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RESUMO

Este projeto trata-se da assessoria financeira a empresa Service, Parts & Machine
(SPM), o projeto teve o seu desenvolvimento possibilitado em consequéncia dos dois
donos da empresa assessorada que séo parte do networking de um dos integrantes
da equipe. Para realizar o trabalho, foi enviado primeiramente um convite aos
empresarios que posteriormente colocaram-se a disposi¢ao para participar do projeto,
apOs esta etapa, surgiram reunides, encontros e entrevistas para consolidar a
viabilidade do projeto utilizando a pesquisa qualitativa. Realizadas as entrevistas,
foram criadas diferentes solucbes para as dificuldades observadas, selecionando
estas solugbes de acordo com as que mais se alinhavam as expectativas dos
empresarios, desse modo, definindo os objetivos do projeto. O projeto conta como
objetivo desenvolver uma projecéao financeira de 5 anos para a SPM, analisando seus
produtos para que a empresa se desenvolva da melhor maneira, e apresentar aos
empresarios ferramentas que os auxiliem no decorrer desses 5 anos. Para a execucéo
dos objetivos, serdo utilizados artigos cientificos, revistas do setor em que a empresa
atua, livros académicos, dados disponiveis na internet e entrevista com o0s
empresarios, visando sempre ter um maior conhecimento do negocio da empresa e
do mercado que ela atua.

Palavras-chave: Assessoria financeira, Networking, Pesquisa, Projecao financeira



RESUMEN

Este proyecto trata sobre la asesoria financiera a la empresa Service Parts & Machine
(SPM). EI proyecto tuvo su desarrollo gracias a dos empresarios de la empresa
asistida que forman parte del networking de uno de los miembros del equipo. Para
realizar el trabajo, fue enviada primeramente una invitacion a los empresarios que
posteriormente se colocaron a disposicion para participar en el proyecto. Luego de
esta etapa surgieron reuniones, encuentros y entrevistas para consolidar la viabilidad
del proyecto mediante la investigacion cualitativa. Luego de la realizacién de las
entrevistas, se crearon diferentes soluciones a las dificultades observadas,
seleccionando estas soluciones con la que mas se alineaban a la expectativas de los
empresarios, definiendo asi los objetivos del proyecto. El proyecto tiene como objetivo
desarrollar una proyeccion financiera de 5 afios para el SPM, analizando el producto
para que la empresa se desenvuelva de la mejor manera y presentarle a los
empresarios herramientas que los auxilien en el transcurso de los 5 afos. Para la
ejecucion de los objetivos, seran utilizados articulos cientificos, revistas del sector en
que la empresa actla, libros académicos, datos disponibles en internet y entrevista
con los empresarios, con la vision siempre de tener un mayor conocimiento de negocio
de la empresa y del mercado que ella actia

Palabras claves: Asesoramiento financiero, Networking, Investigacion, Proyeccion
financiera
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1. INTRODUCAO

E inegavel que uma das grandes dificuldades que pequenos empresarios
encontram no caminho de seus empreendimentos € o efetivo acompanhamentos e
controle dos numeros e resultados de sua propria empresa, por esta causa, alguns
preferem aderir terceiros para ndo se envolver tanto nas areas de financas e
contabilidade, que para alguns podem ser vistas como um desafio. Por este fato, o
presente projeto tem como finalidade, assessorar a empresa SPM (Service, Parts &
Machine) nos seus dados e nimeros a respeito dos seus negdcios, apresentando
propostas e informacfes que possam servir de instrumento para um melhor controle

e um melhor caminho para a empresa seguir.

A empresa SPM, atualmente esta inserida no setor moveleiro no ramo de
maquinarios, porém, ela também, quando surge uma oportunidade avaliada positiva,
realiza servigcos especiais relacionados a outros setores, contudo, sempre atendendo
o ramo de maquinas. Os empreséarios da SPM sdo Antonio Valentin Verzenhassi
(conhecido como Valentin) e Vitor Hugo Cardozo Verzenhassi (seu filho, mais
conhecido como Vitor), Valentin conta com uma grande experiéncia de mais de 25
anos no setor moveleiro, o que lhe impulsionou a abrir o préprio negdécio juntamente
com seu filho. Em consequéncia da vasta experiéncia que Valentin aderiu com o
passar dos anos, Valentin criou um extenso Networking e um efetivo Know how dentro
da industria, o que o ajudou muito no inicio da sua prépria caminhada como

empresario.

Apesar da grande experiencia de Valentin, o setor atuante tem algumas
dificuldades e problemas que se resolvidos poderiam trazer bons resultados para a
empresa. Um dos principais problemas no setor é o longo periodo do giro de estoque
gue a empresa tem, pois, a venda das maquinas produzidas e reformadas demandam
um periodo longo até a sua finalizacéo, por mais que o valor deste servigo seja alto, a
empresa ndo conta com uma constancia no faturamento, fator que proporcionaria

maior estabilidade e previsibilidade em suas finangas.

Para atender estas dificuldades, o objetivo deste trabalho de consultoria é
auxiliar a empresa em resposta a estas situagbes apresentadas, analisadas as



situacdes, selecionamos as op¢des e chegamos no objetivo de realizar uma projecéo
financeira de 5 anos baseando-se em informacdes de seus produtos em relacéo aos
gue possam fornecer melhores resultados para a empresa, como menor giro, maior
rentabilidade, maior produtividade, entre outros aspectos, e também dessa maneira,
auxiliar a empresa com algumas ferramentas para um mais efetivo controle nas suas

operacoes.

Com a realizagdo deste projeto, esperamos observar na pratica como se
comportam o ambiente do empreendedorismo e desse modo, adquirir todo o
aprendizado possivel relacionando-os com todo o conhecimento adquirido no decorrer
dos estudos no curso de Administracdo, além disso, compartilhar e servir de

instrumento, Nossos conhecimentos académicos para com a SPM.



2. PLANO DO PROJETO

2.1. OBJETIVO

Analisar os dados mercadolégicos e financeiros da empresa SPM e dessa
maneira, elaborar uma projecéo financeira cujo o periodo sera de 5 anos, onde 0s
autores irdo assumir premissas macroecondémicas e microeconémicas para melhorias
nos resultados da empresa e para que a empresa possa estar mais preparada para

cenarios futuros que poderéo influenciar os negdécios da empresa;

Realizar a projecédo avaliando os produtos que a empresa tem em seu portfolio
(Margens, Giro, Custos, etc.) e estruturar a projecdo baseando-se nos produtos que
podem trazer melhores resultados para que a empresa possa criar melhores

estratégias de vendas e dessa forma, projetar um melhor desenvolvimento financeiro.

2.2. IDENTIFICACAO DE EXPECTATIVAS

Com a realizacdo do projeto, entendemos que serd de grande
desenvolvimento profissional tanto para os integrantes do grupo quanto para 0sS
empresarios, pois as atividades nos auxiliardo a ter um maior desenvolvimento
intelectual dos conteudos estudados durante o curso, observando-os na pratica,
dispostos a compartilhar este conhecimento adquirido e oferecer assessoria para a
empresa, reconhecemos nossa capacidade e disponibilidade para trazer melhorias

que, de fato, possam agregar valor para ambos os envolvidos no projeto.

Conforme o contato com o empresario, foram observadas as expectativas de
se ter uma estabilidade no giro da empresa para manter constancia no decorrer das
atividades, além de buscar conceitos académicos que possam servir de auxilio para
0 negocio da empresa e ter uma mais efetiva previsibilidade referente aos nimeros

da empresa para futuros cenarios.



2.3.

ABRANGENCIA

Figura 1 — Abrangéncia

Consultoria
Financeira SPM

1. Estruturagédo do

Projeto

2. Pesquisa

3. Execugao

4. Controle

Tema do Projeto

Mercadolégica

o Planejamento

Financeiro

|

o 4.1 Apresentagéo
1.1 Formagé&o do 2.1 Pesquisa 3.1 Novas Reunides .
do Planejamento
Grupo Tedrica com Empresdrios .
Financeiro
5.2 Calculos para 4.2 Definigao d
1.2 Deciséo do 2.2 Pesquisa P elinigae @os

Instrumentos de
Controle

[

1.3 Busca pela
Empresa para o

Projeto

2.3 Definig&o dos
dados uteis

5.3 Desenvolvimento
do Planejamento

Financeiro

4.5 Apresentagdio
dos Diferentes
Cendrios

[

1.4 Definig&o das
Responsabilidades

2.4 Tranformagéo
dos dados em
informacgéo

3.4 Finalizagéo e

Revisdéo

4.4 Entrega do
Planejamento
Financeiro

Fonte: Equipe TCC

O projeto contara com 4 separacdes em seu desenvolvimento, estas quatro

divisdes contardo com outros 4 estagios cada uma.

Primeiramente, a estrutura do projeto, etapa que abrange a formacao do
grupo, a decisao do tema do projeto (o de assessoria), a busca pela empresa para o

projeto e por fim, a definicdo das responsabilidades.

Em segundo lugar, apresenta-se a pesquisa, onde o grupo realiza-se a
fundamentacéo tedrica para apresentar bons argumentos, a pesquisa mercadologica
para captar dados referente ao negoécio da empresa, a separacdo dos dados que sédo
de fato Gteis para a elaboragéo do projeto e por fim, a transformacao desses dados

em informacao na forma escrita.



2.4. EQUIPE DO PROJETO, PAPEIS E RESPONSABILIDADE:

Henrique: Pesquisador. pesquisar 0s conceitos académicos que mais se
encaixam com o projeto para criacdo de um embasamento teorico direcionado as

situacdes contidas no projeto.

Renan: Pesquisador. Pesquisar os dados financeiros e mercadolégicos que
rodeiam o0 negocio da empresa como o setor, concorrentes, referéncias no mercado,

dados contabeis e transformé-los em informacgéo.

Jodo: Estruturador. Estruturar o projeto relacionando os dados tedricos,
financeiros e mercadologicos pesquisados com as situacées observadas na empresa
assessorada e, desse modo, tornar o projeto envolvido com os contetdos estudados

durante o curso.

2.5. FATORES CRITICOS DE SUCESSO DO PROJETO

Para a realizacdo do projeto tém-se como fatores fundamentais para a sua
elaboracdo o acesso aos dados financeiros de forma mais completa possivel para a

avaliacao e pesquisa.

Para o compartilhamento desses dados, € inegavel a comunicacéo entre o
grupo e os empresarios. Para isso, os fatores fundamentais foram os celulares e

computadores para possibilitar o compartilhamento de documentos e reunides online.

Além disso, foi de grande importancia a obtengéo das informacdes individuais
relacionadas aos produtos da empresa, assim como, 0 acesso ao local da empresa

para o entendimento das atividades realizadas e a organizacao fisica da empresa.

Para os encontros presenciais, foi de fundamental importancia a consciéncia
a respeito dos protocolos de prevencéo ao Covid-19, reconhecendo a importancia que
0 virus tem para o sucesso do trabalho, pois um caso entre os integrantes ou entre 0s

empresarios pode impactar consideravelmente as atividades.



2.6. ETAPAS DO PROJETO

Etapa 1: Na estruturacao do projeto encontram-se as atividades relacionadas
com a organizacao e o planejamento do projeto, tem como objetivo definir quais serao
integrantes, definir o tema, definir a empresa e definir as responsabilidades dos
integrantes do grupo. Nesta etapa, podemos trabalhar nossa mente criativa para
definir o tema do projeto e realizando o método Brainstorm para chegarmos a
assessoria como o tema, assim também, tivemos uma interessante reunido com 0s
empresarios onde serviu de profundo ensinamento para o que haviamos estudado até

entdo durante o curso de administragao.

Etapa 2: A etapa de pesquisa sdo as atividades, que apos as definicdes
realizadas na etapa anterior, serdo fundamentais para o embasamento do projeto e
para que tenhamos maior conhecimento do negdécio em que a empresa atua, desse
modo, séo as atividades relacionadas ao aprofundamento tedrico e a coleta de dados
mercadoldgicos, a definicdo dos dados que servirdo para o projeto e a transformacéao

desses dados em informacdes.

