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RESUMO 

Este projeto trata-se da assessoria financeira à empresa Service, Parts & Machine 
(SPM), o projeto teve o seu desenvolvimento possibilitado em consequência dos dois 
donos da empresa assessorada que são parte do networking de um dos integrantes 
da equipe. Para realizar o trabalho, foi enviado primeiramente um convite aos 
empresários que posteriormente colocaram-se a disposição para participar do projeto, 
após esta etapa, surgiram reuniões, encontros e entrevistas para consolidar a 
viabilidade do projeto utilizando a pesquisa qualitativa. Realizadas as entrevistas, 
foram criadas diferentes soluções para as dificuldades observadas, selecionando 
estas soluções de acordo com as que mais se alinhavam às expectativas dos 
empresários, desse modo, definindo os objetivos do projeto. O projeto conta como 
objetivo desenvolver uma projeção financeira de 5 anos para a SPM, analisando seus 
produtos para que a empresa se desenvolva da melhor maneira, e apresentar aos 
empresários ferramentas que os auxiliem no decorrer desses 5 anos. Para a execução 
dos objetivos, serão utilizados artigos científicos, revistas do setor em que a empresa 
atua, livros acadêmicos, dados disponíveis na internet e entrevista com os 
empresários, visando sempre ter um maior conhecimento do negócio da empresa e 
do mercado que ela atua.  

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

RESUMEN 

Este proyecto trata sobre la asesoría financiera a la empresa Service Parts & Machine 
(SPM). El 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 invitación a los empresarios que 
posteriormente se colocaron a disposición para participar en el proyecto. Luego de 
esta etapa surgieron reuniones, encuentros y entrevistas para consolidar la viabilidad 
del proyecto mediante la investigación cualitativa. Luego de la realización de las 
entrevistas, se crearon diferentes soluciones a las dificultades observadas, 
seleccionando estas soluciones con la que más se alineaban a la expectativas de los 
empresarios, definiendo así los objetivos del proyecto. El  proyecto tiene como objetivo 
desarrollar una proyección financiera de 5 años 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 años. Para la 
ejecución de los objetivos, serán utilizados artículos científicos, revistas del sector en 
que la empresa actúa, libros académicos, datos disponibles en internet y entrevista 
con los empresarios, con la visión siempre de tener un mayor conocimiento de negocio 
de la empresa y del mercado que ella actúa 

Palabras claves: Asesoramiento financiero, Networking, Investigación, Proyección 
financiera 
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1. INTRODUÇÃO 

 

É inegável que uma das grandes dificuldades que pequenos empresários 

encontram no caminho de seus empreendimentos é o efetivo acompanhamentos e 

controle dos números e resultados de sua própria empresa, por esta causa, alguns 

preferem aderir terceiros para não se envolver tanto nas áreas de finanças 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 números a respeito dos seus negócios, apresentando 

propostas e informações que possam servir de instrumento para um melhor controle 

e um melhor caminho para a empresa seguir. 

A empresa SPM, atualmente está inserida no setor moveleiro no ramo de 

maquinários, porém, ela também, quando surge uma oportunidade avaliada positiva, 

realiza serviços especiais relacionados a outros setores, contudo, sempre atendendo 

o ramo de máquinas. Os empresários da SPM são Antonio Valentin Verzenhassi 

(conhecido como Valentin) e Vitor Hugo Cardozo Verzenhassi (seu filho, mais 

conhecido como Vitor), Valentin conta com uma grande experiência de mais de 25 

anos no setor moveleiro, o que lhe impulsionou a abrir o próprio negócio juntamente 

com seu filho. Em consequência da vasta experiência que Valentin aderiu com o 

passar dos anos, Valentin criou um extenso Networking e um efetivo Know how dentro 

da indústria, o que o ajudou muito no inicio da sua própria caminhada como 

empresário. 

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 

que a empresa tem, pois, a venda das máquinas produzidas e reformadas demandam 

um período longo até a sua finalização, por mais que o valor deste serviço seja alto, a 

empresa não conta com uma constância no faturamento, fator que proporcionaria 

maior estabilidade e previsibilidade em suas finanças. 

Para atender estas dificuldades, o objetivo deste trabalho de consultoria é 

auxiliar a empresa em resposta a estas situações apresentadas, analisadas as 



 
 

situações, selecionamos as opções e chegamos no objetivo de realizar uma projeção 

financeira de 5 anos baseando-se em informações de seus produtos em relação aos 

que 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 

operações. 

Com a realização deste projeto, esperamos observar na prática como se 

comportam o ambiente do empreendedorismo e desse modo, adquirir todo o 

aprendizado possível relacionando-os com todo o conhecimento adquirido no decorrer 

dos estudos no curso de Administração, além disso, compartilhar e servir de 

instrumento, nossos conhecimentos acadêmicos para com a SPM. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

2. PLANO DO PROJETO 

 

2.1. OBJETIVO 

 

Analisar os dados mercadológicos e financeiros da empresa SPM e dessa 

maneira, elaborar uma projeção financeira cujo o período será de 5 anos, onde os 

autores irão assumir premissas macroeconômicas e microeconômicas para melhorias 

nos resultados da empresa e para que a empresa possa estar mais preparada para 

cenários futuros que poderão influenciar os negócios da empresa; 

Realizar a projeção avaliando os produtos que a empresa tem em seu portfólio 

(Margens, Giro, Custos, etc.) e estruturar a projeção 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. IDENTIFICAÇÃO DE EXPECTATIVAS 

 

Com a realização do projeto, entendemos que será de grande 

desenvolvimento profissional tanto para os integrantes do grupo quanto para os 

empresários, pois as atividades nos auxiliarão a ter um maior desenvolvimento 

intelectual dos conteúdos estudados durante o curso, observando-os na prática, 

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 empresário, foram observadas as expectativas de 

se ter uma estabilidade no giro da empresa para manter constância no decorrer das 

atividades, além de buscar conceitos acadêmicos que possam servir de auxílio para 

o negócio da empresa e ter uma mais efetiva previsibilidade referente aos números 

da empresa para futuros cenários. 

 

 



 
 

2.3. ABRANGÊNCIA  

 

Figura 1 – Abrangência 

 

Fonte: Equipe TCC 

O projeto contará com 4 separações em seu desenvolvimento, estas quatro 

divisões contarão com outros 4 estágios cada uma. 

Primeiramente, a estrutura do projeto, etapa que abrange a formação do 

grupo, a decisão do tema do projeto (o de assessoria), a busca pela empresa para o 

projeto e por fim, a definição das responsabilidades. 

Em segundo lugar, apresenta-se a pesquisa, onde o grupo realiza-se a 

fundamentação teórica para apresentar bons argumentos, a pesquisa mercadológica 

para captar dados referente ao negócio da empresa, a separação dos dados que são 

de fato úteis para a elaboração do projeto e por fim, a transformação desses dados 

em informação na forma escrita.  

 

 

 

 



 
 

2.4. EQUIPE DO PROJETO, PAPÉIS E RESPONSABILIDADE: 

 

Henrique: Pesquisador. pesquisar os conceitos acadêmicos que mais se 

encaixam com o projeto para criação de um embasamento teórico direcionado às 

situações contidas no projeto. 

Renan: Pesquisador. Pesquisar os dados financeiros e mercadológicos que 

rodeiam o negócio da empresa como o setor, concorrentes, referências no mercado, 

dados contábeis e transformá-los em informação. 

João: Estruturador. Estruturar o projeto relacionando os dados teóricos, 

financeiros e mercadológicos pesquisados com as situações observadas na empresa 

assessorada e, desse modo, tornar o projeto envolvido com os conteúdos estudados 

durante o curso. 

 

2.5. FATORES CRÍTICOS DE SUCESSO DO PROJETO 

 

Para a realização do projeto têm-se como fatores fundamentais para a sua 

elaboração o acesso aos dados financeiros de forma mais completa possível para a 

avaliação e pesquisa.  

Para o compartilhamento desses dados, é inegável a comunicação entre o 

grupo e os empresários. Para isso, os fatores fundamentais foram os celulares e 

computadores para possibilitar o compartilhamento de documentos e reuniões online. 

Além disso, foi de grande importância a obtenção das informações individuais 

relacionadas aos produtos da empresa, assim como, o acesso ao local da empresa 

para o entendimento das atividades realizadas e a organização física da empresa.  

Para os encontros presenciais, foi de fundamental importância a consciência 

a respeito dos protocolos de prevenção ao Covid-19, reconhecendo a importância que 

o vírus tem para o sucesso do trabalho, pois um caso entre os integrantes ou entre os 

empresários pode impactar consideravelmente as atividades. 

 



 
 

2.6. ETAPAS DO PROJETO  

 

Etapa 1: Na estruturação do projeto encontram-se as atividades relacionadas 

com a organização e o planejamento do projeto, tem como objetivo definir quais serão 

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 reunião com os 

empresários onde serviu de profundo ensinamento para o que havíamos estudado até 

então durante o curso de administração. 

