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FALA, PRESIDENTE

IVONEI MIGUEL PIONER

foto: Jucimar Milese

Presidente CDL Caxias do Sul

“O mundo nos traz muitos
desafios. Podemos aceitd-los
como obstaculos ou sermos

protagonistas do nosso destino
fazendo destes desafios
degraus para a escalada de
nosso sucesso. Esse olhar faz
com que o tempo, bem tdo
valioso, multiplique-se em
sucesso e realizacbes”.

Entramos no terceiro trimestre de 2019, sempre
muito atentos as noticias sobre perspectivas eco-
némicas e politicas brasileiras. Avancamos? Evo-
luimos? Hd esperancas? Sim, sempre hd esperan-
cas, e muitas. E elas estdo muito relacionadas ao
modo com que vemos as coisas, como interpreta-
mos as novidades. N6s, da CDL Caxias, temos a
boa mania de cultivar o otimismo mesmo diante
da instabilidade que roda o setor varejista. E por
isso estamos muito felizes com a noticia de que
a partir de julho passa a vigorar o Cadastro Po-
sitivo, banco de dados que apresenta o histérico
de pagamentos realizados pelos consumidores e
empresas. Sua finalidade é possibilitar aos consu-
midores acesso ao crédito com mais facilidade e
juros. E uma ferramenta que sem duvida vai im-
pulsionar o movimento do comércio.

Outra boa noticia? Temos também! E é com
muito orgulho que anunciamos em meados de
junho o repasse liquido de R$ 280.132,99 a 27
projetos beneficentes e assistenciais de Caxias
do Sul gracas ao Homens na Cozinha , que neste
ano chegou a sua 18?° edicdo inspirado no tema
Receita de Solidariedade. Tenho certeza de que
todos os associados a CDL Caxias e sua equipe
de profissionais estdo orgulhosos e emocionados
com esse resultado.

Por fim, levanto uma provocacdo sadia: o que é
vender? Como se vende, como se lucra, como se
compartilha esse lucro? As respostas estdo nas
secoes Entrevista e na matéria de capa dessa edi-
¢do da Panorama. Conversamos exclusivamente
com dois experts em vendas, Alfredo Soares e
Renata Centurién. Soares esteve na cidade a con-
vite da CDL Caxias com a palestra Bora Vender!,
na qual defende que vender trata-se de encanta-
mento, conquista, fidelizacdo e alinhamento de
interesses. Renata protagonizou em junho uma
das palestras mais concorridas da RD On The
Road, em Porto Alegre. Ela defende que vender
€ uma ciéncia, e que as empresas precisam de
processos sistematizados, baseados em dados,
métricas e segmentacdo.

Boa leitura!
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Ouando Deixamos MNossos Beljos na Esquina

CADASTRO POSITIVO

Passa a vigorar a partir de 9 de julho. E um conjunto
de dados que traz o lado da adimpléncia. Hoje o mer-
cado ja consegue saber se uma pessoa estd ou nao
inadimplente, mas, geralmente, ndo vé o seu histoérico
de pagamentos realizados. Essa situacéo é diferente
com o Cadastro Positivo que possibilita a formacao e
consulta abancos de dados com informacdes de adim-
plemento.

—==SECRETS OF =

FINANCAS DA GERACAO Z

Pesquisa do SPC Brasil indica que praticamente me-
tade da chamada Geracao Z nio realiza o controle das
financas pessoais (47%). As justificativas sdo: ndo sa-
ber fazer (19%), sentir preguica (18%), ndo ter habito
ou disciplina (18%) ou ndo ter rendimentos (16%). Em
relacdo aos habitos de consumo, 56% admitem ceder
aos impulsos quando querem comprar algo, enquanto
47% perdem a nocdo de quanto podem gastar.



