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RESUMO

BERTON, Luis Paulo. Viabilidade Econémico-Financeira da Implantacdo de uma
Industria de artefatos de cimento. Passo Fundo, 2013. 68f. Trabalho de Conclusdo de Curso
(Curso de Ciéncias Contabeis). UPF, 2013.

O presente estudo realizado visa demonstrar através de um plano de negocio a viabilidade
econdmico-financeira da empresa de artefatos de cimentos, localizado na cidade de Agua
Santa, Rio Grande do Sul. A identificacdo de uma oportunidade de negocio torna-se
fundamental que o empreendedor conheca uma das ferramentas capazes de alcancar os seus
objetivos tracados. O plano de negécio € uma ferramenta do empreendedorismo, que
possibilita ao empreendedor organizar informaces relevantes para o novo empreendimento.
A proposta de constatar a viabilidade do negocio, apresentado no presente estudo, realizou-se
com um estudo de caso, fundamentando-se na realizagcdo de um levantamento de dados a
respeito das informacdes necessarias para realizar o plano de negdcios além de uma pesquisa
bibliogréfica. Este estudo consolidou a importancia de uma analise econdmica e financeira,
assim como suas ferramentas de analise para identificar a viabilidade do negdcio. Conclui-se,
pelas técnicas que o negdcio € viavel e tem grandes chances de crescimento se for seguido o
plano de negdcios proposto pelo estudo com empenho e dedicacao.

Palavras - chave: Viabilidade econdmico-financeira, empreendedorismo e plano de negdcio.
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1 INTRODUCAO

Nos dias de hoje ter a iniciativa de abrir uma nova empresa se torna um dos principais
passos para qualquer empreendedor. Ao iniciar um novo empreendimento todo empreendedor
tem um grau de dificuldade em relacdo ao sucesso alcancado pelas empresas, e com isso
busca- se informacfes de conhecer melhor os conceitos e a importancia de um plano de
negocios.

A ideia dos empreendedores é ver seu negocio ser bem sucedido e com isso o alcangar
0 objetivo dos seus sonhos. Mas para isso acontecer, além de muita determinacdo e
entusiasmo sdo necessarias opinides, organizacao, estratégia e atitude, com isso o plano de
negocios entra como peca fundamental na gestdo. Por meio o gestor pode medir 0s riscos € as
incertezas que ele ira encontrar, deste modo podera fazer previs@es, projecGes e identificar as
melhores oportunidades e saber como aproveita-las.

O plano de negdcios trata-se de um plano empresarial com o qual o empreendedor
ordena de forma sistémica para seu negécio, 0s recursos para viabiliza-las que tornardo o
planejamento organizacional possivel. (NAKAGAWA; 2011)

O processo de planejar envolve, portanto, um modo de pensar; e um favoravel modo
de pensar envolve indagacOes e indagacOes envolvem questionamento sobre o que fazer,
quando, quanto, como, por que, para que, por quem e onde.

Para os empreendedores, o significado do sucesso é muito relativo, alguns esperam
que a empresa gere um lucro exorbitante, ja outros esperam que a mesma gere um lucro
grande o suficiente para que sejam bem sucedidos. Um nimero crescente de pessoas pensa em
si, como empreendedores de sucesso, pois além de ganhos monetarios esperam a satisfacéo
profissional, mas, para que isso ocorra bem é preciso conhecer o empreendedorismo e as

ferramentas que guiam para consolidar uma base solida para tal conquista.
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1.1 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO TEMA

A viabilidade econémico-financeira da implantacdo de uma fabrica de artefatos de
cimento na cidade de Agua Santa/RS. Com esse planejamento tem-se a oportunidade de
explorar esse ambiente industrial, para fortalecer a regido e agregar servicos de qualidade.

Quando se inicia o estudo para a implantacdo de qualquer negdcio, torna-se de
fundamental importancia a elaboracdo de um plano de negOcios que nos remeta a um
planejamento, visando identificar todas as variaveis que possam interferir na futura atividade
de que se pretende. Para isso existe a técnica de transformar esses sonhos em realidade: o
planejamento e a importancia do plano de negécios.

Em uma visdo mais ampla, o plano de negocios tem a funcdo de avaliar o
empreendimento a ser implantada de um ponto de vista diferente, a viabilidade do negocio
dando condigdes de acompanhamento de acordo com o andamento do plano, dando assim
mais seguranca para 0 sucesso, e desse modo eliminando riscos que podem ocorrer quanto
mais fontes forem coletadas, mais seguranca se tera na formagéo do plano.

Destacando alguns aspectos necessarios para que ocorra como o planejado, sendo estes
analisar todas as informacdes relevantes para a abertura deste novo negécio, no que se diz a
respeito ao ambiente externo, como concorrentes, consumidores, fornecedores, mercado de
atuacdo, também sobre o ambiente interno, a organizagdo com investimentos necessarios,
custos, receitas, lucros, entre outras. Visto que o conhecimento sobre tais fatores sé tendem a
somar para que 0 novo negdcio cresca e se estabeleca de forma produtiva no meio em que
sera inserida.

Para isso o trabalho pretende responder a seguinte questdo: Existe a viabilidade

econdmico-financeira na implantacéo de artefatos de cimento?

1.2 OBJETIVOS

Os objetivos do presente trabalho dividem-se em: geral com o desenvolvimento de um
plano de negdcios para a implantacdo de uma industria de artefatos de cimento, e especificos

apresentando os passos de como se desenvolve o mesmo.



14

1.2.1 Objetivo geral

Analisar e identificar os aspectos necessarios para a criacdo de uma empresa de

artefatos de cimento, analisando sua viabilidade e as informag6es econdmico-financeiras.

1.2.2 Objetivos especificos

Como objetivos especificos, citam-se:

a) Definir misséo, visao e valores da empresa;
b) Analisar o ambiente externo do empreendimento;
c) Estimar o valor do investimento total,;

d) Verificar o tempo de retorno e a lucratividade do negocio;

1.3 ORGANIZACAO DO ESTUDO

A partir da presente introducdo, o estudo estd organizado de forma que apresenta no
capitulo 2(dois) a revisdo de literatura, com 0s principais conceitos do tema e, por com
seguinte, o terceiro capitulo aborda as op¢des metodoldgicas usadas para operacionalizar a
pesquisa. Entdo, o capitulo 4(quatro) analisa e discute os dados, ao passo que o capitulo

5(cinco) traz as consideraces finais do estudo.



2 REVISAO DE LITERATURA

A revisdo de literatura tem papel fundamental no trabalho académico, pois é através

dela que situa o trabalho dentro da grande area de pesquisa da qual faz parte.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo consiste no envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacdo de ideias em oportunidades. A implementacdo destas
oportunidades leva a criacdo de negdcios de sucesso.

Para Hisrich et al.(2009, p.30), o conceito de empreendedorismo™[...] € 0 processo de
criar algo novo com valor, dedicando o tempo e o esfor¢co necessarios, assumindo 0s riscos
financeiros e sociais correspondentes e recebendo as consequéncias recompensa de satisfacdo
e da independéncia financeira e pessoal”.

O empreendedorismo ndo significa criar coisas novas, afinal uma pessoa pode partir de
outros exemplos e criar seu préprio negocio e nem por isso deixa de ser um empreendedor,
pois a mesma pode estar aproveitando de uma oportunidade, e isso faz parte dos aspectos do
empreendedorismo.

Baron e Shane (2007, p.10) expressam que o empreendedorismo ¢ “[...] um campo de
estudos que buscar entender como surgem as oportunidades para criar novos produtos ou
servigos, novos mercados, processos de producgéo, formas de organizar tecnologias existentes
ou matérias primas e como sdo descobertas por pessoas especificas, que entdo usam varios
meios para explora-las ou desenvolve-las.” Arantes et al.(2011, p.17) explicam o
empreendedor “como sendo motor de crescimento econdmico ,embora ja salientando que o

que move ndo € apenas o lucro ,mas sim o desejo de criar [...]".
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O conceito de empreendedorismo pode-se definir dependendo do ponto de vista de que
se € apresentado, para uns constitui o desenvolvimento de aptiddes e capacidades relacionadas

a execucdo de algo novo e para outros a criacao de um novo empreendimento.

2.1.1 Defini¢éo do empreendedor

O empreendedor é toda e qualquer pessoa que tem coragem de ser condutor de sua
propria historia, de criar fatos novos com base na realidade existente, por mais que essa
realidade possa parecer dificil.

Razzolini (2010, p.10) o empreendedor apresenta um excelente raciocinio criativo,
grande capacidade em assumir riscos, iniciativa e abertura para mudanca, além de ser uma
pessoa capas de visualizar oportunidades onde outros somente enxergam dificuldades.

Na concepcdo Dornelas (2008, p. 17-18) o perfil empreendedor possui as

caracteristicas descritas no quadro n° 1:

Sabem tomar decisoes
Eles ndo se sentem inseguros, sabem tomar as decisdes corretas na hora certa, principalmente nos momentos
de adversidade, sendo isso um fator-chave para o seu sucesso. E mais: além de tomar decisdes, programam
suas acles rapidamente.

Sabem explorar a0 maximo as oportunidades
Para a maioria das pessoas, as boas ideias sdao daqueles que as veem primeiro, por sorte ou acaso. Para 0s
visionarios (os empreendedores), as boas ideias sdo geradas daquilo que todos conseguem ver, mas nao
identificaram algo pratico para transforma-las em oportunidade, por meio de dados e informacéo. Para Kirzner
(1973), o empreendedor é aquele que cria um equilibrio, encontrando uma posicédo clara e positiva em um
ambiente de caos e turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades na ordem presente.
Ficam ricos

Ficar rico ndo é o principal objetivo dos empreendedores. Eles acreditam que o dinheiro é consequéncia do
sucesso dos neg6cios

Sao lideres e formadores de equipes
Os empreendedores tém um senso de lideranca incomum. E sdo respeitados e adorados por seus funcionarios,
pois sabem valoriza-los, estimula-los e recompensa-los, formando um time em torno de si. Sabem que, para
obter éxito e sucesso, dependem de uma equipe de profissionais competentes. Sabem ainda recrutar as
melhores cabegas para assessora-los nos campos onde ndo detém o melhor conhecimento.
Planejam, Planejam, Planejam
Os empreendedores de sucesso planejam cada passo de seu negdcio, desde o primeiro rascunho do plano de
negécios até a apresentacdo do plano a investidores, definicdo das estratégias de marketing do negdcio etc.,
sempre tendo como base a forte visdo de negdcio que possuem.
Assumem riscos calculados
Talvez essa seja a caracteristica mais conhecida dos empreendedores. Mas 0 verdadeiro empreendedor é
aquele que assume riscos calculados e sabe gerenciar o risco, avaliando as reais chances de sucesso. Assumir
riscos tem relacdo com desafios. E para o empreendedor, quanto maior o desafio, mais estimulante sera a
jornada empreendedora.

Criam valor para a sociedade
Os empreendedores utilizam seu capital intelectual para criar valor para a sociedade, com a geracdo de
empregos, dinamizando a economia e inovando, sempre usando sua criatividade em busca de solucbes para
melhorar a vida das pessoas.
Quadro 1 - Caracteristicas dos empreendedores de sucesso
Fonte: Dornelas 2008, p. 17-18, adaptado pelo autor.
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O perfil tipico de personalidade do empreendedor, “[...] senso de oportunidade,
dominancia, agressividade e energia para realizar, autoconfianga, otimismo, dinamismo,
independéncia, persisténcia, flexibilidade e resisténcia a frustracfes, criatividade, propensdo
de equilibrar sonho e realizagdo e habilidade de relacionamento” (Bernardi, 2011, p.8).

Além disso, o “[...] empreendedor € aquele que destréi ordem existente pela
introducdo de novos produtos e servicos, pela criagdo de novas formas de organizagédo ou pela
explorac¢do de novos recursos e materiais” (Schmpeter, 1949, apud Dornelas, 2008, p. 22).

Conforme o conceito dos autores citados anteriormente percebe-se que ha uma
caracteristica entre eles e que devem ser considerado de grande importancia para melhor

identificar o espirito empreendedor.

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negodcios consiste em um processo de validacdo de uma ideia que o
empreendedor realiza para a empresa, através de um planejamento detalhado. Ao preparéa-lo,
tera elementos para decidir se deve abri ou ndo a empresa, lancar um novo produto ou
proceder a expansdo da mesma. Qualquer atividade empresarial, por simples que seja, deveria
ter seu plano de negocios.

Diante do plano de negécios Holm (2011, p.14) acredita que planejar “[...] é a chave
para o sucesso”. Ja Brown (2011, p.14) argumenta que “Um plano de negdcios € uma
programacgao de fatores agrupados para criar um futuro desejado”. Na concepcao de Arantes
et.al (2011, p.57) o plano de negbcios “[...] € para 0 gestor um documento que pode servir de
estimulo para o bom desempenho das atividades e para que no momento da contratacdo de
novos funciondrios se possa demonstrar as intengdes da empresa”.

Como o préprio nome diz, um plano de negécio nada mais é que fazer um
planejamento sobre os objetivos que se pretende atingir, colocando as suas ideias no papel.

Ele surgiu para que as pessoas tenham um caminho para seguir.

2.2.1 Defini¢éo do plano de negocios

Plano de negdcios descreve um planejamento dinamico de um empreendimento,

projeta estratégias operacionais e prevé resultados financeiros.



18

Dornelas (2008, p.84) “[...] plano de negdcio € um documento usado para descrever
um empreendimento ¢ o modelo de negdcios que sustenta a empresa.”. Para Wildauer (2011,
p.39) “[...] um plano de negocios é um documento em forma de texto, no qual é apresentada
uma proposta de negocio para um mercado”. O conceito de Hisrich et al.(2009,p.219) ¢ de
que “[...] o plano de negdcios é um documento preparado pelo empreendedor em que serdo
descritos todos os elementos externos e internos relevantes para o inicio de um novo
empreendimento”.

Com esses conceitos pode-se afirmar que o plano de negocios é um documento no
qual o empreendedor apresenta 0 negocio que quer conceber para seus sécios ou futuros
investidores, passando o plano operacional, plano de marketing, plano financeiro, misséo
visdo e objetivos do empreendimento, de modo a facilitar o entendimento e a aceitacdo da

parte interessada.

2.2.2 Estrutura do plano de negocios

O plano de negdcios é estruturado de acordo com as necessidades de cada
empreendimento, capaz de revelar se 0 negdcio é transitavel e quais as estratégias sdo
necessarias para que este se torne viavel, sob a Otica estrutural, administrativa, estratégica,
mercadolOdgica, técnica, operacional e financeira.

