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RESUMO

CASTRO, Aline Figueiredo de. Viabilidade econdmico-financeira para implantacdo de
uma marcenaria no municipio de Rio Verde-Goias. 2015. 68p. Trabalho de Conclusao de
Curso Il (Graduagdo em Ciéncias Contébeis) — UniRV — Universidade de Rio Verde, Rio
Verde, 2015".

De acordo com Ribeiro (2010), a analise da viabilidade econémico-financeira de uma
organizacdo verifica se 0 negocio atende aos requisitos econdémicos e financeiros de forma
inicial para o planejamento, devendo averiguar quais os recursos financeiros necessarios para
investir e manter a empresa em funcionamento, e se existird mercado suficiente para o
negocio, bem como fluxos de caixa suficientes para a estabilidade do empreendimento. Dessa
forma, o objetivo do presente trabalho é avaliar a viabilidade econdmico-financeira para
implantacdo de uma marcenaria no municipio de Rio Verde — GO, para tanto, levantaram-se
receitas, despesas e 0s custos de producdo para a atividade. Assim, 0 presente estudo expos
um plano de negdcios, adaptado do SEBRAE - SP (2007) e apresentou indicadores de
viabilidade para verificar se o investimento da marcenaria seria viavel. Para o estudo, foram
utilizados procedimentos de uma pesquisa bibliogréafica e coleta de dados primérios. Conclui-
se que, considerando a problemética norteadora do presente trabalho, pode-se afirmar que a
implantacdo da Marcenaria é viavel a medida que as projecdes realizadas pelo presente estudo
se consolidarem ao longo do tempo. E que, como garantia ao empreendedor dessa viabilidade,
sugere-se que 0 mesmo busque uma assessoria do Sebrae para que essa pesquisa realizada de
fato se torne o plano de negdcios dessa marcenaria.
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Prof?. Ma. Débora Ferguson - UniRV - Universidade de Rio Verde; Prof. Bruno Sabino de Sousa - UniRV -
Universidade de Rio Verde.



ABSTRACT

CASTRO, Aline Figueiredo de. Economic and financial feasibility for the implement of a
wood carpentry store in Rio Verde - Goias. 2015. 68p. Working End gf Course 11
(Graduation in Accounting) - UniRV - University of Rio Verde, Rio Verde, 2015 .

According to Ribeiro (2010), the analysis of economic and financial viability of an
organization checks if the business meets the economic and financial requirements as an early
way of planning and it is supposed to find out what financial resources are needed to invest
and keep the company running and if there will be enough market for the business as well as
enough cash flows for the stability of the company. Thus, the aim of this study is to evaluate
the economic feasibility to implement a woodworking company in Rio Verde - GO. For so,
revenues, expenses and production costs for such activity were risen. This way, the present
study has exposed a business plan, adapted from SEBRAE - SP (2007) and has presented
indicators of feasibility to verify if the investment would be feasible. For the study,
procedures from a bibliographic research were used and also the collection of primary data. In
conclusion, considering the main matter of this paper, it can be said that the implementation
of a wood working company is feasible as the projections performed in this study are
consolidated over time. And that, as a guarantee to the entrepreneur of such viability, it is
suggested that advisory at SEBRAE be sought so that this research carried out becomes the
business plan of the woodworking company.
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Investment, feasibility, Carpentry.
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1 INTRODUCAO

1.1 Contextualizacéo

Conforme o SEBRAE-GO (2012), o numero de marcenarias aumentou nos altimos
anos, em decorréncia do crescimento urbano e pelo fato da maioria da populagdo estar
preferindo os moveis de acordo com as medidas de suas residéncias a comprar diretamente
nas lojas. Com o grande desenvolvimento e ampliacdo da regido de Rio Verde (GO), a
populacdo vem crescendo de forma rapida, trazendo assim uma maior competitividade no
ramo da producao de mdveis.

De acordo com Nogas, Souza e Silva (2011), para que ocorra um investimento, as
decisbes devem ser tomadas depois de analisar as dimensdes dos riscos que podem surgir, e
averiguar qual o retorno que esse investimento trara no decorrer do tempo. Para que consiga
aproximar da possivel afirmacéo, o investidor deverd utilizar as melhores ferramentas e
técnicas possiveis para conseguir uma probabilidade bastante eficaz do risco e do retorno que
poderdo surgir.

Para que uma empresa seja competitiva no mercado, o empreendedor juntamente
com o contador e administrador, deve elaborar um plano de neg6cio para verificar como sera
o funcionamento daquela empresa no curto e longo prazo. Deve-se, também, elaborar e
utilizar um controle de fluxo de caixa, analisar as técnicas e célculos da Taxa Interna de
Retorno, Taxa Minima de Atratividade e o Valor Presente Liquido para verificar se é viavel a
implantagdo da empresa.

