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Milhares de novos pequenos negócios estão surgindo na es­

teira da redução dos níveis de empregos formais. Para 2017, 

essa seria a principal preocupação dos profissionais de con­

tabilidade que assessoram essas empresas. Entendemos que 

essa safra de empreendedores pode carecer de preparo sufi­

ciente para manter boas saúdes financeira e fiscal. Empreen­

der, assunto da matéria de destaque deste número, requer 

cautela, planos bem definidos e persistência.

A cultura empreendedora é a mola propulsora de toda 

economia, como registra o entrevistado Alessandro Saade, 

consultor e professor universitário. Ele ressalta ainda que le­

var um negócio adiante envolve diversas habilidades. Prati­

car o empreendedorismo é estar atento à evolução de produ­

tos e serviços. Em reportagem sobre computação em nuvem, 

mostramos por que os servidores remotos estão assumin­

do o lugar das custosas estruturas internas de software e 

hardware. O benefício? Mais produtividade e custos menores.  

Outro mercado que assiste a movimen­

tos de inovação é o de alimentação. O 

segmento de alimentos orgânicos tem 

aberto muitas oportunidades, a exem­

plo dos caminhos trilhados pela Vita 

Sol Orgânicos, de São José dos Campos 

(SP), e pela Grão D’Alino Cozinha Arte­

sanal, de Fortaleza (CE).

Momentos de retomada da ativi­

dade econômica também são propícios 

para fusões e aquisições de empresas. 

Companhias descapitalizadas acabam 

sendo absorvidas por aquelas que vis­

lumbram ampliar participação. Em 

matéria sobre o assunto, apresentamos 

todas as etapas a serem seguidas para 

uma transação segura, desde a análise 

mercadológica até as auditorias legal, 

contábil e fiscal.

Gestão Empresarial traz também 

um artigo sobre a complexa apuração 

de impostos estaduais e obrigações 

acessórias que contrariam a simplifica­

ção tributária. O texto é assinado por 

Célio Faria de Paula, da Tecol Consul­

toria Empresarial, associado em Juiz 

de Fora (MG).

É hora de arregaçar as mangas e 

buscar nossos objetivos. Afinal, conhe­

cimento e atitude fazem a diferença.

Uma boa leitura. 

editorial
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Consultoria 
GBrasil

DIAS DE FÚRIA TRIBUTÁRIA
Apuração complexa dos impostos estaduais preocupa 
empresários. Obrigações acessórias ofuscam poucas conquistas 
alcançadas NAS SIMPLIFICAÇÃO E REDUÇÃO TRIBUTÁrIAS

extraordinário o desempenho da Receita Federal do Brasil (RFB) em au­

mentar o recolhimento e o recebimento de seus impostos e contribui­

ções por meio do aperfeiçoamento dos mecanismos de cobrança e fisca­

lização dos débitos tributários. Utilizando-se de sistemas de tributação 

simplificada, as empresas são seduzidas a pagar os tributos calculados 

com base na receita bruta, optando anualmente pela forma de apuração 

pelo Lucro Presumido ou pelo Simples Nacional. Além de serem os gran­

des responsáveis pelos atuais recordes de arrecadação, o custo da RFB 

com a fiscalização e o controle é mínimo, ao contrário da opção pelo Lucro Real, uma 

forma de tributação que, sem dúvidas, poderá ser mais justa para os contribuintes.

Neste momento de lucros minguados, cabe aos profissionais diante das infor­

mações extraídas da contabilidade apresentar ao seu cliente a melhor opção para 

pagar os impostos e as contribuições, comparando o resultado dos cálculos de 

cada uma das opções grifadas e seus respectivos desdobramentos, minimizando o 

impacto em seus custos.

Em todo o País, as receitas fazendárias estaduais, mediante resoluções próprias 

ou corporativas aprovadas em reuniões do Conselho Fazendário Nacional, buscam 

também aumentar a arrecadação e o controle do Imposto sobre Circulação de Mer­

cadorias e Serviços (ICMS). De forma menos eficiente, elas criaram uma série de 

mecanismos e obrigações acessórias para combater a significativa perda de tributos 

desde a implantação compulsiva do Simples Nacional pelo governo federal. O mais 

relevante é a substituição tributária, sistema que antecipa a cobrança relativa às 

etapas posteriores à cadeia produtiva. Aos poucos, milhares de produtos estão sendo 

incluídos nesse famigerado regime. No ato da compra das mercadorias, aplicam-se 

a cobrança antecipada na determinação de sua base de cálculo porcentuais a título 

de margem suposta de lucros porcentuais muitas vezes distantes da lucratividade 

praticada pelas empresas, aumentando os seus custos tributários. Ingerência intole­

Célio Faria de Paula
(CRC MG 18.754) 
é bacharel em Ciências Contábeis, 
diretor e fundador da Tecol 
Consultoria Empresarial 
(CRC MG 3635) e associado 
GBrasil em Juiz de Fora (MG)

rável nos negócios dos contribuintes, considerando que não conseguem repassá-los 

na comercialização, em razão das oscilações e pressões mercadológicas na definição 

da rentabilidade de seus produtos.

Valem-se ainda das novas regras de arrecadação do ICMS, em vigor desde o início 

de 2016, que determinam a cobrança desse imposto sobre as vendas destinadas a não 

contribuintes repartida entre os Estados de origem e o de destino do produto, visando 

inutilmente a minimizar a guerra fiscal entre eles. Isso acarretou novas obrigações aces­

sórias e aumento da carga tributária para empresas optantes pelo Lucro Real e Lucro 

Presumido. O impacto nas optantes pelo Simples Nacional foi a desoneração do ICMS 

nas compras de mercadorias, o que ocasionou aumento na recomposição de alíquota. Ou 

seja, a tributação ficou mais onerosa, e a burocracia tributária, mais complexa.

Para piorar ainda mais a situação dos contribuintes, a partir de janeiro de 2017 as 

empresas optantes pelo Simples Nacional terão mais uma obrigação acessória men­

sal destinada a controlar os fatos geradores da substituição tributária, complicando o 

que, em sua essência, deveria ser simples. Novas ameaças às poucas conquistas alcan­

çadas na simplificação e redução da carga tributária. A verdade é que essa complexi­

dade na apuração dos impostos tem tirado o sono dos empresários, uma vez que fica 

sempre a dúvida se está apurando corretamente, principalmente os impostos esta­

duais. Nesse caos tributário, fica difícil saber o montante que se paga, podendo ainda 

estar pagando mais ou menos impostos do que é devido. Aos empresários, recomendo 

nesta virada de ano uma consultoria aprofundada com seu contador para que possam 

esmiuçar um pouco desse emaranhado de confusas e trabalhosas exigências que en­

volvem a questão tributária estadual. 
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fusão faz a força

história econômica de alguns países mostra 

que depois de períodos de crise, novas opor­

tunidades de crescimento acabam surgindo. 

A quebra da Bolsa de Nova York em 1929, 

por exemplo, foi um marco devastador para 

a economia americana. No entanto, após 

aquele ano houve uma explosão de empre­

sas que buscaram se unir ou adquirir outras 

para ampliar a presença no mercado. No Brasil, um dos mo­

mentos mais turbulentos foi a inflação galopante da década 

de 1990. Com a chegada do Plano Real, porém, o País con­

seguiu estabilizar suas finanças e também protagonizou um 

boom de fusões e aquisições.

Hoje, mais de 20 anos depois, um cenário semelhante a 

esses pode ser observado. A instabilidade político-econômi­

ca gerou um ambiente inseguro, estagnou diversos setores 

da economia e afetou a vida de grande parte dos brasileiros. 

Entretanto, agora, com alguns sinais de recuperação mais 

evidentes, um dos caminhos promissores para restabelecer 

o crescimento é a união de companhias. “Busca-se eficiên­

cia, poder de negociação diante dos consumidores e um posi­

cionamento mais avantajado no mercado”, afirma a diretora 

da LCA Consultoria, Cláudia Viegas. A diferença entre este 

A

Apesar dos efeitos da crise, as fusões e aquisições entre empresas 

se consolidam como uma oportunidade segura de transação 

em tempos de retomada econômica. EXPANSÃO DE MERCADO E 

POSSIBILIDADE DE CRESCIMENTO RÁPIDO ESTÃO ENTRE AS VANTAGENS

NEGÓCIOS
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Fabíola Perez

ano e os anteriores, segundo o sócio para fusões e aquisições 

do escritório Trench, Rossi e Watanabe Advogados, Felipe 

Lamb, é que as empresas estão prospectando clientes. “O 

comprador está mais atento, com mais aversão a riscos.”

Segundo um levantamento realizado pela consultoria 

KPMG, nos nove primeiros meses de 2016 foram concre­

tizadas 537 operações, uma queda de 8,5% em comparação 

ao mesmo período do ano anterior. O setor de tecnologia 

da informação foi o destaque desse período, com 25 transa­

ções. O estudo mostra também o interesse das companhias 

internacionais em estenderem sua atuação em território 

brasileiro. Entre janeiro e setembro, foram feitas 277 aqui­

sições envolvendo capital estrangeiro. “Passamos por um 

momento que os investidores não queriam aplicar dinhei­

ro, mas, agora, os estrangeiros da Ásia e da Europa estão 

procurando oportunidades no Brasil”, afirma o professor 

de Direito Empresarial e Tributário do Ibmec-RJ, Leonardo 

Ribeiro Pessoa. Além disso, hoje muitas empresas vendem 

seus ativos em função do endividamento causado pela cri­

se, um dos fatores responsáveis pelo aquecimento do mer­

cado. “O investidor estratégico está interessado em oportu­

nidades de consolidação. Ele procura um sócio para fechar 

negócio aqui”, diz Lamb.

Juntos e mais fortes

Mas, afinal, por que é tão oportuno se unir a outras empre­

sas neste momento? Juntar forças, comprando ou vendendo 

uma participação, pode significar um caminho mais curto 

para o crescimento. “Os ganhos são mais rápidos do que com 

o caminho orgânico”, diz o economista da Fundação Getulio 

Vargas (FGV) Leandro Almeida. “Além da ampliação do mer­

cado, com a fusão naturalmente se reduz a concorrência.” 

Outro ponto positivo é que os empreendedores conhecem 

muito mais rapidamente o setor em que se pretende atuar. 

A integração de pontos fortes entre as empresas também é 

vantajosa. Se uma companhia tem um bom desempenho no 

controle de custos e a outra possui uma forte área de vendas, 

é possível obter ganhos diferenciados. Ao mesmo tempo, po­

rém, é necessário atentar para culturas organizacionais dis­

tintas. “Se uma empresa de cultura japonesa se funde com 

outra sediada no Rio de Janeiro, elas precisam deixar claro 

quais são as expectativas de ganhos e os processos que se­

guirão para alcançá-las”, diz.