Etapa 3: Elaboracéo dos objetivos atendendo de forma mais aproximada as
expectativas dos empresarios e dos integrantes e de forma mais transparente e
harmoniosa. Realizacdo da projecéo financeira da empresa de 5 anos tendo como
base os dados presentes e os dados tedricos analisados, andlise das vendas das

pecas da empresa e o Hedge cambial;

Etapa 4: Implementacao do projeto, desenvolver a projecao financeira para a
SPM baseando-se nos dados pesquisados pelos integrantes da equipe e nos dados
apresentados pelos donos da organizacdo, estes ultimos, coletados em entrevistas
online e encontros fisicos. Assim também, a apresentacdo de instrumentos para o
controle da saude da empresa tendo como base a projecéo realizada pela equipe do

projeto.



2.6.1. Cronograma

O cronograma do projeto foi elaborado utilizando o Grafico de Gantt, para se
ter uma visdo mais ampla do projeto como um todo e organizar com mais facilidade

as atividades e a demanda de tempo que estas exigem.

O projeto iniciou-se no comeco do ano quando os integrantes, antes mesmo
de iniciar as aulas do quinto periodo, se reuniram para definir os integrantes e também

definir o tema que seria abordado.

A primeira etapa do projeto tem a sua conclusdo no més de abril guando sdo
definidas as responsabilidades de cada um dos integrantes da equipe, apos este
momento, inicia-se a segunda etapa, em que envolve o inicio do desenvolvimento da

execucao do projeto.

A segunda etapa, finaliza-se em junho com a entrega do projeto na forma
escrita TCC 1, desse modo, caminhando para o desenvolvimento do TCC 2 com os

objetivos bem definidos.

Dessa forma, inicia-se a terceira etapa do projeto, a execucdo. Nesta etapa
0s integrantes do grupo irdo desenvolver o planejamento financeiro de 5 anos para a
empresa SPM, obijetivo principal do projeto, utilizando todo o conhecimento adquirido
no curso de Administracdo e usando os dados adquiridos no decorrer da elaboracéo

do trabalho.

Na quarta etapa finaliza-se o projeto com o controle dos numeros
apresentados pela equipe e um treinamento para que os donos da SPM possam

acompanhar e ter um caminho para seguir com a empresa.



2.6.1.1. Cronograma pesquisa 1
QUADRO 1: Cronograma de pesquisa 1

Pesquisa 1

horas Inicio Término

horas Inicio real Términoreal Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho

DESCRICAO

previsto previsto

01/01/21 | 01/02/21 01/01/21 | 10/03/21
1. Estruturacio do 744 | 01/01/21|01/02/21| 1728 | 01/01/21 | 14/03/21

Projeto 1008 |01/02/21|15/03/21| 216 | 10/03/21 | 19/03/21
360 |15/03/21|30/03/21| 264 | 19/03/21 | 30/03/21
1104 |30/03/21|15/05/21| 960 | 15/04/21 | 25/05/21
1104 |30/03/21|15/05/21| 960 | 15/04/21 | 25/05/21
360 | 15/05/21|30/05/21| 192 | 25/05/21 | 02/06/21
384 | 30/05/21|15/06/21| 312 | 02/06/21 | 15/06/21

2. Pesquisa

Fonte: Equipe TCC

2.6.1.2. Cronograma pesquisa 2
QUADRO 2: Cronograma de pesquisa 2

Inicio Término

Julho

Inicio real Término real Setembro Outubro Novembro Dezembro

DESCRICAO

Agosto

previsto previsto

01/07/21 | 10/10/21 01/07/21 | 25/10/21
1680 |01/08/21|10/10/21| 2064 | 01/08/21 | 26/10/21

3. Execucao
936 |01/09/21|10/10/21| 1320 | 01/09/21 | 26/10/21

216 |01/10/21|10/10/21| 96 | 26/10/21 | 30/10/21
600 |[11/10/21|05/11/21| 720 |11/10/21 | 10/11/21
24 |01/11/21|02/11/21| © 05/11/21 | 05/11/21
96 |01/11/21|05/11/21| © 10/11/21 | 10/11/21
0 |10/11/21|10/11/21| © 12/11/21 | 12/11/21

4, Controle

Fonte: Equipe TCC
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2.6.2. Recurso necessarios para o projeto

Os recursos necessarios para a viabilidade do projeto enquadram-se em
recursos didaticos (Livros de autores renomados estudados durante o curso), canais
e meios de comunicacdo, dados mercadolégicos, tempo dos integrantes do grupo
para o desenvolvimento do projeto, a locomog¢ao para reunides, internet para o contato
e materiais de prevencéo ao Covid-19.

2.7. ORCAMENTO

QUADRO 3: Orgcamento

DESCRICAO Custo Interno Custo Desembolsével

1. Estruturacdo do Projeto em horas em RS reais

2. Pesquisa em horas

em horas

em horas

120

Fonte: Equipe TCC
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3. EXECUCAO DO PROJETO

3.1. FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1.1. Administracéo financeira

1]

A Administracdo Financeira em uma empresa, segundo Gitman “é
responsavel pela gestado dos negdcios financeiros de organizagdes de todos os tipos”

(Gitman, 2010, p. 4). E o autor enfatiza que o administrador financeiro

realiza as mais diversas tarefas financeiras, tais como planejamento,
concessdo de crédito a clientes, avaliagdo de propostas que envolvam
grandes desembolsos e captacdo de fundos para financiar a operagfes da
empresa. (GITMAN, 2010, p. 4).

Segundo Gitman

O administrador financeiro de hoje est4d mais ativamente envolvido com o
desenvolvimento e implementacdo de estratégias empresariais que tém por
objetivo o ‘crescimento da empresa’ e a melhoria de sua posigdo competitiva
(Gitman, 2010, p. 4).

3.1.2. Demonstracdes financeiras

As Demonstracdes financeiras, com base em Gitman “sdo compostas por
qguatro demonstracfes, sdo elas, a demonstracdo de resultado, balanco patrimonial,
demonstracao das mutagdes do patriménio liquido e demonstracéo do fluxo de caixa”
(Gitman, 2010).

E de suma importancia a anélise dos resultados, com isso Brigham ressalta
que “As demonstragdes financeiras reportam o que realmente aconteceu com os
ativos, lucros, dividendos e fluxos de caixa durante os ultimos exercicios” (Brigham,
2012, p. 49).
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3.1.3. Capital de giro

Para o funcionamento operacional da empresa, é preciso ser financiado pelo
capital de giro, um capital que se transforma constantemente no seu estado
patrimonial, que tem seu ciclo operacional dentro da empresa. Entdo com base em
Hoji (2004) “O valor inicial do capital de giro vai sofrendo acréscimo a cada
transformacao, de modo que, quando o capital retornar ao “estado de dinheiro”, ao

completar o ciclo operacional, devera estar maior que o valor inicial”.

O capital de giro € um componente essencial para gestdo da empresa, com
isso Brigham (2012, p. 61) define que

A maioria das empresas precisam de alguns ativos circulantes para sustentar
suas atividades operacionais, por exemplo, todas as empresas devem ter
algum caixa para “lubrificar as engrenagens” de suas operagdes. Empresas
continuamente recebem cheques de clientes e, emitem cheques para
fornecedores, funcionarios e assim por diante, uma vez que as entradas e
saidas de caixa nao coincidem perfeitamente, uma empresa deve manter
algum dinheiro em sua conta bancéaria. Em outras palavras, é necessario
algum dinheiro para conduzir as operacgdes.

3.1.4. Giro de estoque

Para calcular o Giro de estoque: Giro de estoque = Custo de mercadorias
vendidas dividido pelo estoque. Mas para o giro de estoque resultante fazer sentido,
segundo Gitman “Sé tem significado se comparado com o de outras empresas do
mesmo setor ou com o giro da mesma empresa no passado” (Gitman, 2010, p. 53).
Com isso o autor quer dizer que para cada empresa o capital de giro resultante tem

um peso diferente.

Com base em Totvs (2019), o Giro de estoque é 0

Parametro usado para verificar o desempenho de um estoque na empresa.
Indica também a qualidade dos produtos armazenados e a quantidade
vendida dentro de um periodo de tempo. Os dados servem ainda para avaliar
a saude financeira do negdcio.

O patrimbnio liquido da empresa Representa o0 quanto 0s empresarios
(proprietéarios), socios, e acionistas tem, é realizando a analise do balango para

calcular o quanto pertence a esse grupo, com isso Assaf neto (2002) descreve que 0
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patrimdnio liquido “representa a identidade contabil medida pela diferenca entre o total
do ativo e os grupos do passivo exigivel e resultados de exercicios futuros. Indica em
outras palavras, o volume dos recursos proprios da empresa, pertencente a seus

acionistas ou sécios”.

3.1.5. indices de liquidez

A liquidez é de extrema importancia para uma empresa ter estabilidade
financeira, pois ela € um indicador que mostra 0 quanto a empresa possui de recurso

disponivel para quitar suas obrigacées com credores.

Com base em Gitman (2010, p. 51) “O indice de liquidez corrente, um dos
indices financeiros mais comumente citados, mede a capacidade da empresa de
pagar suas obrigacdes de curto prazo” para calcular o indice de liquidez corrente, € 0
indice de liquidez corrente = Ativo circulante dividido pelo Passivo circulante. e em

termos gerais, quanto maior o indice de liquidez corrente, mais liquida a empresa.

3.1.6. indices de rentabilidade

O administrador financeiro analisa os indices de rentabilidade para avaliar os
lucros da empresa em relacao as vendas. Esse indice € medido pela Demonstracao
do resultado de tamanho comum, e essa ferramenta € composta por trés
componentes, Margem de lucro bruto, Margem de lucro operacional, e Margem de

lucro liquido.

3.1.6.1. Margem de lucro bruto

A margem de lucro bruto mede a porcentagem de cada unidade monetaria
de vendas que permanece apés a empresa deduzir o valor dos bens
vendidos. Quanto maior a margem de lucro bruto, melhor (GITMAN, 2010,
P.58).
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Como calcular: margem de lucro bruto = Receita de vendas - custo das

mercadorias vendidas divididos pela receita de vendas

3.1.6.2. Margem de lucro operacional

A margem de lucro operacional mede a porcentagem de cada unidade
monetaria de vendas remanescente apds a deducdo de todos os custos e
despesas exceto juros, imposto de renda e dividendos preferenciais, € o ‘lucro
puro’ obtido em cada real de receita de vendas. (GITMAN, 2010, P.58).

Como calcular: Margem de lucro operacional = Lucro operacional dividido pela

receita de vendas.

3.1.6.3. Margem de lucro liquido

“A margem de lucro liquido mede a porcentagem real de vendas que sobra
apos a cobertura de todos os custos e despesas, inclusive juros, imposto de renda e
dividendos preferenciais” (GITMAN, 2010, P.59).

Como calcular: Margem de lucro liquido = Lucro disponivel para os acionistas

ordinarios dividido pela receita de vendas.

3.1.6.4. Rentabilidade do Ativo

O indice de rentabilidade do ativo apresenta a relacdo entre lucro que a
empresa obteve e os investimentos que foram realizados nela (ativo total). Esse
indicador é conhecido também como ROI, Return On Investiment. Para calcular: (lucro
liquido dividido pelo Ativo) x 100. Com isso a empresa vai obter x valor de lucro para
cada R $100 de investimento realizado.

Com isso, segundo a Diniz (2015, p.127) “O custo do capital proprio esta
associado as oportunidades de ganho que os soécios/acionistas da empresa possuem,

desta forma, o indice de rentabilidade do ativo pode ser considerado uma medida de
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retorno global de determinada empresa e deve ser comparada com o custo total do

capital investido”.

3.1.6.5. Margem liquida

O indice de margem liquida apresenta a lucratividade sobre a receita. Com
isso entendemos que a cada R $100 que a empresa faturar, vai obter um determinado

percentual de lucro.

Com base em Matarazzo (2010), ao calcular a margem liquida, e realizar
andlise sobre o indicador, sera possivel identificar possiveis alteragbes, que quanto

maior for o valor, melhor serd para a empresa.

N&o é porgue a empresa apresenta um volume grande em seu faturamento
significa lucratividade, e ao mesmo tempo, ndo é porgue a empresa apresenta
nameros menores em seu faturamento que significa prejuizo, por isso € importante
analisar a margem liquida em conjunto com outros indicadores, pois em alguns casos,
a empresa pode por sua decisdo reduzir seu faturamento, em casos especificos que
uma empresa tem muitos gastos com vendas. A forma para calcular a margem liquida

€ (lucro liguido dividido por vendas liquidas) x 100.