Etapa 2: A etapa de pesquisa são as atividades, que após as definições 

realizadas na etapa anterior, serão fundamentais para o embasamento do projeto e 

para que tenhamos maior conhecimento do negócio em que a empresa atua, desse 

modo, são as atividades relacionadas ao aprofundamento teórico e à coleta de dados 

mercadológicos, a definição dos dados que servirão para o projeto e a transformação 

desses dados em informações. 

Etapa 3: Elaboração dos objetivos atendendo de forma mais aproximada às 

expectativas dos empresários e dos integrantes e de forma mais transparente e 

harmoniosa. Realização da projeção financeira da empresa de 5 anos tendo como 

base os dados presentes e os dados teóricos analisados, análise das vendas das 

peças da empresa e o Hedge cambial; 

Etapa 4: Implementação do projeto, desenvolver a projeção financeira para a 

SPM baseando-se nos dados pesquisados pelos integrantes da equipe e nos dados 

apresentados pelos donos da organização, estes últimos, coletados em entrevistas 

online e encontros físicos. Assim também, a apresentação de instrumentos para o 

controle da saúde da empresa tendo como base a projeção realizada pela equipe do 

projeto. 

 

 

 



 
 

2.6.1. Cronograma  

 

O cronograma do projeto foi elaborado utilizando o Gráfico de Gantt, para se 

ter uma visão 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 começo do ano quando os integrantes, antes mesmo 

de iniciar as aulas do quinto período, se reuniram para definir os integrantes e também 

definir o tema que seria abordado.  

A primeira etapa do projeto tem a sua conclusão no mês de abril quando são 

definidas as responsabilidades de cada um dos integrantes da equipe, após este 

momento, inicia-se a segunda etapa, em que envolve o início do desenvolvimento da 

execução 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 execução. Nesta etapa 

os integrantes do grupo irão desenvolver o planejamento financeiro de 5 anos para a 

empresa SPM, objetivo principal do projeto, utilizando todo o conhecimento adquirido 

no curso de Administração e usando os dados adquiridos no decorrer da elaboração 

do trabalho. 

Na quarta etapa finaliza-se o projeto com o controle dos números 

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 

 

Fonte: Equipe TCC 

2.6.1.2. Cronograma pesquisa 2 

QUADRO 2: Cronograma de pesquisa 2 

 

Fonte: Equipe TCC 
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2.6.2. Recurso necessários para o projeto 

 

Os recursos necessários para a viabilidade do projeto enquadram-se em 

recursos didáticos (Livros de autores renomados estudados durante o curso), canais 

e meios de comunicação, dados mercadológicos, tempo dos integrantes do grupo 

para o desenvolvimento do projeto, a locomoção para reuniões, internet para o contato 

e materiais de prevenção ao Covid-19. 

 

2.7. ORÇAMENTO 

 

QUADRO 3: Orçamento 

 

Fonte: Equipe TCC 

 

 

 

 

1. Estruturação do Projeto em horas em R$ reais

1.1 Formação do Grupo 744 -

1.2 Decisão do Tema do Projeto 744 -

1.3 Busca pela Empresa para o Projeto 1008 -
1.4 Definição das Responsabilidades 360 -

2. Pesquisa em horas em R$ reais

2.1 Pesquisa Teórica 1104 30

2.2 Pesquisa Mercadológica 1104 55

2.3 Definição dos dados úteis 360 -
2.4 Tranformação dos dados em informação 384 -

3. Execução em horas em R$ reais

3.1 Novas Reuniões com Empresários 2424 25

3.2 Cálculos para o Planejamento Financeiro 1680 -

3.3 Desenvolvimento  do Planejamento Financeiro 936 -

3.4 Finalização e Revisão 216 -

4. Controle em horas em R$ reais

4.1 Apresentação do Planejamento Financeiro 600 10

4.2  Definição dos Instrumentos de Controle 24 -

4.3 Apresentação dos Diferentes Cenários 96 -

4.4 Entrega do Planejamento Financeiro 0 -

Valor Total  (em R$)

120

Pesquisa 2

Pesquisa 1 

Custo DesembolsávelDESCRIÇÃO Custo Interno
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3. EXECUÇÃO DO PROJETO 

 

3.1. FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

 

3.1.1. Administração financeira 

 

A Administração Financeira em uma empresa, segundo Gitman “é 

responsável pela gestão dos negócios financeiros de organizações 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, 
concessão de crédito a clientes, avaliação de propostas que envolvam 
grandes desembolsos e captação de fundos para financiar a operações da 
empresa. (GITMAN, 2010, p. 4). 

 

Segundo Gitman  

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

 

3.1.2. Demonstrações financeiras 

 

As Demonstrações financeiras, com base em Gitman “são compostas por 

quatro demonstrações, são elas, a demonstração de resultado, balanço patrimonial, 

demonstração das mutações do patrimônio líquido e demonstração do fluxo de caixa’’ 

(Gitman, 2010). 

É de suma importância a análise dos resultados, com isso Brigham ressalta 

que ‘’As demonstrações financeiras reportam o que realmente aconteceu com os 

ativos, lucros, dividendos e fluxos de caixa durante os últimos exercícios’’ (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. Então com base em 

Hoji (2004) ‘’O valor inicial do capital de giro vai sofrendo acréscimo a cada 

transformação, de modo que, quando o capital retornar ao ‘’estado de dinheiro’’, ao 

completar o ciclo operacional, deverá estar maior que o valor inicial’’. 

O capital de giro é um componente essencial para gestão 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 operações. Empresas 
continuamente recebem cheques de clientes e, emitem cheques para 
fornecedores, funcionários e assim por diante, uma vez que as entradas e 
saídas de caixa não coincidem perfeitamente, uma empresa deve manter 
algum dinheiro em sua conta bancária. Em outras palavras, é necessário 
algum dinheiro para conduzir as operações. 

 

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 “Só 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 o  

Parâmetro usado para verificar o desempenho de um estoque na empresa. 
Indica também a qualidade dos produtos armazenados e a quantidade 
vendida dentro de um período de tempo. Os dados servem ainda para avaliar 
a saúde financeira do negócio.  

 

O patrimônio líquido da empresa Representa o quanto os empresários 

(proprietários), sócios, e acionistas tem, é realizando a análise do balanço para 

calcular o quanto pertence a esse grupo, com isso Assaf neto (2002) descreve que o 
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patrimônio líquido ‘’representa a identidade contábil medida pela diferença entre o total 

do ativo e os grupos do passivo exigível e resultados de exercícios futuros. Indica em 

outras palavras, o volume dos recursos próprios da empresa, pertencente a seus 

acionistas ou sócios’’. 

 

3.1.5. Índices de liquidez 

 

A liquidez é de extrema importância para uma empresa ter estabilidade 

financeira, pois ela é um indicador que mostra o quanto a empresa possui de recurso 

disponível para quitar suas obrigações com credores. 

Com base em Gitman (2010, p. 51) “O índice de liquidez corrente, um dos 

índices financeiros mais comumente citados, mede a capacidade da empresa de 

pagar suas obrigações de curto prazo” para calcular o índice de liquidez corrente, é o 

Índice de liquidez corrente = Ativo circulante dividido pelo Passivo circulante. e em 

termos gerais, quanto maior o índice de liquidez corrente, mais líquida a empresa. 

 

3.1.6. Índices de rentabilidade 

 

O administrador financeiro analisa os índices de rentabilidade para avaliar os 

lucros da empresa em relação às vendas. Esse índice é medido pela Demonstração 

do resultado de tamanho comum, e essa ferramenta é composta por três 

componentes, Margem de lucro bruto, Margem de lucro operacional, e Margem de 

lucro líquido. 

 

3.1.6.1. Margem de lucro bruto 

 

A margem de lucro bruto mede a porcentagem de cada unidade monetária 
de vendas que permanece após 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 
monetária de vendas remanescente após a dedução de todos os custos e 
despesas exceto juros, imposto de renda e dividendos preferenciais, é 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 líquido 

 

“A margem de lucro líquido mede a porcentagem real de vendas que sobra 

após 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 líquido = Lucro disponível para os acionistas 

ordinários dividido pela receita de vendas. 

 

3.1.6.4. Rentabilidade do Ativo  

   

O índice de rentabilidade do ativo apresenta a relação 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 

líquido 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 próprio está 

associado às oportunidades de ganho que os sócios/acionistas da empresa possuem, 

desta forma, o índice 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 índice de margem líquida 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 líquida, e realizar 

análise sobre o indicador, será possível identificar possíveis alterações, que quanto 

maior for o valor, melhor será para a empresa. 

Não é porque a empresa apresenta um volume grande em seu faturamento 

significa lucratividade, e ao mesmo tempo, não é porque a empresa apresenta 

números menores em seu faturamento que significa prejuízo, por isso é importante 

analisar a margem líquida em conjunto com outros indicadores, pois em alguns casos, 

a empresa pode por sua decisão reduzir seu faturamento, em casos específicos que 

uma empresa tem muitos gastos com vendas. A forma para calcular a margem líquida 

é (lucro líquido dividido por vendas líquidas) x 100.  