0 Perfil

Um mundo em
constante mudanca

O jornalista Luciano Potter considera-se um observador do
mundo, e explora essa caracteristica nas palestras que apresenta

uciano da Silva Lopes entende que a  estdo diminuindo. Ao mesmo tempo, surgem outras
vida,cadavezmais,é dequemestiapres- opcoes de trabalho. Ou seja, quem estd observando
tando atencdo no mundo, quem estd as mudancas do mundo estard um passo a frente, em
entendendo as mudancas que estdo qualquer profissdo sempre”, comenta, em entrevista a
acontecendo. E é paraessaspessoasque  Panorama.
ele apresenta dia 22 de agosto, no UCS  Na palestra que traz a Caxias, Potter exploraamudanca
Teatro, em Caxias do Sul, a palestraMu-  como tema principal. “Todo mundo esta constantemen-
danca: Todo mundo estd em uma, vocé ndo?,em te passando por uma mudanca. Somos da ultima gera-
mais uma edicdo do Talk Gestao realiza- ¢ao que viu o mundo antes de uma das maiores revolu-
do pela CDL Caxias. Se vocé nao co- £ coes tecnoldgicas de que se tem noticia: o surgimento
nhece o palestrante por esse nome, da internet. Dos toca discos e walkman até o mp3
certamente vai reconhecé-lo como e a Netflix. Ndo me considero um estudioso, um
Luciano Potter. PHD em palestras. Apenas procuro explicar as
Aos 40 anos, Potter tornou-se um mudancas na midia, na publicidade, e refletir so-
dos mais influentes comunicadores bre as novas atitudes das marcas frente a uma
do suldo Brasil. Esse auténtico “dob- realidade de transformacdes constantes”, expli-
le chapa” nasceu em Rivera, no Uru- ca.
gual, mas logo “adotou” o Rio Grande Quando ndo esta diante do microfone ou do
do Sul como lar. Penharol no Uruguai computador, Potter dedica-se a familia,
e colorado aqui, Potter é graduado aos amigos, de preferéncia apre-
em jornalismo pela PUC-RS em ciando um assado e um bom
2002 e trabalha para os veicu- vinho. Gosta de ler, ver séries
los do grupo RBS desde o ano e assistir a DVDs. “Procuro
da formatura. Atualmente organizar o meu tempo da
participa, na Radio melhor maneira possivel
Galcha, do Timeli- para poder
ne, e na Atlantida, dar conta de
do Pretinho Basico e tudo. E pre-
ATLGreNal. Também ciso guardar
apresenta o podcast um tempo para
Potter entrevista e o a gente, para o
Eraumavez no Oeste, nosso engrande-
sobre filmes e séries. cimento”, conclui o
Tem no curriculo co- pai do Federico, de
berturas de Copas do um aninho. Afinal, as
Mundo e outros eventos mudancas nao param, e para
nacionais e internacionais. dezembro mais um filho vem ai.
Foi na lida de jornalista que
tornou-se um observador do
mundo. “E muito importante

. "Quem estd
entender que as coisas podem observando as
mudar, e alguns meios mudam mudangas do mundo
muito rapido. O jornalismo estard um passo a

estd sendo afetado muito, gi-
gantescamente. As redacoes

frente, em qualquer
profissdo, sempre".
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Sistema

Bin: taxas
diferenciadas
para
transacoes
financeiras

Transacoes financeiras requerem

CONFIANCA

Parceria entre CDL Caxias e Bin reduz custos operacionais e
aumenta receita dos associados

ma pesquisa recente da Asso-
ciacdo Brasileira das Empresas
de Cartao de Crédito e Servicos
(ABECS) aponta que o uso de
cartoes no Brasil cresceu 14,5%
e atingiu R$ 1,55 trilhdo em com-
pras em 2018, o equivalente a
22,8% do Produto Interno Bruto
(PIB). O crescimento desse setor no ano passado, se-
gundo a Abecs, ficou acima do previsto, que era de 12%.

