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1. SUMÁRIO EXECUTIVO  

Este projeto foi elaborado tendo por base o crescimento do mercado 

de caminhões estimado em 2018, e sua ambição de participação neste 

mercado. 

 

O trabalho inicia com definição de uma posição desejada para uma 

nova filial da Estocolmo Veículos, concessionária da TVL Motors do 

Brasil (montadora) tendo por base a posição desejada pelo Grupo no 

mesmo período. A consolidação dos objetivos estabelecidos na posição 

desejada está em linha com a visão da Estocolmo de “ser líder regional 

em soluções de transporte comercial”.  

 

Hoje a Estocolmo tem uma posição forte em termos de participação 

de mercado na gama de caminhões pesados, sendo que neste 

segmento, os esforços devem se concentrar na manutenção desta 

elevada participação e consequentemente da posição de liderança. Em 

relação à linha de caminhões semipesados, entende-se que existe 

espaço para crescimento, que deve ser suportado tanto por uma 

melhoria na cobertura territorial da concessionária, como pela 

consolidação do produto no mercado e prospecção de novos clientes. A 

Estocolmo tem uma boa exploração do mercado de pós-venda, de 

modo que as principais ações para o futuro devem focar na melhoria 

do atendimento, através da abertura de uma nova unidade e 

melhoria das atuais.  

 

O mercado da Estocolmo pode ser considerado um mercado maduro, a 

indústria da cana de açúcar deverá continuar sendo a predominante 

força da economia regional, especialmente no que diz respeito a 

utilização de veículos pesados. O desenvolvimento econômico das 

cidades (serviços, construção e consumo da população) devera 

igualmente suportar o crescimento da região, em linha com o 

crescimento do restante do país. 
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Em seguida passaremos a expor as premissas e análises que nos 

permitem recomendar a execução deste plano considerando os 

benefícios financeiros e maior competitividade que trará a marca. 

 

 Cobertura Territorial de Mercado: existe espaço para abertura de 

uma nova unidade na região. A depender da viabilidade de cada 

unidade analisada isoladamente, com base na frota local e volumes 

futuros, é viável a expansão com uma nova instalação. Este 

crescimento é fundamental para apoiar os níveis de participação de 

mercado almejadas, tanto em vendas como em pós-vendas. 

 

 Portfolio de Produto: a Estocolmo pretende manter seu foco em 

produtos ligados a marca da TVL Motors do Brasil. A principal 

oportunidade de crescimento está no incremento da visibilidade de 

nossa linha de veículos numa nova região, assemelhando-se a oferta 

dos nossos principais concorrentes. 

 

 Plano de Investimentos: nos cenários projetados para o futuro, 

os resultados do negócio sustentam o plano de investimento 

apresentado, mantendo um nível de retorno satisfatório para os 

acionistas. Em condições desfavoráveis de mercado, rentabilidade 

ou volumes, naturalmente este nível de retorno fica 

comprometido, não chegando, no entanto, a apresentar resultados 

desfavoráveis.  

 

 

O desdobramento do projeto tomará por base o plano de negócios, 

conforme as premissas consideradas (crescimento de mercado 

esperado com a obtenção da participação de mercado e margens 

almejadas e incremento de receitas de pós-venda seguindo crescimento 

da frota circulante com a abertura da nova unidade, que serão 

explanadas com mais informação à frente destes textos. 
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Nos cenários alternativos, onde são feitas analises de sensibilidade à 

queda dos parâmetros citados acima, vale ressaltar que os 

resultados financeiros da empresa são reajustados considerando 

ajuste de despesas dentro dos parâmetros considerados saudáveis 

para a sua operação. 

 
Por fim, assumidas e confirmadas às premissas de apoio da TVL 

Motors do Brasil, considerados os cenários e projeções a serem 

demonstradas com o provável mercado de 2018 e respectivas análises 

de sensibilidade, Pay Back, VPL, TIR, análises de viabilidade, cujos 

indicadores financeiros e critérios serão demonstrados de modo claro e 

detalhado ano final deste trabalho, e por fim atendida por parte dos 

atuais e/ou novos acionistas a necessidade de capital próprio para um 

total de investimentos de R$ 17.100.000,00, cuja especifica destinação 

será apresentada à frente, recomendamos o investimento e tomada de 

decisão no sentido de iniciarmos as operações de uma nova unidade 

em São José do Rio Preto, a partir de janeiro de 2018. 
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2. A EMPRESA – DESCRIÇÃO GERAL 

 

Concessionária da TVL Motors do Brasil desde 2006, a atividade chave 

do Grupo Estocolmo é a venda de caminhões novos e peças de 

reposição para o produto, bem como a prestação de serviços de 

assistência técnica para estes produtos. 

 

Entende-se que estas áreas de negócio devem ser o s e u  foco 

principal, com permanente exploração e identificação de novas 

oportunidades dentro dela.  

 
 

Visão 

Ser reconhecido como o concessionário líder regional em soluções de 

transporte comercial. 

 

Missão 

Ao criar valor para nossos clientes, também criamos valor para nossos 

acionistas. Usamos nosso conhecimento para desenvolver soluções 

de transporte para clientes exigentes em setores selecionados, com 

níveis superiores de qualidade, segurança e respeito ao meio 

ambiente. Trabalhamos com energia, paixão e respeito pelas pessoas. 

