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Voce sabe o que é split payment e
quando ele vai valer pra sua empresa?

Tributarista Lucas Ribeiro, CEO da ROIT, explica como o novo instrumento torna o Fisco “coproprietario”
como as organizacoes devem se preparar

do caixa das empresas, e

instrumento do “split

payment” (pagamen-

to fracionado) pre-
visto para 2027, para com-
bater sonegacio e garantir
arrecadacdo mais eficiente,
é um dos pilares da reforma
tributaria, regulamentada
neste ano. Esse mecanismo
vai impactar diretamente o
fluxo de caixa das empresas,
0 que exige, desde ja, prepa-
ragao para lidar com a nova
realidade.

De forma simplificada, o
“split payment” é um siste-
ma em que os tributos sao
segregados no momento
do pagamento, indo di-
retamente para os cofres
publicos sem passar pela
conta da empresa. Significa
o fim de atrasos no recolhi-
mento e da complexidade
das guias de impostos. “E
um sonho para o governo e
um pesadelo logistico para
quem gerencia o fluxo de
caixa”, afirma o tributarista
Lucas Ribeiro, fundador e
CEO daROIT, empresalider
emsolucoes paraaReforma
Tributaria.

Na avaliacao de Ribeiro,
o “split payment” coloca
o Fisco “na posicdo de co-
proprietario do caixa das
empresas”. Ele compara
a mudang¢a representada
pelo novo instrumento
com a provocada quando
do surgimento do “Sped”
(Sistema Publico de Es-
crituracdo Digital). “E
uma mudanca tdo drastica
quanto aquela. A diferenca
€ que agora o impacto é
direto e diario.”
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Os impactos no fluxo
de caixa

De acordo com Ribeiro, as
empresas que ja enfrentam
desafios para equilibrar
entradas e saidas o “split
payment” pode acender um
sinal de alerta. A segregacao
automatica dos impostos
reduz o valor liquido que
fica disponivel na conta da
empresa. Eissondo é apenas
uma mudanca técnica - é
uma mudanca estratégica.

“Imagine que, antes, o im-
posto ficava ‘estacionado’no
caixa por algumas semanas
até o vencimento da guia.
Agora, ele sera deduzidoins-
tantaneamente. Resultado?
Menos capital de giro e maior
dependéncia de crédito”,
detalha Ribeiro.

Uma pergunta crucial:
como sobreviver?
Empresas quejatrabalham
com margens apertadas
precisam repensar estra-
tégias agora, recomenda o
tributarista. Renegociacio
de prazos com fornecedo-
res, aumento da eficiéncia

operacional e otimizacao de
custos serao indispensaveis
paraenfrentar essanovarea-
lidade. Além disso, o uso de
tecnologias avancadas para
gestao financeira e tributaria
se tornara obrigatorio.

“Se aempresando dominar
os dados da sua operagio,
o ‘split payment’ pode se
transformar em um fardo
insustentavel. Ferramentas
de Invoice-To-Pay e simu-
ladores de fluxo de caixa
integrados com o ‘split’ sdo
solucdes que ajudardo asem-
presas a enxergar o futuro
antes que ele vire problema”,
orienta Lucas Ribeiro.

Beneficios e desafios

Embora a promessa de
acabar com a sonegacao fis-
cal seja atraente - e positiva
para o equilibrio econémico
do pais -, os desafios ndo po-
dem ser ignorados. Ribeiro
lista alguns deles:

Beneficios

* Reducido da sonegacao
fiscal e da concorréncia
desleal.

e Simplificacdo do recolhi-
mento de tributos.

e Maior previsibilidade tri-
butaria para governos e
empresas.

Desafios
* Reducéo da liquidez ime-
diata.

* Dependéncia de sistemas
robustos para gestdo em
tempo real.

® Necessidade de maior
capital de giro para em-
presas com alto volume de
tributos.

¢ Conciliacdo complexa en-
tre as operacdes na com-
peténcia versus caixa.

Se o “split payment’ é
inevitdavel, a preparacao
serd o grande divisor de
aguas. As empresas que
dominarem os numeros,
ajustarem seus processos
einvestirem em tecnologia
avancada sairado na frente,
ressalta o CEO da ROIT.
“Na guerra de gestdo que
estd por vir, quem tiver
os dados nas maos ditara
as regras do jogo. O “split
payment” nio é o fim, mas
0 comec¢o de uma nova era
na gestdo empresarial.”

