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INDUSTRIA DE CONFECCAO
PARTE | - UM ALERTA AO EMPREENDEDOR

A leitura deste Manual indica que vocé, muito provavelmente, estd em via de abrir seu pré-
prio negécio. Indica também que vocé comeca certo, pesquisando e obtendo conhecimentos
que serdo decisivos em todas as etapas daqui para a frente. N6s, do Sebrae, queremos ajudar
vocé nesta empreitada.

Neste Manual apresentaremos um esbogo do que vocé precisa saber e praticar para me-
lhorar suas chances de sucesso. Portanto, nao é possivel, nem é o propésito desta publicagao,
apresentar uma receita completa para exploragao de “Confecgao (fabricagao de roupas e de
produtos similares)”. Até porque esta receita ndo existe. Mas chamaremos sua atengao para os
aspectos fundamentais que vocé precisa saber e para as habilidades que precisard desenvolver
ao atuar com este tipo de empreendimento. Considere todas estas informagdes como sendo o
ponto de partida, e busque, comegando por este Manual, o conhecimento necessario para uma
exploragao competente desse negbcio.

Nao é exagero dizer que este Manual é diferente, pois seu objetivo é clarear as coisas que
voceé precisa saber para ter chances reais de sucesso. Acreditamos que, se vocé souber o que tem
de fazer, encontrara um meio de fazer o que precisa ser feito. Nosso objetivo é desafiar vocé
para obter dominio sobre os aspectos importantes deste negdcio. Portanto, neste Manual vocé
encontrara desafios relacionados com os aspectos de gestao que precisa entender e aprender,
ja que resposta-padrao de como explorar o negécio “Confecgao” (fabricagao de roupas e de
produtos similares) e ter sucesso simplesmente nao existe.

Muitos sao os caminhos que levam ao sucesso dessas empreitadas. Mas muitas, também,
infelizmente, sao as possibilidades de falhas. Por isto procure identificar o maior nimero possivel
de empresas que atuam neste ramo e descubra tudo sobre a forma de como operam. Veja a
seguir quais aspectos sao realmente relevantes para o seu projeto de uma “Confeccao”.

Em pesquisa de 2002, o Sebrae-SP constatou que 31% das empresas paulistas fracassam no
primeiro ano de operagao, e 60% nao conseguem chegar a 5 anos de vida.

Em comum, estas empresas apresentaram sinais de que foram deficientes principalmente em
duas questdes fundamentais: planejamento prévio, ou estruturagao do negdcio, e na sua gestao.

Sao aspectos para os quais vocé realmente precisa se desafiar. Todo esforco que fizer para
aprender, tanto com as empresas que alcangaram sucesso como com as que fracassaram. Este
serd o seu mais importante investimento, o que realmente sustentard a viabilidade de seu negécio.
Queremos dizer que é necessario que vocé conheca o melhor possivel este ramo de atividade.

PARA NAO FRACASSAR

Se vocé ja atuou no ramo de “Confecgao” (fabricagao de roupas e de produtos similares),
como empresario ou como empregado, nao pense que sabe tudo. Visite 0 maior nimero pos-
sivel de lojas, converse com os proprietarios e empregados, faca amizade com o maior nimero
possivel de empresdrios, troque idéias, confira as diferentes percepgdes sobre o mercado, sobre
as dificuldades, etc.

Se vocé nao é do ramo, por um lado isto é bom porque nao tem vicios e sabe que tem
de aprender muito, o caminho é pesquisar, conversar com pessoas do ramo e questionar até
entender o melhor possivel como se ganha dinheiro com uma Confecgao. O objetivo é este
mesmo, aprender como se ganha dinheiro com a exploragao empresarial desse tipo de em-
preendimento.

E normal pensar que fazer amizades ou interagir com empresérios do ramo é dificil, pois
estes ndo darao informagoes sobre as caracteristicas do negdcio para um “futuro concorrente”.
Nao é verdade! As pessoas gostam de trocar idéias e falar das dificuldades, basta ser franco na
conversa, se apresentando e explicando sua situagao. Para comegar, busque empresas em bairros
distantes ou até mesmo cidades vizinhas, pois assim ninguém se sentira ameagado.

INDUSTRIA DE CONFECCAO
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O resultado desta fase de aprendizado e pesquisas é vocé formar idéias, e estar convicto
sobre o projeto de seu novo negdcio e como serd sua “Confeccao”. Ao contatar outras empresas,
vocé deve buscar elementos para responder as seguintes questoes:

* Onde sera localizada sua Confeccao?

* Como sera o processo de “Venda”, isto €, como conseguir clientes na quantidade necessaria?

* Como serd o processo para ocupacdo do espaco no mercado, com clientes, concorrentes e
fornecedores?

* Como serd a operagao da Confecgdo de forma a satisfazer e surpreender os clientes?

* Como sera sua equipe de funciondrios?

* Como sera seu formato de gestao, que inclui fixar metas, elaborar planejamento para realizé-las,
apurar resultados, corrigir rumo, obter a colaboracao da equipe de funciondrios e desenvolver
capacidade para aproveitar as oportunidades do dia-a-dia?

* Quando sua Confecgdo estiver funcionando vocé pretende ter férias regulares? Quem cuidard
do negécio neste periodo? Vocé ficard tranqiilo durante as férias?

* Vocé pretende montar outros negdcios? Outras empresas?

* Este é realmente um bom negécio para o tipo de pessoa que vocé é?

Em resumo, responder a estas questdes permitird a vocé um minimo de dominio sobre o

negécio de Confeccao e o ajudard a ter chances reais de viabilidade. Com pesquisas, estudo e
identificacao da prética do dia-a-dia, vocé construira suas préprias respostas.
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SOBRE OPORTUNIDADE

Este realmente é um bom negécio? O primeiro ponto sobre o qual vocé precisa ter certeza
é quanto a oportunidade de negécio que identificou. Vocé realmente tem uma oportunidade
de negécio nas maos, ou apenas uma idéia na cabeca?

ONDE ESTA A DIFERENCA?

De maneira bem simples e direta, podemos dizer que, se tem alguém querendo comprar os
produtos de uma Confecgdo, entdo existe uma oportunidade de negécio.

Afinal de contas podemos resumir a atividade de “Confeccao” numa agdo de vender e
lucrar. Se for comprovada a possibilidade de vender os produtos da Confecgao que pretende
montar e de lucrar, entdo vocé encontrou uma oportunidade de negécio.

Note bem, vender e lucrar. Nao basta somente vender. O que realmente é determinante
de uma boa oportunidade é a quantidade de lucro. Nao serve qualquer lucro. Mas somente um
montante de lucro que compense toda a empreitada. Isto é, supere em ganhos o que poderia
ser obtido em outros negécios e investimentos. Assim, uma questao puxa a outra.



* Para comecar, vocé precisa confirmar a existéncia de interessados em comprar os produtos que
pretende oferecer na sua Confecgao.

* Por um preco que compense todos os seus custos e dé lucro.

* Em quantidade que acumule, no final de um periodo de tempo, um montante de lucro que
compense a empreitada.

* E que estas condigdes durem por tempo que compense a montagem do negécio. Isto é, dé o
retorno que vocé deseja.

* E ainda, que vocé realmente esteja disposto a enfrentar e comandar o dia-a-dia desta operagao,
significa que vocé e sua familia adaptardo o estilo de vida as condigoes que este negécio neces-
sitar, caso esteja no comando da operacao da confeccao.

Identificar estas questoes. Refletir sobre elas. Obter resposta para cada uma delas. Conse-
guir as condigoes necessarias para realiza-las, é o que chamamos de planejamento prévio do
negocio.

Entdo, o préximo passo que recomendamos, apés a leitura deste Manual, é que vocé inicie
a preparagao de um “Plano de Negécio”.

PLANO DE NEGOCIO. O QUE E2 COMO ELABORAR?

O “Plano de Negécio” do seu empreendimento equivale a um projeto de sua empresa, no
qual cada uma das questoes anteriores sera esmiugada, estudada, compreendida e dominada
para que vocé seja habil o suficiente para tomar decisdes acertadas como empresario do ramo
de Confeccao.

Um Plano de Negdcio pode ser entendido, entdo, como um conjunto de respostas que
definem os produtos e os servigos que serao oferecidos, o formato de “Confecgao” mais ade-
quado, o modelo de operagao da empresa que viabilize a disponibilizacao destes produtos e
servigos, e o conhecimento, as habilidades e atitudes que os responsaveis pela “Confecgao”
deverao possuir e desenvolver.

O QUE CONSIDERAR NUM PLANO DE NEGOCIO (PN)?

Quais produtos a Esta é a primeira definicao. Ela é a mais importante, pois condi-
empresa vai oferecer? cionara todas as demais. O fundamento aqui é que os produtos
devem atender necessidades de pessoas ou empresas. No caso
da idéia de produtos que vocé pensa oferecer, como descobrir
se existe interesse de pessoas ou de empresas? O estudo do mer-
cado, ou seja, da concorréncia, dos fornecedores e dos clientes
em potencial serd a parte principal do seu projeto de empresa,
do seu Plano de Negdcios.

INDUSTRIA DE CONFECCAO
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Como serdo obtidos
os produtos que forem
comercializados?

Em sendo produgdo prépria é necessario garantir o dominio tec-
nolégico. Ja existe este dominio? Se ndo, como e onde obté-lo?
Se alguns componentes ou etapas de produgao forem adquiridos
do mercado é necessario identificar fornecedores e avaliar as
condigdes de fornecimento. Estas condigdes sao adequadas ao
seu negdcio? Como agem seus futuros concorrentes? Operam em
todas as etapas de produgao? Ou terceirizam etapas? Sao também
revendedores de produtos? Ou somente fabricantes?

O que de melhor
serd oferecido?

Os trunfos da concorréncia devem ser identificados. O que deve
ser oferecido aos clientes que seja um diferencial, que seja mais
atrativo do que a concorréncia ja oferece? Qual vantagem sera
oferecida aos clientes que supere a concorréncia? E quanto aos
novos concorrentes, existe a possibilidade de surgirem novos e
de maior capacidade? Observe que sempre é possivel ser melhor
ou se igualar aos melhores concorrentes. Se o nivel tecnolégico
igualar as empresas, supere em servigos agregados, isto €, no
atendimento ao cliente.

Quem é e cadé o cliente?

O mercado comprador deve ser estimado. Deve ser conhecido.
Quem freqientard sua Confecgao? Por que freqlientard? Quantos
serao estes clientes? Onde estao estes clientes? Como chegar até
eles? Como influenciar na decisao de freqtientar sua Confeccao?
Como sera sustentada a quantidade de clientes necesséria para
viabilizar a Confeccao?

Onde sera instalada a empresa?

Quais aspectos de localizagao devem ser considerados para facili-
tar a atragao de clientes? Estacionamento para clientes é relevante?
Existem restri¢oes legais para instalagao deste tipo de empresa na
localidade escolhida?

Qual deve ser a competéncia
dos dirigentes da empresa?

Que nivel de conhecimento técnico é necessario para comandar
uma “Confecgao” ? Quais sao as habilidades que devem ser de-
senvolvidas? Como adquirir experiéncia neste ramo de negécio
(se j& nao possuir)? Qual deve ser o perfil de empresdrio neste
ramo de negécio? Como desenvolver este perfil?

Como serd a empresa?

Para este tipo de negdcio, que estrutura de operagao adotar? Quais
as responsabilidades de cada um? O que serd exigido de cada
funciondrio?. Como estes serdo treinados para cada fungao? Para
a administragao geral do neg6cio? Para a fungao comercial? Para
prestagao dos servicos? Para a gestao financeira? Como sistematizar
estas fungdes para se integrarem num processo de gestao agil e
econdmico de uma “Confeccao”?

Que prego serd cobrado?

Qual a necessidade de faturamento que a empresa projetada terd ?
Quais serdo seus custos? Quais serdo suas possibilidades de prego?
Quais pregos a concorréncia cobra? Como superar os pregos da
concorréncia? E importante superar os pregos da concorréncia?
Qual lucro pode ser gerado?

Que resultado sera obtido?

O formato de empresa projetado gerara lucro? Compensara o
investimento? Que outras alternativas de formato de “Confeccao”
podem ser adotadas?

Qual investimento sera
necessario? Quando virdo os
resultados? Por quanto tempo
suportard movimento fraco?

Qual previsao de gasto inicial? E nos primeiros meses de funciona-
mento? Ja tem disponibilidade financeira? Necessitard de crédito
adicional? Sécio é a opgao escolhida para aumentar o capital? Qual
o perfil do sécio ideal? Qual o papel de cada s6cio?




Veja quantas perguntas, quantas ddvidas aparecem no projeto de sua empresa. E isto é
apenas uma amostra. Com certeza, ao se aprofundar no estudo das caracteristicas do negécio
“Confeccdo”, muitas outras questdes surgirdo. Elaborar um plano de negécio é o passo mais
importante que vocé pode dar. Existem muitos cursos no mercado que ensinam como elaborar
um plano de negécio. Tanto para definir as caracteristicas certas do negécio escolhido, como
para obter as respostas mais adequadas. Vocé também pode estudar as diversas publicagoes e
livros facilmente encontrados em livrarias.

No Sebrae vocé encontrara cursos, informagoes e orientagdes de grande eficacia, sempre
que necessitar. Mas, seja qual for o caminho que resolver trilhar para montar seu plano de ne-
gocio, o resultado precisa ser o mesmo, isto é, vocé devera ter respostas convincentes para
as questdes impostas pelo negécio de Confeccao.

Algumas das respostas serdo em forma de estratégias, planos de agao, métodos de trabalho,
outras serdao conclusdes numéricas que medirao o efeito de cada decisao que vocé tomar para
a formatagao de sua empresa. Entre todas as questoes que vocé se dedicar a esclarecer, reco-
mendamos atengao especial as seguintes:

* Gastos (investimento inicial, custos e despesas)

* Preco de venda

* Escala - Ponto de equilibrio e Margem de Contribuicao
* Retorno do investimento

Estas quatro questdes sao decisivamente importantes, pois elas refletirao as conseqtiéncias do
conjunto de respostas que obtiver para todas as questoes que identificar. Pois todas as decisdes
que tomar na formagao da empresa terao impacto direto no volume de vendas, ou no volume
de gastos ou no prego, e principalmente na lucratividade da empresa e na rentabilidade do seu
investimento. Isto é, quanto de lucro vocé obtera na realizagdo de vendas e quanto, finalmente,
vocé podera obter de volta da empresa como pagamento do investimento que fard, ao montar
sua Confeccao.