 

Valores do grupo 

 Qualidade; 

 Segurança; 

 Respeito ao meio ambiente; 

 Trabalho com energia, paixão e respeito pelas pessoas. 
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2.1. Vantagens competitivas 

 

A atual participação de mercado, o índice de satisfação do cliente, 

primeiro lugar na pesquisa da TVL Motors do Brasil, e a 

representatividade dos seus produtos premium, são vantagens 

competitivas que tem assegurado à Estocolmo um crescimento 

sustentado de 2008 para cá. 

 

Região de cobertura territorial da Estocolmo Veículos 

 

O estado de São Paulo é o mais populoso do País, com 41,5 milhões de 

habitantes distribuídos em 645 municípios. O estado é dividido, em 

termos de cobertura territorial para a TVL Motors, entre as 

concessionárias Via São Paulo e Estocolmo. A Estocolmo é responsável 

pelo atendimento de 258 municípios (40% do estado). 

 

O PIB do estado de São Paulo, com cerca de um trilhão de reais – 

segundo dados do SEADE – IBGE de 2015, representa 33,9 % do PIB 

nacional. A região da Estocolmo representa 10 % do PIB do estado ou 

3,5% do PIB nacional. 

 

Os municípios mais importantes da região da Estocolmo são: Ribeirão 

Preto, Sorocaba e São José do Rio Preto.  Há possibilidades 

interessantes de expansão da cobertura sobre a área de 

responsabilidade atual. Ela será causa e/ou efeito do aumento da 

população de veículos. 
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Posicionamento geográfico 

A área de atuação da Estocolmo compreende as regiões norte, oeste e 

sul do estado de São Paulo.  

 

A região da Estocolmo é economicamente importante e autônoma, e 

além da economia local, conforme figura 1 abaixo, por ela passam 

importantes corredores de transporte através do estado, bem como 

ligações dos estados de Mato Grosso do Sul, Goiás, Minas Gerais e 

do Paraná com o sudeste do Brasil. 

É importante estar localizado junto as maiores cidades e na rodovia 

de maior circulação de caminhões. A facilidade de acesso e retorno é 

muito importante. O número de instalações deverá levar em conta: o 

número de concessionárias de concorrentes na área, o potencial de 

aumento de participação de mercado, a frota da marca existente, 

etc. Uma nova exigência dos clientes é cada dia mais notada: os 

clientes não aceitam mais terem que deslocar os veículos por 

distâncias como 200 km para fazerem revisões, troca de óleo, reparos, 

etc. 

 

.
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Área de responsabilidade da Estocolmo (azul) 

 

Conforme a figura 2 abaixo, a Estocolmo hoje cobre a região de sua 

responsabilidade através de duas concessionárias bem posicionadas 

geograficamente e ao longo das principais rodovias que cortam a 

região: Campinas (matriz), e Ribeirão Preto. 

 

 

 

 

 

Unidades de atendimento da Estocolmo hoje 

 

O número atual de concessionárias é suficiente para atendimento aos 

caminhões pesados e cobertura de vendas e pós-vendas.  Existe a 

intenção de ampliar a participação e consequentemente volume, 

principalmente no segmento de caminhões pesados, daí a necessidade 

de mais uma concessionária devido a vendas e pós-venda.  

 

 

 



14 

 

 

 

Distâncias  

Conforme a figura 3 abaixo, as duas unidades da Estocolmo estão a 

205 km de distância.  

 
 

De acordo com a figura 4 abaixo, a principal lacuna de atendimento 

em sua região de atuação é o norte do Estado de São Paulo, próximo ao 

Estado de Minas Gerais. 
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2.2. Tecnologia 

 

Portfólio de produtos 

 

A estratégia da Estocolmo é a concentração e aprimoramento na linha 

de produtos principais da montadora e na prestação de serviços e 

suporte aos clientes, associado a esta linha de produtos. 

Entendemos como fator competitivo que a montadora dispõe de uma 

ampla gama de produtos, nomeadamente: 

 

 Modelos competitivos na faixa de 250 a 350 cv; 

 Mais competividade na faixa de 150 a 200 cv; 

 Extensão de linha para modelos entre 180 e 240 cv; 
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3. Análise de Mercado 

 

Em relação à infraestrutura de transportes, São Paulo é o Estado 

brasileiro que abriga o maior e melhor sistema estadual de transporte 

rodoviário do País, com uma malha de mais de 20,0 mil quilômetros, 

de acordo com o Departamento de Estradas de Rodagem – DER‐SP, 

sendo 95,0% delas pavimentadas. 

 
Na região da Estocolmo, destacam‐se as rodovias federais BR‐116, que vai 

da divisa com o Rio de Janeiro até a divisa com o Paraná, passando pela 

capital e a BR-153, indo da divisa com Minas Gerais até a divisa com o 

Paraná, conectando o Estado às Regiões Norte, Nordeste e Sul do País. 

 
Entre as rodovias estaduais na região da Estocolmo, merecem 

destaque as rodovias Castelo Branco e Raposo Tavares, a rodovia 

Marechal Candido Rondon e a Washington Luis, todas ligando a 

capital ao interior e ao estado do Mato Grosso do Sul. 