Para obter eficiência nessas ope­

rações, algumas etapas são funda­

mentais. Setores com forte potencial 

de crescimento são os mais aquecidos 

para as transições. Além disso, em­

preendedores que se destacam em 

determinados segmentos conquistam 

a liderança e detêm determinadas 

etapas da cadeia de produção, garan­

tindo vantagens em relação aos con­

correntes. Por isso, atraem interessa­

dos. Existem basicamente duas opções 

vislumbradas pelos empreendedores: 

quando a companhia deseja ampliar 

sua área de atuação e quando opta 

por ganhar escala no setor. Em geral, 

é interessante que os sócios compar­

tilhem o know-how, complementem as 

deficiências e tracem uma nova estra­

tégia para aumentar a produtividade. 

Tudo se inicia com análises mercado­

lógica e econômica para estabelecer o 

objetivo do negócio.

Luis Motta
sócio da KPMG

Se um empreendedor vai vender 
100% dos negócios, ele não 
expõe as fragilidades. Quem 
deve investigar é o comprador

FUSÕES E AQUISIÇÕES

Práticas ideais em compra, venda ou 
união de empresas

• � Análises mercadológica e econômica

• � Mensuração dos riscos 
do novo negócio

• � Definição da participação de cada 
um na empresa resultante da fusão

• � Elaboração do due diligence, uma 
auditoria legal, contábil e fiscal

• � Checagem de falhas no controle 
tributário, problemas no fluxo  
de caixa e processos trabalhistas

• � Assinatura de termo  
de confidencialidade

• � Atenção para unificação  
da cultura organizacional
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Nas primeiras conversas, a re­

comendação é informar indicadores 

genéricos. “Somente quando os exe­

cutivos deixam claro o interesse em 

prosseguir que o termo de confiden­

cialidade é assinado”, explica Pessoa, 

do Ibmec-RJ. Nesse acordo, constam 

informações sobre portfólios, currí­

culo dos envolvidos e informações 

sobre receitas futuras e valor da ne­

gociação. Após essa etapa, define-se a 

participação de cada um na empresa 

resultante da fusão. “Elabora-se o due 

diligence, uma auditoria legal, contábil 

e fiscal na qual toda a cultura orga­

nizacional é analisada”, diz o profes­

sor. A intenção é avaliar e mensurar 

os riscos que o novo negócio poderá 

trazer aos envolvidos. Hoje, também 

em função do ambiente inseguro ge­

rado pela crise, o processo de tomada 

de decisão é mais lento. “Exige uma 

atenção maior em relação às capaci­

dades de pagamento, geração de caixa 

e compliance”, explica Lamb. Impostos 

não recolhidos, falhas no controle tri­

butário, problemas no fluxo de caixa, 

processos na Justiça do Trabalho e 

riscos comerciais são analisados pe­

los auditores como em uma espécie de 

raio-X da nova empresa. “Se um em­

preendedor vai vender 100% dos ne­

gócios, ele não expõe as fragilidades, 

quem deve investigar é o comprador”, 

diz o sócio da KPMG, Luis Motta.

Regulação de mercado

Nesse ambiente de negócios no Brasil, 

vale destacar a atuação do Conselho 

Administrativo de Defesa Econômica 

(Cade), uma autarquia federal, vincu­

lada ao Ministério da Justiça, que fis­

caliza a gestão e o regime de contabi­

lidades das empresas. O órgão controla, 

por exemplo, fusões, aquisições e in­

corporações para assegurar a concor­

rência livre no mercado. “O Brasil tem 

um aparato institucional muito bom”, 

avalia Viegas, da LCA. Uma mudança legislativa reformou 

o sistema brasileiro de defesa da concorrência diminuindo 

a ocorrência de infrações que geram multas milionárias às 

empresas. “Atualmente, existem mecanismos mais aper­

feiçoados para melhorar a transparência nos processos de 

compra e venda de empresas”, diz Motta.

Outra mudança que impactou positivamente o ambiente 

de negócios para esse tipo de transação foi uma alteração na 

legislação em 2014 em relação ao ágio, ou seja, ao valor que 

se costuma pagar além do patrimônio líquido da companhia. 

“O que mudou é que se passou a medir esses patrimônios in­

tangíveis como o valor da marca e da cartela de clientes, o 

que possibilita entender melhor a transação”, afirma o sócio 

da área tributária do escritório Mattos Filho, Veiga Filho, 

Marrey Júnior e Quiroga Advogados no Rio de Janeiro, Le­

onardo Homsy. “A nova lei veio trazer um alinhamento nas 

regras tributárias e fiscais e isso traz uma maior segurança 

aos envolvidos.” Para investigar o impacto dessas operações, 

Cláudia Viegas, da LCA, estudou o chamado “efeito eficiên­

cia”. “Sem as fusões e aquisições, os preços no Brasil no setor 

de alimentos e bebidas seriam mais altos”, opina a especia­

lista. “As empresas conseguiram mais eficiência e preserva­

ram o ambiente competitivo, o que se traduziu em benefícios 

para o consumidor.”

Normalmente, essas operações de mercado levam apro­

ximadamente nove meses até serem concluídas. “O Brasil 

sempre está no mapa de crescimento dos outros países, mas 

estamos num ponto de observação.” Em um período de crise 

(não raro), empresas tomam como estratégia de sobrevivên­

cia a união com outras companhias. Um dos maiores riscos, 

explica Motta, é que muitos empresários criam metas irreais 

de desempenho. “O segredo é focar em uma sinergia real, ou 

seja, aquilo que é viável de ser implementado para, assim, 

ganhar valor no mercado.” O advogado Lamb também pre­

vê uma retomada gradual para o segundo trimestre de 2017. 

“Companhias que estavam apertadas precisam fazer negó­

cios e aguardavam uma oportunidade de negociação para 

agir, ou seja, haverá uma movimentação.” 
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Sem as fusões e aquisições, os preços no Brasil no 

setor de alimentos e bebidas seriam mais altos

Leonardo Ribeiro Pessoa
professor de Direito 
Empresarial e Tributário 
do Ibmec-RJ

Após o termo de 
confidencialidade, elabora-
-se o due diligence, uma 
auditoria legal, contábil e 
fiscal na qual toda a cultura 
organizacional é analisada



12    gestão empresarial 38    janeiro / 2017 janeiro / 2017    GEstão empresarial 38    13

unca se empreendeu tanto no Brasil. A taxa 

de empreendedorismo hoje é a maior dos úl­

timos 14 anos, segundo pesquisa do Serviço 

Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Em­

presas (Sebrae). De cada dez brasileiros adul­

tos, quatro já possuem ou estão envolvidos 

com a criação de uma empresa.

No Brasil, são criados anualmente mais 

de 1,2 milhão de novos empreendimentos formais. Desse 

total, mais de 99% são micros e pequenas empresas (PMEs) 

e empreendedores individuais. Segundo a Fundação Getulio 

Vargas (FGV), a participação dos pequenos negócios no Pro­

duto Interno Bruto (PIB) brasileiro é de 27%.

As PMEs são responsáveis por mais da metade dos 

empregos com carteira assinada no Brasil. Fica claro que 

o fortalecimento do empreendedorismo é condição indis­

pensável para o desenvolvimento econômico nacional. “É 

essencial qualificar esses empreendimentos, pois o Brasil 

é extremamente rico em oportunidades”, diz o professor e 

head de Empreendedorismo da Business School São Paulo 

(BSP), Alessandro Saade.

Referência de mercado com mais de 20 anos de atua­

ção na área, Saade transformou os próprios desenganos 

em metodologia para criar uma consultoria capaz de aju­

dar quem trilha o sinuoso caminho 

do empreendedorismo. Assim nas­

cia a Empreendedores Compulsivos, 

uma iniciativa nacional colaborativa 

e multidisciplinar de fomento. Leia a 

entrevista que ele concedeu à Gestão 

Empresarial.

O ambiente de negócios no Brasil 

nos permite ou nos obriga a uma 

atitude empreendedora?

É uma questão de interpretação, de 

ponto de vista. A sua pergunta nos leva 

ao mesmo fim. O Brasil passa por um 

momento de desaceleração econômica, 

diminuindo as posições de trabalho e 

forçando muitas pessoas a empreen­

der, mesmo sem ser sua vocação ou de­

sejo inicial. Da mesma forma, o Brasil 

ainda é um ambiente extremamente 

rico em oportunidades para empreen­

dedores locais e globais. É uma econo­

mia crescente e com grande potencial 

de crescimento.

Mas o País estimula o 

ambiente empreendedor?

Vivenciamos uma grande explosão 

de empreendedores muito jovens 

com foco em tecnologia. Estamos na 

terceira onda de empreendedores 

após a virada do século, e o Brasil e 

suas instituições vêm se esforçando 

para criar um ambiente propício ao 

empreendedorismo. Mas ainda esta­

mos bem longe disso, apesar das boas 

iniciativas.

Qual a importância de errar 

no processo de empreender?

O erro é essencial. É um grande pas­

so na direção do acerto, do sucesso. 

Entretanto, é importante entender 

que se deve errar pequeno, em me­

nor escala. É o que chamamos de 

“pilotagem” ou “prototipagem”. As ci­

catrizes são marcas do aprendizado, 

cada erro, uma experiência. Quase 

como um diploma.

Alessandro Saade | professor de Empreendedorismo da Business School São Paulo (BSP)

N

O empreendedorismo por necessidade está ligado a momentos 

de desaceleração econômica. É sempre uma alternativa. Na hora de 

empreender, deve-se sempre buscar algo com o qual se tenha afinidade

Empreender é 
vital para o País
Para o professor de Empreendedorismo da Business School São 

Paulo (BSP), Alessandro Saade, a ascensão dos jovens no mercado 

de tecnologia despertou a necessidade de aprimorar as condições 

para novos negócios no Brasil. “O País vem se esforçando para criar 

um ambiente propício ao empreendedorismo”, diz o consultor

Rachel Cardoso
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O empreendedorismo por necessidade 

cresce em tempos de crise? 

O mesmo acontece para inovação? 

Uma coisa está ligada à outra?

O empreendedorismo por necessi­

dade – ou por falta de opção – está 

diretamente ligado a momentos de 

desaceleração econômica. É sempre 

uma alternativa. Aqui é importante 

destacar que, na hora de empreen­

der, deve-se sempre buscar algo com 

o qual se tenha afinidade, conexão 

com quem está empreendendo. Por 

exemplo, se você não gosta de ani­

mais, não monte um pet shop só 

porque dá dinheiro. Não funciona 

assim. Novos negócios para prospe­

rar e serem longevos devem oferecer 

soluções diferentes das já existen­

tes. O gene do empreendedorismo 

é o mesmo da inovação. Chama-se 

“NR2B”. Nos negócios, eles também 

andam juntos.

Quais as tendências no mundo 

corporativo e na relação entre 

capital, trabalho e conhecimento?

