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RESUMO

O presente projeto traz em seu desenvolvimento, a demonstragdo da necessidade
de desenvolvimento de uma empresa, em especial a empresa estudada Marmoraria
Gs LTDA, onde podemos observar o desenvolvimento de uma analise de
investimento de uma poliborda semi-automatica, onde apresentamos todos os
fatores de relevancia em um projeto como as andlises de rentabilidades, como
Payback, Fluxo de caixa, TR e o tempo de retorno da mesma. Onde no
desenvolvimento do projeto utilizamos o método de pesquisa exploratoria e
descritiva com abordagem qualitativa dos dados apresentados, Buscados estes na

propria empresa e em seus fornecedores e futuros parceiros.

Palavras-Chave: Analise de investimentos; Mercado; Inovagao; Rentabilidade.



Resumen

El presente proyecto trae en su desarrollo, la demostracién de la necesidad de
desarrollar una empresa, en particular la empresa estudiada Marmoraria Gs LTDA,
donde podemos observar el desarrollo de un analisis de inversibn de una
polifrontera semiautomatica, donde presentamos todos los factores de relevancia en
un proyecto como analisis de rentabilidad, como Payback, Cash Flow, TR y su
payback time. Donde en el desarrollo del proyecto se utilizd el método de
investigacion exploratoria y descriptiva con un enfoque cualitativo de los datos
presentados, estos se buscaron en la propia empresa y en sus proveedores y

futuros socios.

Palabras llave: Analisis de inversiones; Mercado; Innovacion; Rentabilidad.
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1 INTRODUGAO

Observando o empreendedorismo como uma capacidade de criar e
desenvolver futuros profissionais em varios segmentos do ramo profissional. E um
dos principais fatores das empresas sao os investimentos desenvolvidos pelo
mesmo. Visando este fator e acompanhando o desenvolvimento no ramo e nas
novas tecnologias empregadas no ramo em questao, o presente projeto apresenta
uma analise de investimento realizada na empresa Marmoraria Gs LTDA. que teve
inicio no ano de 2022 na area de polimentos, onde a mesma desenvolver-a uma
série de melhorias no processo produtivo da empresa.

A Marmoraria GS atua no ramo de marmorarias com granitos, marmores,
ardosias, silestones, e quartzos. Nacionais e Importados. Introduzida no Alto Vale do
Itajai, mais precisamente em Presidente Getulio. Atua com produtos industrializados
nos materiais ja citados, sendo esses utilizados em cozinhas, soleiras, balcdes,
banheiros, banheiras, tumulos, jazigos, e os mais diversos segmentos em que sao
utilizados.

A empresa desenvolve seus produtos por meios de projetos desenvolvidos
previamente apds contato com o cliente, atendendo assim suas necessidades,
tendo em vista os produtos comercializados na empresa nao possuem padrao de
fabricacao.

Os projetos realizados pela empresa seguem o roteiro de medi¢cao da obra ou
produto a ser adquirido, posteriormente este projeto € digitalizado em programas de
desenvolvimento, apresentado novamente ao cliente, posterior aprovagdo e
afirmacéo de contrato entre as partes o produto é industrializado com datas e todos
os tramites acordados.

Diante disso o presente projeto apresentara analise dos dados apresentados
pela empresa e por parceiros comerciais, ira analisar e demonstrar os fatores de um
investimento, como os de rentabilidade, retorno, risco, atratividade, entre outros.
também apresenta o indice de lucratividade ao final do projeto ja desenvolvido pela

empresa.



1.1 TEMADE ESTUDO

Este trabalho abordara como tema principal uma analise de investimentos
voltados a inovagdo na Marmoraria Gs, possibilitando uma automagdo dos
processos em substituicho ao modelo atual de atuagdo onde seus projetos sao
totalmente desenvolvidos de forma manual, desde o corte da pedra até o
acabamento final.

Inovacdo de acordo com o manual de Oslo (2012) é a introducao de algo
novo em qualquer atividade humana. E vetor de desenvolvimento humano e
melhoria da qualidade de vida. Em uma empresa inovar significa introduzir algo
novo ou modificar substancialmente algo existente. Contudo, o termo Inovagao tem
multiplos conceitos, para Scharf (2007) uma inovacao eficaz exige a juncado das
necessidades do mercado ou capacidade inventiva com a viabilidade tecnoldgica e
a capacidade de fabricacéo.

A analise de investimentos é feita através de técnicas utilizadas pelo gestor
financeiro ou contabilidade, para que as organizagdes possam designar melhor o
investimento. De acordo com dados e calculos do ativo, é possivel visualizar se
existira rentabilidade do que foi proposto e se o investimento ira ou ndo dar certo.
Kuhnen e Bauer (2001) explicam que a analise de investimento € um conjunto de
técnicas que permitira ao gestor comparar resultados e tomar decisdes assertivas
referentes a alternativas diferentes. Conclui-se que a analise é de extrema
importadncia quando for necessario a realizagdo de um investimento, ela ira
demonstrar se havera riscos envolvidos.

O autor ainda complementa que, a analise de investimento resultara na
reducdo de riscos envolvidos no investimento, a fim de tornar a execugdo de
investimento mais lucrativa no longo prazo. Portanto, a andlise de investimento
podera auxiliar na resposta a questao central deste trabalho: existe viabilidade
econdbmica e financeira para que seja executado investimento em inovagdo na
Marmoraria GS com a aquisicdo de novas maquinas e equipamentos para

automatizacao dos processos?



1.2 JUSTIFICATIVA

O estudo sera desenvolvido na empresa Marmoraria Gs LTDA, com o
propdsito de realizar uma analise de investimento na area produtiva. A empresa
trabalha com Marmores e Granitos, nacionais e importados. Porém, necessita de
melhorias no processo de polimentos, devido a sua operacionalizacdo atual ser
manual.

Partindo deste entendimento percebe-se que essa analise contribuira para
que a empresa aumente sua produtividade, compreendendo que essa maquina
agilizara o processo, otimizara tempo de produg¢ao e por meio dos mesmos aumento
dos lucros liquidos da empresa. Levando em consideragao que a substituicdo do
processo manual para o meio automatizado ira gerar mais qualidade e precisao nos
acabamentos e ao mesmo tempo diminuir os encargos trabalhistas, devido a
realocagcdo de postos de trabalhos em que se afetara pela automatizacao
consequente e devidas fungbes exercidas atualmente disponibilizados pela
empresa.

Tratando da relevancia académica entende-se que o estudo sera
fundamental para o académico, pois primeiramente a pesquisa servira como
requisito parcial para a obtengao do grau de bacharel em Administragao e de grande
importancia pessoal e profissional, tendo em vista que objetivando futura
alavancagem de conhecimento e profissional, este proporcionara base para futuros
novos projetos.

O estudo ainda podera servir de base da pesquisa para os demais
académicos do curso de administracao, pois trata de um tema que afeta diretamente
0 processo produtivo e a automatizagdo das empresas em relacdo a reducao de
tempo, ganho de qualidade e redugao iminente de custos.

Ja para a universidade contribuira para estudos futuros por ser um tema
recorrente no dia a dia das empresas, observando que essa € uma area de grande

crescimento econdmico e industrial.



1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo geral

Analisar a viabilidade financeira para aquisicdo de uma maquina poliborda
semi-automatica pela empresa Marmoraria Gs LTDA ME de Presidente Getulio,

Santa Catarina.
1.3.2 Objetivos especificos
- Identificar no mercado as opc¢des de maquina poliborda semi-automatica;.

- Realizar a quantificagao dos custos e ganhos do cenario proposto;

- Verificar a viabilidade técnica e financeira para aquisicdo da maquina.



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 EMPREENDEDORISMO E INOVACAO

O termo empreendedorismo vem de uma palavra francesa entrepreneur que
significa um individuo que assume riscos e foi utilizada em 1725 por um economista
Richard Cantillon. Observando uma corrente historica, o empreendedorismo sempre
existiu, e auxiliou para o desenvolvimento de diversos paises. Por isso, paises com
essa cultura empreendedora a expectativa de crescimento € bem maior que os
demais. (CHIAVENATO, 2012)

O empreendedorismo evoluiu com o passar dos anos e pode-se observar que
este contexto veio para acelerar o mercado durante todo esse periodo trazendo

inovacgdes tanto para empresas como também para agricultura:

A inovagdo é um processo complexo, que muitas vezes esta ligada a
alteragdes profundas dentro desses sistemas. Para aproveitar,
efetivamente, a nova tecnologia é necessario modificar a organizacéo e a
distribuicdo do trabalho da familiar, assim como, adequar a mao de obra
contratada, adaptar o uso de terra as novas condigcbes e combinar, de
maneira eficiente, os subsistemas produtivos do estabelecimento.
(SCHMITZ e MOTA 2010, p. 44)

Os empreendedores estdao sempre prontos para mudangas rapidas, seguem
seus sonhos e tem ousadia para tomar decisdes principalmente em investimentos
na area da tecnologia com objetivo de diminuir o custo de produgdo da sua
empresa. Além disso, possuem medidas mais logicas e estdo dispostos a correr
riscos maiores que os administradores normais. Possui por caracteristica propria a
independéncia, sempre buscando por algo novo em tentativa de adquirir
lucratividade, como também, a duracdo do seu negdcio durantes anos e ver o
crescimento do seu empreendimento. (DORNELAS, 2008)

Todo empreendedor de sucesso possui alguma caracteristica propria, que
com suas ideias surgem novas empresas. Segundo (Dornelas, 2008) as
caracteristicas dos empreendedores de sucesso sao visionarios; sabem tomar
decisbes corretas; fazem toda diferenca dentro do mercado; sabem explorar ao
maximo as oportunidades; sao determinados e dinamicos; sao dedicados; sao

otimistas e apaixonados pelo que fazem; sdo independentes e constroem o préprio



destino; ficam ricos, ndo seria o principal objetivo mas que o dinheiro é
consequéncia do sucesso; sdo lideres e formadores de equipes; sdo bem
relacionados (networking); planejam; possuem conhecimento; assumem riscos
calculados e por fim criam valor para a sociedade.

