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“O papel de apenas informante de saldos ou
de zelador de assuntos fiscais, vem sendo
cada vez mais superado, pois, se substitui
pela tecnologia avancada da informatica.

O que se extingue ngo é a profissgo, como
difundem os leigos sobre nossos assuntos,
mas, uma das funcées que nos absorvia
muito tempo e até nos impedia de exercer
a verdadeira e que é a de explicar os fatos
e tracar modelos de comportamento da
riqueza.

Ao contabilista, agora, ja esta sobrando
tempo para o exercicio de sua mais
importante responsabilidade e que

é a de oferecer comentarios sobre o
comportamento do capital e também
modelos para decisées administrativas.”

Antonio Lopes de Sa, 1999.
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Dados do Conselho Federal de
Contabilidade indicam que, havia 71.606
organizac¢fes contabeis em atividade no
Brasil, em 31/08/2020. Considerando o
contexto de transformacéao digital e mudanca
no perfil do consumidor, esta pesquisa
pretende identificar se 0 mercado de
escritorios de contabilidade esta em fase de
consolidagéo.

Apresentacao

Para isso, foram estabelecidos critérios que
permitem classificar as organizacdes do
setor conforme sua fase de amadurecimento.

Foram coletados dados do mercado por
meio de pesquisa “survey”, com 503
respondentes. Entretanto, a analise realizou-
se apenas com 475 respostas de pessoas
que se declararam soécios, proprietarios,
diretores, gerentes, coordenadores ou
gestores de organizagdes contabeis.
Responderam ao questionario profissionais
de todas as unidades da federacéo, exceto
Acre e Amapa.

Considerando o tamanho da populacéo
(71.606 organizacdes contabeis), a margem
de erro, ou intervalo de confianga foi de 4%,
indicando que os resultados da pesquisa
refletem as opinides reais da populacéo
total, com o indice de confiabilidade
chegando a um nivel de confianga de 95%.
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Esta sondagem inicial é parte do Projeto de
Pesquisa de Dissertacao da Florida Christian
University, como requisito parcial para
obtencéao do Titulo de Master of Science in
Business Administration, por Roberto Dias
Duarte. Contudo, trata-se apenas de um
relatério preliminar que pretende obter
indicios sobre o0 processo de consolidacéo
do mercado de servicos de contabilidade no
Brasil.

Agradeco aos Conselhos Regionais de
Contabilidade e sindicatos filiados ao
sistema FENACON (Sescons e Sescaps)
que apoiaram a divulgacao do formulario de
coleta de dados.

Agradeco também a Fortes Tecnologia, a
Conferir On-line e a Contabilidade na TV,
pelo apoio na divulgacgéo.
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A Curva de Consolidacéo ( Endgame curve)
€ uma estrutura baseada na teoria de que
todas as industrias se consolidam e seguem
um curso dividido em quatro estagios:

(o) Abertura, Escala, Foco e Equilibrio e Alianca.

'L Esta tese foi definida no livro “Winning the

O Merger Endgame”, que cita cinco maximas

- | sobre a consolidagdo de mercados:

(&)

@) 1. Todas as industrias se consolidam e

E seguem um caminho semelhante.

Z o Acdes de fuséo e tendéncias de
consolidacé&o podem ser previstas.

3. Acurva de consolidagéo pode
ser usada como uma ferramenta
para fortalecer as estratégias de
consolidagéo e facilitar a fusdes e
aquisicoes.

4. Cada movimento estratégico e
operacional importante deve ser
avaliado no que diz respeito ao seu
impacto na consolidacao.

5. O posicionamento de consolidagéo
oferece um guia para a otimizacao do
portfélio.

|
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CARACTERISTICAS
DA FASE DE ABERTURA

« O controle de qualidade e 0s processos
de producéao ainda sdo minimos ou
artesanais;

« Sistemas e planejamento formal séo
minimos ou inexistentes;

« Neste ponto, a estrategia da empresa €
simplesmente sobreviver;

« A empresa esta tentando gerar caixa
suficiente para cobrir as demandas.

CARACTERISTICAS DA FASE DE ESCALA

« As empresas mudam o foco do
desenvolvimento de novos produtos para
os resultados financeiros;

« A qualidade e a producao do produto
foram refinadas para confirmar os
padrdes da industria e as expectativas
definidas do cliente;

« Os sistemas e processos s&o
aprimorados, mas ainda ndo tém a
capacidade de lidar com um crescimento
significativo, esse problema é agravado
conforme as empresas se fundem e
adquirem concorrentes.
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CARACTERISTICAS DA FASE DE FOCO

O objetivo agora é maximizar a
eficiéncia operacional;

O planejamento operacional e
estratégico detalhado é simplificado ao
longo desta fase;

Iniciativas de reducéao de custos e
gerenciamento sao buscadas para
controlar a lucratividade e permanecer
competitivo;

Os sistemas agora estéao totalmente
construidos para acomodar as
operacdes existentes e 0 crescimento
futuro projetado.

CARAC'I:ERI'STICAS DA ETAPA
“ EQUILIBRIO E ALIANCA ”

Existe um risco continuo e iminente
de comoditizacao por parte dos
concorrentes;

Para um top trés de sucesso, a inovagao
continua é a chave do sucesso;

As empresas elaboram orgamentos,
planejamento estratégico, melhores
praticas de gestao e sistemas de custos
(conforme necessario).

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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As descobertas dos autores sobre a
consolidacéo os levaram a abandonar
algumas premissas ultrapassadas sobre
estratégia corporativa, criando outras como:

N&o existe um tamanho de empresa ideal
Ou Maximo.

Para sobreviver, as empresas devem
crescer continuamente.

O crescimento orgénico n&o € o caminho
para uma expansao bem-sucedida. As
fusBes sao inevitaveis, se uma empresa
quiser superar a concorréncia.

Nao existem nichos de mercado imunes.
Como todas as industrias s&o, ou se
tornardo globais, os participantes de
nicho serédo consolidados durante a
Etapa de Foco (Etapa 3) e a Etapa de
Equilibrio e Alianca (Etapa 4).
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UMA ATUALIZACAO
DO “MERGER ENDGAME”

A empresa de consultoria dos autores

do livro “Winning the Merger Endgame”
publicou em 2013 uma atualizac&o da tese
de consolidacé&o dos mercados.

Em teoria, a consolidac&o do setor pode ser
visualizada ao longo de uma curva S, bom
ponto de partida para a tomada de decisées
de M&A. No entanto, esta é uma viséo
simplificada de como os setores realmente
evoluem.

Na realidade, eles tendem a seguir caminhos
de consolidagao unicos e alguns nem
chegam a se consolidar.

Com isso, houve uma atualizacao na Curva
de Consolidacéao e suas etapas:

o Abertura. Uma oportunidade de negdécio
lucrativa estimula os players a entrar
em um novo mercado. No de servicos
contéabeis, a Contabilidade Digital,
Consultiva ou mesmo a Contabilidade
100% On-line seriam exemplos.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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« Platé. Uma vez que uma nova industria
emerge e novos players entram em
campo, o resultado é a fragmentacao.
Existem muitos players, mas eles n&o tém
nenhuma justificativa para consolidar. No
caso da contabilidade, seriam 0s novos
entrantes: profissionais recém-formados,
profissionais que deixaram empregos
em corporagdes para empreender,
instituigdes financeiras, empresas de
origem tecnoldgica.

« Concentracao. A necessidade de escala
ou alcance global leva os jogadores
fortes a se concentrarem, seja por meio
do crescimento orgénico ou de fusdes e
aquisicoes.

« Reabertura. A soma da participacao
de mercado dos trés principais players
diminui devido a uma nova tecnologia
ou novos players. Esta etapa pode ser
finalizada com outra consolidacéo de
Fusdes e Aquisicdes (M&A).

« Dominacao. Esta é uma fase tranquila,
onde a necessidade de consolidagcéo
adicional € limitada ou inexistente.

As razdes incluem antitruste ou
complexidade do setor. Quando essa
fase terminar, o jogo pode reabrir com
O crescimento de participantes de
mercados emergentes.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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PARAMETROS PARA AVALIACAO
DO MERCADO DE CONTABILIDADE

A quest&o a ser respondida por este estudo é:

O mercado de servicos de contabilidade
no Brasil esta na fase de abertura?

Figure 2

Inreality, industries consolidate in five recurring phases

Concentration lllustrative
o8

© 600 © o0 o

<7?

> Time

Opening 1 Plateau 2 Concentration 3 Dominance 4 Reopening 5
A profitable busi- There are many The need for scale There is limited or CR3 declines (for
ness opportunity players with or global reach no need for further example, because
stimulates players norationale for pushes players of new
to move into a consolldation. to consolidate. (for example, new solutions, or
new market. because of anti-trust new players from

‘or complexity). emerging countries).

Note: CR3 is the three-firm concentration ratio, the sum of market share of the top three players.
Source: AT. Kearney analysis

Pela teoria original, caso o mercado ja tenha
passado da fase de abertura, ele poderia
estar na de escala. Conforme

a atualizacao de 2013, poderia estar ainda
na de platdé ou de concentracao.

Como nosso objetivo é descobrir se 0 mer-
cado de servicos de contabilidade no Brasil
ainda esta na fase de abertura ou se ela ja
foi superada, o que importa agora é definir
critérios que qualifiqguem a fase inicial.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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Para tanto, os critérios conceituais sao:

« O controle de qualidade e os processos

de producao ainda sdo minimos ou
artesanais;

« Sistemas e planejamento formal séo
minimos ou inexistentes;

« Neste ponto, a estratégia da empresa &

simplesmente sobreviver;

« A empresa esta tentando gerar caixa
suficiente para cobrir as demandas.

E os critérios objetivos sao:

1. Ha players que ja estabeleceram
controle de qualidade dos processos
de producéo?

o Ha players que realizam algum tipo
de planejamento?

3. Ha players que ja superaram a fase
da sobrevivéncia?

4. Ha players que conseguem gerar
caixa suficiente para investimentos?

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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Mais da metade das organizagcdes contabeis
no Brasil, ou seja, 51% apresentaram
receitas mensais em junho de 2020 em
valores até R$50 mil.

Além disso, cerca de 80% delas tiveram
receita de até R$150 mil, sendo que 76% do
mercado cobram de seus clientes parcela
adicional anual. Por outro lado, apenas 10%
das empresas apresentaram, Nno mesmo
periodo, receita total acima de R$300mil.

dores do mercado

Os menores escritorios tiveram receita
média em junho de R$45,8mil e os maiores,
de R$413mil.

ica

ind

A pesquisa evidenciou uma grande
discrepancia entre os grandes escritorios e
0s pequenos. Para os 80% menores, a meédia
das receitas em junho de 2020 foi de R$45,8
mil. No mesmo periodo, 0os 20% maiores
tiveram receita ao redor de R$ 413mil.

incipais

Pr

Em relacdo a quantidade de clientes, 51%
dos escritorios de contabilidade tém até 70;
e 83% chegam a manter até 200. Apenas
8% das organizagdes tém mais de 250
clientes. Entretanto, enquanto a média geral
do mercado é de 114 clientes por escritorio,
para 80% deles - os menores - a média € de
68; enquanto para os 20% maiores oscila em
torno de 290 clientes.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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Pequenos Escritorios
de contabilidade

Grandes Escritorios
de contabilidade

Receita em
milhares de reais (k)

Pequenos Escritorios
de contabilidade

Grandes Escritorios
de contabilidade

Quantidade
de clientes
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| QUAL FOI O VALOR DA RECEITA MENSAL?

MEDIA 80% 20%
GERAL MENORES MAIORES
menos que R$10.000 15,5% 19,5% 0,0%
entre R$10.001 e R$20.000 14,2% 17,9% 0,0%
entre R$20.001 e R$30.000 9,3% 11,7% 0,0%
entre R$30.001 e R$40.000 5,7% 7,2% 0,0%
entre R$40.001 e R$50.000 6,2% 7,7% 0,0%
entre R$50.001 e R$60.000 3,8% 4,8% 0,0%
entre R$60.001 e R$70.000 4,9% 6,1% 0,0%
entre R$70.001 e R$80.000 2,8% 3,5% 0,0%
entre R$80.001 e R$90.000 3,0% 3,7% 0,0%
entre R$90.001 e R$100.000 4,0% 51% 0,0%
entre R$100.001 e R$150.000 10,2% 12,8% 0,0%
entre R$150.001 e R$200.000 3,6% 0,0% 17,7%
entre R$200.001 e R$250.000 4,3% 0,0% 20,8%
entre R$250.001 e R$300.000 2,6% 0,0% 12,5%
entre R$300.001 e R$350.000 1,9% 0,0% 9,4%
entre R$350.001 e R$400.000 1,7% 0,0% 8,3%
entre R$400.001 e R$500.000 2,3% 0,0% 11,5%
entre R$500.001 e R$600.000 1,1% 0,0% 5,2%
entre R$600.001 e R$700.000 0,2% 0,0% 1,0%
entre R$700.001 e R$800.000 0,6% 0,0% 3,1%
entre R$800.001 e R$900.000 0,6% 0,0% 3,1%
entre R$900.001 e R$1.000.000 0,0% 0,0% 0,0%
entre R$1.000.001 e R$1.500.000 1,1% 0,0% 5,2%
entre R$1.500.001 e R$2.000.000 0,2% 0,0% 1,0%
Mais de R$2.000.000 0,2% 0,0% 1,0%

Referéncia: Junho de 2020

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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Um indicador importante para o setor

€ a receita média mensal por cliente,
popularmente conhecida por “ticket médio”.
A média do mercado, para o periodo
pesquisado, foi de R$1.057. Este indicador
para 0s 80% menores escritérios ficou em
R$667.

J& para os 20% maiores, o valor foi de
R$1.427.

Média do mercado

Pequenos Escritorios
de contabilidade

Grandes Escritorios
de contabilidade

. Ticket médio em R$

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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QUAL A QUANTIDADE DE
CLIENTES COM CONTRATOS ATIVOS?

MEDIA 80% 20%

GERAL MENORES MAIORES
nenhum 0,6% 0,8% 0,0%
entre1e 3 3,6% 4,6% 0,0%
entre 4e 6 3,8% 4,6% 1,0%
entre 7 e 10 4,7% 5,9% 0,0%
entre 11e 15 3,2% 4,0% 0,0%
entre 16 e 20 3,8% 4,8% 0,0%
entre 21 e 30 6,8% 8,6% 0,0%
entre 31 e 40 8,3% 10,5% 0,0%
entre 41 e 50 5,5% 7,0% 0,0%
entre 51 e 60 4,5% 4,8% 2,1%
entre 61e 70 6,6% 8,0% 1,0%
entre 71 e 80 3,8% 4,3% 2,1%
entre 81 e 90 3,2% 3,8% 1,0%
entre 9 e 100 5,1% 5,1% 4,2%
entre 101 e 125 8,5% 9,1% 6,3%
entre 126 e 150 5,7% 5,4% 7,3%
entre 151 e 200 5,5% 3,8% 12,5%
entre 201 e 250 4,7% 2,7% 12,5%
entre 251 e 300 4,0% 1,6% 13,5%
entre 301 e 400 3,6% 0,5% 15,6%
entre 401 e 500 1,9% 0,3% 7,3%
entre 501 e 600 0,6% 0,0% 3,1%
entre 601 e 700 0,4% 0,0% 2,1%
mais de 700 1,7% 0,0% 8,3%

Referéncia: Junho de 2020

O ticket dos 80% menores ficou em R$667,
ja para os 20% maiores, o valor foi de
R$1.427.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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CANCELAMENTO DE CONTRATOS.

Na média, os escritérios de contabilidade
tiveram menos que cinco contratos de
clientes cancelados no periodo de janeiro a
junho de 2020. Cerca de 70% das empresas
contabeis perderam até trés clientes no
primeiro semestre do ano. A consequéncia
disto € uma taxa de cancelamento mensal
de 0,65% e um ciclo de vida de clientes
(lifetime) estimado em quase 13 anos.

Em termos financeiros, os cancelamentos
representaram uma perda média de receita
mensal de cerca de R$9.065. Considerando
0s 80% menores escritérios, essa quebra de
faturamento foi de R$8.224, enquanto para
0s 20% maiores a diminuicao dos resultados
foi de R$25.389.

NOVOS CLIENTES.

No primeiro semestre de 2020, os escritorios
de contabilidade captaram um novo cliente
por més, com a receita média mensal
adicional de R$14.974. Apenas 2% das
empresas conquistaram dois ou mais
clientes por més, sendo que 90% delas
captaram um ou menos.

Analisando 0s menores escritorios, o
crescimento da receita mensal decorrente de
novos clientes foi de R$11.177. No caso dos
maiores, chegou a R$29.695.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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REDUCAO DE VALORES DE
CONTRATOS E INADIMPLENCIA.

O valor mensal dos contratos, durante o
primeiro semestre do ano, foi reduzido em
até R$2 mil para 64% das empresas de
contabilidade, sendo que para 90% delas o
valor da reducdo nao chegou a R$10mil.

Uma em cada quatro empresas sequer
sofreu reducdes contratuais. E, para
metade dos escritérios, entre um e seis
clientes solicitaram diminuic&o nos valores
contratuais.

Em valores financeiros, no primeiro semestre
de 2020, os escritoérios de contabilidade, em
média, tiveram uma reducéo de R$8.424
mensais, sendo que para 0s menores,

o valor foi R$6.099 e para os maiores,
R$17.005.

Apenas 10% dos escritérios nao tém clientes
inadimplentes, mas metade deles registra
entre um e seis clientes que ndo pagam 0s
valores contratuais em dia.

Cerca de 60% das organizacoes tém
clientes que somam dividas de até R$10
mil. Entretanto, 10% apresentam saldo de
inadimpléncia maior que R$ 50 mil.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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SALDO LiQUIDO
DE RECEITAS NO SEMESTRE.

Considerando a média geral do setor, no primeiro
semestre de 2020 os escritérios de contabilidade
tiveram uma reducéo liquida dos valores mensais

em cerca de R$2.515. Para os menores, o nimero
chegou a R$3.145 e para os maiores foi de R$12.700.

Em termos percentuais sobre o faturamento, essa
queda representou 2% na média geral, 6,4% para 0s
menores € 3% para 0s maiores.

Reducéo liquida em
milhares de reais (k)

12.700 k

Pequenos Escritorios
. de contabilidade

Grandes Escritorios
. de contabilidade

3,145k
°

‘ Média do mercado

Queda de faturamento (%)

Pequenos Escritorios
. de contabilidade

Grandes Escritorios
. de contabilidade

@
‘ Média do mercado
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CRESCIMENTO LIiQUIDO
NO PRIMEIRO SEMESTRE DE 2020

MEDIA 80% 20%
GERAL MENORES MAIORES

Aumento de receita

R$ 14.973,84 R$ 11.177,48 R$ 29.695,07
mensal

Cancelamento de

) R$ 9.065,17 R$ 8.223,60 R$ 25.389,76
contratos mensais

Reducéo de valores

de contratos mensais R$8.423,85 R$6.099,00 R$ 17.005,53

Saldo liquido -R$ 2.515,17 -R$3.145,12 -R$ 12.700,22
Crescimento liquido 2% -6,4% -3%

Importante ressaltar que 12,4% dos escritérios
de contabilidade n&o tiveram redugao de
valores contratados, nem cancelamentos
durante o primeiro semestre de 2020.

Alguns escritorios no Brasil comegaram a
prestar o servico de terceirizacao de tesouraria
(contas a pagar/receber) para seus clientes.

O mercado adotou a terminologia “BPO
Financeiro” (Business Process Outsourcing)
para esta nova oferta. Comparando os
escritérios que realizam servicos de BPO
Financeiro com os que n&o o fazem,
descobrimos informacgdes importantes.

A receita média no més de junho de 2020 das
empresas de contabilidade que ofertam BPO
foi 57% maior que a média geral do mercado.
Além disso, elas tiveram um crescimento
liquido nas receitas mensais, durante o primeiro
semestre, de 2%, enquanto a média geral do
mercado foi um descrécimo de 2%.

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020
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CRESCIMENTO LiQUIDO
NO PRIMEIRO SEMESTRE DE 2020-1

MEDIA OFERTAM BPO
GERAL FINANCEIRO

Receita mensal em junho R$ 120.700,00 R$ 189.270,07
Aumento de receita mensal R$ 14.973,84 R$ 17.594,21

Cancelamento de contratos  R$ 9.065,17 R$ 5.615,58
mensais

Reducgéo de valores de R$ 8.423,85 R$ 8.130,97
contratos mensais

Saldo liquido -R$ 2.515,18 R$ 3.847,66
Crescimento liquido -2% 2%

CUSTOS E FOLEGO FINANCEIRO

Para cerca de metade das empresas, 0
desembolso total mensal no més de junho de
2020 foi menor que R$ 20 mil. O valor médio
dos gastos foi de R$ 79mil.

Por outro lado, metade dos escritérios tem
menos de R$20 mil em reservas financeiras,
e 20% tém mais de R$100 mil. O valor
meédio das reservas, no més de junho, foi de
R$133mil.

O cash runway médio do setor é de 1,7
meses.

