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FISCALIDADE. SAIBA COMO DISTRIBUIR
O VALOR PELAS EMPRESAS DO GRUPO

O tema dos pregos de transferéncia ganha acuidade quando & preciso redistribuir o valor de venda pelas empresas do grupo que foram entrando ao longo
do processo. A situacho & ainda mals complicada quando as transagbes sio realizadas entre a casa-mie & um seu estabelecimento estivel situade num
outrs territdrio ou jurisdicio. Um dos fatores que fard inclinar oz pratos da balanca no que respeita 4 alocagio de proveitos & custos &, necessariaments,
o da fiscalldade incidente sobre o8 mesmaos. Por regra, far-se-4 uma alocacio de custos quando as taxas de tributacio efetiva sio elevadas & uma
alocaciio de proveitos no caso contririo, avanga a EY. Para os Estados a visio & diferente. Pretenderiio que esta reparticio seja feita com base nos ativas,
riscos & fungbes envolvides em cada fase do processo de fabrico e comercializacio.
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Prestador de servicos

tem de ter visao
global do tema

Os precos de transferéncia passaram a ser tema corrente nas empresas com exposicao global.
Joao Aranha, da Baker Tilly, salienta a necessidade de uma visao global sobre o tema.

vnorinha@jornaleconomico.pt

Pritica bastante homogeneizada. E
desta forma que Jodo Aranha, da
Baker Tilly, qualifica o tema dos
‘Precos de Transferéncia’, o que
obriga a que “o prestador de servi-
cos deve ter uma visdo global do
tema e, s6 assim poderd prestar um
servico de precos de transferéncia
capaz de corresponder as necessi-
dades e expetativas de um grupo
multinacional”.

Paulo Mendonca, da EY, susten-

ta que os precos “serdo calibrados
em funcio das quantidades vendi-
das, condicdes de pagamento ou de
venda praticadas, normalmente
associadas aos denominados inco-
terms, entre outras. A criacio de
valor é relativamente intuitiva,
sendo determinado o valor final de
mercado do bem ou servi¢o pela
regra mais pura, ou seja, o preco de
mercado ou preco arm’s length”.
Alerta para o tema da redistribui-
¢ao de valor de venda ao cliente fi-
nal e a alocacio a cada um dos in-
rervenientes do grupo. A questio
da relacdo entre a casa-mie e um
estabelecimento do grupo que estd

em outra jurisdicdo acaba por ser
um problema que obriga a grande
atencao.

Os Estados, por seu lado, vio
querer que a reparticio seja feita
com base nos ativos, sustenta o
técnico daEY.

O conceito de valor é outra “dor
de cabeca”. O exemplo estd nos ne-
gbcios via net. Paulo Lourenco
pergunta: “Onde estd o valor dos
mesmos? No local onde estio si-
tuados os servers? Onde é desen-
volvida e gerida a plataforma de
vendas? Onde estdo os clientes fi-
nais? Ou seja, a l6gica estritamente
contabilistica que os grupos tende-

rdo a querer colocar em pratica
serd potencialmente escrutinada
pelas autoridades fiscais das dife-
rentes jurisdi¢des que, entendendo
que existem distorcdes significati-
vas na alocacio de proveitos ou de
custos, tenderdo a promover as
respetivas correcdes”. Acrescenta
que estas correcdes, na major parte
dos paises, “poderdo ser mitigadas
por ajustamentos correlativos na-
cionais ou transfronteiricos (ao
abrigo dos convénios celebrados
para evitar a dupla tributacio). No
plano estritamente doméstico, a
adocdo do regime de consolidacdo
fiscal, na auséncia de fatores dis-
torcivos como, por exemplo, a
derrama estadual, minimizara os
efeitos de politicas de precos de
transferéncia nio alinhadas com a
légica de divisdo de ativos, riscos e
funcdes. A Unido Europeia langou
em 2011, com pouco sucesso, uma
iniciativa de tributacio de base
consolidada para os grupos da UE
que permitiria que estes apresen-
tassem apenas uma declaracio fis-
cal que incluiria os resultados de
todas as suas operacdes (o chama-
do CCCTB)".

Os lucros e prejuizos gerados
numas jurisdi¢cdes seriam com-
pensados com os lucros obtidos
nas outras. Depois, seria efetuada
uma reparticio dos resultados tri-
butdveis com base numa férmula.
Cada pais tributaria a parte que
lhe seria alocada de acordo com as
suas taxas de IRC. A iniciativa foi
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relancada em 2016, mas igual-
mente com baixos niveis de rece-
tividade, principalmente dos pai-
ses mais pequenos e periféricos da
UE. Paulo Mendonca diz que a te-
mética “assume graus de comple-
xidade adicionais quando estdo
em causa paises que adotaram re-
gras de precos de transferéncia,
como o Brasil, ndo assentes nos
principios e orientacdes da
OCDE. No caso deste pais, por
exemplo, determinados importa-
dores relacionados tém que ficar
com uma margem bruta forfetaria
de 20% quando compram produ-
tos a empresas do grupo para os
revender no seu mercado. Ora, em
muitos casos, esta margem bruta é
a que é gerada em todo o processo
de comercializa¢do. O que implica
que, ou se incumprem as regras do
Brasil, ou se comprimem as mar-
gens de todos os restantes interve-
nientes para niveis que, facilmen-
te, os colocarao numa situacdo de
iminente risco de contencioso fis-
cal com as respetivas autoridades
tributdrias”.

E conclui que a unica solugio
existente para lidar com o proble-
ma, para jd, consiste numa analise
detalhada da cadeia de valor e a
realizacdo de estudos com recurso
a bases de dados independentes
que permitam estabelecer rentabi-
lidades adequadas para os diferen-
tes intervenientes, “sem nunca
perder de vista as especificidades
do negécio”.