Hoje quem tem uma competência 

técnica, uma ideia ou uma estrutura, 

por menor que seja, pode facilmente 

empreender. Logo, conhecimento e 

trabalho podem gerar e atrair capital. E diferentemente do 

século passado, o capital hoje tem causa, afinidade com o 

negócio etc. Claro que ainda temos o capital puro, sem cau­

sa, só pelo dinheiro, mas cada vez mais buscamos novas 

formas, como crowdfunding ou fundos de investimentos 

segmentados por setores da economia.

Quantas vezes o senhor empreendeu? 

Que experiência prática tirou dessas iniciativas?

Fui sócio e empreendedor em muitas empresas. Criei negó­

cios que prosperaram, alguns foram vendidos, outros não 

deram certo... Estúdio de música, trading company, consul­

toria de marketing internacional, importadora de bebidas, 

fábrica de bebidas, empresa de treinamento. Mas também 

empreendi pelos outros, criando escola de negócios, ali­

nhando estratégias de faculdades, colaborando em diver­

sos setores da economia. As principais lições são: ninguém 

faz nada sozinho; a ideia é de quem coloca no ar e não de 

quem a esconde; e cada cicatriz, de cada erro, vale a pena 

como aprendizado.

O governo federal lançou uma linha de crédito para que 

os donos de micros e pequenas empresas possam tomar 

empréstimos. A medida foi completada com um decreto 

que facilita a exportação de bens pelas PMEs. Quais 

pontos considera críticos para quem vai empreender?

A sociedade civil e as entidades de classe têm buscado novos 

caminhos e exigido mais estrutura e processos mais ágeis 

do governo. Iniciativas como linha de crédito e capacitação 

e fomento para a exportação são medidas necessárias para o 

crescimento das PMEs. Qualificação e atitude são essenciais. 

Claro que crédito também ajuda muito, mas alguns segmen­

tos são menos dependentes de capital que outros. O fato é 

que diversos empreendedores ainda não têm estratégia nem 

estrutura para exportar, mas não percebem que falta muito 

pouco para conseguir.

Como analisa as propostas de inclusão da disciplina 

de empreendedorismo no currículo escolar? 

É possível comparar com outros países?

Empreendedorismo virou o tema da moda nos últimos cinco 

anos. Até os corretores ortográficos dos celulares já sugerem 

imediatamente a palavra. O fato é que empreendedorismo 

é uma disciplina transversal, que permeia as demais disci­

plinas de negócios. Também é demandante em áreas pouco 

comentadas, como em profissões liberais (médicos e advoga­

dos). A Revolução Industrial nos levou a uma escola de com­

petências técnicas, e a nova sociedade nos leva à atitude em­

preendedora. Há mais oportunidades de empreendimentos 

que de empregos, é fato.

No que consiste o movimento 

Empreendedores Compulsivos?

É uma iniciativa nacional de fomento ao empreendedoris­

mo de forma colaborativa e multifacetada. Nosso desafio é 

educar, desafiar, “empoderar” e transformar os empreen­

dedores brasileiros por meio de experiências colaborativas 

e lúdicas, de alto impacto, de formas presencial e virtual.

E como nasceu?

Tudo começou quando fazia minha especialização em 

Empreendedorismo na Babson College, nos Estados Uni­

dos, e percebi o abismo existente en­

tre os modelos de negócio norte-ame­

ricanos e os brasileiros. E como ações 

simples de capacitação por meio de 

design thinking poderiam fazer gran­

de diferença na vida e na história de 

muitos empreendedores do Brasil, 

aceitei o desafio (ou a missão) e segui 

em frente.

Qual a importância de  

se fortalecer uma cultura 

de pequenos negócios?

A cultura empreendedora é a mola 

propulsora de toda economia. Os em­

preendedores de pequeno porte são os 

que mais empregam, aquecem a eco­

nomia e movimentam o mercado. Ao 

crescerem, expandem mais ainda o 

mercado, impulsionando fornecedores 

e canais de venda.

O que é o intraempreendedorismo?

O empreendedor interno, empreende­

dor corporativo ou intraempreendedor 

é importante para o desenvolvimento 

das empresas. Mesmo não sendo dono 

do negócio nem do dinheiro, os execu­

tivos intraempreendedores agem como 

donos e levam inovação e desenvolvi­

mento às empresas. 

O erro é essencial. É um grande passo 

na direção do sucesso. As cicatrizes são 

marcas do aprendizado, cada erro, uma 

experiência. Quase como um diploma
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Computação em nuvem 
moderniza gestão de dados 

O
Serviços remotos de armazenamento de informações, rede e servidores se 

tornam opção viável para reduzir custos e garantir mais produtividade 

nas áreas de tecnologia de empresas. Independência de equipamentos 

físicos e atualização constante estão entre as vantagens de implantação

RAÍZA DIAS

as de menor porte, estão cada vez mais 

dando preferência a esse tipo de ser­

viço remoto. A adoção de soluções em 

computação em nuvem deve crescer 

de três a sete vezes mais rápido do que 

as soluções tradicionais, de acordo com 

a pesquisa 2016 Brazil Small & Me­

dium Business: ICT & Cloud Services  

Tracker Overview, realizada pela AMI 

Partners, a pedido da Intel Brasil. Essa 

curva de ascensão estimula ainda os 

investimentos no segmento de tecnolo­

gia da informação entre as pequenas e 

médias empresas, que, no total, devem 

saltar de US$ 48 bilhões em 2016 para 

US$ 63 bilhões até 2020.

Dessa fatia, a expectativa do estudo 

era que os serviços em nuvem alcan­

çassem US$ 6,6 bilhões ainda em 2016. 

Apesar disso, o porcentual de pequenas 

e médias empresas (PMEs) brasileiras 

que começaram o processo de transição 

tecnologia

conceito de nuvem, um sistema de me­

mória e armazenamento de informações 

e dados compartilhado por meio da in­

ternet, vem movimentando o mercado 

de tecnologia da informação (TI). A com­

putação em nuvem, ou cloud (em inglês), 

antes vista como um diferencial entre as 

empresas, hoje é considerado um caminho 

natural para a modernização das companhias que desejam 

obter vantagens competitivas. Há alguns anos, possuir uma 

estrutura interna de software e hardware era uma escolha 

comum entre gestores de empresas. Hoje, porém, a opção é 

considerada uma prática ultrapassada e, em alguns casos, 

representa alto custo e baixa produtividade. 

A computação em nuvem fornece serviços como banco 

de dados, rede, software e servidores sem depender de equi­

pamentos físicos. Os serviços funcionam de forma integrada 

pela internet. Assim, em vez de as empresas investirem nes­

ses programas, os recursos são terceirizados. 

Esse novo modelo garante, segundo especialistas, bene­

fícios como aumento da produtividade, redução de custos, 

velocidade e mobilidade. As empresas brasileiras, inclusive 

Frank Meylan
 sócio da KPMG

Os serviços em nuvem 
trazem grandes benefícios 
para a empresa, tanto de 
eficiência do investimento 
quanto do custo relacionado 
a tecnologia da informação
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para a nuvem ainda é baixo – atualmente, em torno de 30% 

–, enquanto que em países como Estados Unidos e Canadá o 

índice está próximo a 60%. “As empresas que não se adapta­

rem infelizmente estarão um passo atrás da normalidade”, 

alerta o diretor de operações da IP2Sec, consultoria em in­

fraestrutura tecnológica, Alfredo Sabocinski Neto.

Investimento para evoluir 

A constante atualização das soluções é uma das vantagens 

em se adotar a nuvem. “Os equipamentos de hardware du­

fraestrutura de segurança da tecnologia, com o advento da 

nuvem tem uma mudança nesse papel e passa a coordenar a 

gestão do provedor de nuvem”, cita o sócio da KPMG. Assim, 

de acordo com Vergani, funções operacionais passam agora a 

ganhar caráteres tático e estratégico. 

Migração gradual 

Para investir na transição para cloud, o diretor de operação 

da IP2Sec aconselha se atentar ao tripé da segurança: “Essa 

tríplice envolve confidencialidade das informações acessa­

das em nuvem, integridade dos dados e disponibilidade para 

que se possa acessar o serviço sempre que necessário”, acon­

selha Neto. 

Ele sugere optar por uma adoção gradual dos serviços 

em nuvem, a fim de se evitar uma mudança drástica na 

gestão tecnológica da empresa. “A migração deve ser feita 

aos poucos para evitar um choque interno. É aconselhá­

vel começar com serviços de backup e depois sistemas de 

arquivos.” O especialista recomenda conhecer em seguida 

as demais soluções no campo de cloud para entender quais 

são as necessidades da empresa e as oportunidades para 

investir. “Uma das vantagens desses serviços é poder ex­

perimentar antes de contratar, como um test-drive”, diz o 

sócio da KPMG. 

Para escolher a empresa que prestará o serviço, os 

especialistas devem se atentar às certificações de segu­

rança, ISO e demais, que garantem a confiabilidade das 

operações. “É necessário fazer uma análise não só das 

funcionalidades dos serviços, mas os termos de compro­

misso do provedor e os requisitos tecnológicos e de segu­

rança, bem como as garantias e certificações disponibili­

zadas”, reforça Meylan. 

ta ao tamanho utilizado. É um conceito 

parecido com a conta de luz. Pagamos 

apenas por aquilo que consumimos, e 

não por um pico que se tem ao longo do 

ano”, explica Meylan.

O estudo “Alavancando os Negó­

cios com a Nuvem”, da KPMG Inter­

nacional, realizado em 2015, mostra 

que, no mundo, cerca de 50% das 

empresas consultadas optam pela 

computação em cloud, principalmen­

te para reduzir custos. “Se considerar 

preços dos equipamentos, deprecia­

ção, custo energético, mão de obra, 

assistência técnica e demais, a eco­

nomia real financeira varia de 20% a 

40%”, estima Vergani. O especialista 

explica ainda que outro ganho funda­

mental é a produtividade.

A adoção da nuvem em uma cor­

poração impacta também na gestão 

da área de tecnologia da informação. 

“O executivo que antes cuidava da in­

Nuvem de vantagens

A Toigo Contadores Associados, associada GBrasil 
em Caxias do Sul (RS), há quatro anos optou por mi-
grar a tecnologia interna para a nuvem. A decisão foi 
tomada não só para economizar com a profissionali-
zação da estrutura, mas também para viabilizar o pro-
jeto de expansão da companhia para outras regiões 
do Estado. Segundo o sócio, Fabiano Ramos Toigo, a 
migração foi feita aos poucos e demorou aproximada-
mente um ano. “Hoje não temos nada local, está tudo 
na nuvem”, conta. 
A mobilidade de acesso às informações é outra vanta-
gem. A velocidade das operações melhorou, além de 
a companhia economizar financeiramente. “Esperava 
uma redução de custo maior, de 50%, mas quando 
cortamos a estrutura própria, aumentamos o gasto 
com fornecedor. Ainda assim tivemos uma economia 
de 35%”, conta Toigo. 
Para a empresa, os serviços em nuvem ampliaram 
também a segurança. “Exigi cláusulas contratuais res-
ponsabilizando o fornecedor por qualquer perda ou 
dano, e também pelo sigilo das informações dos clien-
tes. Além disso, o provedor tem uma estrutura infini-
tamente maior e melhor do que teríamos aqui. Estou 
mais seguro com eles”, avalia o empresário.