Compreenda, entao, que a analise destes quatro pontos é a forma direta de avaliar todas as
respostas de todas as demais questées, e de projetar a viabilidade da Confeccao.

GASTOS (INVESTIMENTO INICIAL, CUSTOS E DESPESAS)

Esta é uma questao sobre a qual vale a pena empregar tempo em pesquisa e em estudo. Seja
qual for a metodologia que utilizar para elaboragao de seu plano de negdcio, ndo abra mao de
se convencer sobre a realidade de gastos que enfrentard no negécio.

Nao faga suposicdes, ndo seja otimista demais, trate esta questao com seriedade e veracidade.
Antes de seus sécios, antes das fontes de financiamento que por ventura vier a utilizar, é vocé que
precisa ter certeza da composigao de gastos que resultara na Confecgao que vai montar.

INDUSTRIA DE CONFECCAO
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Inicialmente, separe os gastos conforme trés conceitos: Investimento, Custos e Despesas.

Todos os valores que for despender para a montagem da empresa, até que ela esteja em
condigbes de funcionar, devem ser tratados como gastos de investimento inicial.

Dai para a frente, tudo que for necessério para o funcionamento da empresa, sao custos de
operagao; para poder comercializar os produtos, sao despesas comerciais. Custos de operacao
e despesas comerciais se repetem diariamente, mensalmente e permanentemente.

A quantia que vocé aplicar como investimento inicial devera, se a empresa der certo, ser
recuperada apds um periodo de tempo. Isto é, ap6s alguns meses de funcionamento da empresa,
ela devolvera para vocé em forma de lucro todo o valor que foi gasto para monté-la, e dai em
diante devera continuar a gerar lucro de forma adicional, enquanto durar.

Ja a quantia que vocé aplicar para vender os produtos da Confecgao aos clientes e para
manté-la funcionando devera ser recuperada em cada venda, correspondente a cada unidade
de venda. Por isto é decisivo que vocé saiba com antecedéncia quanto vai gastar em custos e
despesas em cada produto que vender e por periodo de tempo.

INVESTIMENTO INICIAL

No caso do investimento inicial, muitas sao as situagdes a considerar. Mas, antes de de-
sembolsar o primeiro R$ (real), pesquise, estude, e relacione todas as despesas que terd, por
exemplo, com o imével, instalagdes, equipamentos, contratagdes de servigos, contratacao de
empregados, treinamento, documentagao, legalizacao da empresa, etc.

Por mais minucioso que for na defini¢do dos gastos que comporao seu investimento inicial,
tenha certeza de que, quando iniciar a montagem da Confecgdo, surgirdo situagdes de gastos que
nao foram imaginadas antes. Portanto, reserve uma boa quantia de dinheiro para estes imprevistos.
Lembre-se também do “capital de giro”, isto €, do dinheiro que precisara para pagar empregados,
aluguel e despesas com o imével, luz, telefone, etc., nos primeiros meses de operacao e também
como reserva de capital para suportar periodos iniciais com baixo niimero de clientes.

E de fundamental importancia ter certeza de quanto vai gastar para montar a Confecgio e
quando tera de efetuar cada pagamento. Veja o exemplo do quadro abaixo:

Investimento em instalagoes 1.500,00 1.000,00 2.000,00 4.500,00
Investimento em equipamentos 2.500,00 2.000,00 2.000,00 6.500,00
Investimento em veiculos - - - -
Servicos de terceiros 3.000,00 1.000,00 1.000,00 5.000,00
Mat. de consumo e utensilios 1.000,00 1.000,00
Gastos com a abertura da

empresa e inauguracao 2.000,00 2.000,00
Reserva para gastos ndo previstos 5.000,00 5.000,00
Estoques 2.000,00 2.000,00
Subtotal 14.000,00 4.000,00 8.000,00 26.000,00
Reserva para capital de giro 5.000,00 5.000,00
Total 14.000,00 4.000,00 13.000,00 31.000,00

Este quadro é um exemplo de como organizar os gastos com o investimento inicial. Ideal é
que vocé forme um quadro como esse com o maior detalhamento possivel, e va complemen-
tando-o na medida que se for inteirando dos aspectos reais do empreendimento, nesta fase de
estudo do negécio.



Pense nesse quadro como se fosse um grande mapa, quanto mais completo e detalhado
for, mais acertado serd seu planejamento e reduzird chances de surpresas desagradaveis com
falta de recursos. Tenha certeza de que erros no dimensionamento do investimento inicial, que
provoquem falta de recursos, costumam ser a causa do fracasso de muitas empresas. Nao caia
nesta armadilha.

CUSTOS

Em sua Confeccao, quando comecar a funcionar, vocé terd ainda trés familias de gastos:
custo varidvel, despesas fixas e despesas comerciais. Nas pesquisas e estudos que fara para
entender completamente e dominar este assunto, vocé se deparard com outras expressoes
como “custo direto” ou “custo indireto”, “custo fixo”, etc. Mas para uma adequada avaliagao e
gestdo do negécio, basta a estruturagdo em custos varidveis e despesas fixas, além das despesas
comerciais que veremos a seguir.

No entanto, como esta é a fase de elaboragao do “Plano de Negécio”, a hora de avaliar se
0 negécio que deseja montar serd lucrativo ou ndo, se serd viavel ou ndo, é necessdrio realizar
estimativas dos custos e despesas que ocorrerao com o funcionamento da Confeccao. Quando
ela estiver funcionando, serd necessario desenvolver um processo seguro para apurar e manter
estes gastos sob controle.

A razao de toda esta trabalheira é simples de entender: sua Confeccao sera vidvel e com-
pensadora se for capaz de gerar lucro, lembra-se do que afirmamos no inicio? Seu negdcio
precisa gerar um montante de lucro que vocé possa considerar compensador.

* Lucro = Receitas — custo variavel + despesas fixas + despesas comerciais

E o lucro acumulado num periodo de tempo é um resgate do investimento que vocé fez na
montagem da Confecgdo. Denomina-se Retorno do Investimento.

Os Custos Varidveis sao gastos que ocorrerdao em fungao da aquisicdo de algum produto
para comercializagao aos clientes, e vocé conseguira (tem que conseguir) nesta fase de “Plano
de Negécio”, estimar o valor do custo varidvel de cada produto. E quando a empresa estiver
funcionando, vocé conseguira apurar estes custos também por produto. Ex.: custo dos produtos
que comercializar.

Ja as Despesas Fixas sao todos os gastos que a Confecgdo tera em sua operagao, nao rela-
cionados diretamente a nenhum produto ou servigo. Inclui aluguel, gastos com manutencao,
custo da administragdo, como saldrios, materiais de consumo, luz, gua, telefone, etc.

As Despesas Comereciais sao 0s gastos que ocorrerdo todas as vezes que sua Confecgao obtiver
mais clientes. Portanto, sao despesas que variam conforme o volume de vendas, o nimero de
clientes. Normalmente, sdo os impostos, as contribuicdes e comissdes de vendedores. Mas podem
ocorrer outras despesas, como taxa de administragao de cartao de crédito (se receber pagamentos
com cartdo), a CPMF referente a valores recebidos em crédito na conta corrente, e outros.

Deve-se dar atengao especial aos impostos e contribui¢oes. Mais adiante, na Parte Il deste
Manual, detalharemos este assunto. Recomendamos que, desde ja, no Plano de Negécio e
também no funcionamento da empresa, procure entender e praticar calculos dos impostos e
contribuigdes. Trate de entender perfeitamente a mecanica do célculo, da apuragao, e os efeitos
sobre o preco de venda dos produtos e dos servigos.

* Quais sao os impostos e contribuigcoes que incidirdo na operacao da Confeccao?
* Como sao apurados?

* Em que momento?

* Quando devem ser pagos?

* Quais sao as opgoes para pagar menos impostos?

* Quais os riscos de calcular erradamente os impostos?

* Como incluir os impostos e contribui¢des no preco de venda?
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No entanto, tudo que sua empresa gastar em custos e despesas vocé recuperara por meio
da receita obtida de vendas. Mas a receita de vendas é resultante da venda de cada produto
a cada cliente. Significa que cada unidade vendida deve pagar parte dos custos e despesas, tal
que, ao alcangar certo volume de venda, seja produzida receita suficiente para cobrir todos os
custos, despesas, e ainda gerar lucro.

Assim, a pergunta é: quanto de custo variavel, de despesas fixas, de despesas comerciais
e de lucro deve ser “alocado” no prego de cada produto consumido pelos seus clientes? Ou
seja, com quanto cada venda deve “contribuir” para pagar estes custos, despesas, e ajudar a
formar o lucro?

Raciocine assim: suponha que em sua Confecgao vocé tenha 4 “gavetas” com as seguintes
identificacoes:

* Gavetan?1 - identificada como “Fornecedores” (representando os Custos Variaveis).

* Gaveta n?2 - identificada como “Impostos e Comissdes” (representando as Despesas
Comerciais).

* Gaveta n? 3 - identificada como “Estrutura da Empresa” (representando as Despesas Fixas).

* Gaveta n? 4 - identificada como “Lucro”.

Imagine que a cada real (R$) que receba de cliente vocé ja faga a divisao.

Que parte deste real (R$) vocé deveria colocar em cada gaveta? (para, no final do més,
poder ter em cada uma o equivalente ao que devera pagar aos fornecedores, ao governo, aos
funciondrios e todas despesas fixas, e acumular lucro).

* De cada real recebido, quanto deveria depositar na gaveta n2 12
Quanto na gaveta n2 22
Quanto na gaveta n2 3?
E quanto na gaveta n? 42

O valor que vocé colocar na primeira gaveta devera ser exatamente o que sua empresa gastard
diretamente com a aquisicdo do produto vendido. Desde ja, em tempo de plano de negécio
e no funcionamento normal da Confecgao, vocé precisa ter destreza para apurar rapidamente
este valor. Saber qual o custo varidvel de cada produto é uma obrigagao do empresario. Esta
obrigagao comega agora, antes de abrir a empresa.

Percebe por que estamos insistindo tanto para que vocé estude muito e conhega bem este
negécio de “Confeccao”?

O valor que vocé colocar na segunda gaveta deverd ser exatamente o que sua empresa
gastara para vender. Como dissemos no caso da primeira gaveta, desde j&, em tempo de plano
de negdcio e no funcionamento normal da empresa, vocé precisa ter destreza para apurar
rapidamente o valor das despesas comerciais.

Saber quais os impostos, taxas e comissdes que a empresa pagara é, também, uma obrigagao
do empresario. Entao, vamos repetir: Esta obrigagdo comega agora, antes de abrir a Confecgao.

O valor que vocé colocar na terceira gaveta deverd ser suficiente para cobrir todos os demais
gastos, isto é as despesas fixas. Como as despesas fixas sao apuradas para um periodo de tempo,
més ou ano (por exemplo, o valor do aluguel), e ndo em fungao de cada venda, mas em fungao
de a empresa ter sido aberta, vocé precisard desenvolver uma sistemdtica de alocagao destes
custos em cada produto. Quanto de aluguel estd no custo de cada servigo? Quanto de luz,
de 4gua, de telefone? F obvio que a venda de um dnico produto a um Gnico cliente nao sera
suficiente para pagar o aluguel do més, mas deve ajudar em quanto?

Em resumo, o total das despesas fixas de um periodo precisa ser coberto pelas vendas reali-
zadas no mesmo periodo, sendo faltara dinheiro para pagar o aluguel, a luz, o telefone, etc.

Em especial, o “rateio” das despesas fixas para cada produto, ou a definigao de com quanto
cada qual contribuird para pagar estas despesas exigira um estudo a parte. Vocé, como empre-
sdrio, precisard garantir dois objetivos nesta questao:



* Que as receitas de vendas dardo cobertura plena ao pagamento das despesas fixas.

* Que o volume de despesas fixas de sua Confeccao seja compativel com a natureza deste tipo
de negdcio, e que cada real (R$) gasto em despesas fixas contribua de fato para a Confeccao ter
movimento maior, vender mais produtos e ter mais clientes. Este é o fundamento da produtivi-
dade, de uma empresa produtiva, sem desperdicios.

Entdo, a obrigacdo de conhecer e de dominar as despesas fixas que sua Confecgao tera
comeca agora, antes de abrir a empresa. Vocé somente sabera lidar com despesas fixas desde
agora se, e somente se, estudar bem, conhecer bem os detalhes operacionais, os “macetes”
deste negdcio de Confeccao.

O valor que colocar na quarta gaveta serd o que sobrar para a acumulagao de lucro. Dizemos
“sobrar” porque, se algo der errado, a primeira gaveta a ficar vazia serd esta.

Assim, a pergunta anterior vale também para o caso do lucro:

* Com quanto cada servigo prestado ou produto vendido devera contribuir para a
acumulacao de lucro?

Esta pergunta tem resposta facil quando ela expressar apenas um desejo seu. Mas sera
dificil responder dentro da realidade de mercado. E vocé s6 conseguird definir a resposta mais
adequada para sua empresa se:

* conhecer e dominar todos os seus custos e despesas;

* dominar o ambiente em que vocé vai operar;

* desenvolver criatividade para atrair e manter clientes;

* tiver capacidade de manter sempre bom movimento na Confeccao; e

* tiver habilidade para negociar com fornecedores e para manter seu processo de trabalho altamente
produtivo, com elevado aproveitamento das despesas fixas.

O mais interessante nesta fase de elaboragdo do “Plano de Negdcio” é que, para conseguir
estimar os custos varidveis e as despesas comerciais de cada produto ou servigo, definir com
quanto cada servigo ou produto contribuird para pagar as despesas fixas da empresa e para
acumular lucro, vocé precisard aprofundar-se no estudo das caracteristicas do novo negécio.

Observe que:

* Este negdcio certamente nao é padrao. Por isto ndo adianta listarmos aqui os custos deste tipo
de comércio. Pois ndo seriam os custos de sua empresa, seriam apenas custos exemplificados
neste Manual, o que poderia até condicionar vocé, perigosamente, a achar que sao exatamente
os custos que deve considerar em sua industria.

* Em cada Confeccdo que vocé visitar perceberd diferengas determinantes da oportunidade que o
empresario decidiu explorar.