 

Na figura 5 abaixo o mapa ilustra a posição relativa das principais 

rodovias da região e a posição das filiais (existentes e potenciais) 

bem como melhorias na cobertura regional. 
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Estas vias proporcionam a circulação de cerca de 5.000 veículos por ano 

junto ao local da nova unidade. 

 
No que se refere ao pós-vendas, uma vez absorvida 33% desta frota, ou 

seja, 1.700 veículos, suficiente de acordo com o histórico para suportar 

a abertura de uma nova unidade, o índice comprovado de 28 horas 

vendidas por veículo a um custo médio de R$ 105,00 a hora 

representaria um faturamento anual de cerca de R$ 5.000.000 em 

serviços. 

 
Para absorver tal demanda a capacidade instalada de São Jose do Rio 

Preto operaria com 30 mecânicos em 25 boxes. 

 
Considerada a proporção histórica de que a cada R$ 1,00 de mão-de-

obra vendido na oficina, agrega-se R$ 4,00 na venda de peças, este 

setor teria um faturamento de cerca de R$ 20.000,00. 

 
Este potencial traria cerca de R$ 6.000.000 de faturamento de peças 

balcão, considerado o levantamento de oficinas do paralelo da região, 

consumidoras das peças originais de fábrica. 

 

3.1 Análise Setorial 

 

Aspectos do mercado de transporte que afetam o negócio da 

concessionária são: 

 

 Consolidação em andamento nas usinas de cana e nos 

transportadores de madeira e cargas em geral. Ingresso neste 

mercado de transportadoras atuando no transporte de cana e 

madeira. Pressão de competitividade em custos.  

 
 Empresas transportadoras e usinas contratando expressivo 

número de “terceiros”, autônomos e pequenas empresas, para o 

transporte de cana-de-açúcar e de combustíveis. 

 

 Crescimento nas vendas no segmento de caminhões pesados 

devido ao incremento de cana picada e o seu transporte 

substituindo tratores agrícolas. 
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3.2. Fornecedor 

 

Em linha com a parceria firmada com a TVL Motors do Brasil, 

fornecedor único e exclusivo da Estocolmo Veículos, o desenvolvimento 

da nova unidade contará com as seguintes premissas: 

 

 Produtos Premium – Muito do sucesso de Estocolmo está ligado 

à qualidade dos produtos que distribui (qualidade do produto em 

si, atualização tecnológica, linha completa, etc.) 

 
 

 Boa coordenação do fabricante – A Estocolmo seguirá a orientação 

da TVL, quanto às estratégias de área de ação, dimensão dos 

concessionários, organização da empresa, investimentos requeridos, 

capital de giro, definição de processos ligados a cobertura de 

vendas e pós‐vendas, capacitação de profissionais chaves, 

disponibilidade de ferramentas especiais, peças de reposição, etc... 

 

 

 Plano de produtos: indicação clara de um plano de produtos com 

datas e modelos, a visão do que teremos em termos de produto é 

fundamental para a definição do principal foco da nova unidade. 

  

 Disponibilidade de produtos: Provisão dos volumes e 

especificações necessárias ao suprimento da nova demanda a ser 

atendida. 

 

 Disponibilidade de peças: Assegurar a correta disponibilidade de 

peças, evitando a espera de veículos parados, riscos de 

reivindicações de perdas e danos à imagem da marca. 

 

 Administração da garantia: agilidade no atendimento de 

problemas que tratam de defeitos do produto. É justa a 

reivindicação e o atendimento a clientes nestas situações, sem 

qualquer custo, sob pena de perdermos confiança e fidelidade. 
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3.3. Clientes 

 

Perfil das empresas 

 Os mercados, potencial, disponível e alvo, em sua maioria empresas 

de transporte, ou que usam bastante transporte (como as usinas), 

gradativamente estão se aperfeiçoando na gestão do transporte em 

si. Com isto, tornam-se mais atentas a redução geral de custos, 

exercem pressão para se diminuir os custos iniciais de 

aquisição, custo de capital (financiamento), custos com 

combustível, motoristas, pneus, manutenção, valor de revenda, etc. 

 
 Demandam por custos baixos e compromissos com alta 

disponibilidade dos veículos. 

 
 Além dos profissionais de gestão de transporte cada vez mais bem 

preparados, há uma demanda enorme por motoristas bem 

treinados, bem como a pressão sobre os concessionários para 

proverem o treinamento destes profissionais. A grande rotatividade 

destes profissionais e o aumento de frota aumentam a demanda por 

treinamento. 

 

3.4. Descrição Econômica do Setor 

 

O desenvolvimento da indústria da cana de açúcar é crescente e 

tende a continuar, estimulado por políticas públicas para o uso do 

etanol como fonte de combustível renovável e limpo, para geração de 

energia elétrica a partir do bagaço da cana ou para utilização de etanol 

em veículos de transporte de massa. Igualmente, o setor tem 

continuamente discutido formas de viabilizar ou encontrar 

oportunidades de exportar o etanol fabricado no Brasil para outros 

países. Em relação ao açúcar, concorrente do etanol pela mesma 

matéria prima, o pais é já exporta mais da metade da sua produção, 

o que deve continuar sendo oportunidade de negócios e novos 

investimentos, associados a demanda e preços mundiais do produto. 