Jorge Silva / Reuters

Os precos

de transferencia

e a criacao de valor

Tax Partner, EY

Nas vendas e prestacdes de
servicos efetuadas a tercei-
ros, cada empresa de um de-
terminado grupo praticara
precos e condi¢des de merca-
do. Esses precos serdo cali-
brados em funcdo das quanti-
dades vendidas, condicdes de
pagamento ou de venda pra-
ticadas, normalmente asso-
ciadas aos denominados inco-
terms, entre outras. A criacdao
de valor é relativamente in-
tuitiva, sendo determinado o
valor final de mercado do
bem ou servico pela regra
mais pura, ou seja, o preco de
mercado ou preco arm’s
length. A situacdo complica-
-se quando é necessdrio re-
distribuir esse mesmo valor
de venda ao cliente final por
vérias empresas do grupo en-
volvidas no processo e adi-
cionando valor ao longo da
cadeia de comercializacdo.
Ou quando estio em causa
operacoes realizadas entre a
casa-mae e um seu estabele-
cimento estavel situado num
outro territério ou jurisdi-
¢do. Nasce aqui a questdo ful-
cral que faz da tematica dos
precos de transferéncia uma
das mais complexas da fisca-
lidade moderna. Na perspeti-
va dos grupos empresariais, a
divisdo do valor gerado na
operacdo serd feita, por re-
gra, em funcio de critérios de
maximizacdo do lucro. Como
seria de esperar quando estdo
em causa operadores econd-
micos racionais. Um dos fa-
tores que fard inclinar os pra-
tos da balanca no que respei-
ta a alocacdo de proveitos e
custos é, necessariamente, o
da fiscalidade incidente sobre
os mesmos. Por regra, far-se-
-4 uma alocacao de custos
quando as taxas de tributacio
efetiva sdo elevadas e uma

alocacdo de proveitos no caso
contrario.

Do ponto de vista dos Esta-
dos potencialmente afetados,
a perspetiva serd diferente.
Pretenderdo que esta reparti-
¢do seja feita com base nos
ativos, riscos e funcoes en-
volvidos em cada fase do pro-
cesso de fabrico/comerciali-
zacao. Como facilmente se
depreende, trata-se de uma
tarefa ardua. Nem sempre
existem comparaveis fidveis
(internos ou externos) em
cada fase da cadeia de valor
que permitam determinar
precos de mercado que pos-
sam ser utilizados para este
efeito. E quando existem,
muitas vezes nio tém em
conta as sinergias criadas
numa cadeia complexa de va-
lor e o preco a que se chega
no final é superior ao de ven-
da ao cliente nio relacionado.
Também o conceito de valor
é muito relativo e dificil de
calcular. Veja-se o caso dos
negdbcios realizados através
da internet. Onde estd o valor
dos mesmos? No local onde
estio situados os servers?
Onde é desenvolvida e gerida
a plataforma de vendas?
Onde estdo os clientes finais?
Ou seja, a l6gica estritamente
contabilistica que os grupos
tenderdo a querer colocar em
pratica serd potencialmente
escrutinada pelas autoridades
fiscais das diferentes jurisdi-
¢cdes que, entendendo que
existem distor¢des significa-
tivas na alocacio de proveitos
ou de custos, tenderdo a pro-
mover as respetivas corre-
¢oes. Estas correcdes, na
maior parte dos paises, pode-
rio ser mitigadas por ajusta-
mentos correlativos nacio-
nais ou transfronteiricos (ao
abrigo dos convénios cele-
brados para evitar a dupla tri-
butacio). No plano estrita-
mente doméstico, a adoc¢do
do regime de consolida¢io
fiscal, na auséncia de fatores
distorcivos como, por exem-
plo, a Derrama Estadual, mi-
nimizara os efeitos de politi-
cas de precos de transferéncia
nio alinhadas com a légica de
divisao de ativos, riscos e
funcoes.

Precos de Transferéncia

SA0 UM mero
requisito fiscal?

Mao. Uma andlise de Pre-
cos de Transferencia val
para além do cumprimen:
to dos requisitos fiscais,
podendo tormar-se numa
ferramenta de gestao Otil
& capaz de revelar as me-
Ihores praticas e tendén-
cia do sector onde a em-
presa opera,

Uma andlise de Precos
de Transferéncia almeja,
na sua esséncia, aferir se
as termaos e candigtes praticados & aceites entre entidades
relacionadas cumprem com o principio de plena concormén-
Cid, ou seja, s& sao semelhantes aos praticados entre duas
entidades nao refacionadas entre si.

Em primeira instancia, e ainda no tema fiscal, poder-se-a
abordar a cadeia de criacao de valor numa aptica global a
Iz do regime de pregos de transferéncia, procurando uma
gestio eficiente da taxa efectiva de imposto dos grupos
econdmicos, esta abordagem e comummente designada de
Tax Effective Supply Chain Management (TESCM).

Mo entanto, no desenvolvimento duma analise eco-
namica de Precos de Transferéncia podemos oblber, adi-
cionalmente, conclusdes interessantes sob a perspacti-
va de pestao,

De facto, uma andlise de Pregos de Transferéncia basea-
dana contabilidade analitica de uma empresa podera facil-
tar indicadores fidedignos face s margens auferidas por li-
nha de servico/produto face a entidades semelhantes, sen-
do ainda possivel analisar a estrutura de custos das entida-
dies same|hantes & aferir deswvios de rentabilidade.