Para empreender é necessario estar atento as mudangas do cotidiano,
estabelecendo metas para onde se pretende chegar. Essas pessoas geralmente
tem ambigcdo de realizar algo dessemelhante, idealizando seus préprios caminhos
profissionais. O que constitui um diferencial, na vida e no cotidiano, € a liberdade de
iniciar uma transformacédo dentro do mercado empresarial, como também, no
mercado de trabalho. Além disso, o inovador tera que trabalhar sozinho e se tornar
totalmente diferente dos outros individuos. (FILION, 2000)

O realizador estd sempre focado na organizacdo para inovagdo € o
crescimento, ele € capaz de criar uma novidade dentro de uma empresa
preexistente ou até mesmo abrir um novo negocio. Mas, para isso € fundamental
alguns anos de experiéncia na area pretendida, assegurando melhores resultados
de sucesso, € importante sempre estar em um processo de aprendizagem. O
empreendedor é capaz de criar, desenvolver e desempenhar sua visao. (FILION,
2000)

Compreende-se assim, que o empreendedorismo € um conjunto de
realizagbes novas e de empresarios que tém fungao de realiza-la. As empresas com
seus lucros tém a capacidade de inovar, alteram os objetivos e ocasionam
mudangas dentro do seu préprio trabalho, geralmente, nos cargos sdo pessoas
consideradas com habilidades. (SCHUMPETER, 1982 p. 54)

Schumpeter também qualifica as novas fungdes produtivas como: a
introducdo de um novo produto ou melhoria da qualidade de um existente; o inicio
de novos métodos de producdo; a abertura de um novo mercado; a conquista de
uma nova fonte de oferta de matérias-primas ou de bens semimanufaturados; e o
estabelecimento de uma nova organizagao de qualquer industria. (SCHUMPETER,
1982)

Além disso, pode-se definir como inovador, pessoas que buscam por
mudangas, suas ideias devem ser exploradas como oportunidade de negdcio.
Consequentemente proporciona 0 mercado com novas empresas, criando emprego
e renda para as familias. No entanto, precisa-se de incentivo do governo dentro do

pais como educagao empreendedora. Como diz Malheiros, et al (2005 p. 18)



O que sustenta a atividade empreendedora em um pais € a existéncia de
um conjunto de valores sociais e culturais que possam encorajar a criagao
de novas empresas. Por isso, devemos repensar alguns valores, como a
valorizagdo do emprego, a estabilidade financeira e a formagao
universitaria, que no Brasil sdo instrumentos fundamentais de realizagao
pessoal.

Portanto, o empreendedor é aquele que consegue ver oportunidades e €&
capaz de criar negocios para capitalizacdo, sempre analisando 0s seus riscos.
Encontra-se em varias analises de autores e sempre tem como embasamento a
criacdo de uma nova atividade e tem amor pelo o que faz, dispde o habito de ser
bastante criativo e estar consciente sobre a possibilidade de falhar. Porém, sempre
procura ser positivo, requer interesse no seu retorno em troca do seu esforco que é

dado para ver sua empresa crescer. (DORNELAS, 2008)

2.2 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

“As demonstragdes contabeis sdo uma representacao estruturada da posi¢cao
patrimonial e financeira e do desempenho da entidade. O objetivo das
demonstragdes contabeis € o de proporcionar informagdo acerca da posi¢cao
patrimonial e financeira, do desempenho e dos fluxos de caixa da entidade que seja
util a um grande numero de usuarios em suas avaliagbes e tomada de decisbes
econdbmicas. As demonstragdes contabeis também objetivam apresentar os
resultados da atuacdo da administragdo, em face de seus deveres e
responsabilidades na gestao diligente dos recursos que |he foram confiados”

(Pronunciamento técnico CPC 26).

2.2.1Fluxo de caixa.

Fluxo de Caixa € o movimento de entradas e saidas de dinheiro do caixa da
empresa, ou seja, 0 que vocé recebe e o que paga em seu negdécio. Para um bom
controle de fluxo de caixa, é necessario garantir registros detalhados de ganhos
e gastos, com disciplina e sem erros. Em uma visao diaria, semanal ou mensal, ele

ja oferece instrumentos de verificagdo e analise para seus negocios (HOJI,2009).



Para tornar o processo mais eficiente, todas as receitas e despesas, por
menores que sejam, precisam ser registradas. E comum, em pequenas empresas,
que essa organizagdo comece por planilhas, mas o mais recomendavel é avancar
rumo a ferramentas mais completas, como um sistema de gestdo online (BAZZI,
2014).

A partir desse levantamento, que € uma acgdo basica e indispensavel
de gestdo financeira, é possivel contar com uma verdadeira base de dados. Com
ela, o dono do negdcio tem os subsidios necessarios para a tomadas de decisdes
(PEREZ JUNIOR,1997).

Isso porque, ao realizar o fluxo de caixa, ele adquire uma visdo mais precisa
sobre o momento financeiro da empresa. Isso significa saber, por exemplo, que
aquela semana que parecia 6tima para o faturamento, na realidade gerou receitas
proximas das despesas (RODRIGUES, 2003).

2.2.2 Retorno de investimento.

Retorno sobre investimento (ROI) € um indicador utilizado para identificar o
quanto a empresa tem de rendimento financeiro a partir de qualquer investimento
realizado (LUCATO, 2013).

E por meio dele que a empresa descobre qual foi o ganho (ou perda) obtido
para cobrir os custos envolvidos na aplicacdo dos recursos e ainda ter retorno
financeiro (caso ele exista) (HOJI,2009).

A funcdo do ROI é saber o quanto vocé vai ganhar a partir de cada
investimento feito para o negdécio e a partir da soma de tudo que foi gasto
para deslanchar a operacdo. O ROl é um indicador essencial para qualquer
empreendedor porque ele permite analisar a performance da empresa e 0 seu
potencial para trazer lucros. O ROI também da embasamento para o empreendedor
tomar decisdes relevantes para o negdcio (BAZZI, 2014).

O prazo do retorno sobre investimento (PRI) € um indicador que estabelece o
periodo necessario para que o empreendedor recupere todo o valor que investiu no
negocio. No caso de uma empresa iniciante ou de um investimento especifico, esse
calculo é feito a partir do valor do capital aplicado (PEREZ JUNIOR,1997).

De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas

(Sebrae), nédo existe um prazo de retorno ideal para uma empresa.



2.2.3 Resultado operacional.

Indicador que faz parte do demonstrativo de resultado de uma empresa e que
€ determinado como sendo o lucro obtido pela empresa depois de se deduzir da
receita liquida de vendas o custo de mercadoria vendida, as despesas de pessoal,
as despesas administrativas, as despesas financeiras e outras despesas
operacionais (HOJI,2009).

E um dos indicadores que compde a Demonstracdo do Resultado do
Exercicio. O DRE é um relatério contabil que oferece uma sintese financeira dos
resultados de uma empresa durante um certo periodo (geralmente um ano), e é
uma das mais poderosas ferramentas de analise para os gestores de uma empresa.
Também é um dos primeiros relatérios para os quais os potenciais investidores
olham (RODRIGUES, 2003).

2.2.4 Demonstrativo do resultado de exercicio (DRE).

DRE nada mais é do que um relatério que demonstra de forma resumida as
operagbes realizadas pela empresa. Nele sdo confrontadas as contas de receitas,
despesas, investimentos, custos e provisdes apurados, evidenciando a formagao do
resultado liquido da empresa na ocasidao (CASTANHEIRA, 2016).

E um relatério que oferece uma sintese econémica completa das atividades
operacionais e nao operacionais de uma empresa em um determinado periodo de
tempo, demonstrando claramente se ha lucro ou prejuizo (PEREZ JUNIOR,1997).

Para fins legais, a DRE é feita anualmente, mas podem ser feitas DRE
mensal simplificada para fins administrativos e DRE trimestral para o monitoramento
dos gastos fiscais. O Relatério de DRE deve ser preparado respeitando o regime de
competéncia, ou seja, conforme a ocorréncia do fato gerador do registro contabil,
independentemente do efetivo recebimento da receita ou do pagamento da despesa
(BAZZI, 2014).



2.2.5 Resultado liquido.

Resultado Liquido nada mais € do que o lucro da empresa apds a dedugao
de todos os custos do exercicio. Simplificando, trata-se do que resta da receita de
uma empresa, ou seja, seu lucro liquido (LUCATO, 2013).

Resultado Liquido = Resultado Operacional — Despesas Financeiras.

2.2.6 Ponto de equilibrio.

Em outras palavras, o ponto de equilibrio € uma importante ferramenta de
gestado financeira para identificar o volume minimo de faturamento para ndo gerar
prejuizos.

A logica do ponto de equilibrio mostra que, quanto mais baixo for o indicador,
menos arriscado € o negécio. E quanto menor for o ponto de equilibrio, mais a
empresa possui 0s seus custos relacionados a operagao (custos variaveis) do que a
manutencado (custos fixos) - ficando mais competitiva e com melhor rentabilidade
frente aos seus pares (PEREZ JUNIOR,1997).