O brasileiro ndo sé aumentou o gasto geral com
cartdo como também o nimero de transacdes, que em

06 | cdicaxias.com.br julho 2019

2018 chegaram a 35,8 mil por minuto. Segundo a asso-
ciacdo, levando em conta a populacdo economicamen-
te ativa, o nimero representa que cada pessoa fez 180
transacdes com cartio no ano passado.

Para este ano, a projecao é ter um crescimento de
16%, o que representa R$ 1,8 trilhdo. Somente o car-
tdo de crédito deve representar R$ 1,12 trilhdo, com
aumento de 15,9%. As estimativas, claro, dependem
do comportamento do cendrio econdmico nacional. Os
calculos sdo baseados em um crescimento de 2,5% da
economia, independente da aprovacao da Reforma da
Previdéncia.



Parceria da CDL Caxias e BIN facilita operacoes

Acompanhando as tendéncias do mercado e o cres-
cimento das operacdes com cartdo de crédito, a CDL
Caxias oferece uma grande novidade. Os associados
tém a oportunidade de aderir a BIN, uma solucido de
vendas que efetua transacdes financeiras de modo ele-
trénico na hora em que uma compra por cartio de cré-
dito ou débito é efetuada por meio de uma maquina de
cartao.

O sistema BIN descomplica pagamentos eletroni-
cos, reduz custos operacionais e aumenta a receita dos
associados, além de tornar as operacdes mais simples e
confidveis. Aceita as seguintes bandeiras: Mastercard,
Visa, Cabal, Elo, Hipercard, American Express, Banes-
card, Sorocred, Alelo e Ticket.

O objetivo da parceria da CDL Caxias com a BIN é
disponibilizar as melhores taxas aos seus associados,
aumento de receita e oferecer mais tecnologia para os
meios de pagamento. A ideia é simplificar as conexdes
qgue fazem o comércio possivel, oportunizando a varios
segmentos empresariais, desde start-ups até as maio-
res corporacoes, a conduzir o dia a dia do comércio por
meio de solucdes simples e mais completas, que ajudam
os consumidores a prosperarem em um ambiente em
constante evolucio.

A BIN surgiu a partir de uma parceria entre First
Data e Bancoob e ¢é utilizada por mais 305 mil clientes
no Brasil, totalizando uma transacio mensal de R$ 4,7
bilhdes. A capacidade de operacao do sistema é de nada
menos que 400 transacdes por segundo.

tem aumentado
o0 gasto geral
com cartdo

EP@ 15a
17/07
M A RQ U E N A Escola de Negdcios:

Gestdo de cobi
AGENDA s mefos digids

DICA DO

gerente comercial | CDL Caxias

30/07

CDL Promove:
"Pense Fora do
Negdcio"
com Fred Rocha

22/08

TALK GESTAO
2°Edicdo
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0 Entrevista

v

Os comportamentos
mudaram. Hoje, mais
valioso do que ter
um bom estoque de
produtos é construir
comunidades, criar
uma marca e ser
Um protocolo de
lucoes para o seu
publico-alvo"
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A ARTE DE VENDER

Para escalar nos dias de hoje, as empresas precisam oferecer
encantamento, criar uma marca e ter um protocolo de solucoes

axias do Sul, Hotel Personal, dia 26 de
junho. Auditério cheio para conferir
uma palestra com o sugestivo nome
de Bora Vender!, ministrada por Alfre-
do Soares, empreendedor com mais
de dez anos de experiéncia em vendas
e marketing. Um dos principais espe-
cialistas em e-commerce e vendas,
com mais de 150 palestras nos ultimos quatro anos nos
maiores eventos e organizacoes do Brasil, esteve na ci-
dade a convite da CDL Caxias para ensinar, entre varias
outras coisas, que todos somos vendedores, mesmo que
nao saibamos.