 

3.1.6.6. Ebitda  

    

O indicador Ebitda é amplamente utilizado para realizar análises de empresas, 

com o conceito de mostrar o quanto os ativos operacionais estão gerando de caixa. e 

Hoji (2004) descreve que  

É considerado pelos analistas financeiros o melhor indicador de geração de 
caixa operacional, pois considera em seu cálculo somente os resultados 
operacionais que afetam o caixa, desconsiderando as despesas e as receitas 
operacionais como a depreciação, amortização e exaustão; o resultado de 
equivalência patrimonial, as despesas e as receitas financeiras, outras 
receitas e despesas operacionais não 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 relação 

à sua taxa de retorno necessário desde o investimento inicial até o período final. 

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

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

A fórmula 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= número de 

períodos em anos. 

 

3.1.6.8. Capex 

 

De acordo com a descrição de Lauria (2013) O Capital Expenditure que é 

investimento em bens de capital significa investir em aquisição ou melhoria de bens 

da empresa, e a tomada de decisão 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 é precificação do produto de venda, devemos analisar 

diversas estratégias para determinar o preço, pois essa decisão 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 é praticado a 

precificação do determinado produto e se é factível para a realidade da empresa 

praticar tal preço. 

Ressaltando as palavras de Paulo (2000) para formação da precificação do 

produto é necessário incluir os custos fixos e variáveis, despesas com vendas, 

comissões, impostos, tributações, e a margem de lucro desejada. É realizada a 

formação com base no mercado, se o mercado está disposto a absorver esse preço, 
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o empresário irá realizar a relação entre os custos citados e elaborar uma 

porcentagem factível com a margem desejada.  

 

3.1.7. Fluxo de caixa 

 

Fluxo de caixa é fundamental para o administrador financeiro analisar 

entradas, saídas e entender a situação financeira da empresa. Sá descreve 

“Chamamos de fluxo de caixa ao método de captura e registro dos fatos e valores que 

provoquem alterações no saldo de caixa e sua apresentação em relatórios 

estruturados, de forma a permitir sua compreensão e análise’’ (Sá, 2012, p. 11). 

O objetivo dessa ferramenta é apurar e projetar o saldo disponível para que 
exista sempre capital de giro acessível tanto para o custeio da operação 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 demonstração dos fluxos de caixa de um dado período é desenvolvida a 
partir da demonstração do resultado do período em questão, associada aos 
balanços patrimoniais do começo e do fim do período. 

 

3.1.7.1. Interpretação do fluxo de caixa 

 

É de suma importância para o administrador financeiro entender o fluxo de 

caixa para a tomada de decisão, pois é do fluxo de caixa que é realizado o controle 

de entrada e saída, a movimentação do dinheiro da empresa. Para realizar um 

planejamento e uma projeção, é necessário 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 demonstração 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 atenção tanto às principais categorias de 
fluxo de caixa quanto a cada item específico das entradas e saídas de caixa, 
para detectar se têm surgido acontecimentos contrários à política financeira 
da empresa. Além disso, a demonstração pode ser usada para avaliar o 
progresso em direção a metas projetadas, ou para isolar pontos de 
ineficiência. 

 

3.1.7.2. Estratégias de gestão do ciclo de caixa   

  

Ao analisar ciclo de caixa de uma empresa, identificamos o período que o 

dinheiro sai do caixa, passa por processos de fabricação, estocagem, venda, 

recebimento, e finaliza seu ciclo, com isso é necessário entender se esse ciclo é 

eficiente ou não.  

Diante disso com os conceitos de Weston e Brigham (2000), que para ter uma 

eficiência maior em seu ciclo de caixa é necessário reduzir ao máximo esse período 

para melhorar seus lucros. Porque quanto maior esse ciclo de caixa, maior será a 

necessidade de capital de terceiros, que significa captar recurso externo, que 

diretamente significa custo de capital, então a empresa deve estrategicamente reduzir 

ao máximo 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 é melhor para a empresa, pois a empresa depende desse valor a receber 

para movimentar as operações de sua organização. Este indicador é conhecido como 

PMRV, e a fórmula é: (duplicatas a receber dividido pela venda anual) x 360. o 

resultado será em dias, e quanto menor o valor, significa que a empresa está sendo 

eficiente, esse indicador varia por segmento, com isso significa que para interpretar 

esses dados é necessário comparar com os concorrentes do mesmo segmento. 

 Diniz (2015) aponta que comparando os resultados dos anos anteriores com 

o resultado atual, é possível identificar a eficiência da empresa em relação 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 índice, 

melhor’’.  

Isso significa que se a empresa consegue um prazo maior para pagar seus 

fornecedores, e menos pressão a empresa terá no seu capital de giro, com isso possui 

um tempo maior para gerir recurso monetário para posteriormente pagar seus 

fornecedores. 

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

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

Para interpretar o indicador é necessário comparar com o PMRV, em uma 

situação que o prazo médio de pagamento for menor que o de recebimento, pode ser 

que a empresa tenha dificuldades em saldar essas dívidas. 

 

3.1.8. Planos financeiros de longo prazo 

 

As empresas têm visão de crescimento, para isso há necessidade de planejar 

estratégias de longo prazo para que torne possível, medidas e ações 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 produção e de marketing, 
orientam a empresa em direção a suas metas estratégicas. Tais planos 
incluem propostas de dispêndio em ativo imobilizado, atividades de pesquisa 
e desenvolvimento, ações de marketing e desenvolvimento de produto, 
estrutura de capital e principais fontes de financiamento. também podem 
constar o encerramento dos projetos. 

 

 



29 
 

 

3.1.8.1. Projeção financeira 

 

A projeção financeira é a previsão do faturamento e crescimento e despesas 

futuras da empresa, calculadas para analisar o potencial crescimento da empresa 

baseado nos resultados da empresa. 

A projeção financeira descrita por Brigham (2012, p. 475):   

“Inicia-se com um conjunto de premissas operacionais e políticas financeiras. 

As demonstrações previstas resultantes são usadas para estimar fluxo de caixa livre, 

EPS e índices financeiros’’. 

Com base em Secaf (2019)  

Projeção a longo prazo usa uma base anual para ter uma projeção dos 
próximos cinco anos. Neste caso o intuito é entender a possibilidade de 
crescimento da empresa de uma maneira mais ampla, levantar cenários 
possíveis, revisar a estratégia da empresa, seu valor e potencial. A revisão 
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 

fenômenos da economia como um todo, incluindo inflação, desemprego e crescimento 

econômico’’. 

Mankiw (2016) reforça que a macroeconomia é intimamente interligada com 

a microeconomia, porém tratam de diferentes conceitos, a macroeconomia tem como 

foco o agregado econômico. 

 

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 famílias e empresas tomam decisões e de como 

interagem nos mercados’’. 
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Esse campo da economia tem uma grande importância, pois trata da formação 

de preços do mercado como um todo, a microeconomia permite que as empresas 

realizem uma análise do mercado para determinar um preço para seu produto. 

 

3.1.9. Análise SWOT 

 

A análise SWOT é bastante utilizada pelas organizações por ser uma 

ferramenta que permite ter uma visão da empresa que contém seus pontos fortes e 

fracos, oportunidades e fraquezas, esta ferramenta analisa tanto o ambiente interno 

quanto o externo, o uso é objetivado para o planejamento estratégico, para identificar 

as características das empresas e criar medidas para melhorias. 

Figura 2 –Análise SWOT 

 

Fonte: Pastore e Souza 

Com base na Cola web Queiroz (c2021): 

Forças: Descrevem pontos fortes da empresa analisando sempre as 

vantagens da própria empresa diante das concorrentes. Podem ser avaliados os 

recursos, qualidade do produto ofertado. 

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

que ela leva adiante a concorrência. 
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Oportunidades: São as forças internas que podem favorecer a empresa, mas 

que não existe controle sobre elas. 

Ameaças: São as forças externas que podem prejudicar o desempenho de 

uma empresa, pois ela não pode controlar esse tipo de força.   

 

3.2. DIAGNÓSTICO DA SITUAÇÃO ATUAL 

 

3.2.1. Valentin e empresa 

 

SPM (Service Parts & Machine) surge no mercado brasileiro com foco no setor 

moveleiro, já com sua bagagem e base no conhecimento, expertise e rede de contatos 

no Brasil e exterior. 

A mesma inicia sua operação com a proposta de executar retrofitting de 

máquinas, no qual consiste em realizar a atualização tecnológica de software em 

máquinas, é uma alternativa que a indústria pode optar, uma vez que investir em 

máquinas novas tem um custo elevado e também serviços para revenda de peças. 

Valentin acredita que a proposta inicial da companhia é oferecer o software 

mais avançado do mercado, como hardwares de primeira qualidade, como também, 

entende que o mercado brasileiro é de grande importância em níveis de consumo e 

absorção de novas tecnologias. 