A indústria da cana de açúcar representa cerca de 2% do PIB 

nacional (28 bilhões de dólares). A cadeia produtiva desta indústria e 
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seu impacto na demanda por veículos e soluções de transporte se 

estendem desde a plantação, passando pela colheita e pela distribuição 

do produto final (álcool e açúcar). 

 
 

Oportunidades 

 Bom preço do açúcar no mercado mundial 

 Apoio do governo e frota crescente 

 Crescimento do PIB médio 

 Selic 11,25% 

 Aumento de demanda no final de 2016 

 Definição de políticas de renovação da frota circulante de 

caminhões 

 

Ameaças 

 Fim do FINAME atrativo (taxa de juros de longo prazo) 

 Aumento de exigências em relação ao FINAME 

 Falta de mão-de-obra qualificada (mecânicos e motoristas) 

 Aumento dos custos de aquisição e de operação 

 Redução ou limitação do tráfego de caminhões nos grandes centros 

urbanos 

 Aumento da carga tributária 

 

 

3.5. Análise da Demanda  

 

Necessidades do clientes 

 
 
 Disponibilidade: A pressão por menores custos de transporte 

exigirá o trabalho ininterrupto dos caminhões para minimizar o 

efeito das paradas para manutenção e falhas do produto, será 

cada vez mais importante que eles apresentem alto nível de 

disponibilidade, como resultado da alta qualidade. 

 

 Impacto das novas tecnologias embarcadas no veículo: É 

inevitável a incorporação de tecnologias que contribuam para 

agregar redução de custos operacionais. A ênfase será no 
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consumo de combustível, item preponderante nos custos 

operacionais. A legislação e a conscientização demandarão veículos 

menos poluentes e mais seguros. 

 

 Demanda por maior disponibilidade do produto: Como foi dito, a 

pressão por custos menores exigirá veículos com altíssima 

disponibilidade. Não haverá espaço para veículos que apresentem 

falhas mecânicas ou eletrônicas com frequência. No caso de 

parada não planejada, a concessionária devera ser muito rápida 

no diagnóstico e a disponibilidade de peças para solução do 

problema deverá ser imediata. 
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Segmento 

 

Através do banco de dados de clientes (CRM), podem-se observar na 

tabela 1 abaixo os segmentos e número de  indústrias mais 

importantes a serem cobertas pela Estocolmo na região de São José do 

Rio Preto: 

 

 

 

 

 

Acima uma estimativa do provável número de veículos TVL Motors a 

serem empregados em cada setor a ser servido. 

 

O crescimento do negócio deverá acompanhar uma média de 

crescimento nacional. A indústria da cana de açúcar continuará sendo 

predominante na economia regional, com a característica de que a 

área de exploração (cultivo) no estado já está praticamente tomada.  

 

Esta indústria deverá continuar crescendo, se expandindo também 

para outros estados, fora da área de atuação da Estocolmo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Agricultura 5 12 39 56

Construção 10 11 23 44

Bens de consumo 12 7 21 40

Cana de açúcar 16 23 92 131

TOTAL 43 53 175 271

% 16% 20% 65% 100%

TOTAL
Tarefas 

Pesadas
Distribuição Longa Distancia
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3.6. Análise da Concorrência 

 

É importante ressaltar que no período deste projeto teremos três 

concorrentes com linha completa (Volvo, Scania e Mercedes Benz), 

com maior capacidade produtiva, maior índice de nacionalização e 

rede de concessionários maior que a nossa. Deveremos tentar antever 

qual será o efeito na nossa participação no segmento que somos mais 

representativos: o de mais de 250 cv (Caminhões Pesados). 

 

A Estocolmo tem cobertura territorial menor que os concorrentes Volvo, 

Scania e Mercedes na região. Ela é equivalente a da Ford e maior que a 

da DAF. 

 

Comparada à concorrência, a Estocolmo apresenta os seguintes 

pontos, fortes e fracos: 

 

Pontos Fortes 

 Alta participação em caminhões pesados 

 Produto Premiun 

 Know how para atendimento em instalações do cliente 

 Solidez financeira 

 Comunicação com o mercado 

 Alto nível de satisfação dos clientes 

 Política agressiva de remuneração das equipes comerciais 

 Alto índice de disponibilidade de peças 

 

Pontos Fracos 

 Menor indice de nacionalização 

 Menor disponibilidade de linha completa de produtos 

 Menor cobertura territorial 

 Baixa capilaridade 
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4. Oferta da empresa 

 

Para expansão da cobertura territorial da Estocolmo, foi escolhida a 

cidade São José do Rio Preto/SP como a de maior potencial de 

abertura de uma nova loja. 
 
 
A nova filial deverá ter uma área de terreno de aproximadamente 

20.000 metros quadrados, com área construída de aproximadamente 

4.000 m2.  
 

A oferta de soluções de transporte da Estocolmo se compõe de todos 

os produtos fabricados pela TVL Motors e comercializados pela 

empresa: 

 

Nossa ferta ao mercado e clientes potenciais será oferecer uma solução 

completa, abragendo as demandas de todos as versões e especificações 

de caminhões, seminovos e pesados, adequados para as 

particularidades de setor e suas demandas específicas. 

 

Além do produto principal (caminhões), a solução a ser oferencida 

também abrange peças de reposição e serviços de assistência técnica, 

cobrindo os trajetos e canais principais da região atuante da 

Estocolomo, assegurando ao cliente porencial o respaldo necessário 

abrangendo toda a extensão das vias por ele percorridas.  