Desta forma, o félego financeiro (cash
runway) médio do setor € de 1,7 meses. Isto
significa que, na média, as empresas de
servicos contabeis tém caixa para suportar
apenas dois meses sem receitas.
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| PRINCIPAIS INDICADORES EM JUNHO DE 2020

MEDIA GERAL

80% MENORES

20% MAIORES

Receita média R$ 120.700 R$ 45.800 R$ 413.281
Burn (gasto total mensal) R$ 79.300 R$ 24.693 R$ 280.833
Geragao liquida de caixa R$ 41.400 R$ 21.107 R$ 132.448
Geragao de caixa (%) 34% 46% 32%
Custo com pesssoal operacional R$ 53.907 R$ 17.758 R$ 172.343
Margem operacional bruta 55% 61% 58%
Despesas marketing/vendas R$ 10.404 R$ 5.234 R$ 21.614
Marketing/Faturamento (%) 9% 11% 5%
Novos clientes/més 1,1 0,8 2,3
CAC R$ 9.458 R$ 6.543 R$ 9.397
Ticket médio (mensal) R$ 1.057 R$ 667 R$ 1.427
Payback do CAC (meses) 16,2 16,0 11,3
Reservas financeiras R$ 132.738 R$ 45.387 R$ 476.406
Cash runway (meses) 1,7 1,8 1,7

% Cancelamento de clientes 0,65% 1,21% 0,34%
Lifetime (anos) 12,8 6,9 24,5
Lifetime value R$ 89.988 R$ 33.751 R$ 244.684
Colaboradores 16 7,3 49
Receita por colaborador R$ 7.544 R$ 6.274 R$ 8.383
Custo por colaborador R$ 3.369 R$ 2.433 R$ 3.496

Definicoes:

Burn: o total de desembolsos da empresa no més;

Geracdo liquida de caixa: o resultado da receita menos o burn;

Geracgdo de caixa (%): geragdo liquida de caixa dividida pela receita;

Custo total com pessoal operacional: custo da folha de pagamentos da sua empresa (incluindo
encargos), para as pessoas alocadas na producdo dos servicos;

Margem operacional bruta (%): Custo total com pessoal operacional dividido pela receita;

CAC: custo de aquisicdo de clientes no periodo;

Ticket médio: valor médio pago por cliente;
Payback do CAC: margem operacional bruta por cliente [ticket médio x margem operacional (%)]

dividido pelo CAC.

Cash runaway: folégo financeiro para a empresa suportar periodos sem receitas (reservas divididas

pelo burn);

Cancelamento de clientes: quantidade de clientes com contratos cancelados dividida pela quantidade
total de clientes no periodo;

Lifetime: expectativa de ciclo de vida de clientes (1/taxa de cancelamento);
Lifetime value: valor agregado médio por cliente, durante seu ciclo de vida (lifetime x ticket x margem).
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O custo fixo operacional médio do setor, no
més pesquisado, foi de R$54 mil, no més
pesquisado. Apenas 10% das empresas
tiveram gastos com marketing e vendas
superiores a R$10mil.

O lifetime dos clientes dos grandes
escritérios € de 24 anos, ja o dos pequenos
nao passade 7.

Um dado relevante para o setor é o Payback
do CAC. Para os pequenos escritérios, este
indicador é de 16 meses, chegando a pouco
mais de 11, no caso dos grandes.

Isso demonstra a ineficiéncia em vendas

dos setor e gera um desencontro no fluxo de
caixa, pois uma vez captado o cliente, ele

s6 comecga a gerar caixa para o escritorio

no décimo sétimo més de contrato, para os
pequenos, e no décimo segundo Més, em se
tratando dos grandes.

Na pratica, mesmo com um volume de
investimentos proporcionalmente maior em
marketing e vendas, 0s pequenos escritorios
estdo em uma situacéao delicada com relacéo
ao processo de expansao.

Pequenos Escritorios
de contabilidade

16 Meses

11 Meses Grandes Escritérios
de contabilidade
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Em termos de margem operacional, ndo ha
diferencas relevantes entre escritérios de
portes diferentes.

O ticket médio de R$667 para os escritérios
menores explica o fendbmeno do lifetime

de 6,9 anos. Os maiores escritérios tém
numeros melhores: R$1.427 e 24,5 anos.

O ticket médio dos grandes escritérios
também explica uma maior receita por
colaborador, mesmo considerando o custo
igualmente maior de cada um.

SOCIOS E COLABORADORES

Praticamente a metade dos escritérios

de contabilidade no Brasil tinha, em junho
de 2020, até 6 colaboradores, além dos
socios, sendo que 10% nao possuiam
nenhum e, no outro extremo, 10%
contavam com mais de 40.
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QUAL ERA A QUANTIDADE DE
COLABORADORES QUE SUA
EMPRESA TINHA EM JUNHO DE 2020,
ALEM DOS SOCIOS?

MEDIA 80% 20%

GERAL MENORES MAIORES
nenhum 10,5% 13,4% 0,0%
entre 1e 3 23,4% 29,7% 0,0%
entre4e 6 14,6% 17,9% 0,0%
entre 7 e 10 13,5% 16,8% 1,0%
entre 11 e 15 8,9% 9,6% 6,3%
entre 16 e 20 4,4% 51% 2,1%
entre 21 e 30 10,5% 51% 32,3%
entre 31 e 40 57% 2,1% 18,8%
entre 41 e 50 2,5% 0,3% 11,5%
entre 51 e 60 1,7% 0,0% 8,3%
entre 61 e 70 1,1% 0,0% 52%
entre 71 e 80 0,6% 0,0% 3,1%
entre 81 e 90 0,2% 0,0% 0,0%
entre 90 e 100 0,4% 0,0% 2,1%
entre 101 e 125 0,4% 0,0% 2,1%
entre 126 e 150 0,2% 0,0% 1,0%
entre 151 e 200 1,1% 0,0% 52%
entre 201 e 300 0,2% 0,0% 1,0%
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QUAL O NUMERO DE SOCIOS /
PROPRIETARIOS DA SUA EMPRESA?

MEDIA 80% 20%
GERAL MENORES MAIORES

1 32,9% 39,6% 6,3%

2 41,3% 43,6% 32,3%

3 12,9% 11,2% 19,8%

4 7,4% 2,7% 26,0%

5 2,5% 1,9% 52%

6 0,8% 0,5% 2,1%

7 1,1% 0,0% 5.2%

8 0,4% 0,0% 2,1%

9 0,4% 0,3% 1,0%

Cerca de 10% das organizacdes nao tinham
colaboradores, além dos socios, em junho
de 2020. Metade delas somava até cinco
empregados. No outro extremo, 10% dos
escritérios contavam com mais de 30.
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A estruturacéo organizacional das empresas
de servicos contabeis no Brasil é bastante
diferente quando analisamos os dados das
80% menores, comparados com os das 20%

n maiores.

8

@)] ESTRUTURA ORGANIZACIONAL.

‘O

ot .

© Sua empresa tem uma ou mais pessoas

= alocadas EM TEMPO INTEGRAL em qual

\ das areas abaixo?

Ll

() MEDIA 80% 20% DELTA

o GERAL MENORES MAIORES (%)

'_S Tecnologia da 29,4% 21,2% 58,6% 177,0%

N informacéo

O Recursos 197% 46,8% 68,6% 26,4%

(5 humanos
Processos e 19,5% 15,4% 33,3% 117,0%
qualidade
Marketing 12,6% 8,9% 25,3% 185,1%
Vendas 14,8% 10,6% 29,9% 182,5%
RAESOMENINE | o, 35,8% 44,8% 25,1%
com clientes
Financas 50,3% 41,0% 81,6% 99,2%
A analise da estrutura organizacional das
empresas de contabilidade mostra clara
diferenca entre os maiores € menores.
Os primeiros apresentam estrutura
departamental mais profissionalizada,
conforme evidencia o percentual de
empresas com uma ou mais pessoas
alocadas em tempo integral.

|
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Os maiores escritorios apresentam
uma estrutura organizacional mais
profissionalizada que os menores.

Nas estruturas de recursos humanos e
relacionamento com clientes, a diferenca
(delta %) n&o é tao relevante, ou seja,
apenas 25%.

Nas areas de tecnologia, marketing, vendas,
processos e financas, a departamentalizacao
€ percebida com muito mais intensidade nos
maiores escritorios.

Especialmente no quesito “financas”, metade
dos pequenos escritorios utiliza recursos
humanos para compartilhar seu tempo com
outras areas da empresa.

SERVICOS ESPECIALIZADOS.

Sua empresa mantém contratos
com EMPRESAS TERCEIRIZADAS para
cuidar das areas abaixo?

MEDIA 80% 20% DELTA

GERAL MENORES MAIORES (%)
Tecnologia da o o o o
informagao 76,7% 75,0% 82,1% 9,5%
Recursos o o o o
humanos 14,3% 11,0% 26,2% 139,0%
Processos e
qualidade 10,1% 6,2% 23,8% 286,5%
Marketing 40,7% 35,6% 58,3% 63,8%
Vendas 2,1% 2,4% 1,2% -50,4%
Relacionamento ® ® ® ®
com clientes 2,1% 2,7% 0,0% -100,0%
Finangas 2,9% 2,7% 3,6% 30,3%
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Em relacéo a contratacao de servigcos especializados,
percebe-se que nas areas de financas, vendas e
relacionamento com clientes, os escritérios optaram por
nao terceirizar essas responsabilidades.

Por outro lado, na area tecnoldgica a percepcao da
maioria é que a terceirizacéo se faz necessaria.

Nas areas de marketing, recursos humanos e qualidade,

0s grandes escritdrios utilizam servicos especializados
com mais intensidade que 0s menores.

FUSOES E AQUISICOES.

42% querem comprar carteiras de clientes.

Ha mais interessados

em adquirir negocios

do que em vender

no mercado de Empreendedores interessados pela venda
servicos contabeis. (total, parcial ou da carteira de clientes):
No maximo, 4% dos
empreendedores
demonstram-se
inclinados pela venda
(total, parcial ou da
carteira de clientes).
Esse interesse é
maior nos grandes
escritorios, onde 10%
(no méaximo) querem
participar de alguma
venda.

Pequenos Escritérios
de contabilidade
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A preocupacao com a sucessao familiar €
tema comum, tanto para pequenos (25%),
como os grandes (36%).

Empreendedores preocupados
com a sucessao familiar:

Grandes Escritorios
de contabilidade

Surpreendentemente, 42% dos escritdrios
(ndo importa o tamanho) querem comprar
carteiras de clientes. Os grandes tém mais
propenséo a comprar totalmente outra
empresa (18%).

O modelo de negdcios baseado em
franchising € uma opcé&o para um em cada
cinco escritérios de grande porte.
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MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020

NOS PROXIMOS 12 MESES,
SUA EMPRESA TEM PLANOS PARA:

vender totalmente a
empresa

vender parcialmente a
empresa

vender a carteira de
clientes

comprar totalmente
outras empresas

comprar pracialmente
outras empresas

comprar carteiras de
clientes

realizar fusdo com
outras empresas

encerrar as operacoes

promover a sucessao
familiar

criar uma rede de
franquias

MEDIA
GERAL

2,1%

1,5%

1,2%

11,9%

9,8%

42,0%

19,4%
3,3%

27,4%

11,9%

80% 20%
MENORES MAIORES
1,2% 5,5%
0,8% 4,1%
1,2% 1,4%
10,3% 17,8%
8,4% 15,1%
41,8% 42,5%
20,7% 13,7%
3,8% 1,4%
25,3% 35,6%
9,6% 20,5%
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SERVICOS PRESTADOS
HOJE E NO FUTURO PROXIMO

Nao € surpresa que quase a totalidade dos escritorios
oferte servicos de escrituracao contabil, fiscal € o
processamento de folha de pagamentos.

Os grandes escritérios oferecem mais servicos
consultivos (em relacdo as menores), notadamente:

a8

> . BPO do contas a pagar;
faglra

a8

->¢pe o BPO do contas a receber;

&'l
@ « Auditoria;

I « Apoio para exportacdes/importacdes;

« Relatérios de benchmark
(comparativo de desempenho);

o « Implantagdo e monitoramento de
(CES indicadores de desempenho.

Metade dos grandes escritorios ja oferta apoio na
implantacao de sistemas de gestao.

Outro fato relevante é que metade dos grandes
escritérios e um terco dos menores ja ofertam apoio
na implantacdo de sistemas de gestéo.
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QUAIS SERVICOS SUA EMPRESA

OFERECE ATUALMENTE AOS CLIENTES?

Escrituragéo fiscal
Escrituragdo contabil

Processamento de folha
de pagamentos

Servicos paralegais
Planejamento tributario

Diagnésticos contabeis/
financeiros

Apoio para acesso a
linhas de crédito

Recomendagdes para
melhorar o negdcio

Apoio em licitagdes

Apoio na implantacéo de
sistemas ERP

BPO do contas a pagar

Apoio para solucionar
dividas

BPO do contas a receber

Planejamento estratégico
de negécios

Implantagéo e
monitoramento de
indicadores de
desempenho

Elaboracao de planos de
negocios

Auditoria

Apoio para reduzir
inadimpléncia

Apoio para exportagdes/
importacoes

Relatérios de benchmark

MAPA DO EMPREENDEDORISMO NA CONTABILIDADE 2020

MEDIA
GERAL

97,5%
97,3%

97,1%

75,2%
74,5%

50,3%

49,3%

39,4%
39,0%
37,5%
28,4%
27,4%
27,0%

20,2%

17,5%

17,5%
17,1%

14,5%

13,7%

10,1%

80% 20%
MENORES MAIORES
97,3% 97,9%
97,3% 96,9%
97,3% 95,8%
71,5% 90,6%
70,9% 88,5%
48,0% 58,3%
50,4% 44,8%
37,6% 45,8%
38,4% 40,6%
34,9% 47,9%
24,8% 42,7%
26,9% 29,2%
23,5% 40,6%
20,5% 18,8%
14,4% 30,2%
17,6% 16,7%
15,5% 22,9%
15,5% 10,4%
10,9% 22,9%
8,8% 15,6%

DELTA
(%)

0,6%
-0,5%

-1,5%

26,8%
24,8%

21,5%

-11,1%

21,9%
5,8%
37,2%
72,2%
8,3%
73,1%

-8,7%

109,8%

-5,3%
48,2%

-32,6%

109,7%

77,6%
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Pensando no curto prazo, ou seja, 12 meses,
0s servicos de BPO Financeiro estdo no
radar de cerca de 40% do mercado. Quase
30% dos escritorios ja tém essa oferta, e
40% querem té-la, demonstrando assim que
o tema € prioritario para 70% do mercado.

A principal diferenca entre grandes
escritérios e pequenos é que 0s primeiros ja
estdo mais avancados na implantacdo desse
tipo de servico, que 40% deles ja ofertam e
25% querem ofertar.

Outra demanda importante € a realizacéo de
diagnodsticos contabeis e financeiros. Metade
do mercado ja tem esse produto € 30%
planejam ter.
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NOS PROXIMOS 12 MESES, SUA EMPRESA
PLANEJA OFERTAR QUAIS SERVICOS AOS
CLIENTES, ALEM DOS QUE JA REALIZA?

MEDIA 80% 20%

GERAL MENORES MAIORES
BPO do contas a pagar 39,2% 42,5% 26,3%
BPO do contas a receber 37,4% 40,4% 25,0%
Elabprggao de planos de 31.4% 33.0% 25.0%
negocios
D|agn0fst|cos contabeis/ 31.2% 31.6% 31.3%
financeiros
Implan_tagao e monitoramento 08.8% 27.7% 33.8%
de indicadores de desempenho
Planggmento estratégico de 28.1% 28.0% 27.5%
negocios
Recomehdagées para melhorar 07.2% 26.3% 32.5%
0 negocio
Planejamento tributario 22,0% 25,7% 7,5%
Apoio para solucionar dividas 21,0% 21,2% 21,3%
Ap0|o na implantacao de 20.8% 20.7% 12.5%
sistemas ERP
Relatérios de benchmark 20,1% 20,9% 16,3%
Applp para acesso a linhas de 18.7% 19.2% 15.0%
crédito
Apoio para reduzir 16,8% 17,4% 13,8%
inadimpléncia
Auditoria 12,5% 13,6% 8,8%
Apoio em licitacdes 11,1% 12,4% 6,3%
Apoio para exportagdes/ 9.2% 9.7% 75%

importacoes
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PRIORIDADES NA GESTAO DO NEGOCIO.

Ao analisar as prioridades na gestéo
estratégica dos escritérios de contabilidade,
percebe-se que as pautas sao as mesmas,
independentemente do porte da empresa.

Captacao de novos clientes, aumento de
produtividade, integracéo de sistemas

de gestao de clientes com o escritério e
implantacé&o de novas tecnologias séo
temas que pautam a agenda da maioria do
mercado, seja Nnos grandes ou pequenos
escritorios de contabilidade.

Apenas um terco do mercado demonstra
priorizar a implantacédo de sistemas para
controle de processos e tarefas.

Também um terco do mercado em geral
prioriza aumentar a capacitacdo gerencial
da lideranca, desenvolvimento de aces
para engajamento de colaboradores e
trabalhar com equipe parcialmente em home
office. Mas esses temas s&o prioritarios para
apenas metade dos grandes escritorios.
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NOS PROXIMOS 12 MESES, QUAIS DAS ACOES
ABAIXO SUA EMPRESA PRETENDE PRIORIZAR?

MEDIA 80% 20%

GERAL MENORES MAIORES
Captar novos clientes 79,3% 78,9% 80,0%
Aumentar a produtividade da 62.2% 57.8% 79.0%
empresa
Mellhorar 0 atendimento a 55.8% 54.8% 60.0%
clientes
In_tegrar sistemas dg g_estao de 52.8% 51.9% 56.8%
clientes com o escritério
Implantar novas tecnologias 52,2% 48,7% 66,3%
Aumehtar a capacitagao técnica 48.0% 46.,8% 51.6%
a equipe
Revisar as estratégias da 41.7% 41.4% 41.1%
empresa
Melhorar a experiéncia do cliente  40,4% 37,7% 50,5%
Implantar sistemas para controle 36.4% 36,6% 35.8%
de processos
Aumen.tar a cgpacnag;ao 35.7% 30.8% 53.7%
gerencial da lideranca
Desenvolver engajamento de 33.6% 30.0% 48,4%
colaboradores
Trabfalhar com equipe _ 32.1% 27.0% 52.6%
parcialmente em home office
Implantar sistemas em nuvem 25 6% 257% 25.3%
para processamento operacional
Implantar S|stqmas de gestdo em 25.0% 24.9% 26.3%
nuvem para clientes
Ofertar servigos 100% On-line 24,5% 25,9% 19,0%
Implgntar programas de 22 4% 23.3% 20.0%
qualidade
Implaptar sistemas para auto 19.7% 18.2% 26.3%
atendimento

H O,

Trabalhalr com equipe 100% em 8.3% 9.1% 5.3%
home office
Implantar sistemas de help desk 7,6% 7,0% 10,5%
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Frente a pergunta formulada inicialmente, ou
seja, se 0 mercado de servigos contabeis

no Brasil esta na fase de abertura, os dados
coletados pela pesquisa foram suficientes
para revelar fortes indicios de que a resposta
seja negativa.

;8 Os indicadores de resultados € a percepcéo
fg sobre aspectos de gestdo e estratégia

e forneceram relevantes dados que nos levam
g a crer que o mercado ja esta em uma curva
(o) de consolidacédo (Endgame curve).

&

Ha players que ja estabeceram controle de

qualidade dos processos de producao?

Diversos indicadores comprovam que sim,

parte relevante do mercado ja estabeleceu

controle de processos e qualidade. Cito
abaixo os mais relevantes:

« Cercade 20% das empresas de
contabilidade tém pelo menos uma
pessoa dedicada em tempo integral a
processos e controle de qualidade.

« Qutros 20% ainda planejam implantar
programas de qualidade nos proximos
12 meses.

« Um terco das empresas pretende, nos
proximos 12 meses, implantar sistemas
para controle de processos e tarefas.

« Mais da metade tem a intencéo de
melhorar o atendimento a clientes.

|
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Ha players que realizam algum
tipo planejamento?

Neste caso, ha indicios de que parte
relevante do mercado ja realiza
planejamento tatico e/ou estratégico, como
por exemplo:

« Metade do mercado tem um profissional
dedicado integralmente a area financeira
da empresa.

« Cerca de 40% das empresas planejam
revisar suas estratégias.

« Um terco delas pretende promover a
sucessao familiar.

Ha players que ja superaram a fase da
sobrevivéncia?

Os indicadores de resultado objetivos
demonstram que, na média, 0s escritorios
de contabilidade ja superaram a fase de
sobrevivéncia:

« O percentual médio de geracéo de caixa
€ de 34% em relacéo a receita bruta.

« A taxa de cancelamento mensal de
contratos € muito pequena, apenas
0,65%, produzindo um enorme ciclo de
vida esperado dos clientes: 13 anos.
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« Mesmo durante os seis primeiros meses
do ano a reducdo média da receita foi de
apenas 2%, demonstrando que o setor
foi resiliente a grave crise econémica
relacionada com a pandemia do
COVID-19.

Ha players que conseguem gerar caixa
suficiente para investimentos?

Os indicadores de resultado objetivos
indicam que o grupo dos 20% maiores
escritorios de contabilidade conseguem uma
geracao de caixa para realizar investimentos.

