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ABERTURA

O intestino da empresa

Uma carta da autora

BPO FINANCEIRO

@SOURCE



Quando comecei minha trajetéria no financeiro, ha cerca de vinte anos, ouvi de uma gestora uma
comparacao que nunca mais esqueci. Era uma mulher experiente, que vivia a pressao diaria do
setor: fechamento atrasado, pagamento urgente, cliente que nao pagou, sécio pedindo nimero
para ontem. Um dia, no meio de mais uma correria, ela parou e disse:

— Se a empresa fosse um corpo humano, o financeiro seria o intestino.

Confesso que nao gostei nada da ideia. Ninguém sonha em trabalhar no "intestino" de uma
empresa. Mas, com os anos, entendi o que ela queria dizer. E hoje concordo com ela.

Tudo o que acontece em uma empresa passa pelo financeiro. A venda que o comercial fechou, a
compra que o operacional pediu, a contratacao que o RH aprovou, o equipamento que o socio
decidiu comprar. Cedo ou tarde, cada decisdo vira um langcamento, um pagamento, um
recebimento. E ali que se separa o que alimenta o negdcio do que sé consome energia. E é ali
que aparecem os primeiros sinais de que algo nao vai bem, muitas vezes bem antes de o
problema ficar visivel para todo mundo.

A imagem nao é uma tese cientifica, € uma lembranca de trabalho. Ela vai acompanhar este livro
em trés ideias simples:

1. Tudo passa por ali. Nenhuma decisao empresarial é neutra para o financeiro.

2. Absorver o que nutre, eliminar o que nao serve. Rotina, classificacao e conciliacao
transformam uma pilha de documentos em informacao confiavel.

3. Os sinais aparecem antes da crise. Quem acompanha os indicadores percebe o desequilibrio
a tempo de agir.

Em duas décadas organizando financeiros, fechando meses e apresentando resultados, vi a
mesma cena se repetir em empresas muito diferentes. O empresario trabalha muito, vende bem,
vé dinheiro entrando na conta e, ainda assim, nao consegue responder com seguranga a trés
perguntas:
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» Quanto minha empresa realmente lucrou no més passado?
» Quanto dinheiro terei disponivel daqui a 30 dias?

» Quanto preciso faturar para pagar todos os custos e comecar a lucrar?

Este livro foi escrito para ajudar vocé a responder a essas perguntas.

Como usar este livro

O livro tem quatro partes, na ordem em que o trabalho acontece de verdade: Enxergar (capitulos
1 e 2), Organizar (capitulos 3 a 5), Entender (capitulos 6 a 9) e Decidir (capitulos 10 a 12). Vocé
pode ler do inicio ao fim ou ir direto ao tema que mais incomoda hoje.

Ao longo dos capitulos, vocé vai acompanhar o Ricardo. Ele € dono de uma empresa de
manutencao predial que atende condominios e empresas. O Ricardo e a empresa dele séo
ficticios, mas os numeros sao coerentes e foram conferidos. A histéria dele é parecida com a de

muitos empresarios que conheci.
Vocé também vai encontrar quatro quadros recorrentes:

- Na pratica: o conceito aplicado ao caso do Ricardo.
- Atencao, empresario!: erros comuns e o que eles custam.

Transformando nimeros em decisdes: como usar a informacao para decidir.

- Faca o diagnostico: perguntas para vocé avaliar a sua empresa.

Um pedido: leia com a sua empresa na cabeca. Anote, marque, responda os diagndsticos com
honestidade. O valor deste material esta menos no que vocé vai ler e mais no que vocé vai fazer
depois.

Josiane Leal
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PARTE | — ENXERGAR

01

CAPiTULO

Sua empresa pode estar
vendendo bem e ganhando pouco

Se o seu faturamento dobrasse no proximo més, vocé teria
dinheiro para pagar as contas?

SysourcE



A maioria dos empresarios responde "claro que sim" sem pensar. Afinal, vender mais deveria
resolver tudo. Mas muitas empresas quebram justamente enquanto crescem. Elas ndo quebram
por falta de venda. Quebram porque o empresario confundiu trés coisas diferentes: faturamento,
lucro e caixa.

Trés numeros, trés perguntas

Faturamento (receita Quanto eu vendi? Notas fiscais emitidas no
bruta) periodo
Lucro (resultado) Quanto sobrou do que vendi, depois de todos os DRE gerencial (capitulo 7)

custos e despesas?
Caixa Quanto dinheiro entrou e saiu de fato, e quanto tenho  Fluxo de caixa (capitulo 6)

disponivel?

Os trés se relacionam, mas raramente andam juntos. Vocé pode faturar muito e lucrar pouco.
Pode lucrar e ficar sem dinheiro. E pode ter dinheiro na conta e estar no prejuizo, por exemplo
quando o saldo vem de um empréstimo ou de um adiantamento de cliente.

NA PRATICA

O més em que o Ricardo "foi bem"

O Ricardo tem uma empresa de manutencao predial (empresa ficticia). Em outubro, a
empresa faturou R$ 150.000, o melhor més do ano. A equipe comemorou. Na ultima
semana do més, porém, ele precisou usar o cheque especial para pagar a folha.

Veja o que aconteceu.

O resultado do més (competéncia):

Outubro R$
Faturamento (receita bruta) 150.000
(=) Impostos sobre a receita (aliquota ilustrativa de 10%) 15.000
(=) Custos dos servicos (materiais, técnicos terceirizados, comissoes) 58.500
(-) Despesas fixas (equipe propria, pro-labore, galpao, veiculos, sistemas, marketing) 70.000
(=) Juros de empréstimo 1.500
(=) Lucro do més 5.000

De cada R$ 100 vendidos, sobraram R$ 3,33. A empresa deu lucro, mas pouco.
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O dinheiro do més (caixa):

Outubro R$
Saldo no inicio do més 20.000
(+) Recebimentos de clientes (servicos prestados em agosto e setembro) 110.000
(=) Pagamentos de custos, despesas, impostos e juros 142.000
(=) Parcela do empréstimo (amortizacao) 5.000
(=) Compra de equipamentos a vista 8.000
(-) Retirada extra dos socios 6.000
(=) Saldo no fim do més -31.000
R$ 150.000

R$ 5.000

Caixa do més

Faturou

-R$ 51.000

Outubro na empresa do Ricardo (ficticia): faturamento recorde, lucro pequeno e caixa negativo.

Trés fatos explicam a diferenca entre o lucro de R$ 5.000 e a queda de R$ 51.000 no caixa:

1. Os clientes pagam em 45 dias. O faturamento recorde de outubro sé vai entrar no
caixa em novembro e dezembro. Em outubro, entrou o dinheiro de meses em que a
empresa vendeu menos.

2. Nem toda saida de dinheiro é despesa. A parcela do empréstimo e a compra do
equipamento tiraram R$ 13.000 do caixa, mas ndo reduzem o lucro do més da mesma
forma. Por isso nao aparecem como despesa na DRE.

3. A retirada extra dos sécios saiu do caixa, ndo do lucro. O Ricardo retirou R$ 6.000
além do proé-labore, acreditando que o més tinha sido excelente.
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ATENGCAO, EMPRESARIO!

Crescer consome caixa. Quando vocé vende a prazo, cada real a mais de venda precisa
ser financiado até o cliente pagar. No caso do Ricardo, se o faturamento subir 20% e o
prazo de recebimento continuar em 45 dias, ele precisara de cerca de R$ 45.000 a mais
"parados" em contas a receber. Crescer sem planejar o caixa & uma das formas mais
comuns de uma empresa boa entrar em crise.

Saldo bancario nao é lucro. O dinheiro na conta pode ser de impostos que vencem
semana que vem, de um cliente que pagou adiantado ou de um empréstimo. Decidir
retiradas ou investimentos olhando sé o saldo é dirigir olhando pelo retrovisor.

Erros comuns e suas consequéncias

Erro Consequéncia

Medir o sucesso do més so pelo Descontos e vendas que aumentam o volume mas reduzem o
faturamento lucro

Tratar o saldo bancario como dinheiro Retiradas e compras que faltam depois para impostos e folha
disponivel

Misturar contas pessoais e da empresa Ninguém sabe quanto a empresa realmente gera

Crescer sem projetar o caixa Uso de cheque especial e capital de giro caro justamente nos

melhores meses

TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

Com as trés visoes lado a lado, o Ricardo teria tomado decisoes diferentes em outubro.

Teria adiado a retirada extra até o dinheiro de outubro entrar. Teria negociado o pagamento

do equipamento em parcelas. E teria comecado a discutir com os clientes um prazo de
recebimento menor, ou um sinal na contratacdo. Nenhuma dessas decisdes exige vender
mais. Todas exigem enxergar melhor.
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FAGCA O DIAGNOSTICO

C] Sei quanto minha empresa faturou no ultimo més.

C] Sei quanto ela lucrou no mesmo més, depois de todos os custos e despesas.
[3 Sei quanto o caixa variou no més e por qué.

C] Consigo explicar a diferenca entre esses trés numeros.

C] Sei quanto terei em caixa daqui a 30 dias.

Se vocé marcou menos de trés itens, este livro foi escrito para vocé.

PARA LEVAR
Vender € o comeco. Lucrar é o objetivo. Ter caixa € o0 que mantém a empresa viva
enquanto ela busca os dois.

Sua empresa vende, mas vocé sabe quanto realmente lucra? - Josiane Leal | Source BPO
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02

CAPiTULO

O diagnostico: vocé conhece a
saude financeira do seu hegocio?

Quando foi a ultima vez que vocé tomou uma decis@o
importante olhando um relatorio, e nGo o saldo do banco?

@SOURGE
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Nenhum médico prescreve um tratamento sem antes examinar o paciente. Na gestao financeira
vale o mesmo. Antes de cortar custos, aumentar precos ou contratar alguém, é preciso saber em
que situacao a empresa esta. O diagndstico financeiro é esse exame: uma leitura organizada de
como o dinheiro entra, sai e se transforma (ou ndo) em resultado.

Em pequenas e médias empresas, o diagndstico raramente comeca por analise de balancos ou
comparagao com o setor. Esses dados quase nunca estao prontos. Ele comecga por perguntas
simples sobre a rotina. As respostas mostram se as informacodes existem e se é possivel confiar
nelas.

Os sinais de alerta

Alguns sintomas aparecem antes de 0s humeros piorarem. Se vocé reconhece trés ou mais, 0
financeiro esta pedindo atencao:

. Vocé so descobre que falta dinheiro quando a conta ja esta vencendo.

. O cheque especial ou a antecipacao de recebiveis virou rotina, e nao excecao.