3.1.6.6. Ebitda

O indicador Ebitda é amplamente utilizado para realizar analises de empresas,
com o conceito de mostrar o quanto os ativos operacionais estdo gerando de caixa. e

Hoji (2004) descreve que

E considerado pelos analistas financeiros o melhor indicador de geracéo de
caixa operacional, pois considera em seu calculo somente os resultados
operacionais que afetam o caixa, desconsiderando as despesas e as receitas
operacionais como a depreciacdo, amortizacdo e exaustdo; o resultado de
equivaléncia patrimonial, as despesas e as receitas financeiras, outras
receitas e despesas operacionais nado rotineiras e, também, os impostos
sobre o lucro.
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3.1.6.7. CAGR

CAGR (compound annual growth rate) ou também conhecido como taxa de
crescimento anual composta, indica a viabilidade de de um investimento em relacao

a sua taxa de retorno necessario desde o investimento inicial até o periodo final.

Com isso, em concordancia com Reis (2019) o CAGR é uma ferramenta que

auxilia a compreender a rentabilidade do investimento ao longo do tempo.

A féormula para calcular o CAGR. CAGR=(VF/VI)1/n-1. a onde o VF indica o
valor final do investimento, o VI indica o valor inicial do investimento, e N= niamero de

periodos em anos.

3.1.6.8. Capex

De acordo com a descri¢cdo de Lauria (2013) O Capital Expenditure que é
investimento em bens de capital significa investir em aquisicdo ou melhoria de bens
da empresa, e a tomada de decisdo sobre esse investimento impacta nos custos e
resultados da empresa, o Capex serve para melhora de seu produto, bens, que pode

elevar a aumento na produtividade da empresa.

3.1.6.9. Mark up

Quando o assunto € precificacdo do produto de venda, devemos analisar
diversas estratégias para determinar o preco, pois essa decisdo impacta diretamente
na vantagem competitiva da empresa e no seu faturamento, e até na lucratividade.
Deve ser analisado o os concorrentes do mesmo segmento, como € praticado a
precificacdo do determinado produto e se é factivel para a realidade da empresa

praticar tal prego.

Ressaltando as palavras de Paulo (2000) para formacgao da precificagao do
produto é necessario incluir os custos fixos e variaveis, despesas com vendas,
comissdes, impostos, tributacbes, e a margem de lucro desejada. E realizada a

formacdo com base no mercado, se 0 mercado esta disposto a absorver esse preco,
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0 empresario ira realizar a relacdo entre os custos citados e elaborar uma

porcentagem factivel com a margem desejada.

3.1.7. Fluxo de caixa

Fluxo de caixa é fundamental para o administrador financeiro analisar
entradas, saidas e entender a situacdo financeira da empresa. S& descreve
“Chamamos de fluxo de caixa ao método de captura e registro dos fatos e valores que
provoguem alteracbes no saldo de caixa e sua apresentacdo em relatorios

estruturados, de forma a permitir sua compreenséao e analise” (S&, 2012, p. 11).

O objetivo dessa ferramenta € apurar e projetar o saldo disponivel para que
exista sempre capital de giro acessivel tanto para o custeio da operagéo da
empresa (folha de pagamento, impostos, fornecedores, entre outros) quanto
para os investimentos em melhorias (reforma da fachada, por exemplo).
(SEBRAE, 2013)

Conforme o Gitman (2010, p. 100)

A demonstracdo dos fluxos de caixa de um dado periodo é desenvolvida a
partir da demonstracdo do resultado do periodo em questdo, associada aos
balancos patrimoniais do comeco e do fim do periodo.

3.1.7.1. Interpretacao do fluxo de caixa

E de suma importancia para o administrador financeiro entender o fluxo de
caixa para a tomada de decisédo, pois é do fluxo de caixa que é realizado o controle
de entrada e saida, a movimentacdo do dinheiro da empresa. Para realizar um
planejamento e uma projecéo, é necessario que o administrador financeiro tenha a
capacidade de interpretar os dados contidos nela. Com isso Gitman (2010, p. 102)

define que:
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A demonstracdo do fluxo de caixa permite que o administrador financeiro e
outras partes interessadas analisem o fluxo de caixa da empresa. O
administrador deve dedicar especial atencao tanto as principais categorias de
fluxo de caixa quanto a cada item especifico das entradas e saidas de caixa,
para detectar se tém surgido acontecimentos contrarios a politica financeira
da empresa. Além disso, a demonstracdo pode ser usada para avaliar o
progresso em direcdo a metas projetadas, ou para isolar pontos de
ineficiéncia.

3.1.7.2. Estratégias de gestao do ciclo de caixa

Ao analisar ciclo de caixa de uma empresa, identificamos o periodo que o
dinheiro sai do caixa, passa por processos de fabricacdo, estocagem, venda,
recebimento, e finaliza seu ciclo, com isso é necessario entender se esse ciclo é

eficiente ou néo.

Diante disso com os conceitos de Weston e Brigham (2000), que para ter uma
eficiéncia maior em seu ciclo de caixa € necessario reduzir a0 maximo esse periodo
para melhorar seus lucros. Porgue quanto maior esse ciclo de caixa, maior sera a
necessidade de capital de terceiros, que significa captar recurso externo, que
diretamente significa custo de capital, entdo a empresa deve estrategicamente reduzir

ao maximo este ciclo de caixa.

3.1.7.3. Prazo médio de recebimento de vendas

Este indicador apresenta quanto tempo a empresa leva para receber das
vendas realizadas a prazo para seus clientes, em geral, quanto menor o tempo de
recebimento € melhor para a empresa, pois a empresa depende desse valor a receber
para movimentar as operacfes de sua organizacdo. Este indicador € conhecido como
PMRYV, e a formula é: (duplicatas a receber dividido pela venda anual) x 360. o
resultado sera em dias, e quanto menor o valor, significa que a empresa esta sendo
eficiente, esse indicador varia por segmento, com isso significa que para interpretar

esses dados é necessario comparar com 0s concorrentes do mesmo segmento.

Diniz (2015) aponta que comparando os resultados dos anos anteriores com
o resultado atual, € possivel identificar a eficiéncia da empresa em relacdo ao

recebimento dos clientes.
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3.1.7.4. Prazo médio de Pagamento de compras

Seguindo os conceitos da Diniz (2015, P. 143) “O prazo médio de pagamento
de compras indica, em média, quantos dias determinada empresa leva para pagar
seus fornecedores. Quanto maior for o resultado encontrado para esse indice,

melhor”.

Isso significa que se a empresa consegue um prazo maior para pagar seus
fornecedores, e menos pressdo a empresa tera no seu capital de giro, com isso possui
um tempo maior para gerir recurso monetario para posteriormente pagar seus

fornecedores.

A formula para calcular o PMPC é: (fornecedores divididos pelas compras) x

360. o resultado sera em dias, e quanto maior, melhor para a empresa.

Para interpretar o indicador € necessario comparar com o PMRV, em uma
situacdo que o prazo médio de pagamento for menor que o de recebimento, pode ser
que a empresa tenha dificuldades em saldar essas dividas.

3.1.8. Planos financeiros de longo prazo

As empresas tém visdo de crescimento, para isso ha necessidade de planejar
estratégias de longo prazo para que torne possivel, medidas e acdes financeiras. A

empresa tem que criar metas, com o objetivo de elaborar estratégias para atingi-las.

Baseando-se em Gitman (2010, p. 106)

Os planos financeiros de longo prazo fazem parte de uma estratégia
integrada que juntamente com os planos de producdo e de marketing,
orientam a empresa em direcdo a suas metas estratégicas. Tais planos
incluem propostas de dispéndio em ativo imobilizado, atividades de pesquisa
e desenvolvimento, acBes de marketing e desenvolvimento de produto,
estrutura de capital e principais fontes de financiamento. também podem
constar o encerramento dos projetos.
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3.1.8.1. Projecéo financeira

A projecao financeira é a previsdo do faturamento e crescimento e despesas
futuras da empresa, calculadas para analisar o potencial crescimento da empresa

baseado nos resultados da empresa.
A projecéo financeira descrita por Brigham (2012, p. 475):

“Inicia-se com um conjunto de premissas operacionais e politicas financeiras.
As demonstracdes previstas resultantes sdo usadas para estimar fluxo de caixa livre,

EPS e indices financeiros”.

Com base em Secaf (2019)

Projecéo a longo prazo usa uma base anual para ter uma projecdo dos
préximos cinco anos. Neste caso o intuito € entender a possibilidade de
crescimento da empresa de uma maneira mais ampla, levantar cenarios
possiveis, revisar a estratégia da empresa, seu valor e potencial. A revisao
pode acontecer anualmente, principalmente se houver um investimento ou
oportunidade maior.

3.1.8.2. Macroeconomia

A macroeconomia trata Segundo Mankiw (2016, P. 28 ) “Os estudos dos
fendbmenos da economia como um todo, incluindo inflagcdo, desemprego e crescimento

econdmico’.

Mankiw (2016) reforca que a macroeconomia € intimamente interligada com
a microeconomia, porém tratam de diferentes conceitos, a macroeconomia tem como

foco o agregado econdémico.

3.1.8.3. Microeconomia

A microeconomia é um campo da economia que, de acordo com Mankiw
(2016, P. 28) “o estudo e de como as familias e empresas tomam decisdes e de como

interagem nos mercados”.
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Esse campo da economia tem uma grande importancia, pois trata da formacéo
de precos do mercado como um todo, a microeconomia permite que as empresas

realizem uma andlise do mercado para determinar um preco para seu produto.

3.1.9. Anélise SWOT

A analise SWOT é bastante utilizada pelas organizacdes por ser uma
ferramenta que permite ter uma visdo da empresa que contém seus pontos fortes e
fracos, oportunidades e fraquezas, esta ferramenta analisa tanto o ambiente interno
guanto o externo, 0 uso €é objetivado para o planejamento estratégico, para identificar

as caracteristicas das empresas e criar medidas para melhorias.

Figura 2 —Analise SWOT

S \"\Y)

Strenghts Weaknesses
Forcgas Fraquezas

o T

Opportunities Threats
Oportunidades Ameacas

Fonte: Pastore e Souza
Com base na Cola web Queiroz (c2021):

Forcas: Descrevem pontos fortes da empresa analisando sempre as
vantagens da prépria empresa diante das concorrentes. Podem ser avaliados os

recursos, qualidade do produto ofertado.

Fraquezas: Devem analisar os pontos fracos da empresa, as desvantagens

gue ela leva adiante a concorréncia.
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Oportunidades: Sao as forcas internas que podem favorecer a empresa, mas

gue néo existe controle sobre elas.

Ameacas: Sao as forcas externas que podem prejudicar o desempenho de

uma empresa, pois ela ndo pode controlar esse tipo de forca.

3.2. DIAGNOSTICO DA SITUACAO ATUAL

3.2.1. Valentin e empresa

SPM (Service Parts & Machine) surge no mercado brasileiro com foco no setor
moveleiro, jA com sua bagagem e base no conhecimento, expertise e rede de contatos

no Brasil e exterior.

A mesma inicia sua operacdo com a proposta de executar retrofitting de
maquinas, no qual consiste em realizar a atualizac@o tecnologica de software em
maquinas, € uma alternativa que a industria pode optar, uma vez que investir em

maguinas novas tem um custo elevado e também servicos para revenda de pecas.

Valentin acredita que a proposta inicial da companhia € oferecer o software
mais avancado do mercado, como hardwares de primeira qualidade, como também,
entende que o mercado brasileiro é de grande importancia em niveis de consumo e

absorcao de novas tecnologias.

O principal objetivo da Services Parts & Machine é entender a demanda do
cliente, assim como sua linha de producdo. Diante disso, 0 mesmo tem como
finalidade fornecer maquinas, pecas e servicos com qualidade por um periodo longo.
Com base nas caracteristicas de depreciacdo de maquinas do setor moveleiro e
madeira, o principal efeito € o desgaste no tempo, normalmente com vida util de 10
anos, portanto, o equipamento perde valor em decorréncia do uso continuo. Porém,
em razao de novas atualizagOes, tecnologia e desenvolvimento, a companhia tem
como propasito conceder produtos no qual a longevidade na producéo € maior, dessa
forma néo se tornam maquinas inoperantes e ndo necessita da reposicao precoce do

ativo imobilizado.
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Valentin iniciou a carreira profissional na industria moveleira com 14 anos de
idade, onde passou por diversas empresas e consolidou sua carreira na Giben do
Brasil, companhia sediada na cidade de Bologna na Italia e instalou-se no Brasil no
ano de 1976. Valentin trilhou sua carreira na Giben, iniciando no chao de fabrica, anos
depois fazendo parte do departamento de projetos e encerrou o ciclo de 25 anos como

gerente geral do grupo.