A média de geracao de caixa mensal, para
esse grupo, é de R$132mil, representando
32% da receita bruta.

Além disso, 42% dos escritérios tém a
intencao de comprar carteiras de clientes de
concorrentes.

Afinal, em qual fase da Curva de
Consolidacao o mercado se encontra?

Os aspectos de gestéo e estratégia
observados através dos indicadores de
resultados derrubam qualquer hipotese
de o mercado de servicos contabeis estar
ainda em fase de abertura. A dedicacéo
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que algumas empresas tém aplicado sobre
0S processos de qualidade e controle em
seus escritérios comprovam gque o0 mercado
ja superou a primeira fase e se encaminha
para novas e isso pode ser afirmado ao
notar-se que pelo menos um quinto das
companhias de contabilidade se dedica,

de forma integral, colaboradores que
supervisionem a qualidade dos processos ou
que planejem e acompanhem a implantacao
de novos programas, visando a qualificagcao
das tarefas dentro de um prazo determinado,
comumente de doze meses.

Além do envolvimento com os processos de
qualidade, metade do mercado ja apresenta
em seu time profissionais dedicados
exclusivamente a area financeira da
empresa; como também pelo menos 40% do
mercado que ja planeja e revisa estratégias
para o futuro de suas organizacoes.

Os players se mostram cada vez mais
ativos, n&o s6 no controle de qualidade
como também no planejamento, mas
principalmente na fase de sobrevivéncia
de suas companhias. Dados gerais como
0 percentual médio de caixa gerado (que €
de 34%) em relac&o a receita bruta; baixa
taxa de cancelamento de contratos (cerca
de 0.65%), resultando em um possivel longo
ciclo de vida de aproximadamente 13 anos
e com uma reducao média de apenas 2%,
mesmo em tempos de crise e remodelacéo
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do mercado em consequéncia da pandemia
do COVID-19, revelam a superacao dos
escritorios de contabilidade a fase de
sobrevivéncia.

O alto percentual de empresas interessadas
em fusdes e novas aquisicoes sinaliza

0 avanco do mercado rumo a fase de
concentragéo. Todavia, novas tecnologias,
novos atuantes e adaptacdes no
comportamento do mercado consumidor de
servicos podem reconduzir toda a situacao
atual para um novo processo de abertura, 0
gue demonstra a necessidade de o mercado
ser mantido monitorado, com o estudo

de formas sistematicas para receber sem
grandes surpresas as novas tendéncias, mas
sim as compreendendo antecipadamente.
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“Ajudo empreendedores
a definir estratégias que
maximizem o valor de

suas empresas.”

Sobre o Autor

Conselheiro da Omie, Fortes Tecnologia e Latourrette
Consulting (Portugal), Advisor na Darwin Capital,
mentor e professor. Realizou mais de 1.000 palestras,
treinamentos e mentorias no Brasil, USA e Portugal.
MBA pelo IBMEC. Atualmente cursa o Master of
Science in Business Administration na Florida Christian
University.
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Acredito que o empreendedorismo pode
transformar a realidade das pessoas
melhorando significativamente a qualidade
de vida, o meio ambiente e o pais.

Escrevi o primeiro livro sobre SPED no
Brasil, o “Big Brother Fiscal”, justamente
por entender que as tecnologias
tributarias seriam um grande catalizador
da gestao empresarial, conduzindo

0 empreendedorismo no pais rumo a
transformacgéo digital.

Mesmo sendo considerado “um dos maiores
especialistas em SPED no Brasil” em trés
edicdes da Revista Exame, em trés edicoes,
eu mesmo nao me posiciono desta forma.

Penso que o SPED é ainda um processo
de inovagéao gerencial, e ndo somente
tributario.

Fui sécio da NTW Franchising, a primeira e
maior franquia de escritérios contabeis no
Brasil.

Lecionei em MBA's e cursos de pos-
graduacéo com foco em SPED, seguranca
da informacao e empreendedorismo.

Fui diretor e conselheiro da Mastermaqg
Softwares, soécio da DATASUL CRM em
Minas Gerais e analista de sistemas na
ATT/PS e na siderurgica Mannesmann
(atualmente Vallourec & Mannesmann
Tubes).
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considerando o cenario atual

Estrutura de Servicos

N

Reskilling / Upskilling

2 Para quem oferecer novos servicos

25 1. BPO Contabil - Regulatério o
(Fiscal, Contabil, Folha de pagamento e Societario)

2. O BPO Financeiro

N
(02}

w
ol

Para comecar o BPO
39 O BPO Financeiro é 100% eficiéncia operacional

42 Rotinas e diferenciais que a OMIE oferece
para nossos parceiros razerem o BPO

2]
26
35
3
2]
&

(00)
N

Avaliacdo tedrica da empresa

@
@

Quanto cobrar pelo BPO



APRESENTACAO

Que bom compartilhar
este material com vocé!

Como ofertar produtos financeiros e consultivos
para atuais e potenciais novos clientes?

Este foi o questionamento que nos motivou a es-
crever este material. Afinal, se temos nos conta-
dores os parceiros estratégicos na disseminacdo
da cultura do crescimento, aquela que acredita
que é possivel empreender e prosperar no Brasil,
nada mais légico do que apoiar sua jornada por
um reposicionamento do exercicio da contabili-
dade transacional para a contabilidade consultiva
e estratégica, que atua ndo apenas na transagdo
dos impostos obrigatdrios, mas que gera
também relevancia estratégica no dia a dia

de seus clientes.

Estamos vivendo em todo mundo um crise sem
precedentes, o Corona virus, o que estd levando
a todas empresas a revisitarem seus negocios no

sentido de se manterem relevantes para seu cliente, :

vidvel para todo o seu ecossistema que o cerca. E
se contador ja era antes disto o profissional que
conduzia questdes de suma importancia para

0 empresario, agora ele pode literalmente ser
chamado de o “médico” das empresas, aquele
que esta se dedicando a todo momento a salvar
empresas.

Neste e-book procuramos usar uma linguagem
pratica, acessivel, com um passo a passo bem
estruturado, para que contadores de todo o
Brasil possam iniciar ja a atividade de Consultoria
Financeira, se sentindo bem amparados de forma
conceitual e também ferramental, uma vez que a
Omie possui uma gama de produtos, servicos e
suporte, que garantem a execucdo da consultoria
desde o “momento zero”, incluindo uso exclusivo
de ferramentas em nuvem, cursos EAD, artigos
e e-books, que, se bem utilizados, fardo toda a

diferenca no projeto

de crescimento do seu
negdcio e na geracdo de
valor para seus clientes.

Vocé também vai en-
tender tudo sobre BPO,
uma modalidade de ser-
vico com alto potencial
de crescimento no mer-
cado brasileiro e, para a
qual, temos condi¢des
bastante competitivas
para Nnossos parceiros.

Se vocé ainda ndo é
parceiro Omie, entre em
contato, pois vocé vai se
surpreender!

Acreditamos que
quando Contadores e
Empreendedores tra-
balham juntos, todos
ganham - o ecossistema
empreendedor, os clien-
tes e a economia; por
isso, criamos solucdes
que atendem a ambos,
respeitando suas parti-
cularidades, realizando
tarefas de forma auto-
matica, permitindo

que ambos vivam

todo o seu potencial
empreendedor.

Boa leitural

3



BPO (BUSINESS

PROCESS OUTSOURCING)

BPO, em inglés Business Process Outsourcing -
ou na traducdo: terceirizacdo de processos de
negdcios - € a oferta de um servico que permite
ao empreendedor focar em sua atividade-

fim, enquanto as atividades secundarias ou
administrativas sdo realizadas por um terceiro.

Como todo servico contabil é considerado
uma terceirizacdo, podemos afirmar que todo
contador ja faz BPO para a totalidade ou para
parte de seus clientes. Processos, como folha
de pagamento, contabilidade ou escrita fiscal,
algumas das principais atividades dos negdcios
contabeis, sdo feitos pelo processo

de BPO (terceirizacdo).

E como todo processo em prestacdo de
servicos, quando bem estruturado, otimiza
rotinas, reduz custos e aumenta a margem do
negdcio, pois gera escala de execucado, ou seja,
uma equipe reduzida pode operar o processo
de muitas empresas dentro do mesmo més.

Podemos explicar da seguinte forma a questdo
da escala do BPO, considerando um caso

real: uma empresa de 30 funcionarios faz
internamente a folha de pagamento e para isso,
possui um departamento chamado RH ou DP,
onde pelo menos 2 ou 3 funcionarios processam
a folha de pagamento, utilizando um sistema

de célculo de folha, de férias, adiantamento,
beneficios, 13° salarios, obrigaces mensais/
anuais como eSocial, RAIS, CAGED, entre outras.
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Por outro lado, imagine uma empresa

contabil que faz a folha de pagamento de

300 empresas, gerando todas as informagdes
citadas no paragrafo anterior. Imagine que essa
empresa contabil tenha em sua area de folha
de pagamento 15 funcionarios. Esta é uma
relacdo bem realista. Numericamente falando,
terfamos, entdo, a seguinte situagdo: para cada
funcionario do DP, 20 empresas associadas.
Nada mal, ndo é?

Resumindo, em vez de ter 2 ou 3 funcionarios
para as atividades de DP, a empresa poderia
focar em sua atividade-fim e terceirizar todo

0 processo para a empresa contabil, com uma
reducdo direta de custos e ganho de qualidade
na realizacdo dos processos, uma vez que

a folha passaria a ser feita por uma equipe
tecnicamente bem preparada e em constante
contato com as alterac@es legislativas

sobre o tema.

ASSIM, CHEGAMOS A NOSSA PRIMEIRA
ICA: QUE TAL AJUDAR SEU CLIENTE A
NTENDER A REDUCAO DE CUSTOS DIRETOS
FUNCIONARIOS, SALARIOS E ENCARGOS
RABALHISTAS) E INDIRETOS (HORAS
ALOCADAS DE EQUIPES DE SUPORTE, COMO
I, SISTEMAS, ATUALIZACAO LEGAL E OUTROS
USTOS ATRELADOS A ESSE PROCESSO), ALEM
DO GANHO DE PRODUTIVIDADE NO FOCO DA
ATIVIDADE-FIM DO NEGOCIO?

||
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Vamos, nos préximos tépicos, detalhar o BPO
Financeiro, que nada mais é do que a gestdo via
terceiro (empresa contabil, por exemplo) de parte
ou de todo o processo de gestdo financeira da
empresa, abordando tépicos como:

e Como operacionalizar o processo?

e Quais sdo os beneficios gerados para
empresas contabeis e empresas clientes?

e Quais sdo os requisitos necessarios para a
prestacdo de servicos de BPO Financeiro?

Como a utilizagdo padronizada de uma plataforma
gera crescimento e ganho de eficiéncia,
produtividade e lucratividade para seus clientes?



CENARIO EMPRESARIAL

BRASILEIRO

Dados do SEBRAE indicam que o cenario
empresarial no Brasil é formado por
aproximadamente 17.481.912 de CNPJs (*); cerca
de 99% ou 17.374.388 sdo PMEs (pequenas e
médias empresas), com até 50 funcionarios.

De acordo com a legislacdo vigente, toda empresa
brasileira precisa ter um Contador. Nimeros

e indices como estes nos levam facilmente a
perceber as oportunidades que existem no Brasil
para prestadores de servicos em geral, exatamente
como contadores e outros negdcios que atendem
a esse conglomerado de empresas.

Com toda esta crise que estamos vivendo muitas
empresas podem fechar as portas. Devemos ser
rapidos e buscar apoiar cada negdcio e sem duvida
o contador tem sido um elemento extremamente
importante nesta fase.

Antes da crise temos este cenario:

Mapa de empresas no Brasil

MEI (0) 14.042.696
1a9 2.803.572 Fatalmente
50a99 55.526 mudario e uma
100 a 249 31.169 nova ordem
250 a 499 11.181 empresarial
500 a 999 5.592 ”ascelrate )
. que ele trara
acima de 1000 4.059 muitas novas
Total 17.481.912 | oportunidades.

(*) dados de dezembro/2019.

7



Para todas essas empresas, existe uma taxa de
mortalidade, observando os nimeros abaixo:

25% Falta de capital
19% Gest3o financeira
11% Problemas de planejamento
° e administracdo
6% Concorréncia
6% Falta de lucro
Outros Outros motivos diversos

Quando comparamos com outros paises,

os indicadores de mortalidade sdo equivalentes
e demonstram indices e motivos de as empresas
ndo chegarem a 5 anos de existéncia.

O que consideramos de fato como um problema
em nosso pais é a questdo de que a imensa
maioria das empresas que sobrevivem aos
primeiros anos de existéncia permanece por
muito tempo sem taxas de crescimento, que
realmente alavanquem seus negdcios.

Conforme podemos observar no quadro

de empresas, pouco mais de 4 mil delas tém
acima de 1.000 funciondrios. Com 250 a 999
funcionarios, sdo apenas pouco mais de 16 mil
empresas. Estes nimeros equivalem a menos
de 1% do total de empresas do pais. Por outro
lado, mais de 16% das empresas possuem

até 9 funcionarios.



BRAZILIAN COMPANIES GROW TOO SMALL

N Small company in USA:
— USA Average US$182K anual
Brazil A
| 4,9xGAP
\Y4

Small company in Brazil:
Average US$37K anual

>
WHY BRAZILIAN SMALL COMPANIES STOP GROWING SO EARLY?

Analisando esses nimeros, fica muito claro
que essa camada de microempresas é
extremamente grande; é onde se concentra
mais de 52% dos empregos do Brasil e onde
entendemos que otimizar o modelo simbidtico
que une empresarios, contadores e solucdes
de eficiéncia e produtividade pode realmente
mudar este cenario.



POR QUE AS EMPRESAS BRASILEIRAS DEIXAM
DE CRESCER A PARTIR DO INiCIO DE SUA CRIAgAO’

Complexidade

Regras de negdcio
e sistema tributdrio
extremamente
complexos, com trés
esferas de tributos,
diversos impostos e
diversas obrigacBes
acessorias.

Dificuldade de
acesso a crédito

Histdrico de sistema
inflacionario, com altas
taxas de juros, sistema
bancario burocratico e
com taxas de servicos

extremamente altas.

Educacao

Desconhecimento
por parte dos gestores
sobre como gerir
seus negdcios
e dificuldade em
montar times
competentes
de gestdo.

No cendrio atual, consideramos 4 grandes
dificuldades para a nossa economia.

CONTROLE DAS DESPESAS

Em tempos como estes, todo a revisdo detalhada
de despesas se torna uma questdo de sobrevivéncia
paras as empresas. Dentre todos itens que devam
ser revisitados destacamos 2 de suma importancia.
Sistemas custos de sistemas internos com
infraestrutura local, sistemas complexos, com
pouca aderéncia a um modelo moderno de uso

da tecnologia, como interface amigavel, uso
extensivo da nuvem, sem customizagdes complexas
que tornam a manutencdo e atualiza¢Bes caras e
obsoletas;

Pessoal de Tl sistemas complexos e exigem
profissionais especializados para cuidar. Em muitos,
estas empresas necessitam de pessoal de Tl e/ou
consultoria para manter as coisas funcionando,
como backup, manutencdo de servidores,
atualiza¢Bes, entre outros.
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ACESSO A CREDITO

Historicamente, o Brasil ainda é um pais que oferece
poucos atrativos quando o assunto € acesso a crédito.
Mesmo com a taxa SELIC mais baixa de nossa histdria,
ainda assim, as taxas de crédito sdo extremamente altas.
Para se ter uma ideia, com a taxa SELIC em 5,8%, por
exemplo, a taxa de cartdo de crédito no Brasil € de
incriveis quase 300% ao ano.

COMPLEXIDADE

Como sabemos, nossa legislacdo é extremamente
complexa, o que faz com que o empreendedor

perca muito tempo em decifra-la e, principalmente,
empurra o Contador para trabalhar mais tempo para

o governo do que para o cliente. Sdo milhdes de
combinagdes tributdrias em uma série de obrigacdes
acessorias e diversos impostos em todas as esferas

da unido. Considerando-se os NCMs de produtos,

UFs de destinos, origens, aliquotas de ICMS, IPI, PIS e
COFINS, estamos falando de mais de 16 milhdes de
combinacdes. E ndo estamos considerando os impostos
municipais, as exce¢des fiscais. Importante salientar que
diariamente centenas de revisdes sao realizadas.

Como sabemos, o Brasil sofre hd anos uma grande
degradacdo do seu sistema de ensino. Isto tem gerado
uma mdo de obra com pouca especializa¢do, fazendo
com que, no geral, nosso trabalhador, ainda que com
uma carga hordria alta, produza bem menos em relacdo
a paises desenvolvidos, como os Estados Unidos. Isto se
reflete na grande massa de desempregados face a uma
alta demanda de profissionais especializados e que o
mercado exige, praticamente, todo o tempo.

Estes certamente sdo alguns dos fatores que fazem com
que a nossa PME ndo cresca na velocidade necessaria.

Para se ter uma ideia, se comparado ao mercado
americano, nosso valor de faturamento no primeiro ano
de vida € quase 5 vezes menor. Este fator, basicamente,
se deve a uma menor produtividade per capita.



STE E SEM DUVIDA, A ORDEM DO DIA,

EVISAO DE TODOS CUSTOS DE TI NO

UE TANGE A SISTEMAS EM NUVEM

INVESTIMENTO DE MAO DE OBRA.
ORIENTAR SEU CLIENTE A IR PARA NUVEM,

IMINUIR COMPLEXIDADE DE SEU TI
AGORA E FATOR DE SOBREVIVENCIA

Ainda bem que com a tecnologia atual j& existem
ferramentas SUPER PREPARADAS para atender
empresas de todos os regimes tributdrios, empresas
de servicos, industrias, comercio e para diversos
segmentos da sociedade.

Neste eBOOK destacamos com o software da OMIE
atende perfeitamente esta necessidade de alta
eficiéncia e baixos custos. Algo essencial nos dias de
hoje. E isto pode ser dar de 2 formas:

O seu cliente trocar de sistema para algo que atenda
a estas necessidades

Vocé se propor a operar o sistema de seu cliente,
oferecendo servicos adicionais, diminuindo os custos
dele e gerando receitas para sua empresa. E € disto
que falaremos de agora em diante. O BPO financeiro.

O BPO financeiro pode ser uma excelente op¢do,
Ou seja, terceirizar todo este processo para seu
contador prestador e ainda sim manter suas
informagdes 100% funcionando, e muitas vezes, até
de forma mais assertiva.

12
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E DIFICIL SER EMPRESARIO NO [:1:7.XS | %

(3

Educagdo dos sécios Tributos muito altos
S
S= S
— &
Dificuldades de Legislacao
acesso a crédito muito complexa

-

O quadro acima demonstra um pouco de como é complexo ser empresario no Brasil.

Bl Morrem M Sobrevivem M Prosperam

0% 25% 50% 75% 100% 125%

O gquadro acima demonstra a evolugdo da PME no Brasil. Facilmente se observa o
tempo que a empresa permanece “flat”, ou seja, continua com as mesmas taxas de
faturamento por longo tempo, enquanto a imensa minoria prospera ao longo do
tempo, gerando resultados e empregos para a economia.
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O QUE DESEJAM OS
EMPRESARIOS NOS DIAS

DE HOJE, CONSIDERANDO
O CENARIO ATUAL

Empreendedores sdo empreendedores em qualquer
parte do mundo. Praticamente, em 100% dos casos
e independe de onde estejam e de o que desejam
para suas empresas:

Reduzir CUSTOS;

e Melhorar a estabilidade;

e Aumentar a rentabilidade;

e Aumentar a avaliacdo;

e Aumentar o crescimento;

e Realizar o planejamento sucessorio;

e Ter o foco principal no seu negécio,
em sua atividade-fim.

Olhando para as quest8es acima, podemos
definir que o melhor profissional para ajudar
o empreendedor a conquistar alguns ou todos
estes objetivos é:

14



O CONTADOR

E por que o Contador?

e Porque ele ja conhece os nimeros da empresa;
e E um profissional de confianca do empresério;

e Em geral, j& é seu fornecedor de servicos
(fiscais, contabeis, RH);

e Possui expertise para interpretar fatos
contabeis e financeiros da empresa;

e Em tese, tem avisdo do todo e, ao longo
do tempo, estard preparado para o papel;

e Financeiramente, € viavel para todos os tipos
e tamanhos de empresas.

Assim, vocé é a chave para o crescimento;

seu conhecimento, associado ao negdécio do seu
cliente, pode ajudar cada uma das PMEs clientes a
terem mais produtividade, atencdo aos indicadores
estratégicos que realmente importam e foco em sua
atividade-fim, potencializando, desta forma, suas
chances de vender mais e crescer.

Esta pode ser a diferenca real na longevidade
das PMEs brasileiras e, consequentemente,

na economia.

Vamos juntos?

15



ESTRUTURA DE SERVICOS

Para ajudar em nossa jornada, categorizamos
a prestacdo de servicos contabeis em 5 niveis.

n BPO Contabil (Fiscal, Contabilidade,
Folha de pagamento e Societario).

a BPO Financeiro.

B Mapeamento de oportunidades e
definicdo estratégica.

m Elaboracdo de plano de negdcios
baseado na estratégia.