. Ninguém sabe dizer, com seguranca, quais clientes estao em atraso.

. Contas pessoais e da empresa saem da mesma conta bancaria.

. O fechamento do més nao existe, ou sai tarde demais para orientar alguma decisao.

. O preco foi definido "pelo mercado", sem calculo de custo e margem.

. Os relatérios do sistema existem, mas ninguém confia neles.

. Uma unica pessoa concentra pagamentos, cobrangas, conciliagao e senhas bancarias.

© 0 N O O A W N

. Juros e multas por atraso aparecem com frequéncia no extrato.

H
o

. Vocé nao sabe quanto precisa faturar para pagar todos os custos do més.

ATENCAO, EMPRESARIO!

O sinal mais perigoso € o 7: ter relatorio e nao confiar nele. Isso acontece quando o
sistema esta mal parametrizado, os lancamentos sao classificados de qualquer jeito e
ninguém concilia o banco. O relatorio parece completo, mas a decisao baseada nele pode
estar errada. Um numero errado é pior do que nenhum, porque da falsa seguranca.

FACA O DIAGNOSTICO

Autodiagnostico em 15 perguntas

Responda com honestidade. Conte 2 pontos para "sim", 1 ponto para "as vezes / em parte"
e 0 para "nao".

Organizacao e rotina

1. A empresa tem conta bancaria exclusiva, separada das contas dos socios?
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2. Todos os pagamentos e recebimentos sdo registrados em sistema (ERP), e ndo s6 em
planilhas ou no extrato?

3. O extrato bancario é conciliado com o sistema pelo menos uma vez por semana?

4. Os documentos (notas, boletos, comprovantes) ficam arquivados de forma padronizada
e facil de achar?

5. Existe uma regra clara de quem aprova cada pagamento?
Controle

6. Vocé sabe, hoje, o total a receber e quanto disso esta vencido?

7. Vocé sabe o total a pagar nos proximos 30 dias?

8. Existe uma rotina de cobranca com prazos e responsavel definidos?

9. As despesas sao classificadas em categorias padronizadas (plano de contas)?

10. Vocé consegue ver os custos por area, servico, unidade ou projeto?
Informacao e decisao

11. Vocé recebe uma DRE gerencial todo més, até o dia 10 do més seguinte?

12. Existe um fluxo de caixa projetado para pelo menos as préoximas quatro semanas?
13. Vocé conhece a margem de contribuicao dos seus principais servicos ou produtos?
14. Vocé sabe qual é o seu ponto de equilibrio mensal?

15. As retiradas dos socios seguem um valor e uma data definidos?

Resultado
0a12 Financeiro reativo. A empresa funciona "apagando Capitulos 3, 4 e 5: separar contas,
incéndios"; as informacgdes nao sao confiaveis. criar rotina e organizar o sistema
13a22 Financeiro em organizagao. A rotina existe, mas Capitulos 6, 7 e 9: fluxo de caixa,
ainda nao gera informacao para decidir. DRE e fechamento mensal
23 a Financeiro estruturado. A base esta pronta; o Capitulos 8 e 10: indicadores e
30 ganho agora esta na analise. decisoes estratégicas
- J
NA PRATICA

O Ricardo fez o teste e somou 11 pontos. A empresa tinha sistema, mas o extrato nao era
conciliado. As despesas caiam quase todas em "Diversos", e o carro da familia era
abastecido no cartdo da empresa. Nao faltava esforco. Faltava método.
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TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

O diagndstico nao serve para dar nota a empresa. Serve para definir a ordem das proximas

acoes. Um erro comum € querer comecar pelos indicadores sofisticados quando a base
ainda nao é confiavel. Primeiro se organiza, depois se mede, e sO entao se decide. Refaca
o teste a cada trés meses para acompanhar a evolucao.

PARA LEVAR
Nao existe gestao sem diagndstico, nem diagndstico sem informacao confiavel.

Sua empresa vende, mas vocé sabe quanto realmente lucra? - Josiane Leal | Source BPO
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03

CAPiTULO

Os fundamentos de um financeiro
estruturado

Se vocé ficasse 30 dias fora da empresa, o financeiro
continuaria funcionando?
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Um financeiro estruturado nao depende da memoria de uma pessoa nem do esforco heroico do
dono. Ele funciona porque tem quatro bases: pessoas, processos, techologia e controles. Em
cima delas esta a regra que sustenta todas as outras: a separacao entre o dinheiro da empresa e
o dinheiro dos sécios.

FINANCEIRO ESTRUTURADO

Pessoas Processos Tecnologia Controles
Responsavel e O que, quando e ERP estruturado e Conciliagao, alcadas
aprovador para cada rotina como, por escrito integracao bancaria e conferéncia

BASE: SEPARACAO ENTRE PESSOA FiSICA E JURIDICA

As quatro bases do financeiro estruturado.

1. Pessoas e responsabilidades

Todo processo financeiro precisa de um responsavel e de um aprovador. Em empresas
pequenas, € natural que poucas pessoas fagcam tudo. Mesmo assim, algumas fungdes nao devem

ficar com a mesma pessoa:

Quem lanca... ...nao deveria sozinho...
Cadastra fornecedores e dados Aprovar e executar o pagamento Reduz o risco de pagamento a
bancarios contas indevidas
Executa os pagamentos Conciliar o extrato Quem confere nao deve ser quem
fez
Emite notas e cobra clientes Dar baixa em recebimentos sem Evita baixas indevidas e diferencas
comprovante ocultas

Essa separacdo de tarefas (segregacao de funcdes) nao é desconfianca. E protecéo para a
empresa e para quem trabalha nela. Quando a equipe é pequena, o proprio sécio pode ser o
aprovador final, ou a conferéncia pode ficar com um parceiro externo.

2. Processos: o que se faz, quando e como

Um processo é a resposta escrita a trés perguntas: o que precisa ser feito, quando e como. O
financeiro de uma PME gira em torno de uma rotina simples:
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Frequéncia Rotina

Diaria Lancar documentos recebidos, programar pagamentos, conferir recebimentos, conciliar o
banco

Semanal Atualizar o fluxo de caixa projetado, cobrar clientes em atraso, aprovar o lote de pagamentos

Mensal Fechar o més, emitir DRE e indicadores, enviar documentos ao contador, reunir-se para analisar
resultados

Anual Revisar o plano de contas, o orcamento, 0s contratos e 0s pre¢os

Registre cada rotina em um procedimento curto, de uma pagina, com o passo a passo. Esse
documento é o que permite treinar alguém novo, cobrir férias e terceirizar uma etapa sem perder
qualidade.

3. Tecnologia: o sistema registra, a estrutura transforma

Um sistema de gestao (ERP) é indispensavel, mas sozinho nao resolve nada. Omie, Conta Azul,
Nibo, Bling, Tiny e tantos outros registram muito bem o que vocé langa neles. A qualidade do
relatério, porém, depende da estrutura por tras: o cadastro, o plano de contas, os centros de
custos e a disciplina de conciliagado. O capitulo 5 trata disso em detalhe.

Aproveite também a integracao bancaria. A importacao automatica do extrato, a emissao de
boletos e Pix de cobranca pelo sistema e a baixa automatica de recebimentos reduzem o trabalho
manual e os erros de digitagéo.

4. Controles

Controles sao os mecanismos que mostram quando algo saiu do esperado:

» Conciliacao bancaria: o saldo do sistema precisa bater com o saldo do banco, todos os dias.

- Conciliacao de cartoes e meios de pagamento: o que a operadora deveria repassar precisa
bater com o que ela repassou de fato, ja descontadas as taxas.

- Alcadas de aprovacao: até quanto cada pessoa pode aprovar sem consultar outra.

» Conferéncia de documentos: nenhum pagamento sem documento e nenhum documento sem
responsavel.

5. A regra de ouro: separar a pessoa fisica da juridica

Enquanto as contas pessoais e as da empresa estiverem misturadas, nenhum relatorio sera
confiavel. Escola dos filhos, supermercado e combustivel do carro da familia pagos pela empresa
distorcem os custos, o lucro e a propria percepcao do socio sobre o negécio.

O sécio pode receber dinheiro da empresa de trés formas, que nao devem ser confundidas:
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Forma O que é Como tratar

Pro-labore Remuneracao pelo trabalho Valor fixo mensal, langado como despesa; tem encargos
do socio na empresa definidos pela legislagcao (confirme com seu contador)
Distribuicao de Parte do lucro apurado que é S6 depois de apurado o lucro, com respaldo contabil
lucros entregue aos sOcios
Retirada avulsa Dinheiro tirado "quando Evite. Se acontecer, registre como adiantamento ao
precisa" sécio
NA PRATICA

O Ricardo abriu uma conta pessoal e definiu um pro-labore fixo de R$ 12.000, pago todo
dia 5. Despesas pessoais deixaram de passar pela empresa. No primeiro més, ele se
assustou: parecia ganhar menos. No terceiro més, percebeu que finalmente sabia quanto a
empresa gerava e quanto ele de fato ganhava.

Organizacao documental

Um financeiro organizado encontra qualquer documento em segundos. Trés praticas simples
fazem a diferenca:

1. Pasta digital por competéncia (ano - més), com subpastas para contas a pagar, contas a
receber, extratos e fechamento.

2. Padrao de nomes: o comprovante tem o0 mesmo nome do documento original, mudando
apenas o final. Exemplo: o boleto 10-11-2026 - Fornecedor X - Materiais Beo
comprovante 10-11-2026 - Fornecedor X - Materiais C.

3. Anexo no sistema: cada langamento leva consigo o documento e 0 comprovante.

ATENGCAO, EMPRESARIO!

Concentrar senhas bancarias, aprovacoes e conciliacao em uma Unica pessoa, mesmo
que seja de total confianca, deixa a empresa vulneravel a erros que ninguém percebe e a
situacoes dificeis de esclarecer depois.
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FAGCA O DIAGNOSTICO
C] Cada rotina financeira tem um responsavel e um aprovador definidos.
(] Asrotinas diéria, semanal e mensal estdo escritas.
[3 A empresa tem conta bancaria exclusiva e o socio recebe pro-labore fixo.
C] Documentos e comprovantes seguem um padrao de nomes e de pastas.
(] A conciliagao bancaria é feita por alguém que ndo executa os pagamentos.
J
PARA LEVAR
Estrutura ndo é burocracia. E o que permite & empresa funcionar sem depender de
memoria e de improviso.
Sua empresa vende, mas vocé sabe quanto realmente lucra? - Josiane Leal | Source BPO 20
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04

CAPiTULO

Contas a pagar e areceber: o
controle comeca na rotina

Vocé sabe, agora, quanto tem a receber e quanto disso ja
estd atrasado?