Segundo Raach (2010), a competitividade das empresas traz para a populacao varios
modelos e tipos de processo para a elaboragdo dos moveis, pois, ultimamente, as entidades
ndo se desenvolvem no mercado por motivo de aprimoramento, gestdo de producdo, de
qualificacdo e de planejamento. J4, aqueles que souberem se estruturar melhor, terdo um
melhor empenho no crescimento operacional e financeiro da empresa.

Conforme o SEBRAE-SP (2005), em 2003, foi realizada uma pesquisa sobre
marcenarias, na qual se verificou que: 31% das empresas ndo foram bem sucedidas em seu

primeiro ano de funcionamento; 60% das mesmas ndo passam de cinco anos de
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funcionalidade, por motivo de deficiéncia nos planejamentos e na estrutura da empresa.
Portanto, é necessario ter conhecimento suficiente do ramo de atividade em que se pretende
investir, para que ndo ocorra um fracasso depois de iniciar suas atividades.

De acordo com o SEBRAE-GO (2012), o ramo de marcenaria € uma das atividades
mais antigas do mundo, e que a mesma ao longo do tempo foi se modernizando com novas
ferramentas e procedimentos para a transformacdo da matéria-prima em maveis.

Nesse contexto, 0 presente estudo versara sobre a implantacdo de uma marcenaria no

municipio de Rio Verde (GO), estudando a viabilidade econdmico-financeira dessa atividade.

1.2 Problema

E vidvel econdmica e financeiramente a implantacio de uma marcenaria no

municipio de Rio Verde - GO?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo geral

Avaliar a viabilidade econdmico-financeira da implantagdo de uma marcenaria no

municipio de Rio Verde, Goias.

1.3.2 Objetivos especificos

Para alcancar o objetivo geral, foram elaborados os seguintes objetivos especificos:

e Teorizar sobre plano de negdcios, viabilidade econémico-financeira, Taxa Interna
de Retorno, Taxa Minima de Atratividade e Valor Presente Liquido;

e Levantar quais 0s investimentos sao necessarios para a implantacdo da empresa;

e Levantar os custos da producdo e estimativas das despesas e receitas operacionais;

e Analisar se a implantacédo é viavel financeiramente.
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1.4 Justificativa

Esse trabalho decorre da necessidade particular e intencional de verificar se uma
marcenaria € viavel financeira e economicamente no municipio de Rio Verde, Goias.

Tal necessidade surge em estudar um plano de negdcio para uma marcenaria que atua
na informalidade na cidade de Rio Verde, Goias. Essa empresa desenvolve suas atividades
basicamente com 0s servigos do proprio marceneiro que € o proprietario.

Esse estudo sobre viabilidade analisado através do plano de negdcio, servird como
proposta para o empreendedor da marcenaria, para que 0 mesmo possa usufruir dos dados
obtidos sobre a implantacdo e, com esses dados, 0 mesmo possa tomar decisdes acerca de seu
empreendimento.

O presente estudo, também proporciona aos académicos em geral sobre estudo do
plano de negdcios para uma atividade, podendo servir de parametro para as demais pesquisas

sobre o ramo de atividade de marcenarias ou outras.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Plano de negocio

De acordo com Rosa (2004), para investir ou abrir um negdcio é necessario um
planejamento, onde ira analisar, passo a passo como sera o desenvolvimento e o desempenho
da empresa no decorrer do seu funcionamento. Para que isso aconteca, o empreendedor
deverd montar o seu plano de negécio, para verificar os principais pontos que necessitara para
que seja rentavel o investimento e a implantacdo do negocio, de forma que ndo ocorra
prejuizo e nem perda do capital investido naquele ramo de atividade.

Para Rosa (2004, p. 10):

Um plano de negécio € um documento que descreve (por escrito) quais os objetivos
de um negécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam
alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio permite
identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.

Segundo Rosa (2004), para um grande desempenho no plano de negécio, é
importante analisar o ramo de atividade a ser executado, quais 0s produtos e servi¢os a serem
oferecidos, quais sdo os seus principais clientes e fornecedores, se a demanda de mercado é
favoravel, abordar quais os pontos ruins e bons na implantacdo do negécio, verificar se o local
do negocio é bem localizado, entre varios detalhes a serem apontados.

De acordo com Molina e Mara (2013, p. 1), “todo empresario, antes de dar inicio as
suas atividades deve ter 0 seu plano de negdcio bem definido”.

