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APRESENTACAO

O presente trabalho é decorrente da participacdo dos alunos da equipe 5, no
SDE - Simulacdo de Estratégia, que consiste em um simulador de um oligopdlio,
composto por sete empresas que competem entre si durante oito trimestres,
explorando trés regides com um produto inovador, 0o ECO SOLAR — Economizador
Solar de Energia.

Assim, cada membro era responsavel por uma diretoria das empresas

fabricantes, tomando decisdes estratégicas e taticas durante a simulagéo.

OBJETIVO DO TRABALHO

Utilizando os resultados obtidos ao longo dos oito periodos, o objetivo do

trabalho é relatar alguns dos aspectos financeiros da empresa Brasil Partners.

JUSTIFICATIVA PRATICA DO TRABALHO

A pratica se faz importante para que possam ser analisados 0s aspectos
financeiros apresentados no desenvolvimento individual deste trabalho, informacdes

estas, que nao constam na etapa avaliacdo/conclusédo da simulacéo da estratégia.

ESTRUTURA DO TRABALHO

O presente trabalho é composto de seis capitulos, sendo primeiro relativo ao
planejamento estratégico da empresa, seguido por aspectos de producéo, marketing,
pessoas e financas. O Ultimo capitulo apresenta a parte do desenvolvimento, onde
alguns aspectos financeiros foram relatados conforme resultados obtidos ao longo
da simulacdo. Nos anexos, que esta disponibilizado via midia digital serd possivel

verificar o manual do SDE e o presente trabalho em arquivo tipo PDF.
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1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

1.1 DIAGNOSTICO

O diagndstico representa a fase inicial do planejamento estratégico, tendo
como principal objetivo, fornecer informacdes basicas para analisar o ambiente de
negoécios e diagnosticar as variaveis para insercdo competitiva de um
empreendimento, sendo assim possivel nortear o processo do planejamento

estratégico.

1.1.1 Variaveis para elaboracdo do diagndstico

Foram considerados alguns fatores relevantes para identificar ameacas e/ou

oportunidades para o desenvolvimento da empresa.
1.1.1.1 Mercado, demanda e logistica
1.1.1.1.1 Caracteristicas do mercado

Os mercados regionais apresentam caracteristicas distintas entre si em

relacéo a aspectos demograficos.

A regido 1 tem a menor populacdo comparada as demais, 0 que resulta em
menor quantidade comprada, entretanto, € a regido que possui a maior renda "per

capita".

Por outro lado, a regido trés possui a maior populacdo, porém com renda
média mais baixa em relacdo as demais regides. A alta densidade demogréfica,

mesmo com renda mais baixa, acaba por gerar grande demanda quantitativa.
A regido dois é intermediaria em questdo de tamanho e renda da populacao.

Esses aspectos resultam em diferentes sensibilidades dos mercados as

acOes de marketing que deveram ser desenvolvidas.
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1.1.1.1.2 Demanda e Sazonalidade

O mercado como um todo apresenta alta sazonalidade, comprando mais no
2° e 3° trimestres do ano, com queda expressiva da demanda no 1° e 4° trimestres.

O comportamento sazonal € diferente entre as regides.

A demanda também ira variar em funcdo dos fatores de marketing
implementados. Com marketing fraco a demanda caira, ao contrario, se for forte, a
demanda ird subir. Além disso, ha também uma oscilacao conjuntural aleatéria que

podera afetar a demanda, algo entre -1,5% e 1,5%.

Figural Demanda Global — Pesquisa do ano anterior

DEMANDA GLOBAL - Pesquisa ano anterior

Trimestre 1° 2° 3° 4°
Regiao 1 22050 23680 22190 22540
Regido 2 42630 60620 57.890 38.920
Regido 3 45220 70.070 66.920 54110
TOTAL 109.900 154.350 147.000 115.570

Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia
1.1.1.1.3 Preco de venda

A nossa empresa tem a liberdade de decidir o preco que ira praticar para
venda do ECO SOLAR nos mercados. Porém, a pesquisa realizada durante o ano
anterior ao inicio das atividades indicou que o mercado esta disposto a pagar pelo
ECO SOLAR um preco préximo de $ 110,00.

Sob a otica dos custos variaveis, o preco percebido pelo mercado parece ser
bastante interessante. Se considerados o0s custos variaveis da matéria prima (3un *
$ 10,00 = $ 30,00) e da mao de obra direta (1,5h *$ 8,50 = $ 12,75), um preco em
torno de $ 110,00 deixara uma margem de contribuicdo muito interessante ($ 110,00
- $ 42,75 = $ 67,25), para cobrir os gastos fixos e gerar o lucro esperado pela

empresa.
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Outro aspecto relevante é que o mercado possui grande sensibilidade a preco.
Caso a nossa empresa pratique precos que excedam 25% acima do pre¢co médio,
em determinada regido e em determinado periodo, a demanda ira cair fortemente. E
como se a empresa saisse do mercado quando seu preco se posiciona além de 25%
acima do preco médio

1.1.1.1.4 Vendedores

Com base no histérico de vendas globais e por vendedor no setor, a empresa
devera dimensionar sua equipe considerando parametros gerais do mercado. Para
identificar ameacas e oportunidades em relacdo aos vendedores, € necessario
consultar e analisar as informagdes detalhadas sobre vendedores no mdédulo

Mercado do Modelo do Negocio apresentado no Manual.
1.1.1.1.5 Propaganda

Uma campanha para o ECO SOLAR custara de $ 3.000,00 a $ 27.000,00.

Esses limites sdo por regido e por trimestre.

Embora a propaganda apresente um efeito parcial jA no periodo seguinte, o
efeito pleno nas vendas demora 2 periodos do investimento, desaparecendo em

seguida.
1.1.1.1.6 Logistica

O custo do transporte da matéria prima é assimilado pelo fornecedor em seu
preco de venda. Por outro lado, o produto acabado, quando vendido nas regides fora
da regido da fabrica, acarretara custos de transporte por unidade. O custo unitario é
por trecho, independentemente da origem e destino. No periodo um, 0s custos
unitarios por trecho sédo os seguintes: $ 5,00 entre as regides um e dois; $ 13,00

entre as regides um e trés e $ 11,00 entre as regides dois e trés.

A falta de estoque de produtos acabados pode levar a ndo satisfacdo da
demanda nas regides de mercado. Quando isso ocorre, a distribuicdo dos estoques
disponiveis podera ser proporcional as demandas regionais ou seguir uma ordem

especifica de atendimento as regides. Esta decisdo de Marketing é muito importante,
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considerando as prioridades estratégicas da empresa em relacdo a lideranca de

mercados regionais.
1.1.1.2 Tecnologia e logistica interna
1.1.1.2.1 Processo

A tecnologia de processo é inovadora e um unico fornecedor de instalacdes
esta habilitado a implantar as fabricas das empresas do setor. Ele desenvolveu uma
tecnologia em modulo que confere flexibilidade as empresas quando do

dimensionamento e construgcao das plantas produtivas.

Diferentemente de algumas tecnologias que exigem uma capacidade maxima
economicamente viavel muito elevada, no SDE, respeitados os limites minimo e
maximo da fabrica, os modulos pequenos com 500 unidades de capacidade de
producédo permitem que as empresas sejam precisas na escolha da capacidade de

acordo com sua estratégia.

Outro aspecto que caracteriza a flexibilidade da tecnologia de processo é a
capacidade de produzir diferentes niveis de qualidade do ECO SOLAR, sem

impactos nos custos de producéao.
1.1.1.2.2 Tecnologia

Investimentos em P&D podem gerar avancos na qualidade do ECO SOLAR.
O resultado € aleatorio para uma determinada chance que a empresa tem de
melhorar o produto, em face do investimento que realizou. Essa incerteza em
relacéo ao retorno do investimento em P&D pode exigir altos investimentos para um
retorno mais rapido em qualidade, porém, com o risco de que outro concorrente,
mesmo investindo menos, possa obter retornos superiores em qualidade. Os
investimentos em P&D podem ser feitos ja no primeiro periodo da simulacdo para
avancar na qualidade, mesmo ainda em nivel de projeto. Com investimentos
expressivos e/ou "sorte", a empresa podera chegar no 3o trimestre, primeiro periodo

de producédo, com até trés niveis de melhoramento do produto.

1.1.1.2.3 Féabrica
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As empresas do SDE construirdo apenas uma planta produtiva, que sera
instalada em uma das regibes do mercado (1, 2 e 3). A capacidade maxima
autorizada € de 30.000 unidades/trimestre, instalada em mddulos minimos capazes
de produzir 500 unidades de ECO SOLAR. A capacidade minima autorizada é de
2.000 unidades/trimestre

O investimento para cada unidade de capacidade instalada custa $ 35,00,
pagos em trés periodos sucessivos, a partir do 1° periodo, em parcelas de 50%,
25% e 25% do valor investido, respectivamente, sem incidéncia de juros.

A fabrica entra em operacdo no 3° trimestre, mas partir do 2° periodo, as
expansdes podem ser feitas, para aumento da capacidade de producdo. As
expansdes devem observar os moédulos minimos de 500 unidades e o maximo final
de 30.000 unidades.

Nos primeiros anos de operacdo ndo ha perda de capacidade real de

producédo, apenas a depreciacdo contabil que sera de 2,5% ao trimestre.
1.1.1.2.4 Insumos

Para produzir uma unidade de ECO SOLAR sado necessarias trés

unidades/kits da matéria prima basica e 1,5 horas de MOD padrao.

O custo por unidade de matéria prima basica é de $ 10,00, no primeiro

periodo. Para os demais periodos, o preco da MP dependera das for¢cas de mercado.
Um operario tipico trabalhara 480 horas ao trimestre.

O custo fixo de producéo trimestral é contabilizado como despesa do

exercicio, a partir do 3° trimestre.
1.1.1.2.5 Compras

As compras sao realizadas junto ao fornecedor monopolista e o preco
anunciado é valido para qualquer regido de mercado. Parte do que ele oferta vem do

mercado externo e outra parte é produzida internamente no Pais.
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A oferta total regular ao trimestre, que devera ser mantida em médio prazo, €
de 420.000 unidades, uma média de 60.000 por empresa. Se a demanda for
superior, a entrega sera proporcional aos pedidos. O pedido maximo que o

fornecedor aceitard é o correspondente a duas vezes a necessidade da empresa.