BPO FINANCEIRO

@SOURCE



Contas a pagar e contas a receber sdo as duas portas do caixa. Por uma, o dinheiro sai; pela
outra, entra. Quando elas funcionam sem controle, o caixa vira uma surpresa diaria. Quando
funcionam com método, o caixa vira uma previsao.

Contas a pagar: nenhum pagamento sem documento, nenhum
documento sem aprovacao

01 02 03 04
Documento '> Conferéncia '> Lancamento Aprovacao

recebido e classificacao
08 07 06 05

Conciliagcao Comprovante Pagamento < Agendamento
anexado

O caminho de um pagamento: nenhum pagamento sem documento, nenhum documento sem aprovagao.

1. Recebimento centralizado. Todo documento de cobranga (boleto, nota, guia de imposto,
recibo) chega a um Unico canal: um e-mail ou uma pasta do financeiro. Documento que fica
na gaveta de alguém vira multa.

2. Conferéncia. Confira se o servico foi prestado ou o material entregue, se o valor e o
vencimento batem com o combinado e se os dados do fornecedor estao corretos.

3. Lancamento e classificacao. Lance no sistema com a categoria do plano de contas e o centro
de custo corretos, na data de competéncia e na data de vencimento.

4. Aprovacao. Siga a alcada definida. O ideal é aprovar em lote, uma ou duas vezes por semana,
e nao pagamento a pagamento.

5. Agendamento e pagamento. Programe os pagamentos pelo banco ou pelo sistema integrado,
sempre na data de vencimento, e ndo antes, salvo quando houver desconto.

6. Comprovante e conciliagao. Anexe o comprovante ao langamento e confira se o débito no
extrato corresponde ao que foi aprovado.

Pix, boleto e DDA. Hoje a maior parte dos pagamentos de uma PME passa por Pix e boleto. O
DDA (Débito Direto Autorizado) mostra no banco os boletos emitidos contra o CNPJ da empresa,
0 que ajuda a nao perder vencimentos. Mas atencao: um boleto no DDA nao é sinénimo de divida
aprovada. Ele precisa passar pela conferéncia como qualquer outro documento.
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ATENCAO, EMPRESARIO!

Alterar os dados bancarios de um fornecedor porque chegou um e-mail ou uma
mensagem pedindo isso é uma das portas mais comuns de golpe. Confirme sempre por
um canal diferente, por exemplo um telefone que vocé ja tinha, antes de alterar o cadastro
ou de pagar um boleto "atualizado".

Contas a receber: vender bem é também receber bem

O contas a receber comega antes da venda, quando se definem as condi¢des comerciais. Por
isso, ele precisa conversar com o comercial.

1. Condicoes claras na venda: prazo, forma de pagamento, multa e juros por atraso, tudo
escrito na proposta ou no contrato.

2. Faturamento no prazo: a nota e a cobranga saem logo apds a entrega do servi¢co. Cada dia de
atraso no faturamento é um dia a mais de prazo dado ao cliente, de graga.

3. Registro no sistema: cada titulo com cliente, valor, vencimento, categoria e centro de custo.

4. Baixa conciliada: o recebimento s6 é baixado quando aparece no extrato, com o valor
efetivamente recebido. Diferencas como descontos, juros e taxas sao lancadas
separadamente.

5. Cobranga com régua. Veja o0 modelo abaixo.

Pix Automatico. Desde 16 de junho de 2025, o Banco Central oferece o Pix Automatico. Com ele,
o cliente autoriza uma Unica vez e as cobrancas recorrentes sao debitadas na data combinada.
Para empresas com contratos mensais, como manutencao, mensalidades e assinaturas, vale
avaliar com o banco. Ele pode reduzir atrasos e o trabalho de cobranca.

Régua de cobranca (modelo)

3 dias antes Vencimento +3 dias +10 dias +30 dias +60 dias
Lembrete Aviso Contato Telefone Suspensao Medidas
e acordo e negociacao formais
cordial formal

Régua de cobranca: o tom sobe a medida que o atraso aumenta.
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Quando Acao Tom

3 dias antes do Lembrete com o boleto ou Pix Cordial, informativo
vencimento
No dia do vencimento Aviso de vencimento Cordial
3 dias apos Contato perguntando se houve algum problema Prestativo
10 dias apos Contato telefénico e proposta de regularizagao Firme
30 dias apos Suspensao de novos servigos e negociacao formal Firme e
documentado
Acima de 60 dias Avaliar medidas formais de cobranca, com apoio Formal
juridico

Ajuste os prazos ao seu negocio, mas defina-os por escrito e cumpra-os. Uma régua que so
existe no papel nao funciona.

Conciliacao bancaria: o elo entre as duas portas

Conciliar é conferir, lancamento por lancamento, se 0 que esta no sistema é exatamente o que
aconteceu no banco. E a rotina mais importante e a mais negligenciada do financeiro. Sem
conciliagao, o sistema vira uma opiniao. Com ela, vira um registro confiavel.

Faca a conciliacao diariamente, ou no minimo uma vez por semana. Cada diferenca precisa ser
explicada e resolvida na hora: tarifa nao lancada, recebimento sem identificagcao, pagamento em
duplicidade.

NA PRATICA

Na primeira conciliacao completa, a equipe do Ricardo encontrou:

- R$ 1.380 em tarifas bancarias e de cartdo que nunca tinham sido langadas;

» um pagamento de R$ 2.150 feito duas vezes ao mesmo fornecedor, que foi devolvido
apos contato;

« R$ 9.000 em titulos vencidos ha mais de 30 dias. O sistema mostrava esses titulos
como "a vencer" porque ninguém tinha atualizado as baixas.
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TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

Com contas a pagar e a receber organizados, aparecem trés informag¢oes que valem ouro:
guanto vocé tem a receber e quando, quanto tem a pagar e quando, e a diferenca entre os
dois. E essa diferenca, semana a semana, que vira o fluxo de caixa projetado do capitulo 6.

FACA O DIAGNOSTICO

Todos os documentos a pagar chegam por um unico canal.

Os pagamentos sao aprovados em lote, por quem tem algada para isso.
Mudangas em dados bancarios de fornecedores sao confirmadas por outro canal.
A nota e a cobranca saem logo apos a entrega do servico.

Existe uma régua de cobrancga escrita e seguida.

O00000

O banco é conciliado pelo menos uma vez por semana.

PARA LEVAR
O controle nao nasce no relatorio. Nasce na disciplina de cada lancamento, de cada
aprovacao e de cada conciliagcao.
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05

CAPiTULO

ERP, plano de contas e centros de
custos

Quanto sua empresa gastou com "Diversos" no ano
passado?

@SOURCE

BPO FINANCEIRO



Se a resposta for "muito", vocé nao esta sozinho. "Diversos" é a categoria mais usada nos
sistemas mal estruturados, e também a menos util. Ela diz apenas que o dinheiro saiu, sem dizer
para onde nem por qué. Este capitulo mostra como transformar langamentos em informacao.

Cadastros: a base de tudo

Antes de qualquer relatério, o sistema precisa de cadastros corretos e completos:
- Clientes: razao social, CNPJ ou CPF, contato do financeiro, condicdes de pagamento e
segmento (condominio, empresa, pessoa fisica...).

» Fornecedores: razao social, CNPJ, dados bancarios confirmados, condicdes de pagamento e
categoria padrao de despesa.

- Contas bancarias e meios de pagamento: todas as contas, cartdes e carteiras digitais, com

saldo inicial conferido.

Cadastro duplicado, CNPJ errado ou dado bancario desatualizado geram retrabalho, pagamentos
indevidos e relatorios que nao fecham. Defina quem pode criar e alterar cadastros, e revise-os
periodicamente.

Plano de contas gerencial x plano de contas contabil

Aqui mora uma confusao comum. Existem dois planos de contas, com finalidades diferentes:

Plano de contas gerencial Plano de contas contabil

Para qué Apoiar decisées do empresario Atender normas contébeis, fiscais e societarias

Quem A empresa, com apoio do financeiro ou do O contador, seguindo as normas brasileiras de

define BPO contabilidade

Onde fica No ERP de gestao (as "categorias") No sistema contabil

Linguagem A do negécio ("materiais de obra", Técnica ("custo dos servigos prestados”,
"técnicos terceirizados") "servicos de terceiros PJ")

Os dois precisam conversar: as categorias gerenciais devem permitir ao contador fazer a
escrituracao sem retrabalho. Mas o plano gerencial deve ser desenhado para responder as
perguntas do empresario, € ndo para copiar o contabil.

Como montar um plano de contas gerencial

A estrutura deve seguir a logica da DRE gerencial (capitulo 7). Assim, o relatorio sai pronto do
sistema. Um modelo para empresa de servicos:
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~ N ™ A -~

@& Receitas @& Deducébes da receita E) Custos variaveis
1.1 Servigos — contratos mensais 2.1 Impostos sobre a receita 3.1 Materiais aplicados
1.2 Servicos — avulsos 2.2 Cancelamentos e descontos 3.2 Técnicos terceirizados

3.3 Comissodes sobre vendas
3.4 Taxas de cartao e meios de

pagamento
~ N/ ™
@ Despesas fixas @& Resultado financeiro @@ Movimentacées que nio
4. Pessoal 5.1 Juros e tarifas bancarias sao despesa
4.2 Pro-labore 5.2 Rendimentos de aplicagdes 6.1 Investimentos
4.3 Ocupacao 6.2 Empréstimos — entrada e
4.4 Veiculos amortizagao
4.5 Administrativas 6.3 Distribuicao de lucros e
retiradas

4.6 Comerciais e marketing
6.4 Transferéncias entre contas

Modelo de plano de contas gerencial para empresa de servigos. Grupos 1a 5 formam a DRE; o grupo 6 aparece s6 no
fluxo de caixa.

Regras de ouro do plano de contas
» Entre 25 e 50 categorias costumam bastar para uma PME. Detalhe demais confunde; de

menos, esconde.

- Proibido "Diversos". Se uma despesa nao cabe em nenhuma categoria, talvez falte uma
categoria.

» Separe o que é variavel (acompanha as vendas) do que é fixo (existe mesmo sem vendas).
Sem essa separacao nao existe margem de contribuicao nem ponto de equilibrio.

» Investimentos, empréstimos e retiradas nao sao despesas operacionais. Precisam de
categorias proprias, fora da DRE.

- Documente cada categoria com uma frase dizendo o que entra nela. Isso garante que duas
pessoas classifiquem o mesmo gasto da mesma forma.