Segundo Molina e Mara (2013), assim que formatar as ideias sobre como serd a
implantagcdo do negocio, terd como analisar melhor de forma a se diferenciar dos seus
concorrentes para melhor atendimento e qualidade do servigo a oferecer aos seus clientes. E,
Se preparar Se caso ocorra um crescimento muito rapido na operacionalidade da empresa, e
sempre deixar um capital reservado para o inicio das atividades, pois no comeco o retorno é
mais demorado, por motivo de confianga e adaptacdo da clientela. Portanto, um plano de

negocio bem elaborado e praticado, o dinheiro ser bem administrado, a empresa podera obter
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um crescimento muito rapido, mas caso ao contrario poderd ir a faléncia de um dia para o
outro.

Para Mckenzie (2008, p. 2), “o Plano de Negdcio é composto por varias se¢fes que
se relacionam e permitem um entendimento global do negdcio de forma escrita e em poucas

paginas”.

2.2 Viabilidade econémico-financeira

Segundo Rozenfeld (2009), a viabilidade econdémico-financeira é a analise viavel de
uma ampliacdo ou abertura de um negocio. Contexto em que serdo analisados os pontos
principais para que o negécio flua no decorrer do seu funcionamento. Portanto, esta analise da
viabilidade econdmico-financeira sera executada no momento do planejamento do projeto e
serd revisado a cada fase do desenvolvimento, onde serd analisado se permanece viavel ou
n&o.

Para Rozenfeld (2009, p. 2), “o primeiro passo para a realizacdo da analise
econémica € a montagem do fluxo de caixa, isto €, a definicdo do fluxo de entradas e saidas
de dinheiro durante o ciclo de vida planejado para o produto”.

De acordo com Ribeiro (2010), para analisar uma viabilidade econémico-financeira
tem primeiramente verificar se 0 neg6cio atende aos requisitos econdémicos e financeiros de
forma inicial para o planejamento, analisando quais os recursos financeiros para investir e
manter a empresa em funcionamento, se haverd mercado suficiente para o negdcio, o
investimento e o servigo a oferecer trar um retorno satisfatdrio, o fluxo de desembolso com o
servico é rentavel, ha disponibilidade de financiamentos para 0 ramo da atividade e quais 0s
riscos que podem ocorrer. Dessa forma, é possivel averiguar como sera 0 empenho e o
desenvolvimento do negédcio no decorrer do seu funcionamento de forma confiavel e visando
o futuro e, se caso 0 negdcio ndo foi um bom investimento, mostrara que ndo € viavel a
abertura ou ampliagdo do negécio.

Segundo Raach (2010), os empreendedores que verificam primeiramente a analise da
viabilidade financeira, antes da abertura da empresa, terdo uma facilidade para constatar
qualquer problema financeiro que a empresa podera enfrentar futuramente e identificar
melhor a lucratividade que aquele negdcio ira trazer para 0 mesmo. Pois, € de grande
importancia um bom planejamento e gerenciamento das entradas e saidas da empresa, e
utilizar ferramentas que mostram os custos para a elaboragdo do produto e a rentabilidade que

trara o investimento.
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E, para chegar a tais conclusfes € necessario utilizar outros indices para melhor
andlise da viabilidade do negocio, como: Fluxo de Caixa, Taxa Interna de Retorno, Taxa

Minima de Atratividade e Valor Presente Liquido.

2.3 Fluxo de caixa

De acordo com o SEBRAE-DF (2011), o fluxo de caixa é uma ferramenta utilizada
para empresas que optam pelo controle eficaz das entradas e saidas do caixa diariamente, e
para uma melhor gestdo financeira de forma &gil e facil de controlar, verificando se a empresa
estd conseguindo pagar as suas obrigacGes no prazo estabelecido ou se estd com mais
despesas do que receitas no decorrer daquele determinado periodo. O fluxo de caixa mostra
como esta a situacdo financeira da empresa, de forma clara e rapida. Podendo ser estruturado
em sistema ou até mesmo em uma planilha de Excel.

Conforme Machado (2009), o fluxo de caixa pode variar, portanto, é usada
diariamente e acumulativa, e se permanecer sempre negativo, obviamente a empresa esta
tendo mais despesas do que receitas. Esta situacdo pode ocorrer por varias consequéncias,
como: a empresa pode estar oferecendo mais prazo para os seus clientes, e ndo estd
conseguindo negociar melhor com os seus fornecedores; efetuando grandes compras e
ocorrendo pouco giro no estoque; as retiradas dos acionistas estdo mais elevadas do que o
possivel naquele momento; os altos juros dos cartdes de créditos; crescimento nas duplicatas
descontadas e dos cheques pré-datados, entre varios outros fatores. Ja, se o saldo permanecer
positivo, a empresa esta conseguindo manter as suas contas em dia, e esta tendo controle do
que a empresa esta recebendo e o que pode gastar naquele determinado periodo.