A busca pelos serviços em nuvem da  

Bitcom – Internet e Muito Mais, empresa  

de Caxias do Sul (RS), registrou 

aumento de 30% no último ano

Fabiano André Vergani
da Bitcom

A depreciação dos produtos 
de informática gira em torno 
de 20% ao ano. Quando a 
companhia faz a locação ou 
contratação da nuvem, o dever 
da atualização tecnológica é 
do prestador de serviço

ram, em média, três anos, em função 

da evolução tecnológica que ocorre 

regularmente, o que implica uma tro­

ca constante”, explica o CEO da Bit­

com Internet, Fabiano Vergani. “Um 

hardware de 2013, por exemplo, não 

possui a mesma velocidade praticada 

pela tecnologia em 2016. E essa repo­

sição de investimentos custa muito di­

nheiro para as empresas. Sabemos que 

a depreciação dos produtos de infor­

mática gira em torno de 20% ao ano.” 

Segundo o especialista, a compa­

nhia que não investe na atualização co­

meça a ficar defasada tecnologicamen­

te, gerando mais custos para a empresa. 

Assim, o concorrente que se atualiza, 

principalmente com cloud, começa a 

apresentar um desempenho melhor. 

No caso dos serviços em nuvem, 

as empresas especializadas se respon­

sabilizam pela modernização tecnoló­

gica periódica, possibilitando ao clien­

te investir e focar em outras áreas da 

companhia. “Quando a empresa faz 

a locação ou contratação da nuvem, o 

dever da atualização tecnológica é do 

prestador de serviço”, afirma Vergani. 

Outra praticidade, segundo o só­

cio da KPMG, Frank Meylan, é que 

sem equipamentos in loco a empresa 

não tem custos de manutenção das 

máquinas nem de antivírus. “Tudo o 

que está relacionado à gestão de in­

fraestrutura de tecnologia fica sob 

responsabilidade do prestador de ser­

viços em nuvem”, complementa. 

A flexibilidade do serviço é mais 

uma vantagem competitiva. “Isso sig­

nifica que a empresa deverá pagar ape­

nas por aquilo que ela utiliza. Em épo­

cas de picos de uso, é possível contratar 

uma quantidade específica de volume. 

Caso a demanda volte a uma curva 

normal e menor, o pagamento se adap­
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Pequenos negócios 
combatem a recessão

m um cenário de desaceleração econômica, 

com 12 milhões de desempregados e con­

sumo em queda, manter-se em atividade é 

prova de sobrevivência para empresários de 

qualquer porte. Para pequenas e médias em­

presas (PMEs) brasileiras, a missão é ainda 

mais desafiadora: inovar produtos e serviços. 

Neste desafio, por terem uma estrutura mais 

enxuta em seus processos, os pequenos negócios têm a van­

tagem de se adaptarem a momentos de queda nas vendas 

com mais flexibilidade. “Enquanto nas pequenas empresas 

é tudo muito dinâmico, grandes corporações dependem de 

muitas pessoas e várias hierarquias, fazendo com que a ve­

locidade na tomada de decisão seja muito lenta. Essa reali­

dade é tão nítida que essas grandes empresas já têm fundos 

de investimentos em startups para buscar inovações. Cada 

vez mais as empresas serão menores e com mais tecnologia”, 

observa a coordenadora do Centro de Empreendedorismo 

da Fundação Armando Alvares Penteado (Faap), Alessandra 

Andrade.

Para se ter uma ideia da força das PMEs na economia na­

cional, entre agosto e setembro de 2016 as micros e pequenas 

empresas geraram 6,6 mil novos postos de trabalho, de acor­

E

Com a queda nos níveis de emprego, número de pessoas 

abrindo novas empresas vem aumentando no Brasil. 

No entanto, empreender requer planejamento e persistência

capa

do com o Cadastro Geral de Emprega­

dos e Desempregados (Caged), enquan­

to que as médias e grandes companhias 

tiveram um saldo negativo de 75,5 mil.

Segundo o Sebrae, os pequenos ne­

gócios são responsáveis por 52% das 

vagas de emprego no País, 40% da mas­

sa salarial e 27% do Produto Interno 

Bruto (PIB). “Podemos dizer que micros 

e pequenas empresas são o caminho 

para o Brasil voltar a gerar empregos. 

Se o País vivenciar um novo ciclo de 

crescimento econômico nos próximos 

dez anos, certamente os pequenos ne­

gócios tenderão a se beneficiar desse 

crescimento, expandindo suas ativida­

des e gerando mais empregos e renda”, 

afirma o presidente do Sebrae Nacional, 

Guilherme Afif Domingos.

Segundo a pesquisa Global Enterpre­

neurship Monitor, realizada pelo Sebrae 

e pelo Instituto Brasileiro de Qualidade 

e Produtividade (IBQP), apesar das difi­

Cristina Ribeiro de Carvalho
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culdades na economia, em 2015 a aber­

tura de novas PMEs teve crescimento de 

34,5% em comparação ao ano anterior. 

Entre janeiro e julho de 2016, 1.199.373 

novas empresas foram criadas – alta de 

1,8% na comparação com 2015. O índice 

foi o maior para o período desde 2010, 

de acordo com o Indicador Serasa Expe­

rian de Nascimento de Empresas.

Muitos desses pequenos negócios 

surgiram da vocação para o empreen­

dedorismo, não apenas em decorrência 

da crise, mas também pelo desejo nato 

das pessoas em trilhar a própria carrei­

ra. O recorde de novas empresas cria­

das no Brasil nos primeiros sete meses 

de 2016 foi ocasionado pelo chamado 

“empreendedorismo de necessidade”. 

Em função da deterioração do mercado 

formal de trabalho, quem perdeu o em­

prego buscou a geração da própria ren­

da. “Empreender sempre movimenta a 

economia, mas quando feito por neces­

sidade, muitas vezes acaba sendo um 

‘autoemprego’, não gera novos postos 

de trabalho e não traz inovação, porque 

não foi fruto de pesquisa. Na universi­

dade, trabalhamos empreendedorismo 

por oportunidade, aquele que prepara 

a pessoa. Vou sempre indicar que se 

prepare para empreender. Se perdeu o 

emprego, não sabe o que fazer, pare, estude, verifique o mer­

cado. Não empreenda por emoção”, sugere Alessandra.

Segundo ela, o reconhecimento do empreendedorismo 

como força motriz de desenvolvimento econômico é recente. 

“O empreendedorismo é a onda desse milênio e ele surge não 

apenas por causa da crise, mas pela cultura empreendedora 

que já existe nos jovens”, aponta a professora, lembrando que 

até o ano 2000 o conceito de empreendedorismo era desco­

nhecido nas universidades. Não faz muito tempo que jovens 

formandos na universidade falavam em seguir carreira no 

mercado. “A família buscava isso, mas, agora, com tantas 

mudanças na economia e na sociedade e com todas as no­

vas tecnologias, talvez, ao traçar essa linha, seja mais seguro 

empreender do que ir para o mercado, já que vemos a crise 

também no setor público”, avalia.

Perfil

Os homens ainda são maioria entre os empreendedores, 

mas essa é uma realidade em mutação. Segundo o Sebrae, 

atualmente as mulheres correspondem a 31% dos empresá­

rios brasileiros. “Em uma década, o número de empreende­

doras à frente de um negócio aumentou 16%, e o de homens, 

7%. Entre os setores de maior destaque no empreendedoris­

mo está o de comércio, serviços, indústria e construção civil. 

São Paulo ainda é o Estado que mais concentra o número de 

pequenos negócios, com 3,6 milhões de empresas, sendo 1,6 

milhão de microempreendedores individuais (MEIs). “O peso 

de São Paulo para a economia brasileira é grande, pois além 

de concentrar mais empresas, é responsável por quase 30% 

dos empregados e por mais de 30% do PIB”, complementa o 

presidente do Sebrae Nacional.

Desde que o Simples Nacional foi 

criado por meio da Lei Geral da Mi­

cro e Pequena Empresa, que comple­

tou dez anos em dezembro, o número 

de empresas no Brasil saltou de 2,5 

milhões para 11,5 milhões, de acor­

do com o Sebrae. O fortalecimento do 

empreendedorismo ganhou reforço, 

segundo Afif, com a ampliação do Sim­

ples para variados segmentos de atua­

ção. “No fim de outubro, aumentamos 

a lista das empresas que podem optar 

pelo Simples, por meio do Crescer Sem 

Medo, que também alargou o prazo de 

parcelamento das dívidas tributárias 

de 60 para 120 meses, e começa a va­

ler assim que a lei for regulamentada. 

Foi criado também um teto de transi­

ção de R$ 3,6 milhões para R$ 4,8 mi­

lhões, e a ampliação do teto de fatura­

mento anual do MEI de R$ 60 mil para 

R$ 81 mil”, conta.Fo
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Procure clientes!

Não procure emprego. Procure clientes. É 
essa a mensagem dada por César  Souza, 
presidente do Grupo Empreenda, espe-
cialista em gestão estratégica de negócios 
e que está lançando o Espaço do Empre-
endedor (EdE), um centro de capacitação 
que pretende, até 2020, estar com mais de 
50 unidades em operação e capacitar 200 
mil empreendedores. “Todas as profissões 
estão passando por inúmeras transforma-
ções, algo só visto na revolução da máqui-
na a vapor. Muitos empregos não vão mais 
existir no futuro. Não adianta só a retomada 
da economia, está havendo uma migração 
de atividades, de um mundo industrial para 
um mundo de serviços”, alerta o especialis-
ta. Focado nesse nicho, ele lançou recente-
mente o livro Jogue a Seu Favor (Ed. Best 
Business, 2016). O título traz ideias sobre 
aspectos essenciais de um novo empreendi-
mento: a equipe certa, o perfil dos clientes 
a atingir, como buscar parceiros e processos 
básicos para controlar a empresa.

Pequenos negócios geram:

52 %
das vagas de 

emprego no País

40 %
da massa 

salarial

fonte: sebrae, global enterpreneurship monitor e instituto brasileiro de qualidade e produtividade (ibqp)

27 %
do Produto 

Interno Bruto (PIB)

1.199.373
novas PMEs foram criadas Entre 

janeiro e julho de 2016 – alta de 1,8% 

na comparação com o ano anterior

As profissões estão passando por 

transformações, algo só visto na 

revolução da máquina a vapor
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Educação

Reforçar o conteúdo de empreendedorismo nas universi­

dades é estratégico para o desenvolvimento da economia. 