O principal objetivo da Services Parts & Machine é entender a demanda do 

cliente, assim como sua linha de produção. Diante disso, o mesmo tem como 

finalidade fornecer máquinas, peças e serviços com qualidade por um período longo. 

Com base nas características de depreciação de máquinas do setor moveleiro e 

madeira, o principal efeito é o desgaste no tempo, normalmente com vida útil de 10 

anos, portanto, o equipamento perde valor em decorrência do uso contínuo. Porém, 

em razão de novas atualizações, tecnologia e desenvolvimento, a companhia tem 

como propósito conceder produtos no qual a longevidade na produção é maior, dessa 

forma não se tornam máquinas inoperantes e não necessita da reposição precoce do 

ativo imobilizado. 
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Valentin iniciou a carreira profissional na indústria 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 Itália e instalou-se no Brasil no 

ano de 1976. Valentin trilhou sua carreira na Giben, iniciando no chão de fábrica, 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, o mesmo informa que a 

companhia onde trilhou sua carreira não evolui tanto como os anos anteriores, uma 

vez que o mercado moveleiro cresceu 10.9% em 2018 em comparativo com o ano de 

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

Diante disso, Valentin chegou a conclusão que era sua hora de começar a 

empreender e colocar seu conhecimento e network em prática, foi então que, no ano 

de 2019 fundou a SPM.  

Muitas mudanças aconteceram no mercado, Valetin é ciente e comenta que 

a indústria cada vez mais espera por máquinas automatizadas, com objetivo de maior 

eficiência na operação, otimizando tempo e custo. Também destacou que jovens não 

buscam se profissionalizar no setor e isso tende a ficar cada vez mais baixo, causando 

déficit no mercado brasileiro. 

 

3.2.2. Portfólio da empresa 

 

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

início ao portfólio de produtos e serviços: 

1. Manutenção para Seccionadoras 

Seccionadora é conhecida como uma máquina utilizada para o corte de 

chapas, onde melhora a produção do processo de corte. O processo realizado pela 

máquina, não depende do profissional de marcenaria experiente, podendo ter outros 

assistentes para executar a operação. 

Mesmo fazendo a manutenção preventiva, há casos onde é necessário 

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 

peças de reposição e também faz a operação e desenvolvimento das peças conforme 

pedido do cliente, garantindo a assistência ao cliente quando se trata de peças de 

reposição. Além disso, com sua rede de contatos (Consultores e Técnicos) auxilia as 

empresas para fazer a manutenção, correção e troca, com objetivo em garantir que 

as máquinas de clientes sempre estejam em produção. 

A manutenção preventiva é fundamental, desde usar corretamente o 

maquinário e orientações técnicas do fornecedor, até tomar atitudes de troca de peças 

e reparos na estrutura do maquinário. Garantir o perfeito desempenho da linha de 

produção é fundamental para ser competitivo no mercado, ainda na indústria do setor 

moveleiro, que produzem produtos de alto padrão. 

Figura 3 – Manutenção para Seccionadoras 

 

Fonte: SPM 

2. Peças de reposição 

Peças de reposição são utilizadas quando em um serviço ou manutenção é 
necessário substituir ou reparar determinadas máquinas ou produtos em 
específico. Porém, deve se manter a qualidade e disponibilidade da mesma, 
uma vez que as peças de reposição nem sempre foram fabricadas na fábrica 
de onde veio o produto (Plazamotors, 2019). 

 

Exemplos de substituição: 

- Reposição: Utilização de peças de reposição originais oferecem vantagens, 

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

forma ótima na máquina. 

- Podem ser adquiridas rapidamente e de forma segura. 

- As peças são projetadas, exclusivas e necessitam de know-how 

independente, onde é investido tempo para o desenvolvimento. 

O mercado demanda produtividade e eficiência, logo, as empresas não 

podem se permitir ficar com sua operação parada por uma simples peça danificada, é 

necessário o apoio e suporte que a SPM oferece como fornecedor de peças para 

reposição. 

Figura 4 – Peças de reposição 

  

Fonte: SPM 

 

3. Retrofitting mecânico e eletrônico  

“Retrofitting mecânico é o processo de modernização de algum equipamento, 

já considerado ultrapassado (como máquinas)” (Automataweb) 

- Em resumo, o processo se inicia com a troca de peças antigas por outras 

peças modernas, substituição por peças mais recentes, automatização de algumas 

operações que garantem eficiência das máquinas. A vantagem do retrofitting é o baixo 

custo exigido, logo, em comparação a aquisição de um novo equipamento. 

- As etapas de um retrofit incluem: 

1. Avaliação das máquinas e equipamentos e consequentemente o objetivo 

do projeto; 
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2. Elaboração da proposta que contém, as mudanças a serem realizadas 

com base do equipamento original, em que será renovado; 

3. Compra da matéria prima, segundo avaliação e elaboração da proposta, 

é fundamental para o cuidado do prazo estipulado. Há ocasiões onde a demanda está 

acima da média do mercado, levando os preços a aumentarem, podendo influenciar 

na data de entrega final, pois será necessário encontrar o fornecedor ideal; 

4. Implementação do projeto (Pintura; Acessórios; Testes estáticos, 

dinâmicos e de operação; Treinamento dos operadores, e orientação quanto à 

manutenção) também é necessário que seja disponível a documentação técnica 

completa.  

No mercado moderno, o Retrofitting mecânico e eletrônico são utilizados em 

máquinas e processos onde na indústria a demanda pela produção é cada vez maior, 

a técnica desenvolvida na indústria procura otimizar o rendimento dos equipamentos, 

máquinas ou processo, portanto, o retrofitting é contratado quando a demanda de um 

determinado produto é recorrente e o antigo processo não é capaz de suprir esse 

aumento na produção. 

Figura 5 – Retrofitting mecânico e eletrônico 

Fonte: SPM 

 

Há também casos que determinam o melhor controle do processo, deixando 

o processo mais automatizado, fazendo com que o funcionário supervisione o 

processo (Indústria moveleira, madeira), diminuindo a margem de erro do controle. 
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Alguns equipamentos são utilizados com frequência na prática do retrofitting, o custo 

de implantação dessa técnica é elevado, onde o preço deve ser menor que uma 

máquina nova. 

 

3.2.3. Mercado 

 

A evolução da tecnologia, equipamentos e sistemas de controle, sempre tem 

em vista a eliminação de algum problema gerado pela implantação anterior. Em todo 

o tempo que se desenvolve uma nova solução, busca-se a maior vantagem, como o 

controle, redução de tempo de manutenção e maior produtividade. 

Em direção a escolha pela utilização da nova solução é baseada em uma 

causa de custo e benefício, nenhum sistema de controle atende perfeitamente todas 

as necessidades do mercado, logo, com a padronização do mercado e o surgimento 

de sistemas de garantia da qualidade (ISO). Os padrões de qualidade e valor 

agregado ao produto, obrigam as empresas a manterem um alto nível de qualidade e 

confiança dos processos. 

Segundo dados da Movergs (associação das indústrias de móveis do estado 

do Rio Grande do Sul),  

O Brasil é um dos maiores produtores mundiais de móveis e o maior da 
América Latina. São mais de 240 mil empregos diretos em mais de 21 mil 
empresas, que em 2020 tiveram um valor de produção estimado em 
aproximadamente US $11,8 bilhões (EUROMONITOR, 2020). Em relação ao 
mercado externo, o Brasil é o 31º maior exportador de móveis do mundo, com 
exportações de USD 679,1 milhões em 2020. 

 

Além disso de acordo com a Abimóvel (2020) 

As exportações do setor moveleiro somaram US $628,2 milhões no 
acumulado de janeiro a dezembro de 2020, resultado que representa recuo 
de 2,5% em comparação com o mesmo período de 2019. Desse total, 
destacam-se as exportações de móveis para os Estados Unidos, com 
participação de 39,9% dos valores exportados e com um aumento de 11,5% 
em relação a 2019. Em 2º lugar no ranking aparece o Reino Unido com 8,6% 
de participação e com queda de 16,8% em termos de valores exportados 
frente ao registrado no ano de 2019 e o Uruguai, em 3º lugar, com 7,4% do 
total exportado e com queda de 6,7%. 
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3.2.4. Soluções 

 

Após visita técnica e entrevista com os responsáveis da Service Parts & 

Machine, o grupo chegou à conclusão que atualmente a companhia encontra-se 

desconfortável com sua operação de compra e posterior reforma de máquinas, uma 

vez que, nessa linha de negócio a mesma necessita realizar a compra e pagamento 

da máquina no ato e após um ciclo de 6-7 meses recebe novamente o dinheiro, 

positivamente ou com prejuízo. Com essa postura e prazo de recebimento reduzido, 

o impacto no fluxo de caixa é relevante e negativo para a companhia. De início, a 

opção sugerida para auxiliar a companhia em seu fluxo de caixa, foi centralizar os 

esforços na venda de peças de reposição, uma vez que tem alta rentabilidade para a 

companhia e recorrência dos clientes. Já para a compra e reforma de máquinas, foi 

selecionar com mais prudência se vale seguir com o negócio ou não, pois necessita 

de alto capital de giro para rodar a operação. 