Soares, por exemplo, comecou sua carreira vendendo
cartdes de visita aos 19 anos. Aos 26 anos, fundou a
Xtech Commerce, que, em trés anos, transacionou mais
de R$ 547 milhées em vendas, adquirida pela VTEX em
2017. Na mesma época, fundou a startup Socialrocket,
gue conquistou, em dois anos, 150 mil usuarios em sete
paises. “Vocé pode ndo saber ou até mesmo nao se achar
vendedor. Mas em algum momento vocé ja foi um, seja
para convencer seu pai, seu chefe ou sua esposa”, brinca.

Soares acredita que vender deixou de ser uma troca de
produtos ou servicos por dinheiro. Para ele, cada dia
mais, vender trata de encantamento, conquista, fideli-
zacao e alinhamento de interesses. “Os comportamen-
tos mudaram. Hoje, mais valioso do que ter um bom
estoque de produtos é construir comunidades, criar
uma marca e ser um protocolo de solucdes para o seu
publico-alvo’, destaca o sécio-diretor da VTEX, maior
plataforma de e-commerce da América Latina com pre-
senca global em mais de 35 paises, onde atua como lider
da marca Loja Integrada, plataforma mais popular do
Brasil, com mais de 800 mil lojas virtuais criadas nos ul-
timos seis anos, e do novo projeto GoCommerce.

Em meio a correria do dia, Soares concedeu uma entre-
vista exclusiva a Revista Panorama, na qual, com um po-
der de sintese imenso, resumiu alguns de seus principais
pontos de vista. Confira:

Como vocé resume o contetido da palestra Bora Ven-
der!? Que chamado é esse?

Minha palestra é um contelido de insights taticos para
as pessoas aplicarem no mesmo dia no seu negécio.

Apresento para as pessoas que nao basta ser inteligen-
te e ter conhecimento, é preciso ter atitude como fer-
ramenta em um negocio exponencial. E aceitar o erro
como fonte de inspiracao.

A venda se configura no poder de convencimento de
cadaum?

Avenda esta presente em tudo. Em quem compra, quem
conquista, encanta, convence. Vender é algo muito além
de trocar produto ou servico por dinheiro. Vender se
trata de resolver um problema.

Em que momento a venda deixa de ser um escambo
para se tornar, como vocé mesmo diz, um alinhamen-
to de interesses, encantamento?

O corretor ndo vende o imdével quando assina o contra-
to e ganha a comissao. Ele vende quando seu cliente se
instala no imdével e esta feliz e realizado. Aquele é o mo-
mento da venda real.

Vocé cita o termo “protocolo de solucées” diante das
expectativas dos clientes. Mas como estar preparado
parasaber de fato o que o cliente procura? Ha alguma
formula magica praisso?

Nao existe férmula magica para nada. Nem atalhos.
Existem frameworks prontos e processos que vocé
pode usar como referéncia e adaptar as suas necessida-
des.

Como tem sido o desempenho do pequeno comer-
ciante, principalmente o ligado ao comércio varejis-
ta, diante das novas tendéncias de mercado?

Os pequenos tém se saido bem porque vivemos na era
da social selling, e o pequeno consegue atender mais os
clientes. Isso faz total diferenca.

Qual o propésito do GoCommerce. Vocé pode expli-
car melhor esse projeto, a quem ele se destina e como
funciona?

Go Commerce é um projeto que foca em fazer o micro
e 0 pequeno varejista a ter uma solucédo de venda mul-
ticanal e global, desmistificando qualquer barreira para
encontrar seu cliente no mundo todo.
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Processos
sistematizados,
baseados em métrica
e segmentacao, sdo
fundamentais para o
desenvolvimento de
qualquer empresa
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enata Centurion esteve recentemente
em Porto Alegre onde protagonizou
uma das mais disputadas palestras do
RD On The Road, evento itinerante
voltado ao marketing e a tecnologia.
Ela é sécia diretora para a América La-
tina da Winning By Design, empresa
do Vale do Silicio (Califérnia, Estados
Unidos) que auxilia empresas e startups a desenhar,
construir e escalar vendas. Com MBA em Marketing
e Vendas pela Fundacdo Getulio Vargas e 20 anos de
experiéncia em vendas B2B, a executiva ja atuou em di-
versas areas de vendas, de promotora técnica a country
manager.