2.2.7 Lucratividade e rentabilidade.

A confusdo entre lucratividade e rentabilidade acaba sendo recorrente
porque, de certa maneira, ambos se relacionam ao lucro liquido. Mas por mais que
até possam ter uma abordagem parecida, sdo dois pontos de vista diferentes
(HOJI,2009).

A lucratividade € uma medida para indicar quanto um negdcio efetivamente
ganhou em relac&o a tudo o que recebeu. E facil entender: quando uma empresa
vende um produto ou um servigo, o pre¢o cobrado nao é totalmente destinado ao
negocio, uma vez que ha custos com mao de obra, estrutura, fabricagcdo ou compra.
Na pratica, parte do dinheiro recebido é usada justamente para pagar pelo processo
que levou até a venda para o cliente (CASTANHEIRA, 2016).

Para a lucratividade, a férmula é dada por: (lucro liquido / receita bruta) x
100, sendo que a receita bruta consiste na soma de todos os recebimentos do

negocio antes de qualquer desconto. Ja o lucro liquido corresponde a quanto



efetivamente sobra para a empresa depois de descontados os valores devidos
(BAZZI, 2014).

A rentabilidade esta ligada a um investimento inicial e em quanto de retorno
ele é capaz de proporcionar para o negocio. Se o investimento tem uma
rentabilidade baixa, é dispensavel na realidade da empresa. Se a rentabilidade &
elevada, entdo é um investimento capaz de efetivamente trazer dinheiro para o
negocio. Em ultimo caso, se ela for negativa, o investimento é prejudicial para o
empreendimento (RODRIGUES, 2003).

A rentabilidade também é calculada levando em conta o lucro liquido, mas
fazendo a devida relagdo com um investimento determinado para se chegar a tal
resultado. Assim, a formula fica da seguinte maneira: (lucro liquido / investimento) x
100 (PEREZ JUNIOR,1997).

2.2.8 indice de liquidez.

Os indices de liquidez sao indicadores financeiros de analise de crédito que
revelam quanto a empresa possui de recursos disponiveis para quitar suas
obrigagcdes com terceiros. A capacidade de pagamento de uma empresa € calculada
por meio de um quociente que relaciona os valores de seu ativo com os valores de
seu passivo (HOJI,2009).

Todas as informacdes necessarias para calcular um indice de liquidez estao
disponiveis no balango patrimonial da companhia (RODRIGUES, 2003).

Em regra geral, o indice de liquidez de uma empresa depende de um bom
controle de seu fluxo de caixa e ciclo financeiro, além de suas capacidades de gerar
lucro e de buscar boas estratégias de financiamento e de investimento (BAZZI,
2014).

2.2.9 Balango patrimonial.

O Balango Patrimonial € um relatério contabil gerado apés o registro de todas
as movimentacdes financeiras de uma empresa em determinado periodo. Esses
registros dos fatos contabeis sdo aqueles que constam no livro diario da empresa
(LUCATO, 2013).



Essa demonstracao informa toda a situacdo patrimonial, ou seja, os bens,
direitos e obrigagdes de uma empresa. Além disso, € possivel identificar todos os
investimentos e suas fontes de recursos (RODRIGUES, 2003).

Por esses motivos e outros que ele, junto com uma Demonstragao de
Resultado do Exercicio € uma excelente fonte de informagéo para o planejamento e
acao nas empresas.

O Balango Patrimonial é a forma de representar todos os registros contabeis
para que o empreendedor possa utilizar as suas informagdes. Ele organiza e
classifica as informagdes em blocos para o empresario. Com isso se espera
aproximar as informagdes contabeis para os gestores da empresa (HOJI,2009).

Com o Balango é possivel:

e Ter uma posicdo patrimonial da empresa e conhecer todos os bens,
direitos e obriga¢des em determinado periodo;

e Entender as fontes de recursos para os investimentos da empresa;

e Observar a sua evolugéo histéria para o planejamento e agéo futura;

e Permitir e dar lastro ao pagamento de dividendos aos soécios da
empresa;

e Permitir o Planejamento Tributaria da Empresa;

e Fornecer informagdes uteis para as partes interessadas (stakeholders)

Muita gente ja ouviu falar sobre os tais Ativos e Passivos de um Balango
Patrimonial. Mas o que de fato é importante saber é: o que eles representam.

No relatério em seu lado esquerdo ficam os Ativos da empresa e do lado
direito os Passivos e o Patriménio Liquido. A sua situacado € sempre de equilibrio,

onde os Ativos sdo iguais ao montante de Passivos.

Quadro 1 — Quadro de balango patrimonial.

Balanco Patrimonial
ATIVOD PASSIVD

obrigagoes com terceiros
PATRIMONIO LIQUIDO

cbrigagdes com a empresa
(diretores, acionistas, etc.)

TOTAL ATIVD % [TOTAL PASSIVD 5
(Total ative = Total passivo)

bens + direitos

Fonte: internet.



Os valores sdo agrupados em contas para facilitar a analise e a sua ordem é
determinada pela situagdo de liquidez. As mais liquidas, ou seja, as que se
transformam mais rapidamente em dinheiro vem primeiro, na parte de cima do
Balangco. Conforme elas fiqguem menos liquidas, ou seja, mais dificil a sua

transformacgao rapida em dinheiro, vao ficando mais abaixo (FREZATTI, 2008).

2.2.10 Taxa minima de atratividade.

A taxa minima de atratividade (TMA) é um indicador que expressa a
remuneragao minima que um investimento precisa oferecer para que ele valha a
pena economicamente. Ou seja, essa taxa apresenta uma rentabilidade percentual
sob a qual um investimento passa a ser interessante para o investidor. Além disso,
ela também pode exprimir, em um financiamento ou empréstimo, a taxa maxima que
o tomador esta disposto a aceitar. A TMA também é conhecida como taxa de
expectativa. O conceito de TMA esta ligado diretamente aos conceitos de custo de
capital e decusto de oportunidade. ATaxa Minima de Atratividade (TMA) é
uma taxa de juros que representa o minimo que um investidor se propde a ganhar
quando faz um investimento, ou 0 maximo que uma pessoa se propde a pagar

quando faz um financiamento (HOJI,2009).

Esta taxa € formada a partir de 3 componentes basicas:

1. Custo de oportunidade: remuneracgao obtida em alternativas que
nao as analisadas, ou seja, € o valor de outras oportunidades nao
escolhidas. Exemplo: caderneta de poupancga, fundo de investimento, etc.

2. Risco do negdcio: o ganho tem que remunerar o risco inerente
de uma nova agao. Quanto maior o risco, maior a remuneragao esperada.

3. Liquidez: capacidade ou velocidade em que se pode sair de

uma posicdo no mercado para assumir outra.

A TMA é considerada pessoal e intransferivel pois a propensao ao risco varia
de pessoa para pessoa, ou ainda a TMA pode variar durante o tempo. Assim, nao
existe algoritmo ou formula matematica para calcular a TMA (CASTANHEIRA,
2016).



Ao se utilizar uma TMA como taxa de juros de referéncia, é entendida como a
taxa de desconto ao qual aplicam-se métodos em comparacao em relagdo a um
periodo de tempo, como o Valor Presente Liquido ou o Custo Anual Uniforme para
se determinar a viabilidade financeira de um investimento ou empréstimo. Caso o
resultado seja positivo, a TIR (taxa interna de retorno) supera a TMA e o
investimento é interessante (PEREZ JUNIOR,1997).

2.2.11 Taxa interna de retorno.

A TIR, abreviagdo de Taxa Interna de Retorno, € um método muito utilizado
na analise de viabilidade econbmica de projetos de investimentos devido a
facilidade de interpretar o seu resultado: um percentual de rentabilidade do projeto
que esta sendo analisado (FREZATTI, 2008).

A TIR é uma medida relativa, expressa em percentual, que demonstra o
quanto rende um projeto de investimento, considerando a mesma periodicidade
dos fluxos de caixa do projeto (RODRIGUES, 2003).

E importante lembrar que a TIR nédo deve ser confundida com outras taxas de
retorno, indicadores de rentabilidade ou com algum tipo de margem de lucro de uma

empresa. Cada indicador possui seu proprio conceito e aplicagao.
2.2.12 Valor presente liquido.

Um dos métodos mais conhecidos e utilizados para a analise de viabilidade
econdmica de projetos de investimentos é o valor presente liquido (VPL).

A matematica financeira ensina que nao podemos simplesmente somar ou
subtrair valores futuros que entrardo e sairdo do caixa (fluxo de caixa) em um
projeto de investimento. Isso ocorre porque deve ser considerado o valor do dinheiro
no tempo (LUCATO, 2013).

O VPL é um método que consiste em trazer para a data zero todos os fluxos
de caixa de um projeto de investimento e soma-los ao valor do investimento inicial,
usando como taxa de desconto a taxa minima de atratividade (TMA) da empresa ou
projeto (CASTANHEIRA, 2016).

O Valor Presente Liquido (VPL) € um dos métodos mais conhecidos na hora

de realizar a analise de viabilidade econdmica de uma empresa. Porém, possui



algumas limitagdes, como nao considerar a vida (tempo de duracédo) e nem a escala
na comparagdo de projetos de investimentos. Apesar disso, € considerado por
muitos como o método mais correto de engenharia econémica (FREZATTI, 2008).