Apesar disso, levantamento do Sebrae e da Endeavor reve­

lou que a universidade é uma das fontes menos procuradas 

pelos jovens brasileiros, uma vez que essas instituições de 

ensino não satisfazem as necessidades dos estudantes. Ape­

nas 36% dos alunos estão satisfeitos com as iniciativas de 

empreendedorismo dentro da universidade. “Um em cada 

quatro universitários tem ou quer ter um negócio próprio, 

mas é necessário mais estímulo no ambiente que frequen­

tam em uma fase muito importante da vida, de pensar o iní­

cio da carreira profissional”, opina Afif.

Saídas para crescer

Pequenos negócios também têm buscado alternativas 

para garantir sua sobrevivência. Um exemplo é a Kosmen­

tal, empresa de cosméticos e produtos para cabelo, que viu 

no comércio exterior uma saída para expandir mercados. 

“De maio a novembro aumentamos em 29% nossas expor­

tações, o que garantiu um melhor faturamento para a em­

presa”, conta a CEO da empresa, Cristina Martinez. Além 

das exportações, a executiva conta que também passou 

a oferecer seus produtos em grandes drogarias nos prin­

cipais Estados brasileiros. “É preciso abrir novas frentes 

de exposição da marca. Inicialmente, os canais de vendas 

Para Guilherme Afif Domingos, 

presidente do Sebrae Nacional, 

reforçar o conteúdo de 

empreendedorismo nas 

universidades é estratégico para 

o desenvolvimento da economia

é pouco utilizada pelas pequenas empresas. A razão? Elas 

acham o processo difícil e burocrático, segundo Camila 

França, diretora de negócios da BFX, empresa que ajuda pe­

quenos negócios a levar seus produtos para outros países. “É 

um ponto que precisa ser amadurecido para sairmos dessa 

gestão só de commodities”, conta ela.

Simplificação Tributária

Recentemente o governo federal lançou o Simples Inter­

nacional. Com previsão de entrar em vigor neste ano, o 

programa quer facilitar as exportações para a Argentina 

inicialmente, e pode se estender a outros países, como 

Chile e Colômbia. A ideia é a de simplificar tributos e des­

burocratizar a operação de micros e pequenas empresas 

no exterior. “O programa vai estabelecer a figura do ope­

rador logístico internacional, que será o responsável por 

todos os procedimentos operacionais”, explica Afif. Hoje, 

os aproximadamente 11 mil empresários de micro e pe­

queno portes que vendem para o exterior representam 

46,37% do total de empresas exportadoras, mas apenas 

1,08% do valor total exportado. 

eram a internet e o profissional dis­

tribuidor para salão de cabeleireiro, 

mas não devemos colocar todos os 

ovos em uma cesta. A empresa não 

aguenta permanecer em apenas um 

canal”, afirma a empresária.

Outra que lança mão da exporta­

ção é a Tragial, fabricante de travas, 

vidros e retrovisores elétricos para 

grandes montadoras. “Exportamos há 

12 anos, e nesse período de crise, com 

grande queda na produção de carros, 

aumentamos a exportação em 180%. 

Hoje, a venda de nossos produtos para 

outros países já representa 50% do fa­

turamento, o que anteriormente era de 

15% a 20%”, revela o diretor comercial 

da empresa, Alexandre Guedes. “A ex­

portação foi um santo remédio. Sem 

ela, estaríamos em uma situação muito 

mais delicada. A crise nos levou a cor­

tar 30% do nosso quadro de funcioná­

rios”, revela.

Para conseguir acompanhar a 

evolução do mercado mutante, o exe­

cutivo afirma fazer uso de consulto­

rias e mantém planejamento de curto 

prazo. “As leis mudam muito e isso 

ajuda no planejamento estratégico 

financeiro e no desenvolvimento de 

produtos”, conta.

Apesar de a exportação ser um ca­

nal na aposta da sobrevivência, ainda 
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Alessandra Andrade
coordenadora do Centro 
de Empreendedorismo 
da Fundação Armando 
Alvares Penteado (Faap)

Enquanto nas pequenas empresas 
é tudo muito dinâmico, grandes 
corporações dependem de várias 
hierarquias, fazendo com que a 
velocidade na tomada de decisão 
seja muito lenta. Cada vez mais as 
empresas vão ser menores e com 
mais tecnologia
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avorecido por um leque de atividades eco­

nômicas, alta produtividade e capacidade de 

atração de investimentos, o Estado do Mato 

Grosso do Sul tem conseguido avançar em pe­

cuária, agroindústria e em outros setores da 

economia. Enquanto a maioria dos Estados se 

arrasta para sobreviver, Mato Grosso do Sul se 

potencializa com regiões de variadas vocações 

econômicas. O sul-mato-grossense se projeta como o maior 

produtor de celulose do País a partir deste ano, segundo a 

diretora de relações governamentais e institucionais da In­

dústria Brasileira de Árvores, Beatriz Milliet. O principal 

polo industrial está localizado a leste do Estado e concentra 

a maior arrecadação fiscal. Já o centro financeiro está na ca­

pital, Campo Grande. O município de Corumbá, por exemplo, 

tem o segundo maior rebanho bovino do território nacional, 

com 1,7 milhão de cabeças de gado. Já as regiões do Pantanal 

e de Bonito estão entre os maiores polos turísticos do Bra­

sil. Dourados, a 214 quilômetros da capital, tem 30 mil estu­

dantes de diferentes partes do Mato Grosso do Sul e fez da 

F

estados
brasileiros

Com um potencial único no agronegócio e no turismo, a economia 

do Mato Grosso do Sul se destaca entre os Estados brasileiros. 

Para avançar, pretende agregar valor à exportação e superar 

gargalos no transporte e na falta de mão de obra qualificada

Fabíola Perez

O “motor” da 
agroindústria no País

mato grosso do sul

Raio-X

Responsável por 1,4% do PIB

eucalipto
Com 13% do cultivo de eucalipto no 
território nacional, é considerado o 
maior produtor de celulose do País

soja
Com aumento de 240% na 
colheita na última década, ocupa 
hoje o quinto lugar no ranking 
nacional de produtores de soja

cana-de-açúcar
591% de aumento no 
plantio em sete anos

pecuária
1,7 milhão de cabeças de gado 
em Corumbá, sendo considerado 
o segundo maior rebanho bovino 
do território nacional

turismo
Pantanal e Bonito atraem 
turistas de todo o mundo

fonte: Governo do Estado 
de Mato Grosso do Sul

Solindo Medeiros e Silva
sócio-fundador da 

Audita Contabilidade, 
associada GBrasil 

em Mato Grosso 
do Sul

As condições de negócio devem 
ser aprimoradas. A necessidade 
de desburocratização 
das legislações tributária 
e fiscal gera reclamação 
dos investidores

Fo
to

 S
ol

in
do

 M
ed

ei
ro

s:
 M

ar
co

 S
al

le
s



28    gestão empresarial 38    janeiro / 2017 janeiro / 2017    GEstão empresarial 38    29

região um polo universitário. “O Estado 

conseguiu manter a estabilidade gra­

ças ao agronegócio, que ultimamente 

tem gerado bons avanços na produção 

e, consequentemente, na exportação 

dos produtos”, afirma o sócio-funda­

dor da Audita Contabilidade, associada 

GBrasil em Mato Grosso do Sul, Solindo 

Medeiros e Silva. Para se ter uma ideia, 

em 2014 o plantio de 150 mil hectares 

de soja resultou na colheita de 432 mil 

toneladas. O resultado representa um 

crescimento de produção de mais de 

240% nos últimos dez anos. A cana-de-

-açúcar, por sua vez, conquistou espaço 

depois da chegada das usinas sucroe­

nergéticas. Em 2014, foram plantadas 

sidente do Conselho Nacional das Fundações Estaduais de 

Amparo à Pesquisa (Confap), Sérgio Luiz Gargione.

Outro problema é a deficiência no sistema logístico. 

Custa caro levar os produtos aos centros consumidores. Um 

terminal intermodal em Três Lagoas e a duplicação de tre­

chos da BR-060 e da BR-262 estão sendo estudados. Mas, 

por enquanto, o único meio de escoar a produção é o trans­

porte rodoviário até os portos de Santos (SP), Paranaguá 

(PR) e São Francisco do Sul (SC). “Perdemos 20% da safra na 

estrada”, ressalta.

As condições de negócios devem ser aprimoradas, apon­

ta Solindo. “A necessidade de desburocratização das legis­

lações tributária e fiscal gera reclamação dos investidores”, 

afirma. Para alavancar o turismo como fonte de renda, será 

criado um observatório para verificar os benefícios de ho­

telaria, alimentação, transporte e outros serviços gerados, 

segundo Frainer. Só assim haverá uma melhora no valor 

agregado da cadeia produtiva, que beneficiará a indústria, as 

empresas e a população. 

Enrique Duarte Romero
economista e professor 
da Universidade 
Federal da Grande 
Dourados (UFGD)

A dinâmica da economia 
estava restrita ao 
binômio boi-soja, mas, 
agora, a pauta de 
exportações aumentou
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mais de 47 mil hectares, um aumento de 591% em sete anos. 

“O crescimento econômico do Estado segue na contramão do 

registrado em todo o País”, afirma o economista e professor 

da Universidade Federal da Grande Dourados (UFGD), Enri­

que Duarte Romero.

“Boa parte dos empreendimentos é financiada por meio 

de linhas de crédito e há incentivos fiscais para empresas 

que desejam se instalar aqui”, afirma o superintendente da 

Secretaria de Meio Ambiente e Desenvolvimento Econô­

mico, Daniel Frainer. Exemplo disso é a Fibria, gigante no 

setor de celulose, que deverá dobrar a planta de produção, 

o que representa um aporte de R$ 7,2 bilhões na economia. 

O Estado liderou o ranking de empregos formais do Cadas­

tro Nacional de Empregados e Desempregados (Caged), com 

6.771 vagas abertas de janeiro a outubro de 2016. “A dinâ­

mica estava restrita ao binômio boi-soja, mas, agora, a pauta 

de exportações aumentou”, explica Romero, da UFGD. Outro 

ponto positivo é a variedade nas fontes de arrecadação. Ao 

contrário do Rio de Janeiro, por exemplo, que vincula suas 

receitas a produtos específicos, no Mato Grosso do Sul 70% 

da receita são obtidos por meio do imposto estadual, reduzin­

do a dependência dos repasses federais.