* Cada diferenga introduzida, seja na forma de atender ao cliente, na disposicao e combinagao dos
equipamentos, no ambiente, etc., tera conseqtiéncia nos custos.

* E a sua Confeccao também serd diferente, pois seguird seu estilo, sera fruto de suas percepgoes
e decisoes, as quais influenciardo diretamente os custos e os resultados.

Portanto, nesta fase de elaboragao do “Plano de Negécio” nao utilize nenhuma lista-padrao
de custos ou despesas que por ventura encontrar em livros ou cursos. E importante demais para
seu empreendimento que vocé aprenda a identificar, reconhecer e calcular cada item de custo
e despesa da Confecgao que pensa montar. No inicio da elaboragado do “Plano de Negécio”
isto parecera dificil, mas ndo é. Na medida em que vocé for esquematizando, for delineando o
formato da inddstria que deseja montar e, na proporgao que for estudando e compreendendo
esta questao de gastos, identificar, estimar e apurar estes gastos serd uma operacao rotineira.
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Seu maior inimigo agora é sua “ansiedade” em ver o negécio que esta na sua mente
comecar a funcionar. Nao caia nesta armadilha. Reserve um tempo para este planejamento
inicial, estabeleca uma meta de quando seu projeto de empresa estard concluido. O tempo
que vocé investir nesta fase de planejamento sera seu melhor investimento. Trés meses? Seis
meses? Nao importa. O que importa é vocé ter consciéncia de cada passo, ter uma diregao
certa a seguir, ter boa visdo e compreensdo do que vira a seguir, das eventuais condigoes
adversas que terd de resolver.

Entao, reforcando:

* Estude bem como funciona uma Confeccao e que oportunidade de inovagao vocé podera explorar
na sua.

* Descreva como ela ird funcionar.

* Monte uma primeira lista dos custos varidveis e das despesas fixas que poderao ocorrer no formato
de empresa que imaginou. Explore todas as possibilidades legais da composicao das despesas
comerciais.

* Melhore esta lista na medida em que progredir seus conhecimentos sobre o negdcio e sobre o
formato de Confecgao que vocé vai montar.

* Faca cursos que abordem custos, ndo se contente apenas com um Unico curso. Lembre-se que
seu objetivo é dominar os gastos de sua empresa, nao apenas ter seus valores calculados uma
Gnica vez. Por isto mesmo fugimos a tentacao de incluir aqui uma lista-padrao de gastos, por
sabermos ser inadequada para sua empresa.

* Utilize-se dos varios programas do Sebrae, inclusive das orientagdes dos técnicos do Sebrae,
especificas para seu caso, gratuitas, por tantas vezes quanto vocé desejar.

PRECO DE VENDA

O estudo para a determinagao do preco de venda visa responder a todas as perguntas
anteriores, pois, se vVocé comegar a operar sem este conhecimento, pode ser que ndo consiga
“depositar” em cada gaveta o suficiente, e comegara a ter problemas financeiros imediatamente,
o que inviabilizara a empresa.

Como dissemos antes, e vale a pena repetir, todo dinheiro que sua empresa precisara men-
salmente e diariamente para pagar as contas (0s custos varidveis, as despesas fixas, as despesas
comerciais) ou, em outras palavras, pagar os fornecedores, suprir a estrutura da empresa com
pagamento de funcionarios, das concessiondrias de luz e energia, gua, telefone, etc., pagar ao
governo, na forma de impostos, taxas e contribuigoes, e garantir a recompensa dos sécios, vocé
obtera do faturamento da empresa. Significa que precisa garantir que o prego a ser adotado para
os produtos que comercializar seja, no acumulado, suficiente para pagar estas contas. Surgem,
entdo, mais duas novas perguntas que seu “Plano de Negdcio” precisa responder:

* qual o preco que deve cobrar, ideal para cada produto?
* e qual deve ser o faturamento minimo?

O preco de venda costuma ser a chave do sucesso de muitos negdcios. Portanto, recomen-
damos que nao use férmulas improvisadas para fixar o prego de venda daquilo que sua empresa
vender. E mais um item do Plano de Negécio sobre o qual vocé precisa ter dominio completo.
A compreensao da oportunidade de negdcio que encontrou e o dominio sobre a composigao
de custos de sua Confecgao permitirao que desenvolva sensibilidade para a fixar o prego de
venda. Vocé terd de decidir por um equilibrio entre duas equagoes bésicas:

* Lucro (unitario) = Preco de venda que o mercado cobra - Custo Variavel + Despesas
Comerciais + Parcela de Despesa Fixa, ou seja: L = PVm - CV + DC + DF

Dizendo de outra maneira:



* Preco de venda desejado por vocé = Custo Variavel + Parcela de Despesa Fixa + Despesas
Comerciais + Lucro, ou seja: Pvd = CV + DF + DC + L

QUAL A DIFERENCA?

O sentido da primeira equagao é que o prego € fixado pelo mercado, e se vocé cobrar
este prego, muito provavelmente terd dificuldades para cobrir, além dos custos varidveis e das
despesas comerciais, as despesas fixas e ainda acumular lucro. Quer dizer, muito provavelmente
seus custos varidveis e despesas comerciais serdo semelhantes aos dos seus concorrentes, mas
suas despesas fixas derivadas da estrutura adotada para sua empresa, e sua intengao de lucro,
quase sempre estardo acima das praticadas pelos seus concorrentes mais experientes na explo-
racao do mercado. Para acompanhar o preco imposto pelo mercado vocé precisard manter as
despesas fixas reduzidas para entao ter “lucro”, pois, se o Preco for menor que os Gastos, ndo
haverd “Lucro”, e pior, dificilmente serd possivel aumentar o preco, pois 0 mercado nao aceitara.
A alternativa serd baixar os custos e despesas.

Mentalize a férmula PV — CV - DF - DC = Lucro

LUCRO E O QUE SOBRA

O sentido da segunda equacao é que o prego podera ser fixado por vocé como resultado
da somatéria de seus custos, das despesas e do lucro que deseja ter. Assim, vocé tera certeza de
que, se vender, obterd lucro na venda. Mas a questao é que seu preco, que é bom para vocg,
poderd nao ser aceito por muitos clientes. E, para vocé conseguir pagar todas as despesas fixas
e acumular o montante desejado de lucro, precisara vender determinado volume, conseguir
certa quantidade de clientes. Este volume podera ser tao grande que somente sera alcancado
se muitos clientes aceitarem seu prego.

Entdao, como resolver este dilema?

Certamente, quanto mais vocé dominar os aspectos do seu negdcio, mais habil sera para
encontrar solugdes. Enquanto isto, e em tempo de elaboragao do seu “Plano de Negécio”,
podemos sugerir o seguinte:

* Aprenda com precisao a calcular o preco de venda que “seria” conveniente para sua Confecgéo,
que possa cobrir todos os gastos e gerar lucro. Estude bem este assunto, faga cursos, inclusive
procure o Sebrae, onde encontrard orientacao segura, detalhada e gratuita, tantas vezes quanto
vocé necessitar.

* Descubra qual preco é cobrado pelo mercado, pela concorréncia, para produtos similares aos
seus.

* Se o preco calculado for maior que o preco de mercado, entao vocé sabera que precisa encontrar
opgodes de reducao de gastos. Isto € dificil, mas nao impossivel.

* Se o preco calculado for menor que o preco de mercado, entdo sua empresa tem poder de
competicao com a concorréncia. Isto é 6timo.

Estas questoes nos levam a trés outras: “Ponto de equilibrio”, “Margem de Contribuigao”
e “Atracao de Clientes”.

MARGEM DE CONTRIBUICAO

Vamos supor que certa empresa conseguiu para certo produto um preco de venda consi-
derado bom para ela, e que os clientes aceitam pagar R$103,00. Este empresario definiu que o
“lucro” é 10% (gaveta n®4), o custo varidvel 64,5% (gaveta n? 1) e Despesas Comerciais totalizam
10,2% (gaveta n2 2) e este produto contribui com 15,3% do seu prego para pagar as Despesas
Fixas (gaveta n23). Isto é: R$103,00 = R$10,30 + R$66,44 + R$10,50 + R$15,76.
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Pois bem. Se esta empresa vender apenas uma unidade deste produto, com 0s R$103,00 que
receber conseguird pagar os custos da matéria-prima, componentes, mao-de-obra, etc., referentes
a esta unidade do produto, (isto é, o custo varidvel de R$66,44). Conseguira também pagar os
impostos e despesas de venda (ou seja, as Despesas Comerciais de R$10,50). Mas nao conseguira
pagar as despesas fixas da empresa, que geralmente sao mensais. Por exemplo: aluguel, luz, 4gua,
saldrios de funciondrios, a retirada pro-labore, etc. Pois cada venda apenas “contribui” com sua
parcela para cobrir estes gastos mensais, daf vem o conceito de “Margem de Contribuigao”.

* Margem de Contribuicdo é o quanto cada servico ou produto vendido contribui para pagar
as despesas fixas mensais e com quanto contribui para formar o lucro.

Veja, entdo, a composigao do preco de venda do exemplo:

Custo Variavel 66,44 64,5%
Despesas Comerciais 10,50 10,2%
Parcela da Despesa Fixa 15,76 15,3% 15,3%
Parcela para Lucro 10,30 10,0% 10,0%
Margem de Contribuicdo unitdria 25,3%
Total = Preco de Venda 103,00

Portanto,

Margem de Preco de venda — (Custo varidvel + Despesas Comerciais) 100
= X

Contribuicao Preco de venda

Neste exemplo, é 25,3% do preco.

Significa que, toda vez que vender este produto, o empresdrio deve guardar R$26,05, juntando
até completar a quantia que precisa para pagar as Despesas Fixas da empresa. Entao vem a pergunta:
Quanto este empresario precisara vender para ter dinheiro suficiente para pagar os custos variaveis,
as despesas comerciais e toda a despesa fixa da empresa no més? Quantas vendas ele devera
realizar? Qual deve ser o faturamento mensal desta empresa para cobrir tudo o que precisa?

A questdo é que o prego pode ser bom, mas o faturamento pode ser que nao. O lucro que
realmente importa ndo é de uma unidade de venda, mas aquele acumulado num periodo de
vendas, ap6s cobrir todos os custos e despesas. Qual o volume de faturamento ideal para o
tamanho da empresa?

Esta analise utiliza a técnica de “ponto de equilibrio”.
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PONTO DE EQUILIBRIO

Ponto de equilibrio representa a quantidade de venda que precisa ser realizada mensal-
mente para gerar receitas suficientes para pagar todo o custo varidvel gerado, todas as despesas



comerciais geradas e todos as despesas fixas que a empresa tiver no més. Isto é, “empatar”. Nao
ter lucro acumulado no més, mas também nao ter prejuizo.

* Significa que um volume de vendas inferior ao “ponto de equilibrio” levara a empresa a ter prejuizo.
Pois, no final do més, ndo tera dinheiro suficiente para pagar as despesas fixas.

* Significa que um volume de vendas superior ao “ponto de equilibrio” permitird acumular lucro.
E este lucro que realmente importa, o lucro acumulado num periodo, niao somente o “lucro”
proporcional de uma venda.

Note que, mesmo que tenha sido calculado “lucro” em cada venda, pode ser que o paga-
mento das despesas fixas do més consuma todo este “lucro” e, no final do més, o resultado da
empresa seja nulo ou prejuizo. Muitas empresas entram nesta situacao, pois realizam vendas
com “lucro”, mas nunca sobra dinheiro no final do més. Por que? Porque as despesas fixas levam
tudo. A quantidade vendida é inferior ao que necessitaria vender.

Para acumular lucro é necessério vender acima do ponto de equilibrio.

Exercite da seguinte maneira:

Despesas Fixas

Volume de vendas =
% Custo Variavel + % Desps. Comerciais+ % Lucro
1-

100

Neste célculo, se ndo considerar o % de lucro, entdo o volume de vendas resultante sera
suficiente apenas para o ponto de equilibrio. Isto é, o valor minimo que terd de vender para
nao ter prejuizo, mas também nao ter lucro.

Mas se for considerado o % de lucro, entao o resultado serd o volume de vendas que precisa
ser conseguido para obter o determinado montante de lucro.

Simbolicamente, somente para exemplificar, imagine uma empresa com Despesa Fixa mensal
de R$4.725,00, o Custo Variavel chegando a 64,5% do faturamento e as Despesas Comerciais
alcangando 10,2% do faturamento. Qual deve ser o faturamento mensal desta empresa que
seja suficiente para pagar R$4.725,00 de Despesas Fixas, além das Despesas Comerciais e do
Custo Variavel que forem gerados?

* Se aplicarmos a férmula, o Ponto de Equilibrio = 4.725 / 1- (64,5% + 10,2%),
Ponto de Equilibrio = 4.725 /1 - 74,7%, ou, fazendo a transformacao dos valores
percentuais, 4.725 / 1- 0,747. Entao, 4.725 / 0,253 = 18.675,90

O Ponto de Equilibrio, isto é, o faturamento, deveria ser de R$18.675,90 mensais para pagar
0s R$4.725,00 de Despesas Fixas e o montante de Despesas Comerciais e do Custo Variavel
que for gerado para se obter este volume de faturamento. Note que, mesmo assim, nao gerando
lucro nenhum.

Se fosse desejado um lucro de 10,0%, entdo, o volume de vendas seria calculado assim:

¢ Volume de vendas = 4.725 /1 - (64,5% + 10,2% + 10,0%).
Volume de vendas = 4.725 / 1 - 84,7%, ou, fazendo a transformacao dos valores
percentuais, 4.725 / 1- 0,847. Entao, 4.725 / 0,153 = 30.882,40

Para obter um lucro de 10,0% (R$3.088,24) deveria efetuar um volume de vendas, isto €,
um faturamento, de R$30.882,40, cerca de R$12.206,50 acima do Ponto de Equilibrio.
Entdo, de novo chamamos sua atencao:

* Aprenda com precisao a calcular o Ponto de Equilibrio de sua Confeccao. Determinar o volume
de faturamento minimo para nao ter prejuizo. Estude bem este assunto, faca cursos, inclusive
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procure o Sebrae, onde encontrara orientacao segura, detalhada e gratuita, tantas vezes quanto
voce necessitar.

* A férmula de célculo é simples, mas o que importa para a sua empresa é que vocé tenha domi-
nio sobre todos os aspectos envolvidos nesta questao de volume de faturamento, nao somente
calcular um valor.