Bernardi (2011, p.171) destaca a seguinte estrutura para pequenas empresas em geral

expressas no quadro 2:

* Capa;

« Indice;

» Termo de confidencialidade;

* Conceito de negdcio;

* Organizacao e estrutura;

* Marketing;

* Produtos e servigos;

* Operagoes;

* Recursos necessarios;

* Planejamento econdmico financeiro;

* Proposta de implantacao;

» Sistemas de controle ¢ monitoramento;

* Sumario;

* Anexos.
Quadro 2 - Estrutura de um Plano de Negdcios
Fonte: Bernardi, 2011, p.171, adaptado pelo autor.
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Widauer (2010, p. 54) apresenta a seguinte estrutura do sumario executivo do plano de

negocios, apresentada o quadro 3:

* Enunciado do projeto;

* Apresentagdo da empresa

(organograma, estrutura organizacional e legal);
* Informagdes dos integrantes da empresa
(socios, cargos, funcoes e perfil);

* Visao da empresa (foco);

* Planejamento;

* Objetivos;

* Missao;

* Estratégias;

* Produtos e tecnologia;

* Capital e investimento da empresa
(projecdes de vendas, rentabilidade e fonte de
recursos);

« Andlise contextual (requisitos e necessidade)

Quadro 3 - Estrutura basica de um plano de negdcios.
Fonte: Widauer 2010, p. 54, adaptado pelo autor.

O sumario executivo é apresentado como um objetivo de pontos relevantes do plano
de negdcio, os quais abordam de forma clara e objetiva a ideia central que norteia 0 novo
empreendimento.

Para a criacdo do plano de negocios da empresa de artefatos de cimento, foi usada a

estrutura apresentada pelo autor Dornelas 2008, p. 91-92, com algumas adaptagoes.

1. Capg;
2. Sumario
2.1 Declaragdo de viséo;
2.2 Declaragdo de misséo;
2.3 Valores;
2.4 Processo de producéo;
2.5 Investimentos e retornos financeiros;
2.6 Marketing.
3. Produtos e servicos;
3.1 Descricéo dos produtos e servicos
(caracteristica)
Projecdes de vendas;
Plano operacional;
5.1 Analise das instalacGes;
5.2 Equipamentos e maquinas necessarias;
5.3 Funcionérios;
5.4 Processo de producao;
6. Estrutura da empresa
6.1 Equipe de gestdo;
7. Plano financeiro;
7.1 Balanco Patrimonial;
7.2 Demonstracdo de Resultados;
7.3 Fluxo de caixa;
8. Anexos
Quadro 4 - Estrutura de um plano de negécios.
Fonte: Dornelas, 2008, p. 91-92, adaptado pelo autor.

o s
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Como se pode observar ndo existe uma estrutura ou regras definidas para se redigir um
plano de negocios. O plano deverd conter as informacGes relevantes que o empreendedor

julgar por completo o seu entendimento.

2.3 ASPECTOS ESTRATEGICOS

Os aspectos estratégicos do negocio referem-se as informacfes a obtidas sobre o
mercado, e suas possiveis vantagens competitivas, os servigos e os produtos oferecidos, as

necessidades e preferéncias do cliente, envolvendo a misséo, visdo e valores da empresa.

2.3.1 Missdo da empresa

A missdo se refere ao papel organizacional exercido dentro da sociedade em que esta
envolvida e sua raz&o de ser e de existir.

Para Oliveira (2005, p. 126, grifo do autor): “a missdo é a razdo de ser da empresa.
Nesse ponto procura-se determinar qual o negdcio da empresa, por que ela existe, ou, ainda,
em que tipos de atividades a empresa devera concentrar-se no futuro”.

O caminho que ir4 tornar o sonho do empreendedor em realidade do mercado é
chamado de missao, sendo o “[...] elo de ligagdo” da imaginagdo do empreendedor “ [...] ser
humano” com o empreendedor “[...] homem dos negdcios” Wildauer (2010, p. 65).

Para Filion e Dolabela (apud WILDAUER, 2010, p.66) ilustra que “a missdo descreve
a filosofia da empresa, seus propositos e razao de existir”.

A finalidade da missdo da empresa é algo que vai além da descri¢do da mesma ou do
ramo de atuacdo, relata o que é feito dentro da empresa, podendo assim ser considerado a

alma do negacio.

2.3.2 Visdo da empresa

A visdo considera a ideia do empreendedor, ou seja, a visdo nada mais é do que a

apresentacdo do sonho do empreendedor, tornando-se 0 guia para a implementacdo do

negaocio.
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Wildauer (2011, p.67) explica que “A visdo externaliza a ideia do empreendedor, ou
seja, a visdo nada mais é do que a apresentacdo do sonho, da ideia do empreendedor em um a
frase, um artigo, tornando-se a “estrela-guia” para a implementagdo do negocio”. Bernardi
(2011, p.132) acredita que “[...] 0 ponto de partida € a definicdo da visdo da empresa, que
representa um objetivo de longo prazo alcance, ou um ponto referencial futuro”. Segundo
Sertek et. al(2011, p.129) “[...] a visdo da empresa descreve cOmo queremaos a organizacao no
futuro, isto €, os resultados aos quais almejamos e as caracteristicas que precisamos
desenvolver para chegarmos a tais resultados, proporcionando-nos inspiracdo e direcdo para

estabelecermos objetivos”.

2.3.3 Valores

Os valores séo as qualidades que norteiam todas as acdes da empresa. Oliveira (2007,
p.67) “[...] valores representam o conjunto dos principios e crencas fundamentais de uma
empresa, bem como fornecem a sustentacdo para todas as principais decisdes”. Chiavenato
(2004, p. 64): “[...] valor € uma crenca bésica sobre o que se pode ou ndo fazer, sobre o que é
ou ndo importante. Os valores constituem crencas e atitudes que ajudam a determinar o
comportamento individual”.

Valores sdo atitudes da empresa sdo determinados de forma que funcionem como

orientadores do comportamento das pessoas envolvidas no negécio.

2.3.4 Andlise Interna

A andlise interna tem como objetivo de realizar uma pesquisa para obtencdo de
informacbes, focando seus produtos relacionados ao mercado de forma minimizar as
fraquezas e aumentar seu potencial nos pontos fortes.

Wildauer (2010, p.55) considera que “[...] a andlise interna da empresa tem por
finalidade apresentar aos socios e acionistas o estado atual da empresa, bem como seus pontos
fortes e fracos”.

Para Oliveira (2007, p. 68) ““[...] pontos fortes sdo varidveis internas e controlaveis que

propiciam uma condi¢do favoravel para a empresa, em relacdo a seu ambiente” [...] “Pontos
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fracos séo as variaveis internas e controlaveis que provocam uma situagdo desfavoravel para a

empresa, em relagdo a seu ambiente”.

2.3.5 Anélise Externa

O objetivo de realizar uma analise externa da nossa empresa é avaliar as relacdes
existentes entre a nossa empresa e 0 ambiente na qual ela esta inserida, podendo fazer o uso
da analise SWOT.

Na perspectiva de Kotler e Keller (2006, p. 50), “avaliacdo global das forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas € denominada analise SWOT”. Ela envolve o
monitoramento dos ambientes internos e externos.

Arantes (2011, p. 62) “analisar e descrever claramente as variaveis que podem
influenciar positivamente o empreendimento” [...] faz-se também importante analisar 0s

fatores negativos que ameagam o empreendimento [...].

2.3.6 Andlise SWOT

Segundo Arantes (2011, p. 62) “[...] uma analise que leve em consideracfes tais

variaveis possibilitard o empreendedor ter uma imagem clara em relagcdo ao seu negdécio e,

principalmente, do mercado”.
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ANALISE SWOT

Na conquista do objectivo

Ajuda Atrapalha

Forcas Fraguezas

Interna
{organizacao)

Origem do factor

Oportunidades Ameacas

Externa
{fambiente)

Figura 1 - Andlise SWOT
Fonte: Ari Antonio Guindani.

A andlise SWOT tem como proposta conduzir um exame geral da posicao corrente da
organizacdo para que ela possa ter um direcionamento para o futuro. Esta anélise envolve
olhar para as forcas e as fraquezas do ambiente interno e as oportunidades e ameacas do
ambiente externo.

Para elevar ao maximo o resultado da analise, Biagio e Batocchio(2005, p.86)
apresentam as seguintes recomendagdes ao construirmos a matriz SWOT, “ eliminar os itens
classificados como ponto fracos que a empresa enfrenta ameacas fortes do mercado;
capitalizar as oportunidades classificadas como pontos fortes perante 0 mercado; corrigir 0s
itens como pontos fracos nos quais a empresa identificou oportunidades potenciais de negdcio
alinhadas aos principios norteadores; e monitorar os itens classificados como pontos fortes
nas areas nas quais a empresa enfrenta ameacas e tendéncias desfavoraveis no ambiente.(
apud, Wildauer 2010, p.76)

Desse modo a empresa esta relacionada diretamente ao seu ambiente. A analise do
ambiente obedece ao estudo das forgas presentes nas relacdes entre a empresa e o ambiente.
Assim deve-se ser cuidadosamente observados para que se tenha melhor postura estratégica
por parte da empresa.
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2.4 PLANO FINANCEIRO

Para a abertura da empresa de artefatos de cimentos, vao ser avaliados os elementos
alcados para a criacdo do empreendimento, com o objetivo de mostrar 0s gastos necessarios
para que esse atinja 0 sucesso.

Widauer (2010, p. 244) afirma que “[...] € nele que devemos detalhar os orcamentos e
os custos do nosso negocio”. Bernardi (2011, p.178) expressa seu conceito de andlise
financeira nesses termos “[...] nessa parte, sdo demonstradas as avaliacdes financeiras do
plano de negocio que se pretende implantar, que servird a trés propositos: analise da
viabilidade do negdcio, capacidade de liquidez e forma de capitalizacdo do empreendimento”.
Dornelas (2008, p.150) afirma que “[...] a parte financeira €, para muitos empreendedores, a
mais dificil do plano de negdcios. isso porque ela deve refletir em ndmeros tudo o que foi
escrito até entdo nas outras se¢fes do plano, incluindo investimentos, gastos com marketing,
despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e variaveis, projecdo de vendas,
analises de rentabilidade do negocio etc.”.

A partir dos conceitos apresentados pelos autores pode-se concluir que é preciso fazer
um levantamento de todos os investimentos que serd feito para que o empreendimento
funcione. O levantamento ira gerar a informacdo ao empreendedor para que possa avaliar de

maneira certa o que influi no futuro da empresa.

2.4.1 Fonte de recursos

Para que a empresa comece a funcionar, precisa de recursos financeiros, tais como o
ambiente fisico, equipamentos, matéria-prima, mdo de obra, etc. A empresa também necessita
para ser aberta de um capital social, precisa de um capital de gira para seguranca do
empreendedor.

Dornelas (2005, p.175) acredita que “[...] os tipo de financiamentos sdo basicamente
divididos em divida ou equidade. No primeiro caso, o dinheiro emprestado é assegurado de
alguma forma com algum tipo de propriedade (garantias). Equidade, por outro lado, equivale
a uma quantia de capital injetado no negdcio”.

O empreendedor tem que estar ciente dos recursos necessarios para que seu negécio
funcione plenamente, pois sdo elementos fundamentais que permitem alcancar algo que se

estima na empresa, o lucro.
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2.4.2 Investimentos necessarios

Os investimentos necessarios sdo todos os gastos de curto e longo prazo levantados de
forma indispensaveis para o investimento funcionar de maneira adequada. Wildauer considera

o investimento, conforme descrito:

[...] a programac&o de todo o recurso financeiro (capital) de que dispormos, e de que
iremos dispor, para iniciarmos (ou alavancarmos) nosso negdcio. Fazendo parte do
nosso or¢amento, o investimento inicial relaciona todos os custos para a execu¢édo do
plano de negdcios; portanto, € uma analise da relacdo do custo-beneficio de cada
acao a ser executada. (WILDAUER, 2011, p.245)

Hisrich et al. (2009,p.309) orientam no sentido que “[...] primeiramente, deve ser
elaborada uma lista de despesas fixas, como aluguel, eletricidade, agua, salarios, publicidade,
depreciacdo e seguros. Os custos estimados de alguns desses itens podem ser verificados a
partir da experiéncia pessoal, por meios de comparacGes com outras empresas do ramo ou
através de contato direto com corretores |[...]".

Desta forma devem-se identificar todos os investimentos necessarios para a abertura
do empreendimento, no objetivo de separar o que é da empresa e 0 que tem que adquirir para

a empresa entrar em funcionamento.

2.4.3 Capital de giro

O Capital de Giro considera-se o recurso utilizado para sustentar as operacdes do dia-
a-dia da empresa, ou seja, € o capital disponivel para conducdo normal dos negocios da
empresa.

Na visdo de Camargo (2007, p.81) “[...] o capital de giro se refere aos recursos
aplicados em ativos circulantes que se transformam constantemente dentro do ciclo
operacional”. Ja, Gitman (2012, p.547) afirma no seu conceito “[...] representa a por¢do do

investimento que circula, de uma forma para outra, na condug¢do normal dos negocios”.
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Com esses conceitos citados pelos autores, pode-se decidir quais contas a empresa

deve obter recursos de capital de giro para aplicar.

2.4.4 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa € um conjunto de informacdes de fundamental importancia para a
empresa, tem o objetivo de promover a analise de um investimento, crédito e outros dados
financeiros.

Hong et al.(2010, p75) afirma que, [...] a demonstracdo do fluxo de caixa explica por
que de uma empresa mudou durante o periodo contabil. J& Dornelas(2008, p.154) acredita
que [...] o fluxo de caixa é principal ferramenta do planejamento financeiro do empreendedor.
Fazendo uma analogia com a conta corrente de uma pessoa fisica em um banco de varejo,
administrar o fluxo de caixa de uma empresa é complicar os dados de entrada e de saida de
caixa projetado no tempo.

O fluxo de caixa deve ser elaborado de acordo com as indigéncias do negdcio, o

tamanho e o ramo de atuacdo de cada empreendimento.

2.4.5 Demonstrativo de resultados

O demonstrativo de resultado oferece uma sintese financeira dos resultados
operacionais e ndo operacionais da empresa no periodo.

Para Maximiano (2006, p 192) “[...] a demonstracdo de resultado do exercicio mostra
se houve lucro ou prejuizo em um periodo e como se chegou a esse resultado”. J& para
Dornelas (2008, p.153) “[...] demonstracdo de resultado € uma classificacdo ordenada e
resumida das receitas e das despesas da empresa em determinado periodo”. J4 Hong et al.
(2010, p.75) acreditam que “[...] a demonstracdo de resultados focaliza os resultados
econdmicos das atividades operacionais da empresa durante um periodo, reportando as
receitas, despesas e o lucro”.