Em sua participacdo no RD On The Road, a palestrante
deixou bem claro que, assim como existe uma ciéncia
em vendas, existe uma ciéncia para aplicar o treinamen-
to em vendas. Para escalar nos dias de hoje, as empre-
sas precisam de processos sistematizados, baseados
em dados, métricas e segmentacdo. Ou seja, a cultura
do vendedor "superstar", aquele que geralmente fatu-
ra muito mais do que o resto da equipe, esta perdendo
campo para a Ciéncia de Vendas, ou no termo em inglés,

Sale as a Science (SaaS). Esses processos sistematiza-
dos exigem persisténcia para que os resultados sejam
percebidos, e isso passa muito pelas curvas de mudan-
ca e aprendizado. “E comum nos entusiasmarmos com
novos conhecimentos, mas, quando vamos coloca-los
em pratica, descobrimos que é mais dificil do que ima-
gindvamos e, consequentemente, voltamos aos nossos
velhos habitos. Este padrdo comum foi documentado na
“curva de mudanca” ou “curva de aprendizado”. O inicio
da curva corresponde a excitacdo inicial e o ponto de-
cisivo é conseguimos contornarmos as dificuldades. As
empresas precisam apostar nesse processo para acom-
panhar, motivar e orientar sua equipe nos momentos
mais determinantes para que a mudanca de fato acon-
teca e ndo ocorra um retrocesso. S6 assim é possivel co-
locar este conhecimento em prética e garantir produti-
vidade”, ensina.

A Revista Panorama teve a oportunidade de conversar
com Renata. Ela acredita que vendas sao, acima de tudo,
cuidar de pessoas e clientes, ouvindo e entendendo
suas expectativas para ajudar a superar seus desafios da
melhor maneira possivel. Confira alguns dos principais
pontos da conversa.
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planejar qual serd o
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VENDEDOR “SUPERSTAR” X EQUIPE NIVELADA

“Vendedores ‘superstar’ sdo os que geralmente ja estao
na empresa e acabam faturando muito mais do que o
resto da equipe. O problema é quando so eles vendem
e simplesmente a equipe inteira depende dele, a prépria
empresa depende dele. Se vocé tem um vendedor ‘su-
perstar’ e ele vai embora, vocé danca, 80% do seu fatu-
ramento vai junto com ele. Entdo precisamos capacitar
toda a equipe para vender muito bem. Primeiro, ter sa-
larios normais entre todos, ndo exclusivo para alguém.
Nao é sadio pagar uma fortuna para alguém vir para o
seu time, e sim formar o time para que 80% dele se apro-
xime da meta, e ndo uma ou duas pessoas performando
muito bem. O primeiro passo é entender e separar cada
um com sua funcdo, principalmente se for uma equi-
pe grande. Nao adianta fazer tudo dentro do proces-
so, porque a chance de quebrar esse processo é muito
grande. Mas se fizer o contrério, se quebrar o processo
em diversas funcoes, consegue ter pessoas que consi-
gam fazer melhor em diferentes funcoes.”

PARA QUEM ESTA COMECANDO

“Planejamento é a base de tudo. Antes de vocé sair ven-
dendo, planejar qual serd o processo de vendas é fun-
damental. As trés métricas fundamentais para se acom-
panhar esse processo diariamente, semanalmente e
mensalmente sdo volume de vendas, taxa de conversao
e ciclo de vendas. E preciso saber quanto cada uma des-
sas fases demora para acontecer. Se vocé tiver a analise
separada dessas fases, consegue ver onde pode melho-
rar, de quanto foi o ‘gap’ em determinado més e assim
por diante. Mesmo que uma crise seja fruto da macro-
economia, € importante saber como isso aconteceu,
como isso afetou sua empresa.”