A primeira meta do desafio que fizemos a vocé foi elaborar um Plano de Negdcio que
desse total visibilidade a pratica do negécio de Confeccao, suficiente para perceber e tomar as
decisdes que precisam ser tomadas.

A segunda meta do nosso desafio foi a de estruturar o seu novo negécio, a Confecgao, para
faturar acima do Ponto de Equilibrio.

Simplesmente, a obtengdo destas metas serd a diferenga entre ter sucesso, se ultrapassar o
Ponto de Equilibrio, ou fracassar, se seu faturamento ficar abaixo do necessario. Vender, vender,
vender, esta € a lei. Para isto vocé precisara aprender como atrair clientes para sua empresa.

//1/ \\\ /4

ATRACAO DE CLIENTES

Como dissemos no inicio, o essencial pode ser resumido em vender e lucrar. E isto depende
da existéncia de interessados em comprar. Ou seja, clientes.

Vocé ja tem um ponto importante a seu favor, que é a certeza de que pessoas freqiientam
lojas de confecgao e, portanto, ja compram estes produtos. Isto é, o negécio que deseja montar
nao é inédito. Nao esta sendo inventado por vocé justamente agora. Ja existia antes. Existem
pessoas interessadas em comprar estes produtos.

Mas onde estao estas pessoas?

Entao vocé acaba de receber seu terceiro desafio: fazer com que as pessoas que ja compram,
que ja freqlientam lojas de confecgdo, passem a freqiientar a sua, e que outras pessoas que
ainda nao freqiientam nenhuma comecem a frequientar a sua Confeccao. Se vocé vai iniciar
este negdcio, antes de monté-lo precisa saber o que fazer para que as pessoas sejam atraidas
para a sua Confecgao.

* O que devo fazer para que comprem da minha empresa? Freqlientem minha Confecgao?

A expressao que se usa para isto é estratégia de mercado. Vocé precisa ter a sua. Vocé nao
podera escapar desta obrigagao que tem para com sua empresa, ou seja, definir, aplicar, melhorar
e evoluir uma estratégia de mercado.

* O que vocé fard para informar aos interessados em confeccao que a sua empresa existe?

* O que vocé fard para despertar a atencao e o interesse deles?

* O que vocé fard para que um ndmero suficiente destes clientes venha para a sua empresa, ou
freqiiente também a sua Confecgao?

* O que voceé fard para que um nimero suficiente de clientes deixe de freqtientar lojas concor-
rentes, ou deixe de freqlientar somente seus concorrentes, isto é, que usem também a sua
Confecgao?



Nao serd exagero dizer que nestas respostas estd o segredo do sucesso deste negécio.
Este segredo serd desvendado aos poucos, na medida em que vocé obtiver conhecimentos e
desenvoltura no manejo do novo negécio.

Podemos arriscar dizendo que seus futuros clientes querem vantagem.

Frequentardo sua Confeccao se obtiverem maiores vantagens. Descobrir estas vantagens é
fruto de percepgao, de sensibilidade para com o mercado.

Mas o que sao vantagens? Geralmente, sao pequenos detalhes.

* Comodidade e beleza — quando da prazer freqiientar o ambiente de sua Confeccao.

* Bom atendimento - o cliente fica sempre satisfeito mesmo quando sua Confeccao nao dispoe
do que ele deseja.

* Interesse em satisfazer, resolver — O cliente é sempre ouvido e suas opinides consideradas.

* Diferenciagao - o cliente percebe algo de especial na Confeccao.

* Personalizagdo — a idéia de que este cliente é especial.

* Confianga e credibilidade — Vocé passa a idéia de que a satisfacao dele é mais importante para
vocé do que a venda.

* Higiene — percebida em detalhes.

* Exposicdo — o cliente percebe que para se satisfazer nao depende de acdo sua, mas do que ele
sente na sua Confeccao, da forma como ela funciona.

* Crédito e facilidade de pagamento — sua empresa se adapta ao nivel de renda do seu publico.

* Servigos adicionais — na prética vocé entrega satisfagdo, ndo somente produtos ou servigos pelos
quais o cliente ja paga.

* Valorizagao do cliente, respeito e seriedade — os direitos do cliente vocé reconhece em todos os
detalhes de sua operacao.

* Flexibilidade e adaptabilidade — de algum jeito, sua Confecgao deve satisfazer.

* Inovacdo - sua Confeccao é atualizada, esta imagem tem de ser constante.

* Garantias — para o cliente ter certeza e confiar em que nao tera prejuizos.

Ha também aquelas “vantagens” tradicionais que muitos pensam que sdo decisivas, mas
nao sao, depende de como vocé as utiliza:

* Preco — nem sempre menor preco significa capacidade de atracao de clientes.

* Variedade — nem sempre investir em variedade de equipamentos, servicos e produtos é
atrativo.

* Localizacao — o ponto por si s6 nao é fator de sucesso, pois um bom ponto pode ser feito.

A questao decisiva é, portanto, em tempo de elaboragao do seu plano de negécio:

* O que vocé fard para atrair clientes?
* O que vocé fard para tirar clientes de seus concorrentes?
* O que vocé fard para compartilhar clientes com seus concorrentes?

Vocé encontrard respostas para todas estas questoes se observar empresas existentes, se
aprender com quem jé estd fazendo, com quem esta fracassando ou com quem estd tendo
sucesso. Nao pode, de maneira nenhuma, imaginar que basta “abrir” que os clientes virao. Nao
virdo! Vocé precisa ir buscé-los. Cada empresa descobre um jeito. Este é seu terceiro desafio.
Sua terceira meta a ser alcangada.

Entdo, de novo chamamos sua atencao:

* Pesquisando e observando seus concorrentes, conhecendo bem o gosto de seus clientes vocé
conseguira desenvolver diferenciagdes em sua Confeccao para maior atracao de clientes.

* E necessério estudar bem o assunto estratégia de mercado para poder desenvolver sensibilidade
e flexibilidade para rapida adaptacao as necessidades e encantamento de clientes. Faca cursos,
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inclusive procure o Sebrae, onde encontrard orientacdo segura, detalhada e gratuita, sempre que
precisar.

Entao, nossa conclusao é que o negécio de Confeccao que deseja montar se resume, em
natureza, na acao de vender e lucrar.

Mas a marca de sucesso deste negocio é o permanente retorno do investimento. O que é
isto?

RETORNO DO INVESTIMENTO

Retornar o investimento significa que, mensalmente, sua empresa devolve parte do inves-
timento que vocé fez, inicialmente ou durante a vida da empresa. Esta parte que retorna, que
paga o investimento feito, é o lucro acumulado no periodo. Verdadeiramente, o negécio s6 é
viavel se for capaz de retornar (ou devolver) o investimento realizado.

Daf surge a expressao taxa interna de retorno. Significa o percentual, como se fosse uma
prestacao que sua empresa paga mensalmente, referente ao investimento feito. Como com-
paracao mais imediata, o negécio é bom se gerar uma taxa de retorno superior ao que outro
investimento proporcionaria a vocé. Na elaboragao de seu Plano de Negécio, aprenda e utilize
a compreensao sobre retorno de investimento para avaliar a viabilidade da empresa.

Como exemplo simbdlico, imagine uma empresa que necessitou de um investimento ini-
cial de R$31.000,00 e esteja proporcionando um lucro mensal de R$3.088,24 (veja na Parte
Il deste Manual as opgbdes legais para apuracao do lucro, impostos e contribuicoes incidentes).
Ela estd propiciando um retorno de 10% ao més. Como chegar a esta conclusao? Faga a conta
para entender melhor:

Lucro x 100 3.088,24 x 100
= = = 10,0%
Investimento 31.000,00

Retorno sobre
o investimento

Com uma taxa de retorno sobre o investimento de 10,0% ao més, significa que os
R$31.000,00 investidos serao totalmente recuperados em 10 meses.

Investimento 31.000,00
Prazo de Retorno = = = 10 meses
Lucro mensal 3.088,24

Desconsiderando a comparagao de riscos entre as possibilidades de investimento existen-
tes no mercado, nao é facil encontrar um investimento com taxa de retorno superior ao nosso
exemplo simbdlico. O que nos leva a concluir que a empresa simbolicamente representada em
nosso exemplo traduz um bom negécio. Mas isto nos abre outra questdo importantissima para
suas consideragdes em tempo de elaboragao do Plano de Negécio de sua Confecgao, que é a
sua necessidade de renda.

A necessidade de renda do empresdrio é outro fator que causa muito insucesso nas em-
presas.

* Arenda: entender o “Dinheiro da Familia” de forma diferente do “Dinheiro da Empresa”.

As micro e pequenas empresas geralmente sdo empresas familiares, isto €, sao administradas
e operadas pelos membros de uma mesma familia. Sua operagao costuma ocupar todo o tempo
das pessoas, exigindo destas dedicagao exclusiva. Também é normal que a renda destas pessoas
venha exclusivamente dessa empresa familiar. E ai é que mora o perigo. E muito comum as
pessoas confundirem a necessidade familiar de renda com a possibilidade de remuneracao da
empresa as pessoas que trabalham nela. Sao duas coisas completamente diferentes.



Entdo, cuidado. O fato de a familia se dedicar a operagao da empresa ndo significa que a
empresa conseguird sustentar a familia.

A empresa podera apenas gerar recursos compativeis com a natureza do negécio, compativeis
com o investimento realizado.

Uma empresa gera dois tipos de recursos para os proprietdrios (sua Confecgao também):

* Saldrios para os membros da familia que forem empregados da empresa, e pré-labores para os
socios que trabalharem nela.
* Lucro que for distribuido aos sdcios, ap6s apuragao do resultado.

Pois bem, os salarios, necessariamente, nunca deverao ser superiores ao que se pagaria a
empregados nao familiares na mesma fungao. Além disso, a empresa nao deve ser utilizada para
empregar familiares cujo trabalho seja desnecessério.

Da mesma forma, o pré-labore é o pagamento que o dono ou sécio recebe por trabalhar na
empresa. Se o sécio nao trabalhar, nao deve receber pré-labore. O valor do pré-labore nao deve
ser superior ao salario que seria pago a um funciondrio que desempenhasse a mesma fungao.

Entdo, em nosso exemplo anterior, suponhamos que a empresa tenha dois sécios que
trabalhem nela . Cada um retira mensalmente R$1.000,00 como pré-labore. Mensalmente, a
empresa tem gerado lucro de R$3.088,24, que é distribuido aos s6cios, imaginemos que em
partes iguais de R$1.544,12 (sobre apuragdo e distribuicao de lucro, informe-se com contabilistas,
no Sebrae ou nas publicagées que o Sebrae disponibiliza). Assim, cada sécio recebe um total de
R$2.544,12, ou seja, R$1.000,00 de pré-labore, mais R$1.544,12 de lucro distribuido.

Mas estes socios tém despesas familiares superiores a R$4.000,00 cada um. De onde eles
completarao a necessidade pessoal de renda? Com certeza nao sera da empresa, pois se retirarem
dela mais dinheiro, ela se tornara inviavel.

Veja, no entanto, que a empresa de nosso exemplo é muito lucrativa. Ela consegue pagar
10% ao més ao investimento realizado. O que da para cada sécio R$1.544,12 mais o pro-
labore. Os s6cios nao podem dizer que, pelo fato de se dedicarem todo o tempo a empresa,
esta tem que suprir a renda desejada de cada um. Nao é assim que funciona. Cada empresa,
cada investimento tem um limite de geracao de recursos para os sécios, independentemente
de suas necessidades.

Consideramos que nesta nossa empresa ficticia:

A venda total deve chegar a R$30.882,40

O Custo Varidvel alcanga ........cccceeeveevieevieecieeeieeeen. R$ 19.919,10
As Despesas Comerciais atingem .............cccocoeeiiiienen, R$ 3.150,00
O pagamento das Despesas Fixas se eleva a.................. R$ 4.725,00
Portanto, o total de gastos desta empresa chega a ........ R$ 27.794,10

Receita de vendas (-) total de gastos, isto €, 30.882,40 — 27.794,10, resulta num lucro bruto
de R$3.088,30.

Este é o lucro que pode ser distribuido. E pior, parte deste lucro deveria ser reinvestida
na empresa em modernizacdo ou expansao. De onde os sécios retirarao mais dinheiro para
completar a renda que desejam?

Perceba que, se os sécios retirarem mais dinheiro, certamente faltara verba para pagar al-
guma conta. Pode ser que no dia-a-dia isto nao seja percebido, se for intenso o fluxo de entrar
dinheiro com as vendas e sair dinheiro para o pagamento de contas. Mas € assim que surge o
tal de “rombo” nas contas da empresa. Esta prética leva em poucos dias a geragao de dividas
sem condicdo de serem saldadas.

Se ocorrer retirada acima do possivel nesta empresa que utilizamos como exemplo, certa-
mente acontecera que:
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* Nao pagarao fornecedores, que é uma conta do custo variavel, com R$19.919,10.
* Ou, ndo pagarao o aluguel, que é uma conta de despesa fixa, com R$4.725,00.
* Ou, nao pagarao algum imposto, que é uma conta das despesas varidveis, com R$3.150,00.

Qualquer valor a mais que for retirado para pagar alguma conta da familia criard um desfalque
na empresa, que resultara em dividas. Se as dividas se acumularem, a empresa sera inviavel e
tera que fechar as portas.

Resumindo: em tempo de elaboragao do Plano de Negécio de sua Confecgao, vocé precisa
decidir sobre a origem da renda familiar de que vocé vai precisar. Pode ser que ndo consiga
retirar o que precisa dos resultados de sua Confecgao, mesmo que ela seja vidvel e lucrativa. Se
retirar da empresa mais do que ela pode dar, vocé a quebrara em poucos meses.

Entre os vdrios instrumentos de gestao que precisara adotar na sua Confecgao, desde o inicio,
para ajudar vocé a tomar decisdes corretas com o dinheiro da empresa, dois instrumentos sao
fundamentais: “Fluxo de Caixa” e “Apuragao de Resultados”.

FLUXO DE CAIXA

No inicio deste Manual, aconselhamos que vocé nao fizesse suposi¢oes, nao fosse otimista
demais nas previsdes do seu “Plano de Negdcio”. As estimativas deveriam representar, com a
maior exatidao possivel, a realidade do mercado. Todas as estimativas que fizer no seu “Plano
de Negbcio”, de um jeito ou de outro resultarao em previsoes financeiras. Portanto, desde a fase
do projeto da sua empresa, e a todo momento, vocé precisara ordenar as previsdes de entrada
de dinheiro com as previsoes de saida de dinheiro.

