
LOGO

DESTAQUE

Veja 
dez dicas 
para vender 
mais no segundo 
semestre 

Copa ou festa junina? Fature com as duas!Copa ou festa junina? Fature com as duas!

VENDAS

Aprenda a calcular o endividamento da empresaAprenda a calcular o endividamento da empresa

PASSO A PASSO

Como saber se você está cumprindo Como saber se você está cumprindo 
todas as obrigações tributárias?todas as obrigações tributárias?

PERGUNTE AO CONSULTOR

informativo empresarial#72 junho 2026



CAPA

Dez dicas para 
lucrar mais nas 
datas comemorativas 
do 2º semestre

OO segundo semestre concentra uma série 
de datas comerciais importantes para o 
varejo, que podem ajudar as empresas a 
fecharem o ano com saldo positivo. Para 
isso, é preciso fazer o planejamento com 
antecedência e identificar o potencial de 
cada data para o negócio, considerando 
fatores como estoque, capital de giro, mar-
gem de lucro, logística, canais de venda 
e capacidade de atendimento. E há diver-
sas oportunidades que podem impulsio-
nar as vendas e fortalecer o relacionamen-
to com os clientes, além de poder render 
bons lucros.

9 de agosto  |  dia dos pais

Esta é a primeira data do segundo semestre 
que deve movimentar o Comércio, embora 
com menor apelo quando comparada com 
o Dia das Mães ou dos Namorados. Itens de 
vestuário, calçados e acessórios são os pre-
feridos na hora de presentear os pais, mas 
segmentos como os de eletrônicos, ferra-
mentas, perfumaria e artigos esportivos 
também podem ser beneficiados. Trata-
-se de uma data importante para estraté-
gias profissionais voltadas para o tíquete 
médio e a venda de produtos agregados.

15 de setembro  |  dia do cliente

Nesse dia, celebra-se o Dia do Cliente, opor-
tunidade estratégica para oferecer des-
contos e/ou brindes e fidelizar os clien-
tes. Além de estimular as vendas, a data 
pode ser utilizada para fortalecer o rela-
cionamento com os consumidores, ampliar 
cadastros e incentivar recompra. Setem-
bro também marca o início da primavera, 
no dia 22, período que pode ser explorado 
principalmente pelos segmentos de ves-
tuário, decoração, beleza e jardinagem.

12 de outubro  |  dia das crianças

A data mais importante do mês é o Dia das 
Crianças, que deve movimentar o comér-
cio de brinquedos, de lojas de departa-
mentos e de roupas infantis. O segmento 
de eletrônicos também pode aproveitar o 
maior interesse dos pequenos em tecno-
logia e games. O planejamento logístico 
e a organização dos estoques são funda-
mentais para garantir entregas dentro do 
prazo e evitar rupturas.

27 de novembro  |  black friday

Neste ano, a Black Friday será no dia 27 de 
novembro, mas a dica é que o empresário 
explore a data ao longo de todo o mês para 
obter os melhores resultados. Campanhas 
como a Black November e ofertas anteci-
padas para a primeira quinzena ajudam 
a diluir a demanda e a ampliar as opor-
tunidades de vendas. Atenção redobrada 
aos estoques, à qualidade no atendimen-
to, aos canais virtuais de venda e ao pra-
zo de entrega — lembrando que, na parte 
final do mês, o consumidor está mais pro-
penso a consumir graças ao recebimen-
to da primeira parcela do décimo terceiro 
salário. Também é importante que as pro-
moções sejam transparentes, preservan-
do margens e evitando práticas que pos-
sam comprometer a confiança do cliente.

30 de novembro  |  cyber monday

Neste ano, a Cyber Monday, evento deri-
vado da Black Friday, será no dia 30 de 
novembro. A data tem mais apelo para 
a venda de eletrônicos, games, serviços 
digitais e tecnologia. Mais do que liquidar 
estoques remanescentes, a ocasião pode 
ser utilizada como uma estratégia com-
plementar para ampliar as vendas onli-
ne e atrair novos consumidores.