FIDELIZACAO PROFISSIONAL

“O comércio é um dos segmentos que mais sofrem pela
falta de fidelizacdo dos colaboradores. Quando vocé
pensa que capacitou e fidelizou um colaborador, ele dei-
xa a equipe. Isso ocorre muito porque nao foi adiciona-
do valor a essa pessoa, o gestor ndo entendeu o valor
que ela tinha para a empresa e o que a empresa poderia
receber de volta. E extremamente importante capaci-
tar seu time mostrando que além de participar do bem
comum da empresa, cada um tem seu valor especifico
dentro dela, e que pode ser reconhecido. E isso é mais
desafiador ainda com essa nova geracgao, porque a valo-
rizacdo precisa ser percebida e mostrada rapidamente,
€ um processo muito dindmico. Se esse feedback nao for
rapido e gerar impacto, o colaborador percebe que ndo
foi reconhecido e pode ir embora.”’

CONHECA O SEU PRODUTO

“Um vendedor precisa, sempre, em primeiro lugar, co-
nhecer o produto que esta vendendo, e isso nem sempre
acontece. Quanto mais ele conhecer sobre o produto
que vende, sobre seus concorrentes, métodos de venda,
como fazer para conversar com o cliente de forma efeti-
va, conhecer a sua dor, mais ele vendera. O problema é
quando esse processo nio ocorre e cada um faz do seu
jeito. Muitas vezes um vendedor |he oferece um pro-
duto ou servico de uma maneira e outro vendedor lhe
oferece o mesmo produto ou servico de maneira com-
pletamente diferente, e vocé fica sem saber de quem
comprar e nem o que estao lhe oferecendo ao certo. Dai
a importancia de os processos serem bem mapeados,
bem planejados. S6 assim a magica acontece. O proces-
so entre toda a equipe precisa ser de forma uniforme, se
nao ha vérias empresas numa sé.

CONFIRA DICAS DA EXPERT EM VENDAS,

RENATA CENTURION

¢ Planejamento é fundamental, e muitas empresas, por mais incrivel que isso possa parecer, néo se planejam.
Esse planejamento ndo pode estar apenas na cabeca do dono da empresa ou do gestor, precisa ser permeado

na organizacgdo;

¢ O objetivo da empresa deve ser claro. Todos precisam saber qual é, onde se quer chegar e por qué? Os “por-
qués” sdo muito importantes. Se eu ndo tenho um propésito, se ndo sei qual € o caminho, qualquer caminho

serve, jd dizia Alice no Pais das Maravilhas;

o Que tenhamos as pessoas engajadas, porque ndo se faz nada sozinho .

METODOLOGIA DE VENDAS SAAS

e Organize os dados, meca e faca “benchmark” do processo, analise e observe os vendedores para encontrar a

causa de quaisquer “gaps”

e Desenhe o processo, o design organizacional, a remuneracao, os principais KPIs e a capacitacdo, e identifique

as principais habilidades

¢ Implemente a tecnologia para fornecer orientagoes e automacdo sempre que possivel

o Meca os resultados e repita conforme necessdrio

e Treine as principais atividades no processo de vendas

e Fornega capacitagdo para garantir adesdo ao processo e retengdo do conhecimento
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aemocratiza acesso ao crediro no Brasil
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Servico € um estimulo
ao credor, que tem
mais garantia de
recebimento, e ao
consumidor, que
passa a ter mais
acesso do crédito