Centros de custos: onde o dinheiro esta sendo usado

O plano de contas responde com o qué a empresa gasta. O centro de custos responde onde, ou
para qué: em qual area, unidade, servico, contrato ou projeto. Na empresa do Ricardo, por
exemplo:

Centro de custo Exemplos do que entra

Contratos de manutengao (condominios) Materiais, técnicos e comissoes desses contratos
Servicos avulsos (obras e reparos) Materiais, técnicos e comissoes dos servigos pontuais
Administrativo Escritorio, sistemas, contabilidade, BPO

Comercial Marketing, comissoes fixas, visitas
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Com os centros de custos, o Ricardo descobriu algo que o faturamento escondia: os contratos de
manutencao com condominios tinham margem bem maior que os servicos avulsos. Os avulsos
tinham preco apertado e muito deslocamento.

ATENCAO, EMPRESARIO!

Criar centros de custos demais é tao ruim quanto nao ter nenhum. Comece com quatro a
seis, ligados as decisdes que vocé realmente precisa tomar. Cada centro deve ter um
responsavel que responda pelos seus numeros.

TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

Com plano de contas e centros de custos bem feitos, o sistema passa a responder

perguntas como: qual servico da mais margem? Quanto custa manter a area
administrativa? O gasto com veiculos subiu por causa do preco ou do volume? E nesse

momento que o ERP deixa de ser um "caderno de langcamentos" e se torna uma ferramenta
de gestao.

FACA O DIAGNOSTICO

Os cadastros de clientes e fornecedores estao completos e sem duplicidade.

O plano de contas separa receitas, deducdes, custos variaveis, despesas fixas e
resultado financeiro.

Investimentos, empréstimos e retiradas tém categorias proprias, fora da DRE.

Menos de 3% das despesas estao em categorias genéricas como "Diversos" ou
"OQutros".

O 0o OO

Existem centros de custos ligados as principais decisdes da empresa.

PARA LEVAR
O sistema registra, mas € a estrutura que transforma dados em informacao. ERP é
ferramenta; a inteligéncia estd em como ele é organizado.
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PARTE Ill — ENTENDER

06

CAPiTULO

Fluxo de caixa: sua empresa tera
dinheiro para pagar as contas?

Qual sera o dia mais apertado do caixa da sua empresa no
proximo més?

BPO FINANCEIRO

@SOURCE



O fluxo de caixa é o relatorio que mostra as entradas e as saidas de dinheiro e o saldo resultante.
Ele funciona pelo regime de caixa: registra o dinheiro quando ele efetivamente entra ou sai. Nao
importa quando a venda foi feita ou a despesa aconteceu.

Ele tem duas versodes, e as duas sao indispensaveis:

Fluxo de caixa realizado Fluxo de caixa projetado

Olha para O que ja aconteceu O que vai acontecer

Responde Para onde foi o dinheiro? Vai faltar ou sobrar dinheiro? Quando?

Base Extrato conciliado Contas a receber, contas a pagar e compromissos previstos
Frequéncia ideal Mensal, no fechamento Semanal, sempre atualizado

O realizado explica o passado. O projetado protege o futuro. Muitas empresas tém apenas o
primeiro, e por isso descobrem a falta de dinheiro quando ela ja chegou.

Como montar o fluxo de caixa projetado

1. Parta do saldo real de hoje, conciliado com o banco.

2. Lance as entradas previstas a partir do contas a receber, semana a semana. Seja
conservador: se um cliente costuma atrasar, projete com atraso.

3. Lance as saidas previstas: contas a pagar ja langadas, folha, pré-labore, impostos, parcelas
de empréstimos, despesas recorrentes que ainda nao chegaram (energia, combustivel) e
investimentos planejados.

4. Calcule o saldo de cada semana e identifique o ponto mais baixo.

5. Atualize toda semana. A previsao vale enquanto esta atualizada.

O ideal é projetar 13 semanas (cerca de um trimestre), com detalhe semanal. Se ainda nao ha
base para isso, comece com quatro semanas.

NA PRATICA

A projecao de novembro do Ricardo

No ultimo dia de outubro, j4 com o banco conciliado, o Ricardo projetou as quatro semanas
de novembro:
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0

=10 mil
-20 mil

-30 mil @
® Com acdes: -R$ 37.000

=40 mil
%IOI’ ponto com agdes: -R$ 49.500/. o actos: -RS 46,000

-50 mil ° ®
=60 mil
[ J °® Y
-70 mil pior ponto sem agdes: -R$ 64.500
Inicio Sem. 1 Sem. 2 Sem. 3 Sem. 4

Saldo projetado ao fim de cada semana de novembro, sem e com as acdes do Ricardo.

Novembro (R$) Semana Semana Semana

1 2 3
Saldo inicial -31.000 -63.000 -64.500 -64.000 -31.000
(+) Recebimentos de clientes 30.000 35.000 40.000 30.000 135.000
(=) Folha e pré-labore 50.000 = — — 50.000
(=) Materiais e técnicos 12.000 15.000 15.000 12.000 54.000

terceirizados

(=) Impostos — 15.000 — — 15.000
(=) Empréstimo (juros + parcela) — 6.500 — — 6.500
(=) Comissoes — — 4.500 — 4.500
(=) Demais despesas fixas — — 20.000 — 20.000
(=) Saldo final -63.000 -64.500 -64.000 -46.000 -46.000

A projecao mostrou o problema com trés semanas de antecedéncia: o pior momento seria
a semana 2, com saldo de -64.500, acima do limite do cheque especial. Sem a projecao,
ele descobriria isso no dia, com a folha atrasada.

Com a informagao em maos, o Ricardo agiu:

» cobrou os R$ 9.000 vencidos ha mais de 30 dias, que entraram na semana 1;

« negociou com um fornecedor de materiais a transferéncia de R$ 6.000 da semana 1
para a semana 4.
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O pior saldo melhorou de -64.500 para -49.500, e 0 més terminaria em —37.000. Ainda
negativo, mas dentro do limite e, principalmente, previsto. A projecao também deixou claro
que essas medidas eram paliativas. O problema era estrutural, e a solugcao estava no
capital de giro.

Capital de giro e ciclo financeiro

Capital de giro € o dinheiro necessario para manter a operacao funcionando entre 0 momento em
que a empresa paga seus custos e 0 momento em que recebe dos clientes. Trés prazos explicam
essa necessidade:

« PMR (Prazo Médio de Recebimento): em quantos dias, em média, os clientes pagam. No caso
do Ricardo, 45 dias.

- PMP (Prazo Médio de Pagamento): em quantos dias, em média, a empresa paga
fornecedores. No caso do Ricardo, 20 dias.

- PME (Prazo Médio de Estoques): quanto tempo o estoque fica parado. Na empresa do
Ricardo, que compra materiais por servico, € proximo de zero.

Ciclo financeiro = PME + PMR - PMP = 0 + 45 - 20 = 25 dias.

Dia O Dia 20 Dia 45
Servico prestado Paga o fornecedor Recebe do cliente

25 dias financiados pela empresa = ciclo financeiro

Ciclo financeiro: PMR 45 dias - PMP 20 dias = 25 dias.

Durante 25 dias, em média, a empresa financia a operagcao com recursos proprios, ou com o
banco. Quanto maior o ciclo e maior o faturamento, mais dinheiro fica "preso".
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TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

Na empresa do Ricardo, a receita média € de R$ 5.000 por dia (R$ 150.000 + 30). Isso
significa que cada dia a menos no prazo de recebimento libera cerca de R$ 5.000 de

caixa. Se ele reduzir o PMR de 45 para 30 dias, por exemplo com sinal na contratacao,
faturamento imediato e Pix Automatico nos contratos mensais, libera aproximadamente R$
75.000. E mais do que o saldo negativo do banco.

O mesmo raciocinio vale ao contrario. Se a empresa crescer 20% mantendo o prazo de 45
dias, precisara de cerca de R$ 45.000 a mais em capital de giro. Crescimento saudavel é
crescimento financiado e planejado.

ATENGCAO, EMPRESARIO!

Antecipacao de recebiveis e cheque especial sao remédios, nao alimento. Usados de
vez em quando, resolvem um descompasso pontual. Usados todo més, consomem a
margem com juros e escondem um problema estrutural de prazo, pre¢o ou custo.

Vendas no cartao: a venda parcelada no cartao é recebida ao longo dos meses, e a
operadora desconta taxas. Projete o recebimento pelas datas reais de repasse e concilie
com o extrato da operadora.

FACA O DIAGNOSTICO

Tenho um fluxo de caixa realizado de cada més, conciliado com o banco.

Tenho um fluxo de caixa projetado de pelo menos quatro semanas, atualizado
semanalmente.

Sei qual sera o ponto mais baixo do caixa no préoximo més.
Conheco meu prazo médio de recebimento e meu prazo médio de pagamento.

Sei quanto capital de giro preciso para crescer.

O000 00

O uso de cheque especial ou antecipacao é excecao, nao rotina.

PARA LEVAR
O fluxo de caixa realizado conta o que aconteceu. O projetado da tempo para agir. E
tempo € o recurso mais valioso de quem administra o caixa.
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CAPiTULO

DRE: sua empresa realmente da
lucro?

Se vocé vendesse sua empresa hoje, conseguiria provar
quanto ela lucra por més?

BPO FINANCEIRO

@SOURCE



A DRE (Demonstracao do Resultado do Exercicio) responde a pergunta mais importante de
qualquer negdcio: a operacgao gera lucro? Ela parte do que a empresa vendeu e vai subtraindo,
em camadas, tudo o que foi necessario para vender, até chegar ao resultado.

Primeiro, as palavras certas

Grande parte da confusao financeira vem do uso de palavras parecidas como se fossem

sinénimas:
Termo O que é Exemplo na empresa do Ricardo
Receita O valor do servico prestado ou do produto vendido, Manutencao feita em outubro,
no momento da venda faturada por R$ 8.000
Recebimento A entrada do dinheiro no caixa Os R$ 8.000 entrando na conta em
meados de novembro
Custo Gasto diretamente ligado a prestacao do servigo Materiais e técnico terceirizado
daquela manutencéao
Despesa Gasto necessario para manter a empresa Aluguel do galpao, sistemas,
funcionando, sem vinculo direto com cada servico contabilidade
Pagamento A saida do dinheiro do caixa O boleto dos materiais pago 20 dias
depois
Investimento  Gasto que gera beneficio por varios periodos Compra de andaimes e ferramentas
I

Regime de competéncia x regime de caixa

- Regime de competéncia: receitas e despesas sao registradas no més em que acontecem,
independentemente de quando sdo recebidas ou pagas. E a base da DRE.