Conclui-se que o demonstrativo de resultados é a apresentacdo do confronto entre as

contas de receita e as de despesas, para a apuracdo do resultado do periodo.
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2.4.6 Retorno do investimento

O retorno do investimento consiste em um indicador de fundamental importancia para
o0 empreendimento, pois esse indicador apresenta o tempo que demora em o investimento
aplicado pelo empreendedor, dar retorno sobre o mesmo.

Megliorini e Silva (2009, p.69) afirmam que, “[...] o retorno de um investimento
corresponde ao total de ganhos ou de prejuizos proporcionados por ele durante um intervalo
de tempo”. Gitman (2012, p.186-187) orienta no sentindo de que “[...] 0s retornos de
investimentos variam no tempo e entre tipos distintos de investimento. Calculando as médias
de retornos histéricos em periodos longos € possivel eliminar o impacto do risco de mercado e
de outros tipos de risco”.

Conforme os conceitos citados pode-se concluir que o retorno do investimento é o método
de avaliacdo onde monitora o desempenho do investimento, considerando assim uma taxa interna

de retorno, que iguala o valor do investimento feito pelo empreendedor.

2.4.6.1 Taxa interna de Retorno (TIR)

De acordo Gitman (1997, p. 330), a Taxa interna de retorno (TIR) € definida como a
taxa de desconto que iguala o valor presente das entradas de caixa ao investimento inicial
referente a um projeto. Quando a TIR € utilizada para critério de decisdo ela funciona da
seguinte forma: se a TIR for maior que o custo de capital, aceita-se o projeto, caso contrario, 0
projeto sera rejeitado.

Conforme afirmam Souza e Clemente (1995, p. 66-69), a taxa interna de retorno é a
taxa que torna o valor presente liquido (VPL) de um fluxo de caixa igual a zero. Este calculo
consiste em encontrar um valor que torne a expressao verdadeira. A regra para decidir se um
projeto é atrativo financeiramente, utilizando-se a TIR, é bastante simples. Se a TIR > TMA,
entdo o projeto é viavel, caso contrario, o projeto sera considerado inviavel.

Para Sanvicente (1996, p. 174), a TIR relaciona-se muito de perto ao VPL. Com a TIR,
procuramos determinar uma unica taxa seja “interna no sentido de que depende somente dos
fluxos de caixa de certo investimento, e ndo de taxas oferecidas em algum outro lugar”. Com
base na TIR é superior ao retorno exigido. Em caso contrario, deve ser rejeitado.

No entendimento de Casaroto e Kpittke (2000, p. 130), o método da taxa interna de

retorno consiste em calcular a taxa que zera o valor presente dos fluxos de caixa das
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alternativas. Os investimentos com TIR maior que a TMA sdo considerados rentaveis e sdo

passiveis de analise.

2.4.7 Lucratividade

A lucratividade conceitua um indice econémico de fundamental importancia para o
empreendedor, ele mostra o quanto o empreendimento lucra para cada real faturado, em um
periodo.

Rosa (2007, p.69) conceitua lucratividade:

E um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas. E um dos principais
indicadores econdmicos, pois esta relacionado a competitividade. Se sua empresa
possui uma boa lucratividade, ela apresentara maior capacidade de competir, isso
porque podera investir mais em divulgacdo, na diversificacdo dos produtos e
servicos, na aquisicdo de novos equipamentos, etc.

Hong et al (2010, p.107) afirma que “[...] os indices de lucratividade mostram o lucro
auferido pela empresa em relacdo aos recursos obtidos pelas vendas em determinado periodo

de tempo”.

2.4.8 Rentabilidade

Segundo Hong et al (2010, p. 109) mostra que “[...] indices de rentabilidade revelam o

retorno obtido pela empresa sobre o capital investido ”O autor ilustra que a rentabilidade:

[...] a taxa minima de atratividade (TMA) é a taxa a partir da qual os investidos
considera que esta obtendo ganhos financeiros. E uma taxa associada a um baixo
risco, ou seja, qualquer sobra de caixa pode ser aplicada, na pior das hipoteses, na
TMA. (CASAROTTO, 2007, p. 55)



29

A rentabilidade “[...] mede a capacidade econdmica da empresa, isto €, evidencia o
grau de éxito obtido na geracéo de lucro em razéo do capital investido”. (CAMARGO 2007,
p.37)

Logo pode-se concluir que rentabilidade indica o valor percentual de remuneracao do

capital que inicialmente foi investido no empreendimento.

2.5 ASPECTOS MERDADOLOGICOS

Os aspectos mercadolédgicos buscam-se demonstrar o caminho percorrido para atender
0s objetivos propostos por esse trabalho, pois esses aspectos fornecem subsidio para

esclarecimento de como o mesmo foi executado e explicar a sua conclusao.

2.5.1 Clientes

Os clientes sdo de fundamental importancia para o empreendimento, pois séo eles véao
consumir os produtos e servigcos da empresa.
Segundo Wildauer, (2011, p.46) clientes:

[...] entender o que é cliente de uma organizacdo, quer o que ele deseja, e 0 que ele
exige passa a ser a composicdo das ideias da empresa quanto ao seu negocio. Uma
vez entendido esse fato, 0 empreendedor deve se agilizar em ndo somente captar
esses clientes, mas sim em manté-los no seu portfélio [...]

Para Beatriz (2005, p. 1), “[...] no mundo atual, dindmico e complexo, as empresa
competem pela conquista e preferéncias dos consumidores, compreender as motivagoes dos
consumidores e se adaptar a elas ndo € uma alternativa, mas umas necessidades para a
sobrevivéncia do negécio”.

As empresas tem se dedicado cada vez mais tempo, energia e recurso para entender

profundamente a dindmica do processo de tomada de decisdo de compra dos consumidores.
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2.5.2 Fornecedores

Fornecedores assim como clientes sdo de grande importancia para a empresa, pois sao

partes integrantes do mercado.

Fornecedor é aquele capacitado em atender necessidades de maquinas, de
equipamentos, de veiculos, de matérias-primas, de embalagens, de mercadorias para
revenda, de materiais de escritério, de medicamentos, de combustiveis, de servigos e
de outros. (OLIVIO et al., 2003, p. 65).

E necessario o conhecimento da reputacdo do fornecedor, do cumprimento do prazo de
entrega, do respeito aos padrdes éticos, da flexibilidade, da experiéncia, do conhecimento
técnico e da capacidade de atendimento.

Segundo Maximiano (2011, p. 29) “também ¢ util conhecer os fornecedores dos
concorrentes, 0 que pode ajudar o empreendedor a identificar novas oportunidades e manter-

se informado sobre as tendéncias”.

2.5.3 Concorréncia

Para Olivio (et al., 2003, p. 63) Concorrente é aquele que vende bens ou servigcos
similares aos da sua empresa. “Também ¢é aquele que por quaisquer motivos ‘tira’ o cliente de
seu estabelecimento”

Segundo Arantes:

Sabemos que o mercado de hoje esta concorrido, que existe uma disputa acirrada
nos diversos setores da economia como um todo. Para que uma atividade seja
implantada, ja ndo basta entendermos do ramo e conhecermos o produto, mas, sim,
precisamos conhecer profundamente os clientes. A partir dai podemos identificar os
pontos fortes e fracos da concorréncia e desenvolver estratégias que possam ser

competitivas ao mercado. (ARANTES, 2011, p. 65).

Analisar o concorrente se faz importante, pois é imprescindivel para um planejamento

de expansdo de mercado ou mesmo de implantacdo de um negdcio conhecer quem sao 0S
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concorrentes, quantos sdo, onde estdo posicionados, qual o perfil, sua participacdo no

mercado, a sua estrutura de pessoal e financeira.

2.6 ASPECTOS RECURSOS HUMANOS

O RH pode ajudar a escolher os profissionais a fazerem parte da organizacao,

mostrando as informacdes e 0s aspectos certos e errados dos possiveis colaboradores.

2.6.1 Perfil dos Empresarios

Baron e Shane (2010, p.133) explanam que “[...] as pessoas que constituem a equipe
fundadora devem trabalhar juntas de maneira eficaz se quiserem que 0 novo negdcio tenha
sucesso”. No entendimento de Dornelas (2008, p 117) “[...] sem uma equipe de primeira
linha, qualquer outra parte do plano de negdcios dificilmente se concretizard”. Arantes et
al.(2011, p.62)

O empreendedor devera ter como meta o crescimento e desenvolvimento do
empreendimento, bem como a formacgdo de uma equipe de trabalho capacitada e preparada
para que o atendimento e o desempenho de suas tarefas, assim conseguira 0 sucesso de sua

empresa.

2.6.2 Qualificacdo

Segundo Maximiano (2006, p. 128) “[...] as empresas como todas as organizacdes,
dependem de pessoas qualificadas, motivadas, integradas e produtivas para realizar ser
projetos”.

3

Uma equipe capacitada ¢ um dos principais ingredientes na  receita de sucesso’ de
uma empresa. O processo de treinamento fornece aos membros da equipe as oportunidades
para adquirir, desenvolver ou corrigir, a falta de conhecimentos, habilidades e atitudes

necessarias para o desempenho dos cargos que ocupam (MAXIMIANO, 2006, p. 137).
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Conforme os conceitos dos autores pode-se afirmar que a equipe que faz parte de um
empreendimento deve ter uma grande qualificacdo, pois é ela que vai fazer com que o

empreendimento seja de grande sucesso.

2.7 PRODUCAO

A producdo é um dos principais processos econémicos é a fabricacdo de um objeto

material, mediante a utilizacdo do homem, matérias e equipamentos.

2.7.1 Produtos

Razzolini (2010, p. 33) conceitua produto “[...] € um conjunto de atributos que lhe
caracterizam e definem sua configuracdo sob Otica do consumidor ou usuario. Ou seja, um
produto apresenta tantos componentes tangiveis (palpaveis) quanto componentes intangiveis”.

Produto é um beneficio oferecido ao mercado, visando a satisfacdo de um desejo ou

uma necessidade. (AMBROSIO, 2007, p. 13)

No ato de descrevermos um produto, é interessante apresentarmos suas caracteristicas,

suas vantagens e seus beneficios. (RANZOLLINI, 2010, p.33)

2.7.2 Fluxograma produtivo

Manimiano (2006, p. 115) define fluxograma, “[...] como desenho do processo que
mostra onde as operagdes comecam e onde terminam”.

Seleme (2008, p. 43) considera os principais objetivos do fluxograma;

Padronizacdo na representacdo dos procedimentos, maior rapidez na descricdo dos
métodos, facilitacdo da leitura e do entendimento, facilitacdo da localizacdo da
informacdo e identificagdo dos aspectos mais importantes a serem observadas, maior
flexibilidade e melhoria do grau de analise realizada pelo gestor.



33

O fluxograma é importante para o empreendimento, pois é nele que se descreve todo o

processo produtivo da empresa, o que facilita muito o andamento da empresa.



3 METODOLOGIA

Os procedimentos metodoldgicos foram utilizados para demonstrar o percurso a ser

percorrido para atender 0s objetivos propostos por esse trabalho.

A metodologia pode ser definida como o estudo e a avaliacdo dos diversos métodos,
com o proposito de identificar possibilidades e limitacbes no ambito de sua
aplicacdo no processo de pesquisa cientifica. A metodologia permite, portanto, a
escolha da melhor maneira de abordar determinado problema, integrando os
conhecimentos a respeito dos métodos em vigor nas diferentes disciplinas cientificas
(DIEHL E TATIM, 2004, p.47).

Os procedimentos realizados sdo relevantes para o empreendimento, pois assim obtém

uma estrutura logica do procedimento que sera adotado para a empresa.

3.1 DELINEAMENTOS DA PESQUISA

A pesquisa deste trabalho esta dividida em etapas sendo que as mesmas tém
como objetivo identificar e analisar os aspectos necessarios a serem estudados para
viabilidade econdmico-financeira da implantagdo de uma industria de artefatos de
cimento no municipio de Agua Santa/RS. Sendo que a primeira descritiva relacionada
aos objetivos.

Diehl e Tatim (2004, p.54) ““[...] a pesquisa descritiva tem como objetivo primordial a
descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou, entdo, o

estabelecimento de relagdes entre variaveis”.
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A segunda etapa teve uma abordagem focada nos dados que sera mista (qualitativa e
quantitativa) possibilitando o levantamento das informacGes sobre elementos a respeito da
viabilidade econdmico-financeira da implantagdo da industria de artefatos de cimento.

No conceito Diehl e Tatim (2004, p.51-52) destacam que ““[...] 0s estudos qualitativos
podem descrever a complexidade de determinado problema e a interacdo de certas variaveis
[...]” ja os estudos quantitativos “caracteriza-se pelo estudo da quantificacdo tanto na coleta
quanto no tratamento das informacbes por meio de técnicas estatisticas, desde as mais
simples, como percentual, média, desvio-padrdo, as mais complexas [...], possibilitando uma
margem de seguranga maior quanto as interferéncias”.

Na sequéncia o procedimento técnico presidira atraves de um estudo de caso, pois este
possibilita uma investigacdo mais detalhada da questao levantada neste trabalho.

Diehl e Tatim (2004, p.61) ressaltam que o estudo de caso “caracteriza-se pelo estudo
profundo e exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado
conhecimento, tarefa praticamente impossivel mediante os outros delineamentos considerados”.

A pesquisa sera quantitativa com o proposito de descrever caracteristicas de uma
determinada situacdo mercadologica, medindo através de nimeros as hipoteses levantadas a
respeito do problema da pesquisa, utilizando-se ainda de técnicas estatisticas. Ja a pesquisa
qualitativa terd um propdsito de analisar os documentos coletados para estimar os valores a

serem investidos e assim verificar se existe a viabilidade de neg6cio ser implantado.

3.2 VARIAVEIS DE ESTUDO

As varidveis de estudo tém como objetivo o esclarecimento dos objetos a serem
considerados, pois tais variaveis se fazem necessarias a elaboracdo detalhada de um projeto

que possa orientar o investimento em um novo negocio e a implantacdo deste.

3.2.1 Valor Presente Liquido (VPL)

Para Gitman (1997, p.329-330), o valor presente liquido é uma técnica sofisticada de
anélise de orcamentos de capital, obtida subtraindo-se o investimento inicial de um projeto do
valor presente das entradas de caixa, descontadas a uma taxa igual ao custo de capital da
empresa. Essa taxa, frequentemente chamada de taxa de desconto, custo de oportunidade ou
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custo de capital, refere-se ao retorno minimo que deve ser obtido por um projeto, de forma a
manter inalterado o valor de mercado da empresa.

Continuando, o autor afirma que em critérios de decisdo, quando o VPL for maior que
zero, aceita-se 0 projeto, caso contrario rejeita-se o projeto. Se o VPL for maior que zero, a
empresa obtera um retorno maior do que seu custo de capital, com isso estaria aumentando o
valor de mercado da empresa, e consequentemente a riqueza dos seus proprietarios.