ancionada em abril, a lei
do novo Cadastro Po-
sitivo passou a valer a
partir do dia 9 de julho,
determinando que todos
os consumidores brasileiros que
possuem CPF ativo e empresas ins-
critas no CNPJ passem a fazer parte
automaticamente do banco de da-
dos. Diferentemente da tradicional
lista de inadimplentes, o Cadastro
Positivo ird trazer todo o histérico
de crédito de forma consolidada,
inclusive as contas que sdo pagas
em dia, abrindo possibilidade para
uma avaliacdo mais justa e para a
reducao do custo do crédito no pais.
Tendo o SPC Brasil como uma das
instituicbes pioneiras na defesa do
novo modelo, foram quase 16 anos
de discussdo no Congresso Nacio-
nal até que a lei fosse aprovada e
sancionada pelo Poder Executivo.
Na avaliacdo do SPC Brasil, as alte-
racoes no Cadastro Positivo devem
democratizar o acesso ao crédito
e estimular a competicdo entre as
empresas desse mercado, como
instituicbes financeiras, cooperati-
vas de crédito, fintechs e varejo. O
cadastro consolida o histérico de
crédito de pessoas fisicas e juridi-
cas, por meio de bancos de dados
com informacdes do cumprimento
de obrigacdes financeiras, dos pa-
gamentos de dividas e contas de
consumo, como agua, luz, gas e tele-
comunicacoes. Os bancos de dados
sdo operados por instituicoes auto-
rizadas pelo Banco Central, entre as
quais o SPC Brasil, braco de servicos
e inovacdo do Sistema CNDL. “As
principais vantagens do Cadastro
Positivo sdo proporcionar aos con-
sumidores uma andlise de crédito
mais abrangente e assertiva, possi-
bilitar que eles negociem melhores

prazos e taxas de juros, de acordo
com a andlise de cada empresa, e fa-
cilitar a aprovacao de empréstimos
e financiamentos”, avalia Roque Pel-
lizzaro Junior, presidente do SPC
Brasil.

A protecao de dados sensiveis e o
sigilo bancario permanecem pre-
servados, como todas as demais
exigéncias previstas no Cdédigo de
Defesa do Consumidor, garantindo
que as informacdes sejam utiliza-
das Unica e exclusivamente parafins
de andlise de crédito. Com anos de
experiéncia na gestao do banco de
dados de inadimplentes, o SPC Bra-
sil possui uma estrutura tecnologica
certificada para operar com o Ca-
dastro Positivo, atendendo a todos
0s requisitos previstos nas normas

e com o objetivo de garantir a se-
guranca dessas informacoes e pre-
servar a integridade dos dados dos
consumidores cadastrados.

PONTUACAO DE CREDITO

Com o Cadastro Positivo, as infor-
macdes dos pagamentos das pes-
soas fisicas e juridicas serdo uti-
lizadas para compor um score de
crédito, ou seja, uma nota determi-
nada a partir da andlise estatistica
dos habitos de pagamento, do rela-
cionamento com o mercado e dos
dados cadastrais. Para quem conce-
de crédito, apenas o score de crédi-
to estard visivel. O histérico de ha-
bitos de pagamentos do cadastrado
s6 sera disponibilizado mediante
prévia autorizacdo do consumidor.
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PANORAMA
de Mercado

Impostos: uma taxacdo pesada e injusta para os brasileiros

e uma coisa nés brasileiros nao te-
mos a menor duivida. O peso dos
tributos impacta demais as nossas
vidas. Mas, serd que a gente sabe
guanto paga sobre tudo que con-
some? E quem paga por isto sao os
consumidores ou, sdo as empresas
gue prestam servicos e vendem produtos? Nesta edicdo
da Panorama de Mercado vamos tentar responder es-
tas e muitas outras duvidas.