Passo fundamental

Além de diversificar a exportação, ainda dependente de 

produtos primários, o objetivo do Estado é aumentar o va­

lor agregado do que se produz. Algumas iniciativas têm sido 

tomadas. A perspectiva é que Mato Grosso do Sul receba 

R$ 36,28 bilhões em investimento privado para a agroindús­

tria, dos quais aproximadamente R$ 7 bilhões seriam para 

instalação da nova planta industrial da Fibria. A BR Foods, 

do setor de alimentos e agropecuária, é outra que plane­

ja duplicar a produção no território. Recursos estrangeiros 

também estão no radar. O grupo estatal chinês BBCA, pro­

dutor de bioquímicos, investiu US$ 320 milhões em uma fá­

brica de processamento de milho em Maracaju, a 160 quilô­

metros da capital.

Para aproveitar todo o potencial agrícola, o Estado 

precisa desenvolver tecnologia para refinar os produ­

tos que cultiva. Um dos caminhos é investir na criação 

de polos tecnológicos, que também poderão suprir um 

dos principais gargalos: a falta de mão de obra qualifica­

da. “A ideia é incubar empresas e aproveitar os recursos 

humanos das universidades”, afirma Frainer. Em novem­

bro, foi anunciada a instalação do Instituto Nacional de 

Ciência, Tecnologia e Inovação (INCT), com o objetivo de 

desenvolver pesquisa para diversos setores, entre eles, a 

gestão pública. “A agropecuária precisa da pesquisa para 

avançar e tornar a atividade mais competitiva”, diz o pre­
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Maior procura 
por orgânico 
impulsiona negócios

busca por uma vida mais saudável e equi­

librada tem levado consumidores a mudar 

os hábitos, inclusive os alimentares. E essa 

onda abriu oportunidades para os negó­

cios que oferecem soluções ligadas ao bem

-estar. Prova disso é o mercado de orgâni­

cos, que apresenta constante crescimento 

no mundo e no Brasil. O País, aliás, exibe 

taxas de expansão até maiores do que as do exterior, onde a 

procura por esses alimentos começou há mais tempo.

De acordo com as estimativas, enquanto lá fora a taxa de 

ampliação desse mercado tinha marcas entre 5% e 11%, em 

2015, no Brasil, ela ficou em torno de 25%, devendo passar 

dos 30% em 2016, segundo dados da consultoria Organics 

Monitor. Se as previsões forem confirmadas, os orgânicos no 

Brasil devem movimentar cerca de R$ 3 bilhões em 2016.

Para os empreendedores, as projeções funcionam como 

um motivo a mais para investir em negócios que atendam a 

esse público. É o caso da Vita Sol Orgânicos, de São José dos 

Campos (SP), que tem encontrado nesse mercado uma trilha 

de oportunidades. Ela foi a primeira a surgir na cidade com 

esse conceito. Apesar de ter nascido em um período em que 

esses alimentos eram tidos como novidade, o negócio apre­

sentou resultados tão expressivos que levou a fundadora, 

A

Crescimento no mercado nacional desses alimentos 

oferece oportunidades a empresas do ramo, que devem 

movimentar aproximadamente R$ 3 bilhões em 2016

RAíZA DIAS

Dilu Dall’Agnol Hernandes, a inves­

tir na segunda unidade no município, 

aberta em 2016.

Consumidora de orgânicos há 17 

anos, Dilu construiu sua carreira na 

área de engenharia. Foi sócia de uma 

empresa do ramo por 35 anos, mas, ao 

completar 60 anos de idade, decidiu dar 

um novo rumo à sua trajetória profis­

sional. “Resolvi trabalhar com o que 

amo fazer e, assim, nasceu a Vita Sol, 

em 2010. Já possuía uma cultura orgâ­

nica, adquirida no Rio Grande do Sul, 

onde nasci, e depois na Europa, onde 

morei. Quando mudei para São José 

dos Campos, não tinha nada do gênero 

e precisava ir com frequência à cidade 

de São Paulo para fazer minhas com­

pras”, conta.

Conquistar o objetivo, no entanto, 

não foi simples. Isso porque toda a ca­

deia produtiva de orgânicos ainda en­

gatinha no Brasil. “Fiz uma seleção de 

produtos em meses de procura. Partici­

pei de feiras, viajei para fora do País, tudo para escolher os 

melhores itens”, explica.

A Vita Sol se constituiu em um ponto de venda de itens 

industrializados orgânicos, produtos de hortifrúti, pães e ali­

mentos processados feitos pela própria Dilu, como tortas. Um 

verdadeiro recanto de orgânicos.

Cassius Coelho, de Fortaleza (CE), foi outro que viu nos 

alimentos saudáveis a oportunidade de mudar de hábitos – e 

profissionalmente. Antigo sócio da Marpe Contadores e Au­

ditores Associados, em determinado momento da carreira 

Coelho optou por desbravar novos caminhos. “Já gostava de 

cozinhar, estava envolvido com esporte e havia mudado meu 

estilo de vida. Nesse sentido, penso que uma questão impor­

tante é a alimentação saudável. Com esse propósito, criei a 

inovação

Cassius Coelho
antigo sócio da Marpe 

Contadores e Auditores 
Associados, agora 

proprietário da  
Grão D’Alino  

Cozinha Artesanal

Já gostava de cozinhar, estava 
envolvido com esporte e havia 
mudado meu estilo de vida. 
Com esse propósito, criei a Grão 
D’Alino Cozinha Artesanal para 
desenvolver produtos saudáveis

Alimentos convencionais usam muitos fertilizantes 

para produzir o ano inteiro. Os orgânicos, não, 

o que reflete no preço. Os hortigranjeiros 

chegam a ter um custo até 30% superior 

aos convencionais para o consumidor
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Grão D’Alino Cozinha Artesanal para desenvolver produtos 

saudáveis”, conta.

Aberta há mais ou menos um ano, a empresa oferece 

pratos que prezam por ingredientes orgânicos, sem lactose, 

glúten, conservantes e demais especificidades que atraem 

não só os consumidores interessados em uma alimentação mais 

equilibrada, mas também restritiva. A Grão D’Alino divulga 

nas redes sociais a “fornada da semana” e produz itens como 

bolos, pães e pratos conforme as encomendas dos clientes.

Normas e certificação

Um dos cuidados de Dilu, da Vita Sol, foi checar a procedên­

cia dos itens comercializados e filtrar aqueles que eram real­

mente saudáveis. A empresa buscou também o selo para os 

alimentos fabricados internamente.

A principal certificadora no ramo é a Ecocert Brasil. 

“Para ser comercializado no território nacional, obrigatoria­

mente o produto orgânico tem que passar por inspeção e cer­

tificação. Somente ele é certificado, e não a empresa”, explica 

o gerente comercial da empresa, Alexandre Schuch. Para fa­

zer jus à nomenclatura, o alimento deve respeitar algumas 

normas, compiladas na Lei nº 10.831, de 23 de dezembro de 

2003, regulamentada pelo Decreto nº 6323, de 2007.

Segundo a legislação brasileira, a rede de produção 

orgânica deve contribuir para os desenvolvimentos local, 

ravilhosos na capital, mas que não con­

tam com o mix que eu tenho de produ­

ção própria”, observa a empresária.

A Grão D’Alino também enxerga 

espaço para expansão. “Formalizamos o 

negócio em agosto de 2016, como micro­

empreendedor individual (MEI), mas já 

estamos trabalhando para mudar o regi­

me de tributação e nos tornarmos uma 

pequena empresa. Vimos que há uma 

lacuna grande nesse mercado e pessoas 

que procuram uma alimentação melhor, 

além de consumidores com alergias ali­

mentares, que é um mercado mais cati­

vo e fácil de fidelizar”, conta Coelho.

Para isso, a Marpe tem prestado 

todo o apoio contábil. “Estão nos aju­

dando na formalização e na verifica­

ção de viabilidade do negócio. Preci­

saremos de apoio também na questão 

tributária, que é complexa no Brasil”, 

sinaliza o empresário.

O grupo Fatos, associado GBrasil 

em São José dos Campos-SP, tam­

bém tem sido o braço forte da Vita 

Sol. Além da assessoria e execução 

contábil, ela auxilia com plano de 

viabilidade econômica em projetos 

de expansão, na composição do mix 

de produtos, na seleção e na contra­

tação da mão de obra e na obtenção 

de licenças e documentações espe­

ciais. “Avaliamos a carga tributária 

de todos os novos produtos para ve­

rificar a margem de lucro e checar se 

são rentáveis ou não, pois com uma 

unidade a empresa paga determina­

do porcentual, e com duas, a análise 

precisa ser reestruturada”, ressalta 

a diretora comercial da Fatos, Lilian 

Ribeiro. “Quando a empresa está em 

processo de expansão, é preciso cui­

dado para que o sonho do cliente es­

teja dentro da legislação e com a me­

nor carga tributária possível”, conclui 

a gestora. 

gações assinaladas pela Ecocert, e a cada 12 meses repetir a 

avaliação, para revalidar o selo.

Um desafio desse mercado é encontrar uma quantidade 

variada de canais de fornecimento, como explica a coorde­

nadora da Sociedade Nacional de Agricultura (SNA), Sylvia 

Wachsner. “Agricultores familiares ou cooperativas são os 

responsáveis pela maior parte da produção de orgânicos. 

Ainda assim, algumas empresas que eram pequenas estão 

crescendo e se tornando médias”, cita. Coelho, da Grão D’Ali­

no, tem sentido na pele esse entrave. “A dificuldade nessa 

área é ter acesso aos produtos orgânicos. Em Fortaleza é 

complicado, porque temos poucos produtores”, conta.

Outra questão é o preço. “Os alimentos convencionais 

usam muitos químicos e fertilizantes para produzir o ano 

inteiro. O orgânico, não. Depende da sazonalidade, o que re­

flete no preço. Os hortigranjeiros chegam a ter um custo até 

30% superior aos convencionais para o consumidor. Para os 

itens que passam por indústria, como sucos e geleias, a dife­

rença pode subir para 100%”, aponta Sylvia.

Apoio para deslanchar

Para vencer as dificuldades do mercado, a dona da Vita Sol 

não descuidou do planejamento e focou em seus pontos for­

tes. E colheu resultados: crescimentos de 40% de 2013 para 

2014, e de 10% em 2015. “Enxergo São Paulo como um lugar 

para se ter uma loja. Já fui a estabelecimentos do gênero ma­

A fundadora da Vita Sol, 

Dilu Dall’Agnol Hernandes, 

trouxe sua experiência como 

consumidora para a criação 

de um estabelecimento focado 

em comercializar bem-estar 

aliado à alimentação saudável

social e econômico sustentáveis e res­

peitar o meio ambiente e as normas 

trabalhistas, além de ter como base os 

recursos renováveis e a oferta de pro­

dutos saudáveis.

 “No caso da agricultura, é preci­

so conseguir os insumos apropriados. 