O pagamento da matéria prima comprada sera feito em trés parcelas: 20% -
40% - 40%. A primeira parcela é paga antecipadamente no momento do pedido, a
segunda, no periodo seguinte quando a empresa recebe a matéria prima e a terceira,

dois periodos ap6s o pedido.
1.1.1.2.6 Estoque

Estoques de MP parados no almoxarifado tem custo de armazenagem de
$ 1,50 por unidade. O estoque de produtos acabados, que fica no depdsito,

disponivel para venda, ndo acarreta custos de armazenagem.

18



1.1.1.3 Pessoas
1.1.1.3.1 M3o de Obra Direta

Os operarios sao contratados e treinados no periodo dois e iniciam a
producéo no periodo trés. Como séo treinados, ndo ha falta dessa MOD. Quando h&
operarios ociosos, 0s custos da ociosidade sdo considerados como perda e vao para

o resultado como despesas do periodo.
Os parametros da MOD séao os seguintes:

Figura2 Parametros da MOD

Parametros da Mao de Obra Direta

Parametros Operarios
Horas de trabalho no timestre 480
Custo de contratacao $3.000,00
Custo de treinamento $ 700,00
Remuneracao da categoria $ 8,50/hora
Custo de demissao $3.500,00

Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia
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1.1.1.3.2 Vendedores

No periodo trés, a empresa contrata sua equipe de vendas e a mantém em
treinamento obrigatério. Se por um lado isso € bom porque essa mao de obra sera
abundante, ja que passa por treinamento obrigatorio, por outro lado, o treinamento
ir4 atrasar a entrada do vendedor no mercado em um trimestre. A remuneracéao fixa
€ dada pela convencdo coletiva, mas a comissdo sobre vendas pode ser definida
pela empresa, dentro dos limites estabelecidos de 2% a 5%.

Os parametros para vendedores sdo 0s seguintes:

Figura3 Parametros da equipe de venda

Parametros da Equipe de Venda

Parametros Vendedores
Regime do contrato € remuneracao Trimestral
Custo de contratagao S 3:500,00
Custo de treinamento S 1.000,00
Salario trimestral S 4.600,00
Piso da comissao sobre vendas 2%
Custo de demissao S 3.500.00

Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia
1.1.1.4 Financas
1.1.1.4.1 Capital

A empresa recebe de investidores o capital inicial proprio de $2.500.000,00.
Esse recurso é suficiente para os investimentos na fabrica e para financiar o inicio

das operacoes.

As vendas iniciam no periodo quatro e sdo recebidas com o seguinte perfil:
50% a vista no proprio periodo; 30% no periodo seguinte ao da venda; e 20% dois

periodos posteriores ao da venda.
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1.1.1.4.2 Financiamento

Dependendo da estratégia da empresa, ela podera necessitar de recursos de
terceiros para financiar suas operagdes. O mercado apresenta algumas alternativas

para a empresa financiar déficit de caixa:

e Factoring de contas a receber de clientes (venda de duplicatas a
receber no periodo seguinte, antecipando o fluxo de caixa) com
pagamento de desagio de 8%;

e Empréstimos de curto prazo solicitados pela empresa, com pagamento

automatico no periodo seguinte do principal mais juros de 7%;

e Empréstimos rotativos automaticos (por contrato com o banco a
empresa tem cobertura automatica de déficit de caixa), com
pagamento automatico no periodo seguinte do principal mais juros de
11%.

Pelas informacdes disponiveis, ndo é possivel identificar qualquer operacéo
de prazo mais longo, sendo que todas as disponiveis devem ser resgatadas no
periodo seguinte. O impacto financeiro do factoring € maior, pois o desagio € pago
antecipadamente, no proprio periodo da venda das duplicatas. Outro aspecto
interessante, é que mesmo sendo taxas trimestrais, aparentemente, o spread do

banco é bastante alto nas operacdes de financiamento.
1.1.1.4.3 Investimentos

Quando o fluxo de caixa projetado for superavitario, a empresa pode investir
0s recursos que ficariam parados na tesouraria em aplicagdes financeiras de curto
prazo, que rendem 4,5% ao trimestre. Essas aplicacdes sdo realizadas em um

trimestre e ja retornam no trimestre seguinte com os correspondentes juros.
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1.1.1.4.4 Despesas

Em todos os trimestres, a empresa incorrerd em despesas administrativas
gue correspondem a gastos gerais, como salario dos diretores e servicos de apoio,

entre outros.

Para o primeiro trimestre de vida da empresa, o valor total das despesas
administrativas é de $ 52.000,00.

1.1.1.5 Informacdes
1.1.1.5.1 Relatorios

As empresas do SDE gerenciam toda operagéo na plataforma WEB. Um dos
recursos mais importantes da plataforma séo os relatérios gerenciais. Sao relatorios
projetados e reais que permitem simular estratégias e analisar a sensibilidade de

resultados diante de determinadas decisoes.

Além disso, a empresa podera contratar o RELATORIO EXECUTIVO no
INFONEWS, dentro do SDENEWS, que oferece uma visdo sumaria dos principais
resultados projetados em funcdo das decisbes tomadas no periodo. O relatério
permite a analise da suficiéncia dos recursos de producdo e das disponibilidades

financeiras.
1.1.1.5.2 SDENEWS

O portal de noticias SDENEWS € uma importante fonte de informacdes
acerca do ambiente em geral. O ambiente de negdcios apresenta muitas e rapidas
mudancas. O mais importante € que o ambiente antecipa sinais em relacdo as
mudancas em curso ou que estdo por vir. Uma maneira importante de acompanhar e

antecipar as mudancas é manter-se informado sobre o ambiente.

Alguns parceiros institucionais anunciam seus negécios através do
SDENEWS. Muitas oportunidades poderdo surgir através desse veiculo de

comunicacao.
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1.1.1.5.3 INFONEWS

Mediante pagamento, a empresa podera adquirir dez informacdes sobre o
mercado e sobre a concorréncia. As informacdes podem ser compradas todos o0s
trimestres no INFONEWS, disponivel no SDENEWS. O acesso a informagéo € muito

importante para qualificar a decisé@o estratégica da empresa.

Além das informacgdes, as empresas podem contratar 0 servico permanente
de consultoria que disponibiliza o Relatério Executivo, na etapa de implementacéo
da estratégia. Esse servi¢co, uma vez contratado, sera pago trimestralmente e podera

ser cancelado a qualquer tempo.

1.1.2 Finalizagédo do Diagnostico Estratégico

ApoOs andlises das variaveis, e dos fatores relevantes, identificamos as
seguintes ameacas e oportunidades para o desenvolvimento e posicionamento da

empresa:

Figura4  Diagnostico Estratégico — Mercado, demanda e logistica.

MERCADD. DEMANDA E LOGISTCA
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Daniel Carvalio 2
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Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia
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Figura5 Diagnostico Estratégico — Tecnologia do processo e produto.

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

Figura6 Diagnéstico Estratégico — Pessoas.

Fonte: SDE Simulacao de Estratégia
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Figura7  Diagnostico Estratégico — Mercado Financeiro.

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

Figura8 Diagnostico Estratégico — Informagdes.

Fonte: SDE Simulacao de Estratégia
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1.2 MACROESTRATEGIA

A macroestratégia implica na definicdo da missdo, dos objetivos de longo
prazo da visdo de futuro e dos grandes meios para alcanca-los, sendo considerada

uma das partes mais importantes do trabalho.

1.2.1 Missao
Definimos a razao de existir da empresa e seus propositos da seguinte forma:

“Contribuir para melhorar a vida das pessoas, desenvolvendo produtos de alta
tecnologia para os desafios de um mundo sustentavel ecologicamente.”

E os seguintes valores:
e Inovacao;
e Relagbes Eticas;
e Responsabilidade social e ambiental;
e Valorizacdo dos colaboradores;

e Oferecer produtos com alto padréo de qualidade.
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1.2.2 Visao
Definimos nossa visao de futuro, através dos seguintes objetivos estratégicos:

Tabelal  Objetivos Estratégicos

VISAO DE FUTURO — OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Lideranca de Mercado Peso

Regido 01 4 pontos
Regido 02 6 pontos
Regido 03 2 pontos
Lideranga Economicos/Financeiro Peso

Faturamento Acumulado 4 pontos
Lucratividade Acumulada das Vendas 8 pontos
Patriménio Liquido Acumulado 6 pontos
Lideranca Exceléncia Empresarial Peso

Liquidez Corrente 5 Pontos
Grau de Endividamento 5 pontos
Qualidade das Previsbes 5 pontos

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)
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1.2.3 Localizagéo da Fabrica

A escolha da regido onde a fabrica sera instalada € de extrema importancia,
visto que o custo do frete entre as regides pode inviabilizar o cumprimento de algum
objetivo estratégico antes definido, ou seja, a regido deve estar de acordo com a
estratégia definida.

Figura9 Informacdes complementares para instalacao da fabrica

LIMITES DE CAPACIDADE Regido R1 R2 R3

MINIMA MAXIMA Populacde  Menor Meédia Maior
2.000 unidades 30.000 unidades Renda Maior Media Menor
modulos de 500 unidades Demanda Menor Meédia Maior

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

Apoés observamos estes fatores, decidimos pela implantacdo na regiao dois,
devido ao fato de ser estrategicamente mais viavel e com custo logistico suportavel

para atender as regides um e dois.

E finalmente com relacdo a capacidade inicial, decidimos comecar com
25.000 unidades, por que assim acreditamos que podemos atender plenamente a
demanda de produtos nas regides pretendidas. Neste momento inicial, € mais
coerente manter um numero pequeno de unidades em estoque, do que deixar faltar

produto para atendimento e satisfacdo do consumidor e colaboradores.

1.3 ESTRATEGIAS FUNCIONAIS

O Planejamento das areas funcionais da empresa foi definido para o horizonte
de dois anos (oito trimestres), considerando o diagndstico e a macro estratégia

definidos anteriormente.