25 de dezembro  |  natal

Ainda que a Black Friday tenha ganhado 
espaço nos últimos anos com a antecipação 
de compras de Natal, o mês de dezembro 
ainda é o mais importante em termos de 
vendas. Com o alto movimento das lojas, 
inclusive com extensão de horário de fun-
cionamento, a preocupação deve ser com a 
qualidade do atendimento, tanto presen-
cial quanto pelos canais virtuais. É impor-
tante alinhar a equipe quanto às metas 
e aos desempenhos individual e coletivo, 
além de considerar a possível efetivação de 
trabalhadores temporários. Planejamen-
to de estoque e de embalagens, logística 
reversa e política de trocas podem fazer 
diferença na experiência do consumidor 
e nos resultados da operação.

Com o objetivo de contribuir para a elabo-
ração da estratégia de atuação nas datas 
comemorativas, o boletim Expresso MEI 
de junho traz dez dicas para impulsionar 
as vendas e conquistar novos clientes.

planejamento é fundamental 
para aproveitar todas 
as oportunidades geradas 
pelas festividades
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planeje com antecedência

Antes da chegada das datas comemorati-
vas, planeje as estratégias de vendas e de 
marketing e promoções, o que inclui deci-
dir quais produtos ou serviços terão mais 
destaque, estabelecer metas de vendas e 
organizar um calendário de ações.

ofereça promoções atrativas

Crie promoções especiais e descontos exclu-
sivos, o que pode incluir descontos pro-
gressivos, pacotes promocionais, brindes, 
cashback ou frete grátis. O importante é 
garantir que as ações sejam financeira-
mente sustentáveis para o negócio.

personalize sua oferta

Adapte seus produtos ou serviços para 
atender às necessidades e às preferências 
dos clientes durante as datas comemora-
tivas. Considere a possibilidade de ofere-
cer opções de personalização, embalagens 
temáticas ou produtos sazonais.

invista em marketing

Utilize diferentes canais de marketing 
para promover suas ofertas, como redes 
sociais, e-mail marketing, anúncios onli-
ne e publicidade local. Crie conteúdo rele-
vante e envolvente, que destaque os bene-
fícios de comprar da sua empresa durante 
as datas comemorativas.

crie experiências 
de compra memoráveis

Faça com que a experiência de compra seja 
especial para os clientes durante as datas 
comemorativas. As ações podem incluir a 
criação de vitrines temáticas, eventos de 
lançamento de produtos, demonstração 
de serviços, concursos e brindes exclusi-
vos para quem comprar durante o perío-
do festivo.

esteja preparado para 
o aumento no volume de vendas

Certifique-se de dispor de estoque sufi-
ciente para atender à demanda durante as 
datas comemorativas. Além disso, garan-
ta que sua equipe esteja preparada para 
lidar com um aumento no volume de pedi-
dos e no atendimento ao cliente. O perfil 
do consumidor mudou e, por isso, é impor-
tante a mudança de perfil dos vendedo-
res, que passam agora a ser consultores 
de vendas, tanto no estabelecimento físi-
co como no digital.

ofereça conveniência 
aos clientes

Facilite o processo de compra para os 
clientes, oferecendo opções como com-
pras online, entrega rápida, retirada na 
loja, escolhas de pagamento flexíveis e 
um processo de checkout simplificado. A 
integração entre a loja física e a digital 
pode ampliar significativamente as opor-
tunidades de venda.

foque no atendimento ao cliente

Ofereça um excelente atendimento ao 
cliente antes, durante e após as datas come-
morativas. Esclareça rapidamente as dúvi-
das apresentadas, resolva problemas de 
forma eficiente e faça acompanhamento 
para garantir a satisfação do cliente.

estimule o ‘boca a boca’

Incentive seus clientes a compartilha-
rem as experiências positivas com ami-
gos e familiares, por meio de programas 
de indicação, descontos para clientes fiéis 
ou encorajando avaliações e recomenda-
ções virtuais.

analise os resultados 
e ajuste suas estratégias

Após as datas comemorativas, analise os 
resultados das ações de vendas e marke-
ting. Identifique quais estratégias tive-
ram melhor desempenho, avalie indicado-
res como faturamento, margem, fluxo de 
clientes e conversão e utilize essas infor-
mações para aperfeiçoar o planejamento 
das próximas campanhas.
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VENDAS

Copa Junina ou 
Festa do Mundo? 
Como o pequeno 
negócio pode faturar 
com os dois eventos 
sem competição 
entre eles
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Junho chegou e, com ele, duas grandes 
oportunidades de vendas para peque-
nos empreendedores: a Copa do Mundo 
(de 11 de junho a 19 de julho) e as tradi-
cionais festas juninas — que, em muitos 
locais, seguem ao longo do mês seguinte. 
O desafio, porém, é não deixar que uma 
data ofusque a outra, afinal, o cliente 
que ama futebol pode não ter interesse 
em quentão, e vice-versa.