2017 e 2018 foram anos desafiadores para Valentin, 0 mesmo informa que a
companhia onde trilhou sua carreira ndo evolui tanto como 0s anos anteriores, uma
vez que o mercado moveleiro cresceu 10.9% em 2018 em comparativo com 0 ano de

2017, onde o faturamento do setor acumulou 69,9 bilhdes de reais.

Diante disso, Valentin chegou a conclusdo que era sua hora de comecar a
empreender e colocar seu conhecimento e network em prética, foi entdo que, no ano
de 2019 fundou a SPM.

Muitas mudancas aconteceram no mercado, Valetin é ciente e comenta que
a industria cada vez mais espera por maquinas automatizadas, com objetivo de maior
eficiéncia na operacao, otimizando tempo e custo. Também destacou que jovens nao
buscam se profissionalizar no setor e isso tende a ficar cada vez mais baixo, causando

déficit no mercado brasileiro.

3.2.2. Portfélio da empresa

A origem dos primeiros projetos da SPM e direcionamento de mercado deu

inicio ao portfolio de produtos e servicos:

1. Manutengéao para Seccionadoras

s

Seccionadora é conhecida como uma maquina utilizada para o corte de
chapas, onde melhora a producgé&o do processo de corte. O processo realizado pela
magquina, ndo depende do profissional de marcenaria experiente, podendo ter outros

assistentes para executar a operagao.

Mesmo fazendo a manutencdo preventiva, ha casos onde € necessario

chamar o suporte com especialistas com maior entendimento sobre os equipamentos.
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Para atender os clientes de forma eficiente, a SPM possui em seu estoque diversas
pecas de reposicao e também faz a operacéo e desenvolvimento das pecas conforme
pedido do cliente, garantindo a assisténcia ao cliente quando se trata de pecas de
reposicao. Além disso, com sua rede de contatos (Consultores e Técnicos) auxilia as
empresas para fazer a manutencéo, correcao e troca, com objetivo em garantir que

as maquinas de clientes sempre estejam em producao.

A manutencdo preventiva é fundamental, desde usar corretamente o
maquinario e orientacdes técnicas do fornecedor, até tomar atitudes de troca de pecas
e reparos na estrutura do maquinario. Garantir o perfeito desempenho da linha de
producéo é fundamental para ser competitivo no mercado, ainda na industria do setor

moveleiro, que produzem produtos de alto padrao.

Figura 3 — Manutencgéo para Seccionadoras

Fonte: SPM

2. Pecas de reposicao

Pecas de reposigdo séo utilizadas quando em um servigo ou manutencao €
necessario substituir ou reparar determinadas maquinas ou produtos em
especifico. Porém, deve se manter a qualidade e disponibilidade da mesma,
uma vez que as pecas de reposi¢cdo nem sempre foram fabricadas na fabrica
de onde veio o produto (Plazamotors, 2019).

Exemplos de substituicao:

- Reposicéo: Utilizagdo de pecas de reposicao originais oferecem vantagens,

apresentam garantia de adequacdo para determinada maquina, podem ser
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encontradas em lojas da marca e as mesmas foram testadas e que combinam de

forma Otima na maquina.
- Podem ser adquiridas rapidamente e de forma segura.

- As pecas sao projetadas, exclusivas e necessitam de know-how

independente, onde é investido tempo para o desenvolvimento.

O mercado demanda produtividade e eficiéncia, logo, as empresas nao
podem se permitir ficar com sua operagdo parada por uma simples peca danificada, é
necessario o apoio e suporte que a SPM oferece como fornecedor de pecas para

reposicao.

Figura 4 — Pecas de reposi¢céo

Fonte: SPM

3. Retrofitting mecanico e eletrdnico

“Retrofitting mecanico é o processo de modernizacao de algum equipamento,

ja considerado ultrapassado (como maquinas)” (Automataweb)

- Em resumo, o processo se inicia com a troca de pecas antigas por outras
pecas modernas, substituicdo por pegas mais recentes, automatizacao de algumas
operacdes que garantem eficiéncia das maquinas. A vantagem do retrofitting € o baixo

custo exigido, logo, em comparacéo a aquisicdo de um novo equipamento.
- As etapas de um retrofit incluem:

1. Avaliacdo das maquinas e equipamentos e consequentemente o objetivo

do projeto;
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2. Elaboracado da proposta que contém, as mudancas a serem realizadas

com base do equipamento original, em que sera renovado;

3. Compra da matéria prima, segundo avaliacao e elaboracéo da proposta,
é fundamental para o cuidado do prazo estipulado. Ha ocasides onde a demanda esta
acima da média do mercado, levando os precos a aumentarem, podendo influenciar

na data de entrega final, pois sera necessério encontrar o fornecedor ideal;

4. Implementacdo do projeto (Pintura; Acessorios; Testes estaticos,
dindmicos e de operacdo; Treinamento dos operadores, e orientacdo quanto a
manutencdo) também € necesséario que seja disponivel a documentacdo técnica

completa.

No mercado moderno, o Retrofitting mecanico e eletronico sao utilizados em
maquinas e processos onde na industria a demanda pela producao é cada vez maior,
a técnica desenvolvida na industria procura otimizar o rendimento dos equipamentos,
Mmaguinas ou processo, portanto, o retrofitting é contratado quando a demanda de um
determinado produto € recorrente e o antigo processo ndo é capaz de suprir esse

aumento na producgéo.

Figura 5 — Retrofitting mecénico e eletrénico

Fonte: SPM

Ha também casos que determinam o melhor controle do processo, deixando
0 processo mais automatizado, fazendo com que o funcionario supervisione o

processo (Industria moveleira, madeira), diminuindo a margem de erro do controle.
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Alguns equipamentos sao utilizados com frequéncia na pratica do retrofitting, o custo
de implantacdo dessa técnica € elevado, onde o preco deve ser menor que uma

magquina nova.

3.2.3. Mercado

A evolugéo da tecnologia, equipamentos e sistemas de controle, sempre tem
em vista a eliminacdo de algum problema gerado pela implantacéo anterior. Em todo
o tempo que se desenvolve uma nova solucdo, busca-se a maior vantagem, como o

controle, reducdo de tempo de manutencao e maior produtividade.

Em direcdo a escolha pela utilizacdo da nova solucdo é baseada em uma
causa de custo e beneficio, nenhum sistema de controle atende perfeitamente todas
as necessidades do mercado, logo, com a padronizacdo do mercado e o surgimento
de sistemas de garantia da qualidade (ISO). Os padrdes de qualidade e valor
agregado ao produto, obrigam as empresas a manterem um alto nivel de qualidade e

confianca dos processos.

Segundo dados da Movergs (associacao das industrias de méveis do estado
do Rio Grande do Sul),

O Brasil € um dos maiores produtores mundiais de mdéveis e 0 maior da
América Latina. S8o mais de 240 mil empregos diretos em mais de 21 mil
empresas, que em 2020 tiveram um valor de producdo estimado em
aproximadamente US $11,8 bilhdes (EUROMONITOR, 2020). Em relagéo ao
mercado externo, o Brasil & 0 31° maior exportador de mdéveis do mundo, com
exportacdes de USD 679,1 milhdes em 2020.

Além disso de acordo com a Abimovel (2020)

As exportacdes do setor moveleiro somaram US $628,2 milhdes no
acumulado de janeiro a dezembro de 2020, resultado que representa recuo
de 2,5% em comparagdo com o0 mesmo periodo de 2019. Desse total,
destacam-se as exportacées de moveis para os Estados Unidos, com
participacdo de 39,9% dos valores exportados e com um aumento de 11,5%
em relacéo a 2019. Em 2° lugar no ranking aparece o Reino Unido com 8,6%
de participacdo e com queda de 16,8% em termos de valores exportados
frente ao registrado no ano de 2019 e o Uruguai, em 3° lugar, com 7,4% do
total exportado e com queda de 6,7%.



37

3.2.4. Solucdes

Apos visita técnica e entrevista com 0s responsaveis da Service Parts &
Machine, o grupo chegou a conclusdo que atualmente a companhia encontra-se
desconfortavel com sua operagcdo de compra e posterior reforma de maquinas, uma
vez que, nessa linha de negdcio a mesma necessita realizar a compra e pagamento
da maquina no ato e apos um ciclo de 6-7 meses recebe novamente o dinheiro,
positivamente ou com prejuizo. Com essa postura e prazo de recebimento reduzido,
o impacto no fluxo de caixa € relevante e negativo para a companhia. De inicio, a
opc¢ao sugerida para auxiliar a companhia em seu fluxo de caixa, foi centralizar os
esforcos na venda de pecas de reposicao, uma vez que tem alta rentabilidade para a
companhia e recorréncia dos clientes. Ja para a compra e reforma de maquinas, foi
selecionar com mais prudéncia se vale seguir com o negocio ou ndo, pois necessita

de alto capital de giro para rodar a operacéao.

Para manter a estrutura da companhia, 0s custos sdo expressivos, uma vez
gue grande parte sao custos fixos e ndo variam com o volume produzido ou vendido.
Portanto, serd que continuar com a reforma de maquinas seria rentavel a longo prazo

para a companhia?

Conforme entrevista com 0s empresérios, o grupo entende que o mercado
moveleiro e os projetos de compra de maquinas sédo esporadicos, é possivel que a
companhia pontue, analise se vale adquirir a maquina para reforma e priorize a
revenda de pecas de reposicdo, dado que a margem de lucro é relevante e o fluxo

possui relevancia no fluxo de caixa da empresa.

Segundo os responsaveis da Service Parts & Machine, o mercado de revenda
de pecas € promissor e muitas empresas do Brasil (Sul, Sudeste), México, Alemanha
e Estados Unidos preferem a SPM, pelo fato da agilidade de sua operacdo em que a
mesma desempenha, entendendo o que o cliente necessita e atendendo com

gualidade.

No que se refere as sugestdes de melhoria que o grupo vem a propor para a
companhia, como a melhora do fluxo de caixa operacional, elaborando o planejamento

financeiro (periodo de 5 anos) com base em premissas da venda de pecas em maior
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quantidade ou fluxo, indices de mercado e eficiéncia operacional. Todo o processo,
visa garantir uma visdo ampla do operacional da SPM e rentabilidade, além disso, na
entrevista com o0s responsaveis, 0 grupo se atentou a baixa previsibilidade da revenda
de pecas, uma vez que, na situacao atual na companhia, os clientes sao diversos e
suas demandas variam de acordo com cada tipo de operacao, logo, muitos produtos

que a SPM tem em estoque ndo é suficiente para suprir o cliente final.

3.2.5. Conclusdes desta etapa

A partir dos dados estudados e apresentados nesta etapa, pode-se concluir
que a realizacao deste trabalho de planejamento financeiro, na segunda etapa trara
beneficios como, o guia ao longo da jornada da companhia, ajudando a controlar os
fluxos de pecas de reposicéo e entender o peso no fluxo de caixa final de forma que
possa administrar seu dinheiro e atingir seus objetivos, também vale ressaltar os
fatores de riscos envolvidos da operacdo de exportacdo, enquanto a venda esta em

andamento.

3.3. EXECUCAO E ANALISE DA(S) PESQUISA(S):

3.3.1. PLANEJAMENTO SPM - 5 ANOS

Dando continuidade no projeto elaborado para a companhia, 0 grupo
concentrou sua atencdo em elaborar o planejamento financeiro de 5 anos para a SPM.
No periodo da andlise de viabilidade da proposta, a mais viavel e de grande valia para
a companhia foi estruturar o planejamento dos segmentos onde a mesma opera.
Seguindo com o objetivo de melhorar o fluxo de caixa da companhia, gestdo de
vendas e aperfeicoamento das contas da empresa. No primeiro momento, apos
reunido com toda a equipe da SPM, obtivemos as demonstragdes financeiras de dois
anos da companhia (Demonstracdo de Resultado, Fluxo de Caixa, Balanco
Patrimonial e Estoque). Entender a dinamica dos negdécios da companhia e mercado

onde a mesma esta atuando foi fundamental para elaborar a projecéo.
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3.3.1.1. 1° Passo: Portfélio

Com base no estoque da companhia, o grupo investigou e analisou o amplo
portfélio e diversidade de pecas que a SPM comercializa para seus clientes, clientes
esses que sdo majoritariamente da indastria moveleira (indUstria que atualmente é
100% mecanizada). A primeira percepc¢ao na conversa com a gestao da SPM, foi que
muitas das pecas em estoque, sdo vendidas de forma recorrente, pois a industria
necessita de pecas novas pelo fato de sua alta producéo e desgaste da mesma.
Portanto, com base no estoque inicial da empresa, foi realizado um modelo financeiro
das 33 pecas de reposicdo com o volume mais relevante no estoque, destacando

aguelas mais solicitadas.