Serdo considerados alguns fatores relevantes para identificar ameacas e/ou

oportunidades para o desenvolvimento da empresa.
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1.3.1 Estratégias de Expanséo

Planejamos a expansao da fabrica para 30.000 unidades a partir do periodo

trés, conforme figura abaixo:

Figura10 Extenséo da Fabrica

Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8
Capacidade inicial 25.000

Expansio Ceomo |[ o |[ o J[ o J[ o [ ¢ |[ o |
Capacid. ajustada l" 30.000 . 30.000 30.000 [ 30.000 ‘ 30.000 30.000 .

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

1.3.2 Estratégias de Producao

Planejamos a producéo ao longo dos oitos semestre, de modo just in time,
conforme segue abaixo:

Figura 11 Estratégias de Producao

Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8
Capacidade 25.000 25.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
o [ [ \ ] B - W (
Programagao (30000 || 30000 || 20000 |[ 20000 || 30000 |[ 20000 | 30000 |
Produgdo L 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
| @ ~ = D = ¥

CompraMP | g 0000 || eaooo || ooooo || s0go0 e0000 || soo00 0010 |
Estoque MP 0 0 0 0 0 0 0 0
Capac. MOD 0 0 30.080 30.400 30.080 30.080 30.080 30.080

Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia
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1.3.3 Estratégias de Marketing

Definimos as acbBes do mix de marketing, sempre visando agressividade,

evidenciando através do quadro abaixo:

Figura 12 Estratégias de Marketing
Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8

P&D

Investimento em propaganda
Regiao 1
Regido 2
Regiao 3
Preco de venda
Regido 1
Regido 2
Regido 3

Alocagao de vendedores

_,
iS5
it
o
il
&
—
&
—il
&
==

Disponivel
Regiao 1

Regiao 2
Regidao 3

Previsdo de vendas do ECO SOLAR
Disponivel

Regiao 1

Regiao 2

Regiao 3

o s gsrmsgs s e I E
Escolha a ordem de prondade de entrega do ECO SOLAR

nas regides, quando 0s estoques forem nsuficientes para
atender s demands.

._,
e

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia
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1.3.4 Estratégias de Pessoas

Utilizando os Recursos Humanos da empresa de forma estratégica, definimos

acOes para garantir a capacidade de méao de obra direta e um quadro de vendedores

capaz de realizar um nimero de visitas suficiente para garantirmos a previsdo de

venda.

Figura 13 Estratégias de Pessoas

Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8
Operarios

Contratagdo (s | 1 ( 0 0 0 | 8
Demissio e 1 2 o BERD 0
Disponivel o i 24 e 4 24 24 24
Vendedores

Contratacao [ % 2 1 0 0 0
Demissao [ 0 o 0 o |
Disponivel 0 (i 42 44 45 45 45
Comisséo 25 25 25 [ | 25 || 25

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

1.3.5 Estratégias de Financas

Planejamos as politicas relacionadas a financas, com o objetivo de garantir a

maior geracdo de caixa possivel, através de aplicacdes e quando necessario a

utilizacdo de empréstimos com as melhores taxas.

Figura 14 Estratégias de Financas

Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8
Aplicagao 180650000 | 1084540250 | 12018691 || 000 000 | 100462048 |[ 218023022 | 3.300.410.48
Empréstimo " e || o000 || 72e0m000 | emeeas | wemtee | o [ em || 0w
Factoring ges || oo | eoe | oo

Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia
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1.4 RESULTADOS OBTIDOS COM A ESTRATEGIA

Os aspectos essenciais relacionados a estratégia analisados neste trabalho,

se basearam em trés subetapas para um bom Planejamento, conforme abaixo:

Diagnoéstico Estratégico: analisamos e identificamos as principais variaveis
gue ajudam ou atrapalham no ambiente dos neg6cios, podendo assim construir um

planejamento estratégico bom e consistente;

Macroestratégia: definimos quatro conjuntos de decisbes fundamentais
(missdo da empresa, visdo - objetivos estratégicos, localizacdo da fabrica e
capacidade inicial de producao) para prospectarmos o longo prazo;

Estratégias Funcionais: detalhamento das estratégias e politicas funcionais

da empresa para 0s proximos oito periodos.

ApOs planejar as trés subetapas, analisamos os relatorios e verificamos o0s

resultados obtidos pela estratégia formulada para um horizonte de dois anos.
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Comparando a taxa de retorno acumulada pela estratégia com a TMA - taxa
minima de atratividade do negocio - que na simulagdo é a taxa de 4,5% ao trimestre
(42.21% capitalizada em 8 trimestres), remuneracdo bancaria para aplicacbes de
curto prazo, obtivemos um retorno acumulado pela estratégia da empresa em
169,73%, demonstrando que o empreendimento é altamente viavel, conforme DRE e

fluxo de caixa abaixo:

Figura 15 DRE Projetado

DRE 1 1 3 4 5 [ 1 B

RECEITA BRUTA DE VENDAS 0,00 0,00 0,00  3.596.000,00  3.59B.000,00  3.60B.330,00 3.620.00000  2.615.000,00
[-) Comiszdo vendas 0,00 0,00 0.00 B9.800,00 £8.850,00 80.208,25 90.500,00 B80.375,00
RECEITA LiGUIDA DE VENDAS 0,00 0,00 0,00 3.506.100,00 3.508.050,00 351812175  3.529.50000  3.524.625,00
[-) Custos var. produtos vendidos 0,00 0,00 000 1.282.500,00 1.282.500,00 1.282.500,00 1.282.500,00  1.282.500,00
MARGEM DE COHTRIBLII(,‘ﬁU 0,00 0,00 0,00 222360000 222555000 223562175  2.247.00000 224212500
() Custos fixos de produgdo 0,00 0,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00
LUCRO/PREJUIZO BRUTO 0,00 0,00 -175.000,00  2.04B.600,00  2.050.550,00  2.060.621,75  2.072.00000  2.067.125,00
Despesas administrativas 52.000,00 52.000,00 52.000,00 52.000,00 52.000,00 52.000,00 52.000,00 52.000,00
Pesquisa & desenvohimento 204.000,00 204.000,00 204.000,00 150.000,00 50.000,00 0.00 0,00 0,00
Gastos com propaganda 0,00 £1.000,00 81.000,00 81.000,00 8.000,00 58.000,00 £8.000,00 £8.000,00
Gastos com informagdes/consultoria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Armazenagem 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00
Transporte 0,00 0,00 0.00 155.200,00 153.000,00 144.837,00 132.000,00 137.500,00
Outros gastos 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00
SUB TOTAL DESPESAS 256.000,00 337.000,00 337.000,00 438.200,00 324.000,00 265.837,00 253.000,00 258.500,00
Contratagdo/treinam./demisso 0,00 347.800,00 182.700,00 12.500,00 4.500,00 0.00 0,00 0,00
Salario de vendedares 0,00 0,00 0.00 183.200,00 202.400,00 207.000,00 207.000,00 207.000,00
Perdas de MOD 0,00 0,00 1.020,00 5.100,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00 1.020,00
[ TOTAL DESPESAS 256.000,00 £84.800,00 530.720,00 £49.000,00 531.520,00 473.857,00 461.020,00 466.520,00
LAJIDA -256.000,00 £84.800,00 -T05.720,00  1.399.600,00  1.51B.630,00 1.5B6.764,75  1.610.980,00  1.600.605,00
[-) Depreciacdo 0,00 0,00 26.250,00 26.250,00 26.250,00 26.250,00 28.250,00 26.250,00
LUCRC/FREJ. OPERACIONAL -256.000,00 £84.800,00 -T318T0,00 1.373.350,00  1.492.3B0,00  1.560.51475  1.5B4.730,00  1.574.35500
Juros de factoring 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00
Juros de emprastimos 0,00 0,00 0,00 50.588,00 B85.088,37 13.850.41 0,00 0,00
Recsita de juros 0,00 81.282,50 47.004.41 5.813,88 0.00 0,00 45.208,33 98.515,78
{+) RESULTADO FIN. LiGUIDO 0,00 81.292 50 47.904,41 -44.782 14 -65.086,37 -13.950,41 45.208 33 98.515,76
Luzro/prejuizo venda de ativos 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00
Qutras receitas ndo operacionais 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00
LUCRO ANTES DO |.R. -256.000,00 4£03.507 50 684.06559  1.32B.567,86 142729363  1.546.56434 162993833  1.672.870,76
Imposto de renda 0.00 0.00 0,00 0,00 363.686,53 463.960 32 4B5.981,52 501.861.25
LUCRO/PREJUIZO LiguiDo -256.000,00 4£03.507 50 684.06559  1.32B.567,86  1.063.607,10  1.08B2.58502 1.140.95681  1.171.009,51
LUCRO/PREJUIZO ACUMULADO -256.000,00 -859.507,50 -1.543.573,09 -215.005,23 B4B.601,87 193119689  3.072.153,70  4.243.163 21

ANALISE COMPARATIVA DO RETORNO SOERE O INVESTIMENTO

Retomo acumulado se o capital inicial fosse aplicado no banco 42 21% Retomo acumulado pela estratégia da empresa 169,73%

