacbes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de

Comunicacéao (ICMS).
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Municipal: Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza (ISS).
Folha de pagamento: INSS — Contribuicdo Patronal Previdenciaria (CPP).

Desvantagens: “Algumas grandes empresas evitam comprar de empresas

optantes do Simples pois ndo terdo o crédito do ICMS, assim elas pressionam por

descontos”, explica Barreiros.

> Lucro Presumido

Opcional para instituicbes com Faturamento anual até R$ 48 MM (quarenta e
oito milhGes de reais) salvo alguns ramos de atividade que sdo obrigatorios. Nesta
modalidade, como o préprio nome diz, o lucro da empresa é presumido de acordo
com a categoria do negocio. Assim, 0s impostos sobre lucro incidirdo sobre a
porcentagem do faturamento pré-definida pelo governo: Servigos: 32% / Comércio:
16% / Industria: 8%.

Vantagens: A modalidade € vantajosa caso a empresa apresente margens de

lucro superiores as definidas.

Desvantagens: As empresas tributadas pelo lucro presumido ndo tém os

créditos do PIS e COFINS no sistema nao cumulativo.

> Lucro Real

Obrigatdrio para empreendimentos que detém Faturamento anual superior a
R$ 48 MM (quarenta e oito milhdes de reais). Neste caso, 0s impostos que pagos
sobre o lucro (IRPJ e CSL) serdo calculados de acordo com o lucro real obtido pela
empresa, ou seja, a receita debitada dos custos e despesas. Clique aqui para ter
acesso aos detalhes sobre como calcular o lucro real.

Vantagens: Caso haja prejuizo, a empresa nao sera tributada, e utilizacao dos
créditos do PIS e COFINS.

Desvantagens: Caso haja picos de lucro, a empresa pagara mais impostos.

Outro ponto relevante é nivel de exigéncia nos controles e na contabilidade, pois
algumas despesas nao sao consideradas como dedutiveis para o calculo do lucro

real.
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+ PLANEJAMENTO TRIBUTARIO

Tomando conhecimento das formas juridicas e enquadramento tributario,
pode-se focar em “Planejamento Tributario”. Qual o objetivo e importancia do
planejamento tributario?!

O Planejamento Tributario tem um objetivo: a economia (diminuigdo) legal da
quantidade de dinheiro a ser entregue ao governo. Os tributos (impostos, taxas e
contribuicdes) representam importante parcela dos custos das empresas, sendo a
maior. Com a globalizacdo da economia, tornou-se questdo de sobrevivéncia

empresarial a correta administracdo do 6nus tributario.”

Azevedo, Hélio Moreira prof. Apostila Planejamento Tributari, pg 8.
‘Em média, 30% do faturamento empresarial é dirigido ao pagamento de
tributos. Do lucro, até 34% vai para o governo. Do somatério dos custos e
despesas, mais da metade do valor é representado pelos tributos. Assim,
torna-se imprescindivel a adogao de um sistema de economia legal, que tem
3 finalidades de: evitar a incidéncia do tributo, reduzir o montante ou sua
aliquota e por fim retardar o pagamento do tributo”.

E quando se fala pagamento de tributos vale evidenciar uma incoeréncia na
lei quando na opcéo tributagdo lucro real. No que tange ao reconhecimento do
pagamento de tributos na mesmo via regime de caixa ou competéncia, pois, as
empresas tributadas com base no lucro real estdo obrigadas a adotar o regime de
competéncia para fins de apuracao dos tributos. Aqui cabe uma ressalva quanto a
coeréncia desse fato gerador, pois ainda nao ocorreu ingresso no caixa das
referente vendas e a obrigacéo dos tributos é fato gerador de caixa; paga-se tributos

por algo que talvez nem receba.