- Regime de caixa: entradas e saidas sao registradas no més em que o dinheiro efetivamente
se movimenta. E a base do fluxo de caixa.

A manutencao feita em outubro e recebida em novembro entra na DRE de outubro e no fluxo de
caixa de novembro. Nenhum dos dois esta errado. Eles respondem a perguntas diferentes: a DRE
mostra o desempenho; o fluxo de caixa mostra a liquidez, isto é, a capacidade de continuar
operando.
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A DRE gerencial, passo a passo

150.000 -15.000

-58.500

-1.500
Receita Impostos Receita Custos Margem de Despesas Resultado Juros Resultado
bruta liquida variaveis  contribuicdo fixas operacional liquido

DRE em cascata (R$): de R$ 150 mil vendidos a R$ 5 mil de resultado. Azul = subtotais; vermelho = deducdes.

A DRE de outubro da empresa do Ricardo:

DRE gerencial — outubro R$ | % da receita bruta

Receita bruta de servigos 150.000 100,0%
(=) Impostos sobre a receita (aliquota ilustrativa) 15.000 10,0%
(=) Receita liquida 135.000 90,0%
(=) Materiais aplicados 30.000 20,0%
(=) Técnicos terceirizados 24.000 16,0%
(=) Comissodes sobre vendas 4.500 3,0%
(=) Margem de contribuicio 76.500 51,0%
(=) Pessoal (equipe propria) 38.000 25,3%
(-) Pré-labore 12.000 8,0%
(=) Veiculos 7.000 4,7%
(-) Ocupacéo (galpéo) 6.000 4,0%
(=) Administrativas (sistemas, contabilidade, BPO, telefonia) 3.500 2,3%
(=) Marketing 2.000 1,3%
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DRE gerencial — outubro % da receita bruta

(=) Outras despesas fixas 1.500 1,0%
(=) Resultado operacional 6.500 4,3%
(=) Resultado financeiro (juros) 1.500 1,0%
(=) Resultado liquido do més 5.000 3,3%

Como ler cada linha:

- Receita liquida: o que efetivamente pertence a empresa depois dos impostos sobre a venda.

- Margem de contribuicao: o que sobra de cada venda, depois dos custos que variam com ela,
para pagar as despesas fixas e gerar lucro. E 0 numero mais importante para decisdes de
preco e mix (capitulo 8).

- Resultado operacional: mostra se a operacao, por si so, se sustenta.
- Resultado liquido: o que sobra depois também dos juros. E a base para pensar em

distribuicao de lucros e reinvestimento.

Observacao técnica: a aliquota de 10% é apenas ilustrativa. A tributacao real depende do regime
tributario (Simples Nacional, Lucro Presumido ou Lucro Real) e da atividade, e deve ser
confirmada com o contador. Nos regimes de Lucro Presumido e Real, o Imposto de Renda e a
CSLL aparecem em uma linha prépria, depois do resultado.

DRE gerencial x DRE contabil

DRE gerencial DRE contabil

Finalidade Apoiar decisdes internas Cumprir obrigacoes legais, fiscais e
societarias

Quem O financeiro da empresa ou o BPO, a partirdo O contador, responsavel técnico pela

elabora ERP escrituracao

Estrutura Livre, pensada para o negdcio (ex.: destaca a Segue as normas contabeis brasileiras

margem de contribuicao)
Frequéncia Mensal, até o dia 10 Conforme as obrigagdes; mensal quando a

contabilidade esta em dia

As duas devem contar a mesma historia. Diferencas relevantes entre elas sdo um sinal de alerta:
lancamentos faltando de um lado, classificacdes diferentes ou documentos que nao chegaram ao
contador.
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ATENCAO, EMPRESARIO!

- Parcela de empréstimo nao é despesa. Apenas os juros entram na DRE; a amortizacao
reduz a divida e aparece no fluxo de caixa.

- Compra de equipamento nio é despesa do més. E investimento, e seu desgaste é
reconhecido ao longo da vida util, na contabilidade, pela depreciagao.

- Retirada de sdcio nao é despesa. O pro-labore é; a distribuicao de lucros é destinacao
do resultado.

Misturar esses itens faz a DRE mostrar prejuizo em meses bons e lucro em meses ruins.

TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

A DRE do Ricardo mostrou que a empresa da lucro, mas com margem liquida de apenas

3,3%. Qualquer imprevisto, como um cliente grande que atrasa ou um aumento de material,
pode levar o més ao prejuizo. A pergunta deixou de ser "como vender mais?" e passou a

ser "como cada venda pode deixar mais?". O capitulo 10 mostra o que ele decidiu.

FAGCA O DIAGNOSTICO

Recebo uma DRE gerencial todo més, até o dia 10.

Ela separa custos variaveis de despesas fixas e mostra a margem de contribuigao.
Empréstimos, investimentos e retiradas nao aparecem como despesa.

Sei explicar a diferenca entre o lucro do més e a variacao do caixa.

A DRE gerencial é coerente com a contabil.

0O0000

PARA LEVAR
A DRE mostra se a empresa é viavel. O fluxo de caixa mostra se ela sobrevive até
colher os resultados. Os dois juntos contam a histéria inteira.
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PARTE Ill — ENTENDER

08

CAPiTULO

Indicadores que todo empresario
deveria acompanhar

Quanto sua empresa precisa faturar, por més, para ndo ter
prejuizo?

BPO FINANCEIRO

@SOURCE



Indicadores sao como os exames de rotina: numeros simples que, acompanhados ao longo do
tempo, mostram se algo esta saindo do normal antes de virar uma crise. Vocé nao precisa de
cinquenta. Precisa de poucos, bem calculados e olhados todo més.

1. Margem de contribuicao: o indicador-mae

Margem de contribuicao = Receita - impostos sobre a receita - custos variaveis

E o quanto cada venda "contribui" para pagar as despesas fixas e, depois delas, gerar lucro. Na
empresa do Ricardo:
« Em reais: R$ 76.500 no més.

« Em percentual: 76.500 + 150.000 = 51%. De cada R$ 100 vendidos, R$ 51 sobram para cobrir
as despesas fixas e o lucro.

« Por servigo: com ticket médio de R$ 2.500, cada ordem de servico gera, em média, R$ 1.275
de margem.

Na pratica: a margem por linha de servi¢o. Usando os centros de custos do capitulo 5, o Ricardo
separou as duas linhas da empresa:

Receita (R$) Margem de contribuicao (R$)
Contratos de manutencao 90.000 49.500 55%
Servicos avulsos 60.000 27.000 45%
Total 150.000 76.500 51%

Os contratos mensais deixam dez pontos percentuais a mais de margem e ainda sao receita
recorrente, mais previsivel. Essa informacao muda a estratégia comercial.

2. Ponto de equilibrio: o faturamento minimo
Ponto de equilibrio = Despesas fixas + Margem de contribuicao %

E o faturamento em que a empresa nao tem lucro nem prejuizo. Abaixo dele, prejuizo; acima,
lucro.

Na empresa do Ricardo: 70.000 + 51% = R$ 137.254,90 por més. Incluindo os juros do
empréstimo (R$ 71.500 de compromissos fixos), o ponto sobe para R$ 140.196,08.
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Receita

4/

200 mil

150 mil Ponto de equilibrio: R$ 137.254,90

100 mil

Outubro: R$ 150 mil
margem de seguranca 8,5%

Custos + despesas
50 mil

0 mil
0 mil 50 mil 100 mil 150 mil 200 mil

Faturamento mensal (R$)
Ponto de equilibrio: abaixo de R$ 137 mil por més, a operacao do Ricardo da prejuizo.
O célculo também serve para metas. Quanto o Ricardo precisa faturar para ter lucro liquido de R$
15.000 por més?

(70.000 + 1.500 + 15.000) + 51% = R$ 169.607,84

3. Margem de seguranca: quao perto da linha vocé esta

Margem de seguranca = (Faturamento — Ponto de equilibrio) + Faturamento

(150.000 - 137.254,90) + 150.000 = 8,5%. Uma queda de apenas 8,5% no faturamento leva a
operacao ao zero a zero. Esse foi o numero que mais assustou o Ricardo, e 0 que mais o0 ajudou a
decidir.

4. Painel de indicadores do més

7~ N~ N ~ ™
Margem de contribuicao Ponto de equilibrio Margem de seguranca Saldo de caixa
51% RS 137 mil 8,5% -R$ 31 mil
de cada R$ 100 vendidos faturamento minimo atencao: muito perto da critico

mensal linha

Indicador Como calcular Ricardo (outubro)
Faturamento Receita bruta do més R$ 150.000  Melhor més do ano
Margem de contribuicdo  MC + receita bruta 51%  Boa, mas desigual

entre as linhas
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Indicador

Ponto de equilibrio

Margem de seguranca

Margem operacional

Margem liquida

Prazo médio de

recebimento

Prazo médio de
pagamento

Inadimpléncia
Comprometimento com
dividas

Ticket médio
Concentracao de
clientes

Saldo de caixa

Como calcular
Despesas fixas + MC %
(Faturamento - PE) +
faturamento

Resultado operacional +
receita bruta

Resultado liquido + receita

bruta

(Contas a receber + receita do

més) x 30

(Fornecedores a pagar +
compras do més) x 30

Vencidos ha mais de 30 dias +

total a receber

(Juros + parcelas) + margem

de contribuicao

Receita + n°® de ordens de

servigco

Receita dos 3 maiores +
receita total

Saldo bancario conciliado

ATENGCAO, EMPRESARIO!

Ricardo (outubro)

R$ 137.254,90

8,5%

4,3%

3,3%

45 dias

20 dias

4,0% (R$ 9.000 de R$

225.000)

8,5%

R$ 2.500

45%

-R$ 31.000

Alto para o
faturamento atual

Baixa: atencao

Apertada

Apertada

Longo: consome caixa

Curto em relagéo ao

recebimento

Precisa de régua de
cobranca

Controlado
Base para metas
comerciais

Alta: risco se um sair

Critico

» Indicador sem historico nao diz muito. Uma margem de 51% ¢ boa ou ruim? Depende

de como ela era seis meses atras e de para onde esta indo. Acompanhe a tendéncia,

nao so a foto.

- Indicador sem base confiavel engana. Se as despesas estao em "Diversos" e o banco

nao é conciliado, o indicador so6 parece preciso.