Fonte: SDE Simulagéo de Estratégia

33



Figura 16 Fluxo de Caixa Projetado

SALDO INICIAL 2.500.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Custos fixos de produgso 0,00 0,00 1756.000,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00 175.000,00
Despesss operacionais 256.000,00 337.000,00 337.000,00 438.200,00 324.000,00 265.837,00 253.000,00 258.500,00
Contratagdo/treinam. /demissdo 0,00 0,00 347.800,00 182.700,00 12.500,00 4.500,00 0,00 0,00
Folha de pagto fabrica 0,00 0,00 0,00 3B3.520,00 3B7.600,00 383.520,00 383.520,00 383.520,00
Folha de pagto vendas 0,00 0,00 0,00 0,00 103.200,00 202.400,00 207.000,00 207.000,00
Comisséo de vendas 0,00 0,00 0,00 0,00 80.800,00 £0.850,00 §0.208,25 £0.500,00
Pagamento de fomecedores 0,00 180.000,00 540.000,00 ©00.000,00 £00.000,00 £00.000,00 600.000,00 600.000,00
Despesas financeiss 0,00 0,00 0,00 50.508,00 65.086,37 13.850,.41 0,00 0,00
Imposto de renda 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 363.686,53 483.060,32 4B8.881,52
Lueros distribuidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Instalacdes 437.500,00 308.250,00 306.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Qutros pagamentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Devolugsio de empréstimos 0,00 0,00 0,00 722.800,00 §20.805,23 198.281,60 0,00 0,00
Aplicagdes financeiras 1.806.500,00  1.084.542,50 128.198,01 0,00 000 1.00462048 218022022 330041048
(-} TOTAL DE SAIDAS 2.500.000,00 1.BB7.79250 183524651 286281600 3.07T7.091,60 360276500 4.661.93673  5.502.92038
Vendas & vista 0.00 0.00 0.00  1.788.000.00  1.700.000.00  1.804.18500  1.810.00000  1.807.500.00
Contas recebidas 0,00 0,00 0,00 000 1.078.800,00 1.798.600,00 1.802.089.00  1.B07.666.,00
Resgate de aplicacdss 0.00  1.808.500.00  1.084.542.50 120.186.81 0.0 000 1.004620468 218023022
Receitas financeiras 0,00 81.282,50 47.804.41 5.813,88 0,00 0,00 45.208,33 BB.515,76
Outros recebimentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Factoring 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00
Empréstimos 0.00 0.00 722 BOD,00 020 B05,23 188.281,80 0,00 0,00 0.00
[+) TOTAL DE ENTRADAS 0,00 1.BBT.79250 183524691 286281600 307709160 360276500 4661.93679  5.902.92038
SALDO FINAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Empréstimo automatico 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SALDO FINAL AJUSTADOD 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Retomo acumulado se o capital inicial fosse aplicado no banco 42 2% Retomo acumulado pela estratégia da empresa 169,73%

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia
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2  PRODUCAO

2.1 PROGRAMACAO DA PRODUCAO

A andlise da programacgdo, permite verificar a consisténcia entre a
programacao de producdo da empresa e a capacidade disponivel, considerando os

objetivos estratégicos definidos na Visdo, conforme figura abaixo:

Figura 17 Andlise da Programacédo da Producéao

Periodos 1 2 3 4 1 G T 8

Demanda 95062 130708 120001 113607 12036 170407 166459 132132

global

Estogue p/ 0 ] 0 25.000 25.280 29 288 28.480 24.000
venda

- " AE OO0 E FWND P o o O P o o O
Capacidade 25000  25.000 0000 30000 30000 30000 30000 20.000

prod

Programatéo 0 25.000 25 280 25, 280 28 480 0 000 W CEN SE O

Progiamagio 0 25000 25280 25280 28480 20000 26560 2590
Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

2.1.1 Avaliacao da programacao

Assim como nosso melhor concorrente, nossa decisdo de programacao de
producédo, apresenta de forma deliberada ociosidade na fabrica. A Brasil Partners
nao utilizou a sua capacidade de producdo maxima, tal erro, so foi identificado no
quinto periodo, sendo rapidamente corrigido, porém a diretoria financeira, tem total
consciéncia sobre o tamanho do prejuizo que este erro ocasionou, impactando

fortemente nossos resultados financeiros e a qualidade das previsées.

A decisdo de programacao € fundamental para que a producdo ocorra no
periodo seguinte e a venda dois periodos apés, e a diretoria de producdo so
identificou este fator no quinto periodo. Portanto, trata-se de uma decisdo que impde
uma visao de médio prazo. Uma preocupacao deve ser a compatibilizacdo da curva
de producdo com a da demanda, entdo, a programacao de um periodo refere-se ao

lote que estara a venda dois periodos a frente.

35



Obviamente que isso deve ser analisado de maneira articulada aos niveis de
estoque de produtos acabados. As decisdes de programacdo devem ser avaliadas a
luz de sua politica de estoques, e verificado se ndo houve descompassos em
relacdo a demanda. Mais uma vez, agora sabemos que a programacdo do 4°
periodo deveria ser a maxima possivel para fazer frente ao aumento sazonal das
vendas que ocorreria no 6° trimestre. Com estes descompassos entre 0s estoques

disponiveis e a demanda do mercado, todos os demais objetivos ficam prejudicados.

2.2 COMPRAS E ESTOQUES

Em relacdo a compras e estoques, apresentamos consisténcia entre as
politicas adotadas e os objetivos estratégicos definidos na VISAO, considerando-se,

ainda, a capacidade de producéo disponivel.

Figura 18 Anéalise das Compras e Estoques

Periodos 3 4 5 6 7 8

...........

MP disponivel

Capacidade/necessidade 14 0,98 0,89 0,85
Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

2.2.1 Avaliacdo de compra e estoques

A nossa politica de compras e estoques apresenta niveis de risco
consideraveis, nos periodos sete e oito. Entretanto, o descompasso entre a matéria
prima disponivel e a programacdo de producdo parece ter sido causado pela crise
de oferta ocorrida no periodo seis. De qualquer maneira € sempre bom lembrar que
a falta de insumos verificada em alguns momentos frente a programacédo de
producdo pode expor a empresa ao risco de insucesso em relacdo aos objetivos

estratégicos.

A politica de compras e estoques deve ser compativel com a de producéo.

Essas decisbes sdo tipicas do planejamento agregado de producdo. Trata-se de
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uma decisao de extrema importancia em fungcdo dos impactos que pode acarretar.
Muitas vezes os custos da ociosidade sdo causados por insuficiéncia de insumos, o
gue néo foi 0 nosso caso. Por outro lado, o excesso de estoques também sdo muito
Nnocivos, pois aumenta 0s custos operacionais de armazenagem e aqueles que
chamamos de custos de oportunidade, custos estes que comprometeram 0 NOSSO

resultado financeiro.

Esses Ultimos sdo os ganhos que a empresa deixa de ter se, ao invés de
deixar 0s recursos parados como investimentos nos estoques que estdo no
almoxarifado, os investisse em outras alternativas mais rentaveis. Poderiamos
diminuir a nossa necessidade de capital de terceiros, diminuindo assim as nossas
despesas financeiras e consequentemente melhorando nossos resultados

financeiros.

Acreditamos que a nossa politica de compras e estoques foram eficientes se
levarmos em conta os fatores externos advindos do SDE NEWS, como a alta de
precos dos insumos no periodo 3, o desabastecimento de matéria prima no periodo
6 e a reducdo da capacidade produtiva no periodo sete devido ao apagao no

periodo 7.

37



3 MARKETING

3.1 PESQUISA E DESEVOLVIMENTO (P&D)

Permite verificar a consisténcia das decisdes de investimentos em P&D em

relacdo aos objetivos estratégicos definidos na VISAO.

Figura 19 Investimentos em P&D

Industria Empresa
Investimento médio em P&D 57.521,43 103.775,00
N® medio de melhoramentos obtidos 3,57 4
Tempo méedio de obtencio 1,95 1.25

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

3.1.1 Avaliacdo do Investimento em P&D

A empresa implementou politica agressiva de investimento em P & D. Os
investimentos realizados, acima da média da industria, foram bastante eficazes e
geraram um numero de melhoramento também acima da média, porém abaixo do
esperado. A aleatoriedade no tempo de resposta para resultar em melhoramento
favoreceu a empresa e eles surgiram mais rapidamente do que para a média da
concorréncia. Essa agressividade acabou por gerar demanda excessiva e provocar
perdas de venda por falta de estoque. Entretanto, embora tenha ocorrido, a perda de
venda foi inferior ou na média da inddstria, ndo comprometendo excessivamente a

lucratividade.

Dentro do mix de marketing das empresas, o “produto” € um dos elementos
principais. No caso do produto o fundamental é que ele possua qualidade compativel
com seu posicionamento de mercado. Dentre diversos fatores como durabilidade,
praticidade, usabilidade etc, a qualidade relaciona-se também a aspectos estéticos e

a determinadas funcionalidades do produto que acabam por conferir uma maior
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atratividade no mercado. Muitas vezes a qualidade impacta os custos de producao,

para mais ou para menos, ganhando relevancia neste caso o valor agregado obtido.

Em muitos casos o investimento em P&D que gera melhoramentos no produto
esta relacionado a uma estratégia de diferenciacdo do produto que possa permitir
um preco prémio e com isso obter ganhos de margem em determinados segmentos
de mercado. Na simulagéo, para se obter melhoramentos no produto era necessario
investir em P&D e, ocorrendo o melhoramento, o efeito resultante € a maior

atratividade que o produto passa a ter no mercado, sem impacto em custos.

Segue abaixo, um grafico comparativo de investimentos em P&D, divulgado
pelo SDENEWS no periodo 5.

Figura 20 Investimentos Acumulados em P&D — Periodos: 1 a 4

Pesquisa & Desenvolvimento - P&D

1.000.000

752.000
750.000

500.000

320.000
259.000

250.000
104.000

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia
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3.2 PROPAGANDA

Anadlise da consisténcia entre os investimentos em propaganda nas regides

de mercado e os objetivos estratégicos definidos na VISAO.

Figura 21 Investimentos em Propaganda

Invest. acumulado médio da indastria Invest. acumulado da empresa
Regido 1 102.585,71 206.600,00
Regido 2 143.485,71 206.600,00
Regido 3 119.128,57 206.600,00
Total 365.200,00 619.800,00

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia
3.2.1 Avaliacdo do investimento em propaganda

A empresa adota politica de propaganda agressiva investindo acima da media
da industria nas trés regides de mercado. Em uma analise mais acurada, faz sentido
0s investimentos relativamente altos nas regides 2 e 3. Na regido 2, para auxiliar na
busca da lideranca de mercado, ali pretendida. Na regido 3, orientando os gastos
em propaganda para maximizar o faturamento, outro objetivo estratégico importante
para a empresa. Os gastos relativamente altos na regido 1 parecem desfocados,
considerando que ndo ha interesse estratégico de lideranca, € uma regido com

pequena demanda e baixa sensibilidade a propaganda.