 
 
O potencial de crescimento estimado na região de São José do Rio 

Preto é estimado em cerca de 271 unidades/ano, representando 

junto com pós-vendas um faturamento anual adicional de 145,5 

milhões de reais para o Grupo, com um potencial de lucro bruto de 

7,2 milhões de reais. A nova concessionária incrementaria a 

participação de mercado atual de 8% para 30%. 
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Tabela 2: 

 

 

Pontos Fortes 

 Instalações bem conservadas e adequadas 

 Boa localização das unidades 

 Solidez financeira 

 Satisfação dos funcionários 

 Baixa rotatividade 

 Comunicação com o mercado 

 Alto nível de satisfação dos clientes 

 Política agressiva de remuneração das equipes comerciais 

 Alto índice de disponibilidade de peças 

 

Pontos Fracos 

 Baixa capilaridade (poucas lojas numa região grande) 

 Um único fornecedor (Montadora), pouco poder de barganha 

 Cobertura e comunicação de mercado 

 Estrutura demasiadamente enxuta, gerando fila para atendimentos 

 

 

 

Vol. MS Vol. MS Vol. MS Vol. MS

Ford 45 22% 18 9% 45 14% 108 15%

Iveco 23 11% 20 10% 23 7% 66 9%

Mercedes 52 22% 58 30% 68 21% 178 25%

Scania 47 23% 38 20% 42 13% 127 18%

Volvo 23 11% 43 22% 101 31% 167 23%

TVL Motors 12 6% 16 8% 42 13% 70 10%

TOTAL 202 96% 193 100% 321 100% 716 100%

Vol. MS Vol. MS Vol. MS Vol. MS

TVL 43 18% 53 0,23 175 39% 271 30%

Mercado Total da Estocolmo em 2017

150 a 200 cv 180 a 240 cv 250 a 350 cv Total

Projeção com a unidade de São José do Rio Preto

150 a 200 cv 180 a 240 cv 250 a 350 cv Total
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5. Plano Operacional 

 

Numa primeira etapa, abaixo as ações necessárias para a abertura da 

nova unidade, a ser concluída até o final do 3º trimestre de 2017: 

 

 A área da futura instalação localizar-se-á na Rod. BR 162, s/n - 

Zona Rural, São José do Rio Preto - SP, 15093-450; 

 

 A Construtora Fenix estará disponibilizando cronograma da 

construção das instalações que se compreenderiam entre 

03/07/2017 e 30 /11/2017; 

 

 Fornecedores de equipamentos de oficina (elevadores/ferramental) e 

peças (estoque mínimo/prateleiras) já disponibilizaram respectivos 

orçamentos e prazos de entrega; 

 

 A TVL Motors do Brasil disponibilizaria em 02/01/2018 a primeira 

cota de sua produção para a nova concessionária; 

 

 TVL Financial Services disponibilizaria a partir de 02/01/2018 e 

linha de crédito necessária para a manutenção do estoque de 

veículos novos (Floor Plan), condicionado à apresentação de 

garantias reais até 20/10/2017; 

 

 Seleção e recrutamento – A TVL Motors estará disponibilizando uma 

equipe que dará suporte à Estocolmo quanto à definição de funções 

necessárias, números de funcionários, faixas salariais e o processo 

de seleção e recrutamento. 

 

* Valores referentes à estas ações estão especificados à frente, no 

plano financeiro. 
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5.1. Organização / Recursos Humanos  

 

 Os salários pagos serão os do mercado regional (médios praticados 

entre as melhores empresas similares na região). 

 

 Nas áreas comerciais o salário variável (ligado a índices de 

desempenho) representa uma parte substancial na remuneração 

mensal. 

 

 Haverá uma clara comunicação de metas e as pessoas são 

avaliadas por um processo regular de aferição de desempenho 

com as chefias. 

 

 Há um processo regular de grande comunicação interna, feita 

principalmente pela divulgação dos objetivos gerais e dos 

departamentos na empresa.  

 
 A empresa oferecerá os seguintes benefícios: 

 

o Vale refeições 

o Transporte 

o Convênio médico 

o Auxílio educação 

o Seguro de vida em grupo 

o Gratificação anual, quando o resultado é o esperado.
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6. Plano Financeiro 

 

6.1 Investimentos totais 

 
A tabela 3 abaixo resume os investimentos que compõem este projeto 

(valores em milhões de reais): O valor total dos investimentos previstos é 

de 17,1 milhões de reais. 

 

 

 

O Grupo exige como fonte do investimento somente capital próprio de 

atuais e/ou novos acionistas. 

 

 

 

 

 

Terreno 4,0

Construção 2,5

Móveis 0,2

Ferramentas 0,2

Equipamentos / máquinas 0,2

Informática / sistemas 0,1

Veículos 0,2

Identificação  corporativa 0,1

Benfeitorias,  instalações e móveis 1,1

Equipamentos de TI 0,2

Ferramentas 0,5

Sistemas 1,1

Elevadores e Pitstops (oficina) 1,2

Caixa 5,5

Total Investimentos 17,1
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6.2 Estimativas de faturamento, custos, DRE. 