- Comparar com "o mercado" exige cuidado. Cada empresa tem estrutura, regime

tributario e modelo diferentes. A melhor comparacao € com o seu proprio histérico e

com as suas metas.
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TRANSFORMANDO NUMEROS EM DECISOES

Trés indicadores deram ao Ricardo uma direcao clara: a margem maior nos contratos, a

margem de seguranca de so6 8,5% e o prazo de recebimento de 45 dias. A estratégia
deixou de ser "vender mais de tudo" e passou a ser vender mais contratos, rever os precos

dos servicos avulsos e encurtar o prazo de recebimento.

. N
FAGCA O DIAGNOSTICO
C] Conhego a margem de contribuicdo da empresa e das principais linhas de produto ou

servigo.

C] Sei meu ponto de equilibrio mensal.
C] Sei minha margem de seguranca.
C] Acompanho prazo médio de recebimento, inadimpléncia e concentracao de clientes.
C] Tenho um painel com no maximo 12 indicadores, atualizado todo més.

\_ J
PARA LEVAR
O que nao é medido dificilmente é gerenciado. Mas medir sé vale a pena quando o
numero vira conversa, e a conversa vira decisao.
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PARTE Ill — ENTENDER

09

CAPiTULO

O fechamento do meés: o ritual que
transforma rotina em informacao

Em que dia do més vocé fica sabendo se o més anterior deu
lucro?

BPO FINANCEIRO

@SOURGE



Se a resposta for "nunca" ou "quando o contador manda o balancete, 1a pelo meio do més
seguinte", a empresa esta decidindo no escuro durante metade do tempo. O fechamento
gerencial do més é o momento em que a rotina dos capitulos anteriores vira informacao. Ele
precisa ter data, roteiro e responsavel.

O calendario de fechamento

D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7 D8 D9 D10
Lancar pendéncias
Conciliar contas
Revisar classificacao
Conferir abertos

Enviar ao contador

Gerar DRE, fluxo e indicadores
Reuniao de resultados

Calendario de fechamento em dias Uteis: informacao pronta até o 10° dia util.

Quando (dias
uteis)

O que fazer Responsavel tipico

Dia1a2 Lancar os documentos pendentes do més encerrado; cobrar das Financeiro / BPO
areas notas e recibos que faltam

Dia2a3 Conciliar todas as contas bancarias, cartdes e meios de Financeiro / BPO
pagamento até o ultimo dia do més

Dia3a4 Revisar classificagcoes e centros de custos; reclassificar o que Financeiro / BPO
estiver em categorias genéricas

Diad4ab Conferir contas a receber e a pagar em aberto; atualizar baixas; Financeiro / BPO
identificar vencidos

Dia5a6 Enviar ao contador os documentos e relatérios do més Financeiro / BPO

Dia6a8 Gerar DRE gerencial, fluxo de caixa realizado, indicadores e Financeiro / BPO
projecao atualizada

Dia8a10 Reuniao de anadlise do resultado com os socios e definicao de Socios + financeiro /
agoes BPO
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Os relatérios do fechamento, e quem os produz

Nem todo relatério financeiro € produzido pelo mesmo profissional. Saber quem faz o qué evita

expectativas erradas:

Relatorio

DRE gerencial

Fluxo de caixa realizado e
projetado

Contas a receber e a pagar
(posicao e vencidos)
Painel de indicadores

Orcado x realizado

Analise de margem e

rentabilidade por linha ou cliente

Relatoério de endividamento
Balanco patrimonial e DRE
contabil

Apuracgéo de impostos e
obrigagdes acessorias

Para que serve

Saber se a operacao deu lucro e onde
estd a margem

Entender para onde foi o dinheiro e
antecipar faltas

Gerir prazos, cobrancga e capital de
giro

Acompanhar a saude do negdcio ao
longo do tempo

Comparar o planejado com o
executado e corrigir a rota

Decidir preco, mix e foco comercial
Acompanhar saldos, taxas e prazos
das dividas

Atender obrigacoes legais e fiscais e
mostrar a posicao patrimonial

Cumprir a legislacao tributaria

Quem produz

Financeiro interno ou BPO, a
partir do ERP

Financeiro interno ou BPO

Financeiro interno ou BPO

Financeiro interno ou BPO

Financeiro interno, BPO ou

consultoria

Financeiro interno, BPO
consultivo ou consultoria

Financeiro interno ou BPO
Contador, responsavel
técnico pela escrituracao

Contador

O financeiro organizado, interno ou terceirizado, € o que permite ao contador trabalhar com

documentos completos e no prazo. Os dois trabalhos se complementam, e um nao substitui o

outro.

O book de fechamento

O resultado do fechamento deve caber em um material curto, que os sécios leiam em 15 minutos:

1. Resumo do més em cinco linhas: o que foi bem, o0 que preocupa e o que precisa de decisao.

N

meta.

o 0 b~ W

. Fluxo de caixa realizado e projecao para as proximas semanas.
. Painel de indicadores, com sinal verde, amarelo ou vermelho.
. Contas a receber vencidas e acdes de cobranca.

. Pontos de atencao e recomendacoes.
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A reuniao de resultados

O fechamento s6 cumpre seu papel se terminar em uma conversa. Uma reuniao mensal de 45 a
60 minutos, com pauta fixa, ja resolve:

1. O que os numeros mostram (15 minutos).
2. Por que aconteceu: causas dos desvios (15 minutos).

3. O que vamos fazer: decisdes, responsaveis e prazos (20 minutos).

4. Como vamos acompanhar (5 minutos).

NA PRATICA

No primeiro fechamento estruturado, a DRE de outubro do Ricardo ficou pronta no 7° dia
util de novembro. Na reuniao, ele e o sécio decidiram trés acoes: revisar o preco dos

servicos avulsos, incluir sinal de 30% nos orcamentos acima de R$ 5.000 e oferecer Pix
Automatico aos condominios com contrato mensal. Cada acao teve responsavel e prazo.

ATENCAO, EMPRESARIO!

Fechamento que sai depois do dia 15 serve para registro, mas chega tarde para a gestéo.
E fechamento que ninguém discute € s6 um arquivo a mais na pasta.

FAGCA O DIAGNOSTICO

(] O fechamento gerencial tem calendario e termina até o 10° dia (util.
Todas as contas bancarias e de cartdo sao conciliadas antes do fechamento.
Os documentos chegam ao contador no prazo combinado.

Recebo um book de fechamento curto e claro.

0000

Existe uma reuniao mensal de resultados que termina em decisdes com responsavel e
prazo.

PARA LEVAR
O fechamento € o momento em que a empresa para, olha para 0s seus numeros e
decide. Sem ele, a rotina financeira gera trabalho, mas nao gera gestao.
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PARTE IV — DECIDIR
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CAPiTULO

Como transformar numeros em
decisoes estratégicas

Qual foi a dltima decisdo importante que vocé tomou "no
feeling"? E se os numeros dissessem o contrario?

@SOURCE

BPO FINANCEIRO



Até aqui, organizamos, medimos e entendemos. Agora vem a parte que justifica todo o resto:
decidir melhor. Este capitulo mostra seis decisdes comuns na vida de um empresario, sempre
com o caso do Ricardo. Os numeros sao ficticios; o raciocinio vale para qualquer empresa.

Uma premissa para todas as simulacoes: a empresa faz 60 ordens de servico por més, com
ticket médio de R$ 2.500. Os impostos sdo de 10% (aliquota ilustrativa), as comissdes de 3% e
os materiais e técnicos custam, em média, R$ 900 por ordem. A margem de contribuicdo é de R$
1.275 por ordem, e as despesas fixas mais os juros somam R$ 71.500.

Decisao 1— Preco: e se eu aumentar 5%?

Com o ticket subindo de R$ 2.500 para R$ 2.625 e as mesmas 60 ordens, o lucro mensal sai de
R$ 5.000 para R$ 11.525. E mais que o dobro, com o mesmo trabalho.

E se alguns clientes forem embora? Com o novo preco, a empresa pode perder até 4 ordens por
més (de 60 para 56) e ainda lucrar mais que antes: R$ 5.990.

Transformando numeros em decisées: o Ricardo ndo aumentou tudo. Aplicou 8% apenas nos
servicos avulsos, a linha de menor margem (capitulo 8). A receita dessa linha passou de R$
60.000 para R$ 64.800, e a margem de contribuicao cresceu R$ 4.176 (o aumento menos
impostos e comissdes). O lucro estimado do més foi para R$ 9.176, sem mexer nos contratos.

Decisao 2 — Desconto: vale dar 10% para fechar mais?

Com desconto de 10%, o ticket cai para R$ 2.250 e a margem por ordem cai de R$ 1.275 para R$
1.057,50, uma reducao de 17%. Para manter o mesmo lucro, a empresa precisaria fazer 73
ordens por més em vez de 60: 22% a mais de trabalho, de técnicos, de veiculos e de risco, para
ganhar o mesmo.

ATENGCAO, EMPRESARIO!

Desconto parece pequeno no preco, mas é grande na margem. Antes de concedé-lo,
pergunte: quantas vendas a mais eu precisaria fazer para compensa-lo? E elas vém
mesmo?

Decisao 3 — Contratacao: posso contratar mais um técnico?

Um técnico préprio custaria, com encargos e beneficios, cerca de R$ 6.500 por més (valor
ilustrativo). Com margem de contribuicdo de 51%, a empresa precisa de R$ 12.745 de
faturamento adicional por més (6.500 + 51%), cerca de cinco ordens de servico a mais, so para
pagar essa contratacao.
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A pergunta certa nao é "tem servigo?", e sim "tem servico adicional e recorrente de pelo menos
R$ 12.745 por més?". Se o objetivo for substituir técnicos terceirizados, a conta muda: compara-
se o custo do terceirizado com o do proprio, considerando a ociosidade.

Decisao 4 — Investimento: compro o equipamento?

O Ricardo aluga uma plataforma elevatéria por R$ 2.000 por més. Uma plataforma prépria
custaria R$ 40.000.

- Retorno simples (payback): 40.000 + 2.000 = 20 meses para recuperar o investimento, sem
contar manutencao, seguro e desgaste.

- Caixa: com saldo negativo, pagar a vista agravaria o problema do capitulo 6. Se fizer sentido
comprar, a compra deve ser financiada com parcelas menores que o aluguel atual, ou adiada
até a empresa ter reserva.

Investimento bom com caixa ruim pode virar problema. A decisao considera o retorno e o
momento do caixa.

Decisao 5 — Retiradas: quanto posso tirar da empresa?

Uma politica simples evita a maioria dos problemas:

1. Pro-labore fixo, como despesa, todo més.
2. Distribuicao de lucros somente sobre lucro ja apurado, com respaldo do contador.