Dentre estas e outras incoeréncias a preocupacao e o focos dos empresérios
€ reduzir a carga tributario, que se aglomera ao custo Brasil. Falar em custo Brasil

cabe um apanhado geral sobre o assunto: Carga Tributaria

Diferentemente do que ocorre com seus pares emergentes, como a China,
por exemplo, a economia brasileira parece crescer de forma linear. Nao bastam
politicas de reducdo das taxas béasicas de juros do mercado financeiro, isencdes
fiscais e nem mesmo programas governamentais para elevar o consumo interno. Ha
uma barreira no crescimento da industria nacional, que impede a competitividade do

produto brasileiro: o chamado “Custo Brasil”.
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A sopa de letras do Custo Brasil. Termos mais citados pelos respondentes na
pesquisa sobre quais sdo o0s principais desafios para o negdécio. Quanto maior o
tamanho da palavra ou expressdo acima, maior a quantidade de citacdes

identificadas nas respostas das empresas entrevistadas:

FIGURA 13 — CUSTO BRASIL

A sopa de letras do Custo Brasil
Termos mais citados pelos respondentes na pesquisa sobre quais sao os principais desafios para o negédio*

Concorréncia

Falta de apoio governamental C -
Aprovacoes do BNDES Orrupgao

Infraestrutura Cadeia de suprimentos
Legislacao trabalhista

Carga tributaria

Mao de obra qualificada impostos

Obtencao de recursos de financiamento

‘ Investimentos em tecnologia
Entraves do comercio exterior

Burocratizacao para licencas ambientais

* Quanto maior o tamanho da palavra ou expressdo aCima, maior a quantidade de citacdes identificadas Nas respostas das empresas
entrevistadas

Fonte: site Porta Tributario
O termo Custo Brasil refere-se ao conjunto de dificuldades estruturais,

burocraticas e econémicas que encarecem o investimento e a producdo no Pais.
Sado obstaculos que vao desde os desafios na hora de planejar e implantar um
negocio, passando pelo desenvolvimento de novos produtos e elevados custos para
empregar, até chegar as diversas taxas e impostos. Conforme a pesquisa “Doing
Business 2012", realizada pelo Banco Mundial, em um rankingque abrange 183
paises, o Brasil ficou como a 1262 economia mais facil para fazer negoécios. O
primeiro lugar da lista ficou com Singapura, o segundo, com Hong Kong, e 3° com a
Nova Zelandia, ficando os Estados Unidos com o 4° lugar. Enquanto a maior parte
0s paises tem um ou dois tributos indiretos, o Brasil tem seis, com grande

diversidade de legislacbes, que estdo em permanente alteracao.

Mesmo diante de tantos entraves, é possivel identificar empresas emergentes
gue, além de manter um nivel elevado de investimentos e contratacdes, apresentam

um crescimento acelerado de suas receitas. Enquanto ndo alcangamos o fim dessa
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escada de desafios, podemos aprender como supera-los, com as empresas que
compdem o ranking das 250 PMEs que mais crescem no Pais.

TABELA 26 — PERCENTUAIS DE PRESUNCAO DO LUCRO S/ A RECEITA

ESPECIES DE ATIVIDADES: Percentuais
sobre a receita

Revenda a varejo de combustiveis e gis natural 1,6%

+ Venda d2 mercadorias ou produtos 8%

* Transporte de cargas

+ Anvidades imobilidrias (compra, venda, loteamento, incorporagio e construgo de imdveis)

-

Servigos hospitalares

-

Atividade Rural

-

Industrializacio com materiais fornecidos pelo encomendante

-

Qutras atividades ndo especificadas (exceto prestagio de servigos)
Servigos de transporte (exceto o de cargas) 16%

-

-

Servigos gerais com receita bruta até RS 120.000/ano — ver nota (1)
Servigos profissionais (Sociedades Civis - 5/C, médicos, dentistas, advogados, contadores, auditores, engenheiros, consultores, economistas, etc.) 32%

-

Intermediagdo de negdcios

-

Administragdo, locagio ou cessio de bens moveisimdveis ou direitos
* Servigos de construgio civil, quando a prestadora nio empregar materiais de sua propriedade nem se responsabilizar pela execugdo da obra (ADN Cosit 6/97).
+_Servigos em geral, para 03 quais ndo haja previsdo de percentual especifico

Comercializagio de veiculos usados ver nota (2)
No caso de exploragio de atividades diversificadas, serd aplicado sobre a receita bruta ds cada atividade o respectivo percentual 1,6.a32%

Fonte: Portal Tributario

Notas Importantes, quanto a aplicacdo dos percentuais de presuncao de receita:

a) Estaregra ndo se aplica as pessoas juridicas que prestam servicos hospitalares
e de transporte, bem como as sociedades prestadoras de servicos de profissdes legalmente

regulamentadas (Lei 9.250/1995, art. 40, paragrafo Unico). As empresas de servigcos de

profissdes regulamentadas sdo aquelas sujeitas a fiscalizag@o e controle profissional, como
Advogados, Meédicos, Dentistas, Madasicos, Contabilistas, Auditores, Consultores,
Administradores, Economistas, Engenheiros, etc.