Segundo Casaroto e Kopittke (2000, p.116), este método é tdo simples quanto o valor.
A Unica diferenca reside em que, em vez de se distribuir o investimento inicial durante sua
vida (custo de recuperacdo do capital), deve-se agora calcular o valor presente dos demais
termos do fluxo de caixa para soma-los ao investimento inicial de cada alternativa. Escolhe-se

a alternativa que apresentar melhor valor presente.

3.2.2 Taxa interna de retorno

TIR é a taxa de retorno do projeto de investimento. E uma taxa de desconto hipotética
que, quando aplicada a um fluxo de caixa, faz com que os valores das despesas, trazidos ao
valor presente, seja igual aos valores dos retornos dos investimentos, também trazidos ao
valor presente liquido.

Gitman considera que a TIR:

Talvez seja a mais utilizada técnica sofisticada de orcamento de capital. Entretanto,
seu calculo manual é muito mais dificil que o do VVPL. Trata-se da taxa de desconto
que iguala o VPL de uma oportunidade de investimento a $ 0 (porque o valor
presente das entradas de caixa se iguala ao investimento inicial). E a taxa composta
de retorno anual que a empresa obteria se concretizasse 0 projeto e recebesse as

entradas de caixa previstas. (GITMAN (2004, p. 344).

3.2.3 Retorno sobre investimento;

Segundo o autor “[...] o retorno sobre o ativo total, muitas vezes chamado de retorno
sobre investimento, mede a eficacia geral da administracdo na geragdo de lucros a partir dos
ativos disponiveis”. (GITMAN (2010, p.60)
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3.2.4 Payback Descontado;

Para Gitman (2004, p 339) “[...] os periodos de payback sdo comumente utilizados na
avaliacdo de investimentos. Trata-se do tempo necessario para que a empresa recupere seu
investimento inicial em um projeto, calculado com suas entradas de caixa”.

O payback descontado € encontrado calculando-se primeiro o valor presente das
entradas de caixa a taxa de desconto e, depois, encontrando o periodo de payback com base
no valor das entradas de caixa (GITMAN (2010, p.368).

O célculo do payback descontado leva em consideracdo a taxa de juro do projeto,
considerando cada entrada no fluxo de caixa como valor futuro, que deve ser trazido a valor

presente para o calculo do payback descontado.

3.3 POPULACAO E AMOSTRA

Populacédo pode ser definida como sendo uma cidade, bairro, um local ou um conjunto
de pessoas da qual pode-se recolher dados. Ja a amostra é uma parte de uma populagdo que
deve ser obtida de um conjunto especifico e por um processo a ser escolhido. Segundo 0s

autores:

Populacdo ou universo é um conjunto de elementos passiveis de serem mesurados
com respeito as variaveis que se pretende levantar. A populacdo pode ser formada
por pessoas, familias, empresas ou qualquer outro tipo de elemento, conforme os
objetivos da pesquisa. Amostra é uma por¢do ou parcela conveniente selecionada
(DIEHL; TATIM, 2004, p. 64).

Na mesma linha de pensamento Figueiredo e Souza (2010, p.132-133) definem que
“Universo ou populagdo ¢ o conjunto completo dos elementos que apresentam uma
determinada caracteristica. O termo “populacdo”, no seu sentido etimoldgico, indica apenas
um conjunto de pessoas que habita uma determinada area geografica. [...]. A amostra é uma

por¢ao ou parcela selecionada dentro do universo da pesquisa”.
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Para este estudo a populagdo e amostra foram a industria de artefatos de cimento. O
ambiente de estudo é a cidade de Agua Santa/RS, pois se trata da implantacdo de um negdcio

sendo necessario verificar aspectos da cidade em si e ndo somente de uma parcela da cidade.

3.4 PROCEDIMENTOS E TECNICAS DE COLETA DE DADOS

A técnica de coleta de dados trata-se especificamente do método utilizado para essa

coleta e o procedimento usado juntamente com o método. O autor conceitua que:

Existem diversos instrumentos de coleta de dados que pdem ser empregados a fim
de se obter informacdes. As técnicas de coleta de dados devem ser escolhidas e
aplicadas pelo pesquisador conforme o contexto da pesquisa, porém deve-se ter em
mente que todas elas possuem qualidades e limitacBes, uma vez que sao meios cuja
eficacia depende de sua adequada utilizagdo (DIEHL E TATIM, 2004, p.51-52).

Os dados primarios foram coletados a partir de um levantamento que engloba todas as
informacBes relevantes a criacdo do plano de negdcios para a industria de artefatos de
cimento. Ja os dados secundarios serdo adquiridos através de uma pesquisa bibliogréafica a fim
de confrontar os dados e analisar a credibilidade dos mesmos.

A andlise foi realizada através dos dados coletados no estudo de caso, onde se

consegue atender os objetivos tracados por esse trabalho.

3.5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Na pesquisa quantitativa, normalmente os dados coletados sdo submetidos a analise
estatistica com a ajuda de computadores. [...] geralmente, as medidas para cada entrevistado
sdo modificados e, em seguida manipulados de varias maneiras [...] (DIEHL e TATIM, 2004,
p.82).

Ja na pesquisa qualitativa [...] hd muitos anos os pesquisadores tentam descobrir
maneiras de analisar textos levantados tanto por intermédio da transcricdo de depoimentos
gravados, quanto pela analise dos documentos existentes (os chamados dados secundarios)
[...] (DIEHL e TATIM, 2004, p.82).
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A anélise e interpretacdo de dados é a parte mais importante de um trabalho, pois é
através dela que o pesquisador interpreta os dados coletados e os transforma em analises, e
por meio dela obter o entendimento dos fatos ocorridos e previsdes dos mesmos. Com isso
pode-se ter um diagnostico concreto do investimento.

O procedimento metodoldgico a ser seguido serd apresentado da seguinte forma:
inicialmente, sera descrito como iremos aprofundar nosso conhecimento através de pesquisas
em livros e pesquisas a campo, onde serdo feitas analises de investimento, analise da prépria
empresa, qual sua viabilidade quanto ao investimento, o retorno que este investimento podera

gerar, para que possamos definir a criagdo dessa empresa.



4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

O presente trabalho apresentou o desenvolvimento de um plano de negécio para a
implantacio de uma industria de artefatos de cimento na cidade de Agua Santa/RS. O estudo

verificou a viabilidade econdmica- financeira da abertura do empreendimento.
4.1 RAZAO SOCIAL DA EMPRESA

A razdo social da empresa sera “MIK ARTEFATOS DE CIMENTO LTDA”. Na razéo
social, verifica-se que a empresa comercializard produtos de artefatos de cimento, como
blocos e tubos de concreto.
4.2 DADOS DO EMPREENDIMENTO

A “MIK Artefatos de Cimento” necessitara de funcionarios qualificados no ramo ou
que tenha conhecimento na &rea de producdo, além do gestor especializado sobre
administracdo de empresas, vendedor qualificado e com conhecimento no ramo, para assim
proporcionar um grande numero de vendas dos produtos.

4.3 ANALISE ESTRATEGICA

A andlise estratégica basicamente se trata das forcas e fraquezas da sua empresa e

também uma analise do cenario interno e externo em busca de oportunidades e ameacas.
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4.3.1 Missdo, Visao e Valores;

No quadro 5 estdo apresentados a missao, visao e valores da empresa de artefatos de

cimento.
NEGOCIO MIK ARTEF. DE CIMENTO
Missao Proporcionar as clientes produtos de qualidade, durabilidade aumentando
assim a seguranga do seu empreendimento.
Visdo Compromisso de otimizar o tempo dos clientes, gerando satisfacédo e
economia.
Valores Qualidade, compromisso, sustentabilidade e preco.

Quadro 5 - Missao, visdo e valores.
Fonte - Dados primarios.

Pode-se perceber que a empresa demonstra através da sua missao, visao e valores que
0 seu principal objetivo é proporcional ao cliente um produto que de tranquilidade e
seguranca ao seu empreendimento, assim como dando énfase na sustentabilidade dos seus
produtos.

4.3.2 Andlise interna

No quadro 6 sdo apresentados os pontos fortes e fracos dos principais setores da
industria.

Precos Competitivos Empresa nova no mercado

Estrutura fisica Pouca divulgacdo da empresa
Treimanento Mau atendimento

Comprometimento do funconarios Falta de pessoal especializado no ramo
Equipe qualificada Falta de mdo-de-obra

Controle sobre as financas Falta de investidores

Metas financeiras definidas Dificuldade de financiamento
Estabilidade, seguranca e credibilidade Alto custo de manutencgéo

Quadro 6 — Analise interna
Fonte - Dados primarios

Conforme os pontos fortes e 0s pontos fracos apresentados pela empresa, percebe-se
que alguns itens se formam através dos concorrentes entre eles o de precos competitivos, a

falta de mao de obra. Isso faz com que a empresa se torne um diferencial diante dos seus
concorrentes.
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4.3.3 Analise externa

No quadro 7 apresenta-se as oportunidades e ameacas da industria de artefatos de

cimento.

Parceria com fornecedores Mercado competitivo
Aumento da area de atuacdo Falta de crédito nos bancos
Novas tecnologias Concorrencia desleal
Possibilidade de parcerias com empresas |Governo e Legislacao

Quadro 7— Analise externa.
Fonte — Dados Primarios.

No cenario econdémico que as empresas vivem as oportunidades que surgem faz com
que elas se tornem um diferencial no mercado, da mesma forma faz com que as ameacas nao

administradas se tornem um ponto negativo para a empresa que esta no mercado.

4.4 PLANO FINANCEIRO

4.4.1 Fonte de Recursos Financeiros

Os recursos financeiros para o investimento da industria de artefatos de cimento seréo
uma parte dos socios que equivale a R$ 188.517,75 e outra parte de terceiros totalizando R$
754.071,00 isso incluindo equipamentos, moveis utensilios, maquinas entre outros gastos para

0 inicio do negdcio.

4.4.2 Investimentos necessarios;

Conforme o apéndice 1 que se refere ao total de investimentos para a abertura da
indUstria de artefatos de cimento, pode- se perceber que serdo necessarios R$ 754.071,00 no
total para que o empreendimento funcione de maneira adequada, pois esse valor tera como

fonte de recursos para a abertura do empreendimento de R$ 188.517,75 de recursos proprios



43

isso equivale a 25% do investimento total os quais seria integralizado entre dois socios, e 0

restante R$ 565.553,25 serd buscado com terceiros.

4.4.3 Descrigao dos principais produtos

No primeiro momento a empresa vendera blocos de vedacdo em concreto e tubos, de

acordo com o tamanho necessario, conforme a demanda do cliente, com o tempo a empresa

pode expandir para uma nova linha de produtos novos no seguimento de concreto.

4.4.4 Fluxograma do processo produtivo

O fluxograma tem como uma das suas caracteristicas a representacdo de um processo

dentro e fora da empresa, nesse caso a representacdo grafica do processo de producdo dos

blocos e tubos.
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[ Armazenagem matéria-prima
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Figura 2 — Fluxograma do processo produtivo
Fonte: Dados Primarios

O processo de fabricacdo de artefatos de cimento consiste em: armazenagem da
matéria-prima, planejamento e producdo, mistura da matéria-prima, enchimento das formas,
pré-secagem, retirada das formas, estufa de secagem, empilhamento/estoque e expedicao.
Armazenagem da Matéria-Prima: A armazenagem da matéria-prima deve levar em conta o
menor desperdicio, todos os itens devem estar disponiveis de maneira a ndo causar
imprevistos no momento da fabricacdo. Podem ser estocados a céu aberto em exce¢do ao
cimento.

Planejamento de Producdo: Para melhorar o processo produtivo € preciso planejar cada
item, conforme os pedidos entregues pelo departamento de vendas, assim consegue-se
diminuir a méo-de-obra na troca de formas para a producdo de blocos e para a producéo de

tubos, pois as pegas possuem tamanhos diferentes.
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Mistura da Matéria-Prima: A mistura da matéria-prima, cimento areia e brita é feita por
uma betoneira em propor¢des adequadas a cada produgdo a ser fabricado. O quadro 13
apresenta as quantidades aproximadas de cada componente que é usado na producéo.
Enchimento das Formas: Na industria a fabricacdo dos blocos e dos tubos de concreto sera
feita através de uma maquina automatica a qual fard o enchimento das formas conforme a
capacidade de producéo de cada uma dela.

Pré-Secagem: Apo6s o término da fabricacdo é feito uma pré-secagem dos produtos, assim ha
uma compactacao melhor da matéria-prima.

Retirada das Formas: Com a pré-secagem concluida, é feito a retirada das formas com
cuidado, assim evita-se o desperdicio do material e um melhor acabamento no mesmo.
Estufa/Secagem: Com 0 processo de retirada das formas concluida o préximo passo a ser
seguido é o encaminhamento dos produtos para a estufa de secagem, assim permanecem la
entre trés a cinco dias.

Empilhamento: O empilhamento dos produtos pronto é realizado em pilhas, normalmente a
ceu aberto, separados por tamanhos assim facilitando o0 manejo do estoque.

Expedicdo: A expedicdo é feita através de caminhdes, com o carregamento mecénico ou

manual dos produtos fabricados pela empresa.
4.4.6 Layout do Empreendimento
A Empresa se localizara no municipio de Agua Santa/RS, em um terreno cedido pela

Prefeitura Municipal, e o pavilhao sera feito pela empresa para assim abrigar toda a producéo

da mesma.
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Figura 3 — Layout do empreendimento
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O layout realizado pela empresa foi elaborado para melhor qualidade de trabalho e

melhor aproveitamento da méo de obra, assim eliminando o espago ocioso, e com melhorando

0 ambiente de producéo.
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4.4.7 Mercado alvo

O mercado alvo a ser seguido compde-se de consumidores de todas as classes,
principalmente o mercado de construcdo civil. A utilizacdo dos produtos de concreto é cada
maior, isso faz com que obtenha uma economia e uma maior rapidez e uma maior resisténcia,
principalmente na constru¢do de muros, galpdes e partes estruturais dos edificios. Os tubos
fazem com que as construcGes de galerias, redes de esgoto e pluviais se torne uma maneira
melhor e de maior seguranca para a populacao.

As vendas de maior parte serdo realizadas para empresas juridicas com o ramo de
construcdo civil, assim fazem com que a concorréncia aumente e 0 preco seja de forma
competitiva. Neste caso a importancia do planejamento de producdo na empresa, faz com que
se tenha o cuidado com as perdas no processo de producao e que ndo ocorra devolugdes pela
ma producdo dos mesmos. O grande ganho com a venda dos produtos sera obtido através de
uma postura empresarial e se estabeleca uma politica permanente de busca na reducdo de

custos de producéo.