Um mercado sO existe quando ha desejo de compra, renda e acesso ao
produto. A propaganda funciona de duas maneiras na construcdo do mercado:
estimulando o desejo pelo produto e propiciando acesso quando comunica ao
mercado a sua disponibilidade e suas caracteristicas. Portanto, trata-se de um

elemento fundamental no mix de marketing da empresa.

Do ponto de vista estratégico a propaganda de qualidade, independentemente
da sua natureza ou veiculo, sempre funciona aumentando a atratividade do produto.

O que pode variar é a intensidade e a abrangéncia com que é utilizada. Muitas

vezes se 0 posicionamento do produto é para grandes mercados de massa a
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dependéncia da propaganda aumenta bastante em termos de investimentos. Por
outro lado, se a estratégia € focada em termos de segmento de mercado, 0s
investimentos especificos em propaganda ja séo diferentes. De qualquer maneira ela

€ sempre muito importante.

Segue abaixo, um gréfico comparativo de investimentos em propaganda,
divulgado pelo SDENEWS no periodo 5.

Figura 22 Investimentos Acumulados em Propaganda — Periodos: 1 a 4

Propaganda

300.000
243.000

214.000
225.000

150.000

100,00 109.000

100. OOlD

75.000

0

<@ S- cPo:
’60 - o\e
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Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

41



3.3 POLITICA DE PRECOS

Analise da consisténcia entre a politica de preco nas regides de mercado e 0s
objetivos estratégicos definidos na VISAO.

Figura 23 Analise da Politica de Precos

Preco médio da industria Preco médio da empresa
Regido 1 132,41 143,55
Regido 2 122,47 128,94
Regido 3 118,30 125,75

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

3.3.1 Avaliacdo da politica de precos

Em todas as regides, os precos médios praticados pela empresa estdo acima
da média da industria. Do ponto de vista do mercado, essa politica de preco pode
ser considerada inefetiva, independentemente das prioridades estratégicas que a
empresa tem em relacdo aos objetivos de mercado. Do ponto de vista econémico,
dependendo da atratividade gerada por outros fatores de marketing, os pre¢cos mais

altos poderao contribuir para construir lideranga em faturamento ou em lucratividade.

A politica de precos € uma das mais importantes da estratégia empresarial e
relaciona-se as estratégias de marketing e financas. Basicamente, o posicionamento
de preco deve ser alinhado com a segmentacdo de mercados e aos objetivos

econdmicos e financeiros.

Compreender como foi a politica de precos da empresa, como ela favoreceu
margens de lucratividade superiores ou como funcionou como elemento chave para
a maximizacdo do faturamento, sdo analises fundamentais. E indispensavel, também,
observar aderéncia dos pre¢os com 0s objetivos regionais de mercado, examinando
se 0s prec¢os praticados ajudaram na construcdo da pretendida lideranca de parcela

de mercado ou construiram margens superiores em mercados secundarios.
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Segue abaixo, um comparativo da politica de precos e qualidade dos produtos,
divulgado pelo SDENEWS no periodo 8.

Figura 24 Politica de Precos e nivel de qualidade dos produtos no Periodo 8

PRECO DE VENDA QUALIDADE

PERIODO 8 ATUAL

Regiao1 Regiao2 Regiao3 Produto
1-Yuma 135,00 125,00 118,00 D
2 - Eco Safe S 139,99 121,99 114,99 3
3 - Solex Co. 135,00 140,00 145,00 3
4 - Clean Sour 140,00 130,00 115,00 3
2 - Brasil Par 139,50 125,77 133,00 <
6 - EQUIPE 6 140,00 130,00 135,00 3
[ - Smart Ener 132,50 124,00 130,00 4

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia
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4 PESSOAS

4.1 OPERARIOS (MOD)

O dimensionamento da equipe de operérios deve ser analisado frente aos
objetivos estratégicos definidos na VISAO, a programacdo e a capacidade de
producdo disponivel.

Figura 25 Analise de MOD

Periodos 3 4 5 6 7 8
Operarios necessarios 79 79 79 89 94 83
Operarios disponiveis 79 79 88 89 94 83

Operarios 0ciosos 0 0 G 0 0 0
Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

4.1.1 Avaliacdo de mao de obra direta

O dimensionamento de operarios pode ser considerado razoavel com algum
impacto de custos com perdas de MOD por ociosidade da forca de trabalho e/ou
guebra na producdo em relacdo a programacao realizada. Entretanto, pode-se
considerar que o0 impacto custo ndo compromete de forma significativa o

desempenho da empresa a ponto de coloca-la em risco.

A MOD é um fator fundamental para a producdo do ECO SOLAR. O
gerenciamento adequado deste recurso visa assegurar 0s niveis de producdo,
garantir as vendas planejadas e o consequente atingimento dos objetivos de longo

prazo da empresa.

Neste topico a analise € sobre o adequado dimensionamento da MOD feito
pela empresa ao longo dos periodos de producdo da simulacdo. O pressuposto é
gue esse dimensionamento deve estar diretamente relacionado a programacdo da
producdo que, em Uultima analise, foi decidida de acordo com o0s objetivos de

producdo da empresa.
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4.2 VENDEDORES

A consisténcia do tamanho da equipe de vendedores deve ser analisada
frente aos objetivos estratégicos definidos na VISAO, ao porte da empresa e ao

numero de vendedores da industria.

Figura 26 Analise do numero de vendedores

N° médio trimestral de vendedores na N°® médio trimestral de vendedores na
indastria: empresa:

33 50

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

4.2.1 Avaliacéo da equipe de vendas

A equipe de vendas demonstra-se adequada. A empresa dimensiona sua
equipe acima ou na média do mercado, ainda dentro da faixa de atuacéo eficaz dos

vendedores, e de maneira compativel com o porte de sua estratégia.

Desconsiderando os aspectos qualitativos do desempenho das equipes de
vendas que ndo estavam presentes em nossa experiéncia, nesta simulacdo era
fundamental dimensionar adequadamente o numero de vendedores para cada
regido de mercado. Esse dimensionamento deveria considerar a propor¢ao maxima
de vendedores em relacdo a demanda, para o conjunto das empresas que atuam na

industria.

Outro aspecto também fundamental a ser considerado eram o0s objetivos
estratégicos em relacdo aos diferentes mercados para que a distribuicdo regional
fosse compativel. Os vendedores visitando clientes nos mercados sdo auxiliados
pelos outros elementos do mix de marketing, como propaganda, qualidade do
produto e preco. As vezes, para um determinado mercado, os vendedores podem
ser a variavel mais sensivel. Em outros o preco e assim por diante. Por isso, também
€ muito importante uma analise da resposta dos mercados as diferentes acfes de

marketing/vendas.
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Segue abaixo, um grafico comparativo do numero de vendedores das
empresas, divulgado pelo SDENEWS no periodo 8.

Figura 27 Numero de vendedores das empresas

Numero de vendedores disponiveis nas
empresas - Periodo 7

1-Yuma 31

2 -Eco Sa
3 - Solex
4 - Clean
5 - Brasil

6 - EQUIPE

8

0 15 30 45 60

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia
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5 FINANCAS

Anadlise da consisténcia das politicas de investimentos e financiamentos de

curto prazo, independente dos objetivos estratégicos estabelecidos na VISAO.

Figura 28 Analise de Financas

Periodo Saldofinal Aplicagbes Empréstimos Factoring Saldo final Empréstimo

projetado automatico
1 1.684.400,00 @ 1.684.400,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 422.408,00 | 422.408,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 -1.690.733,63 0,00 796.929,00 0,00 -893.804,63 = 908.804,63
4 -2.422.776,67 0,00 321.723,00 0,00 -2.085.821,47  2.100.821,47
5 -2.235.720,94 0,00 653.049,00 611.338,00 -1.236.481,34 1.251.481,34
6 -1.661.699,63 0,00 908.768,00 562.999,84 | -209.159,57 | 224.159,57
7 -476.534,23 0,00 476.534,23 0,00 -33.250,67 48.250,67
8 660.181,25 | 635.181,25 0,00 0,00 -4.317,29 19.317,29

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia

5.1.1 Avaliacdo da gestao financeira

A empresa apresenta uma boa gestdo de caixa. Ao longo dos periodos
realizou operacdes que podem ser consideradas adequadas ao contexto

demonstrado pelo fluxo de caixa projetado.

Independentemente da estratégia estabelecida a gestdo do fluxo de caixa &
fundamental para se obter resultados superiores. Uma boa gestdo de caixa visa
obter ganhos de curto prazo com investimentos quando houver disponibilidade de
caixa e minimizar as perdas com financiamentos que representam a melhor opc¢éo

disponivel no mercado.

O fluxo de caixa projetado permite antecipar essas disponibilidades e
necessidades de caixa. Quando estdo projetados saldos positivos e a empresa

permite que esses recursos fiquem parados no caixa, esta incorrendo em custo de

47



oportunidade, que é o que poderia estar ganhando na melhor aplicacdo disponivel
para o prazo previsto para a disponibilidade. Por outro lado, quando o caixa projeta
saldos negativos, é fundamental buscar as melhores opg¢des de financiamentos para
a falta momenténea de recursos. Caso contrario, podera incorrer em créditos

urgentes e muitas vezes automaticos com alto custo financeiro.
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5.2 BALANCO PATRIMONIAL DAS EMPRESAS, BASE PERIODO 8

Tabela2  Balanco patrimonial das empresas, base periodo 8

BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO CIRCULANTE
Caixa

Aplicacdes

Contas a receber

Estoque de MP

Estoque de PA

Pagamento antecipado MP
Outros créditos

ATIVO NAO CIRCULANTE
Imobilizado

(-) Depreciacao acumulada
TOTAL ATIVO

PASSIVO CIRCULANTE
Fornecedores

Contratacao e treinamento a pagar
Salérios e comissdes a pagar
Contas a pagar

Imposto de renda a pagar
Instalagcdes a pagar
Empréstimos

Empréstimo automatico
PATRIMONIO LiQUIDO
Capital social

Lucro/prejuizo acumulado
TOTAL PASSIVO

1-YUMA

4.433.653,65
163.237,79
1.049.110,19
1.725.390,50
173.677,14
1.168.238,03
154.000,00

0

670.600,00
784.000,00
113.400,00
5.104.253,65

1.058.794,63
364.000,00
17.200,00
515.028,67

0

162.565,96

0

0

0
4.045.459,03
2.500.000,00
1.545.459,03
5.104.253,66

2 -ECO SAFE S.