B Acompanhamento e gestdo
de negdcios.

O mercado tem uma oferta mais abundante dos
niveis 1 e 2; os niveis 3 a 5 sdo os que podem
contribuir com a diferenciagdo do seu negécio e
com o consequente aumento da rentabilidade.

DICA: Categorizar os servi¢os que vocé presta pode ajudar seu
cliente a entender “que produto contabil” estd adquirindo; assim,
durante o processo de oferta dos servicos, fica mais facil entender
com o cliente qual momento ele estd vivendo no negécio e como
vocé pode gerar valor, focando no valor gerado e ndo apenas

no custo dessa categorizagdo. Com isto, vocé, Contador, no
momento da apresentagdo da proposta comercial, ndo ird usar
como questionamento um SIM ou NAO sobre sua proposta de
servicos, mas receberd de seu novo cliente a melhor op¢do de
servicos que sua empresa podera lhe oferecer ou até recomendar.

16



B EEBEDIAGNOSTICO DE PORTFOLIO DE SERVICOS

Antes de qualquer coisa, € muito importante

que seja feita uma reflexdo inicial e sincera sobre
algumas questdes relativas a sua empresa contabil,
hoje, no sentido de entender qual seu cenario atual.
Algumas questdes podem ser:

e Como esta a qualidade dos servicos que estdo
sendo prestados para seus clientes? (0 a 10)

e Como estd o fluxo de entrada e saida
de novos clientes? (0 a 10)

e Como esta o portfdélio de servicos prestados?
(0a10)

e Como é seu ticket médio em relacdo
a concorréncia? (0a 10)

e O que seus clientes esperam de vocé?
Precos ou qualidade de servicos?
Precos () Qualidade ( ) Ambos ( )

e Como esta a rotatividade e a motivagdo
de sua equipe? (0a 10)

e Qual o nivel de maturidade de seus
processos internos? (0 a 10)

e Como estd a organizagdo das informagdes
de seus clientes? (0 a 10)

17



Consegue saber da realidade interna de cada
um dos seus clientes? Vocé os conhece?
Todos () Os principais ( )

A maioria deles ( ) Poucos ( )

Somente os primeiros ( )

N3o tenho contato ( )

Esta com dificuldades em manter e aplicar
precos competitivos?

Sim ( ) Nado () Muitas vezes ()
Raramente ( )

A contabilidade online tem incomodado
seu negocio?

Sim ( ) Nado () Muitas vezes ( )
Raramente ( )

Sua empresa ja esta preparada para oferecer
novos servicos, além da escrita fiscal,
contabilidade e DP?

Sim () Na&o ()

Vocé estd integrando as informacdes de
seus clientes com seu sistema interno?
Sim () Nado ( ) Amaioria ( ) Aminoria ( )

Sua empresa ja aderiu a contabilidade digital ou

ainda esta no cenario antigo?
Sim () Ndo ( ) Amaioria ( ) Aminoria ( )

18
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E aqui ndo existe certo ou errado. O que existe €
algo como preocupante ou nao, no sentido de
sabermos que, a cada dia, os servicos da camada
mais regulatéria (nivel 1) serdo oferecidos por
precos cada vez menores, gerara menor valor ao
cliente e muitas empresas contabeis ja absorvem
isto de forma altamente digital e automatizada, se
tornando extremamente competitivas.

A reflexdo se encerra com aquilo que vocé e seus
sécios concluiram e desejam.

DICA: Categorizar os servicos que vocé presta pode ajudar seu
cliente a entender “que produto contabil” estd adquirindo; assim,
durante o processo de oferta dos servicos, fica mais facil entender
com o cliente qual momento ele estd vivendo no negécio e como
vocé pode gerar valor, focando no valor gerado e ndo apenas

no custo dessa categorizagdo. Com isto, vocé, Contador, no
momento da apresentagdo da proposta comercial, ndo ird usar
como questionamento um SIM ou NAO sobre sua proposta de
servicos, mas receberd de seu novo cliente a melhor opcdo de
servicos que sua empresa podera lhe oferecer ou até recomendar.
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RESKILLING / UPSKILLING

Vocé ja ouviu falar sobre estes conceitos?

Enquanto a tecnologia avanca,

o Forum Mundial trouxe a tona a
necessidade de revisitarmos nossa relacao
com o trabalho e com nossa profissao.

Quando entendemos a oportunidade que
temos ao nos mantermos em constante
evoluc¢do, nos posicionamos de forma mais
competitiva e proativa na criagcao do futuro
que desejamos e nos mantemos alinhados
com as tendéncias do futuro.

ESSE E O CONCEITO DE
RESKILLING / UPSKILLING.

E 0 aprimoramento. Diz respeito a se desenvolver

no campo em que ja se possui certo dominio.

Aqui o resultado é que o profissional desenvolve

suas qualificagdes atuais, aumentando as possibilidades
de agregar valor a instituicdo em que trabalha.



E a requalificacdio, em uma traducso mais
aproximada. Significa, essencialmente, aprender
novas habilidades, a fim de tornar-se apto a realizar
um trabalho diferente. Uma iniciativa da organizagdo,
que considera que o profissional possa ser mais bem
utilizado em um setor diferente, ou pessoal, derivada
da vontade de mudar de funcdo ou campo.

Estes dois temas sdo de extrema importancia, pois
ainda que o Contador tenha o perfeito dominio das
técnicas contabeis, da legislacdo, dos aspectos de
folha de pagamento, entre outros, para que o apoio
gerencial e estratégico ao cliente seja dado, € preciso
que ele passe a entender ou contar com parceiros
que entendam de outros aspectos necessarios

para a prosperidade das empresas. Alguns desses
assuntos sdo relacionados com processos de gestdo,
marketing, marketing digital, redes sociais, cultura
de negdcios, producdo, expansao, tecnologia,
segmentacdo de clientes, sistemas de gestdo de seus
clientes, entre outros.

Enfim, é importante estar conectado com as
necessidades atuais e entender como seu novo papel
pode realmente acrescentar valor ao seu servico e
fazer a diferenca na empresa do seu cliente.
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PARA QUEM OFERECER

NOVOS SERVICOS

Tranquilamente, podemos afirmar que o Contador
que resolve iniciar o projeto consultivo ja tem uma
grande vantagem sobre qualquer outra consultoria.
A vantagem esta exatamente no fato de que ele ja
tem clientes em sua carteira. Imagine uma empresa
contabil com 150 clientes, por exemplo.

Se ele conseguir a aderéncia de novos servicos

em apenas 10% de sua carteira, ja ird ter em breve
15 clientes para fazer BPO ou consultoria.

Isto praticamente ja seria uma célula consultiva

ou operacional em sua empresa.

Como sempre dissemos, com uma boa abordagem
consultiva, contelddos repaginados e uma boa
proposta de servicos, vocé terd um sério ‘risco’

de gerar muito mais servi¢cos do que imagina.
Entdo, por que ndo pdr mdos a obra e comecar
pelo comeco?

E importante salientar que a cadeia de consultoria,
ou BPO, deve ser desvinculada do trabalho
regulatério, exatamente pelo fato de exigir
outros conhecimentos e foco maior em

. agregar valor para o cliente e ndo em realizar

. as atividades legais (fisco).
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Uma sequéncia de atividades, que recomendamos,
teria alguns destes itens:

Criacdo da abordagem consultiva;
e Revisdo do site da empresa;

e Definicdo de parceiros de negdcios
para plataforma de gestdo;

e Criacdo de proposta de servicos com
pacotes diferenciados;

e Criacdo e definicdo das regras de SLA
dos servicos;

e Selecdo e priorizacdo de clientes potenciais;

e Mapeamento de oportunidades
por clientes priorizados;

e Agendamento de reunides;
e Piloto da consultoria;

e Projeto de escalar a consultoria.
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Recomendamos, aqui, que vocé assista aos cursos
que podem detalhar melhor as recomendacdes.

DICA DE OURO:

Na OMIE ACADEMY, vocé podera assistir
ao curso “De Contador a Consultor”,
usando o OMIE SMART:

https://academy.omie.com.br/apresentacao/de-
contador-a-consultor-com-omie-smart

Também na OMIE ACADEMY, podera assistir
a “Como criar servicos contabeis™:
https://academy.omie.com.br/apresentacao/

novos-produtos-e-servicos-contabeis-vendas-de-
servicos-contabeis
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https://academy.omie.com.br/app/empreendedor-contabil-inovacao-e-tecnologia/de-contador-a-consultor-com-omiesmart
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https://academy.omie.com.br/app/empreendedor-contabil-inovacao-e-tecnologia/novos-produtos-contabeis

1. BPO CONTABIL - REGULATORIO

(FISCAL, CONTABIL, FOLHA DE PAGAMENTO E SOCIETI-'\RIO)

O primeiro nivel é o mais bésico. E onde toda a
contabilidade ja desempenha e onde ha maior
competicdo, escassez e queda de precos. Aqui,

0 que vocé precisa fazer é se organizar da melhor
forma para ganhar produtividade, eficiéncia,
diminuindo custos internos e organizando seus
clientes. A adesao a contabilidade digital é
algo fundamental para que sua empresa se
mantenha competitiva e possa seguir para os
passos seguintes. Sem organizar seus clientes,
seu processo sera sempre semimanual,
gerando custos altos, baixa produtividade

e retrabalho. E o pior dos cenérios em seu
negocio.

Se sua empresa esta focada nesse nivel de servicos,
é bastante recomendavel que vocé busque ampliar
o leque de op¢8es, pois 0 mercado esta

se tornando cada vez mais restrito.

Ainda que vocé desempenhe algumas func¢des
consultivas ndo remuneradas (que no fundo, todo
Contador executa um pouco com seu cliente),
isto precisa se tornar algo mais formal, visivel e
reconhecido pelo mercado e pelo seu cliente.

Ou seja, fazer com que este servico se torne
resultado para sua empresa.

A recomendagdo aqui, neste nivel, é mudar

rapidamente para se manter competitivo e ndo sé
competir por menores precos ou melhores clientes.
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2. 0 BPO FINANCEIRO

Aqui comecamos a evolucdo de novos servigos
e solugdes diferenciadas.

O que consideramos aqui neste material

é a terceirizacdo do processo financeiro
do cliente. Como vimos anteriormente, a
dificuldade da imensa maioria dos micros e
pequenos empreendedores é realizar uma
eficiente gestdo financeira, fazendo com que,
em muitos casos, ele tenha problemas diversos
por conta disto.

E aqui cabe uma questdo: por que, vocé, que é
o Contador desses empresarios, ndo oferece a
eles também realizar alguns desses servigos?
Se é que vocé ainda ndo oferece, claro!

Este grafico abaixo demonstra de forma

bem clara como a demanda de servigos tem
aumentado em todo o mundo. Diversos
produtos se tornaram, ao longo do tempo,
servicos. Por exemplo, vemos muitos servicos,
como alimentac¢do, musica, televisdo, filmes,
commodities em geral, entre tantos outros,
que hoje sdo oferecidos como servicos,

e isto tende a aumentar ao longo do tempo.
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DICA DE OURO:

Na A OMIE ACADEMY dispde de um curso
sobre BPO Financeiro. Acesse o link abaixo para
assistir. Membros parceiros OMIE possuem
acesso ilimitado e gratuito. Para se iniciar e
tratar de um curso realmente de grande valia,
que o ajudara a entender muitos dos conceitos
e boas praticas de como realizar um BPO
Financeiro eficiente e lucrativo.

https://academy.omie.com.br/apresentacao/bpo-
financeiro



https://academy.omie.com.br/app/empreendedor-contabil-gestao-e-negocios/bpo-business-process-outsourcing
https://academy.omie.com.br/app/empreendedor-contabil-gestao-e-negocios/bpo-business-process-outsourcing

Para justificar, junto a seu cliente, as vantagens de
ele terceirizar os servicos financeiros, vocé podera
utilizar alguns destes argumentos:

Reducdo de no minimo 30% dos gastos gerais;
e Informacdes rapidas;
e Aumento da eficiéncia e produtividade;

e Tempo para focar no seu principal negdcio
(core business);

e Clareza e previsibilidade dos nimeros;
e Seguranca financeira;

e Especialista a disposicdo;

e Melhor gestdao de documentos.

Logicamente, que tudo isto se dara através do
entendimento de que sua empresa é altamente
especializada em BPO Financeiro, possui processos
claros, tecnologia padronizada, eficiente e estavel,
pessoas preparadas e que asseguram ao cliente um
perfeito gerenciamento financeiro.
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Quanto as vantagens para sua empresa, também
podemos destacar uma série de fatores como:

e Maior produtividade em relacdo ao trabalho
com seu cliente;

e Informacgdes rapidas e precisas
(afinal, é vocé quem as realiza);

e Aumento da seguranca juridica;

e Maior valor agregado dos seus servicos;
e Aumento da receita de sua empresa;

e Maior seguranca financeira;

e Otimizacdo do gerenciamento dos documentos.

Importante ressaltar que na oferta dos servicos,
vocé pode encontrar alguma resisténcia de seu
cliente, principalmente, se este tiver um viés
centralizador, analdgico ou conservador.

E muito importante que na oferta, vocé lhe
apresente numeros que evidenciem o seu discurso.
Valores como baixa produtividade, atrasos, custo
de Tl e folha de pagamento, e retrabalhos sdo
informac¢8es fundamentais, que o ajudardo a montar
o cenario. Uma planilha de custos comparativa

€ algo essencial nesses casos. N3do se esqueca

de prepara-la, se for necessario.
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ENDA NA MEDIDA CERTA

Outra questdo que vocé precisa analisar antes é a
real utilidade e a situacdo de cada cliente.

Cada empresa tem demandas, tamanho, problemas
e necessidades diferentes. Portanto, para facilitar
seu trabalho e otimizar seu tempo, procure
preparar a oferta para seu cliente dentro daquilo
que seja factivel para ele e para vocé. Lembre-se de
que o objetivo é vocé levar seus conhecimentos,
técnicas e recursos para quem realmente precise e
tenha reais condicdes de lhe pagar com isto.

O que se espera, ao longo do tempo, € que apds
todos os servicos realizados, seu cliente esteja
realmente em outro patamar financeiro,

de gestdo e de expectativas.

PROPOSTA DE SERVICOS

Frequentemente, vemos empreendedores contdbeis
se deparando com dificuldades na elaboracdo de
propostas para o BPO Financeiro. Na verdade, a
proposta nada mais é do que a formalizagdo sobre

a descricdo da prestacdo de servicos e informagdes
entre as empresas envolvidas, o escopo de trabalho,
custos, entre outros. A dificuldade, na verdade, se
encontra na definicdo do que chamamos de SLA de
Servicos e suas regras.
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SLA - SERVICE LEVEL AGREEMEN
OU NIiVEL DE SERVICO ACORDADO

O termo SLA é muito usado nas areas de servico
de alto valor agregado, no sentido de deixar claro

e formalizado para o cliente e fornecedor quais as
regras para o tempo e a qualidade de resposta para
as entregas. Quando isto fica claro, é mais seguro e
transparente para ambos os lados.

Quanto mais seguro e confortavel estiver para vocé,
melhor serd, desde que ndo coloque em risco o

negdcio do cliente.

Normalmente, as regras de SLA estabelecem as
seguintes condicdes:

e Atividade ou ocorréncia (entregavel ao cliente);

Severidade ou grau de importancia;

Prioridade;

Tempo de resposta
(normalmente em horas ou dias).
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Podemos explicar:

. . o . Tempo de
Servico Severidade Prioridade Resposta
Chamado :
sobre _Baixo Média 2 horas
divida Impacto
Entrega do .- 0 Aim
extrato Meédio Alta d3 d(|ja Gtil
conciliado impacto e cada més
Aviso de
encerramento o
Alto 10 dia util
dedf‘:\mgzn;%l:to impacto Alta de cada més
?
parte do cliente

O grande ponto para que o BPO seja realmente
eficiente e bem gerenciado estd na questdo
sobre como organizar o SLA, como definir

0s entregdveis, 0os tempos de resposta de

cada item, grau de prioridade, visto que aqui
existem riscos para ambos os lados,

sobre eventuais falhas ou atrasos.
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Podemos exemplificar o risco com a seguinte hipdtese:

Seu cliente recebeu a conta de pagamento da
internet. Seguindo o procedimento, ele enviou

a conta para vocé realizar o pagamento. Por um
descuido de seu funcionario, ele esqueceu de realizar
0 pagamento da conta no prazo. Dias depois, seu
cliente teve a internet de sua empresa cortada por
falta de pagamento. Até que se chegasse a esta
conclusdo, se fizesse o pagamento (com juros) e

a internet se restabelecesse, seu cliente perdeu 3
dias de trabalho. Nesta situacdo, além de todo o
custo operacional que ele teve, certamente, ele
também teve uma perda da receita por conta do ndo
faturamento de 3 dias (lucro cessante). Este caso
exemplifica muito bem uma falha operacional e quais
as consequéncias. Assim, provavelmente, o cliente
ird cobrar de vocé por todo o prejuizo desses dias
sem internet (despesas + lucro cessante + demais
prejuizos).

O prestador devera sempre se cercar de
procedimentos, pessoas e ferramentas que o ajudem
nessa questdo. Explicitamente neste exemplo, iremos
lhe mostrar mais adiante como a OMIE automatiza
todo o processo, trazendo seguranca e confiabilidade
ao processo de contas de concessionarias (desde

a captura até a contabilizacdo), provisdo, até o
pagamento delas.
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Desta forma, em vez de haver cobrancgas dentro do
periodo, cliente e fornecedor respeitam os tempos de
resposta. Ou seja, com o SLA bem definido, as regras
ficam mais claras sobre o papel entre as partes.

Alguns contratos estipulam multas ou penalidades para
quebra de tempo de servico. Este artificio, ainda que
documentado, ndo €, na pratica, tdo saudavel, pois
pode levar a problemas de relacionamento durante o
trabalho. O mais indicado, neste caso, é que realmente
exista um respeito bastante efetivo quanto as entregas,
principalmente pelo fornecedor, e que os termos sejam
usados em situagdes realmente necessarias.
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PARA COMECAR O BPO

Empreendedores sdo empreendedores em qualquer
parte do mundo. Praticamente, em 100% dos casos
e independe de onde estejam e de o que desejam
para suas empresas:

e Comece pequeno, destague uma pessoa Sénior,
que ird iniciar o BPO Financeiro;

e Isto ndo pode ser um trabalho adicional do
profissional, ele deve ficar focado 100% do
tempo nesse projeto, a fim de criar toda a
cadeia de valor do novo negdcio;

e Jamais misture pessoas do BPO Financeiro
com o Regulatério. O compliance aqui é
absolutamente recomendavel;

e Destaque alguém com conhecimento profundo
em gestdo financeira;

e As principais habilidades desta pessoa devem ser:

* Contabilidade e financas;
* Gerenciamento;

* Processos e organizagdo;
*  Sistemas de gestdo;

* Relacionamento.

Ao término desse piloto, vocé devera ter sua
“maquina de escalar” pronta para divulgar, vender e
entregar servicos financeiros para diversos clientes.
Daf, entdo, estara pronto para ganhar dinheiro e levar
prosperidade para diversas empresas.
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A tabela abaixo demonstra de forma muito clara
a questdo da normatizagdo e algumas regras de
mercado sobre o BPO Contabil (obrigatério)

e 0 BPO Financeiro. E importante que essas
varidveis sejam bem analisadas no momento da
proposta, precificacdo, modelagem e operacdo.
Lembre-se de que a pior briga aqui € por precos.

BPO FINANCEIRO BPO CONTABIL

+ ndo normatizado + normatizado

+ compra controle + compra seguranga

+ confianga, credibilidade + busca prego

+ busca primeiro tempo + dificuldade para ver valor
e organizagdo, depois $ +acostumado a recorréncia

+ facilidade para enxergar valor
+ ndo acostumado a modelo BPO

Comparavel a CLT.

FASE DO DIAGNOSTICO

Antes de receber um novo cliente para realizar

as atividades financeiras, vocé devera conhecer

com detalhes o que o aguarda. Para isto, um dos
primeiros trabalhos que recomendamos que seja
feito é o Diagndstico do Cliente. Neste trabalho,
vocé devera receber todo o material de seu cliente,
como contratos, certiddes, DRE, extratos. Na
sequéncia, devera ter acesso a todas as informacgd&es
que sejam necessarias para fazer a gestdo, como
cartdes, acesso a sistemas, contas, entre outros.
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Por Ultimo, vocé tera que receber as
informag8es da empresa, como seus
empréstimos, investimentos, mapa de vendas,
DRE, entre outros. No caso de vocé ser o
préprio Contador da empresa, tudo isto sera
facilitado, pois provavelmente vocé ja tera
muitas dessas informacdes.

Note que o diagndstico pode ser seu primeiro
servico faturado com o cliente. Cabe a vocé a
decisdo de cobrar inicialmente por esse servico
ou diluir ao longo do tempo, pois pode haver

o interesse real de trazé-lo para sua carteira,
portanto, o investimento depende de sua
vontade de capta-lo.
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FERRAMENTAS DE GERENCIAMENTO DO

CONTROLE DAS ATIVIDADES E ENTREGAS

Neste caso, é muito importante que exista uma
ferramenta automatizada, que possa ajudar o
fornecedor a controlar as entregas. Um sistema
de chamado com controle de pendéncias / baixas
é muito indicado, pois ira alertar a todos sobre
eventuais atrasos.