No “Plano de Negécio” vocé precisara simular o funcionamento de sua empresa com o maior
realismo possivel, num esforgo para antecipar o que acontecera de fato ap6s a inauguragao.

Pois tenha certeza: quando sua Confecgao comegar a funcionar, a disponibilidade diéria de
recursos e para o curto prazo serd o que mais chamara sua atencao. Tomara que ndo seja uma
das suas maiores preocupagoes!

Portanto, aprenda a montar o “Fluxo de Caixa”, que serd seu grande aliado na tomada de
decisoes diarias envolvendo o dinheiro da empresa. Sem ele, tudo sera confuso; com ele, vocé
tera uma espécie de “bussola” para guiar suas decisoes.

Assim, nesta fase de elaboracao do “Plano de Negécio” e também no funcionamento da
empresa, vocé terd dois importantes processos. A entrada de dinheiro e a saida de dinheiro.

Estes dois processos podem também ser desdobrados em outros, que sao a previsao de en-
trada e a previsdo de saida de dinheiro. Vocé logo percebera que o que realmente importa nesta
questdo sao as previsoes, sua capacidade de “enxergar” os acontecimentos futuros a tempo de
tomar decisdes. No caso de criar condigoes para gerar entrada de dinheiro em contrapartida as
saidas de dinheiro, o instrumento “Fluxo de Caixa” surge como a ferramenta certa para equilibrar
as saidas com as entradas. Muitas decisdes vocé devera tomar para equilibrar as saidas com as
entradas de dinheiro.

Se sua Confecgao for vidvel como empresa, nesta questao de dinheiro tudo se resumird
em datas. Isto é, primeiro entra dinheiro para depois sair dinheiro. Primeiro vocé recebe de
clientes, depois vocé paga a seus fornecedores. Esta deve ser a norma. Mas se o seu volume de
negécios for muito grande, ou seja, muitas entradas com muitas saidas, muitas vendas a prazo,
muitas compras a prazo, muitos compromissos futuros, entdo vocé somente conseguird organizar
as finangas da empresa se for muito habil no uso do “Fluxo de Caixa”.

Dois formatos vocé precisard adotar:

* A organizacao de recebimentos ji& comprometidos com pagamentos ja compromissados. Isto
é, compromissos que sua empresa jd assumiu que levara a desembolsos futuros, bem como
recebimentos futuros referentes a vendas ja realizadas.

* E a organizagao de metas de recebimentos de vendas que sua empresa deve empenhar-se para
realizar no futuro, bem como compromissos que sua Confecgdo deverd assumir e que levarao a
desembolsos no futuro.



No primeiro caso, o formato de “Fluxo de Caixa” demonstra a situagao financeira de sua
empresa, como uma fotografia de fatos ja ocorridos (por exemplo, vendas e compras realizadas).
Vocé perceberd que este formato de “Fluxo de Caixa” exigird uma atualizacao didria, ou pelo
menos semanal.

No segundo caso, o formato de “Fluxo de Caixa” demonstrard a situagao financeira proje-
tada, com os compromissos que vocé sabe que poderdo ocorrer no curto prazo, e que, bem
organizados, favorecerao decisdes acertadas. Este formato de “Fluxo de Caixa Projetado” pode
ter uma atualizagao semanal ou até mesmo mensal.

Na elaboracao do seu “Plano de Negécio” vocé terd de elaborar um fluxo de caixa projetado,
simulando a operagao da empresa, ja que ela ainda ndo estd em atividade. Mas servird para
vocé avaliar qual combinagao de decisdes financeiras, de receber e pagar, levara a uma rotina
de satde financeira da empresa.

Entdo, reforcando:

* Aprenda a montar “Fluxo de Caixa”, por mais trabalhoso que pareca no inicio, entenda que é a
mais importante ferramenta de decisao de todos os empresdrios. Desde j&, na montagem da sua
Confeccao e também em todos os dias de sua operacao.

* Adote também o formato de “Fluxo de Caixa Projetado”, além de ser um importante instrumento
de fixacao de metas, permitird antever desajustes financeiros futuros, a tempo de tomar decisoes
preventivas. Desenvolva o hébito de fazer previsoes de receitas, de volume de vendas e também
previsdes de gastos.

* Faga cursos que abordem gestao financeira da empresa. Que abordem controle do fluxo de caixa.
Néo se contente com apenas um curso. Nem se contente em apenas dispor de “instrumentos
computadorizados” que apenas ajudam a montar controles financeiros. Lembre-se que seu obje-
tivo é dominar a situacao financeira da empresa e garantir sua adequacao. Portanto, desenvolver
habilidade nesta questao e ser capaz de tomar decisoes eficazes é uma prioridade. Comece a
praticar ja a partir de agora, em tempo de elaboracao do seu “Plano de Negécios”.

* Utilize-se dos varios programas do Sebrae, dos varios Manuais e Informativos Técnicos que o
Sebrae publica sobre estas questoes, inclusive das orientagdes dos nossos técnicos, especificas
para vocé, gratuitas, por tantas vezes quanto vocé desejar.

APURACAO DE RESULTADOS

Se o “Fluxo de Caixa” é a bussola dos empresarios, o “Demonstrativo de Resultado”, isto &,
a apuragao de resultados equivale aos momentos de parada para conferir e acertar o rumo, a
direcao. Ja se dizia na fibula mais ou menos assim, “se vocé nao sabe para onde vai, qualquer
direcao serve”. Nao é o seu caso. Na montagem do seu “Plano de Negécio”, bem como no
dia-a-dia da empresa, muitas estimativas vocé terd de fazer, e duas sao poderosas:

* previsdo de vendas, e
* previsao de lucro.

Praticar estas duas previsdes é saber para onde ir.
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Estas duas estimativas influenciarao todas as demais. Cumprir estas estimativas significa
simplesmente viabilizar a empresa, viabilizar sua Confecgao.

Por isto, agora no “Plano de Negécio” vocé deverd realizar uma apuragao de resultados
para cada alternativa que criar.

A prética da apuragdo de resultados obrigard sua empresa a manter toda a operagao muito
bem organizada, muito bem documentada. No final do més, vocé confrontara as vendas reali-
zadas com os custos varidveis, com as despesas comerciais, com as despesas fixas, e conferira
se obteve resultado positivo, lucro, ou negativo, prejuizo.

Juntos, o “Fluxo de Caixa” e o “Demonstrativo de Resultados” sdo os dois instrumentos mais
importantes da gestao financeira da empresa. Por isto todo empresario deve dominar sua pratica
e interpretagdo para tomar uma decisao.

Entdo, reforcando:

* Aprenda a apurar o resultado da empresa, por mais trabalhoso que parega no inicio. Entenda que,
depois do fluxo de caixa, a apuragdo de resultado é a mais importante ferramenta de decisao para
empresarios. E importante desde agora na elaboracao do Plano de Negécio e por toda a vida da
empresa.

Vocé s6 saberd se a Confeccao é vidvel como empresa se conhecer o resultado de sua operacao.
Portanto, faga cursos que abordem gestéo financeira da empresa. Recorde o que dissemos antes,
nao se contente com apenas um curso, nem com “instrumentos computadorizados” que apenas
ajudam a montar controles financeiros. Em tempo de elaboragao do Plano de Negécio e no dia-
a-dia da empresa, a gestao financeira sera sua maior ocupagao. Ser habilidoso no trato destas
questoes é parte do “segredo” do empresario competente.

Utilize-se dos vérios programas do Sebrae, dos varios Manuais e Informativos Técnicos que o
Sebrae publica sobre estas questoes, inclusive das orientagdes dos nossos técnicos, especificas
para vocé, gratuitas, por tantas vezes quanto vocé desejar.

A seguir, na segunda parte deste Manual, apresentamos um importante detalhamento sobre
os procedimentos legais para abertura de sua empresa, inclusive todas as opgdes dentro do “Di-
reito Empresarial” referente ao Novo Cédigo Civil. Também detalhamos a importante questao
de impostos e contribuicoes, especificamente para uma Confecgao.

Mas vale, ainda, antes de terminarmos esta primeira parte, em que tratamos do conjunto dos
principais alertas para comegar certo, lembrar da importancia da opgao de ser empresério. Em
ter seu proprio negécio, sua prépria empresa. Basta notar que “emprego” como nés conhecemos
hoje, tem cerca de dois séculos apenas. Portanto, é muito recente. Podemos dizer que o nosso
natural ndo é depender de emprego para sobrevivéncia e acumulagao de riquezas. O homem
sempre foi empreendedor no sentido de aproveitar oportunidades para criar riquezas. Ademais,
um excelente emprego é coisa sempre proviséria. Imagine assim, alguém com um excelente
emprego sofre um acidente e venha a falecer. O que deixou para a familia? Uma poupanca?
Seguro de vida? Pode ser, mas nio deixou o emprego. Pois este é pessoal e intransferivel. E
como se, com a morte da pessoa, sua familia ficasse “desempregada”.

Mas se essa pessoa tivesse um negdcio, uma empresa, a familia teria a opgao de continuar
com o empreendimento, somente dependendo dela prépria, de seus membros, saber levar a
empresa para a frente, manter sua viabilidade e usufruir de seus lucros, de sua rentabilidade, ter a
continuidade da renda. Alids, nao depende s6 da familia, mas também depende do empresario,
que em vida deve sempre preparar a familia para comandar a empresa em sua falta.

Pense nisto, desde ja.

PARTE 11 - PERFIL DA ATIVIDADE

a) Alndustria de Confecgdo tem como principais caracteristicas a confecgao de pecas e acessorios
do vestudrio, roupas profissionais, pecas interiores, fabricacao de artefatos téxteis a partir de
tecidos para vestuario, etc.



b) E comum também estas indstrias fabricar tecidos e artigos de malha (fabricagdo de meias,
tecidos de malha e outros artigos do vestuario produzidos em malharias (tricotagem)), e ainda,
artefatos de tapecaria, acessorios para seguranca industrial e pessoal e até mesmo guarda-chuvas,
sombrinhas ou outros acessorios que contenham materiais além de tecido.

AS FORMAS DE ATUACAO NESTE RAMO DE ATIVIDADE

Se vocé pretende abrir uma Confecgao, saiba que poderd atuar com um ou mais sécios,
ou individualmente, sem sécio.

Se vocé preferir assumir os riscos do negécio sozinho, sem sécio, devera registrar-se como
EMPRESARIO. Porém se vocé optar por montar o empreendlmento com outra pessoa, compar-
tilhando os riscos do negécio, vocé devera constituir uma SOCIEDADE EMPRESARIA.

O registro como EMPRESARIO, ou o registro da SOCIEDADE EMPRESARIA, deverao ser
feitos na Junta Comercial do Estado.

A vantagem de atuar individualmente como Empresario é que vocé terd toda autonomia
para tomar as decisoes relacionadas ao funcionamento da sua empresa, sem ter, portanto, que
submeté-las a apreciacao do sécio. Ocorre, porém, que a responsabilidade pelas obrigagdes
assumidas pelo Empresario é ILIMITADA. Isto quer dizer que, caso a empresa nao tenha recursos
suficientes para honrar seus compromissos com os credores (Fisco, empregados, fornecedores,
bancos, etc.) o titular da empresa (no caso o Empresario) responde com seus bens particulares
para suprir o valor restante da divida, mesmo tendo agido com cautela e boa-fé na condugao
dos negécios de sua empresa.

Por outro lado, se vocé preferir atuar com um ou mais sécios para explorar a atividade,
voceés (os socios) deverao constituir uma sociedade onde todos deverao contribuir com re-
cursos suficientes para poderem constituir a empresa e dar inicio as atividades. Neste caso,
a Sociedade Empresaria poderd ser LIMITADA. Alids, este tipo de sociedade é a preferida
pelas pequenas empresas, pois 0s s6cios ndo respondem com seus bens pessoais caso a
empresa nao possua bens suficientes para honrar seus compromissos. Entretanto, se os s6-
cios tomarem decisoes contrdrias ao interesse da sociedade, ou que manifestamente visem
prejudicar interesse de terceiros, poderao responder com seus bens pessoais para cobrir os
prejuizos causados. O novo Cédigo Civil dispde claramente que os sécios tém o dever de
exercer suas fungdes com responsabilidade, assim como costumam agir na administracao
de seus préprios negdcios.

EMPRESARIO E SOCIEDADE EMPRESARIA

Para melhor compreensao do que vem a ser Empresario e Sociedade Empresaria, se faz
necessario conferirmos os conceitos trazidos pelo novo Cédigo Civil brasileiro que estd em vigor
desde janeiro de 2003.

Empresario
O conceito de empresario encontra-se previsto no art. 966 do novo Cédigo Civil:

* E empresdrio quem exerce profissionalmente atividade econdmica organizada para a
producao ou circulacao de bens ou de servigos.

Vocé se lembra da figura da “Firma Individual”? Pois bem, eram as pessoas que atuavam
individualmente, sem sécio, somente para exercer atividades relacionadas a inddstria ou co-
mércio. Com o novo Cédigo Civil, a Firma Individual deu lugar ao Empresario. A diferenga é
que este, agora, também podera atuar como prestador de servigos, além de exercer atividades
de industria e comércio.
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Sociedade Empresaria
O conceito de Sociedade Empresaria também é fornecido pelo novo Cédigo Civil em seu
art. 982:

* A Sociedade Empresaria tem por objeto o exercicio de atividade prépria de empresario
sujeito a registro, inclusive a sociedade por acdes, independentemente de seu objeto,
devendo inscrever-se na Junta Comercial do respectivo Estado.

Isto é, sociedade empresaria é aquela em que duas ou mais pessoas (empresarios) exercem
profissionalmente atividade econémica, organizada em estabelecimento préprio e adequado
para a produgdo ou circulagao de bens ou de servigos, constituindo elemento de empresa.

IDADE MINIMA PARA SER EMPRESARIO

Com o advento do novo Cédigo Civil brasileiro, a capacidade civil para ser empresario baixou
de 21 anos para 18 anos. A idade para emancipagao do menor também foi reduzida e agora
poderd dar-se entre 16 e 18 anos. Lembramos que s6 podem exercer a atividade de empresario
os que estiverem em pleno gozo da capacidade civil e nao forem legalmente impedidos.