3.960.688,11
15.000,00

0
2.103.883,48
451.564,36
1.302.240,26
88.000,00

0

728.875,00
857.500,00
128.625,00
4.689.563,11

1.997.172,51
374.400,00

0

614.852,54

0

84.135,84

0

898.000,00
25.784,13
2.692.390,60
2.500.000,00
192.390,60
4.689.563,11

3-SOLEX CO.

3.706.808,49
110.536,90
500.000,00
1.669.100,00
249.615,72
1.083.635,67
93.920,20

0

595.000,00
700.000,00
105.000,00
4.301.808,49

727.220,64

0

3.700,00
614.842,20

0

108.678,44

0

0

0
3.574.587,86
2.500.000,00
1.074.587,86
4.301.808,50

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia, elaborado pelo autor (2015)

4 - CLEAN SOURC
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4.590.579,88
1.063.279,50
0
1.971.491,50
195.013,26
1.195.795,62
165.000,00

0

761.400,00
884.000,00
122.600,00
5.351.979,88

1.148.789,67
390.000,00

0

582.882,75

0

175.906,92

0

0

0
4.203.190,24
2.500.000,00
1.703.190,24
5.351.979,91

5- BRASIL PART

4.536.005,61
15.000,00
635.181,25
2.318.636,96
0
1.396.115,40
171.072,00

0

892.500,00
1.050.000,00
157.500,00
5.428.505,61

1.208.484,06
223.610,40

0

680.519,38

0

285.036,99

0

0

19.317,29
4.220.021,57
2.500.000,00
1.720.021,57
5.428.505,63

6 - EQUIPE 6

3.565.534,10
595.105,66
500.000,00
1.237.364,00
325.559,18
760.105,26
147.400,00

0

503.250,00
585.000,00
81.750,00
4.068.784,10

638.189,97
186.747,60

0

336.216,80

0

115.225,57

0

0

0
3.430.594,14
2.500.000,00
930.594,14
4.068.784,11

7 - SMART ENERG

4.304.653,86
316.883,85
1.400.000,00
1.436.743,50
104.858,43
945.641,28
100.526,80

0

595.000,00
700.000,00
105.000,00
4.899.653,86

907.446,66
321.484,80

0

446.304,78

0

139.657,08

0

0

0
3.992.207,20
2.500.000,00
1.492.207,20
4.899.653,86



6 DESENVOLVIMENTO - ASPECTOS FINANCEIROS

6.1 ADMINISTRACAO FINANCEIRA

Para Gitman (2010) a administracao financeira diz respeito as atribui¢cdes dos
administradores financeiros nas empresas. Ainda segundo o0 autor o0s
administradores financeiros sdo responsaveis pela gestdo dos negdcios financeiros

de organizagdes de todos os tipos.

Financas é a aplicacdo de uma série de principios econémicos e
financeiros para maximizar a riqueza ou o valor total de um negdcio.
(Groppelli, Nikbakht ,2005, p.03).

Com base na tomada de decisbes de todas as diretorias e resultados
apresentados ao longo dos oito trimestres, sera elaborado um relatério sobre os

aspectos financeiros da empresa Brasil Partners.

Ressalto a questdo da gestdo do caixa da empresa em questao, sendo esse,
um dos fatores mais importantes para a diretoria financeira, sendo tratado de forma

determinante para o cumprimento dos objetivos estratégicos.

A observancia dos aspectos financeiros se dara através das demonstracdes

financeiras, balanco patrimonial e demais relatorios financeiros.
O desenvolvimento do trabalho comtemplara os seguintes itens:
e Balanco Patrimonial;
e DRE;
e Fluxo de Caixa;

e Andlises das demonstracdes financeiras;
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6.2 BALANCO PATRIMONIAL

Segundo Gitman (2010) o balanco patrimonial representa a demonstracéo

resumida da posicdo financeira da empresa em determinada data. Essa

demonstracdo € feita para confrontar os ativos da empresa com suas fontes de

financiamento, que podem ser divida ou patrimdnio.

Abaixo, segue o balanco patrimonial da Brasil Partners ano 2 / periodo oito:

Tabela 3

Balanco patrimonial da Brasil Partners ano 2 / periodo oito.

BALANCO PATRIMONIAL
BRASIL PARTNERS
ANO 2 / PERIODO 8

ATIVO CIRCULANTE
Caixa

Aplicagbes

Contas a receber

Estoque de MP

Estoque de PA
Pagamento antecipado MP
Outros créditos

ATIVO NAO CIRCULANTE
Imobilizado

(-) Depreciacdo acumulada
TOTAL ATIVO

4.536.005,61
15.000,00

635.181,25

2.318.636,96
0
1.396.115,40
171.072,00

0

892.500,00
1.050.000,00
-157.500,00
5.428.505,61

PASSIVO CIRCULANTE
Fornecedores

Contratacédo e treinamento a
pagar

Salérios e comissdes a pagar
Contas a pagar

Imposto de renda a pagar
Instalacfes a pagar
Empréstimos

Empréstimo automatico
PATRIMONIO LIQUIDO
Capital social

Lucro/prejuizo acumulado
TOTAL PASSIVO

1.208.484,06
223.610,40

0

680.519,38

0

285.036,99

0

0

19.317,29
4.220.021,57
2.500.000,00
1.720.021,57
5.428.505,63

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

6.3 DRE

Segundo Gitman (2010) a Demonstracdo de Resultado fornece um resumo

financeiro dos resultados durante um determinado periodo.

Abaixo, segue a demonstracdo de resultados da Brasil Partners ano 2 /

periodo oito:
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Tabela4  Demonstracdo de resultados da Brasil Partners ao longo dos periodos.

\'/?EE,\fDEA'TSA BRUTA DE - - | 3.056.690,00| 2.814.999,20] 3.928.166,22| 3.720.869,48| 3.148.926,13

() Comisséo vendas } } } 76.417.05]  70.37498]  98.004.16]  93.021.74] _ 94.467.78
RECEITA LIQUIDA DE - - | 2.980.272,75| 2.744.624,22| 3.829.962,06] 3.627.847,74| 3.054.45835

VENDAS
(-) Custos var. produtos - - | 1.068.750,00| 947.667,60| 1.377.036,03| 1.409.860,66| 1.261.151,51

vendidos
MARGEM DE

CONTRIBUICAO - - | 1.911.522,75| 1.796.956,62| 2.452.926,03] 2.217.987,08] 1.793.306,84
Custos fixos de producao ; | 175.000,00]  175.000,00]  175.000,00] _ 210.000,00] _ 210.000,00] _ 227.500,00
B":STR(?/ PREJUIZO - | - 175.000,00| 1.736.522,75] 1.621.956,62| 2.242.926,03| 2.007.987,08| 1.565.806,84
Despesas

pesas 52.000,00| 52.000,00]  52.000,00] 52.000,00 5824000 5824000 5824000  58.240,00
administrativas
Pesquisa & 140.000,00] 204.000,00] 204.000,00] 204.000,00]  50.000,00 ; 13.700,00 14.500,00
desenvolvimento
Gastos com propaganda | sro00000] 8100000  81.000,00] 9420000  94.200,00]  94.200,00] _ 94.200,00

Gastos com. 6.100,00| 19.540,00 17.200,00 8.674,00 18.597,00 15.148,00 15.148,00 15.475,00
info/consultoria
Armazenagem | 135.00000]  176.399.09] 12458880 121.788.00] 129.996.00]  71.522.10 }
Transporte } } | 145.40350]  133.718,20]  250.032,20] _ 189.092,60] _ 125.453.60
Outros gastos } } } } 15.000,00 17.888,80 17.500,00 17.500,00
SUB TOTAL DESPESAS | 198.100,00] 491.540,00]  530.599.99]  615.666,30]  491.543.20]  565.505,00]  459.402,70] _ 325.368,60

Contrataco/treinam./demis | 29230000 234.00000]  37.000,00 11.90000] 30400000  35.000,00 ;

sdo
Salario de vendedores } ; | 239.200,00]  239.200,00] _ 234.600,00] _ 234.600,00] _ 225.400,00
Perdas de MOD } ; 3.570,00 1 39.106,80 1 8255880 ;
() TOTAL DESPESAS 198.100,00] 783.840,00]  768.169,99] 891.866,30]  781.750,00]  830.505,00]  811.561,50] _ 550.768,60
LAJIDA ~198.100,00] -783.840,00] - 943.169,99] _ 844.656,45]  840.206,62] 1.412.421,03| 1.196.42558| 1.015.038,24
(-) Depreciacio ; } 26.250,00]  26.250,00]  26.250,00]  26.250,00]  26.250,00] __ 26.250,00
LUCRO/PREJ.

OPERACIONAL -198.100,00| -783.840,00| - 969.419,99| 818.406,45| 813.956,62| 1.386.171,03| 1.170.175,58| 988.788,24
Juros de factoring - - - - 48.907,04 45.039,99 - -
Juros de empréstimos - - - 155.753,54 253.610,97 183.376,38 88.271,31 38.664,97
Receita de juros - 75.798,00 19.008,36 - - - - -
L(%SIED%ULTADO FIN. | 7579800  19.008,36| - 155.753,54| - 302.518,01| - 228.416,37| - 8827131 - 38.664,97
Lucro/prejuizo venda de ) ) ) ) ) ) ) 1

ativos
Oultras receitas nao ) ) ) ) ) ) ) i

operacionais
LUCRO ANTES DO I.R. | -198.100,00] -708.042,00] - 950.411,63] _ 662.652,91]  511.438,61] 1.157.754.66] 1.081.904,27] _ 950.123.27
Imposto de renda - - - - - 142.587,77 324.571,30 285.036,99
L'}(%S:TD%PREJU'ZO -198.100,00| -708.042,00] - 950.411,63| 662.652,91| 511.438,61| 1.015.166,80| 757.332,97| 665.086,28

/_'\‘ggl\F;SI/_ZRDEOJU'ZO -198.100,00| -906.142,00] -1.856.553,63| -1.193.900,72| - 682.462,11| 332.704,78| 1.090.037,75| 1.755.124,03

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)
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6.4 FLUXO DE CAIXA

Segundo Groppelli, Nikbakht (2005) a Demonstragdo de Fluxo de Caixa
propicia uma analise mais abrangente do processo pelo qual a empresa gera caixa a
partir de suas operagdes, investimento e financiamentos. Ainda segundo o autor,

também identifica como esse caixa foi usado pela empresa.