4.4.8 Capacidade de Producéo

A capacidade de producdo que a empresa considera serd a capacidade total das
maquinas, a producdo acontecera conforme a necessidade de produtos no estoque isso com
base na demanda das vendas dos produtos.

A magquina vibro-prensa tem capacidade de producdo de 2500 unidade blocos dia, a
producéo é dividida em ciclos, a cada ciclo a maquina fabrica 4 blocos de 140 x 190 x 390.
Observam-se as seguintes hipéteses:

a) Hipotese; a cada 60 ciclos por hora em um tempo de 60 segundos por ciclos
multiplicados por 8 horas trabalhadas por dia conforme a carga horaria
estabelecida pelo Ministério do Trabalho teria uma producdo de 1920 unidades
blocos dia,

b) Hipotese; se tiver 90 ciclos por hora em um tempo de 40 segundos cada ciclo e
multiplicarmos por 8 horas dia terdo uma producéo de 2880 unidades blocos dia.

Em um cenario de producdo com a capacidade maxima de producdo da maquina de
2500 unidades dia, em més considerando 22 dias Uteis teriamos uma producdo de 55.000

unidades produzidas.
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A maquina vibratoria de producdo de tubos tem a capacidade de producdo de 200
unidades de tubos por dia, assim em uma perspectiva de produ¢do em um més considerando

22 dias uteis, de 4.400 unidades més.

4.5 CUSTOS FIXOS

Os custos fixos sdo aqueles que, independentemente da quantidade de produtos que a empresa
produzir e vender, deverdo ser pagos mensalmente. Segue no quadro 8 a relagdo dos custos

fixos.

DISCRIMINACAO VALOR (R$)

Telefone R$ 300,00

Internet R$ 50,00

Toner Impressora R$ 100,00

Material de Escritério R$ 110,00
Depreciacdo R$ 4.683,92

Contador R$ 400,00
Seguros R$ 1.450,00

Material de limpeza R$ 50,00
Luz R$ 1.200,00
TOTAL R$ 8.343,92

Quadro 8 — Custos Fixos
Fonte: Dados Primarios

Os valores apresentados sdo apurados em uma propor¢do mensal que demonstra 0s

custos fixos da empresa.

4.5.1 Custos de Fabricacéo

Para encontrar os custos que a empresa tem na fabricacdo de seus produtos, foi

elaborado os quadros demonstrando:

Para a fabricacdo de 1000 unidades de blocos de vedacgédo, medidas 140 x 190 x 390
(padrdo ABNT) sera necessario;

a) 19 sacas de cimento

b) 6,7m3de areia,;

c) 2,10m3 de pedrisco (em alguns lugares recebe 0 nome de granilhas).



Quantidade utilizadas de materia-prima para a fabricacdo de 1 unidades de bloco.

Matéria-prima | Quantidade | Valor Unt. (R$)
Areia 0,0067 m3 | 0,1608

Cimento 0,019 sc 0,3230

Pedrisco 0,0021 m3 0,042
(granilhas)

TOTAL 0,02780 0,5258

Quadro 9 — Custo de Fabricacéo Blocos
Fonte — Dados Primarios
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Para a fabricacdo de 200 unidades de tubos de concreto, medida 300 DN (padréo

ABNT) sera necessario;

a) 87 sacas de cimento
b) 16,23 m3 de areia;

c) 14,38 m3de pedrisco (em alguns lugares recebe o nome de granilhas).

Quantidade utilizadas de matéria-prima para a fabricacédo de 1 unidade de tubo.

Matéria-prima Quantidade Valor Unt. (R$)
Areia 0,08115 m? 1,9476
Cimento 0,4350 sc 7,3950
Pedrisco (granilhas) 0,07190 m3 1,4380
TOTAL 0,5880 10,7806

Quadro 10 — Custo de Fabricagdo de Tubos
Fonte — Dados Primarios.

N&o considerou-se custo da agua, em vista da empresa possuir um poco artesiano no

terreno da empresa.

4.5.2 Prego de venda

Para que a empresa obtenha uma receita, foi calculado através dos custos de producéo

em assim aplicados uma taxa de lucro de 40 %, para a realizacdo do preco de venda dos

mesmaos.
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Produto Valor de venda Unt (R$)
Blocos R$ 1,50

Tubos R$ 25,00
TOTAL R$ 26,50

Quadro 11 — Preco de venda
Fonte: Dados Primarios

O quadro 11 mostra o valor do preco de venda, com base nos precos de mercado.

4.5.3 Funcionarios

O quadro 12 mostra o total de funcionarios necessarios para a empresa MIK Artefatos

de cimento inicie suas atividades.

Quantidade Funcéo Salario P/Func. (R$) ao més
1 Operador de maquina R$ 1.800,00
1 Operador do misturador e auxiliar de R$ 1.400,00

dosagem
1 Dosagem agregados R$ 1.200,00
2 Retirada da producéo e paletizacéo R$ 1.000,00
1 Vendedor Externo R$ 700,00
1 Auxiliar de Escritorio R$ 678,00
1 Financeiro R$ 1.080,00
1 Engenheiro R$ 3.000,00
2 Sécios R$ 4.000,00
11 TOTAL R$ 14.858,00

Quadro 12 — Quadro de Funcionarios
Fonte: Dados Primarios

Percebe-se que a empresa possui um valor mensal bem alto de folha de pagamento dos
seus colaboradores, ainda possui um vendedor externo tem um salario fixo e mais a comisséo

de venda que é de 2% do total de vendas externas.

4.5.4 Estimativa do custo com depreciacao

No quadro 13 serdo apresentados 0s custos com depreciacdo através dos investimentos

com Edificacdo, maquinas e equipamentos além de mdveis e utensilios.
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Investimento Fixo Valor Total | % Depreciacéo | Valor Da Depreciacdo (Anual)
Imbveis R$ 320.000,00 4% R$ 12.800,00
Veiculos R$ 145.000,00 10% R$ 14.500,00
Maquinas e R$ 279.060,00 10% R$ 27.906,00
Equipamentos
Moéveis e Utensilios R$ 10.011,00 10% R$ 1.001,10
TOTAL R$ 754.071,00 R$ 56.207,10

Quadro 13- Depreciacao
Fonte: Dados Primarios.

Pode-se perceber que sdo necessarios R$ 754.071,00 no total para cobrir os gastos

iniciais da empresa para a construgdo do seu empreendimento, percebe-se que o valor do

desgaste anual ficaria em torno de R$ 56.207,10 de depreciagéo para a empresa.

4.5.5 Capital de giro

O capital de giro ou circulante compreende o volume de recursos financeiros

necessarios para sustentar o processo operacional da industria, desde a compra de matéria-

prima até a comercializacio dos produtos. E calculado tendo como base premissas que

possam gerar necessidades de caixa e de recursos, calculados para um periodo de 30 dias.

No quadro 14 sera apresentado o capital de giro da MIK Artefatos de Cimento.

Descri¢ao Ano 01 Ano 02 Ano 03
Conta a Recebg R$ 401.686,49 | R$ 409.435,79 | R$ 421.104,46
Estoque inicial | R$  99.616,00 | R$ 647.711,06 | R$ 886.246,30

Contas a Pagar

R$ 1.403.141,72

R$ 1.403.224,20

R$ 1.408.497,47

TOTAL DO
CAPITAL DE
GIRO( A+B-

<)

-R$ 901.839,23

-R$  346.077,35

-R$ 101.146,71

Quadro 14— Capital de giro

Fonte —

Dados Primarios

O capital de giro necessario para que a empresa funcione € em média entre os trés

primeiros anos de R$ 45.354,43 ao ano, percebe-se que no primeiro ano a empresa tem um

saldo de estoque bem a baixo referente aos outros anos, ja no segundo ano a empresa

aumentou o valor dos estoques e também suas contas a receber e a pagar. Sendo que entre 0
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primeiro ano e o terceiro ano tem uma variavel alta de R$ 800.692,52, isso corresponde ao

alto valor das contas a pagar da empresa.

O prazo de recebimento das vendas gira em torno de 70% a vista e o restante de 30% a

prazo em um prazo de 30 dias. Para o pagamento dos fornecedores é de 100% a prazo, em um

tempo de 30 dias.

O percentual de recebimento das vendas a vista, considerou-se que as pessoas juridicas

e as pessoas fisicas no momento da construcdo teriam em maos o valor através de

financiamentos para a construcdo dos imdveis, isso faz com que o pagamento a vista

acarretara em possivel desconto no preco de venda.

4.5.6 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa apresentado no quadro 15 esta de forma resumida nos trés primeiros

meses, quanto ao fluxo de caixa mensal esta no apéndice 2

|Ano 01

|Ano 02

|Ano 03

Saldo Inicial

Entradas

Venda a vista

R$ 1.304.313,47

R$ 1.224.161,22

R$ 1.256.481,14

Venda a prazo

Saidas

R$ 401.686,49

R$  409.435,79

R$ 421.104,46

Fornecedores

R$ 916.243,68

R$ 916.243,68

R$ 916.243,68

Folha de pagamento

R$ 193.154,00

R$ 193.154,00

R$  193.154,00

Custos Fixos

R$ 100.127,04

R$ 100.127,04

R$ 100.127,04

Imposto R$ 115.155,00 | R$ 117.237,48 | R$ 120.510,75
Comissdo de Venda R$ 16.752,00 | R$ 16.752,00 | R$ 16.752,00
Empréstimos R$ 69.600,00 | R$ 69.600,00 | R$ 69.600,00
1 - Saldo -RS 106.718,25 |-RS 85.698,48 |-RS 52.147,55
2 - Saldo Anterior -RS 106.718,25 |-RS 85.698,48
3 - Saldo acumulado (1+2) -RS 106.718,25 |-RS 192.416,73 |-RS 137.846,03
4 Necessidade de empréstimo

Saldo Final (3+4) |-R$  106.718,25 |-R$ 85.698,48 |-R$ 52.147,55

Quadro 15- Fluxo de Caixa resumido

Fonte Dados Primarios
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O fluxo de caixa da MIK Artefatos de Cimento nos mostra que no primeiro ano de
atividades, a empresa fecha com um resultado negativo, pode-se perceber que as vendas a
vista ndo foram suficientes para cobrir 0s gastos, ja nos dois anos seguinte como se pode
analisar ela utilizou as vendas a prazo do ano 01 e mais as vendas a vista do ano assim obteve
um resultado com Superavit, pois saiu de um resultado ruim e fechando o0s outros anos em um

resultado positivo.

4.5.7 Demonstrativo do resultado do exercicio

Com a demonstracdo do resultado é possivel evidenciar se a empresa possui lucro ou
prejuizo no exercicio. O quadro 16 mostra lucro ou prejuizo da empresa durante 0s trés

primeiros anos.

Ano 01 Ano 02 Ano 03

1 - Receita Total com Vendas R$ 1.674.358,46 | R$ 1.734.122,78 | R$ 1.783.272,99
2 - Custo Variavel total R$ 770.368,70 | R$ 989.153,69 | R$ 1.635.607,45
(-) CPV R$ 553.420,71 | R$ 768.505,42 | R$ 1.409.158,55
(-) Imposto Sobre Vendas R$ 189.365,99 | R$ 192.790,51 | R$ 198.173,22
(-) Gasto com vendas R$ 27.582,00 | R$ 27.857,76 | R$ 28.275,68
3 - Margem de Contribuicdo (1-2) | R$ 903.989,76 | R$ 744.969,09 | R$ 147.665,54
4 - (-) Custos Fixos Totais R$ 100.127,04 [ R$ 100.127,04 | R$ 100.127,04
5 - Resultado Operacional

(lucro/prejuizo)(3-4) R$ 803.862,72 | R$ 644.842,05 | R$ 47.538,50

Quadro 16 — DRE.
Fonte: Dados Primarios

Conforme os dados apresentados no quadro pode-se perceber que no Ano 01 a
empresa MIK terminou o exercicio com um Superavit de R$ 803.862,72, mas nos anos
seguintes a mesma teve uma baixa no seu lucro isso tudo porque as vendas nao tiveram um

aumento muito significativo e as despesas continuaram crescendo.

4.5.8 Indicadores de Viabilidade

O quadro 17 demonstra os indicadores de viabilidade para os trés primeiros anos de

atividade da empresa MIK Artefatos de Cimento.
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Investimento Incicial
RS 754.071,00 Receita Despesas Resultado
Ano 01 RS 1.705.999,96 | RS 1.411.031,72 | RS  294.968,24
Ano 02 RS 1.736.851,51 | RS 1.413.114,20 | RS  323.737,31
Ano 03 RS 1.785.344,39 | RS 1.416.387,47 | RS  368.956,92

RS 754.071,00 CHS g Cfo
RS 294.968,24 g CFj
RS 323.737,31 g CFj

RS 368.956,92 g CFj

9,4i

f NPV RS  67.835,69
f IRR RS 14,21
7,2i

f NPV RS  102.292,73
f IRR RS 14,21

Quadro 17 — Indicadores de Viabilidade
Fonte — Dados Primarios

O quadro 17 demonstra os indicadores de viabilidade que a empresa utilizou em seu
plano de negdcio, percebeu-se que o Valor Presente Liquido de R$ 67.835,69, considerou-se a
taxa de juros Selic de 9,4 % o investimento se tornou viavel, em outra hip6tese considerou-se
a taxa de juros do banco de 7,2% e o resultado teve um aumento de 66%. Para decisdo da
empresa analisando somente o Valor Presente Liquido para uma tomada de decisdo sobre o
investimento conclui-se que o empreendimento é viavel.

Na mesma anéalise pode-se perceber que a empresa terd uma taxa interna de retorno de
14,21 o que a torna muito positiva. Se a empresa optar pela utilizacdo da Taxa Interna de
Retorno para verificar se 0 negocio é viavel, pode-se concluir que o investimento na empresa

possui viabilidade.

4.5.9 Payback Descontado

O quadro 18 demonstra o tempo decorrido entre o investimento inicial e 0 momento

no qual o lucro liquido acumulado se iguala ao valor do investimento.
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Ano| Fluxo de Caixa Operacgéo PV (valor presente) Saldo Devedor
0 | R$ 754.071,00 | 754071-FV 9,4-i0-n PV -R$ 754.071,00
1 | R$ 294.968,24 | 294.968,24 CHS FV 9,4-i1lnfl R$ 269.623,62 [-R$ 484.447,38
2 | R$ 323.737,31 | 323.737,31 CHSFV 9,4 -i2-n| R$ 270.494,29 |-R$ 213.953,09
3 | R$ 368.956,92 | 368.956,92 CHS FV 9,4-i3-n| R$ 281.788,77 | R$ 67.835,68

Quadro 18 — Payback Descontado
Fonte — Dados Primarios.

Pode-se verificar conforme os dados no quadro 18 que a empresa somente tera o
retorno do seu investimento entre o segundo e terceiro ano de atividade. Para uma analise

mais simplificada do Payback Descontado analisa-se o quadro 19.