CODIGO DE DEFESA DO CONSUMIDOR

As empresas que fornecem servigos e produtos no mercado de consumo devem observar as
normas de protegao ao consumidor estabelecidas pelo Cédigo de Defesa do Consumidor (CDC).
O CDC foi instituido pela Lei n2 8.078 em 11 de setembro de 1990, com o objetivo de regular
a relacao de consumo em todo o territério brasileiro, em busca do reequilibrio na relagao entre
consumidor e fornecedor, seja reforcando a posicao do primeiro, seja limitando certas praticas
abusivas impostas pelo segundo.

E importante que vocé saiba que o CDC somente se aplica as operagdes comerciais em que
estiver presente a relacao de consumo, isto €, nos casos em que uma pessoa (fisica ou juridica)
adquire produtos ou servigos como destinatario final. Melhor dizendo, é necessario que em
uma negociagao estejam presentes o fornecedor e o consumidor, e que o produto ou servigo
adquirido satisfaga as necessidades préprias do consumidor, na condicao de destinatario final.
Portanto, operagdes ndo caracterizadas como relagao de consumo nao estao sob a protecao do
CDC, como ocorre, por exemplo, nas compras de mercadorias para serem revendidas por sua
empresa. Observe que, nestas operagdes, as mercadorias adquiridas se destinam a revenda, e
ndo ao consumo de sua empresa. Tais negociagdes se regulam pelo Cédigo Civil brasileiro e
legislagoes comerciais especificas, e nao pelo CDC.

A fim de cumprir as metas definidas pelo CDC, vocé devera conhecer bem algumas normas
que sua empresa devera respeitar, tais como: forma adequada de oferta e exposicao dos pro-
dutos destinados a venda, fornecimento de orgamento prévio dos servigos a serem prestados,
evitar clausulas contratuais consideradas abusivas, assumir a responsabilidade dos defeitos ou
vicios dos produtos e servigos, cumprir os prazos minimos de garantia, e adotar cautelas ao fazer
cobrancas de dividas.

Portanto, fique atento ao CDC. Ele estabelece uma série de direitos e obrigaces ao fornece-
dor e ao consumidor. O Sebrae dispoe de informativos que tratam do assunto, além de orientar
vocé na adogao de préticas preventivas para que sua empresa evite problemas.

A ESCOLHA DO PONTO PARA INSTALACAO DA EMPRESA

Antes de alugar um imével para montar sua Confeccao, vocé deverd observar os seguintes
detalhes:
a) Certifique-se de que o imével em questao atende as suas necessidades operacionais quanto
a localizagao, capacidade de instalar seu negécio, caracteristicas da vizinhanca, se é atendido



por servicos de dgua, luz, forca, esgoto, telefone, etc. Veja ainda se o local é de facil acesso,
se possui estacionamento para veiculos, local para carga e descarga de mercadorias e se conta
com servicos de transporte coletivo.

Cuidado com iméveis situados em locais sujeitos a inundagdes ou préximos a zonas de risco.
Consulte a vizinhanga a respeito.

Verifique se o imével esta legalizado e regularizado junto aos érgaos publicos municipais que
possam interferir ou impedir sua futura atividade.

Confira a planta do imével aprovada pela Prefeitura e veja se nao houve nenhuma obra poste-
rior, aumentando, modificando ou diminuindo a drea primitiva, que devera estar devidamente
regularizada.

Verifique também na Prefeitura local.

se o0 imével estd regularizado, ou seja, se possui HABITE-SE;

se as atividades a serem desenvolvidas no local respeitam a Lei de Zoneamento do Municipio,
pois alguns tipos de negécios nao sao permitidos em todo e qualquer bairro;

se 0s pagamentos do IPTU referente ao imével encontram-se em dia; e

no caso de serem instaladas placas de identificacao do estabelecimento, sera necessario verificar
o que determina a legislacao local sobre o licenciamento delas.

LICENCA DE FUNCIONAMENTO
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De acordo com o regulamento da Lei n® 997/76 aprovado pelo Decreto n2 8.468/76 e
alterado pelo Decreto n? 47.397/02 as indUstrias em geral estdo sujeitas ao Licenciamento
Ambiental (Licenga Prévia, Licenca de Instalagdo e Licenga de Operagao).

Confeccao de pecas e acessorios do vestuario, roupas profissionais, pecas interiores,
fabricacao de artefatos téxteis a partir de tecidos para vestuario, estao dispensadas do li-
cenciamento.

Entretanto a Indistria de Confeccao que fabrica tecidos e artigos de malha (fabricacao de
meias, tecidos de malha e outros artigos do vestuario produzidos em malharias (tricotagem)), e
ainda, artefatos de tapegaria, acessorios para seguranca industrial e pessoal e até mesmo guarda-
chuvas, sombrinhas ou outros acessérios que contenham materiais além de tecido, é considerada
fonte poluidora e requer o Licenciamento Ambiental.

Licenca Prévia
O planejamento preliminar de um empreendimento/atividade, dependerd de licenga prévia,
que devera conter os requisitos basicos a serem atendidos nas fases de localizagao, instalagao e
operagao.

* Dependerdo de licenciamento prévio, apenas no ambito da Secretaria do Meio Ambiente, as
atividades e obras sujeitas a avaliacao de impacto ambiental.

* As demais atividades que dependam exclusivamente do licenciamento terao a licenca prévia
emitida concomitantemente com a Licenca de Instalagao.

Licenca de Instalacao
Permite a instalagao de determinada fonte de poluicao em local especifico quando esta atende
as disposicoes legais. Por meio da Licenca de Instalacao, analisa-se a adequagao ambiental do
empreendimento ao local escolhido pelo empreendedor. Caso haja alguma exigéncia técnica
a ser cumprida antes do inicio das operagdes do empreendimento, ela estard especificada na
Licenga de Instalagdo. As exigéncias devem ser cumpridas pelo empreendedor para que, entao,
ele possa dar seqtiéncia ao processo de licenciamento de funcionamento.

Licenca de Operacao
Deve ser requerida ap6s a obtengao da Licenga de Instalagdo que autorizar a implantagao
do empreendimento, para que a empresa possa dar inicio as suas atividades.
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O ciclo do projeto envolve quatro fases: o Pré-Projeto, o Projeto, a Construgao/Instalagao
e a Operagao/Funcionamento.

Licenciamento Municipalizado
Certas fontes poluidoras poderao submeter-se apenas ao licenciamento ambiental conce-
dido pelo municipio, mediante convénio a ser assinado entre a Secretaria do Meio Ambiente
e o Municipio, desde que este tenha implementado o Conselho Municipal de Meio Ambiente,
possua em seus quadros ou a sua disposicao profissionais habilitados, e tenha legislagao ambiental
especifica e em vigor. Para tanto, verifique em seu municipio esta possibilidade.

CORPO DE BOMBEIROS - VISTORIA DO IMOVEL

Atendendo aos convénios com os municipios, toda edificacdo s6 consegue o “Habite-se”
da Prefeitura local se possuir a aprovacao do Corpo de Bombeiros.

Esta aprovacao é baseada na andlise prévia do projeto do edificio, onde sao exigidos niveis
minimos de seguranga, previsao de protecao contra incéndio da estrutura do edificio, rotas de
fuga, equipamentos de combate a principio de incéndio, equipamentos de alarme e detecgao
de incéndio, sinalizagdes orientativas de equipamentos e rotas de fuga.

Na fase de vistoria, sao verificadas no local as exigéncias dos projetos previamente aprovados
durante a fase de analise no Corpo de Bombeiros.

CONTRATO DE LOCACAO COMERCIAL

Neste item apontamos as principais providéncias que vocé devera adotar antes de alugar
um imével para instalar sua empresa.

Contrato de Locacdo: é o instrumento juridico celebrado entre locador e locatédrio que
estabelece normas claras e objetivas no sentido de que o locatério receba e utilize o imével
cedido pelo locador, mediante o pagamento de um aluguel.

Partes Contratantes: No contrato de locacdo temos, de um lado, o locador, e do outro
lado, o locatario. Locador é o proprietario ou o representante do proprietdrio que da o imével
em locagao; Locatério ou Inquilino é a pessoa que recebe o imével em locagao.

Clausulas do contrato: No contrato de locagao devera constar: a qualificagdo das partes, o
objeto, o valor do aluguel, indice de reajuste, duragao da locagao, forma e local de pagamento
do aluguel e outras que dizem respeito a garantia locaticia, benfeitorias no imével a serem rea-
lizadas pelo inquilino, multa e juros que incidirao em caso de atraso no pagamento do aluguel,
obrigagoes do locador e do locatario, etc.

* Lembre-se, estas clausulas deverao ser previamente discutidas e avaliadas pelas partes.

Leia o contrato atentamente.

Documentacao: Exija do locador ou de seu representante a documentagao atualizada com-
probatéria de propriedade do imével, expedida pelo Cartério de Registro de Iméveis.

Prazo do Contrato: Muita atengdo neste ponto. Vocé deverd negociar um prazo de locagao
do imével que seja compativel com o retorno do seu investimento. Saiba que, apés o término do
prazo de locagao, o locador podera pedir a restituicao do imével. O locador nao esta obrigado
a prorrogar o prazo da locagao e, caso o imével nao seja desocupado, ele podera ingressar com
acao de despejo.

Laudo de Vistoria: Verifique o estado de conservacao do imével, tire fotos e faga um rela-
tério de vistoria juntamente com o locador, e assinem. Nao deixem de relacionar tudo que se
encontra no imével: aparelho de telefone, torneiras, chaves, portas, janelas, lumindrias, mesas,
vasos, armarios, etc

Caso seja necessario reformar o imével para adequé-lo as atividades de sua empresa, ve-
rifique se sao obras que impliquem a seguranga do imével e se sao benfeitorias que requerem
autorizagao expressa (por escrito) do proprietario.



PROCESSO DE ABERTURA DE EMPRESA

Ap6s vocé ter escolhido o imével mais adequado as suas necessidades e firmado o contrato
de locagao comercial com o locador, precisard constituir a sua empresa. Como vimos hé pouco,
vocé poderd atuar como “empresario” (sem s6cio), ou como “sociedade empresaria” (caso vocé
prefira atuar com um ou mais sécios). O processo de abertura de empresa é um pouco complexo,
pois exige andlise e registro por parte de vdrios érgaos publicos. Para tanto, sugerimos que vocé
busque o auxilio de um contabilista.

Vejamos, agora, os procedimentos necessarios, comecando pelo processo de abertura e

’ ’ ’
legalizagdo de uma “Sociedade Empresaria” e, em seguida, sobre o registro de “Empresario”.
’ ’

CONSTITUIQAO DE SOCIEDADE EMPRESARIA

12 Passo — A escolha do tipo societario
A legislagao brasileira estabelece 5 (cinco) tipos de sociedade entre os quais a “sociedade
empresaria” devera optar:

Sociedade em nome coletivo;
Sociedade em Comandita Simples;
Sociedade em Comandita por Acoes;
Sociedade An6nima; e

Sociedade Limitada.

Gk wh =

As sociedades Anbénima e Limitada sao as mais comuns no Brasil em virtude de a responsabi-
lidade dos sécios ser limitada em relagao as obrigagoes assumidas pela empresa. Os demais tipos
societdrios possuem sécios que respondem ilimitadamente pelas obrigacées sociais, portanto
nao sao aconselhdveis. Para se ter uma idéia, segundo dados divulgados pelo Departamento
Nacional de Registro do Comércio - DNRC, aproximadamente 99% das sociedades registradas
entre 1985 e 2001 foram do tipo “Sociedades por Cotas de Responsabilidade Limitada”.

A “Sociedade Andnima” é mais adequada aos grandes empreendimentos, ou seja, as
grandes empresas, em virtude da rigidez das normas que a regulamentam, portanto nao é uma
boa opgao para as pequenas empresas. A melhor opgao para a pequena empresa, sem divida
nenhuma, é o tipo Sociedade Limitada, vez que possui normas mais simples que as demais,
além de preservar melhor a figura dos sécios.

22 Passo — O nome da empresa

O passo seguinte é a escolha do nome da empresa. Dependendo do tipo de sociedade
escolhida, esse nome pode ser em forma de denominagéo social ou firma.

A sociedade limitada pode adotar tanto firma como denominagao social, tanto faz, mas ao
final do nome deve constar a palavra “limitada”, ou sua abreviatura “Ltda.”.

A firma serd denominada com o nome de um ou mais sécios, desde que pessoas fisicas,
de modo indicativo da relagao social. Ex.: José Terra e Luis Marte — Industria de Confecgoes,
Ltda.

A denominacao deve designar o objeto da sociedade, sendo permitido nela figurar o nome
de um ou mais sécios. Ex.: IndGstria de Confecgdes Imperador, Ltda.

Cuidado, a omissao da palavra “Limitada”, ou de sua abreviatura “Ltda.”, determina a
responsabilidade solidaria e ilimitada dos administradores que assim empregarem a firma
ou a denominacao da sociedade.

A inscricao do nome da empresa (firma ou denominagao social) no respectivo 6rgao de re-
gistro (Junta Comercial), assegura o seu uso exclusivo, no mesmo ramo de atividade, nos limites
do respectivo Estado em que a empresa for registrada. Entretanto, caso vocé queira estender
a protecao e o uso com exclusividade do nome (marca) de sua empresa para todo o territério
nacional, devera requerer o registro no Instituto Nacional de Propriedade Industrial — INPI.
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Escolhido o nome da empresa, é preciso fazer o pedido de busca na Junta Comercial para
se verificar se ndo hd outra sociedade registrada com o mesmo nome. Esta busca é realizada
mediante o pagamento de uma taxa. E muito importante também que vocé faga uma pesquisa no
INPI (Instituto Nacional de Propriedade Industrial) para saber se existe alguma marca registrada,
semelhante ao nome de sua empresa.

32 Passo — Providenciar os seguintes documentos

* Fotocdpia do IPTU do imével onde sera a sede da empresa;

* Contrato de locagao registrado em cartdrio (se o imével for alugado), ou declaracao do proprietério
(quando o imével for cedido);

* Fotocopia autenticada do RG e CPF/MF dos sécios;

* Fotocépia autenticada do comprovante de endereco dos sdcios; e

* Verificar as exigéncias do Conselho Regional quanto a elaboracao do Contrato Social, especial-
mente sobre a formacao societdria e responsabilidades técnicas.