A oferta está crescente, mas ainda há 

dificuldades. As sementes, por exem­

plo, não podem ser transgênicas por 

definição, diminuindo as possibilida­

des das que podem ser usadas”, assi­

nala Schuch.

Segundo o gerente da Ecocert, 

outro entrave para quem investe no 

ramo é alcançar escala. “Quando um 

empresário entra em um canal, geral­

mente quer volume e quantidade, como 

ao atuar com produtos convencionais. 

Mas o orgânico tem especificidades e 

questões peculiares, com valor agrega­

do, que reduz a quantidade e o alcance 

desejados”, observa.

Aos que buscam a certificação, ele 

explica que é preciso atender às obri­
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Alexandre Schuch
gerente comercial da Ecocert

Antes, o mercado era voltado para 
a classe AAA. O público começou 
a se ampliar quando a diferença de 
preços desses produtos diminuiu 
em relação aos convencionais e eles 
chegaram às feiras de orgânicos
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ealizado em novembro passado, em Foz do 

Iguaçu (PR), o 46º Encontro do GBrasil reuniu 

seus associados em painéis sobre gestão e ques­

tões da atividade contábil. Um dos destaques do 

evento na terra das cataratas foi um talk show 

sobre sucessão, que abordou os fatores deter­

minantes na transição de gerações em negócios 

familiares. Elizangela de Paula Kuhn, da anfi­

triã De Paula Contadores Associados, expôs alguns dos pon­

tos positivos vivenciados por ela. “Em nossa empresa, os três 

herdeiros não ingressaram diretamente em cargos de chefia 

e gerência. Passaram por seleção e treinamento similares a 

qualquer colaborador,” ressaltou ela. Também participaram 

do bate-papo José Augusto Soares, da Escudo Real Orga­

nização Contábil, de Praia Grande (SP), e Mário Mateus, da 

Matur Organização Contábil, de Belo Horizonte (MG).

Numa palestra sobre planejamento, o consultor Laudelino 

Jochem aconselhou: “Cerca de 70% da dedicação do empre­

sário devem estar nas equipes, os outros 30%, em processos. 

Se não tivermos as melhores pessoas, não seremos a melhor 

empresa”. Segundo ele, em geral, as pequenas empresas pouco 

investem em material humano. Simone Zanon, da T&M Con­

sulting, falou sobre incentivos fiscais. “Quando esclarecemos 

ao cliente sobre os benefícios da renúncia fiscal, propomos 

uma forma segura de amenizar o peso da carga tributária do 

País de uma maneira rentável e útil para a sociedade”. A asso­

ciada em Santa Maria (RS) detalhou leis 

de incentivo a cultura, esporte e assis­

tência social.

O evento abordou ainda o papel da 

contabilidade como instrumento de fis­

calização contra crimes financeiros e 

sonegação fiscal. O especialista Audrey 

Souza defendeu a responsabilidade dos 

contadores em reportar eventuais irre­

gularidades identificadas às autoridades. 

Para Souza, a legislação brasileira evo­

luiu no combate a crimes tributários e 

de ordem financeira. Contudo, o crime 

organizado se profissionalizou. “Embora, 

por insegurança, o contador possa pen­

sar que não é polícia para correr atrás de 

bandido, a sociedade tem responsabili­

dades compartilhadas”, ressaltou.

A sustentabilidade no ambiente 

das empresas contábeis foi a tônica da 

apresentação da colaboradora da Or­

ganização Silveira, de Salvador (BA), 

Tânia Azevedo. Sua tese de doutorado 

sobre o tema mostra que proteger os 

recursos naturais, bem como promover 

melhor qualidade de vida no ambiente 

Em síntese

de trabalho, contribui para reduzir custos e melhorar a pro­

dutividade. Já o perito em meios eletrônicos Fernando de Pi­

nho Barreira falou sobre o trabalho de investigação forense, 

que consiste em detectar autores de incidentes digitais. Ele 

mostrou que é possível localizar a origem de crimes como 

calúnia, difamação, cópia e obstrução de dados, espionagem 

e outros danos. Com as provas em mãos, a vítima tem ele­

mentos para acionar a Justiça. “O que temos visto é que a 

tecnologia vence a corrupção. Por mais que se propague a 

força da inovação criminosa, técnicas forenses bem aplica­

das conseguem detectar essas atividades ilícitas”, disse.

O Conselho Editorial de Gestão Empresarial também se 

reuniu para definir pautas e o planejamento de comunicação 

do GBrasil para 2017. O encerramento do evento foi marcado 

por um baile com gastronomia típica das Três Fronteiras (Pa­

raguai, Argentina e Brasil). 

Crescimento 
coletivo

R

Associados do Grupo Brasil de Empresas 

de Contabilidade compartilham 

experiências e traçam planos para 2017

Em pauta: sucessão familiar, incentivo fiscal, 

tecnologia da informação, segurança de dados, 

combate à sonegação e sustentabilidade
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Bee Wine
PRODUTORA DE VINHOS

Dona do espumante brasileiro exclusivamente voltado para o 

público LGBT (lésbicas, gays, bissexuais e transgêneros), a Bee 

Wine contratou recentemente a Toigo Contadores, associada 

GBrasil em Caxias do Sul (RS), para auxiliar na área adminis­

trativa da empresa. A bebida, produzida na Serra Gaúcha, é a 

primeira no mundo com a proposta de celebrar a diversidade. 

“A nossa marca tem a ideia de dar poder às pessoas”, explica um 

dos sócios, Alisson Casagrande. Além de comercializar o espu­

mante, a marca também oferece acessórios. Com o objetivo de 

enquadrar adequadamente os produtos na tributação brasilei­

ra e expandir o negócio, a Bee Wine passou a ser atendida pela 

Toigo. “O ramo de comércio de bebidas tem tributação muito 

alta. Mesmo vendendo muito bem, a Bee Wine viu que não so­

bravam recursos. Agora, cuidamos de toda a parte administrati­

va da empresa”, conta Fabiano Toigo, sócio da Toigo Contadores.

Stilo Movelaria
MÓVEIS PLANEJADOS

A Stilo Movelaria retornou à cartela 

de clientes do grupo Fatos Assessoria 

Empresarial, associada GBrasil em 

São José dos Campos (SP). “Vimos que 

na parte contábil da empresa, apesar 

dos custos, é preciso de um trabalho 

sério”, conta o sócio da Stilo, Jean 

Karlos Bueno. A empresa, especia­

lizada em móveis planejados, conta 

com o grupo para reestruturar áreas 

internas como a de recursos huma­

nos e de planejamento de expansão. 

“A expectativa é estruturarmos o ne­

gócio novamente e colocar a casa em 

ordem”, sinaliza Bueno.

Rede MG Farma
DROGARIAS EM EXPANSÃO

A Rede MG Farma, de farmácias e 

drogarias da Zona da Mata mineira, 

fechou acordo com a Tecol Consul­

toria Empresarial, associada GBrasil 

de Juiz de Fora (MG), para prestação 

de serviços contábeis de seus asso­

ciados. A rede, hoje com cerca de 

50 unidades, está em expansão na 

região e, atualmente, 60% dos fran- 

queados delegaram a contabilidade 

à Tecol. “A Rede MG Farma nos pro­

curou em busca de melhorar a qua­

lidade do serviço”, afirma o fundador 

da Tecol, Célio Faria de Paula. A ex­

pectativa é que, em 2017, a parcela de 

drogarias atendidas pela Tecol amplie 

para 90%.

Milano Empreendimentos
GESTÃO DE PATRIMÔNIO E IMÓVEIS

A Domingues e Pinho Contadores 

(DPC), associada GBrasil do Rio de 

Janeiro (RJ), conquistou um novo 

cliente, a Milano Empreendimen­

tos, empresa de holding patrimonial, 

especializada na administração de 

imóveis próprios. Para qualificar e 

atualizar a contabilidade corporativa, 

a Milano recorreu à experiência da 

empresa carioca. “Atendemos a Milano 

nas áreas de contabilidade, tributos e 

departamento pessoal”, explica o ges­

tor contábil da DPC, Eduardo Nunes. 

Para 2017, a companhia está com 

planos de expansão, passando a não 

só atuar com aluguel de imóveis pró­

prios, mas também com incorporação 

e venda. “A DPC irá nos ajudar nesse 

processo de expansão”, cita o diretor 

financeiro da Milano, Marcelo Diuana.

S.O.S Cárdio
HOSPITAL ESPECIALIZADO EM CARDIOLOGIA

A RG Contadores Associados, filiada GBrasil em Florianópolis 

(SC), foi a escolhida pela S.O.S Cárdio, complexo hospitalar de 

diagnóstico e tratamento de doenças do coração, para prestar 

assessorias contábil e fiscal para a empresa. O empreendi­

mento é reconhecido na região pela excelência no atendimen­

to de alta complexidade e viu o diferencial da RG Contadores 

como oportunidade. “Optamos pela RG pela experiência deles 

no mercado de saúde. Esperamos que essa parceria agregue 

conhecimento e que venha a somar à atuação deles com nos­

so hospital”, cita a gerente financeira da S.O.S Cárdio, Cristia­

ne Toledo. “Eles sentiram a necessidade de um apoio maior 

em sua gestão. Nesse sentido, temos como missão auxiliar na 

melhoria de processos e controles internos, bem como prover 

informações de caráter gerencial”, explica a diretora opera­

cional da RG Contadores Associados, Meire Bortoli.

novos
clientes

Indigo
LÍDER MUNDIAL EM ADMINISTRAÇÃO DE ESTACIONAMENTOS

A empresa de capital francês experiente do segmento de esta­

cionamentos Indigo fechou contrato recentemente com a Gatti 

Contabilidade – Assessoria Fiscal e Contábil, filiada GBrasil de 

Porto Alegre (SP). Presente hoje no Brasil, a Indigo recorreu 

aos serviços da Gatti para ampliar sua atuação no mercado na­

cional. “É um trabalho específico de paralegal, com enfoque na 

legalização de aberturas de todas as novas unidades no Brasil”, 

afirma o sócio, Maurício Gatti. Atualmente, a Indigo gerencia 

mais de 120 mil vagas de estacionamento em 15 Estados e está 

em plena expansão. Em seus negócios, a empresa prioriza ino­

vações como pagamento por celular, pré-reserva de vagas e so­

luções orientadas para otimizar a mobilidade. “Todo o processo 

de abertura está sendo feito por nossa equipe com o apoio das 

empresas do GBrasil em cada localidade”, explica.
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EMPRESAS ASSOCIADAS AO GBRASILassociadas

AC – RIO BRANCO
organização contábil prado
crc/ac 7/o  representante: Maurício Prado
R. Pará, 107, Habitasa  cep 69905-082  Rio Branco  AC
ww  (68) 3224 . 3019  www.ocprado.com.br