A pessoa juridica que houver utilizado o percentual de 16% para apuracéo da base
de calculo do imposto trimestral, cuja receita bruta acumulada até determinado més do ano-
calendario exceder o limite de R$ 120.000,00 (cento e vinte mil reais), ficara sujeita ao
pagamento da diferenga do imposto postergado, apurado pelo percentual de 32% em
relacdo a cada trimestre transcorrido. A diferenca devera ser paga até o ultimo dia atil do

més subsequliente ao do trimestre em que ocorreu 0 excesso, sem acréscimos legais.

b) A pessoa juridica que tenha como objeto social, declarado em seus atos
constitutivos, a compra de venda de veiculos automotores, que pratique as vendas em
consignacao, terd como base de calculo o valor da diferenca entre o valor de venda e o da
compra (IN SRF 152/1998).
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4+ SIMULACAO TRIBUTARIO — MODELO

TABELA 27 — MEMORIA DE CALCULO OPCAO P/ RECOLHIMENTO TRIBUTARIO

i LUCRO PRESUMIDO

Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
PIS e COFINS
Receita Bruta de Prestagdo de servigos ~ 1.193.966 2.503.376 2.943.123 3.218.983 3.521.322
Venda de Produto - - - - -
PIS - TOTAL 0,65% 7.761 16.272 19.130 20.923 22.889
COFINS - TOTAL 3% 35.819 75.101 88.294 96.569 105.640
IMPOSTO DE RENDA
Prestagdo de servigos 32% 1.193.966 2.503.376 2.943.123 3.218.983 3.521.322
Venda de produtos 8%
!=) Lucro Presumido 382.069 801.080 941.799 1.030.075 1.126.823
IR Basica 15% 57.310 120.162 141.270 154.511 169.023
IR Adicional 10% 14.207 56.108 70.180 79.007 88.682
IMPOSTO DE RENDA - TOTAL | 71.517 | 176.270 | 211.450 | 233.519 | 257.706
CONTRIBUICAO SOCIAL
Prestagdo de servigos 32% 1.193.966 2.503.376 2.943.123 3.218.983 3.521.322
Venda de produtos 12%
BASE DE CALCULO PRESUMIDA 382.069 801.080 941.799 1.030.075 1.126.823
CONTRIBUIGAO SOCIAL - TOTAL | 9% 34.386 72.097 84.762 92.707 101.414

LUCRO REAL

PIS e COFINS

Prestac&o de servicos 1.193.966 2.503.376 2943123 3.218.983 3.521.322
Venda de produtos
Custos com pessoas juridicas (54.000) (79.200) (130.680) (191.664) (210.830)
Base de calculo 1.139.966 2.424.176 2.812.443 3.027.319 3.310.491
PIS 1,65% 18.809 39.999 46 405 49 951 54623
COFINS 7.6% 86.637 184.237 213.746 230.076 251.597
IMPOSTO DE RENDA e CS
Prestacao de servigos 1.193.966 2.503.376 2.943.123 3.218.983 3.521.322
Venda de produtos
PIS e COFINS (105.447) (224.236) (260.151) (280.027) (306.220)
ss (59.698) (125.169) (147.156)|  (160.949) (176.066)
Custos Variaveis (471.924) (953.145)|  (1.150.683)|  (1.304.967)| (1.426.240)
Custos e Despesas Fixas (391.618) (642.343) (794.076) (861.179) (934.849)
LUCRO REAL 165.279 | 558.484 | 591.056 | 611.861 | 677.946
IR Basica 15% 24.792 83.773 88.658 91.779 101.692
IR Adicional 10% - 31.848 35.106 37.186 43.795
IMPOSTO DE RENDA - TOTAL 24792 115.621 123.764 128 965 145.487
CONTRIBUICAO SOCIAL - TOTAL [ 9%] 14.875 | 50.264 | 53.195 | 55.068 | 61.015 |