Para ajudar o pequeno negócio a faturar 
com as duas ocasiões, o boletim Expresso 
MEI reúne dicas práticas de planejamen-
to, comunicação e organização de estoque.

divida a decoração por zonas

Em vez de escolher um tema único, vale 
dividir o ambiente físico — ou até o perfil 
nas redes sociais — em áreas temáticas. 
Na loja, uma parede pode receber ban-
deirinhas e elementos típicos juninos, 
enquanto outra pode destacar flâmulas, 
bolas e cores ligadas ao futebol.

Nas redes sociais, a estratégia também 
pode ser alternar os conteúdos: pela 
manhã, postagens ligadas aos jogos; à 
tarde ou à noite, receitas típicas, looks 
juninos ou dicas para o arraial. Assim, 
o cliente percebe que o negócio valoriza 
diferentes interesses sem que ele preci-
se escolher entre um e outro.

aposte em produtos 
com dupla apelação

Invista em decoração e brindes que sir-
vam para ambas as datas.

•	 Camisetas personalizadas com 
elementos juninos e futebolísticos.

•	 Bandeirinhas juninas em verde e 
amarelo para que também sirvam 
como decoração a jogos de futebol.

•	 Balas, pirulitos e doces com 
embalagens que mencionem 
“gol” e “quadrilha”.

Além de ampliar as possibilidades de 
vendas, essa estratégia ajuda a reduzir 
o risco de sobra de estoque após o encer-
ramento das comemorações.

promoções que respeitem 
a preferência do cliente

Se o negócio for do segmento de alimen-
tação, o ideal é desenvolver combos espe-
cíficos para cada ocasião, mantendo equi-
líbrio na divulgação.

•	 Combo “Arraiá”: pipoca, 
paçoquinha e refrigerante.

•	 Combo Copa: amendoim, 
cerveja e bandeira do Brasil.

Também vale oferecer um benefício adi-
cional para quem adquirir os dois combos 
juntos, como um desconto, incentivando 
o consumo integrado sem criar uma dis-
puta entre campanhas.

horários e dias 
de destaque diferentes

A Copa tem jogos em horários específicos 
— os do Brasil, na primeira fase, serão 
à noite. As festas juninas ganham força 
nos fins de semana e no período notur-
no. Por exemplo, o segmento alimentí-
cio pode adaptar o foco da operação para 
aumentar as vendas.

•	 Dias de jogo: aposte em itens de 
rápida preparação (como cachorro- 
-quente, amendoim, bebidas geladas 
e petiscos), além de espaços com 
telões, se possível.

•	 Noites e fins de semana: destaque 
comidas típicas (como canjica, 
pamonha, vinho quente) e invista 
em música temática e ambientação, 
explorando experiências voltadas 
para o clima de arraial.

comunicação sem competição

Nas suas redes sociais e anúncios, ado-
te um tom que una as duas datas. Veja 
exemplos de chamadas a seguir.

“Vibre com a Copa e esquente com o São 
João: aqui, você encontra os dois!”

“Bola na trave não apaga a fogueira. Junho 
é festa dupla!”

Evite frases do tipo “esqueça a Copa e 
venha para a festa junina” — isso afas-
ta parte da clientela.

ofereça opções, 
não escolhas excludentes

Na hora do atendimento, pergunte: “Você 
está interessado na nossa temática de 
jogo ou na de arraial?”, e nunca “Qual das 
duas você quer?”. A primeira pergunta 
assume que ambas são válidas; a segun-
da cria uma falsa oposição.

preserve margens 
e organize o estoque

Um erro comum é reduzir excessivamen-
te os preços de uma campanha para prio-
rizar a outra. O ideal é manter planeja-
mento separado para estoque, promoções 
e margens de lucro.

Caso seja necessário realizar liquidações, 
o mais indicado é deixá-las para depois 
do encerramento de cada período come-
morativo, evitando desvalorização dos 
produtos durante as vendas principais.

Além disso, acompanhar diariamente a 
saída dos itens ajuda a evitar excesso de 
estoque ou ruptura justamente nos perío-
dos de maior movimento.