Quando estamos perante uma analise & prestacao de
seryicos intragrupo, além da analise & margem {mark-up)
aplicada na prestacio desse servico, deve atentar-secomao
devido detalhe 4 base de custo sobre a gual recal amargem.
Embora, muitas analises de pregos de transferéncia se limi-
tem apenas a validar a margem praticada, uma analise mais
aprofundada deve compreender a analise da base de cus-
to, Le., devem seér analisados todos os custos subjacentes
a prestacio desse servico, incluindo os recursos humanos
e tecnicos utilizados, bem como a devida razcabilidade das
chaves de alocacao utilizadas.

Adicionalmente, e nao sendo um indicadaor de gestao,
mias sim um topico importante na performance hinanceira
de uma empresa, um estudo de precos de transferéncia po-
de apolar as empresas na renegociacao dos termos e condi-
¢oes das operagoes com entidades relacionadas, sejam elas
a0 nivel de margens praticadas na compra/venda de merca-
dorias, s&ja na renegociacdo de taxas de juro com entidades
relacionadas, que melhor reflictam as condigoes domerca-
do financeiro,

-
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GLOBALIZAGAO OBRIGA
A GESTAO INTELIGENTE NOS
PRECOS DE TRANSFERENCIA

Criacéo de valor com os precos de transferéncia esta na ordem do dia.
As empresas que querem vir a internacionalizar nao podem descurar
esta dindmica. As consultoras estdo atentas a esta matéria fiscal

com o objetivo de obterem os melhores resultados para os clientes.

QUAL 0 PAPEL
DOS PRESTADORES
DE SERVIGOS NA AJUDA
AS MULTINACIONAIS
NO TEMA DOS PREGOS
DE TRANSFERENCIA?

QUE IMPACTO TEM
NUMA EMPRESA GLOBAL
0 ACONSELHAMENTO
NESTA MATERIA?

COMO SE ADEQUAM AS
EMPRESAS AS EXIGENCIAS
DO PROJETO BEPS?

COMO COMPATIBILIZAM
AS EMPRESAS 0 CONGEITO
DE “CRIAGAO DE VALOR™
COM LEGALIDADE FISCAL?

QUAL A MELHOR
METODOLOGIA PARA
RBORDAR ESTA TEMATICA?

COMO SE RESOLVE
0 TEMA DOS ATIVOS
INTANGIVEIS BASEADOS
NOS NEGOCIOS DIGITAIS?

0 QUE DEVE UMA
EMPRESA FAZER QUANDO
INICIA 0 PROCESSO
DE INTERNACIONALIZAGAO
A NiVEL DOS PREGOS
DE TRANSFERENCIA?

Partner
da EY

Os prestadores de servicos
auxiliam as empresas a cumprir
com as suas obrigagdes declarativas
relacionadas com pregos de
transferéncia (documentagcao
obrigatoria, |IES, ‘Country-by-Country
Reporting), realizam avaliagoes
e estudos de otimizagao da cadeia
de valor e, finalmente, colaboram
nos processos de contencioso
com que as empresas se deparam.

Tratando-se de uma das areas
em que existe maior escrutinio
e contencioso com a autoridade
tributaria, o aconselhamento tem
um impacto muito significativo pois
contribui para um maior nivel
de seguranga juridica dos
operadores econémicos.

O projeto BEPS vem introduzir
m nivel de exigéncia muito mais
elevado do que existia no passado
no que respeita as decisdes
de gestao das empresas e as suas
consequéncias no plano fiscal.

A avaliagao a priori dos riscos fiscais
passou a ser uma obrigagao pois

as consequéncias decorrentes

do incumprimento de regras fiscais
podem ser muito significativas

e colocar em risco a prépria
sobrevivéncia das empresas
(responsabilidade criminal

dos administradores, inversao

do 6nus da prova, normas anti-abuso
mais abrangentes, corregcoes

e penalidades acrescidas e mais
provaveis do que no passado).

A criacao de valor, que no passado
incluia de forma vincada
as poupancas fiscais por via
de otimizagédo da cadeia

de comercializagado, passou a ter
que ser quantificada excluindo

o efeito destas poupangas.

A excegao a regra seréo as
situagbes em que tais poupangas
decorrem, sem intervengao direta
dos gestores, da nova formulagao
por via de fatores absolutamente
exdgenos ou da prevaléncia

de fatores de negécio suportados
em niveis adequados de substancia
e de razoabilidade econémica.

Os critérios de razoabilidade
econdémica e de substancia
dos neg6cios devem prevalecer
em qualquer circunstancia. Depois,
a correta alocagao de proveitos
e custos ao longo da cadeia de valor
alinhados com os riscos, funcdes
e ativos empregues em cada
uma das correspondentes fases.

Valorizando corretamente
as diferentes partes do negdcio
digital (i.e. desenvolvimento
das plataformas, suporte tecnologico
‘tangivel e intangivel e valor
dos diferentes mercados em fungao
do numero de compradores)
a atribuindo a cada uma
das jurisdicoes onde se opera a justa
parte dos proveitos e custos
do negocio.

A troca de informagbes funciona
mais como um elemento dissuasor
das praticas de planeamento fiscal
agressivo e de incumprimento
do que um mecanismo de apoio
a tomada de decisbes por parte
das empresas. Esta é a fase
em que se justifica um cuidado maior
na definicao de politicas de pricing
que sejam, por um lado, compativeis
com o desenvolvimento dos negécios
e, por outro, que nao criem situacoes
dificilmente reversiveis quando esses
mesmos negocios se encontram
em velocidade de cruzeiro. Existem
alguns graus de flexibilidade
nas orientagoes de precos
de transferéncia da OCDE
que permitem fazer isto mesmo.

O segundo aspeto a verificar sao

as regras domeésticas de cada pais
no que respeita, por exemplo,

as obrigacdes de documentagao

e de reporte de informagao relevante,
uma vez que as mesmas nao sao
iguais em todos os paises.