SIMULACAO DE TRIBUTAGAO
| _CENARIO CONSERVADOR | Ano01| Ano02] Ano03| Ano04 [ _ Ano05
Lucro Presumido 149.483 339.741 403.636 443718 487648
Lucro Real 145114 390.121 437110 464.060 512722
Diferenca (Presumido - Real) 4.369 (50.380) (33.474) (20.342) (25.074)

Fonte: Elaborado pelas autoras (2012

Apéndice Individual do Trabalho de Conclusdo de MBA/FGV
Gestéo Financeira, Controladoria e Auditoria

Turma 2/11 - Curitiba-Pr

Marina Fernandes
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ANEXOS | — Pesquisa Aplicada

Link de acesso a pesquisa:

https://docs.google.com/spreadsheet/viewform?fromEmail=true&formkey=dGZzUjdz
NFcxYUdaLUViul9mdFpNMHc6MQ

| Jo et

Pesquisa de Mercado para TCC - ISAE/FGV - MBA em Gestao
Financeira Controladoria e Auditoria - Turma 2/11

Esta pesquisa € parte integrante do trabalho de pesquisa académica. Sua participagdo é de fundamental importancia para a
qualidade dos resultados desta pesquisa. Os participantes ndo serdo identificados.As integrantes agradecem sua participagdo e
consideragdo: Leticia Ribeiro, Marina Fernandes e Solange Honorato.

* Obrigatdrio

Ramo de atividade *

Comércio

"] Loja Cal¢ados

7] Loja Confecgdes

7] Outra

Tempo de constitui¢io da empresa *

Tempo de mercado

até 1 ano ]

Média de vendedores em cada ponto de venda *
até 4 [+]

Quantidade de funciondrios no administrativo - TOTAL - todas as lojas *

somente1 []

Sobre o faturamento médio mensal TOTAL - todas as lojas *

até R$ 30.000 [~]

Quantidade de lojas e filiais na mesma atividade *
Contar cada ponto de venda independente de CNP) distinto

—

Os sOcios possuem empresas em outros segmentos (atividades)? *
sim
nao

Sobre formagao académica dos sécios

Estudos

ensino fundamental Z|
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Quem é o responsavel pela gestao administrativa e financeira

| Todos os sécios - responsabilidades distintas [+

Sua empresa ja utilizou (ou utiliza) algum tipo de consultoria externa? *
'Sim Sebrae =l

Os socios ja fizeram cursos (especializagdo) em gestao administrativa ou comercial?
| Sim Sebrae [=]

Indique abaixo os tipos de gestdo (servigos) que sao vidveis terceirizar *
Use o critério de "Muito interesse”, "médio interesse”, "Baixo interesse” e "Nenhum interesse”.

Muito interesse  Médio interesse  Baixo interesse Nenhum interesse

Contabilidade

Andlise da situagdo

econdmica/financeira © © © ©
Planejamento estratégico ® © © ©
Planejamento de ® ® ® ®
marketing/comercial
Agbes de marketing/comercial ® ® (@] ®
Controle de estoque ® ® ® ®
Controle de contas a pagar ® ® @) @
N'egociagéo de empréstimos
bancarios - produto, taxas, prazos ® ® ® ()]
) e garantias
Reestruturagdo de dividas junto a ® ® ® ®
bancos, fornecedores ou outros
Cobranga de contas a receber (@) ® ®© @
Desenvolvimento de treinamentos
de vendas © © © ©
Treinamento de assistente ® ® ® ®
administrativo
Implantagdo dos dados gerenciais
iniciais no sistema (estogque, contas © ® © ©
a pagar, contas a receber...)
Consultoria na implementagao ou
© © © ©

alteragdo de software de gestdo

Ana;lise' acompanhamento e

emissdo de alertas referente ao ® @ ® ®
Realizado x Meta
Desenvolvimento de franquia -

transformar a marca em franquia ©
Decoragdo e exposicdo da vitrine ® ®
Controle de fluxo de pessoas na
loja - por relatérios quantificados x © © © ©
dia e hora
Pesquisa de mercado ® ® ® ®
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ANEXOS Il — Codigo Civil art. 997 a 1.038 SS

BRASIL. Lei n® 10.406, de 10 de janeiro de 2002, que institui o Novo Cddigo Civil, eletrénico internet -
planalto.gov.br em seu art. Art. 983.