Feitas as ressalvas e levando em conta os cuidados necessarios para analise
de investimentos, o VPL & um excelente método para ser utilizado na pratica
(PEREZ JUNIOR,1997).

2.3 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

A competitividade que o mercado encontra nos dias atuais fez com que o
planejamento estratégico (PE) recebe-se maior atengdo da alta administragcdo das
empresas. O planejamento estratégico volta-se para atividades ou medidas que
uma empresa podera tomar no caso de encontrar ameacgas e aproveitar as
oportunidades que se encontram dentro do seu ambiente de trabalho (MEIRELLES,
1995).

Conforme apresentado por Alday (2000), com as mudangas dos cenarios
econdmicos ocorridos no mundo, inclusive no Brasil, faz surgir alguns fatores
negativos que acabam tomando uma atengado diferenciada dos administradores.
Questdes como escassez de recursos, diminuicdo do crescimento econdmico,
inflacdo, alto custo do petrdleo e regulamentagdo governamental deverao alertar as
empresas a criagao, utilizagao e aperfeicoamento de seu planejamento estratégico.

Para Camargo e Dias o crescimento das organizagdes, juntamente com o
aperfeicoamento de sua complexidade estrutural, associados a aceleragéo do ritmo
de mudangas ambientais, tém obrigado as organizagdes a formular e programar
novas estratégias para enfrentar as dificuldades que o mercado traz e atingir os
objetivos implantados a curto, médio e longo prazo. As organizagdes precisam estar
se inovando e ampliando sua capacidade de adaptacdo, pois as dificuldades do
mercado podem estar relacionadas a diversos fatores como “desenvolvimento
tecnologico, a integracdao de mercados, o deslocamento da concorréncia para o
ambito internacional, a redefinicdo do papel das organizagdes, além das mudancas
no perfil demografico e nos habitos dos consumidores” (CAMARGOS E DIAS,
2010).

O artigo "A Queda e a Ascensao do Planejamento Estratégico" distingue o

planejamento estratégico e o pensamento estratégico. O planejamento estratégico,



segundo Mintzberg (1994, p.107), como ¢é praticado, & essencialmente uma
programacao estratégica, "a articulagdo e elaboragcdo de estratégias... que ja
existem". Isso envolve planos fortemente formulados. Ele gira em torno de quebrar
as intengdes em etapas comunicadas e "formalizar essas etapas para que possam
ser implementadas quase automaticamente" (MINTZBERG, 1994, p.108). Esta é
uma abordagem tipicamente prescriiva que considera a "formulagdo e
implementagcdo da gestdo estratégica como um processo logico, racional e
sistematico".

A objecado de Mintzberg é ao conceito de estratégia como um plano que foi
elaborado antecipadamente na cabega do estrategista. O artigo argumenta que o
pensamento estratégico, convertendo o conhecimento e a experiéncia do gerente
em uma visao ou diregao global, deve substituir o planejamento estratégico. O autor
afirma a importancia da "sintese", reunindo varias fontes de informacgao para criar
essa direcao.

O processo é descrito como fluido, dependente de interagdes, aprendizado,
discusséo, criatividade e percepcao (MINTZBERG, 2003). Tentar formalizar este
"processo suave" com planejamento em uma abordagem prescritiva ndo alcanca
estratégias, simplesmente extrapola o que a organizagao ja tem. O planejamento
estratégico para Mintzberg (2003) é essencialmente um oximoro. Mintzberg
considera a existéncia de escolas prescritivas, cada uma com exemplos de
estratégias deliberadas. Estratégias deliberadas ou "intengdes realizadas" sao
separadas das estratégias emergentes como "padrdes percebidos apesar ou na
auséncia de intengbes". A estratégia emergente como um extremo € quase
"auséncia de estratégia" (INKPEN E CHOUDHURY, 1995).

O posicionamento estratégico representa a elaboragao de estratégias em um
mercado competitivo, onde as estratégias sao criadas a partir de uma posigao
genérica que a organizagdo cria em relagdo ao mercado (MINTZBERG,
AHLSTRAND E LAMPEL 2009). Porter (2004) apresenta que para se obter uma
vantagem competitiva a organizacao precisa definir uma posigdo no mercado, ele
ainda descreve trés estratégias genéricas onde mostra que a organizagdo que
enfrenta as forgas competitivas do ambiente, pode definir uma posi¢ao estratégica
para se sobressair em relagao a concorréncia. Krielow e Santos apresentam as trés
estratégias como: “[...liderangca no custo total, diferenciacdo e enfoque. O

posicionamento em lideranga no custo e diferenciacao pode ser aplicado no d&mbito



de toda a industria. O posicionamento no enfoque esta alinhado a um segmento
particular exclusivo no mercado” (KRIELOW E SANTOS, 2014, p. 4).

A Lideranca no custo total, € uma posicdo baseada na reducdo de custos,
onde a organizagao procura reduzir a0 maximo seus custos para obter uma margem
melhor do que a de seus concorrentes. A posi¢cao de Diferenciagcéo esta voltada
para organizagbes que buscam produzir ou oferecer produtos com valor agregado,
ou seja, acreditam que seu produto seja unico ou diferenciado quando comparado
ao da concorréncia. Na posi¢cao de Enfoque a organizagao procura atender a um
grupo em especifico, uma linha de produto ou até mesmo em um espaco geografico
no campo de atuagédo da empresa (KRIELOW E SANTOS, 2014).

Mintzberg (2006) apresenta cincos grupos para desenvolver as ideias de
posicionamento estratégico, entre elas estao:

- Organizacéao

- Produtos e servigos

- Mercados

- Concorréncia

- Posigao estratégica
“‘Nesse sentido, executa uma série de fungdes administrativas e empresariais

dentro de uma cadeia de valor, na qual, o design e a produgdo sao a plataforma
basica, enquanto compras e fornecimento, administragao e suporte atendem como
apoio. Dessa forma, vendas, marketing e distribuicéo fisica fazem parte do veiculo
de langamento” (KRIELOW E SANTOS, 2014, p. 4).

Kluyver e Pearce Il (2010) apresentam outros modelos de posicionamento
estratégico voltado para a criagado de valores e relacionamento com o cliente. Os
modelos apresentados por eles sao:

- Lideranga em Produto, onde a organizagdo trabalha com produtos e
servigos de ultima geragao, essas empresas normalmente atuam oferecendo
maior valor e solugdes em seus produtos e servicos.

- Exceléncia Operacional, onde a organizagao trabalha visando a melhoria
continua, otimizando processos buscando ter o controle da producgao e de
processos, obtendo assim uma vantagem competitiva através da
produtividade, da entrega e da produgao.

- Intimidade com o Cliente, onde a organizagao procura criar uma afinidade e

confianga com o cliente. No entanto as organizagdes nao conseguem



identificar como se diferenciar das outras, ambas buscam exceléncia e
vantagem competitiva sem saber como utilizar a intimidade do cliente para

iSsO.

2.3.1 Analise SWOT

Todas as empresas devem ser idealizadas a partir das analises que o
empreendedor deve realizar considerando os fatores e os agentes de mercado. Ao
assim proceder, o empreendedor identifica as oportunidades e as ameacas para a
realizagdo dos seus negoécios empresariais, procurando definir as melhores agdes
estratégicas (CARDOSO, 2015).

A analise SWOT colhe informagdes do ambiente interno da empresa (forgas
e fraquezas) e do ambiente externo (oportunidades e ameagas) e, através das
informacdes obtidas, fornece ao empreendedor uma visdo mais ampla do seu
negocio, facilitando a escolha da estratégia para manter sua empresa no mercado
fortemente competitivo (CARDOSO, 2015).

A analise do ambiente em que a empresa esta inserida, vem tendo
fundamental importancia tanto para empresas experientes, como também para
empresas iniciantes. Esse tipo de analise permite que a empresa esteja mais
preparada para o0 mercado, podendo assim assumir melhores posigdes,
principalmente quando o fator € a concorréncia (CARDOSO, 2015).

A partir das consideragbes desenvolvidas por Oliveira (1987), é possivel
compreender que a abrangéncia da ferramenta possibilita que os estrategistas
empresariais possam adequar as agdes da empresa em conformidade com a
situacdo mercadologica que se apresenta. A adequacgédo das agbes estratégicas
devera estar de acordo com zelo que deve ser dado aos fatores fortes e fracos da
empresa e o cuidado que merece a analise do ambiente em que o empreendimento
atua, observando-se as oportunidades e as ameacgas que surgem (CARDOSO,
2015).

Os pontos fortes e fracos sdo o0s recursos humanos (experiéncia,
capacidades, conhecimentos, habilidades e julgamento de todos os funcionarios da
empresa) 0os organizacionais ( os sistemas e processos da empresa, inclusive suas

estratégias, estrutura, cultura, administragao de compra/materiais,



producao/operagdes, base financeira, pesquisa e desenvolvimento, marketing,
sistemas de informagdo e sistemas de controle) e fisicos (instalagbes e
equipamentos, localizagdo geografica, acesso a matérias-primas, rede de
distribuicdo e tecnologia). Os trés tipos de recursos trabalham juntos para o oferecer
a empresa uma vantagem competitiva sustentada, resultando assim em altos
retornos financeiros durante um longo periodo de tempo (WRIGHT, 2000).

As oportunidades e as ameacas sao fatores pertinentes ao ambiente externo
a empresa. Esses fatores podem favorecer, oportunidades, ou dificultar, ameacas, a
realizacdo dos negocios da empresa nos mercados em que atuam (CARDOSO,
2015).