Abaixo, segue a demonstracdo de fluxo de caixa da Brasil Partners ano 2 /

periodo oito:

Tabela5 Demonstracdo de fluxo de caixa da Brasil Partners ao longo dos
periodos
TS N IR Y RN INY N I E2 B
SALDO INICIAL 2.500.000,00 e g 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00
Custos fixos de producéo - - 175.000,00 175.000,00 175.000,00 210.000,00 210.000,00 227.500,00
Despesas operacionais 198.100,00 491.540,00 530.599,99 615.666,30 491.543,20 565.505,00 459.402,70 325.368,60
Contratagdo/treinam./demissdo - - 292.300,00 234.000,00 37.000,00 11.900,00 30.400,00 35.000,00
Folha de pagto fabrica - - - 322.320,00 322.320,00 382.377,60 386.722,80 408.448,80)
Folha de pagto vendas - - - - 239.200,00 239.200,00 234.600,00 234.600,00
Comissao de vendas - - - - 76.417,25 70.374,98 98.204,16 93.021,74]
Pagamento de fornecedores 180.000,00 540.000,00 828.000,00 742.416,00 773.832,00 892.206,00 780.553,20 613.430,40
Despesas financeiras - - - 155.753,54 302.518,01 228.416,37 88.271,31 38.664,97|
Imposto de renda - - - - - - 142.587,77 324.571,30
Lucros distribuidos e - e e - - - 35.102,48
Instalagoes 437.500,00 306.250,00 306.250,00 - - - - :
Outros pagamentos - - - - - . s .
Devolugéo de empréstimos - - - 1.705.733,63 2.422.544,47 1.904.530,33 1.132.927,57 524.784,90
Aplicacdes financeiras 1.684.400,00 422.408,00 e e - - - 635.181,25
(-) TOTAL DE SAIDAS 2.500.000,00 1.760.198,00 2.132.149,99 3.950.889,47 4.840.374,93 4.504.510,28 3.563.669,51 3.495.674,44]
Vendas a vista - - - 1.528.345,00 1.407.499,60 1.964.083,11 1.860.434,74 1.574.463,06
Contas recebidas - - - - 917.007,00 844.499,76 1.178.449,87 1.901.894,09
Resgate de aplicacdes - 1.684.400,00 422.408,00 - - - - E
Receitas financeiras e 75.798,00 19.008,36 e - - - g
Outros recebimentos - - - - - - - ]
Factoring - - - - 611.338,00 562.999,84 - :
Empréstimos - - 796.929,00 321.723,00 653.049,00 908.768,00 476.534,23 §
(+) TOTAL DE ENTRADAS - 1.760.198,00 1.238.345,36 1.850.068,00 3.588.893,60 4.280.350,71 3.515.418,84 3.476.357,15)
SALDO FINAL 4 4 893.804,63 2.085.821,47| - 1.236.481,33| - 209.159,57 33.250,67 4.317,29
(-) Empréstimo automéatico - - 908.804,63 2.100.821,47 1.251.481,33 224.159,57 48.250,67 19.317,29
SALDO FINAL AJUSTADO - - 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)
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6.5 ANALISES DAS DEMONSTRACOES FINANCEIRAS

Segundo Assaf (2010) as andlises das demonstra¢des financeiras auxiliam na
avalicdo e no entendimento da situagdo econdmica, financeira e ou operacional da
empresa durante um determinado periodo. Ainda segundo o autor o principal
objetivo da analise financeira é diagnosticar a sua posicao atual e produzir
resultados que sirvam de base para previsdes futuras, e finalmente avaliar os

reflexos das decis6es tomadas pela empresa.

Para Gitman (2010) a andlise pode ser horizontal, onde séo avaliadas séries
histéricas por periodos, gerando comparabilidades, ou analisa-se verticalmente

(estrutura e composicao), limitando-se somente a um periodo.

Segue abaixo o demonstrativo sobre a analise de indices da empresa

Figura 29 Balanco utilizado na analise dos indices da empresa

15.000.00 15.000.00 21874300
Aplicactes . Ic« #aacdecitnanen 2 040000 2500000 |
Conias 3 recsher 196408311 | 264506798 Saianos & comisshes a pagar 71952606 | 73607054 880519,
Estoque de P 86282931 | 47643780 Conias 3 pagar - -
Estoque de PA 1409.86066 | 1.261.151 51 imposto de renda a pagar 14258777 | 32457130 285035,
Pagamento ankecipadoe P 10837400 | 111.80520 Instalaces a pagar - - E
Outros créditos - - Empréstimos 0276300 | 47653423

Imobilzado 1.050.000,00 | 1.650.000.00
(-} Depreciacdp acamuiada - 105.00000 - 13125080 3

Fonte: o préprio autor (2015)
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Figura 30 Demonstrativo sobre a andlise de indices da empresa

indices de Andise

Fonte: o préprio autor (2015)

6.5.1

Indices econémico-financeiros de andlise

ECONDMICA

RETABUOADEDEVENDAS | LONIGG® ) 19BIGR:  BMY W9/ Mme- DY wSEA | UMImB: B
RENTABILOADEDORL UGG [ 2amm= ua mY) amme 0 i een | oy 5
FINANCERA

CIOMALCRCULANTELIQUIDO | 438344708 - 24BAUN = LBITATS| ASIOARAS- LBMMM=  267LB%| ASHOGEL- LXGAB06= 3307545
LYQUIDEZ CORRENTE IRWIR [ BB LK sums/ Lmmu- 15| asEMsE ) L% 3B
LIOUIDEZ GERAL ST | umad= | samams/ i 25| SAmSEEL [ LMK = 48
ENOIVIDAMENTO MBMLN | SITM= e Lemamm ) samaus- naY  LURME | SABSBE: L
OPERACIONAL

GRODOS ATIVOS WB6R | RN = on| amems) saemws = | 0@| uSeEn/ ums = 16
DASDEVENDISARECER | D6TIAMY | I9BIGZ =" 60| MuG1BD | mewg= | o400| MEMNGN | UWIEB: &Y
OVAS DE ESTOCUE MR | AMOEB - 86| SRR | -LANIHE - 109 [ L | LS. %8
DIASDECOMPRAS Q0N [ LMEEE= - B4 BETINW | LSS = - B%| 0MmEm | LRS- 5%

Para Assaf (2010) a forma comum empregada de analise baseia-se na

apuracao de indices econdmicos financeiro, estes, sdo extraidos das demonstracées

financeiras. Na analise da Brasil Partners, foram utilizados os periodos seis a oito

para compor as analises.

6.5.1.1 Indicadores de Liquidez

Os indicadores de liquidez corrente visam medir a capacidade de
pagamento (folga financeira) de uma empresa, ou seja, sua
corretamente as obrigacdes passivas
assumidas. (Assaf ,2010, p.103).

habilidade em cumprir
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6.5.1.1.1 Liquidez corrente

Segundo Assaf (2010) é a relacdo existente entre ativo circulante e o passivo
circulante, ou seja, de cada 1,00 aplicado em haveres e direitos circulantes
(disponivel, valores a receber e estoques, fundamentalmente), a quanto a empresa
deve a curto prazo (duplicatas a pagar, dividendos, impostos e contribui¢cdes sociais,

empréstimos a curto prazo etc.). Esse indice é calculado conforme demonstrado no

guadro abaixo:

Quadro1l Fdérmula do indice de Liquidez Corrente

Liquidez

Ativo Circulante

Corrente=

Passivo circulante

Fonte: Assaf, Alexandre 2010 p. 103

A Brasil Partners ao longo do periodo analisado, apresenta uma evolucao
crescente no seu indicador de liquidez corrente, 0 que para a empresa € positivo,
porém, quando comparado ao mercado de concorrentes, com base no periodo 08 a

Brasil Partners fica apenas no penultimo lugar, demonstrando que € um ponto fraco

conforme figura abaixo:

Figura 31 Avaliacdo Quantitativa Liquidez Corrente Periodo oito

1.7. Lideranca em maior liquidez corrente

Empresa Liquidez Corrente

Yuma

Eco Safe S.A.

Solex Co.

Clean Source

Brasil Partne

Smart Energy

Fonte: SDE Simulacéo de Estratégia
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6.5.1.1.2 Liquidez Geral
Para Assaf (2010) este indice é determinado conforme quadro abaixo:

Quadro 2  Formula do Indice de Liquidez Geral

Ativo Circulante+
Liguidez Realizavel a longo prazo
Geral= Passivo circulante+
Exigivel a longo prazo

Fonte: Assaf, Alexandre 2010 p. 104

Esse indicador financeiro retrata os aspectos financeiros a longo prazo da
empresa, ou seja, a sua capacidade de honrar seus compromissos financeiros de

longo prazo.

No caso da Brasil Partners o indicador apresenta uma elevacdo a cada
periodo, mas como ndo temos os indicadores das empresas concorrentes, nao e

possivel se posicionar para sabermos realmente o nosso desempenho no mercado.
6.5.1.1.3 indice de capital circulante liquido

Para Ross, Westerfield, Jordan (2010) este indice € a diferenca entre o ativo
circulante liquido e o passivo circulante da empresa, normalmente o capital de giro

liquido é positivo em empresas saudaveis.
Esse indice é calculado conforme demonstrado no quadro abaixo:

Quadro 3  Formula do indice de Capital Circulante Liquido

Capital
Circulante
Liquido=

Fonte: Ross,Westerfield, Jordan 2010 p. 57

Ativo Circulante- Passivo circulante

E ideal que este indice seja positivo, e na Brasil Partners o desempenho
neste quesito, é de uma evolucdo constante, chegando quase a dobrar de valor do

periodo seis para o oito.