CAPITULO I - DA SOCIEDADE SIMPLES
SECAO | - Do Contrato Social

Art. 997. A sociedade constitui-se mediante contrato escrito, particular ou
publico, que, além de cldusulas estipuladas pelas partes, mencionara:

| - nome, nacionalidade, estado civil, profissdo e residéncia dos sdcios, se pessoas
naturais, e a firma ou a denominacdo, nacionalidade e sede dos sdcios, se juridicas;

Il - denominagao, objeto, sede e prazo da sociedade;

Il - capital da sociedade, expresso em moeda corrente, podendo compreender
gualquer espécie de bens, suscetiveis de avaliacdo pecuniaria;

IV - a quota de cada sdcio no capital social, e 0o modo de realiza-la;

V - as prestagGes a que se obriga o sdcio, cuja contribui¢do consista em servicos;

VI - as pessoas naturais incumbidas da administracdo da sociedade, e seus
poderes e atribuicdes;

VII - a participa¢do de cada sécio nos lucros e nas perdas;

VIII - se os sdcios respondem, ou ndo, subsidiariamente, pelas obrigagbes sociais.

Paragrafo Unico. E ineficaz em relacdo a terceiros qualquer pacto separado,
contrario ao disposto no instrumento do contrato.

Art. 998. Nos trinta dias subseqlientes a sua constituicdo, a sociedade devera
requerer a inscricdo do contrato social no Registro Civil das Pessoas Juridicas do local de sua
sede.

§ 12 O pedido de inscricdo serd acompanhado do instrumento autenticado do
contrato, e, se algum sdcio nele houver sido representado por procurador, o da respectiva
procuracdo, bem como, se for o caso, da prova de autorizacdo da autoridade competente.

§ 22 Com todas as indicagOes enumeradas no artigo antecedente, sera a inscri¢ao
tomada por termo no livro de registro proéprio, e obedecera a nimero de ordem continua
para todas as sociedades inscritas.

Art. 999. As modificagbes do contrato social, que tenham por objeto matéria
indicada no art. 997, dependem do consentimento de todos os sdcios; as demais podem ser
decididas por maioria absoluta de votos, se o contrato ndo determinar a necessidade de
deliberagdo unanime.

Pardgrafo uUnico. Qualquer modificacdo do contrato social serda averbada,
cumprindo-se as formalidades previstas no artigo antecedente.

Art. 1.000. A sociedade simples que instituir sucursal, filial ou agéncia na
circunscricao de outro Registro Civil das Pessoas Juridicas, neste deverd também inscrevé-

la, com a prova da inscri¢do originaria.

Paragrafo Unico. Em qualquer caso, a constituicdo da sucursal, filial ou agéncia
deverad ser averbada no Registro Civil da respectiva sede.
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SECAO Il - Dos Direitos e Obriga¢des dos Sécios

Art. 1.001. As obrigacdes dos sécios comegam imediatamente com o contrato, se
este ndo fixar outra data, e terminam quando, liquidada a sociedade, se extinguirem as
responsabilidades sociais.

Art. 1.002. O sécio ndo pode ser substituido no exercicio das suas fungdes, sem o
consentimento dos demais sécios, expresso em modificacdo do contrato social.

Art. 1.003. A cessdo total ou parcial de quota, sem a correspondente modificacdo
do contrato social com o consentimento dos demais sdcios, ndo tera eficacia quanto a estes
e a sociedade.

Paragrafo unico. Até dois anos depois de averbada a modificagdo do contrato,
responde o cedente solidariamente com o cessiondrio, perante a sociedade e terceiros,
pelas obrigacbes que tinha como sécio.

Art. 1.004. Os sécios sdo obrigados, na forma e prazo previstos, as contribui¢des
estabelecidas no contrato social, e aquele que deixar de fazé-lo, nos trinta dias seguintes ao
da notificagdo pela sociedade, respondera perante esta pelo dano emergente da mora.

Paragrafo Unico. Verificada a mora, podera a maioria dos demais sdcios preferir, a
indenizacdo, a exclusdo do sdcio remisso, ou reduzir-lhe a quota ao montante ja realizado,
aplicando-se, em ambos os casos, o disposto no § 12 do art. 1.031.

Art. 1.005. O sdcio que, a titulo de quota social, transmitir dominio, posse ou uso,
responde pela evic¢do; e pela solvéncia do devedor, aquele que transferir crédito.