A temporada de futebol e as festas juninas 
não precisam disputar espaço no calen-
dário comercial. Com planejamento, seg-
mentação e comunicação equilibrada, o 
pequeno empreendedor pode aproveitar 
as duas oportunidades, ampliar o fatu-
ramento e fortalecer o relacionamento 
com diferentes perfis de clientes. 

aprenda a equilibrar promoções, 
decoração e estoque para aproveitar 
tanto o clima futebolístico quanto 
o ‘arraiá’, sem prejudicar as vendas

Expresso MEIjunho 2026#72 << voltar
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Como acompanhar 
o endividamento 
da empresa?
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TToda semana, surge um novo programa 
de parcelamento de dívidas com a Recei-
ta Federal e os fiscos estaduais e munici-
pais, além de iniciativas que auxiliam na 
quitação de débitos com terceiros, como o 
Desenrola. No entanto, antes de aderir a 
qualquer programa, é fundamental conhe-
cer com precisão o tamanho da dívida e 
avaliar a real capacidade de pagamento 
das parcelas.

Mesmo com dívidas, é possível calcular e 
acompanhar o nível de comprometimen-
to financeiro. Esse controle permite tomar 
decisões mais seguras, preservar a capa-
cidade de investimento e reduzir riscos 
para a continuidade do negócio.

Para ajudar nesse processo, o Expresso 
MEI apresenta um passo a passo para não 
deixar nada de fora. Confira.

levante todas 
as dívidas da empresa

O primeiro passo é reunir todas as informa-
ções sobre os débitos existentes, incluindo 
dívidas com fornecedores, bancos, impos-
tos, tributos em atraso, aluguel, folha de 
pagamento, cartões, empréstimos e demais 
obrigações.

Também é importante identificar o valor 
total da dívida, os juros cobrados, o pra-
zo de vencimento, as parcelas em aberto e 
se há garantias envolvidas. Quanto mais 
organizado for esse levantamento, mais 
fácil será avaliar quais débitos devem ser 
priorizados.

consulte as 
demonstrações contábeis

O balanço patrimonial e os controles finan-
ceiros são a principal fonte de dados para 
analisar a situação financeira da empre-
sa. Neles estão registrados bens, direitos, 
dívidas e obrigações do negócio.

No caso do Microempreendedor Individual 
(MEI) e dos pequenos empreendedores que 
não têm demonstrações contábeis comple-
tas, é possível utilizar controles internos, 
como planilhas de caixa, extratos bancá-
rios, relatórios de vendas, contas a pagar 
e contas a receber.

avalie o desempenho 
financeiro

Com o balanço patrimonial em mãos, o 
empresário deve verificar se o negócio 
tem conseguido cumprir suas metas de 
vendas, pagar despesas em dia e manter 
saldo suficiente para a operação.

Nesse processo, é possível fazer a Análi-
se Horizontal (AH), que avalia se as con-
tas contábeis estão subindo ou caindo, 
e a Análise Vertical (AV), que mostra o 
peso de cada conta contábil no conjunto 
da demonstração.

Para iniciar a análise, o empresário precisa 
analisar os ativos (conjunto de bens, crédi-
tos e direitos) e os passivos (dívidas e obri-
gações), observando a folga financeira da 
empresa. Também deve avaliar se o endi-
vidamento é de curto ou de longo prazo.

separe dívidas de curto 
e de longo prazos

É essencial classificar as dívidas confor-
me o prazo de vencimento. As dívidas de 
curto prazo são aquelas que vencem em 
até um ano, como com fornecedores, tri-
butos correntes, parcelas de empréstimos 
próximas do pagamento e despesas ope-
racionais.

As dívidas de longo prazo têm vencimento 
superior a um ano, como financiamentos 
e parcelamentos mais extensos. Quanto 
maior a concentração de dívidas no curto 
prazo, maior tende a ser a pressão sobre 
o caixa da empresa.
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calcule os indicadores 
de liquidez

A liquidez mostra a capacidade da empre-
sa de pagar suas obrigações. De forma 
objetiva, o empreendedor deve observar 
se há recursos suficientes em caixa, con-
tas bancárias, aplicações e valores a rece-
ber para cobrir as dívidas que estão pró-
ximas do vencimento.

Dentre os principais indicadores, desta-
cam-se os descritos a seguir.

•	 Liquidez corrente: compara os 
recursos de curto prazo com as 
dívidas que vencem em até um ano.