AL – MACEIÓ
controle contadores associados
crc/al 744/o  representante: Thiago Salgueiro
R. Guedes Gondim, 128  cep 57020-260  Maceió  AL
ww  (82) 2121 . 0000  www.controlecontadores.com.br

AM – MANAUS
dhc auditoria
crc/pr 5.283/o  representante: Ernandes Melo
R. Maria Esther Teixeira, 56  bairro Parque 10 de Novembro
cep 69055-470  Manaus  AM
ww  (92) 3634 . 6212  www.dhcmanaus.com.br

AP – MACAPÁ
cunha & tavares consultoria
crc/ap 6/o  representante: Paulo Roberto Tavares
Av. Pedro Lazarino, 516  Bairro Beirol  cep 68902-080  Macapá  AP
ww  (96) 3223 . 4242  www.cunhaetavares.com.br

BA – SALVADOR
organização silveira de contabilidade
crc/ba 2.102/o  representante: Reinaldo Silveira
R. Torquato Bahia, n° 4, 6° andar  cep 40015-110  Comércio  Salvador  BA
ww  (71) 2104 . 5401  www.organizacaosilveira.com.br

CE – FORTALEZA
marpe – contadores associados
crc/ce 296/o  representante: Pedro Coelho Neto
Av. Pontes Vieira, 1.079  Dionísio Torres  cep 60135-237  Fortaleza  CE
ww  (85) 3401 . 2499  www.marpecontabilidade.com.br

DF – BRASÍLIA
agenda contábil
crc/df 310/o  representante: Lúcio Gomes
qmsw 02, cj. c, n° 16  Setor Sudoeste  cep 70680-200  Brasília  DF
ww  (61) 3321 . 1101  www.agendacontabil.com.br

ES – VITÓRIA
unicon – união contábil
crc/es 382/o  representante: Rider Pontes
R. Graciano Neves, 230  Centro  cep 29015-330  Vitória  ES
ww  (27) 2104 . 0900  www.unicon.com.br

GO – GOIÂNIA
contac – contabilidade
crc/go 882/o  representante: Agostinho Pedrosa
Av. Oeste, 319  Setor Aeroporto  cep 74075-110  Goiânia  GO
ww  (62) 3240 . 0400  www.contacnet.com.br

MA – SÃO LUÍS
assessoria e consultoria real
crc/ma 211/o  representante: Ribamar Pires
Av. Borborema, qd. 18, n° 22  Calhau  cep 65071-360  São Luís  MA
ww  (98) 3313 . 6800  www.assessoriareal.com.br

MG – BELO HORIZONTE I Montes Claros
matur organização contábil
crc/mg 683/o  representante: Mário Mateus
R. Carijós, 244, 11° andar  cep 30120-060  Belo Horizonte  MG 
ww  (31) 3311 . 8111  www.matur.com.br

MG – JUIZ DE FORA
tecol – consultoria empresarial
crc/mg 3.635/o  representante: Celio Faria de Paula
R. Dr. João Pinheiro, 173  cep 36015-040  Juiz de Fora  MG
ww  (32) 3215 . 6631  www.tecol.com.br

MG – UBERLÂNDIA
aserco assessoria e serviços contábeis
crc/mg 4.732/o  representante: Valdemar Moraes
R. Ivaldo Alves do Nascimento, 966  cep 38400-683  Uberlândia  MG
ww  (34) 3291 . 9100  www.aserco.com.br

MS – CAMPO GRANDE
audita contabilidade
crc/ms 103/o  representante: Solindo Medeiros
R. Olavo Bilac, 20  cep 79005-090  Campo Grande  MS
ww  (67) 3383 . 1892  www.auditacontabilidade.com.br

MT – CUIABÁ
contabilidade scalco
crc/mt 324/o  representante: Valmir Pedro Scalco
R. Comandante Costa, 1.519  cep 78020-400  Cuiabá  MT
ww  (65) 3363 . 1600  www.scalcomt.com.br

MT – SINOP
cgf contabilidade
crc/mt 356/o  representante: Cleber Furlanetti
R. das Aroeiras, 58  cep 78550-238  Sinop  MT
ww  (66) 3511 . 5800  www.cgfcontabilidade.com.br

PA – BELÉM
c&c – serviços contábeis
crc/pa 406/o  representante: Carlos Correa
Tv. Nove de Janeiro, 2.155, 1° andar, sl. B  cep 66060-585  Belém  PA
ww  (91) 3249 . 9768  www.cec.cnt.br

PB – JOÃO PESSOA
roberto cavalcanti & associados
crc/pb 150/o  representante: Roberto Cavalcanti
Av. Almirante Barroso, 1.020  Centro  cep 58013-120  João Pessoa  PB
ww  (83) 3048 . 4243  www.robertocavalcanti.cnt.br

PE – RECIFE | SERRA TALHADA
acene contabilidade
crc/pe 433/o  representantes: Carmelo Farias e Flavio Farias
R. João Ivo da Silva, 323  Madalena  cep 50720-100  Recife  PE
ww  (81) 2125 . 0300  www.acenecontabilidade.com.br

PI – TERESINA
análise contabilidade
crc/pi 64/o  representante: Tertulino Passos
R. Valença, 3.453  Sul  Bairro Tabuleta  cep 64018-535  Teresina  PI
ww  (86) 3222 . 6337  www.analisecontabilidade.com.br

PR – CURITIBA
eaco – consultoria e contabilidade
crc/pr 2.976/o  representante: Euclides Locatelli
R. xv de Novembro, 297, 7° andar  cep 80020-310  Curitiba  PR
ww  (41) 3224 . 9208  www.eaco.com.br

PR – FOZ DO IGUAÇU
de paula contadores associados
crc/pr 3.859/o  representante: Antonio Derseu Candido de Paula
R. Antonio Raposo, 310  Centro  cep 85851-090  Foz do Iguaçu  PR
ww  (45) 2105 . 2000  www.depaulacontadores.com.br

RJ – RIO DE JANEIRO | MACAÉ
dpc – domingues e pinho contadores
crc/rj 1.137/o  representante: Luciana Uchôa
Av. Rio Branco, 311, 4° andar  Centro 
cep 20040-903  Rio de Janeiro  RJ
ww  (21) 3231 . 3700  www.dpc.com.br

RN – NATAL
rui cadete consultores e auditores
crc/rn 107/o  representante: Rui Cadete
R. Apodi, 209  Cidade Alta  cep 59025-170  Natal  RN
ww  (84) 3616 . 5500  www.ruicadete.com.br

RO – PORTO VELHO
d. duwe contabilidade
crc/ro 17/o  representante: Ronaldo Hella
R. Júlio de Castilho, 730  Olaria  cep 76801-238  Porto Velho  RO
ww  (69) 2182 . 3388  www.dduwe.com.br

RR – BOA VISTA
sampayo ferraz contadores associados
crc/rr 12/o  representante: Pedro Nunes Ferraz da Silva
R. Ajuricaba, 738  Centro  cep 69301-070  Boa Vista  RR
ww  (95) 3224 . 0544  www.sampayoferraz.com.br

RS – PORTO ALEGRE
gatti contabilidade
crc/rs 3.086/o  representante: Maurício Gatti
R. Santa Catarina, 361  cep 91030-330  Porto Alegre  RS
ww  (51) 2108 . 9900  www.gatti.com.br

RS – CAXIAS DO SUL
toigo contadores associados
crc/rs 2.873/o  representante: Fabiano Toigo
R. Guerino Sanvito, 695  cep 95012-340  Caxias do Sul  RS
ww  (54) 4009 . 9899  www.toigo.com.br

RS – SANTA MARIA
t&m consulting
crc/rs 3.421/o  representante: Simone Zanon
Av. Medianeira, 1.660, sobreloja  cep 97060-002  Santa Maria  RS
ww  (55) 3304 . 2636  www.tmconsulting.com.br

SC – FLORIANÓPOLIS
rg contadores associados
crc/sc 1.114/o  representante: Nilton Joel Göedert
Av. Alm. Tamandaré, 94  sl. 1004  cep 88080-160  Florianópolis  SC
ww  (48) 3037 . 1200  www.rgcontadores.com.br

SC – BLUMENAU, JOINVILLE e ITAJAÍ
j. mainhardt & associados
crc/sc 5.479/o  representante: Giovani Mainhardt
R. 2 de Setembro, 2.639, 1°, 2° e 3° andares 
cep 89052-001  Blumenau  SC
ww  (47) 3231 . 8800  www.mainhardt.com.br

SE – ARACAJU
sercon serviços contábeis
crc/se 131/o  representante: Susana S. Nascimento
R. Waldemar Dantas, 100  Grageru  cep 49025-300  Aracaju  SE
ww  (79) 2106 . 6400  www.sercontabil.com.br

SP – SÃO PAULO
orcose contabilidade
crc/sp 5.881/o  representante: Júlio Linuesa Perez
R. Clodomiro Amazonas, 1.435  cep 04537-012  São Paulo  SP
ww  (11) 3531 . 3233  www.orcose.com.br

dpc – domingues e pinho contadores
crc/sp 24.226/o  representante: Luiz Flávio Cordeiro
R. do Paraíso, 45, 4° andar  Paraíso  cep 04103-000  São Paulo  SP
ww  (11) 3330 . 3330  www.dpc.com.br

SP – ARAÇATUBA
real araçatubense
crc/sp 30.293/o  representante: André Luis Américo
R. Tabajaras, 322-a  cep 16010-390  Araçatuba  SP
ww  (18) 2103 . 5967  www.realaracatubense.com.br

SP – BAURU
de martino contabilidade
crc/sp 26.437/o  representante: Carlos De Martino
R. Gustavo Maciel, 13-20  cep 17015-321  Bauru  SP
ww  (14) 3227 . 4110  www.demartino.com.br

SP – PRAIA GRANDE
escudo real contábil e auditoria
crc/sp 16.449/o  representante: José Augusto Soares da Silva
R. Fumio Miyazi, 215  Boqueirão  cep 11701-160  Praia Grande  SP
ww  (13) 3023 . 7000  www.escudoreal.com.br

SP – São José dos Campos
grupo fatos contabilidade & soluções corporativas
crc/sp 23.581/0  representante: Lilian Ribeiro
Av. Dr. Adhemar de Barros, 1.177  Vila Adyana 
cep 12.245-010 - São José dos Campos  SP
ww  (12) 3909.2920  www.grupofatos.com.br

TO – PALMAS
opção contadores associados
crc/to 7.564/o  representante: Flavio Azevedo Pinto
504 Sul, Al. 04, n° 45, l.40, qi g  Plano Diretor Sul 
cep 77021-690  Palmas  TO
ww  (63) 3219 . 7100  www.opcon.com.br

gbrasil (sede)
R. Clodomiro Amazonas, 1.435 
cep 04537-012  São Paulo  SP
ww  55 (11) 3814 . 8436 
www.gbrasilcontabilidade.com.br
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