Como nao temos os indicadores das empresas concorrentes, ndo é possivel

se posicionar para sabermos realmente o nosso desempenho no mercado.
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E recomendado que a andlise da liquidez financeira seja desenvolvida de
maneira mais integrada, associando-se todos os indicadores financeiros com vista

em melhor interpretagdo da folga financeira da empresa.

6.5.2 Indicadores de Atividade

Para Assaf (2010) os indicadores de atividade visam a mensuracdo da
duracao de um ciclo operacional, envolvendo todas as fases operacionais tipicas da

empresa.
6.5.2.1 Indicador de Endividamento

Segundo Gitman (2010), o indice mede a proporc¢éo do ativo total credores da
empresa. Quanto mais elevado, maior sera 0 montante de capital de terceiros usado

para gerar lucros.
Esse indice é calculado conforme demonstrado no quadro abaixo:

Quadro4 Férmula do indice de endividamento geral

Endividamento Passivo Total
Geral=

Ativo Total

Fonte: Gitman 2010 p. 56

Para a Brasil Partners, esse indice apresenta um valor bem elevado no
periodo seis, porém, logo nos periodos sete e oito, € constatada uma reducéo,

comprovando a capacidade da empresa em gerar caixa.
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Quando comparado no periodo oito aos concorrentes do mercado, a empresa

se encontra com um alto indice em relagédo aos demais, conforme figura abaixo:

Figura 32 Avaliagdo Quantitativa Grau de Endividamento Periodo oito

1.8. Lideran¢a em menor endividamento

Empresa Grau de endividamento Pontos Peso Total Acum
Yuma 20,7434 % - +] 20 152
Eco Safe 5.A. 42,5876 % 1 ] 5 108
Solex Co. 16,905 % & 5 30 78
Clean Source 21,4548 % 3 5 15 79
Brasil Partne 22,2618 % 2 5 10 202
EQUIPE 6 5,685 % 7 5 35 52
Smart Energy 18,5206 % 5 5 25 213

Fonte: SDE Simulacédo de Estratégia

6.5.2.2 Prazo médio de Estocagem

Segundo Assaf (2010) este indicador representa o tempo médio de renovacao

dos estoques da empresa. A formula utilizada para este calculo é a seguinte:

Quadro5 Fdrmula do célculo do prazo médio de estocagem

Prazo adi
Estogue médio x 3602
médio de 9
estocagem= Custos dos produtos vendidos

Fonte: Assaf Neto 2010 p. 105

No periodo seis, tinhamos esse indicador bem elevado, porém ao longo dos
periodos, tivemos uma reducdo significante, devido a reducdo na compra de
matérias primas e producédo mais enxuta, 0 que consequentemente, diminui N0sSsos

custos com estoques.
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6.5.2.3 Prazo médio de pagamento a fornecedores

Para Assaf (2010) este indicador revela o tempo médio que a empresa paga

suas dividas a prazo de fornecedores. O calculo é feito da seguinte forma:

Quadro 6 Prazo médio de pagamentos a fornecedores

Prazo
médio de
estocagem= Compras anuais a prazo
Fonte: Assaf Neto 2010 p. 106

Contas a pagar a fornecedores (média) x 360

No periodo analisado a Brasil Partners apresenta uma reducdo neste
indicador, o que representa que estamos pagando os fornecedores em um menor
prazo, 0 que € ruim para uma empresa, porém se levarmos em conta que o
indicador é calculado sobre a média de contas a pagar a fornecedores, o resultado é
aceitavel visto que o volume de compras diminui consideravelmente ao longo dos

periodos.
6.5.2.4 Prazo médio de recebimento

Para Gitman (2010) este indicador € util para avaliar as politicas de crédito e

cobranca, gerando assim o tempo médio que a empresa recebe suas vendas. E

obtido conforme quadro abaixo:

Quadro 7 Prazo médio de recebimento

Prazo médio
de

recebimento= Valor diario médio das vendas

Fonte: Gitman 2010 p. 53

Contas a receber de clientes

Na Brasil Partners este indicador representa um aumento ao longo dos

periodos, tal fato se da ao elevado contas a receber obtido com o volume de vendas.
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6.5.2.5 Giro do ativo total

Segundo Gitman (2010) este indice indica a eficiéncia em que a empresa

utiliza seus ativos para gerar vendas. O calculo € obtido através do quadro abaixo:

Quadro 8 Giro do Ativo Total

Giro do Vendas
Ativo
Total= Ativo Total

Fonte: Gitman 2010 p. 54

No periodo oito, nossa empresa apresenta uma melhora significativa em
relacdo aos demais periodos, isto nos mostra que utilizamos de forma otimizada os

ativos para aumentar o volume de vendas.
6.5.2.6 CICLOS OPERACIONAIS

Segundo Assaf (2010) as principais atividades das empresas envolvem, a
producdo de bens e servicos e consequentemente a realizacdo de vendas e 0s
respectivos recebimentos. E diante destes processos que temos o ciclo operacional

da empresa, que € composto por todas as fases operacionais, gerando:
e Prazo Médio de Recebimento;
e Dias de estoque e;

e Prazo médio de pagamento.
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O ciclo operacional trimestral com base no periodo oito da Brasil Partners, é
demonstrado na figura abaixo:

Figura 33 Ciclo Operacional da Brasil Partners

ATIVIDADES b | COMPRAS VENDE] ReCEeBE]
PRAZOS ~ ‘emmsd [0 99,63 165,90

PAGA
15,96

CICLO FINANCEIRO
66,27

| CICLO OPERACIONAL
[ 165,90

Fonte: Elaborado pelo Autor (2015)

O que podemos observar no ciclo operacional a Brasil Partners, € que devido
ao resultado do ciclo financeiro a empresa tem necessidade de financiamento
resultante da diferenca entre receber e pagar, visto que, primeiros pagamos Nnossos
fornecedores para depois podermos receber de nossos clientes, este financiamento
sempre foi suprido por fontes como empréstimos e factoring, sempre obtendo as
melhores taxas, a necessidade de uso de empréstimo automatico, possui uma taxa
mais alta do que ambas as fontes citadas antes, fez se necesséario devido a nao

realizacao de previsao de vendas no periodo.

No caso dos indicadores de atividades, o ideal é que a andlise seja feita
baseada nas médias mensais dos resultados das empresas, o que dificulta a andlise,

pois s6 temos o resultado do periodo oito.
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6.5.3 Indicadores de Rentabilidade

Para Assaf (2010), estes indicadores avaliam os resultados obtidos em
relacdo a determinados parametros que melhor revelem suas dimensdes. As
principais bases de comparacao adotadas sdo o ativo total, o patriménio liquido e as
receitas de vendas. E os resultados séo, lucro operacional e o lucro liquido.

6.5.3.1.1 Indicador de rentabilidade das vendas

Segundo Assaf (2010), este indicador mede a eficiéncia em produzir lucro

através de suas vendas.
Este indicador é calculado da seguinte forma:

Quadro9 Formula do calculo de rentabilidade de vendas

Rentabilidade Lucro Liquido
de Vendas=

Vendas Liquidas

Fonte: Assaf Neto 2010 p. 111

Na Brasil Partners, este indicador apresenta um aumento no periodo oito em
relacéo ao periodo sete, e uma reducédo em relacdo ao periodo, o que ser justificado
devido a reducdo nas vendas ocasionada por fatores externos, como o apagao de

energia elétrica.
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6.5.3.1.2 Indicador de retorno sobre o patriménio liquido

Para Assaf (2010) este in8dice mede o retorno dos recursos aplicados na
empresa por seus proprietarios, ou seja, para cada real investido na empresa,

medem-se quanto os acionistas auferem de lucro.
Esse indice é calculado conforme demonstrado no quadro abaixo:

Quadro 10 Formula do Indice de Retorno Sobre o Capital Liquido

Retorno o
sobre o Lucro Liguido
capital

liquido= Patriménio Liquido Médio

Fonte: Assaf Neto 2010 p. 110

Na Brasil Partners esse indice apresenta uma reducdo ao longo dos periodos
observados, isto se da, devido a reducéo do lucro liquido e aumenta do patrimonio

liquido, influenciados pelo lucro acumulado.
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CONCLUSAO

Analisando os aspectos financeiros da empresa Brasil Partners, conclui-se
gue a administracao financeira foi adequada ao planejamento estratégico, mesmo
reconhecendo que houve falhas quanto a previsdo, principalmente a fatores
externos que atingem o ambiente em que esta inserida. A empresa se consolidou
lider em faturamento acumulado, gracas ao tamanho da sua planta produtiva, o que
leva a baixa lucratividade acumulada das vendas devido ao alto custo fixo, despesas
administrativas e mao de obra. Foi observado até o sexto periodo que a empresa
incorreu em um grave erro de programacéao de producao, impactando fortemente os
resultados financeiros, devido a capacidade ociosa que se deu por este erro. Ao
encerramento do Ultimo periodo, fica para a préxima gestdo uma organizacao forte e
robusta, apesar de possuir um alto grau de endividamento, possui a lideranca do
mercado em numero de unidades vendidas, o que lhe confere uma forte capacidade
de geracédo de caixa, podendo assim honrar seus compromissos financeiros e gerar
um retorno sobre o investimento consistente. Devido a sua capacidade de producéo,
nao tenho duvidas que a proxima gestao ird dominar o mercado, tornando alguns
concorrentes irrelevantes, podendo até realizar aquisicdes e fusdes dos mesmos,
prova de que a diretoria de financas pode prover através de ferramentas e
estratégias financeiras o melhor desempenho para a organizacdo, garantindo assim,

0 atingimento dos objetivos estratégicos.
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8 ANEXOS

Midia Digital contendo:
e Arquivo.pdf

e Manual do Jogos de Empresas
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