213.935,09
PBD =2+ 281.788,77 = 2,76 anos

Quadro 19 - Payback
Fonte — Dados Primarios

O quadro 19 evidencia um tempo mais exato de quanto a empresa vai demorar para ter
retorno do valor investido, os socios do empreendimento em estudo estipularam um prazo de
retorno do investimento em 3,5 anos, conforme o quadro percebe-se que a empresa tera seu
retorno em 2,76 anos, o que demonstra estar dentro do prazo estipulado pelos
empreendedores. A empresa podera também optar além do Valor Presente Liquido, Taxa

Interna de Retorno e Payback.



5 CONSIDERACOES FINAIS

Com base no estudo realizado, percebe-se a importdncia de andlises para a
implantacdo de um novo empreendimento. Um novo negdcio deve possuir uma boa base
financeira e, principalmente, estratégica.

A utilizacdo de ferramentas como o plano de negocio, andlise de informacdes
mediante a utilizacdo de prazo de retorno do investimento, taxa interna de retorno e o valor
presente liquido ndo deixa duavidas quanto a viabilidade econdmico-financeira do
empreendimento, sendo instrumentos que possibilitam avaliar as vantagens e desvantagens,
custos e beneficios de se aplicarem recursos para aumentar a capacidade de atendimento da
empresa.

O plano de negécio ndo deve ser elaborado com a finalidade exclusiva de satisfazer
exigéncias burocraticas. A empresa deve elabora-lo com vista a certificar-se de que sua
pretensdo de investir tem viabilidade. O plano de negdcio é, fundamentalmente, instrumento
de planejamento. E de extrema importancia que os empreendedores tenham visdo ampla do
negocio, observando todas as suas variaveis e analisando, dessa forma, a sua continuidade e
sustentabilidade.

O estudo foi desenvolvido com o objetivo de verificar se existe a viabilidade
econémico-financeira na implantacao de artefatos de cimento.

Percebeu-se atraves dos dados levantados que o valor inicial do investimento chega a
cerca de R$ 754.071,00 para que a empresa inicie suas atividades plenamente. A empresa tem
meios adequados para crescer e se desenvolver dentro do segmento escolhido. Pois quanto a
implantacdo do empreendimento no municipio constatou-se que é vidvel, de acordo com 0s
indices apresentados nos quadros 17 a 19, Taxa interna de retorno, Valor Presente Liquido e o
Payback além dos dados extraidos do Fluxo de Caixa e do Demonstrativo Resultado do

Exercicio. Através da analise todos indicadores VPL, TIR e Payback, a empresa podera optar
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por qualquer um desses indicadores para a tomada de decisdo do novo empreendimento, pois
todos eles mostrar que a viabilidade econémico-financeira existe, para a implantacdo do
empreendimento.

Pode-se concluir que a empresa “MIK Artefatos de Cimento”, possui grandes chances
de se firmar no mercado visando possiveis oportunidades e o retorno financeiro ja constatado.

A empresa apresenta alguns aspectos a serem melhorados, mas sendo uma empresa
que busca empreender, possui grande potencial de crescimento.

Por fim, considera-se muito gratificante a oportunidade proporcionada de realizar um
trabalho desta complexidade, pois levou a utilizacdo de todos os conhecimentos obtidos no
decorrer do curso, demonstrando de forma préatica que tudo que se aprende teoricamente pode
ser aplicado na préatica com resultados.

Com a possibilidade de estudos futuro na empresa, seria de fundamental importancia o
acompanhamento das contas da empresa, ou até mesmo a implantacdo de ferramentas de

gestdo, para verificar a importancia da realizagdo do plano de negdcio.
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APENDICE A: INVESTIMENTOS FIXOS

Descrigéo Qtde. WVIr unt. (R$) Total (R$)

Contrugéo do pavildo 1| R$ 320.000,00 | R$ 320.000,00
Vibro-prensa MP 750 Automatica 1| R$ 165.000,00 | R$ 165.000,00
Maquina Vibratoria para tubos 1| R$ 35.000,00 | R$ 35.000,00
Misturador de concreto MP 450 1| R$ 40.000,00 | R$ 40.000,00
Esteiras de transporte de matérias 3| R$ 8.500,00 | R$ 25.500,00
Moldes para blocos 6| R$ 1.000,00 | R$ 6.000,00
Moldes para tubos 5| R$ 1.512,00 | R$ 7.560,00
Caminh&o 1| R$ 80.000,00 | R$ 80.000,00
Carros 1| R$ 20.000,00 | R$ 20.000,00
Trator 1| R$ 45.000,00 | R$ 45.000,00
Mesa para escritorio 2| R$ 253,00 [ R$ 506,00
Computador 3| R$ 2.200,00 | R$ 6.600,00
Cadeira 5| R$ 130,00 | R$ 650,00
Balcdo atendimento 1| R$ 1.230,00 | R$ 1.230,00
Impressora 1| R$ 525,00 [ R$ 525,00
Fichario 1| R$ 500,00 | R$ 500,00

Fonte — Dados primarios.

61



62

APENDICE B - FLUXO DE CAIXA

30°0 00 00°000°0FT 218 T0T000°0TT SH 2

24077 30°0 00°00070TT 218 T0°000706 59 2

9070 1070 00°000°06 238 10°000°00 SH 20

oo oo 00°000709 §F %

IdI Op AUmMqLIue 0EU FIy IdI Op umgLiuwed iy EPE[NAINIE EJLIY BJI303Y
CTBILO0I- |S6T688F |TRLO0TY |68°68TBC [LE'865CC |OCFEGTC [61°0T66F |90°L689F |90°889FF [CTTLTBC |SHT69°TL [197881°9T I8°LETOT- (F+g)euny opreg
o0 sommsaadmry
ap AapepIsaday]
CTSILO0I- |S6°768°8F |T8L001O |68°68T8C |L8°960°CC |0CHESTC [o1°0T66r |00°L68°0F |00°88OFF [CTTILT8C |CFI69°TL [1078819C I8 LETOT- (z+1)
OpE[MWNY 0P[Eg £
0070 LUO8T1E |COTTTR6T |FE°80FST |SOTOSTLT |LFP08°CT |TLCITHT |POTSLTT |TOTO0GTIT |FITCOTOE |TEOTHOL [18°LET01- J0LIAUY OP[ES - T
CTRILO0I- |91°80L°LT |LLOBTTE |COTTTE6T |PE8OVET |E00STLT [LFP08ST |TLCTIFT |POTTSLTT |T0°006TT |F17C0T9E |TooTroc I8°LET0T- op[Es - T
- r T+ r—r+ 1+ {1 1 ‘@~ ‘[~
TOTEOTIFT [SOPGTLTET |C600LOTT [C87T000TT |EL7E0C0TT |SC00FOTT [6E°0LEOTT |TOTOTOIT [COTLETOTT |0STLB0OTT |TTTFCOTT [69°ETL LT I&°LECETT SEPTES 3P [E10L
00700969 [00°008°C  |00°008°C  [00°008C |00T008C |00°008C  |00°008C  |00°008'C  [00°008C |00T008C  |00°008C  |00°008C 007008°C soumsaidsg
O0°TELOT  [00'06ET  |00T9GET  [00°0EET  |0096ET  |00°9SST  [00°06ST  |00°9AET  [00T9EET  |00°06ET  |00°9EET  |00°065T 00°06E°T SEpUR,\, 3P 0ESSANO]
POLTIO0D  [TEEPSs  |TEEFES  |TEEFER  |TEEFES  |T6CPER  |TETETCS  |T6EFES  |TEEPER  |TETEFES  |TEEPER  |TEErEd TEEFES 013 01STL)
O0CETCTT [6F6010T |65°600°0T [6T0T66 |LTTISG |T0CILE  |S8°8196  |SHFOICE |6FCBEd  |FeCEte  |CC68L6  [STTLE0T cT0860 soysodu]
O0FET S8 [00°OTL6T |00°SCEFT [00°SCEFT |QOSSE T |00°SC8FT |00°RSSFT |0O°SCETT |00TSCEFT |Q0BCEFT |00°SLETT |00°3SEHI 00°8C8+1 015eg 2p BY0 ]
BOEFTOI6  [POOECCOL |FOOECEOL ([FOTECEOL |FUTECEQL |FOTCCEOL (FOTECCOL |FUECEOL |[FOTECEOL |FOTECEQL |FOTECEOL (F9TECCOL FOECEQL SAIOPATIWO ]

SEpIES

06666 COLT [6T0LL 6T |TELETSHT |ST618°0FT [(#7COCCHT [1T°9T6°SHT [0TT0CTHT |LC°C68 04T | LTHFO6ET |9T°0TE8ET [CE050°CHT |00 0EC 70T 00°00£ €01 SEPERUT 2P [RI0L
6V O8O T0F [0 THOPE |TCR6THE (£6°8C6EE [00°TroEe [0868TEE [0T006TE [o8°cEo T [S0'01TTE [C8066TE [TTHIOTC |000Ct 6l 000C0°1E 7RI B SEPUR
LFETCHOET [60°ST1CTT |08°886°CTT |0T008 TIT L ThOTTT (14950011 [00° T+ 601 |1L519T°801 |+T°8T6°901 |1+°61£°001 [ST9CCETT (00001 €TT 00 0CH TL BISIAT SEPURL,
LEVCESEET (LG T ST |6C°STEFIT |SFO6TETT L0°CLOTIT [10°096°01T [#E° 108601 |#C°6LL 80T |SFECOLOT |CT°0E9°00T [CE08CCOT [00°00CTET 00°00<" €01 sepeaIuy
oaqmaza(] |oaqma0y] | oiqung |oiqmaleg | olsoBy | oymng | oyungp oTEfy THgY odaely | oapadasag oaauEf Te1ou] Op[ES

(T0 ON¥) ¥XI¥D 3T 0X0'13



63

800 600 00°000°0+T 232 10°000°0T1 S¥ 2A
%C°L 80°0 00°000°0TT 238 10°000°06 $J 2
90°0 L0°0 007000706 238 10°000°09 S 2A
€00 €00 007000709 SY AV
1dI OP JUmMqLHUed 0EU JIY IdI Op JUINqLOu0d Iy EPE[NIWNIE BINIQ EIIIIIY
87°869°C8- |T1€0EL'89 |TH619°8L [0€7CELEL |LFFE6'S9 |0SCITHO [C6°9LC6C [EF°LT0°CS |9C7CECOS |00°0ST 9% [TH66LTF |FC'88C6 I8°LETO01- (F+£)reury opres
000 sommsaadury
ap apepIsaday
8+°869°C8-  [T€°0EL°89 |TH6198L |0€CELEL [LFPE6'89 [0CTCITHO |S6'9LC6S |SFLIOCS [9C°CEC0C [00°0ET9F [TH66LTH |FC 8886 I8°LETOT- (T+D)
OPE[NWMDY OP[ES £
00°0 FOIFCOF |L1°SLO'SE [TI'LCOCE [SELLTEE |STBE60E |08°8E9ST |£9°SLEGT [P6°9STHT [90°CLEIT |SEOTS6T |18°LETOI- JOLIJUY OP[ES - T
87°869°C8-  [L0°681°ST |FTIFCOF |LI'SLO'SE [TI'LCOCE [SELLTEE |ST'8EE0E |08°8E9ST |£9°8LE9T |¥6°9CT+T [90°CLEIT |SE9TS 61 18°LET01- OopIES - T

OTTITEIFT |ST'S6F'TET [66°LCH LT [F6'SLTLIT [F6'TOTLIT [S66T6OTT [06°6SL'OTT [9L°TESOTT |SH8THOIT |S6'99TOTT |0TSOTOIT |SITSEHCIT  |I8°LELENT SEPTES 3P [E30L
00'00969 |007008°C (00°008°C [00°008°C [00'008C [00'GOSS [00'0OSC [00'0OSC [00'0OSC [00°00SC |00°008C |007008C 00°008°C sowmsasdwg
00TSL9T  [00'96ST  |00°96ET [00°96ST (009651  [00'96ET [00'96ST [00°96ET [00°96ET [00°96ST |00°96ST 007961 00°96<1 SEPUSA 3p OESSTWO)
FOLTI00T [TE'CPES  [TOCPES [TOEPES |T6CPES |TE'CHES [TOCHES [TEEPES |T6EPES |T6EHES [T6CFES  [TOEEPES T6'EVES 0XT] 03sTL)
SYLETLIT [6S°888°0T |SF90L01 [SC°LTCOT [SSICE0T [6€°8LI0T |FE'S000T [0TT+86 (689,96 [6€CICE [F995€6  [65°00T6 €T986'9 soisodwy
00FCT°C6T |00°9TL°6T [00SCSFT [00°SSSFT [00'SCSFT [00'SCSFT [00°SCSFT [00°SSSFI |00°SSSFT |00°8SS'#1 |00°SSS+T |00°8CS+1 00°S58°+1 0134 2p BYJ0]
SOCFTOI6 [FOCCEOL [FOCCEQL [FPOUECEQOL |PO7ECEOL |1O'ECEOL [FOECEOL [FOUECEOL |POTECEOL |PO'ECEOL (FOECEOL [FOECEGL F9°CSE9L SIOPARAI0 Y

SEpIES

0IqUIAA0N

oaqmnQ

0IqUINIG

0)S03Y

TCIC89ELT |SHTICTON |6L°CT9SST |61°196°CST [F8°CSEECT |S6°06L0CT |SLTLT ST |67°C6L SF [OF T9CEHT [LL896°0FT |88°919°8ET J00'COS9ST  |00°00S €01 SEPRRUY 3P JEI0L
6LCEY 60T |ETOLELE [00°CHL'OE [SHOET'9E [LE9TSCE [09°TE6FE |S6SFEFE |STCLLEE |TETITEE |00°LSOTE |ITTITTE |0S9LSIE 00°0€0°1¢€ 0ZRid B SEPUR N
TLSTVLTET [ITTREETT |6L°898°TTT |FLOES6TT [LF'LTSLIT [SESESCIT [08TTEETT [FTOTOTIT [SOOSTOTT SLTIESOT [9£°70C90T [0SSTLHOT  [00°0SHTL BISIAY SEPURA
C6°C8LPOCT |PHLOSHTT |CETESTTT |T8FEFOTI |FTTTFSIT |00°TFIOTT |0C'96T 11 91 FSSTIT |IHFOL 0T |99°958°801 [8E0T0°LOT [00°CSTCOT  (00°00S €01 sepenuy