2.3.2 Cinco forgas de Porter

O modelo das Cinco Forgas de Porter, concebido por Michael Porter, foi
publicado na forma do artigo "As cinco forgas competitivas que moldam a
estratégia", em 1979, na Harvard Business Review e destina-se a analise da
competicdo entre empresas. Consideram cinco fatores, as "forcas" competitivas,
que devem ser estudados para que se possa desenvolver uma estratégia
empresarial eficiente. Porter refere-se a essas forgas como microambiente, em
contraste com o termo mais geral macro ambiente. Utilizam dessas forcas em uma
empresa que afeta a sua capacidade para servir os seus clientes e obter lucros.
Uma mudanca em qualquer uma das forcas normalmente requer uma nova

pesquisa para reavaliar o mercado.

2.3.1.1 Ameaga de novos entrantes

Novas empresas que entram para uma industria trazem nova capacidade, o
desejo de ganhar uma parcela do mercado e frequentemente recursos substanciais.
Como resultado, os precos podem cair ou os custos dos participantes podem ser
inflacionados, reduzindo assim a rentabilidade. A ameaca de entrada em uma
industria depende das barreiras de entrada existentes, em conjunto com a reagao

que o novo concorrente pode esperar da parte dos concorrentes ja existentes. Se as



barreiras sao altas, o recém-chegado pode esperar retaliacdo acirrada dos
concorrentes na defensiva (PORTER,1990). Existem seis fatores principais de
barreiras de entrada:

- Economias de escala: referem-se aos declinios nos custos unitarios de um
produto (ou operagao ou fungédo que entra na produgéo de produto), a medida que o
volume absoluto por periodo aumenta. Economias de escala detém a entrada
forcando a empresa entrante a ingressar em larga escala e arriscar-se a uma forte
reacao das empresas existentes ou ingressar em pequena escala e sujeitar-se a
uma desvantagem de custo. Unidades de empresas atuando em muitos negocios
podem conseguir obter economias similares as de escala, se forem capazes de
compartilhar operagdes ou fungdes sujeitas a economias de escala com outros
negocios da companhia. (PORTER, 1990).

- Diferenciagao do produto: significa que as empresas estabelecidas tém sua
marca identificada e desenvolvem um sentimento de lealdade em seus clientes. A
diferenciagdo cria uma barreira a entrada forgando os entrantes a efetuarem
despesas pesadas para superar os vinculos estabelecidos com os clientes. Esse
esforco em geral acarreta prejuizos iniciais e, com frequéncia, dura um longo
periodo de tempo. Esses investimentos na formagcdo de uma marca sao
particularmente arriscados, pois ndao tem nenhum valor residual se a tentativa de
entrada falhar. (PORTER, 1990).

- Necessidade de capital: a necessidade de investir vastos recursos
financeiros de modo a competir cria uma barreira de entrada, particularmente se o
capital é requerido para atividades arriscadas e irrecuperaveis como a publicidade
inicial ou pesquisa de desenvolvimento. O capital pode ser necessario ndo somente
para as instalacbes de produgcdo, mas também para crédito ao consumidor,
estoques ou cobertura dos prejuizos iniciais. (PORTER, 1990).

- Custos de mudanca: sao os custos com que se defronta o comprador
quando muda de um fornecedor de produto para outro. Se esses custos de
mudancga sdo altos, os recém-chegados precisam oferecer um aperfeicoamento
substancial em custo ou desempenho para que o comprador deixe um produtor ja
estabelecido. (PORTER, 1990).

- Acesso aos canais de distribuicdo: essa barreira pode ser criada pela
necessidade de a nova entrante assegurar a distribuigdo para seu produto.

Considerando que os canais de distribuicao l6gicos ja estdo sendo atendidos pelas



empresas estabelecidas, a empresa novata precisa persuadir os canais a aceitarem
seu produto por meio de desconto de preco, verbas para campanhas de
publicidade, cooperacao e coisas semelhantes, o que reduz os lucros. Quanto mais
limitados os canais no atacado e no varejo para um produto e quanto maior o
controle dos concorrentes existentes sobre eles, obviamente mais dificil sera a
entrada na industria. (PORTER, 1990).

- Desvantagens de custo independentes de escala: as empresas
estabelecidas podem ter vantagens de custos impossiveis de serem igualadas pelas
entrantes potenciais, qualquer que seja o seu tamanho e as economias de escala
obtidas. Empresas iniciantes, sem experiéncia, terdo custos inerentemente mais
altos do que as empresas estabelecidas, e tém de suportar pesados prejuizos
iniciais devido a necessidade de fixar pregos abaixo ou aproximadamente iguais aos
custos, de modo a acumular a experiéncia até conseguir a paridade de custos com
as empresas estabelecidas. (PORTER, 1990).

- Politica governamental: o governo pode limitar ou mesmo impedir a entrada
em industrias com controles como licencas de funcionamento e limites ao acesso as
matérias-primas. A politica do governo nessas areas certamente produz beneficios
sociais diretos, mas em geral tem consequéncias secundarias para entrada que nao
s&o percebidas. (PORTER, 1990).

2.3.1.2 Rivalidade entre concorrentes

Para Porter (1990), a rivalidade entre os concorrentes existentes assume a
forma corriqueira de disputa por posicdo. A rivalidade ocorre por que um ou mais
concorrentes sentem-se pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua
posi¢cao. Na maioria das industrias, os movimentos competitivos de uma firma tém
efeitos notaveis em seus concorrentes e pode, assim, incitar a retaliacdo ou aos
esforgcos para conter esses movimentos; ou seja, as empresas sdo mutuamente
dependentes.

Concorrentes numerosos ou bem equilibrados. Quando as empresas sao
numerosas, a probabilidade de dissidéncia é grande, e em algumas empresas
podem chegar a acreditar que podem fazer movimentos sem serem notadas. Em

muitas industrias concorrentes estrangeiros que por meio de exportagbes quer



participando diretamente por meio de investimentos externos, desempenham um
papel importante na concorréncia. (PORTER, 1990).

Custos fixos ou de armazenamento altos. Custos fixos altos criam fortes
pressdes no sentido de que todas as empresas satisfacam a capacidade, o que
muitas vezes conduz rapidamente a uma escala nas redug¢des de pregos quando
existe excesso de capacidade. A caracteristica significativa dos custos € o valor dos
custos fixos em relagdo ao valor adicionado, e ndo os custos fixos como uma
propor¢ao dos custos totais. (PORTER, 1990).

Capacidade aumentada em grandes incrementos. Quando as economias de
escala determinam que a capacidade deva ser aumentada em grandes incrementos,
aos acréscimos de capacidade podem romper cronicamente o equilibrio de
oferta/procura da industria, particularmente quando existe um risco de os
acréscimos de capacidade ser excessivos. (PORTER, 1990).

Concorrentes divergentes. Quanto a estratégias, origens personalidades e
relacionamentos com suas matrizes tem o objetivos e estratégias diferentes no que
se diz respeito a como competir, e podem se chocar, continuamente ao longo do
processo. As alternativas estratégicas certas para um concorrente serdo erradas
para outros. (PORTER, 1990).

Grandes interesses estratégicos. A rivalidade em uma industria se torna
ainda mais instavel se algumas empresas tiverem muitos interesses em jogo com o
propoésito de obter sucesso na industria. Por exemplo, uma empresa diversificada
pode considerar muito importante alcancar sucesso em determinada industria de
modo a promover a sua estratégia empresarial global. Em tais situagdes os
objetivos dessas empresas podem nao sé ser diferentes, como ainda mais
desestabilizadores por que elas sdo expansionistas e estdo potencialmente
inclinadas a sacrificar a lucratividade. (PORTER, 1990).

2.3.1.3 Ameaca de Produtos substitutos

Todas as empresas em uma industria estdo competindo, em termos amplos,
com industrias que fabricam produtos substitutos. Os substitutos reduzem os
retornos potenciais de uma industria, colocando um teto que as empresas podem

fixar com lucro. Quanto mais atrativa a alternativa de prego-desempenho oferecida



pelos produtos substitutos, mais firme sera a pressao sobre os lucros da industria.
(PORTER, 1990).

Os substitutos ndo apenas limitam os lucros em tempos normais, como
também reduzem as fontes de riqueza que uma industria pode obter em tempos de
prosperidade. (PORTER, 1990).

A identificacdo de produtos substitutos € conquistada por meio de pesquisas
de outros produtos que possam desempenhar a mesma fungdo que aquele da
industria. Algumas vezes essa pode ser uma tarefa sutil e que leva o analista a
negocios aparentemente muito afastados da industria. Os produtos substitutos que
exigem maior atencdo sdo aqueles que estdo sujeitos a tendéncias de
melhoramento de seu trade-off de preco-desempenho com o produto na industria,

ou produzidos por industrias com lucros altos. (PORTER, 1990).

2.3.1.4 Poder de negociagao dos clientes

Os clientes competem com a industria forgando os pregos para baixo,
barganhando por melhor qualidade ou mais servigos e jogando os concorrentes uns
contra os outros. O poder de cada grupo importante de compradores da industria
depende de certas caracteristicas quanto a sua situacdo no mercado e da
importancia relativa de suas compras da industria em comparagdo com seus
negocios totais. Um grupo comprador s6 € poderoso se as seguintes circunstancias
forem verdadeiras? (PORTER, 1990).

Esta concentrado ou adquire grandes volumes em relagdo as vendas do
vendedor. Compradores de grandes volumes sao particularmente poderosos se a
industria se caracteriza por custos fixos altos e aumentam os interesses em jogo no
sentido de manter a capacidade preenchida. (PORTER, 1990).