3.3.1.2. 2° Passo: Faturamento

Para auferir o valor do faturamento das 33 pecas disponiveis no modelo, foi
utilizado a dindmica de PxQ (Preco x Quantidade), no caso aplicado (Preco Médio x
Volume). O volume inicial base foi utilizado o ano de 2020, assim acrescido uma taxa
de crescimento real para os demais anos de expectativa seguinte, no exemplo abaixo

para referéncia:

QUADRO 4 - Faturamento FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$ Mil)

10308  11.866
Volume 178 194 212 232 254
Crescimento YoY - 9,3% 9,3% 9,3% 9,3%
CPV (R$ Mil) 29102 31810 34771 38008 41546
‘Preco médio (RS) 49,1 535 559 577 595
Crescimento YoY - 9,0% 44% 3,3% 3,0%

Fonte: Equipe TCC
Taxa de crescimento: 2,3% crescimento real da economia no Brasil sobre o
volume (para cada trimestre e consolidado ano a ano de expectativa), premissa
utilizada com base no Relatério de Mercado Focus (2021, 22 de out), divulgado pelo

Banco Central do Brasil.
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3.3.1.3. 3° Passo: Preco

Seguindo a dinamica da projecéo, para calcular o preco médio de cada peca
vendida, foi utilizado a premissa da companhia conforme reuni&o do grupo. Onde o
diretor da empresa utiliza um Markup de 3,0 sobre o custo médio para auferir o valor
de venda da peca, embora a companhia utilize servicos e matéria prima de terceiros
para desenvolver a peca desejada. No exemplo abaixo € possivel observar como é

realizado a formagé&o de custo para determinada peca:

Figura 6 — Custo Produto - FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$)

Custo Produto - FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$)
2,73
13,65

CUSTO MATERIA-PRIMA MAO DE OBRA (+) 20% CUSTO MEDIO

Fonte: Equipe TCC

Utilizando a mesma dinamica, o Markup é o fator multiplicador sobre o custo
médio do produto, com isso é possivel obter o valor do faturamento das pecas
comercializadas pela empresa. No exemplo abaixo é possivel notar como o

multiplicador € aplicado sobre o custo médio:

Figura 7 — Preco de Venda - FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$)

Prego de Venda - FUNDIDO P/ 598559-5 AAD4370 (R$)

CUSTO MEDIO PRECO MEDIO MARKUP 3,0

Fonte: Equipe TCC
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3.3.1.4. 4° Passo: Projecdo do Faturamento

No momento em que dispomos do preco médio requerido pela peca vendida
e o volume ja estabelecido, com base no crescimento da economia no longo prazo, é
possivel determinar o valor do faturamento da peca de reposicdo comercializada pela
companhia, uma vez que o valor do produto sofre reajustes da inflagdo de longo prazo
ano a ano, conforme premissa utilizada com base no Relatério de Mercado Focus
(2021, 22 de out), divulgado pelo Banco Central do Brasil. O exemplo abaixo

demonstra o volume médio das pecas x a evolu¢ao do preco médio:

Figura 7 — Preco de Venda FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$)

300 L8730 {10308 | 11865 | 13.305 15.084 | 70

250 60

200 &
a0

30
100 20

50 10

2021E 2022E 2023E 2024E 2025E
== \/olume Preco médio (R§) =~~~ Faturamento (R$ Mil)

Fonte: Equipe TCC

3.3.1.5. 5° Passo: Receita Liquida

Para obter a receita liquida de cada peca utilizada na projecao foi estimado o
faturamento total para os anos de projecédo (2021, 2022, 2023, 2024 e 2025) e em
seguida subtraido o valor total do custo para produzir cada produto, levando em
consideracdo a matéria prima e méao de obra. Abaixo exemplo de uma das pecas que

utilizamos e como foi reconhecido o valor do lucro bruto:

Figura 8 — Lucro Bruto 2021E FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$)

Lucro Bruto 2021E - FUNDIDQ P/ 598559-5 AA04370

8.730

5820
2.910)

Faturamento (R$ Mil) Custo Total (RS Mil) Lucro Bruto (RS)

Fonte: Equipe TCC
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3.3.1.6. 6° Passo: Cenario Otimista

Por fim, para ampliar ainda mais o Planejamento Financeiro, foi aplicado um
cenario otimista onde os empresarios, além de contar com a projecdo apenas das
pecas, poderdo acompanhar os resultados das revendas de Maquinas, produto este

que nao € comercializado com tanta frequéncia, mas que conta com numeros

expressivos devido ao valor presente no negocio.

Para calcular os resultados com a revenda das maquinas, foram utilizados os
dados que a empresa apresentou em reunido e dados de relatérios de entidades. A
empresa prevé numeros (em volume) muito similares nos anos de 2021 e 2022,
porém, quer promover mais o produto para 0s anos seguintes. Foi utilizado o ano de
2020 para se obter o preco e desse modo, foi aplicada uma taxa de crescimento para
0s outros anos conforme a inflagdo e a previsdo do cambio dos paises que a SPM
mais atende (EUA e Alemanha), essa taxa obtida pelo relatério da Trading Economics
(2021, 22 de out).

QUADRO 6 —Resultado Consolidado (R$ Mil)

PRODUTO 2020 2021E 2022E 2023E 2024E 2025E
Resultado Consolidado 1.534 1.581 1.789 1.968 2134
Servigos 205 229 255 285 318
% Receita 13% 14% 14% 14% 15%
Pegas de Reposigéo 698 832 949 1.072 1.207
% Receita 46% 53% 53% 54% 57%
Exportagéo 631 520 584 611 610
% Receita 1 33% 33% 31% 29%
Custos (247) (270) (296) (324) (355)

Fonte: Equipe TCC

QUADRO 7 —Receita Cenario Otimista (R$ Mil)

2020 2021E 2022E 2023E

Receita Cenario Otimista 14347 1618~ 1.816 2132 2.442
Crescimento YoY 13% 12% 17% 15%

Fonte: Equipe TCC
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3.3.2. Dados Financeiros Consolidado

Receita Liquida: A linha da receita liquida foi classificada por trés linhas de
negocios da SPM, ambas séo o foco da companhia para atuar no mercado nacional e

internacional.

Pecas de Reposicdo: Com base no estoque divulgado pela companhia, o
grupo classificou as pecas com o0 volume mais relevante no estoque, destacando
aquelas mais solicitadas pela industria. Na projecdo de 5 anos, a receita de pecas
contou com uma Taxa de crescimento anual composta (CAGR — Taxa de Crescimento
Anual Composta) de 11,6% ao ano 2021E-2025E.

Servigos: A companhia vem atuando no mercado de servigos atraves de sua
parceria com profissionais terceiros no mercado, a linha de negdécio representa o
momento em que o consultor vai até o cliente da SPM e realiza reparos na maquina
ou a troca de pecas. Dado que a companhia utiliza a mao de obra de terceiros e ainda
garante o servico para o consultor, a mesma faz o pagamento de comisséo pelo
servico prestado, no modelo foi considerado 10% conforme reunido com a diretoria da
SPM. A linha de servicos cresce conforme a taxa de crescimento anual composta
(11,6%) da receita de pecas de reposicdo, uma vez que, as pecas de reposicao sao

fornecidas para o consultor realizar os reparos e trocas.

Exportacdo: O crescimento da linha de exportacdo representa o volume de
pedidos solicitados por dois principais clientes: 1°Estados Unidos e 2°Alemanha, na
projecao o valor da receita liquida representa o total de pedidos exportados x valor
financeiro médio por pedidos, ambos os valores foram apurados conforme a

respectiva moeda, abaixo € exemplificado:

QUADRO 8 - Receita Exportacédo (R$ Mil)

Receita bruta (R$ Mil) 391 631 520 S84 611 610

Mumero de Exportagao 29 45 kTl 41 43 42
Valor Médio Cliente

Alemanha (EUR) 2467 2.541 257 2617 2,665 2713
EUA (USD) 2.200 2.7 2317 2422 2.468 2515
Alemanha (RS Mil) 15.244 15.701 15.170 15.600 15.721 16.004
EUA (R$ Mil) 11.704 12.324 12.954 12.897 12710 12.826
Dedugdes Expo. (20) (32) (26) (23) (31) (30)
Receita Liguida Exportagso an 599 494 555 581 579

Fonte: Equipe TCC
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O valor do numero de exportacoes foi utilizado com a base da companhia, no
ano de 2020 foram realizadas 29 exportacdes, jA no ano de 2021 até outubro a
companhia realizou 45 exportagdes. Para os proximos anos, o guidance da SPM é
seguir a média de 2020 e 2021.

Para obter a receita de exportacdo, aplicamos o valor médio de cada pedido
dos Estados Unidos e Alemanha versus o numero de exportacdes realizadas no
periodo de cada ano. Os valores foram corrigidos pela inflagdo do respectivo pais,
Consumer price index (CPI) - EUA e Inflacdo da zona do Euro. Convertendo os valores
das moedas de cada pais conforme o Relatério de Mercado Focus (2021, 22 de out),

divulgado pelo Banco Central do Brasil.

Custos e Lucro Bruto: Conforme a evolugcdo da receita liquida, os custos
também seguem a taxa de crescimento ano contra ano dos respectivos anos de
expectativa, custo estimados conforme mao de obra, matéria prima e custos de
exportacdo para ambas as linhas de receita, média de 64% dos custos sobre a receita

liquida total.

QUADRO 9 -Lucro Bruto (R$ Mil)
Dados financeiros (R$ Mil) 2020A 2021E 2022E 2023E 2024E 2025

Receita Liquida 1.552 1434 1475 1.669 1.835 1.980
(+) Pegas de Reposigdo 621 651 775 B84 998 1.124
(+) Servigos 155 185 206 230 256 286

(+) Exportagéo 776 509 494 565 581 579

Fonte: Equipe TCC

Subtraindo o custo sobre a receita liquida, apuramos o lucro bruto de cada
periodo na projecdo. Dessa forma, dividindo o lucro bruto sobre a receita liquida,

chegamos na margem bruta dos respectivos anos.
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3.3.3. Despesas Gerais e Resultado Financeiro:

Despesas com Vendas: As despesas com vendas seguem a taxa de
crescimento da receita liquida, dado que a companhia ndo tem uma area comercial
dedicada para novos negocios e sim o relacionamento através do presidente da

empresa com outros clientes e empresas.

Despesas Gerais e Administrativas: Conforme exemplificado nos dados
consolidados, o valor mais relevante das despesas gerais e administrativas sao 0s
salarios de 5 funcionarios que fazem parte da empresa, 3 deles na operagéo e 2 na
gestdo da empresa. O salario base é reajustado anualmente pela inflacdo conforme
dados do Banco Central do Brasil. O segundo valor relevante se trata do aluguel do
galpdo onde a companhia esta localizada, que também é aplicado o reajuste do IGP-
M de longo prazo sobre o valor do aluguel conforme projecdo do Banco Central do
Brasil. Os demais valores das despesas foram segregados por valores fixos e

variaveis.

Lucro Operacional: O lucro gerado pela operacdo do negocio € aplicado
subtraindo o lucro bruto das despesas gerais, chegando no LAJIR (Lucro antes de

Juros e Imposto de Renda).

Resultado Financeiro: Atualmente a companhia ndo dispde de empréstimos
de terceiros para girar a operacao no dia a dia, logo ndo tem obrigacao de pagar juros
sobre empréstimos. Dessa forma, todo dinheiro gerado através do fluxo de caixa, €
investido em aplicagdes financeiras com rendimento 100% do CDI, resultando no valor
positivo de rendimentos para a companhia.