Para manter a estrutura da companhia, os custos são expressivos, uma vez 

que grande parte são custos fixos e não variam com o volume produzido ou vendido. 

Portanto, será que continuar com a reforma de máquinas seria rentável a longo prazo 

para a companhia? 

Conforme entrevista com os empresários, o grupo entende que o mercado 

moveleiro e os projetos de compra de máquinas são esporádicos, é possível que a 

companhia pontue, analise se vale adquirir a máquina para reforma e priorize a 

revenda de peças de reposição, dado que a margem de lucro é relevante e o fluxo 

possui relevância no fluxo de caixa da empresa. 

Segundo os responsáveis da Service Parts & Machine, o mercado de revenda 

de peças é promissor e muitas empresas do Brasil (Sul, Sudeste), México, Alemanha 

e Estados Unidos preferem a SPM, pelo fato da agilidade de sua operação em que a 

mesma desempenha, entendendo o que o cliente necessita e atendendo com 

qualidade. 

No que se refere às sugestões de melhoria que o grupo vem a propor para a 

companhia, como a melhora do fluxo de caixa operacional, elaborando o planejamento 

financeiro (período de 5 anos) com base em premissas da venda de peças em maior 



38 
 

 

quantidade ou fluxo, índices de mercado e eficiência operacional. Todo o processo, 

visa garantir uma visão ampla do operacional da SPM e rentabilidade, além disso, na 

entrevista com os responsáveis, o grupo se atentou a baixa previsibilidade da revenda 

de peças, uma vez que, na situação atual na companhia, os clientes são diversos e 

suas demandas variam de acordo com cada tipo de operação, logo, muitos produtos 

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

 

3.2.5. Conclusões desta etapa 

 

A partir dos dados estudados e apresentados nesta etapa, pode-se concluir 

que a realização deste trabalho de planejamento financeiro, na segunda etapa trará 

benefícios como, o guia ao longo da jornada da companhia, ajudando a controlar os 

fluxos de peças de reposição 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 operação de exportação, enquanto a venda está em 

andamento. 

 

3.3. EXECUÇÃO E ANÁLISE DA(S) PESQUISA(S): 

 

3.3.1. PLANEJAMENTO SPM - 5 ANOS 

 

Dando continuidade no projeto elaborado para a companhia, o grupo 

concentrou sua atenção em elaborar o planejamento financeiro de 5 anos para a SPM. 

No período da análise de viabilidade da proposta, a mais viável 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, gestão de 

vendas e aperfeiçoamento das contas da empresa. No primeiro momento, após 

reunião com toda a equipe da SPM, obtivemos as demonstrações financeiras de dois 

anos da companhia (Demonstração de Resultado, Fluxo de Caixa, Balanço 

Patrimonial e Estoque). Entender a dinâmica dos negócios da companhia e mercado 

onde a mesma está atuando foi fundamental para elaborar a projeção.  
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3.3.1.1. 1º Passo: Portfólio 

 

Com base no estoque da companhia, o grupo investigou e analisou o amplo 

portfólio e diversidade de peças que a SPM comercializa para seus clientes, clientes 

esses que são majoritariamente da indústria moveleira (indústria que atualmente é 

100% mecanizada). A primeira percepção na conversa com a gestão da SPM, foi que 

muitas das peças em estoque, são vendidas de forma recorrente, pois a indústria 

necessita de peças novas pelo fato de sua alta produção e desgaste da mesma. 

Portanto, com base no estoque inicial da empresa, foi realizado um modelo financeiro 

das 33 peças de reposição com o volume mais relevante no estoque, destacando 

aquelas mais solicitadas. 

 

3.3.1.2. 2º Passo: Faturamento 

 

Para auferir o valor do faturamento das 33 peças disponíveis no modelo, foi 

utilizado a dinâmica de PxQ (Preço x Quantidade), no caso aplicado (Preço 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 referência: 

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

 

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 Relatório de Mercado Focus (2021, 22 de out), divulgado pelo 

Banco Central do Brasil. 
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3.3.1.3. 3º Passo: Preço 

 

Seguindo a dinâmica da projeção, para calcular o preço médio de cada peça 

vendida, foi utilizado a premissa da companhia conforme reunião do grupo. Onde o 

diretor da empresa utiliza um Markup de 3,0 sobre o custo médio para auferir o valor 

de venda da peça, embora a companhia utilize serviços e matéria prima de terceiros 

para desenvolver a peça desejada. No exemplo abaixo é possível observar como é 

realizado a formação de custo para determinada peça: 

 

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

 

Fonte: Equipe TCC 

 

Utilizando a mesma dinâmica, o Markup é o fator multiplicador sobre o custo 

médio do produto, com isso é possível obter o valor do faturamento das peças 

comercializadas pela empresa. No exemplo abaixo é possível notar como o 

multiplicador é aplicado sobre o custo médio: 

Figura 7 – Preço de Venda - FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370  (R$) 

 

Fonte: Equipe TCC 
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3.3.1.4. 4º Passo: Projeção do Faturamento 

 

No momento em que dispomos do preço médio requerido pela peça vendida 

e o volume já estabelecido, com base no crescimento da economia no longo prazo, é 

possível determinar o valor do faturamento da peça de reposição comercializada pela 

companhia, uma vez que o valor do produto sofre reajustes da inflação de longo prazo 

ano a ano, conforme premissa utilizada com base no Relatório de Mercado Focus 

(2021, 22 de out), divulgado pelo Banco Central do Brasil. O exemplo abaixo 

demonstra o volume médio das peças x a evolução do preço médio: 

Figura 7 – Preço de Venda FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 (R$) 

 

Fonte: Equipe TCC 

 

3.3.1.5. 5º Passo: Receita Líquida 

 

Para obter a receita líquida de cada peça utilizada na projeção foi estimado o 

faturamento total para os anos de projeção (2021, 2022, 2023, 2024 e 2025) e em 

seguida subtraído o valor total do custo para produzir cada produto, levando em 

consideração a matéria prima e mão de obra. Abaixo exemplo de uma das peças que 

utilizamos e como foi reconhecido o valor do lucro bruto: 

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

 

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

 

Por fim, para ampliar ainda mais o Planejamento Financeiro, foi aplicado um 

cenário otimista onde os empresários, além de contar com a projeção apenas das 

peças, poderão acompanhar os resultados das revendas de Máquinas, produto este 

que não é comercializado com tanta frequência, mas que conta com números 

expressivos devido ao valor presente no negócio. 

Para calcular os resultados com a revenda das máquinas, foram utilizados os 

dados que a empresa apresentou em reunião e dados de relatórios de entidades. A 

empresa prevê números (em volume) muito similares nos anos de 2021 e 2022, 

porém, quer promover mais o produto para os anos seguintes. Foi utilizado o ano de 

2020 para se obter o preço e desse modo, foi aplicada uma taxa de crescimento para 

os outros anos conforme a inflação e a previsão do câmbio dos países que a SPM 

mais atende (EUA e Alemanha), essa taxa obtida pelo relatório da Trading Economics 

(2021, 22 de out). 

QUADRO 6 –Resultado Consolidado (R$ Mil) 

Fonte: Equipe TCC 

 

QUADRO 7 –Receita Cenário Otimista (R$ Mil) 

Fonte: Equipe TCC 
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3.3.2. Dados Financeiros Consolidado 

 

Receita Líquida: A linha da receita líquida foi classificada por três linhas de 

negócios da SPM, ambas são o foco da companhia para atuar no mercado nacional e 

internacional. 

Peças de Reposição: Com base no estoque divulgado pela companhia, o 

grupo classificou as peças com o volume mais relevante no estoque, destacando 

aquelas mais solicitadas pela indústria. Na projeção de 5 anos, a receita de peças 

contou com uma Taxa de crescimento anual composta (CAGR – Taxa de Crescimento 

Anual Composta) de 11,6% ao ano 2021E-2025E. 

Serviços: A companhia vem atuando no mercado de serviços através de sua 

parceria com profissionais terceiros no mercado, a linha de negócio representa o 

momento em que o consultor vai até o cliente da SPM e realiza reparos na máquina 

ou a troca de peças. Dado que a companhia utiliza a mão de obra de terceiros e ainda 

garante o serviço para o consultor, a mesma faz o pagamento de comissão pelo 

serviço prestado, no modelo foi considerado 10% conforme reunião com a diretoria da 

SPM. A linha de serviços cresce conforme a taxa de crescimento anual composta 

(11,6%) da receita de peças de reposição, uma vez que, as peças de reposição são 

fornecidas para o consultor realizar os reparos e trocas. 