TE1oUT Op[ES

(Z0 ON¥) ¥XI¥D 30 OXN'13



64

800 600 00°000°0¥T 3% 10°000°0T1 $J A
%C°L 800 00°000°0TT 23% 10°000°06 S¥ 2
900 0o 00°000706 238 1000009 S¥ *A
co’o <00 0000009 S A3V
11 Op UMqLRU0D OEU FIY IdI Op JUIMqLIuod FIy EPR[UUEIIRE R)ILIG B30
COLFITC [I6TTIL'ES (06816 |E1°CLTCS |STHPSSL (0CECCTL |66°66€99 |SF6LE09 [SFO6Y TS [99°6TLST |SIF60ST [98°C166 I18°LETO1- (p+€)reury opres
000 sommsaxdury
9P 3PEPISAIN
CCLYITS  [T6TILES [0€6V816 |ST'CLTCS [ST'PP88L |0S7ECCTL (666599 |SH6LE09 [SHO6YFC |99°6TL'ST |STH60°EH |98°CI66 18°L€T01- (z+D)
OPEUUNY OP[ES €
000 6T98CLY (10°€9THF |SITIOTH |90°TESLE [FTITLFE [SI'SLYTE |6TT0L°8T |0T68LCT [9F0V6TT |L9°CSTOT |18°LETOT- J0LIQUY OP[ES - T
COLFITC  [TOSTIOE [6T98CLY [10°€9THY |ETTIONY [90°TESLE |FTITLFE |CI'SLYIE [6TT0L°ST [0T68LST |9F0F6TT |L9ECTOT 18°L€T01- oPrES - I

LY'LSEOTFT [68°880°CET [€9°E8ELTT |9LTFL LT |9T°SOSLIT [TLELTLIT |OELFOLTT |€8°CTSOTT [LI'609°9TT |ETLE6SOTT 06681911 [SO°LGCTT I8°LELETT SEPIES 3P [E30L
0000969 |00°008°C |00°008°C [00°008°C |00°008'C [00'0OS'C |00°00S'S |00'00SC |00'00SC |00'00SC (00008 |007008C 00°008°¢ soumsaidwy
00TSL'OT  |00°96ET  |00°96ST [0096ST |00°96ET [0096ET |00°96ET |00°96ST [00°96ET |00°96ET [00°96ET |00°96€T 00961 SEPU3) 3P OESSIIOD)
PO'LTI001 [T6'EPE'S |T6EYES (TOSHES |T6EPES [TECHES |T6EPES (TOECHES |T6EPES [TECFPES |T6EPES [TOEPES TOEHES OXL QISTL)
CLOICOTT [EC6LFTT [LOTETTT |0T0660T [09°ECL0T |ST'TTSOT |PL'C6TOT |LTFLOOT |I97LS86 |L9CHO6 |FPESEY6 [TSCETE $T986'9 soysoduy
00°FST'E6T  |00°91L°6T |00°SSSFT [00°SSSFT |00°SSSHT |00°SSSFT [00°SSSHT |00°SSSHT [00°SSSHT |00°8SS'FT (00°SSS+T |00°8CSH1I 00°8C8¥1 0134 2p BYI0]
89°CFTO16 [F9°€CEOL [F9°ECEOL |PO'CCEOL |FOECEOL (F97ECEOL [PO°CCEOL |FOECEOL [FOECEOL |$9°ECEOL |POECEYL [F9ECEOL F9°ECE9L §310p30aUIo

sEprES

6STPECSLT |TTF90°0LT |T0TT0F'99T |PL'LISTO [SSTIC6ST |1L°E88°CCT |CC6TCTCT (THSYT 67T |0L°8E0°9FT |€8°868THT (9T LTS 6ET |0STTS 9€1 00°00< €01 SEPERUF 3P [BI0L
OFFOIITr |E9IHF6E |TOTOSSE |S6°09L°LE [96°LY6'9E |69°TSTOE |PLFLECE [FLEIOFE |6T698°EE |SOTFICE [SOBTHTE |SLTELIE 000501 0zZel @ SEPUAA
TE6ETTICT |67°TTO0ET |667808°LTT |08°9S0°CTT (65 +9CTTT |TOTEL6TT |ISFSTLIT [S9FEIFIT [1F°691°TIT |SL'LSL 60T [19°86€ LOT SL7060°S01 00°0SHTL EISIAYT SEPUIN
CCI89°C0F T [60°TLY IET [LO'OTO'STI |8L°698°STT |98°6ST€TT (L6°S0SOTT |TSCIELIT |TI6LECTT [SOL68TIT [LI0LFOTT |1S7C60°80T [0STLLCOT 00°00<°€01 seprnuy

0IqIAZA(]

oxqmiaioy | oaqunQ

0IqIAAG

0)S03Y

oymg

oyunp

e

9V

o3aejy

04134243 1

oarauep

[E1oUT Op[ES

(£0 ON¥) ¥XIVD 30 OX1'1d



65

PROJECAO DE VENDAS

APENDICE C

SLSH TVIOL
0CTH6  [00°CsST
CT90S  |00°CLS'9T | SEpuU2A 2p OEsSTEO)
[oTTLO0F T [0r'$96'9€T [08'ETO'CET [69°790ET |90°CST LTI [S6°TSOFTI [LS°9SO'ITT |LE'COTSTI [6€°CTTSIT [90°ETHTIT [STTLO'60T [L£°966'901 [0L'98E +01 00°009'6T [05°0T TVIOL
98°CH0'L8S  |0T'99S78 [67°80CT8 |L6°00€08 [IFTHESL [TOTEFOL |SFLOCTHL [1LSPLTL |SCL60L [LTEFT69 [154CCLO [FL7906C9 [9T66TF9 €00 8L°01 00°009°T (00°ST 01230U02 3p sogn L
0+'8T0ECS  [0T86STC [1€CIETS [TL'€9008 [SOTHSST [LETCOLY [r1'68¥9F [9TCCEsr [€0'6rTHY [6L°691°€r [L8'O1TTr [€9%680°TF [++°L80°0F [€0%0 190 00°000°LT [0S 01230U09 2p 5020[g
ONV Tv10L|osquwezaq |esquasoN | oiqung |oiquateg | oso8y | oymp | oyunp [ ompy mqy | odmpy |[omesesai| omeuer | sawoe | (@) [seppusal sy ogdmasaQ
0JUAWNY (JU7) 0ISNY) | SSPEPFUY) | JUL) JOTEA
%
€0 ONY SYAN3A 30 O¥I3rodd
0TS T V1oL
00956 |TL81
0TT0S  [orL91 SEPU2A 2P OESSTWO))
S1°0S0°€0F 1 [65°890°0€T [€TSICLTT [(8°L10°CTT [+€°09C°TT [LT€910TT [€1°L08°LTT [61°L6+°CTT [FCTETENT [6T°TI0TT [857C€8°80T S T10L°901 [9€°609 0T 00°009'6T [05°9T TV1OL
SILOTH98  [1€°TTI08 [STICS8L [90TTIOLL [v0T0SCL [€9'0T0+L [vT69CTL [1€°08T 1L [6T15L69 [29°€8€89 [9L°TroLo [0T8TLC9 [176EF 19 [T00 8L°01 00°009°T [00°ST 01230U02 3p soqn L
00°€9L'8EC  [6T9F66T [S6°096'8T |18°000'8F [0S°CO0°Ly [SOTH1or [68°LETSy [L8'0cett [STISHEr [L9°8ToT [T8°T6L T+ [cc€L60F [c6'691°0F [T070 190 00°000°LT [0S 01230U09 2p 5020[g
ONV T¥1O0L|oiquaza [oiquasoN | oiqmng | oiqwalag [ 01so3y | oymp | oyung oy Wqy | odmepy |omasesli| omauef | s3awoe (5@ |seppueal sy ogduasag
0JUAWNY (U7} 0ISNY) | SIPEPFUL) | JUL) JOTEA
%
20 ONV SYAN3A 30 OYI3royd
00'96€'T ViOL
00076 00'0zZ8'T
00'98¢ (00'00Z'9T | SEpU3A 3p 0BSSIWO)
[serzrece  [1rozose [sooreo [c8%609'99 5961099 [66°c9cco [os'81Lt9 [co'sove [ecerr ey [ercisty Josee1Ty [trristo [r0'89609 00°009'6T |05'9T TVIOL
TULISS9F  [SLOFTIE [LEsEs0r [€orerOr [69°c00r [TELeose [(8FTeE [0cocsse [6CTIirsE [89°060°8 [ccieicLe [FrOFELE [riioL69g [10%0 8L’01 00°009T [00°CT 01210U0 3p soqn |
SOGYETOS  [9S°€LLOT [STSOSOT [T8°CHTOT 96°C86°CT [89°STLST [F6°SLi ST [TLITTST [00°TL6HT |SLHTLHT [S6'6LF+T [SSTLETHT [09°L66'€T (1070 19°0 00°000°LT [0S°T 01210002 2P 502019
ONV Tv1OL|0iquazaq |oiquaaoN | oiqmnQ | oiqualeg | 03505y | oymy | oyunp | ompy gy | odmpy |omaaasi| omeuer | sswoe | (§3) [Seppula| Sy opduasag
OJuaWMY (167} 03T | SIPEPTUY) | U JOTEN
%