Ribeiro acrescenta: “En-
tao, a pergunta final per-
manece: sua empresa tera
caixa para o “split payment”
ou ficararefém de emprésti-
mos e juros? A hora de agir
é agora. Quem espera pela
tempestade nao se prepara
para navegar.”

Reforma tributaria traz impactos nos precos,

negociacoes, contratos e capital de giro

"Essa reforma ndo é sobre tributos, é
sobre negdcios", ressalta o tributarista
Lucas Ribeiro, CEO da ROIT.

A reforma tributaria, embora carregue
“tributaria” no nome, esta longe de ser
apenas uma discussado sobre aliquotas e
notas fiscais. Essa transformacio que se
desenha é, na esséncia, um abalo sismico
nos negoécios. E, para quem ainda acha
que pode deixar para depois, a verdade
é uma s6: quem dominar os impactos,
dominara o mercado.

Quem tracaesse cenario € o tributarista
Lucas Ribeiro, CEO da ROIT, empresa
de inteligéncia artificial para a gestdo
contabil, fiscal e financeira das organiza-
¢oes. Ribeiro acompanha e participa de
debates sobre a reforma tributaria desde
2019. Namais recente fase de tramitacao
no Congresso, entre 2023 e 2024, foi ex-
positor em audiéncias publicas, além de
participar daredacdo de diversas emendas
apresentadas e do calculo das aliquotas
de referéncia.

Ribeiro adverte que areforma tributaria
traz impactos nos precos, negociacoes,
contratos e capital de giro das empresas.
"Essareformanao é sobre tributos, é sobre
negocios", ressalta.
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Ja pensou no impacto da reforma no
calculo dos precos de venda? Na prética,
o fim do "custo oculto" de impostos na
cadeia de produco vai exigir mudancas
na precificacio. A ideia é simples, mas a
execucdo € brutalmente complexa: revisar
margens, ajustar markups e, claro, garantir
competitividade enquanto evita prejuizos.
Quem piscar nesse ponto, perde.

Lucas Ribeiro € enfatico: "A adaptacao
a0s NOVOS precos nio é uma escolha. E
uma questdo de sobrevivéncia. Empre-
sas que entendem como os tributos se
comportarao em cada etapa da cadeiavao
negociar melhor e lucrar mais."

Negociacdes e contratos: tudo estd
na mesa

Com a nova dinamica tributaria, clau-
sulas contratuais que antes eram apenas
"detalhes juridicos" agora podem ser um
campominado. Quemarca com oimpacto
tributario? Como ajustar contratos de
longo prazo com fornecedores ou clientes
estratégicos? "Se a empresa ainda nao
comecou a revisar contratos e renegociar
condicoes, estd jogando na roleta russa
dos negocios", alerta Ribeiro.

O especialista complementa: "As em-
presas precisardo ser mais estratégicas

nas negociacoes. Clausulas genéricas
sobre impostos podem custar milhoes,"
alerta Ribeiro.

Capital de giro: o vildo invisivel
Outro ponto critico: oimpacto diretono
capital de giro. A mudanca para um siste-
ma de crédito financeiro, vai condicionar o
crédito tributario ao efetivo recolhimento
pelo fornecedor. O que vai exigir maior
disponibilidade de caixa.

Os prazos entre pagar fornecedores e
receber de clientes precisardo ser calcula-
dos com precisao milimétrica. "Empresas
com dificuldade de acesso ao capital po-
dem enfrentar ainda mais desafios. Sera
o momento de avaliar rotas de crédito
e reforcar o caixa com antecedéncia,"
reforca o tributarista.

O que fazer agora?

A procrastinacao é a inimiga da refor-
ma. Empresas bem-preparadas estdo
investindo em tecnologia para entender
a reforma e ajustar processos antes que
o impacto chegue. Entre as estratégias, o
mais importante € dimensionar os impac-
tos e estabelecer um plano estratégico,
com acoes obrigatérias para a reforma
tributéria.

www.netjen.com.br

Vocé conhece seu
consumidor para além
da superficie?

uitas marcas acre-
ditam entender o
que seus clientes

procuram e consomem.
Confiam que possuem infor-
macoes suficientes sobre o
comportamento do consu-
midor para embasar suas
estratégias de mercado.