Segundo levantamento realizado pela CNDL/SPC
Brasil, 74% dos consumidores ndo sabem o quanto pa-
gam de imposto embutido nas compras. Estas pessoas
nao tem no seu habito diario procurar saber o quanto
pagam de impostos nos produtos e servicos que adqui-
rem. Mesmo com a legislacdo que tornou mais transpa-
rente o valor dos impostos sobre os produtos, estes nu-

40%
servico de telefonia
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meros ainda sdo ignorados por muitos. Nao que ele nao
seja considerado importante, pois para 93% dos entre-
vistados no levantamento, o valor dos tributos impacta
diretamente nos precos elevados que encontramos no
mercado. “Em grande parte dos paises desenvolvidos a
maior parte da carga tributaria recai sobre arenda e o
patrimonio, que € um modelo mais justo. No Brasil, te-
mos um modelo perverso em que a taxacdo é maior so-
bre consumo, ndo importando se aquele cliente faz par-
te de uma classe mais baixa ou elevada. Trata-se de uma
politica tributaria injusta, pois penaliza quem ganha me-
nos e dificulta a populacao de perceber o quanto ela, de
fato, paga de imposto”, alerta o coordenador nacional da
CDL Jovem, Lucas Pitta.

Para comecar a ajudar a esclarecer em parte as nos-
sas duvidas, o grafico abaixo mostra a carga tributaria
presente em alguns produtos.

A MORDIDA
DOS IMPOSTOS
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Mas porque é tao complicado entender o quanto
pagamos de tributos? As respostas para esta pergunta
sdo inimeras e passam pela complexidade da matriz tri-
butaria, diferenca entre aliquotas praticadas pelos dife-
rentes estados da federacao e precos declarados ja com
o valor do imposto embutido. Quando vamos ao merca-
do, os precos que aparecem para nds nas prateleiras ja
contém toda a carga tributaria embutida. Desta forma
além de dificultar o nosso entendimento sobre quanto
estamos pagando de impostos, fica a divida de quem
esta pagando de fato aquele tributo. Muitas vezes co-

PESO BRUTO

Maiores cargas tributdrias do mundo
(em relacdo ao PIB)

locamos a culpa no empresario por estar abusando no
preco, quando na verdade este esta acrescendo ao seu
preco de venda a carga tributaria que sera repassada
para o estado. Ou seja, este dinheiro nio fica nem com
vocé e nem com ele. Dentro desta ldgica, se o valor ndo
fica com o empresario e vai todo para o estado, significa
que vamos ter de volta este dinheiro com servicos pu-
blicos de qualidade, certo? Conforme podemos ver no
comparativo abaixo o Brasil tem a 14? carga tributaria
do mundo com 35,04% em relacdo ao PIB e, esta em 30°
no indice de retorno ao bem estar da sociedade.

QUEM GANHA E A POPULACAO

Indice de retorno ao bem estar da sociedade (carga tributdria/IDH)

Dinamarca 452 @ Austrdlia & Grecia
Finléndia 44 @ Coréiado Sul @7 Repuiblica Tcheca
Bélgica 432 @ Estados Unidos @ Noruega
Franca 43 ® Suica & Argentina
1 [T . Irlanda ‘ Eslovénia
Itdlia 426 ® : s
Suécia I 42,8 Japdo Luxemburgo
st 425 @ Canadd 2 Suécia
| o e < .
ustna ’ @ Nova Zelandia 2 Austria
|
Noruega 408 @ Israel 2 Franca
Luxemburgo ——— 393 @ Reino Unido 2 Bélgica
Hungria s 38,9 @ Uruguai % Itdlia
Eslovénia I 36,8 1 Eslovdquia o Hungria
Alemanhg T 36,7 @ Espanha 2 Dinamarca
Isldndia ~ T— 35,5 @& Islandia 2 Finldndia
Brasil I 35,04 @ Alemanha

Em estudo feito com base no orcamento da unido de
2016, dos R$ 2,9 trilhdes, 58% foram destinados a Divi-
da Publica e seus Encargos, 20% para Previdéncia Social
e 10% para manter o estado. Neste cenario, os recursos
para investir em Educacdo, Saude, Seguranca Publica e

outras areas essenciais ficam em segundo plano. Esta
combinacdo de alta carga tributaria e sensacio de baixo
valor de retorno, comprovado pelos estudos da OCDE,
ajudam a aumentar a insatisfacdo, o baixo consumo, a
alta informalidade e o desempenho econémico fraco.
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