Para implementar o controle do processo interno,
algumas regras e responsabilidades devem ficar
claras para todos como:

Quem: responsavel em executar e quem
recebe a informacao;

Quando: periodicidade do entregavel;

Quanto: valor do recorrente e do eventual
atraso do entregavel;

Onde: local que sera realizado o servico;

Como: quais sdo as ferramentas a serem
usadas no trabalho;

O qué: quais serdo os produtos entregaveis.
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O BPO FINANCEIRO E 100%

EFICIENCIA OPERACIONAL

Para que o BPO Financeiro seja realizado com
eficiéncia, é absolutamente fundamental que
exista a padronizagdo das ferramentas de gestdo
(software a ser utilizado) e seus processos.

Usar sistemas diferentes, dos clientes, remotamente,
ndo |lhe dard condicdes de escalar, pois, neste caso,
seu processo terd problemas como:

Falta de produtividade por usar
ferramentas diferentes;

e Dificuldades de mdo de obra
(contratagdo, manutencdo);

e Dificuldades técnicas em manter/responder
por atualiza¢des;

e Complexidade tributdria na manutencdo
de varias ferramentas;

e Dificuldade em manter e usar varios softwares;
e Diversos canais de suporte;

e Dificuldade de padronizagdo dos
servicos entregaveis;

e Dependéncia de diferentes fornecedores;

e Entre outros.
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Como consequéncia, é certo que vocé tera
dificuldade em escalar os servicos, ou seja,

terd uma alta complexidade com resultados
nada atraentes. Resumidamente, utilizar
varios sistemas, definitivamente, nao

o ajudara a escalar, a ser produtivo com
eficiéncia e muito menos a ganhar dinheiro.
E o pior é que podera comprometer

toda a qualidade de seus servicos.

O mais interessante aqui é a padronizacdo de
um unico sistema, pois este é um dos pontos
que ira lhe trazer a possibilidade de escalar,
visto que a principal ferramenta utilizada ja é do seu
conhecimento. Além disto, se ele estiver em nuvem
serd o ideal, exatamente pelo fato de ndo haver
necessidade de instalar nenhum componente no

seu equipamento e nem no seu cliente. Tudo que
vocé precisa é de uma boa conexdo com a internet.
A OMIE lhe oferece todas as funcionalidades
para executar o BPO Financeiro, atendendo aos
requisitos de conexdo, com custos acessiveis e 100%
em nuvem. Na sequéncia, lhe daremos mais detalhes
sobre alguns desses recursos.
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Além disto, na mesma plataforma, vocé tera:

Produtividade;

Independéncia de mdo de obra;
Facilidade de treinamento;

Regras fiscais e tributarias ja nativas;

Solucgdo Unica (tudo que vocé precisa
na mesma plataforma);

Ndo tera necessidade de atualiza¢8es.

OMIE |+ SMART [+| ONEFLOW

FLUXO COMPLETO
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ROTINAS E DIFERENCIAIS QUE A OMIE OFERECE

PARA NOSSOS PARCEIROS FAZEREM O BPO

Como parceiro OMIE, vocé, que realiza os servicos
de BPO Financeiro, possui uma série de recursos
que lhe dardo plenas condi¢8es de realizar um étimo
trabalho. No pacote BPO da OMIE, é oferecido a
versdo FULL do sistema. Isto significa que vocé tera
acesso a todas as funcionalidades do OMIE ERP
divididas nos médulos: CRM (para seu proprio uso),
Venda NFe, Servicos NFSe, Compras, Estoque e
Producdo, Finangas, e o Painel do Contador. Além
disto tudo, o ONEFLOW, sistema fiscal e contabil
100% autbnomo e ja integrado com os clientes que
usam o OMIE ERP.

Neste capitulo, iremos apresentar o funcionamento
de alguns deles:

Ola, Wagner

Apeovante para recarrrgar

Interface de apresentacgdo do software de gestdo
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CONTAS A PAGAR

O Contas a Pagar € um dos itens mais importantes
do BPO Financeiro. No OMIE ERP, o Contas a Pagar
pode ser alimentado de duas formas:

eecccccsccccse

eccccccce

e Através da nota fiscal de entrada, onde a
nota é registrada ja gerando as parcelas de
contas a pagar (importado pelo XML direto
da SEFAZ, pelo cddigo de barras do boleto
ou manualmente);

eecccccccccccccse

e ceccccccce

e Manualmente, pelo médulo financeiro.

Omie Tou M 1= w 3 Q@G -weel

(CTique nas iIMagens abaixn & BXeCUle O DASE0 3 PRSSE 00 MAOUID Finangas

1 Cadastrar Contas
Correntes e Saldo Inicial

e Fornecedores
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(©) Nova Conta a Pagar
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Wikle3a para & NI bmibito nacorel P
|
Caodigo de Barras A =
T Certo nivel de compreensdo para
Bpuia. bz tebetore, 35 0 08 OUETES OMDYWLET (OPVNGAGHT VHiaEn s -
S LLL classificagdo
Inser¢do Manual .‘:'-'
e morasirte s Gt + g Ty Comece do zero
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1 Emads Emviados Nesea Fiazal Dt e Emissde Prejate
0312020 L] L] -
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Na rotina do Contas a Pagar, sera possivel efetuar
algumas atividades como:

e Informar os valores de reten¢8es dos impostos;

e Realizar os rateios nos departamentos
(centro de custos) para analise gerencial;

e Gerar titulos de repeticdes (despesas fixas
ou recorrentes), como aluguéis, por exemplo;

e Distribuir as parcelas em multicategorias
(DRE gerencial);

e Anexar os documentos digitais das parcelas;
e Realizar as baixas dos pagamentos;

e Importar titulos / parcelas de planilhas EXCEL
(padrdo OMIE);

e Consultar os e-mails enviados para o cliente.
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RESUMO EXECUTIVO

O reporte didrio ao cliente é uma pratica bem
recomendada para o BPO Financeiro. O OMIE

ERP possui um recurso muito interessante que

€ 0 Resumo Executivo. Através dele, é possivel
programar o horario e os e-mails em que o0 resumo
serd enviado diretamente para a conta de e-mails
dos destinatarios. Desta forma, o préprio APP ira
enviar ao cliente informacdes sobre a posi¢do das
contas bancarias, pagamentos e recebimentos
pendentes e realizados; enfim, toda a posicdo da
empresa naquele dia e hora. O recurso ndo depende
de nenhuma intervencdo do usuario.

@
af)

(© Resumo Executivo de Financas e

-

Configurac¢do do resumo executivo - simples de usar
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[ Titulos & pagar vanchdos ou wencands e dals sust
Fomszsdar

5 LTOA W

Resumeo Executivo Finan
Omie Venda Mais e Melhor - No 2019
Posigho até 1171172019

Catsgaria Parcala Visier n Pagar
Ansithocia Mbdca COBTOT 1.000.00/
Feotn et ek 8,600, 54)
CAFE s R 8,050
Comiea de Barv 18030 S T 4
Compea a Sarvgos 0BG RS 10,000.00)
Abured 613530 8 7. 500,00
Vescaion oraons R 2. 500,00)
Cemgea te Senigen o048 RS 90,000,00)
Informasca DoN0as 5 000,00)
Feote 003005 Pl 200,00)
RS 52.787.68)
Vator a Receber
Clurbis - Vioreda the M i i b 200,00)
Chanbes - Vorcis de Moradors o04Ti0 3 10,00)
Chanies - Varsda e Msstadirias oo S 6,67
DOM0E RS 000,57
minha calegoria o321 Pl 07
Chanies - Sarvicon Prestacion L0013 R 00,00)
Chanies - Barvices Presuos o100 5 9,00
Chantes - Sarvicon Prestacion 1001 s 100,00)
Chenies - Vorsda de Mormadonas I 3 10,0
Clartes - Vorsda da Morcadories o0 w18 100,00)
Chantes . Verea de bescadorias a0 RS 100,00
RS 3415,00)
Banca  Aghecia biomars da Conta ULimite da Créchite Saica)
00 e 3 3 45.000,00 RS 2.000,00)
o £ 3 23.000,00 P 1.080.039,24
104 2343434 2MIT RS 0,00 R 0,00)
i m 2 125 15,000,00 8 0,00)
3 12388 12 RS 30,000.00 RS 48.725.677.74)
3 o2 1 % 100.000,00 o8 30,082 637
o R 0,00 = e 2,050 00

Resumo executivo enviado aos usuarios / clientes

RELATORIOS CONSOLIDADOS

Outro recurso muito importante que o OMIE ERP
disponibiliza é a possibilidade de se obter relatdrios
consolidados. Quando as empresas sdo ativadas, ja é
possivel definir o agrupamento dos CNPJs, fazendo
que seja possivel definir os grupos (holdings).

No préprio menu do OMIE, quando a empresa
ativa pertencer ao grupo, ja serd possivel emitir
os relatérios consolidados, pois ele identifica essa
condicdo e habilita a op¢do da consolidagdo.
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Relatério financeiro consolidado

FLUXO DE CAIXA

Uma das principais ferramentas para uma boa

gestdo financeira é o Fluxo de Caixa. O OMIE
permite que o Fluxo de Caixa possa ser projetado de
varios formatos, considerando sempre os periodos
desejados, saldos disponiveis e as provisdes de
receitas e despesas. Por exemplo, ele pode ser
impresso por periodos, por categorias financeiras ou,
ainda, fornecedor/cliente. E através do Fluxo de Caixa
que o cliente terd a visdo de como estara sua carteira
nos periodos subsequentes. Para o consultor que
realiza o BPO, ele se torna fundamental, pois ird servir
de alerta para a capacidade de liquidez de seu cliente
e da evolugdo de sua disponibilidade financeira ao
longo do tempo.

48



Categoria

SALDO MICIAL
Hance do Brasi
Santander
Caca Econdemca Fadaal
Sradesco
3 Unibance
A Undianco Cobranga
Catdnha
Atantaments de Clenis

RECEITAS
Recadan Diretan

Chentes - Servigos Prestados

Chertes - Venza e Mercadorias

minna calegona
recats it
restaurants
rec nova
VENDA DE BPO
Agantamento de Clenes
Outras Entradas
Adaniamento de Chenles
DESPESAS
Despasas Duvtas

FLUXD DE CAIGA - INKEIROC00 = MARCORIM

o
b o Avalizaso

2181.634,20

500.00

1659038.24

133

570201

1\|ran

34213507

265000

1.500.00 351,00
150,00 175,50

1500.00
175,50

178,50

10.000,00

0,000, 00

Atrasados | Janeirodnn

...........

Exemplo do relatério Fluxo de Caixa

GESTAO DE INADIMPLENCIA

Esta é uma das questdes mais importantes

da gestdo financeira, pois, em muitos casos,

o empreendedor possui uma alta taxa de
inadimpléncia, o que gera sérios riscos para o seu
negdcio, pois o servico foi prestado ou a venda foi
realizada, porém as parcelas ndo foram recebidas
nas datas, gerando impactos ao Fluxo de Caixa.
Em geral, quanto menor a empresa,

maior é o problema.

Esta € uma atividade em que o consultor podera
atuar, como forma de ajudar o empreendedor a
melhorar sua eficiéncia de recebimentos no prazo,
gerando mais salde financeira para a empresa.
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Uma forma de gerenciar bem a inadimpléncia do
cliente é através de um mapa que mede a eficiéncia
da cobranca nos ultimos 30 dias, considerando:

e Valor areceber dia a dia (vencimento);
e Valor recebido no prazo, a cada dig;

e Percentual recebido do que deveria ter
sido recebido (eficiéncia no prazo);

e Percentual ndo recebido no prazo
(eficiéncia fora do prazo);

e Valor recebido no dia do total que deveria
ser recebido (em dia + atrasados);

e Valor creditado na conta no dia
(inclui possiveis antecipacdes).

Com este relatério, o consultor ou o cliente tera
uma analise perfeita da movimentacdo financeira
do Contas a Receber, dia a dia, pois a medida em
que o cliente vai recebendo as parcelas atrasadas,
a situagdo da inadimpléncia fora do prazo vai se
alterando, demonstrando a salde financeira no
prazo, fora do prazo e apdés um periodo

(por exemplo, 30 dias).
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Segue demonstracdo, no exemplo abaixo, da eficiéncia do Contas a Receber:

Saldo em aberto anterior: [ somatério das parcelas em aberto, anteriores a 30 dias ]

-
e | Aeceer Rt | gt | vecido | ST | sogne | emapeo| SET | roiod
4/1/2019 287.750 228.025 79% 52.978 18% 98% 6.747 2% 231.996
4/2/2019 45.642 35.803 78% 9.220 20% 99% 619 1% 62.513
4/3/2019 62.153 46.212 74% 13.726 22% 96% 2.214 4% 70.000
4/4/2019 64.935 49.164 76% 11.795 18% 94% 3.976 6% 80.290
4/5/2019 229.489 196.561 86% 28.815 13% 98% 4.113 2% 190.415
4/8/2019 189.250 145.842 77% 35.746 19% 96% 7.662 4% 187.254
4/9/2019 62.651 48.180 77% 13.182 21% 98% 1.288 2% 97.722

4/10/2019 453.999 365.699 81% 82.200 18% 99% 6.099 1% 338.467

4/11/2019 76.520 59.311 78% 14.195 19% 96% 3.015 4% 101.246

4/12/2019 98.790 82.733 84% 12.164 12% 96% 3.893 4% 99.568

4/15/2019 550.762 434127 79% 99.128 18% 97% 17.507 3% 446.984

4/16/2019 65.211 47.840 73% 15.830 24% 98% 1.542 2% 105.436

4/17/2019 50.308 41.932 83% 6.892 14% 97% 1.485 3% 82.939

4/18/2019 96.783 71.036 73% 16.622 17% 91% 9.126 9% 108.998

4/22/2019 517.842 413.055 80% 88.560 17% 97% 16.227 3% 433.022

4/23/2019 60.903 47.468 78% 11.528 19% 97% 1.908 3% 108.665

4/24/2019 39.592 31.792 80% 7.133 18% 98% 667 2% 83.489

4/25/2019 324,937 257.340 79% 52.006 16% 95% 15.591 5% 251.175

4/26/2019 91.811 69.314 75% 14.818 16% 92% 7.679 8% 111.341

4/29/2019 309.692 241.546 78% 52.627 17% 95% 15.519 5% 281.049

4/30/2019 260.601 194.836 75% 24.990 10% 84% 40.774 16% 202.439
5/2/2019 112.767 91.893 81% 9.447 8% 90% 11.427 10% 135.756
5/3/2019 54.547 39.513 72% 4.379 8% 80% 10.655 20% 69.746
5/6/2019 327.532 252.256 77% - 0% 77% 75.276 23% 269.367

TOTAL

4.484.641

3.501.600 706.843 276.198 6% 4.153.206
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Para explicar um pouco do racional, considera-se
quatro informacdes didrias fundamentais:

e Valor areceber na data: compreende a soma das
parcelas que vencem na data na 12 coluna;

e Eficiéncia no prazo: percentual que a empresa
recebeu na data prevista (recebimento igual
ou anterior ao vencimento). Este indice sera
Unico no més;

e Eficiéncia fora do prazo: percentual que a
empresa recebeu fora do prazo. Diariamente
esse percentual mudard, a medida em que as
parcelas atrasadas sejam quitadas. Ao longo
de ‘n’ dias, ele ird Ihe demonstrar qual é sua
eficiéncia fora do prazo;

e Creditado na data: valor recebido no dia.
Note que isto independe dos vencimentos,
pois podem existir parcelas quitadas com
antecedéncia. Esse valor devera bater com
a movimentacdo bancaria (extrato).
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Para o consultor, a inadimpléncia ndo € apenas algo a
ser medido. Se os indices foram muito altos e com a
carteira tendo muitas parcelas em aberto, algo deve
ser feito. Neste caso, recomendamos que exista um
plano de acdo no sentido de aumentar a eficiéncia da
cobranca. Ndo é comum o servico de BPO realizar

a cobranca direta no cliente, porém recomenda-se
que, se necessario, o cliente tenha algum tipo de
gerenciamento que pode ser:

e Cobranca telefdnica;

e Cobranca por e-mail;

e Suspensdo dos servicos;

e Cobranca de juros por dia de atraso;
e Acionamento juridico;

e Contratacdo de servicos de cobranca.
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No OMIE, existe um aplicativo na OMIE STORE
(loja de aplicativos integrada ao OMIE ERP)
chamado Régua de Cobranca. Através desse
aplicativo, o cliente pode configurar os servicos de
cobranca por e-mail, de forma automatica. Assim,
pode ser definido um conteldo a ser enviado para
o e-mail, de acordo com o nimero de dias de
atraso da parcela.

e ecccccccccscccsscccsscccssccco e

A partirde RS
49,90

Regua de Cobranca P

POR INTERNET INTELLIGENCE

Régua de cobranga por email - Envio
de cobrangas, lembrete de
@ Demo Regua de Cobranga 0o ad \-encllmeqlo #cchrangade
' Watch later  Share inadimpléncia
Crie uma conta gratis e teste por 10 dias
Acesse: >
. Plano Bronze: RS 49.90
www.ReguadeCobranca.com.br/omie _ o
Flano Prata: RS 89.00
Plano Ouro: RS 140,90
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SEGURANCA DA INFORMAGCAO

Para o BPO Financeiro, o requisito de seguranca
da informacdo é algo primordial, afinal de contas,
vocé estd acessando informacdes de seu cliente e a
rastreabilidade é muito importante.

No OMIE ERP, existem as seguintes ferramentas
para suprir esse quesito:

1. Controle e nivel de acesso por usuario.
Cada usudrio que é convidado a conectar-se
ao sistema possui o seu nivel de acesso; desta
forma, ele terd acesso somente aquilo que o
usuario administrador definir como permitido.

2. LOG de alteracdo: Toda alteragdo de informagdo
no software é registrada, indicando o usuario
que acessou, conteddo anterior e atual.

@ omiE Mo Aplicathvos

rane ana
Omie Venda Mais ¢ Melhor 0

.....

¥
]
¥

L=

Controle de acesso do usuario
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(© Clientes e Fornecedores

“eber ¢ Crégits Disponivel 4 Integragho Mutomitics

o .00

Gt s columas acul para agrupar

o (itima Altersgie o inchwido por o Alterads por o

N Ute atrds Agnars Rodrigues de Lims Wagrer Livier

.t
(¢) ContaaPagar

o

fond At g Vergiem

i ) Vel

] n Em ) Proer
B 1434 par Wagrer Xaver por Taind Souzs
Registro da inclusdo e alterag¢do da parcela
(© Histérico de Alteracdes
Clique duas venes para visualizar mais detalhes do histdnco

- Beke Bregnares

Log de alterag8es de registros
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INTEGRACAO COM CONCESSIONARIAS

Para quem realiza o BPO Financeiro, a busca

dos boletos diretos na fonte é um recurso

muito importante, exatamente pelo motivo

de ndo ser necessario receber do cliente os
compromissos que ele recebeu. Com o OMIE,
isto é automatico, visto que ele busca direto no
site de diversas concessionarias os boletos do
cliente. Com isto, todos os pagamentos de contas
fixas, como telefone, internet, NET, entre outras
concessionarias, ficam 100% automatizados.
Atualmente, existe uma lista de concessionarias
integradas. A cada nova integracdo, a OMIE avisa
seus clientes dentro do préprio aplicativo ou nos
treinamentos.

'(_ Clientes e Fornecedores
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SERVICOS FINANCEIROS

Como citado no inicio deste e-book, um dos grandes
GAPs da PME brasileira esta relacionado com a
dificuldade ao acesso a crédito, por conta de um
histérico de inflacdo e da prépria cultura do Brasil.

Para apoiar nesta questdo, a OMIE disponibiliza
dois recursos, que sdo:

e Possibilidade de antecipagdo de recebiveis
direto do software;

e Conta digital dentro do préprio sistema
de gestdo (OMIE CASH).

ANTECIPACAO DE RECEBIVEIS

Nesta rotina, é possivel que titulos futuros sejam
antecipados diretamente e creditados na conta

do cliente. Apds a andlise do crédito / histérico do
cliente, o aplicativo possibilita descontar, a taxas
extremamente competitivas, os titulos futuros e, em
questdo de minutos, o dinheiro estara creditado na
conta do cliente.
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’ $ Avencer 00000008  002/002 OMIEXPERENCE S.A. 13701720 Seg RS 3.000.00

Antecipagio do Vilores
e Cavna dos prowimess 30 diss Confirs um resums do que vocd tem & receber

LR
e B
4ix2 3% contas a receber gue pretende antecipar

ANy I TegETes, Yook pode impar @ selecdo ou selecionar Lodos I35 registros

RS 290405 IE30 Unibanc... 231219 Seg Clientes - Venda de .. |

1.517.04 ftad Uniba

Exemplo da interface da antecipagdo de recebiveis

CONTA DIGITAL

Um sistema de gestdo que é um banco também.
Nada mais inovador e disruptivo. Através da conta
digital (OMIE CASH), vocé e/ou seu cliente pode
abrir a conta direto no sistema.