Os produtos que ele adquire da industria representam uma fragao
significativa de seus proprios custos ou compras. Nesse caso, os compradores
estdo inclinados a gastar os recursos necessarios para comprar a um precgo
favoravel e fazé-lo seletivamente. (PORTER, 1990).

Os produtos que ele compra da industria sdo padronizados ou nao
diferenciados. Os compradores, certos de que podem encontras sempre
fornecedores alternativos, podem jogar uma companhia contra a outra. (PORTER,
1990).



Compradores que sao uma ameaca concreta de uma integragao para tras.
Se os compradores sdo parcialmente integrados ou colocam uma ameaga real de
integracdo para tras, eles estdo em posigcdo de negociar concessoes. (PORTER,
1990).

O comprador tem total informagdo. Quando o comprador tem todas as
informacdes sobre a demanda, os precos reais de mercado, e mesmo sobre 0s
custos dos fornecedores, isso em geral Ihe da mais poder para a negociagédo do que
quando a informacéo é deficiente. (PORTER, 1990).

2.3.1.5 Poder de negociagéo dos fornecedores

Os fornecedores podem exercer poder de negociacado sobre os participantes
de uma industria ameacando elevar pregcos ou reduzir a qualidade dos bens e
servigos fornecidos. Fornecedores poderosos podem consequentemente sugar a
rentabilidade de uma industria incapaz de repassar os aumentos de custos em seus
proprios precos. (PORTER, 1990).

Um grupo de fornecedor € poderoso quando o seguinte se aplica:

- E dominado por poucas companhias e é mais concentrado do que a
industria para a qual vende. Fornecedores vendendo para compradores mais
fragmentados terdo, em geral, capacidade de exercer consideravel influéncia em
precos, qualidade e condigdes. (PORTER, 1990).

- A industria ndo € um cliente importante para o grupo fornecedor. Quando os
fornecedores vendem para varias industrias e uma determinada industria nao
representa uma fracao significativa das vendas, os fornecedores estdo muito mais
propensos a exercer seu poder. (PORTER, 1990).

- O produto dos fornecedores € um insumo importante para o negdécio do
comprador. Um insumo como esse é importante para o sucesso da fabricacdo do
comprador ou para a qualidade do produto, isso aumenta o poder do fornecedor,
sendo particularmente verdadeiro quando o insumo n&o é armazenavel, permitindo,
assim, que o comprador forme seus estoques. (PORTER, 1990).

Pensamos em geral nos fornecedores como outras empresas, mas a
mao-de-obra também deve ser reconhecida como um fornecedor e que exerce

grande poder em muitas industrias. Existe grande evidéncia de que empregados



altamente qualificados e escassos e/ou mao-de-obra firmemente sindicalizada
podem absorver uma propor¢ao significativa dos lucros potenciais de uma industria.
Quando a for¢ca de trabalho é rigidamente organizada ou a oferta escassa de
mao-de-obra tem seu crescimento restringido, o poder de mao-de-obra pode ser
alto. (PORTER, 1990).

2.4 O SETOR DE MARMORES E GRANITOS NO BRASIL

A Marmoraria constitui-se na terceira etapa da industrializacdo do mineral
granito ou marmore, também chamada de beneficiamento. E constituida pelos
setores de polimento, corte, acabamento e montagem (MOULIN et al, 2000). O
ramo de atividade das marmorarias € classificado como Industria e Comércio de
Artefatos de Marmore e Granito, pertencendo ao setor secundario da economia. Os
principais produtos ofertados sdo as pias e bancadas para banheiros e cozinhas,
tampos de mesas, rodapés, pisos, soleiras etc (SEBRAE, 1999).

A partir da década de 1990, o Brasil experimentou um notavel adensamento
de atividades em todos os segmentos da cadeia produtiva do setor de rochas
ornamentais e de revestimento . Os principais avangos foram decorrentes do
aumento das exportagdes, que evidenciaram uma forte evolugdo qualitativa e
quantitativa. Qualitativamente, foi modificado o perfil das exportagbes, com o
incremento da venda de rochas processadas semiacabadas, principalmente chapas
polidas de granito, bem como produtos acabados de arddsias e quartzitos foliados.
Quantitativamente, essas exportagdes evoluiram de 900 mil toneladas em 1997,
para 2,5 milhdes em 2007, alavancadas pelas vendas de chapas polidas para os
EUA e de blocos para a China. No ano de 2006, o Brasil chegou assim, a colocar-se
como o0 quarto maior produtor e exportador mundial de rochas ornamentais e de
revestimento, superando varios players europeus tradicionais e notabilizando-se
pela excepcional geodiversidade de suas matérias-primas.

O crescimento brasileiro foi simpatico a uma expressiva rearticulagdo mundial
do setor, marcada pelo deslocamento de atividades de lavra e beneficiamento para
paises extra europeus, como China, india, Turquia, Ird e o préprio Brasil. O parque
brasileiro de beneficiamento tem capacidade instalada, de serragem e polimento de

chapas, para cerca de 78 milhdes de metros quadrados por ano, a partir de rochas



extraidas em blocos e caracterizadas por gerarem a maior parte dos denominados
produtos de processamento especial. Esta capacidade €& acrescida de mais 50
milhdes de metros quadrados por ano em produtos de processamento simples,
obtidos principalmente a partir de rochas portadoras de planos naturais de
desplacamento (arddsias, quartzitos e gnaisses foliados, calcarios e basaltos
plaqueados etc.). O perfil do parque brasileiro de beneficiamento primario indica
uma nitida preferéncia para o corte/serragem de chapas grandes, envolvendo os
referidos teares multildmina convencionais, os teares multiidmina diamantados e
uma participagao ja bastante expressiva de teares multifio diamantados.

Acredita-se que até 2022, visando ao atendimento dos mercados interno e
externo, a capacidade brasileira de serragem de chapas podera superar 100
milhdes de metros quadrados por ano, com cerca de 80% dessa capacidade
representada por teares multifio diamantados. Registra-se, a propdsito, que os cerca
de 1200 teares multildmina de aco atualmente operantes no Brasil, possam ser
substituidos por ndo mais de 400 teares multifio diamantados, considerando-se os
modelos de 4 a 82 fios ja ofertados no mercado. A maior parte das atividades de
lavra e beneficiamento primario concentra-se em arranjos produtivos locais, como
os de marmores e granitos do Espirito Santo, de arddsias e quartzitos foliados de
Minas Gerais, de gnaisses foliados do Rio de Janeiro, de basaltos plaqueados do
Rio Grande do Sul, de travertinos da Bahia, de calcarios plaqueados do Ceara etc.
Os estados da regido sudeste do Brasil, com destaque para Sao Paulo, tém a maior
concentracdo de marmorarias (cerca de 70% do total brasileiro), além da maior
capacidade instalada para trabalhos de acabamento

Destaca-se, inicialmente, que os produtos comerciais do setor de rochas
ornamentais, incluindo blocos, ndo devem ser entendidos e tratados como
commodities, mas sim como specialties ou manufaturas. A garantia de mercado,
que traduz a efetiva capacidade de comercializacdo dos produtos do setor, é assim
tdo importante quanto a garantia de producdo e beneficiamento de suas
matérias-primas. O setor de rochas é fundamentalmente integrado por micro e
pequenas empresas de lavra, beneficiamento (serrarias), acabamento
(marmorarias) e servigos, cuja realidade € muito distinta das grandes empresas do
setor mineral. As micro e pequenas empresas brasileiras ainda ndo tém suas
necessidades bem atendidas e entendidas pelos programas governamentais de

fomento, que sao tradicionalmente mais focados e dirigidos para as grandes



empresas e projetos minero industriais de commodities. A estruturagado de arranjos
produtivos locais (APLs) € um dos elementos mais importantes para o
desenvolvimento do setor de rochas no Brasil. Essa estruturacdo depende da
verticalizagdo da atividade produtiva, com lavra e beneficiamento das
matérias-primas de interesse comercial. O fortalecimento dos APLs s6 é efetivado
mediante concessao de incentivos fiscais e tributarios, como base para atracao de
empreendimentos e desoneragdao da produgao. Sao tecnicamente conhecidas as
diversas possibilidades de aproveitamento de residuos como matéria-prima de uso
industrial, ndo se tendo, contudo, promovido uma aproximagao entre as industrias
potencialmente consumidoras e os seus possiveis fornecedores, em um trabalho
conhecido como simbiose industrial. Os marmores sd0 uma excegao a essa
realidade e ao mesmo tempo um exemplo de possibilidades, pois quase todos os
seus principais polos mineradores mundiais focados em revestimentos, inclusive no
Brasil (p.ex. Cachoeiro de Itapemirim), tornaram-se hoje também grandes
fornecedores de  matérias-primas  industriais  (sobretudo  cargasffillers).
Considerando-se os trés principais segmentos de atividade da cadeia produtiva do
setor de rochas (lavra, beneficiamento e acabamento), o Brasil tem boa capacidade
instalada e knowhow adequado para lavra em macigos; deficiéncias qualitativas
para o beneficiamento primario (serragem de blocos e polimento de chapas); e,
deficiéncias qualitativas e quantitativas para trabalhos de acabamento, pelo ainda
baixo nivel de agregacao tecnoldgica das maquinas e equipamentos utilizados.