"yl l’

Transfer Pricing & Incentives
Partner na Baker Tilly

Os Precos de Transferéncia sao
cada vez mais um /ot fopic quer
para as Autoridades Fiscais, quer
para qualquer grupo econémico
e devemos ter em consideragao
que é uma pratica bastante
homogeneizada a nivel global (salvo
raras excegoes e pequenos
ajustamentos locais).

Neste sentido, o prestador

de servicos deve ter uma visao
global do tema e, sé assim podera
prestar um servico de Pregos de
Transferéncia capaz de corresponder
as necessidades e expetativas

de um grupo multinacional.

O consultor deve estar presente

em todos os paises onde o grupo
multinacional opera (ou tenciona
operar), munido dos devidos experts
locais de Precgos de Transferéncia.
Deste modo, o papel do consultor
serd por um lado garantir

o compliance da politica de Precos
de Transferéncia com a legislagao
local, e por outro lado ser capaz

de antecipar riscos e oportunidades
em matéria de Pregos

de Transferéncia propondo solugoes
e alternativas ao grupo multinacional.

Uma politica de Pregos de
Transferéncia deve acompanhar,
refletir, e se possivel, otimizar
(de um ponto de vista fiscal) a cadeia
de valor dum grupo econémico.
Neste sentido, o aconselhamento em
matéria de Precos de Transferéncia
deve acompanhar a cadeia de valor
e responder as expetativas do grupo
econdmico, no que concerne a
alocagao de rendimento em fungao
dos riscos assumidos, funcoes
desenvolvidas e ativos empregues.

O BEPS, enquanto plano de agao
para o combate a erosdo da base
tributavel e alocagao de lucros
a entidades sedeadas em jurisdicdes
fiscalmente mais favoraveis, almeja
redefinir uma nova era da tributagao
a nivel internacional, sugerindo best
practices que levem a uma alocagao
justa dos rendimentos gerados por
uma qualquer atividade econémica.
As empresas procuraram muito
rapidamente entender os desafios
e oportunidades que o BEPS
representava e, da nossa
experiéncia, procuraram seguir
as best pratices sugeridas.
Obviamente, que em alguns casos,
mais que noutros, a adogao de novas
praticas/politicas a nivel de Precos
de Transferéncia acarreta recursos
e a implementagdo das mesmas
podera ser mais demorada.

No entanto, a resposta das empresas
foi bastante positiva e a adaptagao
ao BEPS bem mais do que razoavel.

A fiscalidade é uma vertente

acessoria do neg6cio, sendo

que o fulcral numa empresa é,

de facto, a sua capacidade de
criagao de valor. A criagao de valor
nao deve, em momento algum, ser
escrava de uma politica fiscal mais
ou menos agressiva. Antes pelo
contrario, a fiscalidade deve refletir
a cadeia de criacao de valor do
grupo, e assim permitir que a
compatibilizacdo nao seja sequer um
assunto, mas sim um mero reflexo da
realidade econémica do grupo.

A Baker Tilly apoia os seus clientes
identificando as suas necessidades,
analisando a cadeia de valor,
estudando os fluxos intragrupo
e percebendo os desafios, riscos
e oportunidades de cada cliente.
Com base nestas atividades
desenvolvemos varios cenarios
alternativos, contemplando
(em alguns deles) realocagdes
de fungoes, riscos e ativos
e permitindo ao cliente perceber para
cada cenario qual a tributagao efetiva
do Grupo como um todo.

Esta metodologia pode, de forma
abrangente, ser denominada de ‘ 7ax
Efficient Supply Chain Management,
no entanto, gostamos de salientar
que cada cliente tem necessidades e
especificidades Unicas e que a Baker
Tilly nao dispbe de respostas padrao,
mas sim de equipas
multidisciplinares que nos permitem
oferecer solugdes adaptadas

a cada situagao.

Ao nivel dos Precos
de Transferéncia acredito
que a solucao passe pela adogéo e
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implementagao do Profit Split Method
a cada um destes negécios. Com a
capacidade de atribuir a cada fungao,
risco e ativo uma determinada
rentabilidade a questao dos
intangiveis podera ser ultrapassada.
No entanto, embora seja uma ideia
que faz todo o sentido na teoria, a
implementacéo deste método pode
levantar uma grande subjetividade
(quer na ética do contribuinte, quer
das Autoridades Tributarias).

Em primeiro plano devera fazer
uma anadlise das operagdes
intragrupo que poderao ocorrer (ex.:
servicos de gestdo? Cedéncias
de pessoal? Uso de marca?
Financiamentos? Redébitos?)

e de quais as entidades
potencialmente prestadoras

e beneficiarias nessas operagoes
intragrupo e qual a sua localizagao.
Em seguida devera ser elaborado
um benchmarking de intervalos

de plena concorréncia para as varias
operacgodes intragrupo (ex.: mark-up
de 10% a 15%, Taxa de royalty

de 3% a 7%; Juro de 5% a 9%, etc)
e perceber o impacto da aplicacao
de cada um dos limites do intervalo
na tributacao de um grupo como

um todo, nunca descurando, claro
estd, as fungoes, riscos e ativos de
cada entidade presente na operacao.
Por ultimo, e face aos varios cenarios
apresentados face a possibilidade
de operagdes intragrupo diversas

e intervalos de plena concorréncia
distintos, optar e implementar

a politica de precos de transferéncia
que melhor reflita a cadeia de valor e
satisfaga as necessidades do Grupo.

nl.l-——...
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Associate Partner,
Tax Transfer Pricing na KPMG

A envolvente fiscal esta
em constante mudanca a nivel local,
regional e global.
A actividade econémica
€ uma realidade multi-geografia
e, nesse sentido, a pressao exercida
pelos Estados para arrecadar a sua
“fair-share’ dos impostos gerados
nos ciclos de criacao de valor torna
quase indispensavel o apoio
dos especialistas em precos
de transferéncia.