Isto lhe trara alguns beneficios como:

e Zero burocracia e dificuldade em abrir uma
conta. No proprio sistema, vocé ja abre a conta;

e Emissdo de boletos registrados diretamente no
sistema (taxa de 1,89% por boleto liquidado);

e Dispensa do uso do CNAB, pois uma vez
registrada no banco, a parcela ja estara dentro
do sistema do banco (o préprio sistema
de gestdo OMIE);
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e Dispensa da conciliagdo bancadria. Assim que
o cliente realiza o pagamento da par-cela, ela
€ baixada no sistema, creditada no banco e
conciliada. Com isto, o préprio extrato do
sistema € o extrato do banco.

Para mais informacgdes, visite o site do OMIE.CASH
ou entre em contato com um consultor.

https://www.omie.com.br/omie-cash

©) Contas Correntes

R

£

Abertura da conta na prépria interface do sistema de gestdo OMIE
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https://www.omie.com.br/omie-cash

POSICAO DE CONTAS A PAGAR
RECEBER EM ABERTO / PAGAMENTOS
RECEBIMENTOS REALIZADOS

A visdo analitica ou sintética do Contas a Pagar ou
Receber é algo absolutamente fundamental para
que o prestador de servico consiga visualizar com
agilidade e seguranca. No OMIE ERP, é possivel
que sejam efetuadas as consultas e relatdrios,
considerando informacgdes e recursos como:

Pagamentos e recebimentos realizados
por periodos definidos pelo usuario;

Tabelas dinamicas para inserir campos
e totais nos relatdrios;

Relatdrios por data, categoria, fornecedor,
cliente, vencimento, projetos, entre outros;

Parcelas a receber e pagar em aberto, por data,
cliente, fornecedor, categoria, outros.

Todos esses relatdrios sdo gerados em tabelas
dinamicas, podendo ser personalizados (com op¢do
de serem salvos para posterior uso) e exportados
para diversos formatos, como PDF, XLS, HTML,
CSV, entre outros.
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MINHA EMPRE SA [NOME FANTASIA] ¥ & DRIGEM 7 o

PO &
1. Contas 8 Receber 2 Cortas a Pagar
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peotzoan A5 100000

paon2o “A§ 150000 #
pa012020 RS 10.000.00

hovotiz0c0 + RE2TTELD RE2TIELY A 2000 00

P 1012020 REZ18550 RE 3125450

2012020 RERSD RS540 RS 3.500 00

4012020 R 10.000.00
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Exemplo de relatério financeiro em tabela dindmica



CONFIGURACAO DO DRE FINANCEIRO

O DRE Financeiro é uma ferramenta que permite

ao consultor / cliente analisar os resultados da
empresa, considerando as linhas de receitas, custos,
despesas e resultados.

No OMIE, é possivel configurar o DRE de acordo
com as categorias analiticas, permitindo uma visdo
extremamente privilegiada na composicdo dos
ndmeros das empresas.

Uma vez langadas nas categorias corretas
(considerando-se que podem ser rateadas),

a distribuicdo financeira ira refletir exatamente
a situacdo financeira da empresa.

(© Configuracao de Categorias O @

Situagl Categoria

Receitas Direzas

e r—
1. 153 & 153 regiares

o fonu da DRE Recelta

]

) Voktar para a descrigha original

Conca do ORE (Demonstratvo de Resultados do Exercicio)

[+ Receiza Bruta ce Verdes

Exemplo de configuragdo do DRE Financeiro
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RELATORIO DEMONSTRATIVO
DO RESULTADO DO EXERCICIO

O mapa do DRE pode ser emitido de varios
periodos, permitindo a andlise do passado, do
futuro e do presente da empresa. E importante
salientar que esse DRE é financeiro, ndo sendo
necessario passar para o sistema contabil, pois as
:informagdes sdo extraidas diretamente do sistema
. dagestdo da empresa.

Passo a Passo

MINHA EMPRE SA [NOME FANTASIA} ¥ o
Ly e M et

PO o GRUPO

1. LucmBro ¥ 01 Receita Liguida Cperacional

w21 Custos

2 Despesas - 1. Fes

Jtualizar  Aber Sahvar Graficos Formatar Campos Exportar Tela chela

ol Sl “

DATA & DATA ©

-2 Tolais

© CONTA DO DRE o CATEGORIA © DETALHE DACONTADO DRE © Janwro Fovereio Masgo Wi
* 01 Receita Brula da Vendas * Chentes - Servgos Prastados WD RS 50000 RS 500,00 RS 500.00 RS 1.500,00
¥ Clentes - Venda de Mercadorias WD RE1.90087 RE 166887 RE 1.668.67 RS 530
¥ minha Calgind WD 111 RE 685,67 RS 686,67 RS 20000
¥ recedta inlesnet WD RS 1.00000 R% 1.000,00 RE 1.000.00 RS 2.000,0
* resSaranie WD RE 88557 RS 88567 RS 686,67 RS 2.000,00
* 03 DedurBes de Receita * Freta WD RE 5.200,00 RES20000 RS 156000
* 01 Custo Midio (CMC) das Vendas ¥ ND FRO00015 - SmanCoior? 5 1.200,00
¥ 01 Despesas com Pessoal ¥ 13" Satirio ND RS 2.000,0
¥ CH500ES Sgua ND 533033 R531333 RE 100000
¥ 02 Despesas Admnisyatvas ¥ Alugued Ll RET400000 -RE 7400000 RS 6
v CAFE e B ST e i EI R 8

Exemplo de relatério de DRE
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CONCILIACAO BANCARIZ

Para clientes que ndo utilizam o OMIE CASH,

o OMIE ERP possui o recurso da conciliagao
bancadria. A conciliagdo bancaria é o recurso que
permite ao usudrio comparar a movimentagdo
dos bancos (extrato) com a movimentagdo
financeira realizada no sistema e fazer com que
todas elas estejam devidamente registradas, para
se certificar de que os saldos estejam batidos.

Basicamente, ele usa as informag8es oriundas
do arquivo OFX que o banco disponibiliza ou o
sistema recupera, comparando informacdes,
como data, valor e documento, para buscar o
cruzamento entre elas.

(e eaes P
CasH
. s e e
=
=]
i L IR

B poperes P § o g e et B g b B VRS 6 s § (s B v ——— g o

o

a
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- u
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Interface da conciliagdo bancdria
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Uma vez conciliado, o sistema ird considerar

como saldo bancario os valores disponiveis, assim
como o saldo conciliado. Cada movimento no
sistema também terd a marca de conciliado ou ndo
conciliado, facilitando, assim, o uso da rotina por
parte do usuario.

No caso do BPO Financeiro, é absolutamente
imprescindivel que seja conciliado cada banco,
para garantir que o sistema tenha todos os
registros e que o saldo bancario real esteja de
fato correto e 100% seguro.

E muito importante salientar que através do uso
da conta digital (OMIE CASH), a conciliacdo se
torna absolutamente desnecessaria, pois cada
movimentacdo feita no software ja estara sendo
feita também no banco, ou seja, banco e sistema
sdo exatamente 0 mesmo ambiente. A emissao
do extrato bancario no OMIE ERP ja é o extrato
da conta do cliente. Obviamente, isto |he trara
seguranca e produtividade, aumentando sua
eficiéncia operacional.
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FATURAMENTO RECORRENTE - SERVICOS

Na prestacdo de servicos de BPO, uma das
possibilidades mais interessantes estd no fato de que
o proprio prestador pode efetuar todo o servico

de faturamento de servicos no OMIE, fazendo o
faturamento, emitindo os boletos, enviando os
recibos ao cliente. E o mais interessante é que para
esse servico, aparentemente complexo, tudo isto
pode ser feito com apenas um clique.

Basicamente, existem dois tipos de servicos
a serem faturados:

e Servicos fixos recorrentes - que sdo os contratos
com valores ja fixados e data de vencimento fixo;

e Servicos variaveis - lancados através de ordens de
servicos.

Uma vez que ambos sejam feitos e validados pelo
cliente, basta ao Contador efetuar o processo e,
automaticamente, toda a “madgica” do faturamento
sera feita de forma automatica.

Em geral, vemos empresas com sistemas arcaicos

e que demoram um longo tempo e usam varias
pessoas para realizar essas tarefas (este ponto pode
ser um dos que vocé pode demonstrar ao seu cliente
sobre como ele pode economizar dinheiro e ganhar
eficiéncia se fecharem negdcio).
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1.Contratos 3.Faturados no Més 4.Contratos a Renovar
Contrato ' 2019/00003 (Em Preparag o) I Contrato N* 2018/00004 :  Contrato h* 201800001
JOSE ADRIANG VENDEMIATTI CARMEN JOSE ADRIANO VENDEMIATTI
Todo kiés (mensal] Teda Mis [mansal) Toda Mz (mensal]
$ 500,00 /més S 1.000,00 imés $ 357.00/mis
Veneita desde 3111219 Ter o Faturats om e Vencido desde 31112119 Ter
Versimants &4 prasions partsie 1551 Dom
Contratn N* 2019/00004 Contrato N* 201800002
CARMEN BRAMOV - BRASIL MOVEIS LTDA ME
Toca Miés (mensal]
$ 204000 imis
Vencido desde 11110 Ter
Contrato N* 2018/00003
JOSE ADRIANO VENDEMIATTI
Teca Miés (mansal)
S 357.00 imis
Vencido desde 30/09/1% Seg
Contrato N* 2018/00006
Contratn §* 2018200001 JOSE DA SILVA PEREIRA
JOSE ADRIANG VENDEMIATTI Toca Mis (mensal)
Todo Més (menssl] 5 1530,00imés Q
i + Mowo Contrato T Fatusar Todos CIverificar se a prefeturs respondeu Vencido desde 11/12/19 Ter

o todos o5 contratos

Exemplo de interface de faturamento de servico

Veja que os contratos configurados para faturar
“hoje” ja aparecem na coluna “Faturar Hoje”,
bastando que sejam arrastados ou que se clique
no botdo “Faturar Todos”.

No OMIE, apenas com esse comando, todos os
contratos / OSs serdo faturados, os arquivos
(RPS ou Web Services) serdo automaticamente
enviados para a prefeitura em questdo, boletos
serdo enviados ao cliente (se for faturado via
boleto), bem como serdo enviados notificagdo
do faturamento e documento de prestagdo

de servicos. Ou seja, tudo automatico e
incrivelmente rapido.
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E importante lembrar que pela conta digital
(OMIE CASH), vocé ja terd gerado o boleto
registrado do seu cliente, ndo mais sendo
necessario fazer a geracdo do arquivo de envio
(CNAB), uma vez que o titulo ja se encontra em
banco (conta digital) pronto para ser liquidado
pelo cliente, quando do seu vencimento.
Novamente, seguranca e eficiéncia operacional
sdo a chave do sucesso.

Além disto, é muito normal opera¢8es com o
OMIE reduzirem horas ou até mesmo dias do
processo de faturamento de cada empresa,

por conta de sistemas que ndo possuem essa
Inteligéncia. E importante salientar que o

OMIE se integra com todas as prefeituras do Brasil.
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REGIMES TRIBUTARIOS

Ainda que o OMIE ERP seja um sistema de

gestdo empresarial voltado para as PMEs,

ele esta preparado para atender a empresas de
varios portes, volumes de dados e todos os regimes
tributdrios previstos na nossa legislacdo.

Através da configura¢do da empresa, vocé pode
definir as empresas como Lucro Real, Lucro
Presumido ou Simples Nacional. Ndo existe
qualquer restricdo quanto a isto. Todos os impostos
municipais, estaduais e federais irdo respeitar esse
atributo e alimentar os sistemas fiscais e contabeis,
considerando o respectivo regime.

(© Dados da Minha Empresa oo

) Sabear

S 4503 e el Parbpees ESABOUS para GuLres Bt Cue S
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Outra questdo importante dentro do OMIE é a
capacidade que ele tem de gerar arquivos SPED
com 0s registros que necessitam ir para o sistema
fiscal. Desta forma, caso o prestador precise gerar
o SPED para os blocos A, B, C, K, H, isto é possivel.
Depois, bastara importa-lo dentro do sistema fiscal,
fazer a apuragdo e, novamente, a geracdo do SPED
para o fisco.

e SPED EFD icmehRi
y

Complemente as informagﬁes para o SPED EFD

Essas informagbes estarbo nos blocos e registros do arquive de integracho do SPED EFD (ICMSAPT)

Para o Bloco 0: Abertura, Identificagdo e Referéncias

Perfil de Apresentacho da Empresa Indicador do Tipo de Athvidade

|-'- - Perfil 4 - | 0 - Industrial ou equiparado a indusirial

Para o Bloco C: Documentos Fiscais | - Mercadorias (ICMS/IP1)

N&o deve se creditar do ICMS das Motas f

Para o Bloco H: Inventério Fisico

Principal (crediors ou devedora) para o Registro HO0 (pode ser & conta analitica ou sintktica)

3) - ESTOQUES CIVERSOS

Nao permitir Saldo Negativo nas movimentagdes do estoque

Toda ver que existir & possibidade o ou manual]

oquear & nBo vai parmitic continuar

deixar o zalde do

Interface do EFD Fiscal (ICMS E IPI)

e SPED Contribuigdes PIS/COFING

Complemente as informagdes para o SPED Contribuigdes

Essas infermagdes estardo nos blocos e registros do arquive de integracdo do SPED Contribuiges (PIS/CORINSG)

Para o Bloco 0: Abertura, Identifica¢do e Refer@ncias

Indicador do Tipa de Atividade ndicador da Nawureza da Pessoa juridica

0 - Industrial cu eguiparado a ﬂdui'.’l!‘ -l 00 - Pessoa juridica em geral (ndo participante de SCP coma | =

Registro 0110: Regimes de Apuragio da Contribuicio Social ¢ de Apropriagio de Crédito

Indicador da Incidéncia Tributdria no Periodo ndicador da Tipo de Conwibuicdo Apurada no Pericdo

3 - Escrituraclo de aperacdes com Incidéncia nos regimes ni = 1 - Apuracdo da Contribulglo Exclusivamente a Aliquota Bis | ~
Indicador de Método de Apropriaglio de Créditos Comuns

1 - Método de Apropriacdo Direta ¥

Aquisigao de Mercadorias e Insumos
Alig, de Crédita da PIS (%) Alig, de Crédiea da COFINS (%)

0.6500 3.0000

Interface do EFD Contribui¢des (PIS/COFINS)
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ESCRITURACAO FISCAL E CONTABILIDADE

Para as empresas contabeis que fazem o BPO
Financeiro, além da contabilidade da empresa, a
OMIE oferece o recurso do software ONEFLOW

(*) para o fechamento da apuracdo fiscal, entrega
das declarac8es, controle de pagamento de guias e
fechamento contabil. Atualmente, o ONEFLOW esta
disponivel para as empresas do Simples Nacional,
contemplando empresas de servicos, industria e
comércio, em todos 0s anexos.

Q ) B ~Heverton

Orderar por

2019 = jan | Fev | Mar | Abr | Mai | jun | Jul | Age | Set | Out  Nov | Der Keme Farasis = EmAndamems v

4
»

2
E
o
&
o

o

Abrir Fiscal =
‘_} Abrir Fiscal =
¢ &EEE
Abrir Fiscal =

Abrir Fiszal =

Abrir Fscal -

D &E=E

VERTICAL COMERCID 26.857.072/0001-43
WERTICAL COMERCHD LTDA Wazrlz

B=0
8200000
®°c00000,;
©®00000:
©©500000,;

®c0 08
o
) - 1l

O ONEFLOW implementa o conceito de sistema
ativo, ou seja, ja na abertura do sistema (como

o mddulo fiscal na imagem acima), o Contador
consegue visualizar a situacao da escrituracao de
cada empresa, de acordo com o processo contabil
e fiscal gerenciado automaticamente pelo sistema.
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Outro aspecto do ONEFLOW ¢é o fato de ser um
sistema intuitivo e autdbnomo. O que na pratica

isto significa? Um sistema autonomo parte

do principio de que ele realiza de forma
automatica aquilo que o usuario deveria
realizar no software. Como exemplo disto,
podemos citar a seguinte opera¢ao: em um sistema
tradicional, o usuario da contabilidade deveria
importar uma nota fiscal no sistema fiscal, realizar
a apuracdo e somente apds essa operagao, ele teria
o valor da guia do imposto.

Ja no ONEFLOW, a medida que o usuario fatura
uma nota fiscal, o préprio sistema ja calcula de
forma online o valor da guia a ser apurada.

Isto significa que o Contador terd sempre

0 acompanhamento online do valor parcial total,
que estd sendo apurado para cada cliente.

servigos prestados Simples Maclanal DAS - Declaragio

3 dmcurnantay LT B4 12.300.42 2 pagar e e

Entraclas DAS - Guia

[T

Saidas
Biereopchs Sosizasa

8 desimmantes | B3 29,97, 06

+Now xptasia 3 sz Eiaps
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Assim que o més se encerra, o Contador ja terd a
guia devidamente apurada. Com um Unico clique,

o ONEFLOW gerara e entregara a guia do DAS,
provisionarad o pagamento no Contas a Pagar, fard a
contabilizacdo e enviara ao cliente o demonstrativo
da apuragdo do més. Além disso, automaticamente,
o sistema armazena os comprovantes de entrega
dessas obrigacdes, dispensando o Contador da
necessidade de controles manuais e paralelos.

Outro recurso que demonstra o quanto intuitivo é o
ONEFLOW estd na forma como ele se expressa com
o cliente.

Para exemplificar, indagamos a vocé: ao calcular

0 imposto e enviar a guia para o cliente, qual € a
primeira (e talvez Unica) pergunta que ele lhe fara?
3, 2, 1... adivinhou?

“Hei, Contador, como vocé chegou a esse valor de
imposto para eu pagare”

Logicamente, vocé o atendera superbem, conversara
um pouco com ele. Na sequéncia, vai chamar sua
funcionaria do Fiscal e pedird a ela para entender

o célculo e ligar para o cliente, a fim de Ihe explicar
como o sistema chegou aquele cdlculo. Tudo isto
levara um tempo razoavel e, ao final, vocé ainda ira
lembrar (dias depois) de perguntar a ela se ligou
para ele.

Desnecessario lembrar que esse fluxo é para cada
cliente e para cada més, certo?
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Com o ONEFLOW, a resposta ja estd no

préprio relatério, pois ele demonstra ao cliente
analiticamente como foi calculado o imposto.
Com isto, certamente vocé evitara toda essa
comunicacgdo e trabalho, pois ao enviar a DAS,

ele ja enviard também o demonstrativo explicativo
sobre o imposto.

Esta é a automacdo e a eficiéncia de que estamos
falando. Lembro que isto ndo impede de vocé
conversar com seu cliente, mas use o tempo para
assuntos mais importantes, correto?
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Alpha JV Contabilidade
AVENIDA DOS CONTADORES 7 - CENTRO - SAD PAULO / SP
1135531234 - www alphajv.com br

DETALHAMENTO DO CALCULO DO SIMPLES NACIONAL DA COMPETENCIA 10/2019
VERTICAL COMERCIO LTDA - 26.857.072/0001-43

Qual o valor do Imposto?
O valor total calculado da guia do Simples Nacional em 10/2019 foi de R$ 1.232,99 com vencimento em 20/11/2019

Como chegamos nesse valor?
O faturamento total da VERTICAL COMERCIO LTDA no més foi de RS 7.020.00 em 9 documentos agrupados da
seguinte forma:

Anexo Atividade econdmica(*1) Valor Aliquota Retengao ou |Valor total do
Faturado Efetiva deducdo Imposto
V- Sujeitos ao fator R, sem 7.020,00 17,5638% 0,00 1.232.99

Servigos retenc3o/substituicio tributiria de ISS,
com ISS devido ao préprio Municipio do
estabelecimento

7.020,00 0,00 1.232,99

(*1) A classificagdo da atividade econdmica (geradora de receita) do Simples Nacional é baseada nos lipos de servigos
P dos ou de mer dorias vendidas.

Como chegamos nessas aliquotas?

E necessario considerar o valor total do faturamento da empresa nos Gltimos 12 meses (de 10/2018 a 09/2019, sendo
R$ 511.310,67 no mercado interno e R$ 0,00 no mercado externo) para realizar o enquadramento nas labelas de
aliquotas de anexos do Simples Nacional.