Art. 1.006. O sdcio, cuja contribuicdo consista em servicos, ndo pode, salvo
convengao em contrdrio, empregar-se em atividade estranha a sociedade, sob pena de ser
privado de seus lucros e dela excluido.

Art. 1.007. Salvo estipulagdo em contrario, o sécio participa dos lucros e das
perdas, na propor¢ao das respectivas quotas, mas aquele, cuja contribuicdo consiste em
servigos, somente participa dos lucros na proporgao da média do valor das quotas.

Art. 1.008. E nula a estipulacdo contratual que exclua qualquer sécio de participar
dos lucros e das perdas.

Art. 1.009. A distribuicdo de lucros ilicitos ou ficticios acarreta responsabilidade
soliddria dos administradores que a realizarem e dos sécios que os receberem, conhecendo
ou devendo conhecer-lhes a ilegitimidade.

SECAO Il - Da Administragdo

Art. 1.010. Quando, por lei ou pelo contrato social, competir aos sdcios decidir
sobre os negdcios da sociedade, as deliberacdes serdo tomadas por maioria de votos,
contados segundo o valor das quotas de cada um.

§ 192 Para formacdo da maioria absoluta sdo necessarios votos correspondentes a
mais de metade do capital.

§ 22 Prevalece a decisdo sufragada por maior nimero de sdécios no caso de
empate, e, se este persistir, decidira o juiz.

§ 32 Responde por perdas e danos o sécio que, tendo em alguma operagao
interesse contrdrio ao da sociedade, participar da deliberacdo que a aprove gracgas a seu
voto.

Art. 1.011. O administrador da sociedade deverd ter, no exercicio de suas
funcgdes, o cuidado e a diligéncia que todo homem ativo e probo costuma empregar na
administracdo de seus proprios negdcios.

§ 12 N3o podem ser administradores, além das pessoas impedidas por lei
especial, os condenados a pena que vede, ainda que temporariamente, o acesso a cargos
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publicos; ou por crime falimentar, de prevaricacao, peita ou suborno, concussao, peculato;
ou contra a economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra as normas de
defesa da concorréncia, contra as relagdes de consumo, a fé publica ou a propriedade,
enquanto perdurarem os efeitos da condenacao.

§ 29 Aplicam-se a atividade dos administradores, no que couber, as disposi¢cdes
concernentes ao mandato.

Art. 1.012. O administrador, nomeado por instrumento em separado, deve
averbd-lo a margem da inscricdo da sociedade, e, pelos atos que praticar, antes de requerer
a averbacao, responde pessoal e solidariamente com a sociedade.

Art. 1.013. A administracdo da sociedade, nada dispondo o contrato social,
compete separadamente a cada um dos sécios.

§ 12 Se a administragcdo competir separadamente a varios administradores, cada
um pode impugnar operagao pretendida por outro, cabendo a decisdo aos sdcios, por
maioria de votos.

§ 292 Responde por perdas e danos perante a sociedade o administrador que
realizar operacOes, sabendo ou devendo saber que estava agindo em desacordo com a
maioria.

Art. 1.014. Nos atos de competéncia conjunta de varios administradores, torna-se
necessario o concurso de todos, salvo nos casos urgentes, em que a omissdo ou retardo das
providéncias possa ocasionar dano irreparavel ou grave.

Art. 1.015. No siléncio do contrato, os administradores podem praticar todos os
atos pertinentes a gestdo da sociedade; ndo constituindo objeto social, a oneracdo ou a
venda de bens iméveis depende do que a maioria dos sécios decidir.

Pardgrafo Unico. O excesso por parte dos administradores somente pode ser
oposto a terceiros se ocorrer pelo menos uma das seguintes hipdteses:

| - se a limitacdo de poderes estiver inscrita ou averbada no registro préprio da
sociedade;

Il - provando-se que era conhecida do terceiro;

Il - tratando-se de operagao evidentemente estranha aos negdcios da sociedade.

Art. 1.016. Os administradores respondem solidariamente perante a sociedade e
os terceiros prejudicados, por culpa no desempenho de suas fungdes.