Exportação: O crescimento da linha de exportação representa o volume de 

pedidos solicitados por dois principais clientes: 1ºEstados Unidos e 2ºAlemanha, na 

projeção o valor da receita líquida representa o total de pedidos exportados x valor 

financeiro médio por pedidos, ambos os valores foram apurados conforme a 

respectiva moeda, abaixo é exemplificado: 

QUADRO 8 – Receita Exportação (R$ Mil) 

 

Fonte: Equipe TCC 
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O valor do número de exportações foi utilizado com a base da companhia, no 

ano de 2020 foram realizadas 29 exportações, já no ano de 2021 até outubro a 

companhia realizou 45 exportações. Para os próximos anos, o guidance da SPM é 

seguir a média de 2020 e 2021.  

Para obter a receita de exportação, aplicamos o valor médio de cada pedido 

dos Estados Unidos e Alemanha versus o número de exportações realizadas no 

período de cada ano. Os valores foram corrigidos pela inflação do respectivo país, 

Consumer price index (CPI) - EUA e Inflação da zona do Euro. Convertendo os valores 

das moedas de cada país conforme o Relatório de Mercado Focus (2021, 22 de out), 

divulgado pelo Banco Central do Brasil. 

Custos e Lucro Bruto: Conforme a evolução da receita líquida, os custos 

também seguem a taxa de crescimento ano contra ano dos respectivos anos de 

expectativa, custo estimados conforme mão de obra, matéria prima e custos de 

exportação para ambas as linhas de receita, média de 64% dos custos sobre a receita 

líquida total. 

QUADRO 9 –Lucro Bruto (R$ Mil) 

 

Fonte: Equipe TCC 

 

Subtraindo o custo sobre a receita líquida, apuramos o lucro bruto de cada 

período na projeção. Dessa forma, dividindo o lucro bruto sobre a receita líquida, 

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 líquida, dado que a companhia não tem uma área comercial 

dedicada para novos negócios 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 são os 

salários de 5 funcionários que fazem parte da empresa, 3 deles na operação e 2 na 

gestão da empresa. O salário base é reajustado anualmente pela inflação conforme 

dados do Banco Central do Brasil. O segundo valor relevante se trata do aluguel do 

galpão onde a companhia está localizada, que também é aplicado o reajuste do IGP-

M de longo prazo sobre o valor do aluguel conforme projeção do Banco Central do 

Brasil. Os demais valores das despesas foram segregados por valores fixos e 

variáveis.  

Lucro Operacional: O lucro gerado pela operação do negócio é aplicado 

subtraindo o lucro bruto das despesas gerais, chegando no LAJIR (Lucro antes de 

Juros e Imposto de Renda). 

Resultado Financeiro: Atualmente a companhia não dispõe de empréstimos 

de terceiros para girar a operação no dia a dia, logo não tem obrigação de pagar juros 

sobre empréstimos. Dessa forma, todo dinheiro gerado através do fluxo de caixa, é 

investido em aplicações financeiras com rendimento 100% do CDI, resultando no valor 

positivo de rendimentos para a companhia. 

Imposto sobre Lucro: Seguindo a legislação de imposto para a companhia, a 

mesma se enquadra no modelo "Simples Nacional" onde na projeção consideramos 

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

 

Com a elaboração do Planejamento Financeiro para a empresa Assessorada, 

é de fundamental importância para a Continuidade do Projeto que seja realizado o 

controle e o acompanhamento dos números da companhia e dos números da 

Projeção. Para isso, o Projeto é entregue à empresa e desse modo, a empresa pode 

comparar os seus números consolidados em tempo real, com os números projetados 

pela equipe do Projeto.  

Além de estar somente acompanhando e comparando os números, com a 

projeção em mãos, a SPM pode atualizar as premissas utilizadas, pois entende-se 

que existe a possibilidade de mudança no contexto nacional e internacional, podendo 

fazer com que as premissas reais descolem do que está projetado, interferindo em 

todos os resultados avaliados.  

Neste Contexto, o relatório Focus, divulgado pelo Banco Central, é atualizado 

semanalmente e assim, a companhia poderá sempre que preciso atualizar as 

premissas quando for realmente necessário. 

Os números concluídos na Projeção Financeira são consideráveis positivos, 

demostrando que a empresa tem um bom caminho a seguir e que é uma empresa 

saudável. 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. CONCLUSÃO 

 

Manter a constância dos resultados de um negocio gera inúmeros benefícios 

para a gestão dos números gerais de uma empresa, quando uma empresa alcança 

este feito, é possível obter uma melhor segurança e saúde para se manter no mercado 

e se desenvolver diante dos concorrentes.  

O estudo se mostrou positivo para a SPM, pois com a assessoria, foi possível 

avaliar as vantagens que a empresa pode adquirir com as vendas das peças que ela 

oferece em seu portifólio. Com a Projeção Financeira, chegamos a alguns indicadores 

financeiros que demonstram que a empresa pode ter bons resultados se atender mais 

a venda de peças para a constância 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 o negócio da empresa. Além disso, a projeção concluiu um ROE 

considerável para os anos analisados, chegando a ser de aproximadamente 40% 

anualmente. 

De acordo com o projeto realizado, o objetivo do trabalho tem considerável 

probabilidade de se mostrar eficaz para a companhia assessorada, possibilitando-a 

de pagar seus custos fixos somente com a venda das peças e também ter um controle 

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

 

Transcrição da entrevista com Valentin 

 

Como iniciou sua carreira, Sr. Valentin? 

R= No setor de máquinas para madeira, comecei a trabalhar com 14 anos, no 

segmento faz 52 anos que estou na área. Iniciei no interior de São Paulo quando as 

máquinas ainda eram do modelo convencional para marcenarias. Eu trabalhei por 25 

anos em uma companhia Italiana, inicialmente comecei no chão de fábrica, operei 

máquina e após 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 Itália duas vezes 

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

  

Como o senhor enxerga o mercado hoje? 

R= O mercado mudou muito, as máquinas da indústria moveleira também se 

desenvolveram no tempo. Os marceneiros tradicionais que tinham máquinas 

convencionais, agora preferem o modelo automático. O setor evoluiu muito, mas 

infelizmente os jovens não se interessam em seguir na área, hoje o objetivo do jovem 

é fazer medicina, direito, trabalhar na indústria de automobilismo, para muitos ser 

marceneiro ou escolher o setor moveleiro ou máquinas para madeira não tem valor. 

Exemplo os cursos do Senai, onde de 30 alunos de uma turma de marceneiros, os 

formandos seriam 25 e que iriam trabalhar no setor no máximo 5 alunos, o jovem não 

se sente estimulado. 

  

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

funciona? 
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R= Temos 4 fontes na empresa, exportando as peças de reposição e 

realizando vendas para cliente no Brasil, reforma e manutenção de máquinas, em 

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

  

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

R= No exemplo, máquina adquirida com média de 10 anos de uso, a estrutura 

da máquina é perfeita, porém o software é atrasado, então hoje eu faço o desmanche 

da máquina por completo e faço a troca de peças tanto da parte elétrica e mecânica, 

com isso também inicio um novo projeto de pneumática e deixo a máquina zero e 

consigo dar garantia ao cliente. 

  

Como funciona a sazonalidade do negócio de máquinas? 

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 

máquina que exportamos em janeiro, a expedição da máquina era para acontecer na 

primeira semana de dezembro 2020, porém com o agravamento da pandemia não foi 

possível 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 é muito caro, ao 

contrário na Europa com o processo de leasing favorável às empresas, mas meu 

grande problema hoje é dinheiro, por que preciso escolher a máquina e fazer o 

pagamento a vista no ano da compra, com isso além da compra preciso gastar ainda 

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

R= No mercado há peças comerciais como rolamentos e motores, é onde eu 

faço a compra no mercado tradicional, faço cotações com os maiores fornecedores 

pois já tenho compras frequentes com os mesmos, procuro não trocar o fornecedor. 

Peças que necessitam de usinagem, preciso buscar no mercado e hoje tenho diversos 

desenhos e projetos de peças que me auxiliam na demanda de clientes, também 

solicito o serviço de outros projetistas para desenhar a peça referente a demanda do 

cliente e faço a compra de peças da antiga empresa onde trabalhava, Giben do Brasil. 

  

Cada projeto é um novo desafio para o Senhor? 

R= Em muitos de nossos pedidos recebemos máquinas pontuais e peças 

específicas que muitas vezes não temos em nosso estoque. 

  

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

R= Hoje com minha rede de contatos, tenho diversos conhecidos que são 

técnicos, onde passaram pela antiga empresa onde trabalhei, logo, mantenho contato 

com os mesmos e quando realizado a manutenção de máquinas por parte deles, eles 

oferecem minhas peças e em seguida com acordo, ofereço uma porcentagem de 

comissão. 

 

 

Transcrição de outra entrevista com Valentin 

Service, Parts & Machine (Serviços, Peças e Máquinas) – Valentin: 

“Separação boa” 

Negócio muito dinâmico (está mudando a todo o momento, novas oportunidades 

surgindo) 
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Está surgindo uma oportunidade, junto com uma pessoa do ramo comercial – 

intermediação da importação de máquinas.  

 

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

custo para reformar a máquina. 