Na verdade, o impacto
assenta em duas perspectivas:
por um lado, as empresas
devem adoptar politicas
e precos de transferéncia
consistentes e “compliants’ com
as regras em vigor nos paises onde
operam; por outro lado, esta é uma
area onde podem ser revistos
e optimizados os encargos fiscais
efectivos suportados em cada

geografia e, por consequéncia,
a nivel consolidado.

A abordagem ao tema BEPS
€ uma prioridade dos Governos
de varios paises e com evidente
impacto para as empresas.
Em resultado do projecto BEPS
e do reporte de informagao fiscal
e financeira a nivel global, tem-se
assistido a um maior escrutinio
das politicas de pricing adoptadas
pelos grupos, verificando-se
um incremento das inspecgdes
multilateriais. De facto, nos ultimos
anos, tem-se assistido a um maior
foco nesta matéria, nomeadamente
na conduc¢ao de processos
de andlise de riscos e revisao
das suas politicas de pricing
e dos respectivos acordos.

No plano dos (bons)
principios de governance fiscal,
esta questao néo suscita
especial dificuldade.
A criagao de valor e a gestéo fiscal
eficiente da carga tributaria andam
lado a lado. Ambas sao, de resto,
obrigacdes legais dos gestores,
assim consagrados na lei portuguesa
e reconhecida internacionalmente
pela jurisprudéncia europeia.
Ao contrario daquilo que, por vezes,
trespassa para a opinido publica,
de entre os deveres dos gestores faz
parte uma eficiente gestao fiscal
das empresas por si lideradas.
Como é evidente, isto nada tem
que ver com praticas que violem

a lei ou que meregam critica
no plano social.

O exemplo dos pregos
e transferéncias é muito significativo
para responder a esta questao.
A KPMG criou uma metodologia
de ‘Value Chain Analysis
que consiste em apreender
identificar as actividades
que conduzem a criagéo de valor,
assente em técnicas de analise
e ferramentas que visam apoiar
0S grupos nesta matéria. Por esta
via, procede-se a um alinhamento
das politicas de pregos
de transferéncia com a “criagao
de valor”, respondendo, deste modo,
as Acgoes 8 — Intangiveis, Acgao 9 —
Riscos e Capital, Acgao 10 -
Transacgodes de risco elevado
e por fim a Acgao 13 -
Documentagéo e ‘Country by Country
Report’do projecto BEPS.

Em primeiro lugar, importa aferir
se e em que medida os activos
intangiveis potenciam os negocios
digitais. Identificados e categorizados
os intangiveis, importa avaliar
as actividades DEMPE
(desenvolvimento, melhoria,
manutengao, proteccao
e exploragao) conduzidas
por cada entidade para
a criacao e geracao de valor
no grupo e determinar o modelo
de contribuicao de cada entidade
para 0 mesmo com vista
a definir o pricing dessas operagoes.

A utilizagao deste tipo
de instrumentos resulta num quadro
juridico mais favoravel para
o investimento directo estrangeiro.
Em resultado de um incremento
da troca de informagoes - seja
reactiva ou proactiva -, no computo
geral tem-se verificado uma maior
mitigagao dos obstaculos fiscais
as relagoes comerciais, além
de uma melhor prevencao
nos dominios do combate a fraude
e a evasao fiscal.
No essencial, importa que, antes
de o fazerem, procedam
a uma reflexao séria sobre
as condigdes a definir nas operagdes
“intra-grupo” para que as mesmas
reflictam adequadamente as fungdes
e a capacidade de assungao
dos riscos por cada entidade face
ao modelo de negécio a adoptar.
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CEO da Avila Spaces

Coworking
trabalha
numa logica
de rede social

Os espacos de coworking estio a desenvolver platafor-
mas online para a promocao do networking entre
os membros, afirma Carlos Goncalves da Avila Spaces.

vnorinha@jornaleconomico.pt

Que importancia pode ter para
as PME e trabalhadores
independentes o outsourcing do
espaco? Que servicos podem ser
oferecidos a nivel de
comunicacoes, administrativos,
legais e fiscais?

Ha cada vez mais empesas a recorrer
a centos de escritérios e espacos de
coworking. Nao s6 PME mas tam-
bém multinacionais que desejam es-
tar focadas no seu “core business” e
investir no que é essencial para a sua
actividade. Na prética usufruem de
um servico chave-na-mao com uma
rede de parceiros na drea da contabi-
lidade, apoio juridico, entre outros.

Pode o espaco de coworking
transformar-se no local de
conhecimento, entrosamento de
ideias e networking?
Absolutamente. No caso do Avila
Spaces organizamos eventos de
networking todos os meses que in-
cluem também workshops gratuitos,
onde os nossos membros tém possi-
bilidade de partilhar com a comuni-
dade competéncias da sua drea de ac-
tividade, conseguindo ganhar visibi-
lidade e oportunidades de negécio e
parceria. Para além destes eventos,
os espacos de coworking estio a des-
envolver também plataformas onli-
ne com o objectivo de promover o
networking entre os membros,
numa légica de rede social.

CEO da Avila Spaces

Dentro dos novos modelos de
trabalho em espacos virtuais, o
que potencia um espaco fisico de
diferente para continuar a atrair
as pessoas?

Nio existem modelos de trabalho
ideais. As empresas estio a combinar
cada vez mais o escritério tradicional
com o teletrabalho e o coworking.
Na economia moderna, “flexibilida-
de” é a palavra — chave e o espaco fisi-
co existird sempre, até porque as
equipas de trabalho necessitam do
contacto presencial para reforcarem
a sua identidade. Acima de tudo, so-
mos animais sociais independente-
mente da tecnologia que invade to-
dos os dias o espaco de trabalho.