42 Passo — Contrato Social

Para o registro da sociedade, é preciso elaborar e apresentar o contrato social da empresa
na Junta Comercial. Para se ter uma idéia da importancia do contrato social, ele representa
para a empresa (pessoa juridica) o que a certiddo de nascimento é para as pessoas fisicas. Neste
contrato constardo as clausulas exigidas pela legislacao em vigor, as normas a serem observadas
pelos sécios, inclusive os direitos e deveres de cada um. Recomendamos que ele seja elaborado
por um advogado; entretanto, muitos contabilistas possuem modelos para este fim. Ao final,
o contrato deve ser assinado por um advogado, exceto quando se tratar de microempresa ou
empresa de pequeno porte, nos termos da Lei n? 9.841/99.

* Obs.: Vocé devera providenciar a averbagao do contrato social no Conselho Regional antes
de registra-lo na Junta Comercial do Estado.

Clausulas necessarias de um contrato social

a) tipo societdrio;

b) qualificacdo completa dos sécios;

c) endereco completo da empresa;

d) nome empresarial (firma ou denominagao social);

e) objeto social (indicacdo da atividade da empresa);

f) capital social (é a quantia representada por bens ou dinheiro, necessaria para que a empresa
possa iniciar suas atividades);

g) a quota de cada sécio no capital social;

h) responsabilidade limitada dos sécios;

i) forma de convocacao das reunides ou assembléias;

j) nomeacao do administrador e seus poderes (no préprio contrato social ou em documento
separado);

k) a participacao de cada sdcio nos lucros e perdas;

I) exclusdo ou falecimento de socio;

m) regulamentar a cessao de cotas sociais;

n) foro de eleicao (indicacao do juizo em que devera ser resolvida qualquer controvérsia referente
ao contrato social); e

0) prazo de duracdo da empresa.

Para obter informagdes complementares, consulte os técnicos do Sebrae ou solicite publi-
cagdes sobre este assunto. Acesse também o site do Departamento Nacional de Registro de
Comércio — DNRC: http://www.dnrc.gov.br/ - Clique em Servigos-Cédigo Civil/2002.

O registro da Sociedade Empresaria é feito na Junta Comercial e devera seguir os seguintes
passos:


http://www.dnrc.gov.br/

Depois de escolher o nome da empresa, realizar a busca do nome, providenciado a documen-
tacdo mencionada, vocé devera confeccionar 4 (quatro) vias de igual teor do contrato social, com
todas as folhas rubricadas e a (ltima assinada pelos sécios, testemunhas e advogado (micro ou
pequena empresa esta dispensada da assinatura de advogado). Em seguida, o contrato social devera
ser entregue na Junta Comercial juntamente com os demais documentos exigidos pelo érgao.

5.2. Receita Federal (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica — CNPJ)

Todas as pessoas juridicas, inclusive as equiparadas (empresario e pessoa fisica equiparada
a pessoa juridica), estdao obrigadas a se inscrever na Receita Federal. Todas as informagoes e
documentacao necessdrias ao cadastro podem ser obtidas no seguinte enderego na Internet:
http://www.receita.fazenda.gov.br. Procure no site = Cadastros da Receita Federal = Cadastro
Nacional da Pessoa Juridica - CNP] = Orientagdes ao Contribuinte.

Caso nao seja possivel acessar o site, va pessoalmente ao posto da Secretaria da Receita
Federal mais préximo.

5.3. Secretaria da Fazenda do Estado
O fato de sua INDUSTRIA DE CONFECCOES realizar vendas de mercadorias faz com que
ela seja contribuinte do ICMS e, conseqlientemente, esta obrigada a se registrar na Secretaria
da Fazenda do Estado. Saiba que para este registro serd necessdrio que vocé indique o nimero
do CRC (registro no Conselho Regional de Contabilidade) do contabilista responsavel.

5.4. Inscricao Municipal
Consulte a Prefeitura local para obter informagdes sobre a inscrigdo da nova Confecgdo.

REGISTRO DE EMPRESARIO

O interessado em obter personalidade juridica como empresério devera seguir os mesmos
passos relacionados no processo de constituicao de uma sociedade empresdria. Entretanto, ao
invés do contrato social, o interessado deverd apresentar uma declaragao prépria exigida pela
Junta Comercial.

CONTRATACAO DE EMPREGADO

Pode ser que vocé necessite contratar pessoas para auxilia-lo nos servigos didrios e essenciais
de sua empresa, tais como caixa, balconistas, vendedores externos, compradores, faxineiras,
vigilantes, office-boy, etc. Para realizar estas e outras contratagdes, vocé devera observar o que
dispde a legislacao pertinente em vigor.

Dependendo do tipo e da forma que os servigos forem prestados, vocé terd que contratar
estes auxiliares e colaboradores sob o regime da CLT (Consolidagao das Leis Trabalhistas), isto
é, com carteira de trabalho assinada. Neste caso, sera preciso registra-los com o salario mensal
combinado — ndo podendo ser inferior ao piso salarial previsto pela Convengao Coletiva de
Trabalho da respectiva categoria sindical, pagar o FGTS, férias, 132 salario, Descanso Semanal
Remunerado - DSR, etc.

Trata-se de uma auténtica relagao de emprego, com vinculo empregaticio, em que figura,
de um lado, o empregador e, do outro lado, o empregado.

Saiba que, segundo a CLT, o vinculo empregaticio se caracteriza pela relacao de trabalho
sempre que estiverem presentes os seguintes elementos: subordinacao, hordrio, habitualidade
e pessoalidade, mediante pagamento denominado de saldrio.

* Subordinacao: é a principal figura da relacao de emprego. Na subordinacao hierarquica, o empre-
gador mantém o empregado sob suas ordens, determinando tarefas, modo de execugao, etc.

* Hordério Rigido: sempre que houver um controle no hordrio de trabalho do empregado no que
diz respeito a entrada e saida, horério de almoco dentro do estabelecimento ou fora dele.
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* Habitualidade: caracteriza-se pelo trabalho continuo, realizado por um mesmo trabalhador, de
forma habitual. E o trabalhador que se apresenta rotineiramente no local e horério estabelecidos,
colocando-se a disposicao do contratante.

* Pessoalidade: configura-se a pessoalidade com a impossibilidade de o empregado se fazer subs-
tituir por outra pessoa. Significa dizer que, se o empregado nao puder comparecer ao trabalho,
nao poderd enviar outra pessoa para trabalhar em seu lugar.

* Saldrio: é a contraprestacao devida pelo empregador ao empregado, pelos servicos prestados
por este em determinado tempo. Ou ainda, é o pagamento didrio, semanal, quinzenal ou mensal
feito pelo empregador para remunerar servigos prestados pelo empregado.

TERCEIRIZACAO DE SERVICOS

Podemos conceituar a terceirizacdo como sendo a contratagao feita por uma empresa (contra-
tante), de servigos prestados por outra pessoa (contratada), seja fisica (profissional autdnomo) ou
juridica (empresa especializada), para que esta realize determinados servigos de apoio da contra-
tante (atividade-meio), sem a existéncia dos elementos caracterizadores da relagdo de emprego:
subordinagao, habitualidade, horario, pessoalidade e salario, conforme visto anteriormente.

Atividades-meio sao todas aquelas nao essenciais da empresa, ou seja, se prestam a dar suporte
as atividades principais constantes em seus objetivos sociais. As atividades principais estdo descritas
na clausula objeto do contrato social das empresas e sdo chamadas de atividades-fim.

Neste sentido, a Justiga trabalhista firmou entendimento de que a contratagdo de mao-
de-obra terceirizada gera vinculo empregaticio sempre que os servios repassados envolverem
atividade-fim da empresa contratante.

Lembramos que a contratacao de empregado de forma irregular pode gerar grandes abor-
recimentos a empresa em questao, tais como:

* reclamacdo trabalhista — onde o empregado podera pedir todos os direitos trabalhistas previstos
na CLT e outras leis pertinentes;

* autuacao do Ministério do Trabalho (MTh); e

* Onus pela auséncia do seguro previdencidrio em casos de acidentes.

Assim, vocé poderd contratar uma organizacao especializada para prestar servigos de lim-
peza, e outra que preste servigos de vigilancia a sua Confecgao. Veja que os exemplos aqui
mencionados sao atividades que servem de apoio aos objetivos sociais de sua empresa e nao
tém qualquer relagdo direta com o comércio realizado por sua INDUSTRIA DE CONFECCOES.
Portanto, sua empresa FABRICA E COMERCIALIZA CONFECCOES e esta é a atividade-fim
dela, quer dizer, sua atividade essencial.

Desta forma, com a terceirizagao das atividades-meio de sua empresa vocé poderd dedi-
car-se com mais afinco as atividades essenciais tipicas de sua Confecgao que, vale lembrar, é
a FABRICACAO E COMERCIALIZACAO DE CONFECCOES. Mas lembre-se, naquelas relagées
nao podem haver os elementos caracterizadores do vinculo empregaticio, certo? Este vinculo
é préprio da relagao patrao-empregado, conforme demonstramos anteriormente.

TRIBUTACAO E ENCARGOS SOCIAIS

O sistema tributdrio brasileiro estabeleceu 4 (quatro) modalidades diferentes de apuragao e
recolhimento dos principais tributos federais aplicaveis as pessoas juridicas em geral. Vejamos
sucintamente estas modalidades.

a) Simples Federal: Trata-se de um sistema que confere tratamento tributério diferenciado,
simplificado e favorecido, aplicavel as microempresas e empresas de pequeno porte, assim
definidas pela Lei n® 9.317/96 (Lei do Simples), relativo aos impostos e contribui¢oes que
menciona.
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As aliquotas do Simples variam entre 3% a 8,6% e serao aplicadas sobre a receita bruta auferida més
amés pela empresa (base de célculo). A aliquota seréd acrescida de 50% caso a receita proveniente
de prestacao de servigos corresponda a mais de 30% do total da receita bruta da empresa.

Para as pessoas juridicas contribuintes do IPI (Imposto sobre Produtos Industrializados) e op-
tantes pelo Simples sao acrescidos o percentual de 0,5% para estas empresas.

A pessoa juridica que vende apenas produtos nao tributados ficara dispensada do acréscimo
de 0,5%, pelo fato de nao ser contribuinte do IPI. Portanto a totalidade da receita bruta auferida
estara fora do campo de incidéncia do imposto.

Por outro lado, em relagao aos produtos isentos e com aliquota reduzida a zero, cabera o acrés-
cimo de 0,5%, por se tratar de contribuinte do IPI. Assim, se além de produtos nao tributados,
a pessoa juridica também produzir produtos isentos ou com aliquota reduzida a zero, estara
sujeita ao acréscimo do percentual relativo ao IPI, sobre todo o faturamento, caso faga a opcao
pelo Simples (Perguntas e Respostas SRF n® 101 - Simples 2001).

Sem ddvida nenhuma, o sistema Simples de tributacao federal tem-se apresentado como a melhor
0pgao para as micro e pequenas empresas, tanto pela economia tributdria que proporciona,
como também pela simplificacao do recolhimento dos tributos. Analise com seu contabilista e
informe-se no Sebrae sobre a possibilidade de enquadramento de sua Confecgado no sistema
Simples de Tributagdo Federal. A possibilidade de enquadramento da empresa no Simples
dependera de uma série de fatores estabelecidos na lei, especialmente quanto aos tipos de
servicos prestados por ela, volume da receita bruta, condigées dos sécios, etc.

Lucro Arbitrado: Em geral, o lucro arbitrado é um mecanismo adotado pela autoridade tributéria
que arbitra a base de célculo do imposto das pessoas juridicas, sempre que estas deixam de
cumprir suas obrigacoes acessorias (escrituracao, por exemplo). Desta forma, esta modalidade
ndo se apresenta como opgao comum a ser adotada por sua Confecgao.

Hé também outras duas opcoes para sua Confecgao apurar o imposto de renda devido, quais
sejam, Lucro Real ou Lucro Presumido.

IRPJ - Imposto de Renda das Pessoas Juridicas

Lucro Real: Lucro Real é o lucro liquido do periodo de apuracao ajustado pelas adigoes, exclusoes
ou compensagoes estabelecidas em nossa legislagao. Este sistema é o mais complexo de todos,
entretanto, dependendo de uma série de fatores que devem ser avaliados juntamente com seu
contabilista, o lucro real pode ser a melhor opcao para a sua empresa.

Para se chegar ao tributo devido, deve-se aplicar a aliquota de 15% sobre a base de célculo
(que € o lucro liquido). Haverd um adicional de 10% para a parcela do lucro que exceder o
valor de R$20.000,00 multiplicado pelo nimero de meses do periodo. O imposto podera ser
determinado trimestralmente ou anualmente. Neste tltimo caso, o imposto deverd ser recolhido
mensalmente sobre a base de célculo estimada.

Lucro Presumido: E o lucro que se presume através da receita bruta de vendas de mercadorias
e/ou prestacao de servicos. Trata-se de uma forma de tributacao simplificada utilizada para
determinar a base de calculo do Imposto de Renda (IR) e da Contribuicao Social sobre o Lucro
Liquido (CSLL) das pessoas juridicas que nao estiverem obrigadas a apuragao do lucro real. No
regime do lucro presumido, a apuracdo do imposto serd feita trimestralmente.

A base de calculo corresponde a 1,6%, 8%, 16% ou 32% da receita bruta, conforme seja a
atividade principal desenvolvida pela pessoa juridica. A aliquota é determinada em 15%, a ser
aplicada sobre a base de célculo encontrada. Havera um adicional de 10% para a parcela do
lucro que exceder o valor de R$20.000,00, multiplicado pelo nimero de meses do periodo.

CSLL - Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido
Para as empresas que optarem pelo sistema do Lucro Presumido (norma geral):
Base de Calculo: 12% da receita bruta (inddstria e comércio).
32% da receita bruta (servigos).
Aliquota: 9% - Apuragao trimestral.

- INDUSTRIA DE CONFECCAO
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* Para as empresas que optarem pelo sistema do Lucro Real:
Base de Calculo: Lucro liquido.
Aliquota: 9%, podendo a apuracao ser trimestral ou anual. No caso de apuragao
anual, a empresa recolhera com base em estimativa.

PIS - Programa de Integracao Social

Base de Calculo:  Faturamento Bruto.

Aliquota: 0,65% - Recolhimento Mensal — Formulério Darf, encontrado nas
papelarias.
Empresas tributadas pelo Lucro Presumido: Aliquota de 1,65% - com-
pensavel.