A modernizagdo tecnoldgica do parque brasileiro de beneficiamento de
rochas tem sido ha mais de uma década obstaculizada por uma polémica, relativa a
concessao de ex-tarifarios para importacdo de maquinas e equipamentos de
interesse setorial. Esta polémica embute uma distorcdo de foco, pois esta
exclusivamente centrada na avaliagdo de existéncia de maquinas nacionais
similares as estrangeiras, sobretudo italianas, e mais recentemente as chinesas. O
exemplo chinés é, neste caso, emblematico para o Brasil. No periodo de 1994 a
2002, a China importou seis vezes e meia mais maquinas que o Brasil, absorvendo
10% ao ano, em média, de todas as transagdes registradas no mercado
internacional, além de se notabilizar como a maior cliente da tecnologia italiana.
Hoje, a China ja produz a maior parte das maquinas e equipamentos necessarios
para 0 seu enorme parque de beneficiamento de rochas, a baixo custo e com

engenharia reversa baseada na tecnologia importada. As bases competitivas



desejaveis para o setor de rochas sao sistémicas e muitas vezes dependentes de
fatores externos ao proprio setor, vinculados a politicas publicas e mecanismos
institucionais de fomento para a atividade produtiva. As bases competitivas
existentes no Brasil ndo tém sido favoraveis para o setor de rochas ornamentais,

frente aquelas proporcionadas por outros paises produtores e exportadores.



3 O PROCESSO DE PESQUISA

Neste capitulo serdo apresentados os procedimentos a serem utilizados para
o alcance dos objetivos propostos nesta pesquisa. Para tanto, neste capitulo
constam o delineamento da pesquisa, o universo da pesquisa, o instrumento de
coleta de dados e o método de tratamento dos dados tendo como intuito dar

respostas as questdes norteadoras deste estudo.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Para o desenvolvimento do estudo optou-se por uma pesquisa exploratoria e
descritiva de abordagem qualitativa, onde serdo pesquisados e analisados os
aspectos estratégicos e operacionais da empresa, também mensurando e
deliberando metas especificas para os setores a serem “impactados” pelo presente

projeto buscando o sucesso do mesmo.

EXPLORATORIA: Quanto aos objetivos deste estudo tratar-se-a de uma
pesquisa exploratéria, a qual sera desenvolvida através de observagdes e coleta de

dados internos da empresa. Para Sampieri (2013, p 101)

“Os estudos exploratérios sé&o realizados quando o objetivo é
examinar um tema ou um problema de pesquisa pouco estudado, sobre o
qual temos muitas duvidas ou que néo foi abordado antes. Ou seja, quando a
revisdo da literatura revelou que existem apenas orientagbes néo
pesquisadas e ideias vagamente relacionadas com o problema de estudo ou,
ainda, se queremos pesquisar sobre temas e areas a partir de novas

perspectivas. ”

DESCRITIVA: Com relagdo a pesquisa descritiva, segundo Walliman (2015,

p. 8) "A pesquisa com natureza descritiva almeja examinar situagdes de modo a



estabelecer um padrdao que pode ocorrer em outros sob as mesmas circunstancias.
A observacdo dos dados pode adotar muitas formas; ” A pesquisa exploratéria e
descritiva tera como finalidade avaliar as caracteristicas presentes quanto a analise
de investimento da empresa Marmoraria GS Ltda. Para Sampieri (2013, p. 30) “A
pesquisa Qualitativa utiliza a coleta de dados para testar hipéteses, baseando-se na
medicdo numérica e na analise estatistica para estabelecer padrées e comprovar

teorias.”

3.2 UNIVERSO DA PESQUISA

A presente pesquisa tera como universo de analise o estudo da empresa
Marmoraria Gs LTDA, no municipio Presidente Getulio, estado de Santa Catarina.
Para a amostra de coleta de dados serdo analisados fatores como mercado,
processos, clientes, fornecedores e prestadores de servigo atuais e potenciais para
a empresa, utilizando projeg¢do de resultado e consulta de dados dos métodos ja
utilizados na empresa para consulta e analise de valores e capacidades de mercado

que podem ou ja sdo adotados pela empresa

3.3 COLETA E TRATAMENTO DE DADOS

Para o desenvolvimento do trabalho utiliza-se fontes secundarias por meio de
consultas, orgamentos, coleta de dados e demais métodos com fornecedores,
clientes, empresas parceiras e demais pessoas que contribuirdo efetivamente com o
presente projeto. Onde por meio destes dados serdo analisadas as possibilidades,
as funcionalidades, os custos e também as matérias primas a serem necessarias

para a execugao do projeto.



4. ANALISE DA VIABILIDADE FINANCEIRA PARA AQUISICAO DE UMA
MAQUINA POLIBORDA SEMI-AUTOMATICA PARA A MARMORARIA GS LTDA
ME DE PRESIDENTE GETULIO

4.1 AMARMORARIA GS LTDA ME

A empresa Marmoraria GS LTDA ME surgiu em 02/06/1980 onde ainda
denominada na época como Starke Industrial LTDA, tendo como Diretor o Sr. Victor
Alfredo Starke pai dos Proprietarios da empresa. Sendo que no ano de 1987 a
empresa passou por reformulagdo sendo assim foi instalada uma nova sociedade
onde o filho do ex diretor e mais trés funcionarios iniciaram a administragao da
empresa denominada agora como Cimarvale comércio industria de marmores
LTDA. Apos periodos de mas administragdes, apds dois anos um dos sécios se
retirou da empresa e apds quatro anos outro sécio seguiu 0 mesmo caminho,

deixando a empresa com um saldo negativo muito grande.

ilustragdo 1 logomarca da empresa Marmoraria GS LTDA ME
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Fonte: Marmoraria Gs LTDA ME ( 2021 )

Sendo assim a empresa atuou durante muitos anos no mercado sendo

dirigida pelos dois socios restantes onde a empresa teve que buscar reformulagao



tanto na parte trabalhista quanto monetaria pois a gestdo que passou deixou um
rombo muito grande nas financas e em meados de 2010 a empresa Cimarvale
passou por mais uma reformulacido onde em acordo entre os dois sécios a empresa
passou a ser gerida somente pelo atual proprietario de forma unida, passando assim
a ser chamada de Marmoraria GS LTDA ME. Onde atualmente estda e empresa
destaque no ramo no alto vale com grande visibilidade e credibilidade com os

clientes e fornecedores.

4.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

A empresa Marmoraria Gs LTDA ME apresenta em seu planejamento

estratégico o seguinte plano de missao, visdo e valores;

Missao
“Transformar a rocha extraida da natureza em granitos que proporcionam beleza e

bem estar, oferecendo produtos e servigos customizados, priorizando a satisfagao

do cliente.”

Visao
“Ser uma empresa de referéncia no ramo de marmores e granitos, atuante em todo

alto Vale do lItajai, pela qualidade do servigo prestado e pelo relacionamento com o

publico em geral."

Valores

e Entregar produtos de qualidade.
e Valorizacdo dos clientes
e Valorizacao dos colaboradores

e Ftica e transparéncia.

A Marmoraria Gs conta com vantagem competitiva em relagdo aos seus

concorrentes, por conta de sua tradugcdo e nome forte no mercado inserido,



confianga e credibilidade no comércio em geral. Conta com profissionais altamente
qualificados no desenvolvimento de suas fung¢des. Possui uma alta gama de
fornecedores e terceirizados para suprir suas necessidades de producdo. A
empresa conta com alto poder de barganha e negociagéo tanto com fornecedores
como com clientes, e alto poder de giro de capital faciltando o poder de

parcelamento em suas vendas realizadas.

4.3 ESTRUTURA DA EMPRESA

A empresa citada possui organograma apresentado a seguir;

ilustragdo 2 organograma apresentado Marmoraria Gs LTDA ME

Diretor

Gerente de Auxiliar de
Producao Escritorio

Marmorista Marmorista
Palidor Cortador

fonte: Marmoraria Gs LTDA ME ( 2021 )

O quadro de funcionarios da empresa € composto por seis colaboradores, sendo: o
diretor que efetua funcao direta na administragao e area de vendas. Gerente de
Producgao que efetua a fungao direta na producgao e auxilia em vendas. Auxiliar de
escritorio que efetua a parte administrativa interna. Marmorista polidor efetua fungao
direta na parte de mao de obra juntamente com o Marmorista cortador. Onde todas
as atividades e funcdes sao previamente definidas na contratagcado e na descricao

das funcgoes, e atividades a serem desenvolvidas na empresa. A empresa conta



também com plano de procedimentos e responsabilidades efetivas nos cargos por

meio de plano de cargos e salarios.

4.4 AREA COMERCIAL

A empresa possui um fluxo comercial que ¢é iniciado por meio do contato
do cliente, ou por contato do socio proprietario e gerente de produgdo que
desempenham a funcdo de vendas externas. Sendo essas vendas apoés
concretizadas entrarem em um fluxo de planejamento de produgdo e entrega, onde
toda a entrega dos produtos comercializados na empresa é realizada por meios e
veiculos proprios.

A empresa possui um controle de estoque manual tanto para a matéria
prima direta, quanto para a matéria prima indireta utilizada na produgdo e
desenvolvimento dos produtos comercializados.

A empresa atualmente possui um programa de publicidade voltado para a
area digital, especificamente facebook, instagram, e em raros momentos via
whatsapp. Ja partindo para vendas, estas sendo uma grande parcela feita
virtualmente especificamente por Whatsapp.

Prazo médio de entrega do produto é variavel conforme o projeto a ser
desenvolvido previamente acordado com o cliente. Sendo em raras excecdes
trabalhado com bonificagdes em vendas, e possuindo um numero muito baixo

chegando a quase zero o numero de devolugdes.