3. Antes de distribuir, formar uma reserva de caixa. Uma referéncia comum € o equivalente a
um ou dois meses de despesas fixas (no caso do Ricardo, R$ 70.000 a R$ 140.000).

4. Nunca distribuir com o fluxo projetado negativo.

Pelas regras acima, em outubro nao havia lucro a distribuir: o lucro foi de R$ 5.000 e o caixa
estava negativo. A retirada extra de R$ 6.000 do capitulo 1 ndo deveria ter acontecido.

Decisao 6 — Expansao: abro uma segunda equipe ou atendo outra
cidade?

Antes de expandir, o Ricardo deve simular trés coisas:

» O novo ponto de equilibrio: quanto as novas despesas fixas elevam o faturamento minimo.

- O capital de giro: quanto dinheiro ficara preso em contas a receber até a nova operagao se
pagar. Lembre: cada R$ 30.000 de faturamento mensal a mais, com prazo de 45 dias, exige
cerca de R$ 45.000 de giro.

- O prazo para se pagar: em quantos meses a hova operagao cobre 0s proprios custos.
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Com margem de seguranga de 8,5% e caixa negativo, a recomendacao foi clara: primeiro
arrumar a casa (preco, prazo de recebimento, reserva) e s6 depois crescer.

Quadro especial: a Reforma Tributaria e as suas decisoes

A Reforma Tributaria do consumo (Emenda Constitucional n°® 132/2023 e Lei Complementar n°
214/2025) esta em transicao e vai afetar precos, contratos e caixa nos proximos anos. Em linhas
gerais, segundo as fontes oficiais consultadas:

+ 2026 é o0 ano de teste: as notas fiscais passam a destacar CBS de 0,9% e IBS de 0,1%, com
compensacao ou dispensa do recolhimento para quem cumpre as obrigagcdes acessorias.
- A partir de 2027, a CBS passa a ser cobrada efetivamente e PIS e Cofins sao extintos.

- De 2029 a 2032, ICMS e ISS sao reduzidos gradualmente e substituidos pelo IBS. Em 2033, o
novo sistema passa a vigorar integralmente.

O que isso significa para a gestao:

« Preco: contratos longos devem prever como 0s novos tributos serdo tratados.

» Custos: o novo modelo trabalha com créditos sobre as compras. Fornecedores e documentos
fiscais corretos passam a pesar ainda mais.

- Regime tributario: empresas do Simples Nacional tém decisbes especificas a tomar nos
prazos definidos pela legislagao.

As regras ainda estao sendo regulamentadas e variam conforme a atividade e o regime. A analise
do impacto na sua empresa deve ser feita com o seu contador. O papel do financeiro organizado
é entregar os dados que tornam essa analise possivel.

4 N
FACA O DIAGNOSTICO

Antes de mudar precos, simulo o efeito na margem e no volume.

Antes de dar desconto, calculo quantas vendas a mais preciso para compensa-lo.
Antes de contratar, calculo o faturamento adicional necessario.

Antes de investir, analiso o retorno e o impacto no caixa.

Tenho uma politica de pré-labore, reserva e distribuicao de lucros.

Ja conversei com meu contador sobre os efeitos da Reforma Tributaria.

O00O00o0

PARA LEVAR

Numeros nao servem apenas para explicar o passado. Eles existem para orientar o
futuro. Toda decisao tem um efeito na margem, no ponto de equilibrio e no caixa, e
vale a pena conhecé-lo antes de decidir.
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CAPIiTULO

BPO Financeiro: quando
terceirizar se torna uma decisao
estratégica

BPO FINANCEIRO

@SOURCE



Pergunta de abertura: quantas horas por semana vocé gasta
pagando contas, cobrando clientes e procurando
comprovantes? E quanto valem essas horas?

BPO vem do inglés Business Process Outsourcing: terceirizagdo
de processos de negécio. O BPO Financeiro é a contratacao de
uma empresa especializada para executar, com método e
tecnologia, as rotinas financeiras descritas neste livro, a partir
do sistema e das contas da prépria empresa cliente.

O que o0 BPO Financeiro faz, e o que nao faz

Clareza de escopo é o primeiro sinal de um bom parceiro. O BPO Financeiro nao substitui o
contador nem o auditor. As trés atividades sao diferentes e complementares:

BPO Financeiro Contabilidade Consultoria financeira
Foco Rotina financeira e informacao Escrituracao, obrigagoes Diagndstico, estratégia e
gerencial fiscais, trabalhistas e apoio a decisao
societarias
Exemplos Contas a pagar e a receber, Balanco e DRE contabil, Precificacao,
conciliacao, cobranga, apuracao de impostos, reestruturacao,
organizacao de documentos, declaracoes, folha de planejamento, valuation,
fluxo de caixa, DRE gerencial, pagamento, planejamento apoio a decisdes de
indicadores tributario investimento
Profissional  Equipe financeira especializada  Contador habilitado no Especialista em financas e
Conselho Regional de gestao

Contabilidade

Auditoria independente é uma quarta atividade, regulamentada e exercida por auditores
habilitados. Um BPO pode fortalecer controles internos, mas nao emite parecer de auditoria.

Operacional x consultivo

Ha dois modelos de BPO no mercado:

- BPO operacional: executa as rotinas (langa, paga, concilia, cobra) e entrega relatérios do
sistema. A empresa ganha organizacgao.

- BPO consultivo: faz tudo isso e acrescenta analise. Interpreta os numeros, aponta riscos,
recomenda agdes e participa da reunido de resultados. A empresa ganha organizacao e
direcao.

A diferenca esta no que acontece depois do relatério pronto.
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Beneficios, com honestidade

Terceirizar o financeiro pode trazer:

- Acesso a especialistas e a boas praticas que seriam caras para manter internamente.
- Rotina que nao para nas férias, no afastamento ou na saida de um funcionario.

- Segregacao de fungoes: quem executa é diferente de quem aprova, o que reduz o risco de
erros e da mais rastreabilidade.

- Informacao no prazo: fechamento com calendario, DRE e fluxo de caixa todo més.

- Tempo do empresario liberado para vender, liderar e decidir.
E tem limites que precisam ser ditos:

« O BPO nao garante resultado financeiro, reducao de custos, auséncia de fraudes ou
conformidade tributaria. Ele melhora a qualidade da informacao e dos controles, e as decisdes
continuam sendo da empresa.

« O BPO depende de documentos e informacgoes da empresa. Sem o envio regular de notas,
contratos e aprovacgdes, nenhum parceiro faz milagre.

» A empresa continua precisando de contador e de alguém interno que aprove pagamentos e
responda pelas decisdes.

Quando terceirizar faz sentido

Avalie o BPO Financeiro quando vocé se reconhecer em dois ou mais destes cenarios:

O dono ou um sécio gasta horas por semana com rotinas financeiras.

O autodiagnéstico do capitulo 2 ficou abaixo de 22 pontos.

O financeiro depende de uma unica pessoa.

A empresa cresceu e o controle ndo acompanhou.

Os relatorios existem, mas ninguém confia neles ou ninguém os analisa.

Montar uma equipe interna qualificada custaria mais do que o volume de trabalho justifica.

Como comparar custos com justica: some tudo o que o financeiro interno custa (salarios,
encargos, beneficios, sistemas, treinamento, coberturas de férias e o tempo do proprio dono) e
compare com a proposta do BPO, considerando também o valor da informacao entregue. Em
algumas empresas, terceirizar sai mais barato. Em outras, nao, mas compensa pela qualidade e
pela continuidade.
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Como a Source BPO trabalha

A Source BPO é um BPO Financeiro Consultivo. A rotina é a base: contas a pagar e a receber,
conciliacao bancaria e de cartdes, organizacao de documentos e atualizacao diaria no ERP. Sobre
essa base, entregamos leitura financeira: DRE gerencial, fluxo de caixa, indicadores e analise
mensal com o empresario.

Para empresas que ja tém controles proprios e buscam um olhar externo e estratégico, a Source
oferece a consultoria financeira estruturada pelo Método LEAL, em quatro fases:

Acompanhamento Lideranca

Painel executivo com Plano de acao e
metas decisdes assumidas

Levantamento Estratégias

Diagnostico de 3 a 5 estratégias
maturidade financeira priorizadas com
evidéncias

Método LEAL: da leitura dos numeros as decisoes.

Fase O que acontece Entrega

L — Levantamento Diagndstico da maturidade financeira em areas Mapa de maturidade e principais
como caixa, rentabilidade, previsibilidade, gestdo  pontos cegos
e crescimento

E — Estratégias Definicao de 3 a 5 estratégias prioritarias, cada Estratégias priorizadas, com o
uma sustentada por evidéncias dos proprios impacto esperado
nuameros

A— Construgao do painel executivo com os Painel executivo com metas e

Acompanhamento indicadores acordados pontos de atencéo

L —Lideranca Consolidagéo das decisdes e do plano para os Plano de acao com prioridades,
proximos meses indicadores, metas e decisdes

assumidas

O propodsito do método cabe em uma frase: transformar controles em decisoes.

e N
FACA O DIAGNOSTICO

Sei quanto custa, de verdade, o meu financeiro atual.

Sei quais atividades sao do financeiro, quais sao do contador e quais sao da
consultoria.

Recebo nao so relatérios, mas analise e recomendacoes.

00 00O

Meu financeiro continuaria funcionando se a pessoa responsavel saisse amanha.
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PARA LEVAR
Terceirizar o financeiro nao é terceirizar a decisao. E garantir que a decisao seja
tomada com informacao confiavel, no tempo certo.
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CAPiTULO

Seu plano de acao para os
proximos 30 dias

| O que vocé vai fazer de diferente a partir de segunda-feira?

@SOURCE

BPO FINANCEIRO



Conhecimento que nao vira acao vira s6 boa intencao. Este roteiro transforma os capitulos
anteriores em quatro semanas de trabalho. As tarefas sao simples de propdsito: cada uma cabe
em uma ou duas horas. Se a sua empresa ja tem parte disso funcionando, pule para a proxima.

- N 7 N £ N A ™
SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4
Arrumar a base Organizar a rotina Enxergar o Decidir e
resultado acompanhar
I

Semana 1— Arrumar a base
Fazer o autodiagndstico do capitulo 2 e anotar a pontuacao.

Separar as contas: conta bancaria exclusiva da empresa e fim das despesas pessoais pagas
por ela.

Definir o valor e a data do pré-labore.

Levantar todas as contas bancarias, cartdes, empréstimos e meios de pagamento, com o0s
saldos.