COFINS - Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social
Base de Calculo:  Faturamento Bruto.
Aliquota: 3% - Recolhimento Mensal - Formulério Darf.
7,6% - para nao cumulativa (optante pelo Lucro Real).

INSS - Previdéncia Social

- Valor devido pela empresa: 20% sobre a folha de pagamento de salarios, pré-labores e
autbnomos;

- Contribuicao a terceiros (entidades): varidvel, sendo o maximo 5,8%;

- SAT - Seguro de Acidentes do Trabalho: aliquotas variam de acordo com a atividade da
empresa, de 1% a 3%.

- Valor devido por Empresario e Autbnomo — A empresa também devera descontar e reter
na fonte 11% da remuneragao paga, devida ou creditada, a qualquer titulo, no decorrer do
més, ao autbnomo e empresario (socio ou titular), observado o limite méximo do salario
de contribuicao.

O recolhimento ao INSS serd feito por meio da Guia de Previdéncia Social - GPS, formulario

vendido nas papelarias.

ICMS - Imposto sobre Operacdes Relativas a Circulacio de Mercadorias e
sobre Prestacoes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal
e de Comunicacao

Norma geral: 17%

ISS - Imposto sobre Servicos

Norma geral
Base de Calculo: valor dos servigos.
Aliquota: 2% a 5% (recolhimento mensal).

OUTROS ENCARGOS E TAXAS DEVIDOS PELAS EMPRESAS EM GERAL
TFE - Taxa de Fiscalizacao de Estabelecimento
Recolhimento anual: Verificar junto a Prefeitura o valor da taxa, pois esta varia anualmente

de acordo com a atividade.

FGTS - Fundo de Garantia do Tempo de Servico

Base de Calculo: Total das remuneragbes devidas a cada trabalhador no més anterior
ao depoésito.
Aliquota: 8% para optantes pelo Simples federal, e 8,5 % para demais empresas,

sobre as remuneracoes mensais.



CONTRIBUICAO SINDICAL PATRONAL

A contribuicao sindical patronal é devida pelas empresas em geral, em favor do sindicato
representativo da respectiva categoria. Se nao houver sindicato da categoria, a contribuigao devera
ser paga a Federagao correspondente. O valor da contribuigao sindical patronal corresponde a
importancia proporcional ao capital social da firma ou empresa, registrado no Junta Comercial
ou Cartdrio das Pessoas Juridicas.

CONTRIBUICAO SINDICAL DOS EMPREGADOS

Seu recolhimento é obrigatério e o valor corresponde a um dia de saldrio por ano, cabendo
ao empregador realizar o desconto no més de margo e efetuar o recolhimento no més de abril de
cada ano, em favor do respectivo sindicato da categoria profissional do empregado. Inexistindo
sindicato representativo, a contribuicao serd creditada a Federagao correspondente a mesma
categoria econdmica ou profissional.

OBRIGACOES ACESSORIAS

Saiba também que sua empresa devera cumprir, ainda, uma série de obrigagdes acessorias
impostas pelas legislagdes fiscais, trabalhistas, previdenciarias e empresariais, tais como:

Escrituragdo e registro dos Livros Fiscais e Contdbeis;

Levantar Balancos Patrimonial e de Resultado Econdmico;

Escriturar os Livros Empresariais;

Emissao de Notas Fiscais;

Emissao de Cupom Fiscal;

Entrega da Declaracao do Imposto de Renda da Pessoa Juridica;

Entrega da Rais (Relacdo Anual de Informagdes Sociais);

Entrega do Cadastro Geral de Empregados e Desempregados (Caged);

Instituir o Programa de Prevencao a Acidentes (Cipa);

Realizar Exames Médicos nos empregados (PCMSO), analise do Meio Ambiente do Trabalho
(PPRA), e elaborar relatério final (PPP);

Manter Livro de Inspegao do Trabalho; e

[) Adotar Livro de Ponto, Fichas ou Sistema Eletronico, para controle da jornada de trabalho.

ENCERRAMENTO DA EMPRESA
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Ha vérios motivos que podem levar uma empresa a encerrar suas atividades:

a) O final do prazo de duracdo estipulado em contrato social;

b) Por deliberagao dos sdcios;

¢) Falta de pluralidade de sdcios (a continuidade da sociedade pressupoe a existéncia de dois ou
mais sécios), ndo reconstituida no prazo de 180 dias;

d) Extingao da autorizacao para funcionar;

e) Em virtude de requerimento judicial;

f) Pela declaracao da faléncia (em caso de sociedade empresaria); e

g) Outras causas, conforme previsao contratual.

Se a extingao da sociedade for de interesse dos sécios, estes deverdo reunir-se para deliberar
sobre tal assunto. A decisdo dos sécios se dara em reuniao ou em assembléia, conforme o caso,
especialmente convocada para deliberar sobre este assunto, quando sera lavrada uma ata de
dissolucao relatando a decisao final.

Conforme dispde o novo Cédigo Civil, o processo de encerramento da sociedade somente
se concluird apds o cumprimento de trés etapas distintas e sucessivas:

INDUSTRIA DE CONFECCAO
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A primeira refere-se ao ato de decisao dos sécios (seja ela sociedade empresaria ou socie-
dade simples) de encerrar as atividades, o qual a legislacio denomina de DISSOLUGCAO DA
SOCIEDADE.

A segunda etapa refere-se a todo um procedimento preestabelecido a ser seguido pela
sociedade, denominado LIQUIDACAO DA SOCIEDADE.

A terceira e Gltima etapa denomina-se EXTINCAO DA SOCIEDADE, que é o ato que finaliza
todo o processo mencionado, possibilitando, conseqlientemente, efetivar a baixa da empresa
nos 6rgaos de registro. De forma sucinta, relacionaremos as obrigagdes que a empresa terd que
cumprir neste processo:

* Em primeiro lugar, a sociedade devera nomear um liquidante, que, normalmente, sera o préprio
contabilista; este liquidante deverd arrolar os bens, livros e documentos pertinentes a sociedade,
e elaborar inventario e balanco geral da empresa. Deve ainda ultimar os negécios da sociedade,
realizar assembléia semestral e de encerramento e, finalmente, proceder a averbacao da ata de
reuniao.

A IMPORTANCIA DO CONTABILISTA

Toda e qualquer empresa deverd contar com a assessoria de um escritério contébil. Como
vocé pdde perceber, nossa legislagdo estabelece varias exigéncias que as empresas devem
cumprir, tais como obrigagdes comerciais, tributarias, fiscais, trabalhistas, previdencidrias, etc.
Portanto, é fundamental que vocé procure um contabilista que Ihe possa auxiliar nesta impor-
tante e dificil tarefa.

Nunca contrate um profissional levando em conta somente o prego cobrado. A importancia
do contabilista para a empresa se equipara a do médico para as pessoas. Procure indicagdes
com amigos ou parentes sobre um bom profissional que lhes presta ou ja prestou servigos.
Converse com o contabilista e veja os servigos que ele lhe pode oferecer. Uma vez escolhido o
profissional, exija um contrato escrito que estabeleca todas as obrigagdes das partes, valor dos
servigos, forma de pagamento, etc.

Saiba que, por qualquer problema que sua empresa venha a ter com o Fisco, ela serd a
responsavel, mesmo que o erro seja causado por culpa do contabilista. Neste caso, primeiro
vocé terd que se acertar com o Fisco para, somente depois, ingressar com agao judicial a fim
de ser apurada eventual responsabilidade do profissional. Portanto, escolha bem o contabilista
que ird cuidar da “satide” de sua empresa. Afinal de contas, este é o procedimento que vocé
deve adotar sempre que for contratar qualquer profissional para lhe prestar servigos, seja ele
contabilista, médico, advogado, engenheiro, ou mesmo empresas de cobranga, informética,
vigilancia, limpeza, etc.

INFORMACOES COMPLEMENTARES

Vocé podera obter informagoes mais detalhadas diretamente nos 6rgaos mencionados ao
longo desta cartilha, ou no escritério do Sebrae mais préximo.

* Atencao: Este Manual tem por objetivo alertar vocé sobre as principais obrigacdes a que sua
empresa esta sujeita; entretanto, existem outras exigéncias legais que vocé devera atender.
Portanto, fique alerta. Informe-se, consulte o Sebrae, seu contabilista e os 6rgaos envolvidos
e, sempre que necessario, contrate um profissional qualificado que lhe possa assessorar nos
casos mais dificeis. Lembre-se de que o barato pode sair caro.



ENDERECOS DO SEBRAE

SEBRAE NACIONAL

SEPN 515 — Bloco C - Lote 3

CEP: 70770-530 — Brasilia — DF

Tel.: (61) 348-7100 — Fax: (61) 347-4120

SEBRAE ACRE

Rua Rio Grande do Sul, 109 - Centro
CEP: 69903-420 — Rio Branco — AC

Tel.: (68) 233-2100 — Fax: (68) 223-1926

SEBRAE ALAGOAS

Rua Dr. Marinho de Gusmao, 46 — Centro
CEP: 57020-560 — Macei6é — AL

Tel.: (82) 326-1010 — Fax: (82) 326-5927

SEBRAE AMAPA

Av. Ernestino Borges, 740 — Bairro Laguinho
CEP: 68906-010 — Macapa — AP

Tel.: (96) 214-1400 — Fax: (96) 214-1428

SEBRAE AMAZONAS

Rua Leonardo Malcher, 924 — Centro
CEP: 69010-170 — Manaus — AM

Tel.: (92) 622-1918 — Fax: (92) 233-9569

SEBRAE BAHIA

Travessa Horacio César, 64

Largo dos Aflitos

CEP: 40060-350 — Salvador — BA

Tel.: (71) 320-4300 - Fax: (71) 321-5096

SEBRAE CEARA
Avenida Monsenhor Tabosa, 777

Praia de Iracemsa — CEP: 60165-011 — Fortaleza — CE

Tel.: (85) 225-6600 — Fax: (85) 255-6808

SEBRAE DISTRITO FEDERAL

SIA Trecho 3, Lote 1580

CEP: 71200-030 — Brasilia — DF

Tel.: (61) 362-1600 — Fax: (61) 234-3631

SEBRAE ESPIRITO SANTO

Rua Jerdnimo Monteiro, 935 — Centro
CEP: 29010-003 — Vitéria — ES

Tel.: (27) 331-5500 — Fax: (27) 331-5616

SEBRAE GOIAS

Av. T-3, N.2 1000 — Setor Bueno

CEP: 74210-240 — Goiania - GO

Tel.: (62) 250-2000 — Fax: (62) 250-2300

SEBRAE MARANHAO

Av. Prof. Carlos Cunha, s/n — Bairro Jaracaty
CEP: 65076-820 — Sao Luis — MA

Tel.: (98) 216-6166 — Fax: (98) 216-6142

SEBRAE MATO GROSSO

Av. Rubens de Mendonca, 3999 — CPA
CEP: 78055-500 — Cuiaba — MT

Tel.: (65) 648-1222 — Fax: (65) 644-1057

SEBRAE MATO GROSSO DO SUL

Av. Mato Grosso, 1661 — Centro

CEP: 79002-950 — Campo Grande — MS
Tel.: (67) 721-6360 — Fax: (67) 789-5555

SEBRAE MINAS GERAIS

Av. Barao Homem de Melo, 329
Nova Suiga — CEP: 30460-090

Belo Horizonte - MG

Tel.: (31) 371-9060 — Fax: 371-9016

SEBRAE PARA

Rua Municipalidade, 1461 Umarizal
CEP: 66050-350 — Belém — PA

Tel.: (91) 241-7233 — Fax: (91) 225-4552

SEBRAE PARAIBA

Av. Maranhao, 983 — Bairro dos Estados
CEP: 58030-261 — Joao Pessoa — PB

Tel.: (83) 244-1510 — Fax: (83) 244-1338

SEBRAE PARANA

Rua Caeté, 150 — Prado Velho

CEP: 80220-300 — Curitiba — PR

Tel.: (41) 332-1006 — Fax: (41) 332-1143

SEBRAE PERNAMBUCO

Rua Tabaiares, 360 — Ilha do Retiro

CEP: 50750-230 — Recife - PE

Tel.: (81) 227-8400 — Fax: (81) 227-8505

SEBRAE PIAUI

Av. Campos Salles, 1046 — Centro

CEP: 64000-300 — Teresina — PI

Tel.: (86) 221-4888 — Fax: (86) 221-5526

SEBRAE RIO DE JANEIRO

Rua Santa Luiza, 685 92 Andar — Centro
CEP: 20030-040 — Rio de Janeiro — RJ
Tel.: (21) 524-2163 - Fax: (21)262-1316

SEBRAE RIO GRANDE DO NORTE

Av. Lima e Silva, 76 — Lagoa Nova

CEP: 59075-970 — Natal — RN

Tel.: (84) 206-1111 — Fax: (84)206-0213

SEBRAE RIO GRANDE DO SUL

Rua Sete de Setembro, 555

CEP: 90010-190 — Porto Alegre — RS
Tel.: (51) 216-5000 — Fax: (51) 211-1959

SEBRAE RONDONIA

Av. Campos Sales, 3241 — Olaria

CEP: 78902-080 — Porto Velho — RO
Tel.: (69) 224-1388 — Fax: (69) 223-4422

SEBRAE RORAIMA

Av. Major Williams, 680 — Sao Pedro
CEP: 69301-110 — Boa Vista — RR

Tel.: (95) 623-1700 — Fax: (95) 623-4001

SEBRAE SANTA CATARINA

Av. Rio Branco, 611 — Centro

CEP: 88015-203 — Florianépolis — SC
Tel.: (48) 224-9022 — Fax: (48) 224-7419

SEBRAE SAO PAULO

Rua Vergueiro, 1117 — Paraiso

CEP: 01504-001 — Sao Paulo — SP

Tel.: (11) 3177-4500 — Fax: (11) 3177-4600

SEBRAE SERGIPE

Rua Paulo Henrique M. Pimentel, n® 170
QD. C - Distrito Industrial

CEP: 49040-740 — Aracaju — SE

Tel.: (79) 249-2626 — Fax: (79) 249-1367

SEBRAE TOCANTINS

ACSU-NE-10 Conj. 2 - Lote T - Av. LO-04
CEP: 77054-970 — Centro — Palmas — TO
Tel.: (63) 215-1449 — Fax: (63) 215-1340
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