•	 Liquidez seca: considera os recursos 
mais rapidamente disponíveis, sem 
depender da venda de estoques.

•	 Liquidez geral: avalia a capacidade 
de pagamento considerando 
obrigações de curto e de 
longo prazos.

Esses indicadores ajudam a visualizar se 
a empresa tem folga financeira ou se pre-
cisa renegociar prazos.

acompanhe os indicadores 
de endividamento

O índice de endividamento mostra quan-
to a empresa depende de recursos de ter-
ceiros, como empréstimos, financiamen-
tos, fornecedores e parcelamentos.

Um nível elevado de endividamento não 
significa, necessariamente, que a empresa 
esteja em situação ruim. Em alguns seto-
res, o uso de crédito é comum para finan-
ciar estoques, expansão ou operação. No 
entanto, quando as dívidas crescem mais 
rápido que o faturamento, ou comprome-
tem o caixa, o risco aumenta.

Por isso, o ideal é comparar o nível de 
endividamento com a realidade do negó-
cio e, quando possível, com empresas do 
mesmo setor.

analise a composição 
do endividamento

Além de saber quanto a empresa deve, é 
necessário determinar como essa dívida 
está distribuída. A composição do endivi-
damento mostra qual porcentual das obri-
gações vence no curto prazo e qual está 
concentrado em médio e longo prazos.

De forma geral, o perfil pode ser classifi-
cado como:

•	 arriscado: quando há grande 
concentração de dívidas no curto 
prazo ou empréstimos com juros 
elevados;

•	 moderado: quando existe equilíbrio 
entre dívidas de curto, médio e 
longo prazos;

•	 saudável: quando a maior parte 
das dívidas tem prazos mais 
longos e taxas de juros compatíveis 
com a capacidade de pagamento 
da empresa.

avalie a capacidade 
de pagamento antes 
de renegociar

Antes de aderir a qualquer parcelamento, 
o empresário deve calcular quanto con-
segue pagar por mês sem comprometer 
despesas essenciais, como aluguel, for-
necedores, salários, impostos correntes e 
reposição de estoque.

A renegociação só será positiva se a nova 
parcela couber no fluxo de caixa. Caso con-
trário, o acordo pode apenas adiar o pro-
blema e gerar nova inadimplência.

priorize as dívidas 
mais altas e mais urgentes

Dívidas com juros elevados, riscos de blo-
queio e de protesto, de restrição de crédi-
to ou interrupção de fornecimento devem 
receber atenção prioritária. Também é 
importante avaliar se há descontos para 
pagamento à vista ou melhores condições 
para parcelamento.

A decisão deve considerar não apenas o 
valor da dívida, mas também seu impac-
to sobre a operação da empresa.

revise os números 
com frequência

O acompanhamento do endividamento 
não deve ser feito só em momentos de difi-
culdade. O ideal é revisar os dados men-
salmente, atualizando valores, vencimen-
tos, juros, pagamentos realizados e novas 
obrigações assumidas.

Com essas informações organizadas, o 
empreendedor passa a conhecer a real 
situação financeira da empresa e conse-
gue escolher, com mais segurança, o pro-
grama de parcelamento (ou renegociação) 
mais adequado ao seu negócio.



PERGUNTE AO CONSULTOR

Como saber se 
estou cumprindo 
todas as obrigações 
tributárias?
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SSer MEI é uma ótima porta de entrada 
para a formalização, mas muitos empreen-
dedores ficam perdidos com siglas como 
DAS (Documento de Arrecadação do Sim-
ples Nacional), DASN-Simei (Declaração 
Anual do Simples Nacional do Microem-
preendedor Individual), ICMS (Imposto 
sobre Circulação de Mercadorias e Pres-
tação de Serviços) e ISS (Imposto sobre 
Serviços), além da emissão da Nota Fiscal 
de Serviço Eletrônica (NFS-e) pelo Portal 
de Gestão NFS-e. Será que você está cum-
prindo tudo?

Não se preocupe. Vamos traduzir esses 
termos técnicos e mostrar o que fazer 
para verificar se está em dia com o Fisco.

entender o que 
você precisa pagar

O Documento de Arrecadação do Simples 
Nacional (DAS) é um boleto único que reú-
ne vários impostos em um só. Ele cobre 
a contribuição para o Instituto Nacional 
do Seguro Social (INSS), a sua aposenta-
doria; o ICMS, imposto estadual sobre a 
venda de produtos; e o ISS, imposto muni-
cipal sobre a prestação de serviços.