Criar a pasta digital por competéncia e o padrao de nomes de documentos.

OO0 0O 00

Definir quem lanca, quem aprova e quem concilia.

Semana 2 — Organizar a rotina

Revisar o plano de contas: separar custos variaveis de despesas fixas e eliminar "Diversos".
Criar de quatro a seis centros de custos ligados as decisdes da empresa.

Lancar no sistema todas as contas a pagar e a receber em aberto.

Conciliar o banco do més atual e explicar cada diferenca.

Escrever a régua de cobranca e comecar a aplica-la nos titulos vencidos.

Centralizar o recebimento de boletos e documentos em um uUnico canal.

O00oQgod

Semana 3 — Enxergar o resultado

O

Montar o fluxo de caixa projetado das proximas quatro semanas e identificar o ponto mais
baixo.

Gerar a DRE gerencial do ultimo més fechado.

Calcular a margem de contribuicao, o ponto de equilibrio e a margem de seguranca.

000

Calcular o prazo médio de recebimento, o de pagamento e a inadimpléncia.
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O

Identificar os trés maiores clientes e quanto representam da receita.

Semana 4 — Decidir e acompanhar

000 04

Fazer a primeira reuniao de resultados, com a pauta do capitulo 9.

Escolher até trés decisoes prioritarias (preco, prazo, custo, cobranca, investimento), cada
uma com responsavel e prazo.

Definir a politica de reserva de caixa e de distribuicao de lucros.
Montar o painel com no maximo 12 indicadores.
Marcar na agenda o calendario de fechamento dos proximos trés meses.

Agendar conversa com o contador sobre a Reforma Tributaria e o regime da empresa.

NA PRATICA

O Ricardo levou seis semanas, e nao quatro, para completar o roteiro, e esta tudo bem. O
importante é que, ao final, ele sabia responder as trés perguntas da abertura deste livro:
quanto a empresa lucrou, quanto tera em caixa daqui a 30 dias e quanto precisa faturar
para comecar a lucrar.

Depois dos 30 dias

O roteiro termina, mas a rotina continua. A partir daqui, o ciclo € sempre 0 mesmo:

1.
2.
3.
4.

Diariamente: lancar, aprovar, pagar, receber, conciliar.
Semanalmente: atualizar o fluxo de caixa projetado e cobrar os atrasados.
Mensalmente: fechar o més até o dia 10 e reunir-se para decidir.

A cada trés meses: refazer o autodiagnostico e revisar precos, metas e indicadores.

PARA LEVAR
N&o é preciso fazer tudo de uma vez. E preciso comecar e manter a disciplina. A
constancia vale mais que a perfeicao.
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Sobre a autora e a Source BPO
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Josiane Leal

Fundadora da Source BPO - BPO Financeiro Consultivo
Contadora - Especialista em Controladoria - Mestre em
Auditoria e Financas Empresariais

Ha cerca de 20 anos, Josiane Leal trabalha com o que
acontece no "intestino" das empresas: organizagao de
processos financeiros, controladoria, implantacao de
sistemas, fechamentos mensais e analise de resultados.
Nessa trajetoria, acompanhou empresas de portes e
segmentos variados e viu de perto a diferenca entre o

empresario que apenas registra os numeros e o que
decide a partir deles.

Dessa experiéncia nasceu a Source BPO, com uma convicgao: organizar o financeiro é
indispensavel, mas é s6 o comeco. O valor esta em transformar dados organizados em
informacdes que ajudem o empresario a decidir com seguranca.

Filha de Deus, esposa e mae, Josiane leva para o trabalho os valores que guiam sua vida: justica
nas relacoes, amor pelo que faz, sabedoria nas escolhas, paciéncia diante dos desafios e 0
cuidado de buscar a beleza até nos detalhes de uma planilha bem-feita. Acredita que sempre é
possivel fazer melhor o que ja se faz, e por isso nunca parou de estudar.

"Meu trabalho é dar ao empresario clareza sobre o préprio dinheiro, com rigor de
auditoria e decisdes baseadas em dados."

A Source BPO

A Source BPO (Source Solucdes Ltda.) € uma empresa de BPO Financeiro Consultivo. Atende
pequenas e médias empresas que vendem, trabalham muito, mas ainda nao tém clareza de
quanto realmente sobra no negécio.

O que fazemos

Contas a pagar e a receber

« Conciliacao bancaria e de cartoes

» Gestao e organizacao de documentos financeiros

» Estruturagcado do ERP: plano de contas, centros de custos e regras de classificagao
« Fluxo de caixa realizado e projetado

- DRE gerencial, indicadores e book de fechamento mensal
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» Consultoria financeira estratégica pelo Método LEAL
O que entregamos: clareza, previsibilidade, controle e inteligéncia gerencial.

O seu sucesso € 0 nosso negocio!

Uma palavra final

Obrigada por ter chegado até aqui.

Se este livro cumpriu seu papel, vocé agora olha para a sua empresa de um jeito um pouco
diferente. Sabe que faturamento nao é lucro e que lucro nao é dinheiro em caixa. Sabe que
relatério sem base confiavel engana. E sabe que os nimeros existem para orientar decisoes, e
nao so6 para explicar o passado.

Empreender no Brasil exige coragem. Crescer exige estratégia. E decidir exige nimeros
confiaveis. Desejo que vocé tenha os trés.

Lembre da minha antiga gestora: tudo o que acontece na empresa passa pelo financeiro. Cuide
dele com atencao, e ele vai mostrar o caminho para o negdcio crescer com saude.

Uma empresa nao é bem administrada apenas porque vende. Ela precisa
conhecer seus numeros para decidir com seguranca.

Josiane Leal

Vamos continuar a conversa?

Se vocé deseja transformar as informacdes financeiras da sua empresa em decisdes mais
seguras e estratégicas, a Source BPO pode ajudar.

« WhatsApp: (24) 99967-5949

« E-mail: josilealdesouza@sourcebpo.com.br

- Site: www.sourcebpo.com.br

- Instagram e LinkedIn: @sourcebpo
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Anexo A — Checklists destacaveis

Os quadros "Faca o diagnostico" de cada capitulo, o autodiagndstico de 15 perguntas (capitulo 2)
e o plano de 30 dias (capitulo 12) estdo reunidos no caderno de checklists que acompanha este

e-book, pronto para imprimir.

Anexo B — Glossario

Termo Significado

Amortizacao

BPO Financeiro

Capital de giro

Centro de custos

Ciclo financeiro

Conciliacao bancaria

Custo variavel

DDA

Despesa fixa

DRE

DRE gerencial
ERP
Faturamento
Fluxo de caixa
Inadimpléncia

Margem de
contribuicao

Margem de segurancga

Margem liquida

Parte da parcela de um empréstimo que reduz a divida; nao é despesa na DRE
Terceirizacao das rotinas financeiras para uma empresa especializada

Recursos necessarios para manter a operagao entre o pagamento dos custos e o
recebimento das vendas

Divisao da empresa (area, servico, unidade, projeto) usada para saber onde os
recursos sao aplicados

Prazo médio de estoques + prazo médio de recebimento - prazo médio de
pagamento

Conferéncia entre os langcamentos do sistema e o extrato do banco
Gasto que acompanha o volume de vendas ou servigcos

Débito Direto Autorizado: exibe no banco os boletos emitidos contra o CNPJ da
empresa

Gasto que existe independentemente do volume de vendas

Demonstragcao do Resultado: mostra receitas, custos, despesas e lucro de um
periodo

DRE estruturada para decisdes internas, a partir do ERP
Sistema integrado de gestao empresarial

Valor das vendas emitidas no periodo (receita bruta)

Registro das entradas e saidas de dinheiro e do saldo resultante
Valores vencidos e ndo recebidos

Receita menos impostos sobre a venda e custos variaveis

Quanto o faturamento pode cair antes de atingir o ponto de equilibrio

Resultado liquido dividido pela receita
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Termo Significado

Plano de contas
gerencial

PMP

PMR

Ponto de equilibrio
Pré-labore

Regime de caixa

Regime de
competéncia

Segregacao de
funcoes

Ticket médio

Estrutura de categorias usada para classificar receitas e gastos para gestao

Prazo médio de pagamento a fornecedores

Prazo médio de recebimento de clientes

Faturamento em que a empresa nao tem lucro nem prejuizo
Remuneracao do sécio pelo trabalho na empresa

Registro de receitas e despesas quando o dinheiro entra ou sai

Registro de receitas e despesas quando o fato acontece

Separacéo entre quem executa, quem aprova e quem confere

Receita dividida pelo numero de vendas ou servigos

Anexo C — Fontes consultadas

Informacdes sobre legislagao e meios de pagamento conferidas em novembro de 2026:

« Ministério da Fazenda — Como sera a transicao para o novo modelo de tributacao?

» Agéncia Senado — Novos tributos comecam a ser testados em 2026 e transicao vai até 2033

Planalto — Publicado decreto que regulamenta a CBS (Decreto n° 12.955/2026)
Secretaria de Economia do DF — Reforma Tributaria (calendario e opcao do Simples Nacional)

Banco Central do Brasil — Relatério de Gestao do Pix 2023-2025 (Pix Automatico)
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https://www.gov.br/fazenda/pt-br/acesso-a-informacao/acoes-e-programas/reforma-tributaria/perguntas-e-respostas/como-sera-a-transicao-para
https://www12.senado.leg.br/noticias/materias/2024/12/16/novos-tributos-comecam-a-ser-testados-em-2026-e-transicao-vai-ate-2033
https://www.gov.br/planalto/pt-br/acompanhe-o-planalto/noticias/2026/04/publicado-decreto-que-regulamenta-a-contribuicao-social-sobre-bens-e-servicos
https://www.economia.df.gov.br/reforma-tributaria
https://www.bcb.gov.br/content/estabilidadefinanceira/pix/relatorio_de_gestao_pix/relatorio_gestao_pix_2026.pdf
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O SEU SUCESSO E O NOSSO NEGOCIO

Uma empresa nao € bem administrada apenas porque

vende.

Ela precisa conhecer seus numeros para decidir com

seguranca.

Neste guia, Josiane Leal reune cerca de 20 anos de experiéncia em controladoria, BPO

Financeiro e gestao empresarial para ajudar o empresario a entender a diferenca entre

faturamento, lucro e caixa, organizar a rotina financeira e usar os nimeros para decidir

melhor.

WhatsApp
(24) 99967-5949

Site
www.sourcebpo.com.br

O seu sucesso € 0 hosso hegocio!

E-mail

josilealdesouza@sourcebpo.com.br

Instagram e LinkedIn
@sourcebpo