Foi comprada uma máquina de Pinhais, corte de Polietileno (a lógica é a mesma de 

Seccionadoras de madeiras) 

 

Valentin: SPM, Talvez não seja preciso a parte do “M” que são as máquinas. 

Service é uma % pequena da receita: Pois a uma empresa de referência decidiu 

terceirizar os técnicos de Manutenção. Com isso, cada técnico decidiu abrir sua 

própria empresa. A empresa após a garantia de um ano passa a ter maior custos para 

contratar estes técnicos, perdendo o controle das máquinas. 

Uma parte do Parts é por conta desses técnicos, pois alguns técnicos tem 

parceria com a SPM. O técnico verifica uma máquina, nota a necessidade de troca de 

peça e comunica a SPM. Para isso a SPM paga comissão das peças vendidas para 

os técnicos. 

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

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

 

Pergunta: é comum um contrato de Manutenção? 

Valentin: Infelizmente no Brasil, não é normal realizar um contrato de 

Manutenção. Empresas maiores costumam a fazer um contrato, porém, empresas 

menores não tem esta cultura. 

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

 

Vitor: Peças para a exportação estão 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 Exportação de Peças – 2020 foram feitas 29 

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

Vitor: Mês de Agosto foi mais fraco a Europa devido ao período de férias, porém 

os EUA compensaram (Atenção nesses períodos) 

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

 

Valentin informa que a empresa vem passando por mudanças, no começo de 

ano era o início das vendas nos EUA e agora a empresa recebe e-mails e mensagens 

solicitando peças. Vendas no Exterior estão aumentando. 

 

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

contabilidade, verificar esses números) 

 

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

para responder as questões. 

A empresa trabalha com quase um portfólio de peças personalizadas, devido 

à grande variedade de modelos. Uma única cerra pode ter 40 modelos diferentes 

(dificulta na agilidade do atendimento). Porém, determinadas peças podem ser mais 

padronizadas. 

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

havia visto um momento tão favorável para o Setor. 

Segundo Valentin: Existe uma escassez de Máquinas no setor Moveleiro a 

Nível internacional. Exemplo: Foi comunicada uma empresa de uma Senhora da 

China visitada por Valentin, uma empresa para auxiliar a compra de máquinas da 

China, contudo, ela perguntou se a SPM forneceria máquinas para a China. Resp: 

primeiro não tenho máquinas e segundo não tenho o preço competitivo, ela paga 

20.000 dólares e no Brasil isto é somente o Custo. No Brasil, todas as empresas 

fabricam cerca de 50 máquinas por mês, enquanto a China Vende aproximadamente 

600 a 700 máquinas por mês somente no seu mercado interno. 
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A empresa está saudável atualmente, segundo Vitor, os últimos meses 

ajudaram muito a SPM. No começo do ano houveram dificuldades, porém, foi 

realizada a exportação grande dos EUA e este ano houve uma maior constância nas 

peças. 

 

Resp. Valentin: Alguns clientes começaram a pedir uma peça 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 máquinas fabricadas ou que passam pelo Retrofitting, são 

montadas a partir das peças que a empresa fornece e tem maior vantagem no 

mercado para futuramente poder fornecer caso o cliente necessite? 

 

Resp. Valentin: As máquinas novas sim. Existe um objetivo. Temos alguns 

desenhos específicos que somente a SPM pode fornecer como estratégia. Máquinas 

presentes no mercado devem geralmente seguir um padrão que o cliente solicita. Uma 

dificuldade é o manual de reposição, alguns países obrigam ter o manual junto com a 

máquina, dificultando as trocas de peças. 
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Pesquisas e Análises das demonstrações financeiras, realizadas pela equipe  
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PRODUTO 2020 2021E 2022E 2023E 2024E 2025E

PRODUTO 2

FUNDIDO P/ 598559-5 AA04370 42 8.730            10.398          11.866          13.395          15.084          

FUNDIDO P/ 597188-8 7770143 42 6.588            7.846            8.954            10.107          11.382          

FUNDIDO P/ 201401301 42 61.945          73.778          84.193          95.040          107.024        

EIXO DE BLOQUEIO DO RISCADOR AA01197 42 15.990          19.044          21.733          24.533          27.626          

AA02368 CHAPA 42 5.756            6.856            7.824            8.832            9.945            

GARFO P/ HASTE D.32    - GKM10-20 42 5.929            7.062            8.059            9.097            10.244          

DISTANCIADOR INTERNO DA ROLDANA AA01411 42 11.513          13.712          15.648          17.664          19.891          

301808503 CONJ. BUCHA C/ ESFERA-MESA DE AR 160933-5 42 4.086            4.867            5.554            6.269            7.060            

FLAPS l=222,5 594872-0 42 2.635            3.138            3.582            4.043            4.553            

FLAPS + CURTO 42 2.558            3.047            3.477            3.925            4.420            

BATENTE DE BORRACHA 42 7.861            9.362            10.684          12.060          13.581          

7770143 PINÇA INFERIOR 42 60.761          72.368          82.585          93.224          104.979        

PINCA SUPERIOR  SP 42 60.761          72.368          82.585          93.224          104.979        

AA0340700 DISTACIADOR D.37X3.5 L.5.5 42 11.513          13.712          15.648          17.664          19.891          

BATOQUE DE NYLON - IMA/RIO 42 3.198            3.809            4.347            4.907            5.525            

ANEL DE ENCOSTO PINHAO RISCADOR - SMART 42 3.198            3.809            4.347            4.907            5.525            

CHAPA APOIO CILINDRO - PINÇA 160 42 9.594            11.427          13.040          14.720          16.576          

AA0235901 ALUMINIO DA PINÇA DIREITA 42 26.543          31.614          36.077          40.724          45.859          

AA0236001 ALUMINIO DA PINÇA ESQUERDA 42 42.107          50.150          57.230          64.603          72.749          

BUCHA DA MESA DE AR DE LATÃO 42 3.198            3.809            4.347            4.907            5.525            

GUIA CORRENTE - SMART SP 42 30.701          36.565          41.727          47.103          53.042          

CORRENTE 10B1 PASSO 5/8 42 23.953          28.528          32.556          36.750          41.384          

ALUMÍNIO DA PINÇA ESP.7mm - SMART UNIF. 42 11.788          14.039          16.022          18.086          20.366          

AA03406 ANELLO DI ROTOLAMENTO XSPINT. 42 99.137          118.075        134.744        152.103        171.282        

ESCPA RAPIDO SMC AQ2000-01 42 30.349          36.146          41.249          46.563          52.434          

BUCHA NYLON PRENSOR RIO (GIBEN) 42 1.599            1.904            2.173            2.453            2.763            

MESA BARRAMENTO -  20 X  29 X  192 42 12.152          14.474          16.517          18.645          20.996          

MESA BARRAMENTO -  20 X  99 X  192 42 20.467          24.377          27.818          31.402          35.362          

AA0141800 DISTANCIADOR EXTERNO DA ROLDANA 42 11.513          13.712          15.648          17.664          19.891          

AA03370 PERNO ECC.2.5 D.30 X ROTELLA 42 15.990          19.044          21.733          24.533          27.626          

AA03176 LAMIERA DI PROTEZIONE ANTER. 42 9.594            11.427          13.040          14.720          16.576          

AA0230500 LAMIERA DI PROTEZIONE 42 9.594            11.427          13.040          14.720          16.576          

ESTRUTURA PORTA-ROLOS AA00036 42 67.157          79.986          91.278          103.038        116.030        

 2021 2022 2023 2024 2025

Peças de Reposição 698               832               949               1.072            1.207            

Receita bruta 1.666           698               832               949               1.072            1.207            

Crescimento YoY -58% 19% 14% 13% 13%

Deduções sobre receita bruta (114)            (48)               (57)               (65)               (73)               (83)               

%  receita bruta -7% -7% -7% -7% -7% -7%

Receita líquida 1.552           651               775               884               998               1.124            

Crescimento YoY -58% 19% 14% 13% 13%

CPV -1.131 (227)             (248)             (271)             (296)             (323)             

%  receita líquida -73% -35% -32% -31% -30% -29%

Crescimento YoY -80% 9% 9% 9% 9%

Lucro bruto 421              424               527               614               702               801               

Margem bruta 27% 65% 68% 69% 70% 71%

Crescimento YoY 1% 24% 16% 14% 14%
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2021 2022 2023 2024 2025

Serviços 205               229               255               285               318               

Receita bruta 184              205               229               255               285               318               

Crescimento YoY 12% 12% 12% 12% 12%

Comissão  Serviço (18)              (21)               (23)               (26)               (28)               (32)               

Crescimento YoY

Receita Líquida  Serviços 165              185               206               230               256               286               

Crescimento YoY

2021 2022 2023 2024 2025

Exportação 599               494               555               581               579               

Receita bruta 391              631               520               584               611               610               

Crescimento YoY 61% -17% 12% 5% 0%

Número de Exportação 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            2.422            2.468            2.515            

Alemanha (R$) 15.244         15.701          15.170          15.600          15.721          16.004          