Art. 1.017. O administrador que, sem consentimento escrito dos sécios, aplicar
créditos ou bens sociais em proveito préoprio ou de terceiros, tera de restitui-los a
sociedade, ou pagar o equivalente, com todos os lucros resultantes, e, se houver prejuizo,
por ele também respondera.

Paragrafo Unico. Fica sujeito as san¢Ges o administrador que, tendo em qualquer
operacdo interesse contrario ao da sociedade, tome parte na correspondente deliberacao.

Art. 1.018. Ao administrador é vedado fazer-se substituir no exercicio de suas
fungdes, sendo-lhe facultado, nos limites de seus poderes, constituir mandatarios da
sociedade, especificados no instrumento os atos e operagdes que poderao praticar.

Art. 1.019. S3o irrevogaveis os poderes do sdcio investido na administracao por
cladusula expressa do contrato social, salvo justa causa, reconhecida judicialmente, a pedido
de qualquer dos sécios.

Paragrafo Unico. Sdo revogaveis, a qualquer tempo, os poderes conferidos a sécio
por ato separado, ou a quem ndo seja socio.

Art. 1.020. Os administradores sdo obrigados a prestar aos socios contas
justificadas de sua administracdo, e apresentar-lhes o inventdrio anualmente, bem como o
balango patrimonial e o de resultado econ6mico.

105



Art. 1.021. Salvo estipulagdo que determine época prdpria, o sécio pode, a
qualquer tempo, examinar os livros e documentos, e o estado da caixa e da carteira da
sociedade.

SECAO IV - Das Relagdes com Terceiros

Art. 1.022. A sociedade adquire direitos, assume obrigacGes e procede
judicialmente, por meio de administradores com poderes especiais, ou, ndo os havendo,
por intermédio de qualquer administrador.

Art. 1.023. Se os bens da sociedade ndo lhe cobrirem as dividas, respondem os
socios pelo saldo, na propor¢do em que participem das perdas sociais, salvo cldusula de
responsabilidade solidaria.

Art. 1.024. Os bens particulares dos sécios ndo podem ser executados por dividas
da sociedade, sendo depois de executados os bens sociais.

Art. 1.025. O sdcio, admitido em sociedade ja constituida, ndo se exime das
dividas sociais anteriores a admissdo.

Art. 1.026. O credor particular de sécio pode, na insuficiéncia de outros bens do
devedor, fazer recair a execucdo sobre o que a este couber nos lucros da sociedade, ou na
parte que |lhe tocar em liquidagdo.

Paragrafo Unico. Se a sociedade ndo estiver dissolvida, pode o credor requerer a
liguidagdo da quota do devedor, cujo valor, apurado na forma do art. 1.031, serd
depositado em dinheiro, no juizo da execugdo, até noventa dias apds aquela liquidagao.

Art. 1.027. Os herdeiros do cOnjuge de sécio, ou o cénjuge do que se separou
judicialmente, ndo podem exigir desde logo a parte que lhes couber na quota social, mas
concorrer a divisdo periddica dos lucros, até que se liquide a sociedade.

SECAOV
Da Resoluc¢ao da Sociedade em Relagdo a um Sécio

Art. 1.028. No caso de morte de sdcio, liquidar-se-a sua quota, salvo:

| - se o contrato dispuser diferentemente;
Il - se os sécios remanescentes optarem pela dissolu¢do da sociedade;
Il - se, por acordo com os herdeiros, regular-se a substituicdo do sécio falecido.

Art. 1.029. Além dos casos previstos na lei ou no contrato, qualquer sdcio pode
retirar-se da sociedade; se de prazo indeterminado, mediante notificacdo aos demais
soécios, com antecedéncia minima de sessenta dias; se de prazo determinado, provando
judicialmente justa causa.

Paragrafo Unico. Nos trinta dias subseqiientes a notificagdo, podem os demais
sdcios optar pela dissolugdo da sociedade.

Art. 1.030. Ressalvado o disposto no art. 1.004 e seu paragrafo Unico, pode o
socio ser excluido judicialmente, mediante iniciativa da maioria dos demais sécios, por falta
grave no cumprimento de suas obrigacdes, ou, ainda, por incapacidade superveniente.

Paragrafo Unico. Serd de pleno direito excluido da sociedade o sdécio declarado
falido, ou aquele cuja quota tenha sido liquidada nos termos do pardgrafo Unico do art.
1.026.