Como saber se está em dia?

•	 Acesse o portal do 
Programa Gerador de 
DAS do Microempreendedor 
Individual (ou o app MEI).

•	 Gere o DAS a cada mês, com 
vencimento todo dia 20. Se houve 
algum mês sem pagamento, você 
está em atraso.

Dica

ative o débito automático ou deixe um 
lembrete mensal no celular.

Atenção!

Quitar o DAS todo mês é a obrigação 
número um. A falta de pagamento gera 
juros e pode impedir a emissão de certi-
dão negativa de débitos, bem como pode 
haver a inscrição em dívida ativa e a per-
da do direito de segurado para utilizar 
benefícios do INSS, entre outros.

fazer a declaração anual

Apesar do nome parecido, a DASN-Simei 
é diferente do DAS. Na Declaração Anual 
do Simples Nacional do Microempreen-
dedor Individual, é informado o fatura-
mento — tudo o que você recebeu pelas 
suas vendas ou pelos serviços prestados 
— do ano passado, que você entrega uma 
vez por ano, até o dia 31 de maio.

Como saber se está em dia?

•	 Você já declarou o faturamento 
total do ano anterior?

Se a resposta for não, está em falta.

Se a resposta for sim , mas declarou um 
valor acima de R$ 81 mil (limite de fatura-
mento anual do MEI), precisa migrar para 
outra classificação de empresa, poden-
do ser Microempresa (ME) ou Empresa de 
Pequeno Porte (EPP).

https://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Aplicacoes/ATSPO/pgmei.app/Identificacao
https://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Aplicacoes/ATSPO/pgmei.app/Identificacao
https://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Aplicacoes/ATSPO/pgmei.app/Identificacao
https://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Aplicacoes/ATSPO/pgmei.app/Identificacao


emitir nota fiscal 
quando obrigatório

Muitos MEIs acham que nunca precisam 
emitir Nota Fiscal (NF), o que é um erro. 
A dispensa de emissão de NF ocorre ape-
nas quando o consumidor é pessoa físi-
ca, salvo quando for solicitado.

•	 Para o Comércio ou a Indústria, 
a NF é obrigatória na venda para 
outra empresa. Para pessoa física, 
se houver o pedido. Além disso, 
não há a obrigação de emitir a NF-e 
se realizar vendas interestaduais, 
exceto se desejar.

•	 Para os Serviços, por sua vez, a 
mesma regra acima é aplicada: 
obrigatória quando o tomador dos 
serviços for uma empresa, e sob 
pedido se for pessoa física.

Como saber se está em dia?

•	 Verifique se a prefeitura 
da sua cidade exige NF.

•	 Nunca deixe de emitir 
quando o comprador solicitar.

•	 Mantenha um controle 
(planilha ou sistema 
simples) de todas 
as notas emitidas.

cuidado com funcionário

O MEI pode ter somente um empregado, 
que recebe um salário mínimo (ou piso 
da categoria). Esse funcionário precisa 
ter o registro feito na Carteira de Traba-
lho Digital, por meio do portal do eSocial, 
e o MEI terá um custo com a formaliza-
ção do empregado, de 11% sobre o valor 
do salário, sendo 3% da cota patronal do 
INSS e 8% de Fundo de Garantia do Tem-
po de Serviço (FGTS). Além disso, o MEI 
deve descontar do salário do empregado 
a alíquota de 7,5% referente ao INSS do 
trabalhador, alteração promovida pela 
Emenda Constitucional (EC) 103/2019.

Como saber se está em dia?

•	 Se você tem funcionário, está 
pagando o INSS e FGTS todo mês?

•	 Fez o exame admissional e 
registrou-o na Carteira de Trabalho 
Digital (CTPS)?

•	 Está seguindo as regras previstas 
na Convenção Coletiva de Trabalho 
(CCT) da categoria?

Se a resposta for não para qualquer item, 
você está irregular.

separar a pessoa 
física da jurídica... 
e o tal do carnê-leão

O carnê-leão é um imposto recolhido de 
forma mensal, que pessoas físicas pagam 
sobre rendas de outras fontes, resultado 
da declaração do Imposto de Renda da Pes-
soa Física (IRPF). Muitos MEIs cometem 
o erro de receber por serviços ou vendas 
diretamente na conta bancária de pessoa 
física em vez de utilizar a da pessoa jurí-
dica e não recolhem esse imposto. Essa 
prática aumenta o risco de o contribuin-
te cair na malha fina da Receita Federal.

regra de ouro

Todo dinheiro da sua empresa entra na 
pessoa jurídica do MEI.