EUA (R$) 11.704         12.324          12.954          12.897          12.710          12.826          

Deduções Expo. (19,5)           (31,5)            (26,0)            (29,2)            (30,6)            (30,5)            

Receita Líquida  Expo 371              599               494               555               581               579               

2021 2022 2023 2024 2025

Resultado Consolidado 1.534            1.581            1.789            1.968            2.134            

Serviços 205               229               255               285               318               

% Receita 13% 14% 14% 14% 15%

Peças de Reposição 698               832               949               1.072            1.207            

% Receita 46% 53% 53% 54% 57%

Exportação 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 Máquinas & Intermediaçao -              143              147              297              454              

Revenda EUR 0 30 31 63 96

Crescimento YoY

Volume 0 4 4 8 12

Crescimento YoY

Preço 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 0 179 184 371 567

Crescimento YoY

Receita Líquida 0 143 147 297 454

Crescimento YoY 3% 102% 53%

2021 2022 2023 2024 2025

Receita Cenário Otimista 1.434            1.618            1.816            2.132            2.442            

Crescimento YoY 13% 12% 17% 15%
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DRE (Demonstração do Resultado do Exercício)

Receita bruta R$ mil 720 1.666 1.534 1.581 1.789 1.968 2.134

Crescimento YoY 131,3% -7,9% 3,1% 13,1% 10,0% 8,5%

Deduções sobre receita bruta R$ mil -22 -114 -48 -57 -65 -73 -83

%  receita bruta -3% -7% -3% -4% -4% -4% -4%

Receita líquida 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 líquida -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%

Depreciação & Amortização (nos custos) R$ mil -6 -11 -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 líquida -19,5% -23,6% -16,8% -17,1% -15,8% -15,0% -14,3%

Crescimento YoY 168,8% -34,0% 4,4% 4,8% 4,1% 3,9%

1. Despesas com vendas R$ mil -6 -18 -29 -29 -33 -37 -40

%  receita líquida -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 líquida -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%

(+) Salários 0 0 120 125 129 133 137

(+) Telefonia e Internet 0 0 2 2 2 2 2

(+) Material de Escritório 0 0 2 2 2 2 2

(+) Água e Saneamento 0 0 2 2 2 2 2

(+) Energia Elétrica 0 0 6 6 6 7 7

(+) Aluguel Galpão 0 0 55 58 61 63 65

(+) Combustível 0 0 16 17 17 18 18

(+) Estacionamento 0 0 1 1 1 1 1

(+) Manutenção Veículos 0 0 7 7 8 8 8

(+) Seguro Imóvel 0 0 2 2 2 3 3

3. Outras despesas R$ mil -3 -40 0 0 0 0 0

%  receita líquida -0,4% -2,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Crescimento YoY

4. Depreciação & Amortização (nas despesas) R$ 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 11 51 69 83 108

1. Receita financeira R$ mil 2 7 11 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

Alíquota 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 líquido R$ mil 262 -70 347 284 410 439 520

Margem líquida 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%

Cálculo 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 11 51 69 83 108

Taxes 0 0 -39 -32 -46 -49 -58

Depreciation & Amortization -6 -11 -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 -11 -10 -9 -9 -9 -9

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

BP (Balanço Patrimonial)

Ativos R$ mil 234 630 926 1.233 1.653 2.114 2.648

Caixa R$ mil 95 211 555 835 1.230 1.655 2.160

Títulos e valores imobiliários 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 não financeiros R$ mil 0 62 62 62 62 62 62

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

Passivos + Patrimônio líquido 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

Debêntures R$ mil 0 0 0 0 0 0 0

Contas a pagar R$ mil 26 188 136 160 170 192 205

Outros passivos não financeiros R$ mil 130 281 281 281 281 281 281

Patrimônio líquido R$ mil 78 161 508 792 1.202 1.641 2.161

Balanço está batendo? ok ok ok ok ok ok ok

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

Número de dias no período Dias 365 366 365 365 365 366 365

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

Variação 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 recebível 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 -2,71% -0,40% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%

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

Depreciação & Amortização R$ mil -6 -11 -10 -9 -9 -9 -9

%  do imobilizado e intangível -13,8% -21,9% -17,9% -17,9% -17,9% -17,9% -17,9%

1. Depreciação & Amortização (nos custos) R$ mil -6 -11 -10 -9 -9 -9 -9

2. Depreciação & Amortização (nas despesas) R$ mil 0 0 0 0 0 0 0
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Patrimônio líquido

Dividendos R$ mil 0 0 0 0 0 0 0

Payout (percentual do lucro) 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Patrimônio líquido R$ mil 161 508 792 1.202 1.641 2.161

Lucro líquido R$ 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

Dívida e resultado financeiro

Dívida total R$ mil 0 0 0 0 0 0 0

Empréstimos e financeiamentos R$ mil 0 0 0 0 0 0 0

Debêntures R$ mil 0 0 0 0 0 0 0

1. Dívida indexada ao IPCA R$ mil 0 0 0 0 0 0

Custo da dívida - 13,0% 8,4% 7,3% 7,0% 7,0%

Serviço da dívida R$ mil 0 0 0 0 0

Amortização líquida R$ mil 0 0 0 0 0

2. Dívida indexada à Selic R$ mil 0 0 0 0 0 0

Custo da dívida - 6,9% 10,6% 9,8% 8,3% 8,0%

Serviço da dívida R$ mil 0 0 0 0 0

Amortização líquida R$ mil 0 0 0 0 0

3. Dívida indexada a taxa fixa R$ mil 0 0 0 0 0 0

Custo da dívida - 6,0% 6,0% 6,0% 6,0% 6,0%

Serviço da dívida R$ mil 0 0 0 0 0

Amortização líquida R$ mil 0 0 0 0 0

Aumento (redução) das dívidas R$ mil #REF! 0 0 0 0 0 0

Despesa financeira R$ mil -14 -6 0 0 0 0 0

Serviço da dívida R$ mil 0 0 0 0 0

Outras despesas R$ mil 0 0 0 0 0

Receita financeira R$ mil 2 7 11 51 69 83 108

Rendimento do caixa R$ mil 2 7 11 51 69 83 108

Outras receitas R$ mil 0 0 0 0 0 0 0

Rendimento do caixa R$ mil 2 7 11 51 69 83 108

Caixa & Equivalentes R$ mil 95 211 555 835 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

Variação 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 líquido R$ mil -70 347 284 410 439 520

Itens não caixa R$ mil 11 10 9 9 9 9

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

2. Fluxo de caixa das atividades de investimentos R$ mil -6 -7 -8 -8 -9 -10

3. Fluxo de caixa das atividades de financiamentos R$ mil -1 0 0 0 0 0

Aumento (redução) de dívida R$ mil 0 0 0 0 0 0

Dividendos pagos R$ mil 0 0 0 0 0 0

Entrada de $ com emissão de ações R$ mil -1 0 0 0 0 0

Caixa & Equivalentes R$ mil 95 211 555 835 1.230 1.655 2.160

Caixa R$ mil 95 211 555 835 1.230 1.655 2.160

Títulos e valores imobiliários 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

Premissas macroeconômicas

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 período - 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 5,15 5,10

BRL/USD fim de período R$ 3,80 5,19 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%

Produto Un. Med.  Custo Médio  Estoque Disponível  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/ HASTE D.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 160933-5 PC 1                              615                                      677                          

FLAPS l=222,5 594872-0 PC 4                              360                                      1.483                       

FLAPS + CURTO PC 4                              21                                        84                            

BATENTE DE BORRACHA PC 12                            31                                        381                          

7770143 PINÇA INFERIOR PC 95                            11                                        1.045                       

PINCA SUPERIOR  SP PC 95                            24                                        2.280                       

AA0340700 DISTACIADOR D.37X3.5 L.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 - PINÇA 160 PC 15                            11                                        165                          

AA0235901 ALUMINIO DA PINÇA DIREITA PC 42                            11                                        457                          

AA0236001 ALUMINIO DA PINÇA ESQUERDA PC 42                            10                                        415                          

BUCHA DA MESA DE AR DE LATÃO PC 5                              350                                      1.750                       

GUIA CORRENTE - SMART SP PC 48                            12                                        576                          

CORRENTE 10B1 PASSO 5/8 MT 37                            15                                        562                          

ALUMÍNIO DA PINÇA ESP.7mm - SMART UNIF. PC 18                            12                                        221                          

AA03406 ANELLO DI ROTOLAMENTO XSPINT. PC 155                         16                                        2.480                       

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 ROLDANA PC 18                            34                                        612                          

AA03370 PERNO ECC.2.5 D.30 X ROTELLA PC 25                            10                                        250                          

AA03176 LAMIERA DI PROTEZIONE ANTER. PC 15                            81                                        1.215                       

AA0230500 LAMIERA DI PROTEZIONE PC 15                            55                                        825                          

AA059310 CHAPA PROTECAO ANTERIOR BARRAMENTO PC -                           

ESTRUTURA PORTA-ROLOS AA00036 PC 105                         28                                        2.940                       