Art. 1.031. Nos casos em que a sociedade se resolver em relagdo a um sécio, o
valor da sua quota, considerada pelo montante efetivamente realizado, liquidar-se-3a, salvo

106



disposicdo contratual em contrario, com base na situacdo patrimonial da sociedade, a data
da resolucgdo, verificada em balango especialmente levantado.

§ 19 O capital social sofrera a correspondente reducdo, salvo se os demais sécios
suprirem o valor da quota.

§ 22 A quota liquidada serd paga em dinheiro, no prazo de noventa dias, a partir
da liquidacdo, salvo acordo, ou estipulagdo contratual em contrario.

Art. 1.032. A retirada, exclusdo ou morte do sécio, ndo o exime, ou a seus
herdeiros, da responsabilidade pelas obriga¢des sociais anteriores, até dois anos apés
averbada a resolugdo da sociedade; nem nos dois primeiros casos, pelas posteriores e em
igual prazo, enquanto ndo se requerer a averbacdo.

SECAO VI - Da Dissolugdo
Art. 1.033. Dissolve-se a sociedade quando ocorrer:

| - o vencimento do prazo de duracdo, salvo se, vencido este e sem oposicao de sécio, ndao
entrar a sociedade em liquidacdo, caso em que se prorrogara por tempo indeterminado;

Il - o consenso unanime dos sécios;

Il - a deliberacdo dos sécios, por maioria absoluta, na sociedade de prazo
indeterminado;

IV - a falta de pluralidade de sécios, ndo reconstituida no prazo de cento e oitenta
dias;

V - a extingao, na forma da lei, de autoriza¢do para funcionar.

Paragrafo Unico. Nao se aplica o disposto no inciso IV caso o sécio remanescente,
inclusive na hipdtese de concentragdo de todas as cotas da sociedade sob sua titularidade,
requeira, no Registro Publico de Empresas Mercantis, a transformacdo do registro da
sociedade para empresario individual ou para empresa individual de responsabilidade
limitada, observado, no que couber, o disposto nos arts. 1.113 a 1.115 deste
Cadigo. (Alterado pela Lei n2 12441, de 11.07.2011)
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Complementarno 128/2008)

Art. 1.034. A sociedade pode ser dissolvida judicialmente, a requerimento de
qualquer dos sdcios, quando:

| - anulada a sua constitui¢do;

Il - exaurido o fim social, ou verificada a sua inexequibilidade.

Art. 1.035. O contrato pode prever outras causas de dissolucdo, a serem
verificadas judicialmente quando contestadas.
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Art. 1.036. Ocorrida a dissolugdo, cumpre aos administradores providenciar
imediatamente a investidura do liquidante, e restringir a gestdo prdépria aos negdcios
inadidveis, vedadas novas operacdes, pelas quais responderdo solidaria e ilimitadamente.

Pardgrafo Unico. Dissolvida de pleno direito a sociedade, pode o sécio requerer,
desde logo, a liquidacao judicial.

Art. 1.037. Ocorrendo a hipdtese prevista no inciso V do art. 1.033, o Ministério
Publico, tdo logo lhe comunique a autoridade competente, promovera a liquidacdo judicial
da sociedade, se os administradores ndo o tiverem feito nos trinta dias seguintes a perda da
autorizacdo, ou se o sdcio ndo houver exercido a faculdade assegurada no pardgrafo Unico
do artigo antecedente.

Paragrafo Unico. Caso o Ministério Publico ndo promova a liquidagao judicial da
sociedade nos quinze dias subseqilientes ao recebimento da comunicacdo, a autoridade
competente para conceder a autorizagdo nomeara interventor com poderes para requerer
a medida e administrar a sociedade até que seja nomeado o liquidante.

Art. 1.038. Se ndo estiver designado no contrato social, o liquidante serd eleito
por deliberagao dos sdcios, podendo a escolha recair em pessoa estranha a sociedade.

§ 12 O liquidante pode ser destituido, a todo tempo:

| - se eleito pela forma prevista neste artigo, mediante deliberacdo dos sécios;

Il - em qualquer caso, por via judicial, a requerimento de um ou mais sécios,
ocorrendo justa causa.

§ 22 A liquidacdo da sociedade se processa de conformidade com o disposto no
Capitulo IX, deste Subtitulo.
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