Imposto sobre Lucro: Seguindo a legislagéo de imposto para a companhia, a
mesma se enquadra no modelo "Simples Nacional" onde na projecdo consideramos

a aliquota média entre 10-11% sobre o lucro da mesma.
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4. CONTROLE DO PROJETO

Com a elaboracéo do Planejamento Financeiro para a empresa Assessorada,
€ de fundamental importancia para a Continuidade do Projeto que seja realizado o
controle e o acompanhamento dos numeros da companhia e dos numeros da
Projecdo. Para isso, o Projeto é entregue a empresa e desse modo, a empresa pode
comparar 0s seus humeros consolidados em tempo real, com os numeros projetados

pela equipe do Projeto.

Além de estar somente acompanhando e comparando 0s numeros, com a
projecdo em maos, a SPM pode atualizar as premissas utilizadas, pois entende-se
gue existe a possibilidade de mudanca no contexto nacional e internacional, podendo
fazer com que as premissas reais descolem do que esta projetado, interferindo em

todos os resultados avaliados.

Neste Contexto, o relatério Focus, divulgado pelo Banco Central, é atualizado
semanalmente e assim, a companhia podera sempre que preciso atualizar as

premissas quando for realmente necessario.

Os numeros concluidos na Projecdo Financeira sdo consideraveis positivos,
demostrando que a empresa tem um bom caminho a seguir e que é uma empresa
saudavel. Para dar continuidade com os bons resultados, a planilha referente ao
Planejamento Financeiro, pode ser utilizado como uma base para definir metas para
a companhia, desse modo, impulsionando e motivando os colaboradores a adquirirem

melhores resultados.
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5. CONCLUSAO

Manter a constancia dos resultados de um negocio gera inUmeros beneficios
para a gestdo dos numeros gerais de uma empresa, quando uma empresa alcanca
este feito, € possivel obter uma melhor seguranca e salde para se manter no mercado

e se desenvolver diante dos concorrentes.

O estudo se mostrou positivo para a SPM, pois com a assessoria, foi possivel
avaliar as vantagens que a empresa pode adquirir com as vendas das pecas que ela
oferece em seu portifélio. Com a Projecdo Financeira, chegamos a alguns indicadores
financeiros que demonstram que a empresa pode ter bons resultados se atender mais

a venda de pecas para a constancia dos Resultados.

Com os resultados, a empresa pode obter uma margem bruta no de
aproximadamente 68% para os 5 anos projetados, demonstrando uma boa margem
considerando o0 negécio da empresa. Além disso, a projecdo concluiu um ROE
consideravel para os anos analisados, chegando a ser de aproximadamente 40%

anualmente.

De acordo com o projeto realizado, o objetivo do trabalho tem consideravel
probabilidade de se mostrar eficaz para a companhia assessorada, possibilitando-a
de pagar seus custos fixos somente com a venda das pecas e também ter um controle

dos seus resultados com a previsibilidade oferecida com o planejamento financeiro.
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ANEXOS

Transcricdo da entrevista com Valentin

Como iniciou sua carreira, Sr. Valentin?

R= No setor de maquinas para madeira, comecei a trabalhar com 14 anos, no
segmento faz 52 anos que estou na area. Iniciei no interior de Sao Paulo quando as
maquinas ainda eram do modelo convencional para marcenarias. Eu trabalhei por 25
anos em uma companhia ltaliana, inicialmente comecei no chéo de fébrica, operei
maquina e apds um longo tempo comecei a trabalhar do departamento de projetos até
ser efetivado para gerente geral. Tive a oportunidade de conhecer diversos lugares
do mundo, participando de feiras comerciais, oportunidade de ir para Italia duas vezes

por ano, China, Estados Unidos, Alemanha e demais paises.

Como o senhor enxerga o mercado hoje?

R= O mercado mudou muito, as maquinas da industria moveleira também se
desenvolveram no tempo. Os marceneiros tradicionais que tinham maquinas
convencionais, agora preferem o modelo automético. O setor evoluiu muito, mas
infelizmente os jovens ndo se interessam em seguir na area, hoje o objetivo do jovem
é fazer medicina, direito, trabalhar na industria de automobilismo, para muitos ser
marceneiro ou escolher o setor moveleiro ou maquinas para madeira ndo tem valor.
Exemplo os cursos do Senai, onde de 30 alunos de uma turma de marceneiros, 0S
formandos seriam 25 e que iriam trabalhar no setor no maximo 5 alunos, o jovem néo

se sente estimulado.

Hoje a receita da SPM vem através da venda e reformas de maquinas? Como

funciona?
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R= Temos 4 fontes na empresa, exportando as pecas de reposicdo e
realizando vendas para cliente no Brasil, reforma e manutencdo de méaquinas, em

especial as maquinas de painel, projetos especiais conforme demanda do cliente.

Qual é o processo para compra e reforma de maquinas na SPM?

R= No exemplo, maquina adquirida com média de 10 anos de uso, a estrutura
da maquina é perfeita, porém o software é atrasado, entéo hoje eu fago o desmanche
da maquina por completo e faco a troca de pecas tanto da parte elétrica e mecanica,
com isso também inicio um novo projeto de pneumatica e deixo a maquina zero e

consigo dar garantia ao cliente.

Como funciona a sazonalidade do negdécio de maquinas?

R=Hoje na SPM com nossa estrutura pequena (5 pessoas), sem engenheiros
e projetistas, preciso solicitar consultorias externas no qual os projetos podem
demorar mais. Com efeito da sazonalidade, o ciclo operacional é longo, hoje com
média de 5-6 meses, exemplo em 2020 durante a pandemia do Covid-19, a receita
apurada em janeiro de 2021 foi excelente, mas fechamos 2020 negativo, pois a
maguina que exportamos em janeiro, a expedi¢cdo da maquina era para acontecer na
primeira semana de dezembro 2020, porém com o0 agravamento da pandemia néo foi

possivel exportar pela falta de matéria prima no mercado.

O capital de giro da SPM, vem do senhor como acionista?

R= Esse é o grande problema hoje "Capital de giro", eu comecei a SPM com
minha reserva de tempo e fiz o investimento por completo na empresa, com medo,
mas ainda estamos plantando para colher no futuro. Capital no Brasil € muito caro, ao
contrario na Europa com o processo de leasing favoravel as empresas, mas meu
grande problema hoje € dinheiro, por que preciso escolher a maquina e fazer o
pagamento a vista no ano da compra, com isso além da compra preciso gastar ainda

mais dinheiro com a reforma, entdo o ciclo até a venda final ao mercado é alta.
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Hoje o senhor fabrica as pecas, busca no mercado, como é a operacéo?

R= No mercado ha pecas comerciais como rolamentos e motores, € onde eu
faco a compra no mercado tradicional, fagco cotagcdes com os maiores fornecedores
pois ja tenho compras frequentes com 0s mesmaos, procuro ndo trocar o fornecedor.
Pecas que necessitam de usinagem, preciso buscar no mercado e hoje tenho diversos
desenhos e projetos de pecas que me auxiliam na demanda de clientes, também
solicito o servigo de outros projetistas para desenhar a peca referente a demanda do
cliente e faco a compra de pecas da antiga empresa onde trabalhava, Giben do Brasil.

Cada projeto € um novo desafio para o Senhor?

R= Em muitos de nossos pedidos recebemos maquinas pontuais e pecas

especificas que muitas vezes ndo temos em nosso estoque.

Além do portfélio de produtos, o senhor faz consultoria em outra empresa?

R= Hoje com minha rede de contatos, tenho diversos conhecidos que s&o
técnicos, onde passaram pela antiga empresa onde trabalhei, logo, mantenho contato
com 0s mesmos e quando realizado a manutencao de maquinas por parte deles, eles
oferecem minhas pecas e em seguida com acordo, ofereco uma porcentagem de

comissao.

Transcrigcdo de outra entrevista com Valentin

Service, Parts & Machine (Servicos, Pecas e Maquinas) — Valentin:

“Separacao boa”

Negdcio muito dindmico (estd mudando a todo o momento, novas oportunidades

surgindo)
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Esta surgindo uma oportunidade, junto com uma pessoa do ramo comercial —

intermediacdo da importacdo de maquinas.

Valentin: Retrofitting O segredo é comprar bem, pois ndo se tem certeza do

custo para reformar a maquina.

Foi comprada uma maquina de Pinhais, corte de Polietileno (a l6gica é a mesma de

Seccionadoras de madeiras)

Valentin: SPM, Talvez nao seja preciso a parte do “M” que sdo as maquinas.
Service € uma % pequena da receita: Pois a uma empresa de referéncia decidiu
terceirizar os técnicos de Manutencdo. Com isso, cada técnico decidiu abrir sua
propria empresa. A empresa ap0s a garantia de um ano passa a ter maior custos para

contratar estes técnicos, perdendo o controle das maquinas.

Uma parte do Parts é por conta desses técnicos, pois alguns técnicos tem
parceria com a SPM. O técnico verifica uma maquina, nota a necessidade de troca de
peca e comunica a SPM. Para isso a SPM paga comissao das pecas vendidas para

0s técnicos.

Quando é vendida a maquina nova, é importante ter um técnico para treinar o

cliente e para que a SPM possa fornecer pecas para o cliente também.

Pergunta: € comum um contrato de Manutencéo?

Valentin: Infelizmente no Brasil, ndo € normal realizar um contrato de
Manutengdo. Empresas maiores costumam a fazer um contrato, porém, empresas

menores ndo tem esta cultura.

Valentin reconhece a oportunidade que a empresa tem com a venda de pecas.

Vitor: Pecas para a exportacao estao servindo de boa ajuda para a SPM, foi

adquirido outro cliente, além do cliente da Alemanha, um novo cliente dos EUA
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Vitor: Houve um aumento na Exportacdo de Pecas — 2020 foram feitas 29

exportacdes e em 2021 até o momento (23/08/2021) foram realizadas 33.

Vitor: Més de Agosto foi mais fraco a Europa devido ao periodo de férias, porém

0os EUA compensaram (Atencado nesses periodos)

Uma atencédo maior para a agilidade no atendimento para o Exterior.

Valentin informa que a empresa vem passando por mudancas, no comeco de
ano era o inicio das vendas nos EUA e agora a empresa recebe e-mails e mensagens

solicitando pecas. Vendas no Exterior estdo aumentando.

(Nossa proposta, dar um previsto e um realizado. Vitor juntamente com a

contabilidade, verificar esses nimeros)

Valentin sugere ao grupo, visitar a empresa e analisar os pedidos realizados

para responder as questdes.

A empresa trabalha com quase um portfélio de pecas personalizadas, devido
a grande variedade de modelos. Uma Unica cerra pode ter 40 modelos diferentes
(dificulta na agilidade do atendimento). Porém, determinadas pecas podem ser mais

padronizadas.

O setor de Maquinas continua em bom momento no Mercado. Valentin nunca

havia visto um momento téo favoravel para o Setor.

Segundo Valentin: Existe uma escassez de Maquinas no setor Moveleiro a
Nivel internacional. Exemplo: Foi comunicada uma empresa de uma Senhora da
China visitada por Valentin, uma empresa para auxiliar a compra de maquinas da
China, contudo, ela perguntou se a SPM forneceria maquinas para a China. Resp:
primeiro ndo tenho maquinas e segundo ndo tenho o preco competitivo, ela paga
20.000 dolares e no Brasil isto € somente o Custo. No Brasil, todas as empresas
fabricam cerca de 50 maquinas por més, enquanto a China Vende aproximadamente

600 a 700 maquinas por més somente no seu mercado interno.
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A empresa estd saudavel atualmente, segundo Vitor, os ultimos meses
ajudaram muito a SPM. No comeco do ano houveram dificuldades, porém, foi
realizada a exportacdo grande dos EUA e este ano houve uma maior constancia nas

pecas.

Resp. Valentin: Alguns clientes comecgaram a pedir uma peca ou outra e agora
sempre comunicam a SPM. Empresas contatadas apenas por telefone, Valentin
gostaria de visitar estas empresas. EUA mandou e-mail agradecendo o atendimento

e se mostrou interessado em manter contato com a SPM.

Pergunta As maquinas fabricadas ou que passam pelo Retrofitting, séo
montadas a partir das pecas que a empresa fornece e tem maior vantagem no

mercado para futuramente poder fornecer caso o cliente necessite?