Pode o coworking evoluir para
algo mais intrusivo como
livraria, bar, agéncia de servicos,
para além de sede de empresas?
Como em quase todos os sectores da
economia, assistimos também a
grandes mudancas na industria dos
espacos de trabalho. Atualmente ha
bancos, hotéis e supermercados a
criar os seus espacos de coworking.
O grande desafio para estas empresas
é dinamizar o espirito de comunida-
de e networking, competéncias que
nio estdao no seu ADN.

O coworking pode ser
transfronteirico? O Avila Spaces
tem ou pretende vir a ter
parcerias ou presencas proprias
externas?

O Avila Spaces é parceiro exclusi-
vo em Portugal do eOffice Inter-
national Network, a maior rede de
espacos de escritérios e coworking
a nivel mundial, com mais de 300
localizacdes, as quais 0s nossos
clientes podem aceder com condi-
¢Oes vantajosas. Por outro lado, o
Avila tem a oportunidade de estar
sempre actualizado sobre as me-
lhores Boas Praticas ao nivel da
gestdo de espagos de trabalho, tec-
nologia e tendéncias de design,
sendo essencial para mantermos
um posicionamento “premium”.

FLEXIBI

O que leva as organizacdes empresariais a contratarem servicos
de outsourcing. Os temas da agilidade, flexibilidade e capacidade
tecnologica estdo no topo das preocupacoes dos gestores.

Em varias areas explicamos a importancia do outsourcing.

0 QUE SIGNIFICA
OUTSOURCING
PARA A SUA
ORGANIZAGRO?

QUE SERVIGOS
PODE SERVIR
E QUE INPUTS PODE
DAR AOS CLIENTES?

PARA 0 CLIENTE
FINAL 0 OUTSOURCING
PODE SIGNIFICAR
POUPANGA
NO INVESTIMENTO
E RAPIDEZ
NA DECISAO
TECNOLOGICA?

S PME
Jil PERCEBERAM
A IMPORTANCIA
DOS SERVIGOS
EXTERNOS A NIVEL
TECNOLOGICO?

Partner
na Areagest

A AREAGEST é uma organizagao
especializada no apoio as empresas,
nas areas do outsourcing
administrativo e financeiro,
contabilidade, fiscalidade, recursos
humanos, assessoria de gestao,
gestao financeira e candidaturas a
incentivos financeiros. Estamos
vocacionados para prestar servigos a
qualquer tipo de organizagao,
privada ou publica,
independentemente da sua
dimenséao ou sector de atividade e
visamos atingir plenamente as suas
necessidades e expectativas.

Com know-how de varias décadas,
temos como objetivo ser uma
empresa de referéncia no nosso
sector de atividade, disponibilizando
servigos de qualidade, executados
por profissionais experientes e com
formagao especifica nas diversas
areas de atuagao, visando
acrescentar valor ao negécio dos
nossos clientes.

De modo a dinamizar o impacto
social sobre a comunidade e os
stakeholders a Areagest é também
membro do GRACE, com quem
desenha anualmente um calendario
tematico mensal com diversas
atividades de responsabilidade social
em que envolve a equipa.

A flexibilidade e agilidade de
resposta de uma empresa média
associada a qualidade e
competéncia equivalente a um
player de grande dimensao é sem
duvida a nossa vantagem
competitiva e a proposta de valor
que todos os dias uma equipa coesa
e aguerrida aporta ao cliente nas
duas areas de negobcio
desenvolvidas pela Areagest.

A externalizagao de servigos
financeiros ou o Business Process
Outsourcing é uma area de negdcio
em crescimento pela necessidade
premente que 0S NOVOS empresarios
sentem em focar-se no core do seu
negécio e deixarem os servigos
partilhados para profissionais
competentes que os garantem de
forma ininterrupta.

Ao nivel do BPO Financeiro, a
Areagest oferece servigos de Set Up
de novas empesas, Contabilidade
Geral, Contabilidade Analitica e
Terceiros, Entrega de Obrigagdes
Declarativas, Encerramento de
Exercicio e producao de Reporting.
Ao nivel do BPO de Recursos
Humanos, a Areagest foca-se nos
servigos de gestao administrativa de
recursos humanos ao nivel do
processamento salarial, gestao de
impostos e penhoras, comunicagao
com seguradoras, Obrigagoes
Declarativas e produgao de
Reporting. Ao nivel do BPO de
Controlo de Gestéo, a Areagest
dedica-se a definicao de andlises
que otimizem processos e sistemas e
indicadores de gestéao,
nomeadamente a nivel de
forecasting e ferramentas de
planning.

Finalmente, ao nivel do BPO
Administrativo a Areagest destaca-se
na externalizagao total dos
processos diarios de faturagao,
emissao de guias, recibos, ordens de
pagamento, cobrangas, controlo de
crédito e gestao de mapa de
tesouraria, atendimento telefénico
geral e e-mail geral, estafeta e
expediente geral de escritério.

Com consultores fluentes em
Portugués, Inglés e Espanhol, a
Areagest é hoje empresa de servicos
financeiros que atua no mercado
internacional produzindo reportings
para mais de 50 localizagdes a nivel
mundial, em muitos casos para
situagdes em que o acionista € um
fundo de investimento, com
exigéncias redobradas ao nivel do
detalhe e rigor na produgéao de
informacao.

A Areagest é certificada pela ISO
9001:2015 pela SGS desde 2014 e é
membro da IR Global, a maior rede
de empresas de servicos
profissionais a nivel mundial com
presenca em mais de 155
jurisdicdes, o que atesta a forte
presenca internacional da Areagest.
Além da sede em Lisboa, a Areagest
conta ainda com mais trés
localizagdes em Leiria, Evora e
Madrid.