4.5 AREA DE PRODUCAO;

Inicialmente em todos os projetos sdo executados perante fixa ou projeto
a ser executado apos analise do ambiente ou lugar onde sera executada a obra ou
servico. Onde na mesma sera apresentado ao responsavel em executar o mesmo
todo o material necessario e processos e todo o planejamento de execugao, sendo
perante este projeto e cronograma de desenvolvimento contara as informagdes de
controle de desperdicios que devem ser respeitados com os materiais insumos

demais fatores a serem atribuidos ao projeto apresentado.



Todo projeto desde o momento de contratacdo até o momento de
finalizacgdo do mesmo passa por indicadores de producdo onde € realizada
diariamente avaliacdo do desempenho e desenvolvimento de todos os projetos
sendo executados simultaneamente, sendo eles executados em partes e etapas
distintas para melhor desempenho e “ganho” de tempo para finalizagéo de todos os
projetos no tempo estimado e firmado em contrato com o cliente em questao.

A Marmoraria Gs atualmente desenvolve seus projetos no processo
totalmente de forma manual, onde todo o processo desde o corte da pedra até o
acabamento final € desenvolvido por colaborador responsavel pela funcédo, sendo
este colaborador de acabamento final o responsavel pelo controle de qualidade e
também pela logistica de entrega dos produtos. Onde todos os atrasos de produgao
ou porventura nao conformidades nos produtos fabricados o0 mesmo imediatamente

comunica 0s superiores para novo agendamento com os clientes.

4.6 LOGISTICA DE COMPRAS

Compras de insumos utilizados na produgdo dos projetos é realizada
perante estoque minimo estipulado pela empresa. Ja o estoque de matéria prima
direta que sdo as “chapas” de granito, marmore, silestones, quartzos e demais, €
realizada sem cronograma ou plano de estoque minimo ou qualquer ferramenta de
controle. O motivo se da por a maioria ser extraida da natureza e ter grande
variagao de coloragao e de propria qualidade, a empresa possui o habito de possuir
um estoque dos mesmos elevados.

Todos os pedidos de reposicdo de estoque desde insumos ou mesmo de
matéria prima nao possui um sistema formal de pedido, sendo este realizado
acompanhamento diario dos niveis de estoque.

A Marmoraria GS possui parceria com fornecedores de confianga e de
longo tempo de negociagdes. Onde todas as compras sao realizadas virtualmente,
raras as vezes se realiza presencial, o que demonstra confianca entre as partes,
onde alguns destes fornecedores fazem o intermédio de produtos ofertados

internacionalmente.



4.7 PANORAMA ATUAL DO CONTROLE DE FINANGCAS NA ORGANIZACAO

A empresa Marmoraria GS LTDA ME, no momento n&o disponibiliza
procedimentos, sistemas ou qualquer forma de realizacédo de fluxo de caixa, sendo
assim a empresa nao pratica as fungdes de fluxo de entradas de Nfe, classificagéo
de gastos, contas a receber, fluxo de caixa e analise de crédito, ou qualquer outra
forma de analise de financiamento de capital de giro ou previsdo de gastos. Sendo
todo controle realizado pelo Sécio Proprietario de forma manual.

Os calculos de valores de vendas e servigos sao gerados conforme projetos
previamente definidos, sendo este valor fixado em contrato com o cliente composto
por; valor do material a ser disponibilizado para a obra, insumos para o
desenvolvimento do projeto, base de calculo de hora funcionario onde se envolve
toda a parte de desenvolvimento do projeto, a parte de execugao fabril do mesmo e
execugao final na propria obra, e calculando juntamente os deslocamentos
necessarios para a execucdo da obra. Sendo assim estes custos previamente
definidos com o cliente sera cobrado conforme contrato, condicbes e juros
compostos no mesmo, analisando sempre a margem de lucro do produto ou servigo

a ser executado.

4.8 ANALISE DE INVESTIMENTOS

RESULTADOS DOS ULTIMOS 3 ANOS

DESCRICAO ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021 MEDIA
RECEITA BRUTA 425.222,00 481.010,00 487.040,00 464.424,00
(-) DEDUCOES 29.480,18 33.329,25 35.313,61 32.707,68
(=)RECEITA LIQUIDA 395.741,82 447.680,75 451.722,17 431.716,32
(-) CUSTOS DE 301.557,04 367.790,87 368.191,29 345.846,40
PRODUCAQO
(-) DESPESAS 23.424,90 24.857,89 27.806,46 25.363,08
OPERACIONAIS
(=) RESULTADO 70.759,88 55.716,44 56,320,89 60.506,84
OPERACIONAL

Levantamento dos investimentos a serem realizados

INVESTIMENTO EM MAQUINARIO............... R$ 145.150,00
INSTALAGOES.......ccoovoeeeeeeeeeceeeee e R$ 2.524,80



INVESTIMENTO TOTAL....cooiiiiiiiiiiieeeieeeee R$ 147.674,80

Apuracdo do retorno anual a ser considerado em consequéncia do
investimento, tendo em vista a reducdo de um posto de trabalho. Nao foi
considerada a possibilidade de aumento de produtividade tendo em vista que a
producio acontece sob pedido de venda.

REDUCAO DO CUSTO DE PRODUCAO (ANO)... R$ 40.240,80
1 POSTO DE TRABALHO : SALARIOS............ R$ 1.863,00/MES
ENCARGOS........... R$ 1.490,40/MES

Calculo do VPL (Valor presente liquido) considerando uma taxa minima de
atratividade de 12% anual.

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA
(BENEFICIO FINANCEIRO COM O INVESTIMENTO)

Periodo | Fluxo de caixa

0 -147.674,80
1 40.240,80
2 40.240,80
3 40.240,80
4 40.240,80
5 40.240,80
6 40.240,80
7 40.240,80
total 134.010,8

TMA 12% a.a.

VPL 35.974,41

Taxa interna de retorno (TIR)

A Taxa Interna de Retorno (TIR), por definicdo, é a taxa que torna o Valor
Presente Liquido (VPL) de um fluxo de caixa, igual a zero.

TIR > TMA = indica que ha mais ganho esperado no projeto do que na TMA

Periodo [ Fluxo de caixa

0 -147.674,80
1 40.240,80
2 40.240,80
3 40.240,80




4 40.240,80
5 40.240,80
6 40.240,80
7 40.240,80
total 134.010,80
TMA 12% a.a.

TIR 19,35%

TAXA DE RENTABILIDADE (TR)

Apresenta o retorno do investimento em termos relativos (%)
E arazao entre com o VPL e o valor dos investimentos

TR = (VALOR PRESENTE LiQUIDO (VPL) X 100)/VALOR DOS
INVESTIMENTOS

TR = 35.974,41 X 100 = 24,36%

147.674,80

demora para voltar ao investidor ou empresario.

Payback descontado

O payback € o periodo no qual o retorno de investimento em um projeto

Ano Fluxo caixa liq Payback Saldo a recuperar
descontado

0 -147.674,80 -147.674,80
1 40.240,80 35.929.29 -111.745,51
2 40.240,80 32.079,72 -79.665,79
3 40.240,80 28.642,61 -51.023,18
4 40.240,80 25.573,76 -25.449,42
5 40.240,80 22.833,71 -2.615,71
6 40.240,80 20.387,24 17.771,53
7 40.240,80 18.202,89 35.974,42

totais 134.010,80 183.649,22




5. CONCLUSAO

Acompanhando o desenvolvimento no setor de marmores e granitos, em
especial no que se refere as novas tecnologias empregadas no ramo, o presente
projeto apresenta uma analise de investimento realizada na empresa Marmoraria Gs
LTDA. que teve inicio no ano de 2022 na area de polimentos, onde a mesma
desenvolver-a uma série de melhorias no processo produtivo da empresa.

A Marmoraria GS atua no ramo de marmorarias com granitos, marmores,
ardosias, silestones, e quartzos. Nacionais e Importados. Introduzida no Alto Vale do
Itajai, mais precisamente em Presidente Getulio. Atua com produtos industrializados
nos materiais ja citados, sendo esses utilizados em cozinhas, soleiras, balcoes,
banheiros, banheiras, tumulos, jazigos, e os mais diversos segmentos em que sao
utilizados. Diante disso, o presente projeto apresenta a andlise dos dados da
empresa e também por parte de parceiros comerciais. Foram apresentados os
fatores de um investimento, como os de rentabilidade, retorno, risco, atratividade,
entre outros. também apresenta o indice de lucratividade ao final do projeto ja
desenvolvido pela empresa.

O objetivo geral de analisar a viabilidade financeira para aquisicdo de uma
maquina poliborda semi-automatica pela empresa Marmoraria Gs LTDA ME de
Presidente Getulio, Santa Catarina, foi atendido. Onde buscou-se no mercado
opgdes de maquinario que suprissem a demanda exigida, onde por meio dos
orgamentos e balangos apresentados mostrou-se a projegao de custos e também de
retorno, aprovando sua viabilidade técnica e financeira.

Com os indicadores apurados: VPL positivo, TIR e TR superior a TMA o
pay-back descontado a TMA de 5 anos, 1 més de 16 dias, considera-se o projeto
viavel recomendando-se a execucdo do mesmo, portanto a questdo inicial
norteadora sobre se existe viabilidade econémica e financeira para que seja
executado investimento em inovagcdo na Marmoraria GS com a aquisicado de novas
maquinas e equipamentos para automatizacdo dos processos, esta respondida de

forma positiva.
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