Resp. Valentin: As maquinas novas sim. Existe um objetivo. Temos alguns
desenhos especificos que somente a SPM pode fornecer como estratégia. Maquinas
presentes no mercado devem geralmente seguir um padréo que o cliente solicita. Uma
dificuldade € o manual de reposicao, alguns paises obrigam ter o manual junto com a

maquina, dificultando as trocas de pecas.



Pesquisas e Analises das demonstracdes financeiras, realizadas pela equipe

(R Mil} iT20 2T20 3T20 AT20 2019 2020
Receita Bruta 314.438 220.114 634.942 496.693 720.304 1.666.187
Crescimento Més -30% 188% -22% 131%
Deducdes sobre receita bruta (20.672) (2.764) (32.808) (57.917) (22.266) (114.161)
% recelta bruta -6,6% -1,3% -5,2% -11,7% -6,5%
Crescimento Més -B7% 1087% 7%
Receita liguida 293.786  217.351  602.134  438.778 698.039
Crescimento Més -26% 177% -27%
Custos (167.344) (199.317) (292.208) (472.293) (268.144) (1.131.163)
4 recelta liquida -57,0% -51,7% -48,5% -107,6% -41% -73%
Crescimente Més 15% 47% 62%
Lucro Bruto 126.421 18.034  308.926 _ (33.517) 408.894 420.864 ;
Margem Bruta 45, bids &, 3% 51, 5% T 6t 58, 7 57,14
Crescimente Més -B6% 1615% -111%
Despesas Totals (75.352) (75.521) (56.728) (157.966) (136.008)  (365.567)
% recelta liqulda -26% -35% -5 -36% -15% -24%
Crescimento Més 0,2% -25% 178%
51,070 (57.487) 273.887 5 i
Margem EBIT 174 55 39, 24 3,65
Cresciments Més -213%
Resultado financeiro (851) 142 1.462 (440) (12.022) 312
EBT 50.218 (57.346) 254.655 (191.523) 261.865 55.60%
Outras e nio Op 3.153 (31.455) (77.586) (13.935) - (119.822)
% recelta ligulda 1% -14% -13% -3% -7, 7%
Crescimento Més -1098% 147% -B2%
‘Luers Liquids 53,371 [BE.800) 177.073 [305.858) {84.2i3);
Margem Liquida 16,344 40, 5% 35, 440 4, 1%
Crescimente Més -266% -255%
(R$ Mil) Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Fim 2020
DFC (Demonstragdo Fluxo de Caixa)
{Saldo do més anterior [totalizador) 20.797 31773 32.847 83.159 166327  119.602 36.025 12.196 B9.614  14B.088  178.243  143.340 -
Fluxo de Caixa Operacional (28.623) 7.180 51.915 135.114 (46.515)  (82.361)  (70.185) 71.564 138.809 30.291 (3a.762)  (57.219)  115.207
Crescimento Més - -125,1% 623,1% 160,3% -134,4% 77,1% -14,8% -202,0% 94,0% 7B2%  214,8% 64,6%
Fluxo de Caixa Financimentos (5.202) (4.432) (693) (1.413) (210) (840) (253) (147) (203) (136) (141) {160) (13.829)
Crescimento Més - -15% -B4% 104% -B5% 300% 0% 42% 38% -33% 4% 13%
Fluxo de Caixa Investimentos (200} (1.674) (910) (533) - 377) (175) - 131) - - (2.253) (6.252)
Crescimento Més - 736% -46% 41% 0% 0% -54% 0% 0% 0% 0% 0%
| Gerago de caixano periodo (34.025) 1.074 50312 133.168 46.725)  (83.578)  (70.613) 71.417 138.475 30.155 (33.903)  (59.632) 95.125 |
Total de Transferéncias 45.001 - - (50.000) - - 46.784 6.001 {80.000) - - - 32.214)
Transferéncias de Entrada 45.001 - - - - - 46.784 6.001 2418 460 84 122 100.870
Transferéncias de Salda - - - (50.000) - - - - (B2.418) (a60) (84) {122)  (133.084)

Salda Final de Caixa (totalizadar) 31773 32847 B83.159 166327 119.602 36.025 12.196 89614 148.088 178.243 143.340 83.709 -
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PRODUTO

FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370

FUNDIDO P/ 597188-8 7770143

FUNDIDO P/ 201401301

EIXO DE BLOQUEIO DO RISCADOR AA01197
AA02368 CHAPA

GARFO P/HASTE D.32 - GKM10-20
DISTANCIADOR INTERNO DA ROLDANA AA01411
301808503 CONJ. BUCHA C/ ESFERA-MESA DE AR 160933-5
FLAPS |=222,5 594872-0

FLAPS + CURTO

BATENTE DE BORRACHA

7770143 PINCA INFERIOR

PINCA SUPERIOR SP

AA0340700 DISTACIADOR D.37X3.5L.5.5
BATOQUE DE NYLON - IMARRIO

ANEL DE ENCOSTO PINHAO RISCADOR - SMART
CHAPA APOIO CILINDRO - PINCA 160

AA0235901 ALUMINIO DA PINCA DIREITA
AA0236001 ALUMINIO DA PINCA ESQUERDA
BUCHA DA MESA DE AR DE LATAO

GUIA CORRENTE - SMART SP

CORRENTE 10B1 PASSO 5/8

ALUMINIO DA PINGA ESP.7mm - SMART UNIF.
AA03406 ANELLO DI ROTOLAMENTO XSPINT.
ESCPA RAPIDO SMC AQ2000-01

BUCHANYLON PRENSOR RIO (GIBEN)

MESA BARRAMENTO - 20 X 29 X 192
MESABARRAMENTO - 20 X 99 X 192
AA0141800 DISTANCIADOR EXTERNO DA ROLDANA
AA03370 PERNO ECC.2.5 D.30 X ROTELLA
AA03176 LAMIERA DI PROTEZIONE ANTER.
AA0230500 LAMIERA DI PROTEZIONE
ESTRUTURA PORTA-ROLOS AA00036

Pecas de Reposicao
Receita bruta
Crescimento YoY

Dedugdes sobre receita bruta
% receita bruta

Receita liquida
Crescimento YoY

CPV
% receita liquida
Crescimento YoY

Lucro bruto
Margem bruta
Crescimento YoY

2020

1.666

(114)
1%

1.552

14317
73%

421
27%

2021E

8.730
6.588
61.945
15.990
5.756
5.929
11.513
4.086
2.635
2.558
7.861
60.761
60.761
11513
3.198
3.198
9.594
26.543
42.107
3.198
30.701
23.953
11.788
99.137
30.349
1.599
12.152
20.467
11513
15.990
9.594
9.594
67.157

2021

698

698 ~

-58%

(48)
1%

651
-58%

(227)
-35%
-80%

424
65%
1%

2022E

10.398
7.846
73.778
19.044
6.856
7.062
13.712
4.867
3.138
3.047
9.362
72.368
72.368
13.712
3.809
3.809
11.427
31.614
50.150
3.809
36.565
28.528
14.039
118.075
36.146
1.904
14.474
24377
13.712
19.044
11.427
11.427
79.986

2022
832

832"

19%

(57)
7%

775
19%

(248)
-32%
9%

527
68%
24%

2023E

11.866
8.954
84.193
21.733
7.824
8.059
15.648
5.554
3.582
3477
10.684
82.585
82.585
15.648
4.347
4.347
13.040
36.077
57.230
4.347
41.727
32.556
16.022
134.744
41.249
2173
16.517
27.818
15.648
21.733
13.040
13.040
91.278

2023
949
949
14%

(85)
%

884
14%

(271
-31%
9%

614
69%
16%

2024E

13.395
10.107
95.040
24533
8.832
9.097
17.664
6.269
4.043
3.925
12.060
93.224
93.224
17.664
4.907
4.907
14.720
40.724
64.603
4.907
47.103
36.750
18.086
152.103
46.563
2453
18.645
31.402
17.664
24533
14.720
14.720
103.038

2024
1.072
1.072

13%

(73)
7%

998
13%

(296)
-30%
9%

702
70%
14%
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2025E

15.084
11.382
107.024
27.626
9.945
10.244
19.891
7.060
4.553
4.420
13.581
104.979
104.979
19.891
5.525
5.525
16.576
45.859
72.749
5.525
53.042
41.384
20.366
171.282
52.434
2.763
20.996
35.362
19.891
27.626
16.576
16.576
116.030

2025
1.207
1.207

13%

(83)
%

1.124
13%

(323)
-29%
9%

801
1%
14%
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2021 2022 2023 2024 2025
Servigos 205 229 255 285 318
Receita bruta 184 205 229 255 285 318
Crescimento YoY 12% 12% 12% 12% 12%
Comissdo Servigo (18) r (21) (23) (26) (28) (32)
Crescimento YoY
Receita Liquida Servigos 165 185 206 230 256 286
Crescimento YoY
2021 2022 2023 2024 2025
Receita bruta 391 631 520 584 611 610
Crescimento YoY 61% 17% 12% 5% 0%
Numero de Exportacéo 29 45 37 41 43 42
Crescimento YoY 55% -18% 11% 5% -2%
Valor Médio Cliente
Alemanha (EUR) 2.467 2.541 2.571 2.617 2.665 2.713
EUA (USD) 2.200 2.317 2.377 2422 2.468 2.515
Alemanha (R$) 15.244 15.701 15.170 15.600 15.721 16.004
EUA (RY) 11.704 12.324 12.954 12.897 12.710 12.826
Dedugdes Expo. (19,5) (31,5) (26,0) (29,2) (30,6) (30,5)
Receita Liquida Expo 3N 599 494 555 581 579
2021 2022 2023 2024 2025
Resultado Consolidado 1.581 1.789
Servigos 205 229 255 285 318
% Receita 13% 14% 14% 14% 15%
Pegas de Reposicéo 698 832 949 1.072 1.207
% Receita 46% 53% 53% 54% 57%
Exportagéo 631 520 584 611 610
% Receita 1 33% 33% 31% 29%

Custos (247) (270) (296) (324) (355)
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2021 2022 2023 2024 2025
Revenda Maquinas & Intermediagao - 143 147 297 454
Revenda EUR 0 30 31 63 96
Crescimento YoY
Volume 0 4 4 8 12
Crescimento YoY
Prego Médio $EUR 7,500 7,590 7,727 7,866 8,007
Crescimento YoY
Inflation Euro Area 3,0% 1,2% 1,8% 1,8% 1,8%
Crescimento YoY -60,0% 50,0% 0,0% 0,0%
EUR/BRL 6,18 5,90 5,96 5,90 5,90
Crescimento YoY -4,5% 1,0% -1,0% 0,0%
Revenda BRL 0 179 184 3n 567
Crescimento YoY
Receita Liquida 0 143 147 297 454
Crescimento YoY 3% 102% 53%
2021 2022 2023 2024 2025
14347 16187 1816 2132 2442

Crescimento YoY 13% 12% 17% 15%
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DRE (Demonstragéo do Resultado do Exercicio)