Anexo Falxa de enquadramento Aliquota | Desconto no Férmula(*) Aliquota
Nominal Imposto Efetiva
V- De R$360.000,01 a 19,5000% R$9.900,00] ((511.310,67 x 19,5000%) - | 17,5638%
Setvigos R$720.000,00 9.900,00) /511.310,67

(%) Férmula de célculo (conforme determinado pelo governo federal) = ((Faturamento 12 meses x allguota nominal) -
Desconto) / Faturamento 12 meses

Outro recurso de grande destaque no

ONEFLOW € o mddulo contabil. Assim como
citado anteriormente, que a guia do imposto ja
esta calculada, cada lancamento contabil também
ja é registrado na contabilidade, estando, entdo,
prontos para serem emitidos razdo, balancete,
DRE, balan¢o patrimonial ou outro relatdrio,

ou gerada alguma obrigacdo contabil.
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Balancete

VERTICAL COMERCIO

AFFRSTE LM OU MBS COILNaS BUI PArE agTUpar

Classficagho 4 Chd. Bedusbdon Deserighe s Salds Imicisl o o Détie o Crédito @ Wovimente o o SaldoFinal o«

...... R 12 B

00074 i - 3] R

00075 Rs1 RS R

0907& RS E Rs

00077 R% 67.977.00 0 RS 104.997,00 c
07 R§ 000 FS61.70000 RS 61700, rs7e72000 ¢ |
00080 RS 26.277.00 F C

1+ 3306 33 registres

Além disto, o software possui um recurso
conhecido com drill-down, que nada mais é

do que a possibilidade que o usuario tem de
aprofundar a informacdo em qualquer nivel. Por
exemplo, estando no Balancete da empresa, na
conta de Receitas de vendas. Se o usuario clicar
nessa conta, ele serd levado diretamente para o
Razdo da conta:

Lancamentos Contabeis

VERTICAL COMERCIO Canta Contsh
D wm dupla dligue para visualizar o largaments correspanderite Saldo Inicial R$ 17.020,00 (C)

Arrazte wTa oU Mt cokinas agqul para agrupar

Data @  Hisvdrico o  Documento # Contra Partida w0 Débite 4 Crédito «  Saido

101119 Servigo Prestado Conf, re—.  ProvisBo da N.F.: 0000000056 de 10/1 172019 Chences RS 0,00 RS 2.300.00 R§ 1532000 C

&% 26,320

saldo Final RS 78.720,00 (C)
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Se no Razdo, ele clicar em um determinado
lancamento de uma venda, ele sera levado para o
registro da nota fiscal, chegando até o pedido de
venda ou a ordem de servico (dependendo do tipo
de nota fiscal).

Esse tipo de recurso traz seguranca, agilidade

e comodidade ao usuario, que antes estava
condicionado a entrar e sair de varias telas para
consultar informagdes analiticas.

Agora imagine unir em uma Unica plataforma os
conceitos de contabilizagdo autbnoma do ONEFLOW,
com a integracdo de concessionarias, do OMIE...

O Contas a Pagar automaticamente ird buscar, por
exemplo, a conta de luz que devera ser paga pelo
cliente. Ao fazer isso, de forma autossuficiente, o
ONEFLOW fara a contabiliza¢do da provisdo e depois
da baixa do pagamento... Tudo isso, sem qualquer
tipo de intervencdo e com total rastreabilidade, com
o conceito de drill-down:

Telefonis RS0D0 D R$ 328,45 RS 0,00 R§32645 D RS 226,45 D

Conta de telefone no balancete contabil
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Lancamentos Contabeis

VERTICAL COMERCIO Canza €

D& um = para visualizar o menta te
ASTAEIE UM DU A COURRS MG BATE SEFURSF
Data @ Histérico # Documentn # Contra Partida % Dédito % Crédite # Salde “ L
amng Pagamento Ref. de Telefo Fornecedores RS 32645 RS 0,00 R§ 32645 D

Que permite visualizar o langamento da conta de telefone

Conta a Pagar

R -iczeij-.- + menio e ':o'.".:f: er
:Vinculada ao Contas a Pagar, gerado automaticamente
: pelo OMIE. Note que o sistema anexa no
: Contas a Pagar a conta da concessionaria:

Anexos de Conta a Pagar

Arrasoe LT ou Mals colunas aqul para agrupar

Modificado em o Neme do Arquive « Tamanhe « Tipodofrg)
Sminutosamrhs  claro wencto 08_11_2019.pof IBIKE  spplican =8
(Veja aqui o que et senda eabrado
| Plans Casratais s =
e ——— 5, 98
Venciments 1 Nens Adiaean Ll T
w1201 \Total RS 224, 4
e
e
CIT |
ann T T amn

CEN |

oe 1 regizras

T YT |

Tutal » Fuge e




Lembrando que o ONEFLOW é um produto
comercializado exclusivamente para contadores
parceiros da OMIE e que possuem clientes usando
o OMIE ERP, pois neste caso, eles possuem

as ferramentas que compartilham da mesma
plataforma, que é o motivo de tanta agilidade

e desempenho.

*Joint Venture formada pelas empresas Omie,
Mastermag, Fortes, SCl e Tron.

PAINEL DO CONTADOR

Ainda que exista o ja citado ONEFLOW, também
existe o Painel do Contador, que é um componente
da plataforma, responsavel por integrar os dados
do aplicativo OMIE com o seu sistema contabil.

Para as empresas do Lucro Presumido ou Lucro Real
(ou mesmo do Simples Nacional), a integracdo

é configurada e feita por aqui.

Basicamente, no Painel do Contador, vocé tera
as seguintes ferramentas:

e Configuracdo do plano de contas do cliente,
vinculado ao plano de categorias financeiras;

e Integracdo contabil, lembrando que o OMIE
possui layout para todos os sistemas contabeis

do mercado;

e Informacdes dos dados do contdbil, que serdo
usados para o SPED;
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e Importacdo dos lancamentos de centro
de custos (se a empresa utilizar);

e Configuracgdo dos histéricos padronizados,
a fim de levar para o langcamento contabil;

e Configuracdo das contas contabeis de bancos;

e Configuracdo das contas de clientes
e fornecedores.

© Integracdo Contabil

Agora voceé precisa relacionar a conta contabil de cada categoria

380 pava todas as categorias, ok
o Categarla o Conta Contdbil do seu Plans

RECEITAS J
Bacritas Diretas

g Clientes - Venda de

e Categorias x Plano Contabil

1-138 ge 138 regiszres

 Chque aqu para alterar m conta contébil Sesia categoria e o

Configuragdo do plano de contas vinculado as categorias financeiras
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© Integracdo Contabil

TA) ot swarmcora |

Selecione o layout do sistema utilizado no escritério contabil

Merss

s onpninst etidos de ervigai

Q

Interface da integragdo contdbil

E através do Painel do Contador, que a empresa
contabil obtém seu maior ganho de eficiéncia,
produtividade e qualidade. Com o cliente

(ou o préprio escritério) efetuando todos os
lancamentos, classificando-os corretamente nas
categorias corretas, toda a integracdo contabil
é feita de forma automatica.

No caso especifico de uma contabilidade fazendo

0 BPO, o processo se torna ainda mais seguro,

pois como vocé esta executando o processo todo
dentro de sua empresa contabil, todas as rotinas

da contabilidade (manipulacdo de documentos,
classificagdo, digitacdo/geragdo, conferéncia) serdo
praticamente eliminadas. Aqui os Unicos passos sdo:
gerar a importa¢do no Painel do Contador e importar
para o seu sistema contabil.
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Outra coisa que vale a pena citar é a questdo da
propria seguranga do Painel do Contador. Uma vez
realizada a integracao para a contabilidade (ou a
contabilizagdo no ONEFLOW), as movimentagdes
sdo “bloqueadas” contra alteracdes / exclusdes.
Isto gera uma supersseguranca, pois garante

que o usuario do ERP ndo ird desfazer algum

tipo de movimentacdo ja realizada no fiscal e/ou
contabilidade.
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CRM - CUSTOMER
RELATIONSHIP MANAGEMEN

Outro recurso que vocé, Contador, pode

usufruir através de sua parceria com a OMIE, é o
uso do CRM. Lembre-se de que uma empresa
contabil é uma empresa como outra qualquer
e, naturalmente, possui um setor onde sdo captados
leads, que necessitam de registro das negociacgdes,
pois provavelmente virardo seu cliente ao

final da negociacao.

Através desses registros, sdo providas as informagdes
sobre as reunides realizadas, levantamento de dados,
propostas e conclusdes das negociacdes.

Enfim, aqui estd boa parte da sua Inteligéncia

e do histérico comercial.

O CRM € o meio pelo qual todos esses registros
podem ser realizados de forma organizada.

O OMIE CRM é configurado para trabalhar por
processos (de acordo com o método Kanban,
que o software ja utiliza).

Com isto, todo o seu processo comercial pode
ser “desenhado no OMIE”, de acordo com sua
necessidade. Assim, cada fase da negociacdo
pode ser gerenciada.

Alguns beneficios que o uso do CRM lhe trara sdo:

e Trabalho real feito exatamente dentro do seu
processo de trabalho (fase da negociacdo);

e Registro de todos os leads, prospeccdo, reunides;
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e Registro dos contatos das contas;

e Registro das oportunidades;

e Programacdo das tarefas a serem realizadas;
e Gestdo do funil de vendas;

e Controle das propostas;

e Controle das contas ganhas, perdidas
e seus motivos;

e Organizacdo comercial;

e Informagdes compartilhadas por todo
o time comercial;

e Identificacdo dos concorrentes;

e Dinamismo nas reunides comerciais;

e Entre outros.

Como vemos, sdo indmeros os ganhos com o uso do

CRM e vocé mesmo, como Contador, pode organizar
melhor seus contatos e oportunidades.
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Passo a Passa

01 Prospect

ASTELLA INVESTIMENTOS,
ASSESSORIA, GESTAD
PARTICIPACOES LTDA
LAURA MELLO CONSTANTINI
Seugks eile Coma e

Vanselor WBgRer e

$ 300000 @ pani20 60

ASTELLA INVESTIMENTOS,
ASSESSORIA GESTAOE
PAATICIPACOES LTDA

LAURA MELLO CONSTANTINI
Ssughe: Sahucho Compienn

Werdesdr jooecen "

$ 0w @ pezoien

Exibindo Todas &s Oportunidades

02 Qualificagao

MOWEIS PARA ESCRITORID H
TOA

JOSE ADRIANO
VENDEMIATTI

Feughs delghs Semawna
Nanesar joRl Adnan Vendemias

$ 1000000500 0 Asrasada (907

BADARA BONAVIERS H

JOSE ADRIANO
VENDEMIATTI

Saiugha Satarha Compim
Vangwaze. Jomk g ana Versemia

§ 500000000 W) Atraseda 507}

03 Aprovar

wpa

BSTELLA INVESTIMENTOS,
ASSESSORIA, ADE
PARTICIPACOES LTDA

3 MOVEIS PARA ESCRITORIO

JOSE ADRIANO
EDSON MARQ ATTI

Wercdecor Wagner lever
$ 10000 0 Awasada (60

Tousks dugla Comme
Vangason jom Agrans Vendemar

$ sooe00000 1 Arrasada (907

ASTELLA INVESTIMENTOS,
ASSESSORIA, GESTAD £
PARTICIPACOES LTDA
EDSON MARQUETO
RIGONATTI

Seugh: Seugie Smet
ensass g it

$ 000 0 Awasada 10y

05 Negodiacao

ASTELLA INVESTIMENTOS,
ASSESSORIA, GESTADE
PARTICIPACOES LTDA
EDSON MARQUETO
RIGONATTI

Sohchar Salogh s

Tnoader e avar

$ 000 O Arsisda 1)

V]

06 Conclusdo
& ragures

MOWEIS PARA ESCRITORIO
LTOA

JOSE ADRIANO
VENDEMIATTI

Seughe Souglo Compies
Vansadr jom Adrians Vandemas

$ 5e000e000 - Conquistade

MOVEIS PARA ESCRITORIC
LTOA

LAURA MELLO
COMNSTANTINI

Seugla Sougha Cempaa
e

$ 200000000 -/ Conguistado

MARIA FLAVIANA DA SILVAE
SEWVA - PADARIA E

CONFEITARIA

JOSE ADRIANG VENDEMIATTI
seushe fevih Gmana

8
4

Mapa do processo comercial e oportunidades




AVALIACAO TEORICA

DA EMPRESA

Como consultor da empresa, € muito importante que
vocé demonstre ao seu cliente a valorizacdo dela ao
longo do tempo, pois como vimos anteriormente, €
uma das expectativas dos empresarios.

No OMIE, produto OMIE SMART, € possivel realizar
esse cdlculo em segundos. Baseado nas projecdes

de fluxo de caixa, saldos bancarios, taxa de desconto
(informada) e previsdo de crescimento (informada),
ele projeta o valor atual considerando 5 anos de fluxo
de caixa e 5 anos de perpetuidade.

Logicamente que essa metodologia de cdlculo ndo
é a Unica que existe e muito menos é usada para o
caso da venda da empresa, mas é muito Util para
demonstrar ao cliente o quanto a empresa esta se
valorizando ou ndo, dependendo de sua evolucdo,
uma vez que usa sempre 0s Mesmos Critérios.

Em nosso BLOG, temos um artigo que demonstra
de forma bem analitica como a ferramenta projeta a
valorizagdo da empresa.

https://blog.omie.com.br/blog/saiba-como-fazer-
avaliacao-de-empresas
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3. MAPEAMENTO DA DEFINICAO ESTRATEGIC/

Este tipo de servico é o de maior nivel de sua
consultoria e sera oferecido e desenvolvido
quando seu cliente precisar de sua orientacdo e
aconselhamento, sobre suas grandes estratégias.
Isto podera ocorrer em alguns momentos:

e Na criagdo da empresa: quando uma empresa
se inicia, ndo basta apenas o Contador abrir
um novo CNPJ e |he desejar boa sorte. E muito
importante que sejam questionadas e discutidas
informag8es como

* Para quem vender, quais produtos a empresa
ira vender, qual o mercado a ser atingido,
quem serdo seus concorrentes, qual seu preco
de venda, qual a margem esperada, como sera
feito seu marketing, quanto sera investido, qual
o retorno de investimento esperado, quanto
de caixa vocé tera para investir na empresa,
quem serdo seus funcionarios, quanto vocé
espera crescer, COmo sera seu orgcamento para
O primeiro ano, entre outras questdes. Veja
que sdo questBes absolutamente pertinentes e
garanto que muitos contadores ndo as fazem e
muitos empreendedores jamais pensaram em
todas as respostas.
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* Em um inicio de um novo exercicio: Com a
empresa ja constituida, algumas das questdes
acima continuam sendo relevantes,
porém outras questdes devem ser
acrescentadas como:

Quanto vocé deseja crescer no préximo
ano, qual seu faturamento esperado, qual
seu EBDA esperado, terd investimento

ou capital préprio, qual o fluxo de caixa
esperado, qual o aumento de headcount,
como o crescimento se dara (organico,
aquisicdo, fusdo, segmentacdo, capilaridade,
novos produtos e outros).

Veja que neste nivel de servico, o projeto é bastante
complexo e devera envolver algumas reunides com
o cliente, sua equipe, enfim, aqui vocé o estara
ajudando e projetando também as grandes linhas
mestras de trabalho e de sustentacdo.

Ainda que o Contador esteja muito acostumado
com o software de gestdo ou o software contabil,
nesta fase, ainda ndo € absolutamente necessario

0 uso de software. O que é necessario ter em

maos sdo as informagdes dos exercicios anteriores,
principalmente do ano anterior, além de indicadores
basicos da economia e do segmento do cliente.
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Se o Contador trabalhar de forma segmentada,

o trabalho oferecido podera ter ainda uma imensa
contribuicdo extra, com informagd&es sobre o
segmento do cliente. Isto podera ser absorvido de
informacdes do mercado, eventos do segmento, entre
outras fontes. Este € um diferencial a ser considerado.

Cada vez mais, observamos contadores que se
especializam em segmentos. Fazendo isto de forma
estruturada, que o mantenha financeiramente viavel,
€ sabido que ao longo do tempo esse Contador se
destacard em seu mercado e fazendo um étimo
trabalho, se tornard uma referéncia no negdcio, o que
ird ajuda-lo na captacdo de novos clientes, de forma
bastante natural.

4. ELABORACAO DO PLANO DE NEGOCIOS
BASEADO NA ESTRATEGIA

Esta fase do servico pode ser oferecida quando

0 empresario ja sabe o que deseja para crescer.
Ainda que isto possa ter sido feito com sua ajuda,
ou ndo, neste momento, vocé ird ajuda-lo a
descrever o “como” isto sera feito. Se o Contador
ndo participou da fase anterior, é importante que
ele a valide detalhadamente com o cliente, afinal
de contas, as metas (o0 “o qué”) precisam ser no
minimo factiveis e alcancaveis para que valha

a pena todo esse planejamento.
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Neste servico, o consultor, junto ao empresario,
deverda detalhar:

e Estratégias a serem tomadas para
o atingimento dos resultados;

e O planejamento financeiro més a més,
considerando informag8es como:

* Receitas més a més, impostos, perdas
(cancelamentos, devolu¢des de vendas);

* Estrutura de custos (custos fixos com salarios
e encargos, aluguéis, matéria-prima, despesas
de marketing, despesas diversas);

* Headcount (nUmero de funcionarios por area)
meés a Mes;

* Planos de a¢8es para que os resultados sejam
alcancados (baseados na estratégia). No plano
de acdo, devem ser considerados o entregavel,
sua data e o responsavel.

o1



DICA DE OURO:

Note que aqui se trata do planejamento.

Vocé ainda podera oferecer para seu cliente

0 monitoramento das entregas. Isto precisa ser
realizado para garantir uma gestdo perfeita, para
que as coisas acontecam dentro do estabelecido.
Se seu cliente ndo primar pela organizacdo e pela
gestdo de follow-up, € muito importante que
vocé ou alguém do time acompanhe as atividades
definidas no plano de acao.

PLANO ANALITICO DE SERVICOS
QUE PODEM SER OFERECIDOS

1. Brainstorming

Com direcdo sobre estratégias e alternativas:
basicamente, algumas sessdes de reunides para
alinhamento dos desejos, necessidades, opcdes
da alta administracdo e mediadas pela consultoria.
Precisam ser documentadas.

92



2. Formulagdo do Canvas

PARCEIROS CHAVE | | ATIVIDADES CHAVE PROPOSTAS RELACIONAMENTO SEGMENTOS
DE VALOR COM CLIENTES DE CLIENTES
RECURSOS CANAIS
PRINCIPAIS
ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA

Parcerias-chave, atividades, proposta de valor,
estrutura de custos, relacionamento, canais,
segmentos de clientes, fluxo de receitas.
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3. Mapeamento SWOT

O SWOT podera ser feito pelas principais liderancas e
pessoas-chave da empresa, a fim de obter o maximo
de informacgdes da empresa, do mercado, visdo o mais
real possivel dos quatro pontos, para servir de base
para as estratégias. Interessante frisar que, aqui, a
prépria equipe da empresa gerara a base de trabalho
(quatro pontos), pois sdo eles que conhecem a
operacdo da empresa.

AMBIENTE INTERNO

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS

OPORTUNIDADES AMEACAS

AMBIENTE EXTERNO

4. Formulagdo de cenarios estratégicos
projetando receitas futuras.



5. O plano de negdcios se encerra com

a validacdo do budget (orcamento), que devera
ser feito considerando as proje¢8es das areas,

mes a mes, com:

e Receitas;

e Movimenta¢do de quadro de funcionarios;

e Despesas fixas;

e Despesas variaveis;

e Movimentac¢8es salariais;

e Volumes de vendas;

e Perdas (cancelamentos, devolucdes);

e |mpostos.

6. Neste momento, é fundamental que a base
orcamentaria seja registrada no software de gestdo.
Com isto, a consultoria/ cliente poderd acompanhar

més a més a evolucdo do realizado e eventuais
desvios em relagdo ao previsto (budget).
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Na OMIE ACADEMY, vocé podera assistir ao curso
“De Contador a Consultor”, usando o OMIE SMART
e conhecendo como funciona, em detalhes:
https://academy.omie.com.br/apresentacao/de-
contador-a-consultor-com-omie-smart

No OMIE ERP, isto é perfeitamente possivel das
seguintes formas:

a) Pelo OMIE SMART:

n Ormiie Vienda Mais e Melhor
r—

CormersbodaMosds | Taretine

ASSISTENTE DE ORGAMENTD:

€ Camegmndaduten €

= o | o o —
| wsa wa -
frer o | rso = | =
1 T T
211 10001000 E wa ™ L iee |
211100001 061 | mi ™ s ETTE M Sonbpiemia inagemde
" | 1 -
e E | we v P
31110801003 | nso | 3 o | r——y
T T 1 ‘ Gaveration KPS o
L | M| m o =
I o] " = i aas
| = bl |
T hmies - Sarieon Frostadn foomiro ch Cumi | e wsa | i .:
PPrT— Climten - Service Proatacion Cenera e Cui | A = | ™ [ -i
erE— Chomie S P oo G| X I ™ i o |
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b) Pelo OMIE ERP:

HE ‘.’x_‘..e-—l:':

Categoria
RECEITAS

Receftas Diretas

receita internet

restaurante

= m Exibir semente CISEFOries COM MOVIMenses & Irformar o valor previsia e jusoficeha pare 3 caseguna

revisto « Realizado / Realitar &  Diferenca @ Justificative
330.000,00 1.895.644.50  1.565.844,50
330,000,00 B09.145,50  479.145.50
1000000 -7
g,
0.00 0,00 0,00

Em ambos os casos, deve ser feito pelas categorias
financeiras (linhas que comp&em a estrutura do
plano financeiro) e de forma mensal.

DICA DE OURO:

Procure considerar exercicios anteriores, para a
projecdo orcamentaria. Normalmente, as curvas
de receitas e despesas seguem um mesmo
racional, considerando sempre as taxas previstas
de crescimento, sazonalidades e tendéncias.

Isto ira Ihe aproximar ao maximo dos valores
reais em cada categoria.
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5. ACOMPANHAMENTO
DO PLANO DE NEGOCIOS

De nada adianta realizar um excelente plano
de negdcios, se ndo existir o acompanhamento
daquilo que estd sendo realizado.