 

Premissas: 

 
 Prática do preço médio de R$ 404.000,00 em caminhões novos; 

 

 Ganho de participação de mercado na nova unidade alcançando 

30% na linha de Caminhões e R$ 36.000.000,00 em pós-vendas; 

 

 Despesas departamentais (variáveis na maior parte) mantidas 

proporcionais às receitas com base no histórico e conhecimento do 

negócio nos últimos anos; 

 

 Fluxo de caixa inicial mínimo de R$ 5.500.000,00, conforme 

descrição no quadro de investimentos totais. 
 

Tabela 4:  

 

Caminhões 2018 % 2019 % 2020 %

Market Share 30% 30% 30%

Unidades 271 285 299

Preço Médio 404 416 428

Faturamento 109.484 118.373 127.877

Margem Bruta 8.211 7,5% 8.878 7,5% 9.591 7,5%

Despesas Variáveis 2.700 2.835 2.977

Receita Líquida 5.511 5,0% 6.043 5,1% 6.614 5,2%

Peças

Faturamento 31.000 34.100 37.510

Margem Bruta 8.370 27,0% 9.207 27,0% 10.128 27,0%

Despesas Variáveis 2.800 3.080 3.388

Receita Líquida 5.570 18,0% 6.127 18,0% 6.740 18,0%

Serviços

Faturamento 5.000 5.500 6.050

Margem Bruta 2.500 50,0% 2.750 50,0% 3.025 50,0%

Despesas Variáveis 2.000 2.200 2.420

Receita Líquida 500 10,0% 550 10,0% 605 10,0%

Total Geral (Veículos e Pós Vendas)

Faturamento 145.484 157.973 171.437

Margem Bruta 19.081 13,1% 20.835 13,2% 22.743 13,3%

Despesas Variáveis 7.500 8.115 8.785

Receita Líquida 11.581 8,0% 12.720 8,1% 13.959 8,1%

 Despesas Fixas (Adm & Estruturais) -5.000 -3,4% -5.500 -3,5% -6.050 -3,5%

 Bônus Performance 1.800 1,24% 1.980 1,25% 2.178 1,27%

 Outras Rec/Desp. Operac. 1.000 0,69% 1.100 0,70% 1.210 0,71%

Resultado Operacional (Lajir) 9.381 6,4% 10.300 6,5% 11.297 6,6%

 Desp./Rec. Financeiras (Juros) -2.200 -1,5% -2.420 -1,5% -2.662 -1,6%

Resultado antes do IR (Lair) 7.181 4,9% 7.880 5,0% 8.635 5,0%

IR 2.154 2.364 2.590

Lucro Líquido ( Dividendos) 5.027 3,5% 5.516 3,5% 6.044 3,5%

Investimentos 5.500

Fluxo de Caixa do Acionista 10.527 16.043 22.087
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6.3. Análise de Viabilidade 

 

Os métodos e critérios adotados e demonstrados abaixo são aplicáveis e 

alinhados com as peculiaridades do negócio e segmento automotivo, mais 

especificamente o de caminhões, sendo os necessários e úteis para 

permitir uma real análise de viabilidade. 

 

 Payback (em anos) 

 

O quadro abaixo demonstra que o provável lucro líquido a ser obtido nos 

próximos quatro anos, trazidos ao valor presente serão suficientes para o 

retorno e pagamento do investimento total retro mencionado de R$ 

17.100.000,00. 

 

O cálculo adota uma taxa de desconto de 12,5898%, considerada a 

adequada pelo perfil de investidores a que este plano de destina. 

 

 

 

 

 

 

t=0 t=1 t=2 t=3 t=4

-17.100 5.030 5.516 6.044 6.648

4.467

4.351

4.234

4.136

17.188 n=4

Taxa de desconto: 12,60%

/
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 VPL – Valor presente líquido (em $) 

 

Considerado o investimento de R$ 17.100.000,00 e os valores de lucro 

líquido dos próximos quatro anos, trazidos a valor presente a partir de 

uma taxa de 12,60%, obtém-se o VPL positivo de R$ 86,90, conforme 

quadro abaixo: 

 

 

 

 TIR – Taxa interna de retorno (em%) 

 

Baseada na taxa de desconto de 12,60%, a TIR dos quatro primeiros anos 

de atividade seria de 0,52%, ou seja, maior do que o CMPC. 

Para zerar o VPL seria necessária uma taxa de desconto de 12,8317%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-17.100 g Cfo

5.030 g Cfj

5.516 g Cfj

6.044 g Cfj

6.648 g Cfj

12,6 i

f NPV = 86,90
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6.4. Análises de Sensibilidade 

 

 Unidades vendidas e faturamentos 

 

No quadro abaixo a primeira coluna à esquerda apresenta o provável 

cenário e as duas colunas à direita consideram as hipóteses otimista de 

crescimento de 10% e/ou pessimista com queda de -10%, nas unidades 

vendidas e respectivos faturamentos de caminhões, peças e serviços, 

produtos chave da atividade. 

 

No cenário de queda de -10%, também estará presente um lucro líquido 

de positivo 2,8%. 