Recorrer aos servigos de BPO
Financeiro permite ao Cliente poupar
custos em investimentos com
software, formagao de recursos
humanos, duplicagao de recursos
para férias e faltas, mais espaco de
escritério ou mesmo mais espaco
fisico e digital para armazenamento
de dados.

Além disso, as solucdes de
Outsourcing Financeiro garantem a
continuidade da operagao com uma
equipa multidisciplinar, composta por
um Partner, um Manager e
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LIDADE E AGILIDADE SAO PALAVRAS CHAVE

Consultores associados a equipa de
projeto.

Hoje, com o acesso a varias
ferramentas disponiveis na Cloud, o
cliente de Outsourcing Financeiro
Areagest tem acesso rapido a
informagao e a partilha de dados em
plataformas colaborativas em drives
de acesso imediato aos dados. A
proximidade entre o Consultor de
BPO Financeiro e Gestor é um input
de valor acrescentado muito
valorizado pelos Clientes Areagest.

A fusao dos servigos financeiros e
das plataformas tecnolégicas que os
suportam sao cada vez mais uma
tendéncia para o Cliente que procura
solugdes tecnoldgicas financeiras
costumizadas e com respostas
adequadas a velocidade do negdcio.
A integragao de servigos financeiros
BPO num todo global, suportado por
ferramentas de software e de gestao
de dados que permitam agilizar e
otimizar processos, sao também um
dado novo de suporte a gestao de
risco das PME e que estas ja
valorizam.

Sales Country Manager
da Talentia Software

Para a Talentia outsourcing
significa a prestagao de servigos de
hosting das nossas solugoes,
evitando assim que 0s nossos
clientes tenham qualquer tipo de
preocupagao com as questoes
informaticas. As solugdes da Talentia
estao alinhadas com as tendéncias
mais modernas, e sao oferecidas ao
mercado em modelo Cloud, mas
também em modelo de aquisicao
com hosting. Este modelo permite
uma customizagao mais profunda
das solugoes para os clientes,
contrariamente aos modelos cloud
mas com 0S NOSSos servigos de
outsourcing da infraestrutura os
clientes tém as mesmas
preocupagdes que nas ofertas cloud.

A Talentia tem servigos
profissionais de alojamento das suas
solugdes, com redundancia, backup’s
e garantias de uptime das melhores
do mercado. Estes servigos permitem
gue os nossos clientes tenham as
nossas solucdes completamente
adaptadas aos seus modelos de
negocio, sem preocupagdes com a
infraestrutura informatica e com o
menor TCO.

Sim, para o cliente final significa

utilizar uma infraestrutura totalmente
profissional com economias de
escala nao apenas no hardware mas
também nos servigcos de manutengao
e atualizagdo. Com estas economias
de escala o cliente paga menos para
ter mais. Além do mais nao tem
preocupacodes e pode tomar decisdes
sem ter que aguardar pela aquisi¢ao
de servidores.

Este tipo de servigos, seja hosting
ou solucdes em Cloud, tem sempre o
aspeto de os dados da organizacao
estarem fora e viajarem pela internet.
Ha sempre receio por parte de
algumas PME’s com a seguranga
dessa informagao. Ha medida que o
tempo vai passando, cada vez mais
h& PME’s a aderir a este tipo de
Servigos e 0s receios vao diminuindo.
E uma questio de tempo para que
haja uma adogéo em grande escala.
Saliento, no entanto, de novo, que o
hosting de solug6es permite graus de
adequacao das solugdes ao negdécio
dos clientes que as ofertas em cloud
nao permitem. Neste sentido a
Talentia continuarg a apostar em
solugcdes de hosting para um cliente
especifico além da sua oferta em
Cloud.

CEO
da Pendular

Para a Pendular,”Outsourcing”
traduz a possibilidade de tirar para
fora das organizagdes 0s processos
que ndo acrescentam valor,
simplificando-os com redugao
significativa de custos em toda a
linha (Processo/RH/Custo de
Produto),mas sem abdicar por parte
do Cliente, da definicao de standards
de atuacéo e do absoluto
controle/monitorizagao dos
processos.

A Pendular posiciona-se de forma
muito singular, sendo um operador
quase unico no Mercado
assegurando a fungao Compras,
numa légica “end to end” ,ou seja,
asseguramos
“Procurement”;Compra; Distribuicao
fisica e capilar; Pagamento a
fornecedores; Gestao de ocorréncias
,Integracé@o de Recursos humanos do
Cliente ,tudo apoiado por um Gestor
100% (Pendular)afeto ao Cliente e
com servigos remunerados (légica
open book) em fatura Gnica. A légica
aplica-se nao s6 a matriz de produto
mas também & gestéo de contratos
de servigos.

Todo o processo é suportado por
plataforma B2B e um ERP “ Sap
Business One” que disponibiliza ao
cliente controle total sobre a
operagao, custos e consumos.

A poupanga do cliente final e
dependendo das
categorias/processos externalizados,
facilmente atinge os 2 digitos. A
opgao de Outsourcing de compras &
uma solugao que certamente reduz o
investimento (Processos,
Rec.Humanos / Formagéo; Suporte e
desenvolvimento de IT), para além
das potenciais poupangas ao nivel
da aquisi¢ao de bens e servigos.