Receita bruta R$ mil 720 1.666 1.534 1.581 1.789 1.968 2134
Crescimento YoY 131,3% -7,9% 31% 13,1% 10,0% 8,5%
Dedugdes sobre receita bruta R$ mil -22 -114 -48 -57 -65 -73 -83
% receita bruta -3% 1% -3% -4% -4% -4% -4%
Receita liquida R$ mil 698 1.552 1.434 1.475 1.669 1.835 1.989
Crescimento YoY 122,3% -7,6% 2,8% 13,1% 10,0% 8,4%
Custos R$ mil -288 -1.131 -819 -958 -1.019 -1.156 -1.234
% receita liquida -41,3% -72,9% -57,1% -65,0% -61,0% -63,0% -62,0%
Crescimento YoY 292,6% -27,6% 17,1% 6,3% 13,5% 6,7%
Depreciagéo & Amortizagdo (nos custos) R$ mil -6 -1 -10 -9 -9 -9 -9
Lucro bruto R$ mil 410 421 616 517 650 679 755
Margem bruta 58,7% 27,1% 42,9% 35,0% 39,0% 37,0% 38,0%
Crescimento YoY 2,7% 46,3% -16,1% 25,9% 4,4% 11,3%
Despesas totais R$ mil -136 -366 -241 -252 -264 274 -285
% receita liquida -19,5% -23,6% -16,8% -17,1% -15,8% -15,0% -14,3%
Crescimento YoY 168,8% -34,0% 4,4% 4.8% 41% 3,9%
1. Despesas com vendas RS mil 6 -18 -29 -29 -33 -37 -40
% receita liquida -0,9% -1,2% -2,0% -2,0% -2,0% -2,0% -2,0%
Crescimento YoY 186,7% 56,3% 2,8% 13,1% 10,0% 8,4%
2. Despesas gerais e administrativas R$ mil -127 -307 =213 222 -230 -238 -245
% receita liquida -18,2% -19,8% -14,8% -15,1% -13,8% -13,0% -12,3%
Crescimento YoY 141,9% -30,9% 4,6% 3,7% 3.2% 3,2%
(+) Salérios 0 0 120 125 129 133 137
(+) Telefonia e Internet 0 0 2 2 2 2 2
(+) Material de Escritorio 0 0 2 2 2 2 2
(+) Agua e Saneamento 0 0 2 2 2 2 2
(+) Energia Elétrica 0 0 6 6 6 7 7
(+) Aluguel Galpdo 0 0 58 61 63 65
(+) Combustivel 0 0 16 17 17 18 18
(+) Estacionamento 0 0 1 1 1
(+) Manuteng&o Veiculos 0 0 7 7 8 8 8
(+) Seguro Imével 0 0 2 2 2 3 3
3. Outras despesas R$ mil -3 -40 0 0 0 0 0
% receita liquida -0,4% -2,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Crescimento YoY
4. Depreciagdo & Amortizagdo (nas despesas) RS mil 0 0 0 0 0 0 0
EBIT (lucro operacional) R$ mil 274 55 374 265 387 404 470
Margem EBIT 39,2% 3,6% 26,1% 18,0% 23,2% 22,0% 23,6%
Crescimento YoY -79,8% 577,0% -29,3% 46,0% 4,6% 16,3%
Resultado financeiro R$ mil -12 0 1 51 69 83 108
1. Receita financeira R$ mil 2 7 1 51 69 83 108
2. Despesa financeira R$ mil -14 -6 0 0 0 0 0
EBT (lucro antes dos impostos, LAIR) R$ mil 262 56 386 315 455 487 578
Imposto sobre lucro (IR, CSLL) R$ mil 0 0 -39 -32 -46 -49 -58
Aliquota efetiva 0,0% 0,0% -10,0% -10,0% -10,0% -10,0% -10,0%
Outras receitas/despesas R$ mil 0 -120 0 0 0 0 0

Despesas com investimentos/empréstimos R$ mil 0 -6 0 0 0 0 0
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Lucro liquido R$ mil 262 -70 347 284 410 439 520
Margem liquida 37,5% -4,5% 24.2% 19,2% 24.6% 23,9% 26,1%
Crescimento YoY -126,7%  -596,9%  -18,2% 44.4% 7,0% 18,5%

Calculo do EBITDA:

EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation & Amortization) 280 -59 384 274 396 413 479
Earnings 262 -70 347 284 410 439 520
Interest -12 0 1 51 69 83 108
Taxes 0 0 -39 -32 -46 -49 -58
Depreciation & Amortization -6 -1 -10 -9 -9 -9 -9

EBITDA = EBIT + D&A 280 66 384 274 396 413 479
EBIT 274 55 374 265 387 404 470
Depreciation & Amortization -6 -1 -10 9 9 -9 -9

Margem EBITDA 40% 4% 27% 19% 24% 23% 24%

BP (Balango Patrimonial)

Ativos R$ mil 234 630 926 1.233 1.653 2114 2.648
Caixa R$ mil 95 21 555 835 1.230 1.655 2.160
Titulos e valores imobiliarios R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Contas a receber R$ mil 37 116 107 110 125 137 149
Estoque R$ mil 58 187 150 175 186 211 226
Outros ativos ndo financeiros R$ mil 0 62 62 62 62 62 62
Imobilizado e intangivel R$ mil 45 55 52 50 49 50 51

Passivos + Patriménio liquido R$ mil 234 630 926 1.233 1.653 2.114 2.648
Empréstimos e financiamentos R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Debéntures R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Contas a pagar R$ mil 26 188 136 160 170 192 205
Outros passivos ndo financeiros R$ mil 130 281 281 281 281 281 281
Patriménio liquido R$ mil 78 161 508 792 1.202 1.641 2.161

Balango esta batendo? ok ok ok ok ok ok ok

Data Dec/19 Dec/20 Dec/21 Dec/22 Dec/23 Dec/24 Dec/25

NUmero de dias no periodo Dias 365 366 365 365 365 366 365

Capital de giro R$ mil -62 -104 -99 -93 -78 63 -50

Variagdo no capital de giro R$ mil 42 -6 -5 -15 -14 -13

Contas a receber R$ mil 37 116 107 110 125 137 149
Dias de recebivel Dias 19 27 27 27 27 27 27

Estoque R$ mil 58 187 150 175 186 211 226
Dias de estoque Dias 73 61 67 67 67 67 67

Contas a pagar R$ mil 26 188 136 160 170 192 205
Dias de contas a pagar Dias 33 61 61 61 61 61 61

Imobilizado

Capex (investimentos) R$ mil -19 -6 -7 -8 -8 -9 -10

% Receita 2,11% -0,40% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%

Imobilizado e intangivel R$ mil 45 55 52 50 49 50 51

Depreciagdo & Amortizagao R$ mil -6 -1 -10 -9 -9 -9 -9
% do imobilizado e intangivel -13,8% -21,9% -17,9% -17,9% -17,9% -17,9% -17,9%
1. Depreciagdo & Amortizagdo (nos custos) R$ mil -6 -1 -10 -9 -9 -9 -9
2. Depreciagéo & Amortizagéo (nas despesas) R$ mil 0 0 0 0 0 0 0



Patriménio liquido
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Dividendos R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Payout (percentual do lucro) 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Patriménio liquido R$ mil 161 508 792 1.202 1.641 2.161
Lucro liquido RS mil 347 284 410 439 520
Dividendos pagos R$ mil 0 0 0 0 0
Aumento de capital R$ mil 0 0 0 0 0
Divida e resultado financeiro
Divida total RS mil 0 0 0 0 0 0 0
Empréstimos e financeiamentos R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Debéntures R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
1. Divida indexada ao IPCA R$ mil 0 0 0 0 0 0
Custo da divida - 13,0% 8,4% 7,3% 7,0% 7,0%
Servigo da divida R$ mil 0 0 0 0 0
Amortizago liquida R$ mil 0 0 0 0 0
2. Divida indexada a Selic R$ mil 0 0 0 0 0 0
Custo da divida - 6,9% 10,6% 9,8% 8,3% 8,0%
Servigo da divida RS mil 0 0 0 0 0
Amortizago liquida R$ mil 0 0 0 0 0
3. Divida indexada a taxa fixa R$ mil 0 0 0 0 0 0
Custo da divida - 6,0% 6,0% 6,0% 6,0% 6,0%
Servigo da divida R$ mil 0 0 0 0 0
Amortizagao liquida RS mil 0 0 0 0 0
Aumento (redugdo) das dividas R$ mil #REF! 0 0 0 0 0 0
Despesa financeira R$ mil -14 -6 0 0 0 0 0
Servigo da divida RS mil 0 0 0 0 0
Outras despesas R$ mil 0 0 0 0 0
Receita financeira R$ mil 2 7 1" 51 69 83 108
Rendimento do caixa R$ mil 2 7 1 51 69 83 108
Outras receitas R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Rendimento do caixa R$ mil 2 7 1 51 69 83 108
Caixa & Equivalentes RS mil 95 21 555 835 1.230 1.655 2.160
Taxa do rendimento do caixa 2,3% 4,3% 5,4% 9,1% 8,3% 6,8% 6,5%
Como % da Selic 39% 120% 100% 100% 100% 100% 100%
Fluxo de caixa
Variagéo no caixa R$ mil -24 344 280 395 424 506
1. Fluxo de caixa das atividades operacionais R$ mil 17 351 288 403 433 516
Lucro liquido RS mil -70 347 284 410 439 520
ltens ndo caixa R$ mil 11 10 9 9 9 9
Variagao no capital de giro R$ mil 42 -6 -5 -15 -14 -13
2. Fluxo de caixa das atividades de investimentos R$ mil -7 -8 -8 -9 -10
3. Fluxo de caixa das atividades de financiamentos R$ mil -1 0 0 0 0 0
Aumento (redugéo) de divida R$ mil 0 0 0 0 0 0
Dividendos pagos R$ mil 0 0 0 0 0 0
Entrada de $ com emisséo de agdes R$ mil -1 0 0 0 0 0
Caixa & Equivalentes R$ mil 95 1 555 835 1.230 1.655 2.160
Caixa R$ mil 95 21 555 835 1.230 1.655 2.160
Titulos e valores imobiliarios R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
Fluxo de caixa livre (FCF) R$ mil -23 344 280 395 424 506
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Unidade 2019 2020 2021E 2022E 2023E 2024E 2025E
PIB - 3,0% -4.1% 5,0% 1,4% 2,0% 2,3% 2,3%
IPCA - 3,5% 4,5% 9,0% 4.4% 3,3% 3,0% 3,0%
Selic média - 5,9% 3,6% 5,4% 9,1% 8,3% 6,8% 6,5%
Selic fim de periodo - 5,3% 2,0% 8,8% 9,5% 7,0% 6,5% 6,5%
BRL/USD médio R$ 3,84 4,60 5,32 5,45 5,33 515 5,10
BRL/USD fim de periodo R$ 3,80 519 5,45 5,45 5,20 5,10 5,10
CPI - 1,81% 1,23% 5,30% 2,60% 1,90% 1,90% 1,90%
IGPM - 7,3% 23,1% 19,3% 5,0% 4,9% 3,8% 3,8%

Custo Médiof  Estoque Disponivel [ Custo Total ¢
FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 PC 14 21 287
FUNDIDO P/ 597188-8 7770143 PC 10 22 227
FUNDIDO P/ 201401301 PC 97 14 1.356
EIXO DE BLOQUEIO DO RISCADOR AA01197 PC 25 11 275
AA02368 CHAPA PC 9 13 117
GARFO P/HASTED.32 - GKM10-20 PC 9 11 102
PINO D12 X 82,5 PC 11 -
DISTANCIADOR INTERNO DA ROLDANA AA01411 PC 18 20 360
301808503 CONJ. BUCHA C/ ESFERA-MESA DE AR PC 1 615 677
FLAPS 1=222,5 594872-0 PC 4 360 1483
FLAPS + CURTO PC 4 21 84
BATENTE DE BORRACHA PC 12 31 381
7770143 PINCA INFERIOR PC 95 11 1.045
PINCA SUPERIOR SP PC 95 24 2.280
AA0340700 DISTACIADOR D.37X3.5L.5.5 PC 18 25 450
BATOQUE DE NYLON - IMA/RIO PC 5 45 225
ANEL DE ENCOSTO PINHAO RISCADOR - SMART PC 5 16 80
CHAPA APOIO CILINDRO - PINCA 160 PC 15 11 165
AA0235901 ALUMINIO DA PINCA DIREITA PC 42 11 457
AA0236001 ALUMINIO DA PINCA ESQUERDA PC 42 10 415
BUCHA DA MESA DE AR DE LATAO PC 5 350 1.750
GUIA CORRENTE - SMART SP PC 48 12 576
CORRENTE 10B1 PASSO 5/8 MT 37 15 562
ALUMINIO DA PINCA ESP.7mm - SMART UNIF. PC 18 12 221
AA03406 ANELLO DIROTOLAMENTO XSPINT. PC 155 16 2480
ESCPA RAPIDO SMC AQ2000-01 PC 47 20 949
BUCHA NYLON PRENSOR RIO (GIBEN) PC 3 450 1.125
MESA BARRAMENTO - 20 X 29 X 192 PC 19 35 665
MESA BARRAMENTO - 20 X 99 X 192 PC 32 12 384
AA0141800 DISTANCIADOR EXTERNO DA ROLDAN PC 18 34 612
AA03370 PERNO ECC.2.5 D.30 X ROTELLA PC 25 10 250
AA03176 LAMIERA DIPROTEZIONE ANTER. PC 15 81 1.215
AA0230500 LAMIERA DIPROTEZIONE PC 15 55 825
AA059310 CHAPA PROTECAQ ANTERIOR BARRAM PC -
ESTRUTURA PORTA-ROLOS AA00036 PC 105 28 2.940