Esta acdo € fundamental para:

Checar se os resultados estdo acontecendo;

Checar se os planos de acdo estdo sendo
executados;

Verificar distor¢des;

Verificar GAPs;

Realizar ajustes em tempo para que exista
oportunidade de reac¢do;

Servir de apoio para medidas de contingéncia;

e Reportar os nimeros e pontos de atenc¢do;

e Entre outros.

Enfim, trata-se de outra gama de servicos que voce,

agora Contador e Consultor, pode realizar com
sua equipe.
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Plano analitico de servicos que podem
ser oferecidos:

1. Monitoramento online do orcado e realizado;

2. ReuniBes na empresa (virtuais ou presenciais)
para report e andlise das informacdes;

3. Follow-up do plano de atividades das areas;

4. Revisdo do planejamento, baseada em novas
medidas;

5. Formulagdo de cendrios estratégicos, projetando
receitas futuras;

6. Report automatizado de informagdes

(indicadores, dashboard, resumo executivo)
com estudos analiticos.
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. No OMIE, estes recursos podem ser realizados da
. seguinte forma:
. a) Dashboard inteligente com andlise
: de orcado x real:
u c:::wmammmmolmr Vs s Vit Criemtn | | Comerstntn itonts | Twntms G prusmencin Bt seene | o v | [

I [ i | MO s | e D e MR
r TR

LT

O vans O Contrios B Cacigns

B

b) Dashboard de gestdo com boas e mas noticias
(baseadas no orcado x realizado)

a Ownie Vienda Mais & Melhor e e M - Q- g S d
o,

| miinein | MOTICIAS | o ] A SICIAR
et bnnan ——
" B ™™
[y ¥ aem Caturn
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c) Painel Executivo enviado automaticamente
para o cliente

[TTlukon & pagar versidos 0w vencends na dats ahsal
Farnetas: Catagoria Parcais Frarinde Walor & Pagar
PUTROBIAS Aasintingia Micica oosTOT TR F$ 1.000.00
PETROBRAS Frete NS AR B 5.000,00
P TROBRAS D0MGES Fi§ 5 000,00
Compis da Banigss BLEDaD Rl 28740
LM - COMERCIOLTOA - ME Comgea de Sarvicos A% 10100800
E PARTICIPACOES LTDA Aol e S 18.800.00/
- IBIRASE, MOVELS LTDA ME Waicuton et 115 3.500,00
LM - COMERCIO LTDA - ME Compra de Servigos 425 S 1000800
s PADIARIA L & I ooogs 28 500,00
LAt PADARIA S & ) Frem 003025 A3 200,00/
- B 5720743
Fitules & roteber vercidion ou vencerso na dats stusi
Ciiaman “Walor s Receter |
#oBE. Chures - Viersta de Mercadorias COrT A0 Rl 20000
- Veencta e Mercadonas Downe TR ¥t 10,00
LM « COMERCKD LTDA  ME Chrdes . Verdia e MerCatoras. DOz AR il BBEAT
L5M - COMERCIOLTOA - ME DO MR S 66807
LM - COMERCIO LTDA - ME minha categoria oIt RO 306847
8 ConT, Chartes - Senigos Prastados ooz g o5 500,00
- COMERCIO LTDA - ME Chuntes - Sunvigos Prastades 001001 DB FiS 05,00
A0S Dum SILVA PEREIRA Chares - Sanios Prostadon 001001 0103019 5 100,00/
MALIRD LU STE® Chornes « Vereta de MerCadonias 00310 HOI0NE 310,00
PeTROBRAS Chartan - Veesin da Mercadorias B01001 e1maza1e 8 100,00/
BAAMGY - BRASL MOVESS LTDA ME Ghures - Verda 0o Mercadonias TR VIO R 10000
Tortmt RS 211500
Peaicio atual das contas cormentes
Manco Agdncis Mimara ds Conts Limice e Saldo
Banio do Brass o M VEME- R 45,000,00 8 1.000.00
o arsa o0 RS 75,000,00 Fe§ 1,660 038 34,
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i w3 34305 B 15.000,00 R
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s Lirsbance: 41 L=l 07081 S 100,000,00 RS 10.052.037.20
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| Totat 2nn RE 60442 75330
frerimon s 0ma6:55 - Cous Bow pere sbeir o apicativo,

d) Dashboard do cliente (ferramenta onde
o proprio cliente acessa suas informacdes)

e) Painel de Indicadores
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f) Aplicativo movel

= @& 4% 2 vicuctiohmens

lid Breakeven $24,997.00 Dashboard

$426<05 & MTD Revenue

$6,550.00

For every $1,000.00 in Reverue abow
bevens you make $S426.05 in ret pre-tax

9 Cashon Hand

$441,399.T7

Oct 18

& Pay Myself

$19,097.93

Na OMIE ACADEMY, vocé podera assistir ao curso

“De Contador a Consultor”, usando o OMIE SMART:
https://academy.omie.com.br/apresentacao/de-contador-
a-consultor-com-omie-smart

Também na OMIE ACADEMY, podera assistir a
“Como criar servi¢os contabeis”:
https://academy.omie.com.br/apresentacao/novos-
produtos-e-servicos-contabeis-vendas-de-servicos-
contabeis

Neste treinamento, vocé tem em nivel bastante detalhado
0s conceitos e praticas de como fazer a consultoria
estratégica, usando o OMIE e o OMIE SMART.
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QUANTO COBRAR PELO BPO

Agora que vocé conhece os diferenciais de usar
uma ferramenta completa e agil e tem em mente,
com clareza, que escalar o BPO é o caminho (afinal
vocé ja faz isto na folha de pagamento, fiscal e
contabilidade, correto?), vamos lhe mostrar dois
cendrios (ponto de vista do cliente e depois, de
sua estrutura) para que vocé consiga trabalhar nas
projecdes de receitas, despesas, argumentos de
vendas e na sua margem de lucro.

ISAO DO CLIENTE

VVamos imaginar dois cenarios para exemplificar:

Cenario 1: um profissional de servigcos com
faturamento de R$ 30.000,00 por més e que
provavelmente emita uma ou poucas notas de
Servicos no mes.

Ainda que o movimento seja pouco, ele precisa fazer
manualmente seu faturamento, controlar suas contas
a pagar, conciliar sua posicdo bancaria (extratos e
conciliagdo) e lhe enviar a documentacgdo. E ndo
estamos considerando a utilizagdo ou o pagamento
de um software.
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Considerando que no somatdrio de um més, ele
gaste 3 dias para toda a parte burocratica, portanto,
deixando de faturar/vender seus servicos nestas
horas todas, terfamos este possivel cenario abaixo

(para exemplificar):

Cenario 1: profissional que realiza o processo

Dias uteis R$ 22,00
Dias gastos na operacdo toda do més R$ 3,00
Faturamento mensal R$ 30.000,00
Dias produtivos R$ 19,00
Faturamento por dia R$ 1.363,64
Faturamento comprometido R$ 4.090,91
Faturamento comprometido no ano R$ 49.090,91
BPO Mensal R$ 500,00
Valor do BPO anual R$ 6.000,00
Diferenca -R$ 43.090,91
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Neste cenario, ele teria um faturamento
comprometido de cerca de R$ 49.000,00 ao ano.

Por outro lado, em sua maquina de BPO, essas
atividades seriam muito simples para sua equipe de
tecnologia, bem treinada e bem equipada.

Considerando que seu valor de BPO para este
cliente seja de R$ 500,00 ou R$ 6.000,00 ao ano, o
cenario de POUPANCA para o cliente seria de cerca
de R$ 43.000,00. E isto apenas considerando que
ele poderia gerar novas receitas com esse tempo de
trabalho absolutamente administrativo.

Nada mal, ndo é? Logicamente que pode haver
variagdes, mas, racionalmente, se a maquina
de BPO estiver bem ajustada, o resultado
basico estara nessa faixa de produtividade e
eficiéncia.

Cenario 2: uma pequena empresa que possui um
faturamento mensal de cerca de R$ 150.000,00.
Para realizar todo o processo de faturamento,

o financeiro, bancos e contas a pagar, ela usa
hipoteticamente:

2 funcionarios com saldrio + encargo individual na
faixa de R$ 3.500,00.

Custo mensal (Tl, posto de trabalho, administrativo,
na faixa de R$ 1.000,00 por més).
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Cenario 2: pequena empresa que faz internamente

Faturamento mensal

R$ 150.000,00

Salario + encargo (Aux. Adm.) R$ 3.500,00
Funcionarios R$ 2,00,00

Salario + encargos R$ 7.000,00

Custo ano (salario + encargos) R$ 91.000,00
Outros custos [ més R$ 1.000,00

Outros custos [ ano R$ 12.000,00

Total da despesa anual

R$ 103.000,00

BPO Mensal

R$ 2.000,00

BPO Anual

R$ 24.000,00

Resultado sem BPO

R$ 1.697.000,00

Resultado com BPO

R$ 1.776.000,00

Diferenca

-R$ 79.000,00
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Imaginando que o honorario dessa empresa
seja de R$ 2.000,00.

Considerando todo o faturamento da empresa,
subtraindo-se salarios e custos administrativos,
o resultado dessa operacdo administrativa seria
de R$ 1.697.000,00 ao ano.

Terceirizando a parte do BPO para a empresa
contabil, o valor sobe para R$ 1.776.000,00.

O valor do BPO, neste caso, seria de R$ 24.000,00
no ano.

Resultado para a empresa: uma poupanca de
R$ 79.000,00 no ano ou por més de mais de
R$ 6.500,00.

E ainda ndo estamos considerando toda a
complexidade e os demais custos indiretos

envolvidos na operacdo interna.

Novamente, o resultado ndao é de nada ruim
para o cliente, correto?
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CUSTOS DA EMPRESA CONTABIL

PARA FAZER O BPO

Do ponto de vista da empresa contabil, a conta
que precisa ser feita é mais ou menos a relagdo
de empresas por nimero de funcionarios.

Em média, uma empresa que tem uma boa maquina
de escalar a terceirizacdo vai operar de 18 a 35
empresas per capita, dependendo do seu processo
e das empresas.

Logicamente, e como citado anteriormente, o que
ndo pode ser feito em nenhuma hipdtese é misturar
a parte do BPO Contabil com o BPO Financeiro.
Este Ultimo precisa ser uma célula,

pelos motivos abaixo:

Expertise nos processos de faturamento
e financeiro;

e Produtividade na parte financeira;

e Compliance com a contabilidade
(como se houvesse uma auditoria interna
para a mesma empresa);

e Ferramentas de diferentes usos;

e Forma distinta de relacionamento com o cliente;

e Diferentes momentos do més para as operagdes.
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Utilizando os mesmos cenadrios acima, ja podemos
simular valores de custos e receitas.

Num cenadrio pessimista, um funcionario bem
treinado e equipado realiza mensalmente 25

empresas do cendrio 1.

NUmero de Empresas R$ 25,00
Receita estipulada R$ 12.500,00
Saldrios + Encargos R$ 6.000,00

Custo Adm. R$ 500,00
Software de gestdo das empresas R$ 1.440,00
Total de Despesas R$ 7.940,00
Resultado R$ 4.560,00

Margem de lucro 37%
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Considerando aqui:

a) Valor minimo de empresas desse porte
por analista;

b) Salario de cerca de 50% acima do profissional
da empresa;

c) Software de gestdo de BPO - faixa média

do OMIE ERP para BPO, para essa esfera de
empresas. Esse valor pode ainda ser menor, a
medida em que aumenta o nimero de empresas.
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Usando o cenario 2, teriamos:

Em média, um profissional consegue executar
entre 7 a 10 empresas desse porte, ao longo
do més. Imaginando novamente um cenario

pessimista, teriamos:

NUmero de Empresas R$ 7,00
Receita estipulada R$ 14.000,00
Saldrios + Encargos R$ 6.000,00
Custo Adm. R$ 500,00
Software de gestdo das empresas R$ 1.440,00
Total de Despesas R$ 7.940,00
Resultado R$ 6.060,00
Margem de lucro 43%
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Considerando aqui:

a) Valor minimo de empresas desse porte
por analista;

b) Salario de cerca de 50% acima do profissional
da empresa;

c) Software de gestdo de BPO - faixa média

do OMIE ERP para BPO, para essa esfera de
empresas. Esse valor pode ainda ser menor, a
medida em que aumenta o nimero de empresas.

112



QUEM
SOMOS

Temos o propdsito de trazer prosperidade

para as micro, pequenas e médias empresas
brasileiras. Queremos aumentar a eficiéncia

das PMEs e ajudar nossos clientes a serem mais
produtivos e competitivos, para que eles possam
viver seu pleno potencial empreendedor.

Para isso, atuamos com base em trés pilares:
software de gestdo ilimitado que é também
conta digital, educacdo empreendedora e acesso
a servicos financeiros, como crédito, reunidos
em uma plataforma unica e simples de usar.
Acreditamos que, dessa forma, ajudaremos
a mudar o Pais a partir do crescimento das
pequenas e médias empresas.

Nascemos em 2013 como o primeiro software
de gestao na nuvem a gerar valor para
empresarios e contadores, em uma integracao
inédita. Desde entdo, recebemos um aporte de
conhecimento e investimento da Astella Venture
Capital e Riverwood Capital, nos expandimos pelo
modelo de franquias para levar tecnologia contabil
e passamos a facilitar o desenvolvimento das
PMEs no Brasil.

Ampliamos nossa operacdo para oferecer
servicos financeiros e hoje, com mais de R$ 65
bilhdes em notas fiscais emitidas anualmente pelo
nosso sistema, somos reconhecidos pelo mercado
por oferecer uma solugdo completa, efetiva,
acessivel e ilimitada.

SOMOS A OMIE!
www.omie.com.br
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https://www.omie.com.br/seja-franqueado-omie
http://www.omie.com.br
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SISTEMA DE GESTAO COMPLETO QUE COMBINA

INOVACAO, EFICIENCIA E ECONOMIA

PARA TRAZER O CONTROLE DO SEU NEGOCIO P
DE VOLTA PARA AS SUAS MAOS.

\ & )




NOS DIVIDIMOS EM TRES PILARES:

EZE @cy: @

SISTEMA SERVICOS EDUCACAO
DE GESTAO FINANCEIROS EMPREENDEDORA
®
" GANHO DE PRODUTIVIDADE DE FORMA PY '¢

SIMPLES, EFICIENTE E INTUITIVA




A NOSSA FORCA
VEM DE UM TIME
COMPROMETIDO

COM A EXCELENCIA:

SUPORTE COM

99,

DE APROVACAO

¢

380

UNIDADES
ESPALHADAS

PELO PAIS




445,

FACA COMO OS NOSSOS +45 MIL CLIENTES
E IMPULSIONE O SEU CRESCIMENTO

. :

+7 Bl emnes 1% DO PIB

EMITIDAS POR MES PASSA PELA OMIE
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SEJA BEM VINDO A ERA DA
2\ CONTABILIDADE DIGITAL
S E CONSULTIVA.
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CARREGAMOS O
DNA EMPREENDEDOR

E CRESCEMOQOS COM A
COMUNIDADE CONTABIL.




o
ENTENDEMOS OS DESAFIOS DOS
O
 Comunicacgao entre sistemas? * Usuarios limitados?
 Conciliacdo bancaria? * Implementacao?
* (Caréncia de contrato? " Seguranca?
* Retrabalho? ®

As dores de cada segmento
tem causas e efeitos diferente.
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CONSTRUGAO  CONSULTORIO CURSOS E
CIVIL MEDICO EDUCAGAO

LOJA DE VAREJO MARKETING

BARES BENEFICIAMENTO COMERCIO E ATACADO E PROPAGANDA

DISTRIBUIDORAS IMPORTAGCAO INDUSTRIA

E TEMOS PROFUNDO CONHECIMENTO

EM TODOS ELES.

C v % ¥ S H & (i

OFICINAS E PADARIAS E RESTAURANTES SAUDE E
CONCESSIONARIAS  CONFEEITARIAS PET PIZZARIAS E LANCHONETES BEM-ESTAR SERVICOS TECNOLOGIA TRANSPORTES TURISMO
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Ola,

E bom te ter aqui!

SISTEMA OMIE:

gestao completa de forma simples,
intuitiva e eficiente

em 6 modulos




CRM

o
Organize as vendas, otimize oportunidades e %
aumente suas receitas
Encontre clientes em tempo real no modulo CRM
* Radar de clientes para prospecc¢ao * Acompanhamento de oportunidades nas etapas do funil
e Gestao por equipe * Relatdrio de ciclo médio de vendas, previsao de fechamento,
e Gestao de tarefas entre outros.
* Visao agil da saude do Pipeline
* Tabela dindmica para personalizar cenarios ®



Vendas e NF-e

Mapeamento da performance do seu

portfélio de produtos

O mdédulo Vendas direciona vocé para as melhores tomadas de decisao

* Inteligéncia artificial que configura a melhor
tributacao para venda

* Gerenciamento de orcamentos e pedidos de
vendas

* Emissao ilimitada e envio automatico de
boletos e NF-e por e-mail

* Baixa automatica dos estoques de produtos
vendidos

Integracao com todos os PDVs da Omie.Store
Pesquisa atdbmica para cadastro de novos
clientes

Consulta restricao de crédito




Servicos e NFS-e

Simplifique sua rotina
Automatize o processo de envio
de NFS-e ilimitadas

O modulo Servicos integra com CRM e Financeiro

e Gestao de contratos com alerta de vencimento

* Armazenamento ilimitado de anexos

* Acompanhamento das ordens de servico por fases de execucao
* Atualizacdo automatica da tabela IBPT




Compras, estoque e producao

Assuma o controle da jornada de compra
de forma descomplicada

Modulo Compras, Estoque e Producao

* Gestao de requisi¢des e pedidos de compra

* Importagao automatica de notas fiscais na SEFAZ

* Integragcao com o moddulo financeiro para gestao de contas a pagar
* Atualizacdo do preco de venda baseado no custo

* Nacionalizacdao de notas fiscais de importacao

* Relatdrio de curva ABC, estoque minimo, entre outros

* Gestdo de producao e SPED bloco K




Financas

A saude da sua operacao em um so lugar

Os resultados de todas operacodes e fluxo de caixa em tempo real.

* Recebimento automatico do resumo executivo
com a saude financeira da sua empresa

* Integracdao automatica com os principais bancos

* Monitoramento de NFS-e tomado

* Antecipac¢ao de recebiveis diretamente do Omie
através de parceiros

Pagamento automatizado com integragao CNAB
Acesso ao DRE gerencial e fluxo de caixa em tempo
real

Conciliacao bancaria rapida e inteligente

Relatérios personalizaveis e unificados entre matriz
e filiais




Painel do Contador

Empodere a relacdo empresa x contador

Modulo Painel do Contador

* Integracao contabil e fiscal completa
* Bloqueio de lancamentos por periodo

* Guia de impostos integrada ao financeiro N
INTEGRAGCAO

TOTALCOM A
CONTABILIDADE




A SUA EMPRESA TRABALHA COM OUTRO SISTEMA?
NAO TEM PROBLEMA.

Omie tem integragao com qualquer software contabil!




AFINAL, QUAIS SAO 0S

TRES PILARES DA OMIE?

=L~

SISTEMA SERVI(;OS EDUCAC&O
DE GESTAO FINANCEIROS EMPREENDEDORA




E SE O SEU SISTEMA
DE GESTAO VIRASSE

E o fim do Alt-Tab!

Pagamentos, emissdes e transferéncias
em um so lugar.

’ z 3 P .
ELIMINA A EMISSAO

SEM TARIFA CONCILIACRO  DE BOLETO
DE MANUTENGAO TR POR R$1,89

INTERNET BANKING?

()

CARTAO DE
CREDITO
E DEBITO



. ™3 CONHECIMENTO QUE GERA
0 MM Cones” RESULTADO DE VERDADE.

.ACADEMY AL AINDA MAIS QUAND(B O ACESSO E
GRATUITO PARA VOCE E TODA SUA
EQUIPE!

A nossa plataforma de
educag¢ao empreendedora

m + 370 HORAS
DE CONTEUDO

COM AULAS EM VIDEO E MATERIAIS DE APOIO




CONTE TAMBEM COM DEZENAS

DE SOLUCOES
COMPLEMENTARES AO SEU
SISTEMA DE GESTAO!

\ " Anossa loja de aplicativos

\BE & @

+30 SOLUCOES 4 MIL ADD-ONS 3 MIL USUARIOS




CA0Nne ﬂOW

A EFICIENCIA
CONTABIL EM
FORMA DE

TECNOLOGIA

O primeiro software do setor
100% web e autobnomo do Brasil
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JUNTOS DE PONTA A PONTA.

Omie, clientes e contadores.
Acreditamos que, cada vez mais integrados, criamos o cendrio ideal para que a eficiéncia e a
prosperidade alcancem a todos que empreendem no Brasil.
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VIVATODO SEU POTENCIAL

E ai, vem

Contato Comercial — Parcerias

Juliana Rezende
(11) 97552.2244

juliana.rezende@omie.com.br

parcerias@omie.com.br

WWwWWw.omie.com.br

@) CRCVIG

CONSELHO REGIONAL DE CONTABILIDADE
DE MINAS GERAIS
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