O que você tira para o seu uso pessoal é 
remuneração, não precisa de carnê-leão, 
pois os impostos já estão no DAS.

Proibido

receber como pessoa física um valor que 
é da empresa, o que pode ser considera-
do sonegação.

Como saber se está em dia?

A sua conta bancária pessoal recebeu 
dinheiro de clientes? Se sim, você preci-
sa pagar o carnê-leão sobre esse valor e 
realizar o controle com base no Relatório 
Mensal das Receitas Brutas. Clique aqui 
para baixar o modelo.

https://login.esocial.gov.br/login.aspx
https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/empreendedor/arquivos-e-imagens/relatorio-mensal-das-receitas-brutas-1.pdf
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DE CARVALHO JÚNIOR,

assessor da Federação do 
Comércio de Bens, Serviços 
e Turismo do Estado de São Paulo

Como consultar tudo de uma vez?

Acesse o portal Serviços e Informações 
do Brasil para emitir a Certidão de Regu-
laridade Fiscal. Se a certidão sair com a 
palavra “positiva com efeito de negati-
va” ou “negativa”, você está regular. Caso 
não saia, é possível que existam débitos 
pendentes.

Dicas complementares

•	 Domicílio Tributário Eletrônico 
(DTE): cadastre um e-mail nos canais 
eletrônicos da Receita Federal e 
do município correspondente; no 
Estado de São Paulo, é chamado de 
Domicílio Tributário do Contribuinte 
(DEC) e deve ser feito na Secretaria 
da Fazenda e Planejamento do 
Estado de São Paulo (Sefaz/SP). Dessa 
forma, os fiscos poderão comunicar 
qualquer irregularidade, dando à 
empresa a oportunidade de sanar 
o problema antes da fiscalização. 
O credenciamento do DEC requer 
a utilização de certificado digital 
ou a senha da conta Gov.br, o que 
já é obrigatório para aqueles que 
emitem a NF-e.

Cadastro de Contribuintes de ICMS do Esta-
do de São Paulo (Cadesp): mantenha os 
dados (endereço, telefone e e-mail) atualiza-
dos. É possível consultar e alterar as infor-
mações na página do Cadesp.

•	 Contador responsável: apesar de 
não ser obrigatório, a contratação 
do profissional é importante para 
evitar irregularidades e não perder 
os prazos de cumprimento das 
obrigações tributárias.

‘checklist’ de verificação 
mensal e anual

todo mês
uma vez por ano 
(até 31/5)

Gerei e paguei o 

DAS até o dia 20?

Entreguei a 

DASN-Simei com 

o faturamento real 

do ano anterior?

Emiti NF 

quando necessário?

Verifiquei se não 

ultrapassei R$ 81 mil 

de faturamento?

Se tenho funcionário, 

paguei o INSS 

e o FGTS dele?

Emiti a Certidão de 

Regularidade Fiscal 

para saber se tenho 

pendências?

resumo para não esquecer

Separar 15 minutos por mês para verifi-
car todas as obrigações pode evitar mui-
tas dores de cabeça. Com organização, 
você não paga multas, dorme tranquilo 
e mantém a empresa limpa para crescer 
sem sustos.

obrigação prazo
o que acontece 
se não fizer?

Pagar DAS
Até todo 

dia 20

Multa, juros, 

sem certidão 

negativa

Declaração 

Anual 

(DASN-Simei)

Até 31/5

Multa de 

R$ 50 a 15% 

do valor devido

Nota 

Fiscal

No ato 

da venda

Multa da 

prefeitura 

ou do Estado

Funcionário Mensal

Processo 

trabalhista 

e multa

Carnê-leão, 

se houver 

renda de 

pessoa física

Mensal
Multa e risco 

de malha fina

https://www.gov.br/pt-br/servicos/emitir-certidao-de-regularidade-fiscal
https://www.gov.br/pt-br/servicos/emitir-certidao-de-regularidade-fiscal
https://www.cadesp.fazenda.sp.gov.br/(S(zzswtuznhrqq0bfvhpp3gnrj))/Pages/Login.aspx
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