(10 ONY) SYaN3A 30 OY33roud



APENDICE D: ESTOQUE
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VENDAS BLOCOS (2014) VENDAS TUBOS (2014)
més quantidade |R$ unitdrio |RS$ total Custount |R$ liquido més quantidade |R$ unitdrio [R$ total Custount |RS$ liquido
jan/14 27.000 1,50 40.500,00 0,6112| 40.499,35 jan/14 1.800 25,00 45.000,00 10,78 44.989,22
fev/14 27.270 1,50 40.505,00 0,6112| 40.904,39 fev/14 1.818 25,00 45.450,00 10,78 45.439,22
mar/14 27.543 1,50 41.314,05 0,6112| 41.313,44 mar/14 1.836 25,00 45.904,50 10,78 45.893,72
abr/14 27.818 1,50 41.727,19 0,6112| 41.726,58 abr/14 1.855 25,00 46.363,55 10,78 46.352,76
mai/14 28.096 1,50 42.144,46 0,6112| 42.143,85 mai/14 1.873 25,00 46.827,18 10,78 46.816,40
jun/14 28.377 1,50 42.565,91 0,6112| 42.565,30 jun/14 1.892 25,00 47.295,45 10,78 47.284,67
ju|/14 28.661 1,50 42.991,57 0,6112| 42.990,95 ju|/14 1.911 25,00 47.768,41 10,78 47.757,63
ago/14 28.948 1,50 43.421,48 0,6112| 43.420,87 ago/14 1.930 25,00 48.246,09 10,78 48.235,31
set/14 29.237 1,50 43.855,70 0,6112| 43.855,09 set/14 1.949 25,00 48.728,55 10,78 48.717,77
out/14 29.530 1,50 44.294,25 0,6112| 44.293,64 out/14 1.969 25,00 49.215,84 10,78 49.205,06
nov/14 29.825 1,50 44.737,20 0,6112| 44.736,58 nov/14 1.988 25,00 49.708,00 10,78 49.697,22
dez/14 30.123 1,50 45.184,57 0,6112| 45.183,96 dez/14 2.008 25,00 50.205,08 10,78 50.194,29
total 342.428 1,50 | 513.641,37 0,6112| 513.640,76 total 22.829 25,00 570.712,64 129,37 570.583,27
Producdo |estoque |Vendas estoque Produgdo |estoque |Vendas estoque
quantidades |final inicial quantidades |final inicial
55.000 289.842 342.428 - 4.400 26.589 22.829 -
BLOCOS UNIDADES TUBOS UNIDADES
més Estoque vendas Estoque produgdo més Estoque vendas Estoque producéo
ano inicial do més final necessaria ano inicial do més final necessaria
jan/14 - 27.000 |- 27.000 55.000 jan/14 - 1.800 |- 1.800 4.400
fev/14 55.000 27.000 28.000 55.000 fev/14 4.400 2.600 1.800 4.400
mar/14 83.000 27.543 55.457 55.000 mar/14 6.200 1.836 4.364 4.400
abr/14 110.457 27.818 82.639 55.000 abr/14 8.764 1.855 6.909 4.400
mai/14 137.639 28.096 109.543 55.000 mai/14 11.309 1.873 9.436 4.400
jun/14 164.543 28.377 136.166 55.000 jun/14 13.836 1.892 11.944 4.400
jul/14 191.166 28.661 162.505 55.000 jul/14 16.344 1.911 14.434 4.400
ago/14 217.505 28.948 188.557 55.000 ago/14 18.834 1.930 16.904
set/14 243.557 29.237 214.320 55.000 set/14 21.304 1.949 19.355
out/14 269.320 29.530 239.790 - out/14 23.755 1.969 21.786
nov/14 294.750 29.825 264.965 - nov/14 26.186 1.988 24.198 -
dez/14 319.965 30.123 289.842 - dez/14 28.598 2.008 26.589 -
total - 342,158 289.842 495.000 total - 23.611 26.589 30.800
BLOCOS RS TUBOS RS
més Estoque | produgdo vendas Estoque més Estoque | produgdo vendas Estoque
ano inicial do més do més final ano inicial do més do més final
jan/14| 33.616,00| -33.616,00 40.500,00 40.500,00 jan/14| 47.432,00| -47.432,00 45.000,00 45.000,00
fev/14| 40.500,00| -33.616,00 40.905,00 47.789,00 fev/14| 45.000,00| -47.432,00 45.450,00 43.018,00
mar/14| 47.789,00( -33.616,00 41.314,05 55.487,05 mar/14| 43.018,00( -47.432,00 45.904,50 41.490,50|
abr/14| 55.487,05| -33.616,00 41.727,19 63.598,24 abr/14| 41.490,50| -47.432,00 46.363,55 40.422,05
mai/14| 63.598,24| -33.616,00 42.144,46 72.126,70 mai/14| 40.422,05| -47.432,00 46.827,18 39.817,23
jun/14| 72.126,70| -33.616,00 42.565,91 81.076,61] jun/14| 39.817,23| -47.432,00 47.295,45 39.680,68
jul/14| 81.076,61| -33.616,00 42.991,57 90.452,18] jul/14| 39.680,68| -47.432,00 47.768,41 40.017,08
ago/14| 90.452,18| -33.616,00 43.421,48| 100.257,66 ago/14| 40.017,08 0,00 48.246,09 88.263,18
set/14| 100.257,66| -33.616,00 43.855,70 110.497,35 set/14| 88.263,18 0,00 48.728,55| 136.991,73
out/14| 110.497,35 0,00 44.294,25| 154.791,61 out/14| 136.991,73 0,00 49.215,84| 186.207,56
nov/14| 154.791,61 0,00 44.737,20 199.528,80 nov/14| 186.207,56 0,00 49.708,00| 235.915,56
dez/14| 199.528,80 0,00 45.184,57| 244.713,37 dez/14| 235.915,56 0,00 50.205,08 286.120,64
total 33.616,00(-302.544,00| 513.641,37| -782.569,37 total 47.432,00(-332.024,00 570.712,64| -855.304,64
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VENDAS BLOCOS (2015) VENDAS TUBOS (2015)
més quantidade |R$ unitdrio [RS total Custount |RS$ liquido més quantidade |R$ unitario |R$ total Custount |R$ liquido
jan/15 27.000 1,50 40.500,00 0,6112 40.499,39 jan/15 1.800 25,00 45.000,00 10,78 44.989,22
fev/15 27.540 1,50 41.310,00 0,6112 41.309,39 fev/15 1.827 25,00 45.675,00 10,78 45.664,22
mar/15 28.091 1,50 42.136,20 0,6112 42.135,59 mar/15 1.854 25,00 46.360,13 10,78 46.349,35
abr/15 28.653 1,50 42.978,92 0,6112 42.978,31 abr/15 1.882 25,00 47.055,53 10,78 47.044,75
mai/15 29.226 1,50 43.838,50 0,6112 43.837,89 mai/15 1.910 25,00 47.761,36 10,78 47.750,58
jun/15 29.810 1,50 44.715,27 0,6112 44.714,66 jun/15 1.939 25,00 48.477,78 10,78 48.467,00
jul/15 30.406 1,50 45.609,58 0,6112 45.608,97 jul/15 1.968 25,00 49.204,95 10,78 49.194,17
ago/15 31.015 1,50 46.521,77 0,6112 46.521,16 ago/15 1.998 25,00 49.943,02 10,78 49.932,24
set/15 31.635 1,50 47.452,20 0,6112 47.451,59 set/15 2.028 25,00 50.692,17 10,78 50.681,39
out/15 32.267 1,50 48.401,25 0,6112 48.400,64 out/15 2.058 25,00 51.452,55 10,78 51.441,77
nov/15 32.913 1,50 49.369,27 0,6112 49.368,66 nov/15 2.089 25,00 52.224,34 10,78 52.213,56
dez/15 33.571 1,50 50.356,66 0,6112 50.356,05 dez/15 2.120 25,00 53.007,70 10,78 52.996,92
total 362.126 1,50 | 543.189,63 0,6112 543.189,02 total 23.474 25,00 586.854,51 129,36 586.725,15
Produgdo |estoque [Vendas estoque Produgdo |estoque |Vendas estoque
quantidades |final inicial quantidades |final inicial
55.000 269.874 362.126 289.842 4.400 26.726 23.474 26.589
BLOCOS UNIDADES TUBOS UNIDADES
més Estoque vendas Estoque produgdo més Estoque vendas Estoque produgdo
ano inicial do més final necessaria ano inicial do més final necessaria
jan/15 289.842 27.000 262.842 55.000 jan/15 26.589 1.800 24,789 4.400
fev/15 55.000 27.540 27.460 55.000 fev/15 4.400 1.827 2.573 4.400
mar/15 82.460 28.091 54.369 55.000 mar/15 6.973 1.854 5.119 4.400
abr/15 109.369 28.653 80.717 55.000 abr/15 9.519 1.882 7.636 4.400
mai/15 135.717 29.226 106.491 55.000 mai/15 12.036 1.910 10.126 4.400
jun/15 161.491 29.810 131.681 55.000 jun/lS 14.526 1.939 12.587 4.400
jul/15 186.681 30.406 156.274 55.000 jul/15 16.987 1.968 15.019
ago/15 211.274 31.015 180.260 55.000 ago/15 19.419 1.998 17.421
set/15 235.260 31.635 203.625 55.000 set/15 21.821 2.028 19.793
out/15 258.625 32.267 226.358 - out/15 24.193 2.058 22.135
nov/15 281.358 32.913 248.445 - nov/15 26.535 2.089 24.446 -
dez/15 303.445 33.571 269.874 - dez/15 28.846 2.120 26.726 -
total 289.842 362.126 269.874 495.000 total 26.589 23.474 26.726 26.400
BLOCOS RS TUBOS RS
més Estoque | producéo vendas Estoque més Estoque | produgdo vendas Estoque
ano inicial do més do més final ano inicial do més do més final
jan/15| 244.713,37| -33.616,00 40.500,00| 251.597,37 jan/15| 286.120,64| -47.432,00 45.000,00| 283.688,64
fev/15| 251.597,37| -33.616,00 41.310,00 259.291,37 fev/15| 283.688,64| -47.432,00 19.695,06| 255.951,70
mar/15| 259.291,37| -33.616,00 42.136,20| 267.811,57 mar/15| 255.951,70| -47.432,00 19.990,49| 228.510,18
abr/15| 267.811,57| -33.616,00 42.978,92| 277.174,50 abr/15| 228.510,18| -47.432,00 20.290,34| 201.368,52]
mai/15| 277.174,50| -33.616,00 43.838,50( 287.397,00| mai/15| 201.368,52| -47.432,00 20.594,70| 174.531,22]
jun/15| 287.397,00| -33.616,00 44.715,27| 298.496,27 jun/15| 174.531,22( -47.432,00 20.903,62| 148.002,84
ju|/15 298.496,27| -33.616,00 45.609,58| 310.489,85 ju|/15 148.002,84 21.217,17| 169.220,01
ago/15| 310.489,85| -33.616,00 46.521,77| 323.395,62] ago/15| 169.220,01 0,00 21,535,43| 190.755,45
set/15| 323.395,62| -33.616,00 47.452,20| 337.231,82 set/15| 190.755,45 0,00 21.858,46| 212.613,91
out/15| 337.231,82 0,00 48.401,25| 385.633,07| out/15| 212.613,91 0,00 22.186,34| 234.800,25
nov/15| 385.633,07 0,00 49.369,27| 435.002,35 nov/15| 234.800,25 0,00 22.519,13| 257.319,38
dez/15| 435.002,35 0,00 50.356,66( 485.359,01 dez/15| 257.319,38 0,00 22.856,92| 280.176,30|
total 244.713,37|-302.544,00| 543.189,63| -601.020,26 total 286.120,64|-284.592,00 278.647,67| -277.119,03
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VENDAS BLOCOS (2016) VENDAS TUBOS (2016)
més quantidade |R$ unitdrio |R$ total Custount |RS$ liquido més quantidade |R$ unitdrio |RS total Custount  |R$ liquido
jan/16 27.000 1,50 40.500,00 0,6112 40.499,39 jan/16 1.800 25,00 45.000,00 10,78 44.989,22
fev/16 27.675 1,50 41.512,50 0,6112 41.511,89 fev/16 1.836 25,00 45.900,00 10,78 45.889,22
mar/16 28.367 1,50 42.550,31 0,6112 42.549,70 mar/16 1.873 25,00 46.818,00 10,78 46.807,22
abr/16 29.076 1,50 43.614,07 0,6112 43.613,46 abr/16 1.910 25,00 47.754,36 10,78 47.743,58
mai/16 29.803 1,50 44.704,42 0,6112 44.703,81 mai/16 1.948 25,00 48.709,45 10,78 48.698,67
jun/16 30.548 1,50 45.822,03 0,6112 45.821,42 jun/16 1.987 25,00 49.683,64 10,78 49.672,86
jul/16 31.312 1,50 46.967,58 0,6112 46.966,97 jul/16 2.027 25,00 50.677,31 10,78 50.666,53
ago/16 32.095 1,50 48.141,77 0,6112 48.141,16 ago/16 2.068 25,00 51.690,86 10,78 51.680,08
set/16 32.897 1,50 49.345,32 0,6112 49.344,71 set/16 2.109 25,00 52.724,67 10,78 52.713,89
out/16 33.719 1,50 50.578,95 0,6112 50.578,34 out/16 2.151 25,00 53.779,17 10,78 53.768,39
nov/16 34.562 1,50 51.843,42 0,6112 51.842,81 nov/16 2.194 25,00 54.854,75 10,78 54.843,97
dez/16 35.426 1,50 53.139,51 0,6112 53.138,90 dez/16 2.238 25,00 55.951,84 10,78 55.941,06
total 372.480 1,50 | 558.719,90 0,6112 558.719,28 total 24.142 25,00 603.544,04 129,36 603.414,68
Produgdo |estoque |Vendas estoque Producdo |estoque |Vendas estoque
quantidades |final inicial quantidades |final inicial
55.000 259.520 372.480 269.874 4.400 26.058 24.142 26.726
BLOCOS UNIDADES TUBOS UNIDADES
més Estoque vendas Estoque producéo més Estoque vendas Estoque producdo
ano inicial do més final necessaria ano inicial do més final necessaria
jan/16 269.874 27.000 242.874 55.000 jan/16 26.726 1.800 24.926 4.400
fev/16 55.000 27.675 27.325 55.000 fev/16 4.400 1.836 2.564 4.400
mar/16 82.325 28.367 53.958 55.000 mar/16 6.964 1.873 5.091 4.400
abr/16 108.958 29.076 79.882 55.000 abr/16 9.491 1.910 7.581 4.400
mai/16 134.882 29.803 105.079 55.000 mai/16 11.981 1.948 10.033 4.400
jun/16 160.079 30.548 129.531 55.000 jun/16 14.433 1.987 12.445
jul/16 184.531 31.312 153.219 55.000 jul/16 16.845 2.027 14.818
ago/16 208.219 32.095 176.125 55.000 ago/16 19.218 2.068 17.151
set/16 231.125 32.897 198.228 55.000 set/16 21.551 2.109 19.442
out/16 253.228 33.719 219.509 - out/16 23.842 2.151 21.691
nov/16 274.509 34.562 239.946 - nov/16 26.091 2.194 23.896 -
dez/16 294.946 35.426 259.520 - dez/16 28.296 2.238 26.058 -
total 269.874 372.480 259.520 495.000 total 26.726 24,142 26.058 22.000
BLOCOS RS TUBOS RS
més Estoque | produgdo vendas Estoque més Estoque | produgdo vendas Estoque
ano inicial do més do més final ano inicial do més do més final
jan/16| 485.359,01| -33.616,00 40.500,00| 492.243,01] jan/16| 288.104,33| -47.432,00 45.000,00| 285.672,33
fev/16| 492.243,01| -33.616,00 41.512,50( 417.114,51] fev/16| 285.672,33| -47.432,00 45.900,00| 284.140,33
mar/16| 417.114,51| -33.616,00 42.550,31| 340.948,19 mar/16| 284.140,33| -47.432,00 46.818,00| 283.526,33
abr/16| 340.948,19| -33.616,00 43.614,07| 263.718,12 abr/16| 283.526,33| -47.432,00 47.754,36| 283.848,69
mai/16| 263.718,12| -33.616,00 44.704,42| 185.397,70) mai/16| 283.848,69| -47.432,00 48.709,45| 285.126,14
jun/16| 185.397,70| -33.616,00 45.822,03| 105.959,67 jun/16| 285.126,14 49.683,64| 334.809,78
jul/16| 105.959,67| -33.616,00 46.967,58 25.376,09 jul/16| 334.809,78 0,00 50.677,31| 385.487,09
ago/16| 25.376,09| -33.616,00 48.141,77| -56.381,69 ago/16| 385.487,09 0,00 51.690,86( 437.177,94
set/16| -56.381,69| -33.616,00 49.345,32| -139.343,01] set/16| 437.177,94 0,00 52.724,67| 489.902,61]
out/16( -139.343,01 0,00 50.578,95| -189.921,96 out/16| 489.902,61 0,00 53.779,17| 543.681,78|
nov/16| -189.921,96 0,00 51.843,42| -241.765,38 nov/16| 543.681,78 0,00 54.854,75| 598.536,53
dez/16| -241.765,38 0,00 53.139,51| -294.904,89 dez/16| 598.536,53 0,00 55.951,84( 654.488,37|
total 485.359,01|-302.544,00 558.719,90| -375.904,89 total 288.104,33|-237.160,00 603.544,04( -552.599,70




APENDICE E: PRODUCAO
PRODUCAO DE 55000 UND BLOCOS PMES
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Meés |Cimento (sc)| Areia(m®) | Pedrisco(m®)| Salarios |Outros CIFs|Depreciacio Total Total Acumulado
jan/13 1.045.00 368.50 115,50 8.400.,00 5.758.00 468393 | 20.370,93 20.370,93
fev/13 1.045.00 368.50 115,50 8.400.00 5.758.00 468393 | 20.370.93 40.741.86
mar/13 1.045,00 368.50 115,50 8.400,00 5.758.00 468393 | 20.370,93 6111279
abr/13 1.045.00 368.50 115,50 8.400.00 5.758.00 4.683.93 | 20.370.93 81.483.72
mai/13 1.045.00 368,50 115,50 8.400,00 5.758.00 468393 | 2037093 101.854,65
qun/13 1.045,00 368,50 115,50 8.400.00 5.758.00 468393 | 20.370.93 122.225 58
jul’l3 1.045.00 368.50 115,50 8.400.00 5.758.00 4.683.93 | 20.370.93 142.596.51
ago/13 1.045,00 368,50 115,50 8.400.,00 5.758.00 4.683.93 | 20.370,93 162.967 44
set/13 1.045,00 368.50 115,50 8.400.00 5.758.00 468393 | 20.370.93 183.338.37
out/13 1.045.00 368.50 115,50 8.400,00 5.758.00 468393 | 2037093 203.709,30
nov/13 1.045,00 368.50 115,50 8.400.,00 5.758.00 4.683.93 | 20.370.93 224.080.23
dez/13 1.045.00 368.50 115,50 8.400.00 5.758.00 4.683.93 | 20.370.93 244 451.16

TOTAL 12.540,00 | 4.422.00 1.386,00 | 100.800,00 | 69.096.00 | 56.207.16 | 244 451,16 488.902,32
244 451.16
PRODUCAO DE 4400 UND TUBOS POR MES

Més | Cimento(sc) | Areia(m®) | Pedrisco(m?®)| Salirios |Outros CIFs|Depreciacio Total Total Acumulado
jan/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 4.683.93 | 2142935 21.42935
fev/14 1.914.00 357,06 316.36 8.400.00 5.758.00 468393 | 2142935 42 858,70
mar/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 4.683,93 | 2142935 64.288.05
abr/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 468393 | 2142935 85.717.40
mai'14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 468393 | 2142935 107.146.75
jun/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 4.683.93 | 2142935 128.576.10
jul/14 1.914,00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 468393 | 2142935 150.005 .45
ago/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 468393 | 2142935 171.434 .80
set/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 4.683.93 | 2142935 192 864.15
out/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.,00 5.758.00 468393 | 2142935 214.293 .50
nov/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400.00 5.758.00 468393 | 2142935 235.722 85
dez/14 1.914.00 357.06 316.36 8.400,00 5.758.00 468393 [ 2142935 257.152.20

TOTAL 22.968.00 | 4.284.72 3.796.32 | 100.800.00 | 69.096,00 | 56.207,16 | 257.152.20 514.304.40

257.152.20
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APENDICE F: CUSTO DE PRODUCAO
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