Tabela 5 

 

Análise de Sensibilidade  - Unidades Vendidas / Faturamentos

Caminhões 2018 10% -10%

Unidades 271 298 244

Faturamento 109.484 120.392 98.576

Margem Bruta 8.211 7,5% 9.029 7,5% 7.393 7,5%

Despesas Variáveis 2.700 2.700 2.700

Receita Líquida 5.511 5,0% 6.329 5,3% 4.693 4,8%

Peças

Faturamento 31.000 34.100 27.900

Margem Bruta 8.370 27,0% 9.207 27,0% 7.533 27,0%

Despesas Variáveis 2.800 2.800 2.800

Receita Líquida 5.570 18,0% 6.407 18,8% 4.733 17,0%

Serviços

Faturamento 5.000 5.500 4.500

Margem Bruta 2.500 50,0% 2.750 50,0% 2.250 50,0%

Despesas Variáveis 2.000 2.000 2.000

Receita Líquida 500 10,0% 750 13,6% 250 5,6%

Total Geral (Veículos e Pós Vendas)

Faturamento 145.484 159.992 130.976

Margem Bruta 19.081 13,1% 20.986 13,1% 17.176 13,1%

Despesas Variáveis 7.500 7.500 7.500

Receita Líquida 11.581 8,0% 13.486 8,4% 9.676 7,4%

 Despesas Fixas (Adm & Estruturais) -5.000 -3,4% -5.000 -3,1% -5.000 -3,8%

 Bônus Performance 1.800 1,24% 1.980 1,24% 1.620 1,24%

 Outras Rec/Desp. Operac. 1.000 0,69% 1.100 0,69% 900 0,69%

Resultado Operacional (Lajir) 9.381 6,4% 11.566 7,2% 7.196 5,5%

 Desp./Rec. Financeiras (Juros) -2.200 -1,5% -2.420 -1,5% -1.980 -1,5%

Resultado antes do IR (Lair) 7.181 4,9% 9.146 5,7% 5.216 4,0%

IR 2.154 2.744 1.565

Lucro Líquido ( Dividendos) 5.027 3,5% 6.402 4,0% 3.651 2,8%
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 Margem Bruta 

 

Neste cenário considera-se a necessidade de uma maior agressividade 

comercial a fim de alcançar a participação e níveis de faturamento 

preconizados pela montadora. Para tanto, haveria que se sacrificar a 

margem de venda, o que hipoteticamente traria uma queda de -15% na 

margem bruta.  

 

Também se considera a hipótese, embora menos provável, que o 

mercado permita a prática de um preço superior ao praticado pelo 

segmento. 

Num cenário de queda -15% na margem bruta, ainda estará presente 

um lucro líquido positivo de 2,2% sobre o faturamento total. 

Tabela 6 

 

 

Caminhões 2018 15% -15%

Unidades 271 271 271

Faturamento 109.484 109.484 109.484

Margem Bruta 8.211 7,5% 9.416 8,6% 6.985 6,4%

Despesas Variáveis 2.700 2.700 2.700

Receita Líquida 5.511 5,0% 6.716 6,1% 4.285 3,9%

Peças

Faturamento 31.000 31.000 31.000

Margem Bruta 8.370 27,0% 9.610 31,0% 7.130 23,0%

Despesas Variáveis 2.800 2.800 2.800

Receita Líquida 5.570 18,0% 6.810 22,0% 4.330 14,0%

Serviços

Faturamento 5.000 5.000 5.000

Margem Bruta 2.500 50,0% 3.163 63,3% 2.125 42,5%

Despesas Variáveis 2.000 2.000 2.000

Receita Líquida 500 10,0% 1.163 23,3% 125 2,5%

Total Geral (Veículos e Pós Vendas)

Faturamento 145.484 145.484 145.484

Margem Bruta 19.081 13,1% 22.188 15,3% 16.240 11,2%

Despesas Variáveis 7.500 7.500 7.500

Receita Líquida 11.581 8,0% 14.688 10,1% 8.740 6,0%

 Despesas Fixas (Adm & Estruturais) -5.000 -3,4% -5.000 -3,4% -5.000 -3,4%

 Bônus Performance 1.800 1,24% 1.800 1,24% 1.800 1,24%

 Outras Rec/Desp. Operac. 1.000 0,69% 1.000 0,69% 1.000 0,69%

Resultado Operacional (Lajir) 9.381 6,4% 12.488 8,6% 6.540 4,5%

 Desp./Rec. Financeiras (Juros) -2.200 -1,5% -2.420 -1,7% -1.980 -1,4%

Resultado antes do IR (Lair) 7.181 4,9% 10.068 6,9% 4.560 3,1%

IR 2.154 3.020 1.368

Lucro Líquido ( Dividendos) 5.027 3,5% 7.048 4,8% 3.192 2,2%
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 Unidades vendidas / Faturamentos / Margem Bruta / Despesas 

Fixas 

 

O quadro abaixo apresenta as hipóteses, otimista e pessimista, que 

atinjam ambos os pontos apresentados anteriormente e também a 

despesa fixa (administrativa estrutural). 

 

No que se refere ao cenário pessimista, de -10% em faturamentos, -15% 

de margem bruta, e um aumento de 10% em despesas fixas, ainda 

assim o lucro líquido permaneceria positivo, de 1,2%. 

 

Para esta atividade não há que se considerar a oscilação de despesas 

variáveis, pois se referem às chamadas despesas departamentais, cujos 

itens são pouco vulneráveis a impactos do mercado, posto que não se 

referem a qualquer tipo de produção. 