Histérico de marca, mo-
nitoramento online e ex-
periéncia profissional sido
algunsrecursos que, apesar
de necessarios, nado cum-
prem a funcao de fazer um
mapeamento completo do
perfil de um publico-alvo.

A falsa sensacdo de co-
nhecimento do consumidor
compromete nao apenas a
estratégia de negdécio, mas
também o potencial de areas
como vendas e marketing.

E ai que entra a coleta
de dados em larga escala,
realizada por meio de uma
pesquisa estruturada e
eficiente.

Engajamento e dados
de qualidade em larga
escala

As pesquisas tradicionais
de mercado, por mais valio-
sas que sejam, muitas vezes
enfrentam desafios como
baixa adesdo dos respon-
dentes, custos elevados,
superficialidade das infor-
macoes e demorana coleta.

Com a gamificacdo, o
processo se torna mais
dinamico einterativo. Aoin-
troduzir micro tarefas com
recompensa, as empresas
conseguem nio sé coletar
dados de forma mais eficaz,
mas também garantir que
essas informacoes repre-
sentem com mais precisao
o comportamento real do
consumidor.

O aspecto de recom-
pensa além de motivar os
respondentes, também
assegura um alto nivel de
participacdo e qualidade
nas respostas. Isso é fun-
damental para as marcas
que buscam dados deta-
lhados e confidveis sobre
o publico-alvo.

Decisbes estratégicas
comecam com dados

A gamificacdo aplicada a
pesquisas de mercado pos-
sibilitauma coleta continua
de informacoes, oferecen-
do insights detalhados
sobre as preferéncias e
habitos dos consumidores,
como logica de questiona-
rio, monitoramento de tela,
controle de ID e aprovagao
de respostas.

Uma pesquisa de com-
portamento realizada por
meio de gamificacdo pro-
porciona uma variedade
de dados estratégicos
paraas marcas. Isso inclui
dadoslocalizados dos pon-
tos de venda que revelam
como oS consumidores
interagem com oS pro-
dutos no ambiente fisico,
testes de criativos que
mostram como diferentes
abordagens de marketing
impactam a percepcao
do publico, e até mesmo
pesquisas em audio, cap-
turando opinides espon-
taneas sobre temas de
interesse da empresa.

Com dados atualizados
e segmentados, empresas
podem otimizar campa-
nhas, aprimorar portfélios
de produtos e direcionar
esforcos de vendas com
maior precisao.

A aplicacao de dados
na estratégia de vendas

Um exemplo pratico: uma
marca de alimentos quer
entender as preferéncias
de sabor de um publico jo-
vem-adulto de determinada
regido. Em vez de aplicar a
pesquisa tradicional, que
pode ter baixa adesdo,
a empresa pode utilizar
missoes gamificadas para
obter respostas de forma
interativa e agil.

Essemodelo permite uma
segmentacio precisado pu-
blico, um fator decisivo na
criacdo de campanhas per-
sonalizadas. No contexto de
um lancamento de produto,
por exemplo, a marca pode
utilizar esses dados para
decidir em qual regido ou
demografia concentrar seus
esfor¢cos de marketing. O
resultado? Uma estratégia
de vendas direta e com
maior taxa de conversao
do publico.

A evolucao digital
da inteligéncia de
mercado e o impacto
nos resultados

Ao unir engajamento e
tecnologia, a gamificacao
elevaacoletade dadosaum
novo patamar, permitindo
que as empresas tenham
acesso ainformacdes estra-
tégicas em tempo real.

Com dados de qualidade
em maos, as marcas vém
trabalhando suainteligéncia
competitivaemniveis supe-
riores, enxergando novas
oportunidades e criando
vinculos mais profundos
com seu publico.

(*) - Coordenadora de Comunicacgao
e Marketing do PiniOn, empresa de
pesquisa de mercado especializada
em dados competitivos e
comportamentais.

Para veiculagao de seus
Balancos, Atas, Editais e Leildes
neste jornal, consulte sua
agéncia de confianga,
ou ligue para

TEL: 3106-4171