Creio que as PME’s estéo cada
vez mais sensibilizadas para as
vantagens da externalizagéo de
servicos tecnolégicos. Esta tendéncia
verifica-se, ndo s6 em termos
“nucleares” (negécios cuja matriz e
fundamento seja absolutamente
tecnoldgica), mas também ao nivel
do que a tecnologia/processos pode
contribuir para a simplificacao das
operacdes das empresas e da
necessidade de se focarem na sua
atividade e variaveis core.

g o &
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Diretor de Desenvolvimento
de Negécio, da Konecta

A Konecta vé o outsourcing como a
redefinicao dos limites
organizacionais dos nossos clientes
através da integracao dos servigos
prestados pela Konecta na cadeia de
valor do nosso parceiro. Nesta
integracao, a Konecta promove um
alinhamento na estratégia do nosso
parceiro mediante uma partilha de
informagao e conhecimento
constante de forma a responder aos
desafios de mercado dos nossos
clientes.

A Konecta concentra os seus
esforgos na implementacgéao de
solugdes que constituam vantagens
competitivas e respondam a desafios
de mercado dos nossos parceiros.
Neste ambito, acompanhamos as
marcas em cada um dos momentos-
-chave da interagdo com os seus
consumidores dando resposta as
suas necessidades e entregando
uma experiéncia de cliente de
exceléncia. Somos, assim, uma
empresa especializada na prestacao
de servicos de valor acrescentado
com acentuada componente de
inovacao tecnoldgica nas seguintes
areas:

BPO - gestao end-to-end que inclui a
implementacéo e execugao das
atividades de front e back office e o
respetivo controlo das atividades
realizadas com o objetivo de
aumentar a eficiéncia, a
produtividade e a flexibilidade dos
processos de negocio.

Apoio a Cliente - gerimos um vasto
portfolio de solugdes que
acompanham todo o ciclo de vida da
relacao entre os consumidores e a
marca, através de uma gestao
omnicanal, que proporciona as
melhores experiéncias de cliente com
elevado valor acrescentado.

Back Office - Disponibilizamos aos
nossos clientes solugdes integrais
para melhoria, otimizagado e
automatizagao dos processos de
suporte ao negdcio incluindo
desenvolvimentos tecnolégicos
proprios de forma a reduzir custos e
aumentar a eficiéncia.

Social Media — Oferecemos solugdes
inovadoras que integram diversos
canais digitais e sociais num mesmo
CRM para a gestdo dos novos
modelos de relacionamento dos
consumidores, nomeadamente
Twitter, Facebook, YouTube, etc.
Legal & Collections — a Konecta
Legal & Collections integra a
experiéncia em negociacéao efetiva, a
disponibilidade de multiplos canais e
desenvolvimentos tecnolégicos
especificos para a recuperagao da
divida e estratégias e metodologias
especificas para desenvolver um
processo integral de gestao para a
reclamagao de pagamentos em
divida para as empresas mais
representativas de sectores como o
bancario/financeiro,
telecomunicagoes, utilities, seguros e
servigos, entre outros.

Vendas — Temos uma vasta
experiéncia na programagao,
producéo, analise e controlo de
resultados dos processos de venda
direta e indireta onde envolvemos
equipas especializadas e
ferramentas de venda e
comunicagao multicanal e modelos
de business inteligence para
conhecer os interesses e
necessidades do cliente final e
oferecer-lhe assim produtos e
servigos que satisfagam as suas
expectativas.

Fieldmarketing — A nossa area
especializada em Fieldmarketing
oferece servigos de marketing,
vendas nos diversos canais
existentes através da concegao,
publicidade, produgao gréfica e
audiovisual bem como na
organizagao integral de eventos
corporativos e promocionais, gestao
de ponto de venda, atengao
presencial bem como promogoes e
hospedeiras.

O outsourcing permite o acesso
com rapidez e menores custos de
investimento a um leque alargado de
ferramentas tecnolégicas de Ultima
geragao. A Konecta esta preparada
para responder a esta necessidade
dos nossos clientes através das suas
equipas e solugdes inovadoras:

- Software factory — a Konecta

implementou um centro de
exceléncia de desenvolvimento e
inovacao onde trabalham 150
engenheiros e técnicos responsaveis
por desenvolver ferramentas e
solugdes que acompanham as mais
modernas tendéncias de mercado
quer a nivel tecnoldgico como a nivel
da resposta as necessidades dos
nossos clientes e dos consumidores.
- Solugbes proprietarias — o
investimento que fazemos em
inovagao permitiu o desenvolvimento
de um conjunto de solucdes
proprietarias que podem ser
implementadas isoladamente ou
totalmente integradas de forma a
acrescentar valor as operagoes dos
nossos clientes. De entre as nossas
solugdes podemos destacar o KCRM
(CTI/CRM omnicanal), Epiron
(ferramenta integradora das
comunicagdes em canais digitais e
redes sociais), Analytica (solugao de
Business inteligence), Event
(Software de gestao de operagoes de
cobrancgas), KBots (resposta do
grupo a automagéao e automatizacao
de processos), KCEM (ferramenta de
implementacao e gestao de estudos
de mercado e andlise de experiéncia
de cliente), etc.

- Desenvolvimentos a medida — as
nossas equipas estao também
preparadas para efetuar
desenvolvimentos que respondam a
necessidades especificas de cada
cliente e a customizar as nossas
ferramentas de acordo com os
modelos operacionais dos nossos
clientes.

A Konecta esta, assim, em condicoes
de oferecer solugbes chave-na-méao
customizadas de acordo com as
necessidades especificas dos seus
clientes e incorporando as mais
modernas tecnologias.

Nao existe uma resposta
deterministica para esta questao.
Existem PME’s que acompanham as
tendéncias de mercado e estéo
preparadas para desenvolver
parcerias que aumentam a sua
sofisticagao tecnolégica e a eficiéncia
operacional. No entanto, existem
outras que continuam a desenvolver
0 seu negdcio alicergado no
ambiente que conhecem e onde
sempre atuaram. Apesar de existirem
cada vez menos empresas com esta
viséo ha ainda um trabalho
importante de divulgagao e
credibilizac&o do outsourcing em
alguns segmentos do mercado.
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