Tabela 7 

 

Caminhões 2018 10% 15% -10% -15%

Unidades 271 298 244

Faturamento 109.484 120.392 98.576

Margem Bruta 8.211 7,5% 10.354 8,6% 6.309 6,4%

Despesas Variáveis 2.700 2.700 2.700

Receita Líquida 5.511 5,0% 7.654 6,4% 3.609 3,7%

Peças

Faturamento 31.000 34.100 27.900

Margem Bruta 8.370 27,0% 10.571 31,0% 6.417 23,0%

Despesas Variáveis 2.800 2.800 2.800

Receita Líquida 5.570 18,0% 7.771 22,8% 3.617 13,0%

Serviços

Faturamento 5.000 5.500 4.500

Margem Bruta 2.500 50,0% 3.482 63,3% 1.913 42,5%

Despesas Variáveis 2.000 2.000 2.000

Receita Líquida 500 10,0% 1.482 26,9% -88 -1,9%

Total Geral (Veículos e Pós Vendas)

Faturamento 145.484 159.992 130.976

Margem Bruta 19.081 13,1% 24.406 15,3% 14.638 11,2%

Despesas Variáveis 7.500 7.500 7.500

Receita Líquida 11.581 8,0% 16.906 10,6% 7.138 5,5%

 Despesas Fixas (Adm & Estruturais) -5.000 -3,4% -5.000 -3,1% -5.500 -4,2%

 Bônus Performance 1.800 1,24% 1.980 1,24% 1.620 1,24%

 Outras Rec/Desp. Operac. 1.000 0,69% 1.100 0,69% 900 0,69%

Resultado Operacional (Lajir) 9.381 6,4% 14.986 9,4% 4.158 3,2%

 Desp./Rec. Financeiras (Juros) -2.200 -1,5% -2.420 -1,5% -1.980 -1,5%

Resultado antes do IR (Lair) 7.181 4,9% 12.566 7,9% 2.178 1,7%

IR 2.154 3.770 654

Lucro Líquido ( Dividendos) 5.027 3,5% 8.796 5,5% 1.525 1,2%
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7. Conclusão 

 
Tendo em vista que: 
 
 

I. Há uma perspectiva de crescimento do mercado de caminhões 

para 2018; 

 

II. Há espaço existente para uma nova concessionaria na região de 

atuação da Estocolmo; 

 

III. Que os cenários projetados para o futuro sustentam o plano de 

investimento apresentado, mantendo um nível de retorno 

satisfatório para os acionistas; 

 

IV. Que São Paulo é o Estado brasileiro que abriga o maior e 

melhor sistema estadual de transporte rodoviário do País, com 

uma malha de mais de 20,0 mil quilômetros, sendo 95,0% delas 

pavimentadas; 

 

V. Estas vias proporcionam a circulação de cerca de 5.000 veículos 

por ano junto ao local da nova unidade; 

 

VI. No que se refere ao pós-vendas, uma vez absorvida 33% desta 

frota, ou seja, 1.700 veículos, isto já é suficiente de acordo com o 

histórico para suportar a abertura de uma nova unidade; 

 

VII. A venda de peças na oficina deste setor teria um faturamento de 

cerca de R$ 20.000,00; 

 

VIII. Este potencial traria cerca de R$ 6.000.000 de faturamento de 

peças balcão,  

 

IX. O potencial de crescimento estimado na região de São José do 

Rio Preto é estimado em cerca de 271 unidades/ano, 

representando junto com pós-vendas um faturamento anual 

adicional de 145,5 milhões de reais para o Grupo, com um 

potencial de lucro bruto de 7,2 milhões de reais.  
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X. Ganho de participação de mercado na nova unidade 

alcançando 30% na linha de Caminhões e R$ 36.000.000,00 em 

pós-vendas (peças e oficina); 

 

XI. A tabela retro apresentada resume os investimentos que 

compõem este projeto com um total previsto de 17,1 milhões de 

reais. 

 

XII. O provável lucro líquido a ser obtido nos próximos quatro anos, 

trazidos ao valor presente serão suficientes para o retorno e 

pagamento do investimento total retro mencionado de R$ 17,1 

milhões de reais (Pay Back). 

 

XIII. Considerado o investimento de R$ 17,1 milhões de reais e os 

valores de lucro líquido dos próximos quatro anos, trazidos a 

valor presente a partir de uma taxa de 12,60%, obtém-se o VPL 

positivo de R$ 86,90; 

 

XIV. Num cenário pouco provável e pessimista, ainda que havendo 

uma queda de -10%, também estará presente um lucro líquido 

de positivo 2,8%; 

 

XV. Num cenário de queda -15% na margem bruta, ainda estará 

presente um lucro líquido positivo de 2,2% sobre o faturamento 

total; 

 

XVI. Novamente considerado um cenário pessimista de -10% em 

faturamentos, -15% de margem bruta, e um aumento de 10% em 

despesas fixas, ainda assim o lucro líquido permaneceria 

positivo, de 1,2%. 

 
 

Podemos concluir que os fatos, estatísticas, cenários e indicadores 

apresentados falam por si e nos permitem concluir que o projeto é 

viável e rentável/lucrativo. 

 

Isto posto, recomendamos fortemente o investimento em questão a fim 

de colocá-lo em pratica. 