Neves (2010, p. 15):

O fluxo de caixa esté ligado as atividades da empresa de forma ampla. Comportando
em si todas as entradas e saidas de caixa dos negdcios que realiza. Assim, ele se
refere as atividades operacionais, financeiras e legais a empresa, tendo impacto ndo
sO no capital de giro, mas também na administracéo de longo prazo.

De acordo com o Blog Conta Azul (2013), o fluxo de caixa permite aos socios uma
previsdo da situacdo financeira da empresa no futuro, em que se fornece uma maior facilidade
para tomada de decisdo no decorrer do tempo, pois 0 mesmo trara as despesas e as receitas no
curto e longo prazo. Com essas informagdes, se a empresa estiver necessitando de dinheiro

para 0 giro operacional, tera como providenciar antes mesmo de enfrentar uma crise
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financeira, podendo assim, efetuar um empréstimo ou disponibilizar algum bem para venda.
Ja em situacBes agradaveis, como dinheiro em caixa e suas obrigacGes pagas, a empresa
podera investir mais ou fornecer dividendos para 0s seus socios.

Essa ferramenta, a principio simples, é imprescindivel para o andamento eficiente
das contas da empresa. Para o fluxo de caixa, o empresario ou o administrador devera
obedecer aos procedimentos do controle interno. Um dos principais pontos a serem
apresentados em fluxo de caixa € a separacdo das saidas do caixa por contas, como:
fornecedores, despesas e outras saidas. Dentro destas contas, especificarem os seus fins,
como: despesas administrativas, com os funcionarios, telefone, vendas, financeiras e outros.
Assim, feita da mesma forma com as entradas no caixa, como: cheques, depdsitos, cartdes,
duplicatas a receber e outros (ZUINI, 2012).

2.4 Taxa Interna de Retorno (TIR)

De acordo com Cavalcante e Zeppelini (2010), a Taxa Interna de Retorno é o indice
mais importante, na qual se mostrara ao investidor se o seu projeto sera viavel ou ndo, quando
analisado e constatado que a taxa interna de retorno for maior que o custo do investimento, o
investidor podera prosseguir com o seu projeto, pois 0 projeto é viavel, se caso ndo apresentar
uma situacdo viavel, sera melhor o investidor ndo se arriscar.

Sérgio (2009, p. 1):

A Taxa Interna de Retorno (TIR), em inglés IRR (Internal Rate of Return), é a taxa
necessaria para igualar o valor de um investimento (valor presente) com 0s seus
respectivos retornos futuros ou saldos de caixa. Sendo usada em analise de
investimento significa a taxa de retorno de um projeto.

Conforme Cavalcante e Zeppelini (2010), a TIR é um método para analisar o
investimento aplicado em um determinado negdcio, seja uma empresa de pequeno, médio ou
grande porte, e de qualquer ramo de atividade, de forma a maximizar o quanto mais rapido o

seu valor investido.

QUADRO 1 — Taxa Interna de Retorno (TIR).

n

S FC,
I°+Z(1+K)t= (1+K)t
t=1 t=1

Fonte: Assaf Neto (2010).
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Onde:

I,= montante do investimento no momento zero (inicio do projeto);

I; = montantes previstos de investimento em cada momento subsequente;

K = taxa de rentabilidade equivalente periodica (TIR);

FC = fluxos previstos de entradas de caixa em cada periodo de vida do projeto
(beneficios de caixa).

Para Assaf Neto (2010, p. 55), “a taxa interna de retorno ¢ considerada a mesma que
a taxa de desconto, quando aplicada a uma série de fluxos de caixa, que gera um resultado
igual ao valor presente da operagdo”.

Gitman (2010, p. 371):

Uma técnica sofisticada de or¢camento de capital; é a taxa de desconto que iguala o
VPL de uma oportunidade de investimento a zero (isso porque o valor presente das
entradas de caixa iguala-se ao investimento inicial). E a taxa de retorno anual
composta que a empresa obterd, se aplicar recursos em um projeto e receber as
entradas de caixa previstas.

O autor defende que o conhecimento da TIR fard com que o marceneiro entenda
sobre as questbes técnicas que o ajudardo a identificar as possiveis formas de retorno
financeiro ou ndo sobre aquilo que foi investido. Com isso, conhecer essa técnica sofisticada

de orcamento de capital s6 corroborard com préatica do empreendedor.

2.5 Taxa Minima de Atratividade (TMA)

Para Casarotto Filho e Kopittke (2010), em qualquer planejamento de investimento,
o empreendedor sempre espera por um retorno rentavel, onde acredita conseguir em um prazo
curto a maximizacdo do valor investido. Portanto, para que seja satisfatorio para o investidor,
sera importante analisar o custo de oportunidade, e o risco do negocio, entretanto o ganho
esperado tem que ser alto, pois quanto maior o risco, maior o retorno.

Para Casarotto Filho e Kopittke (2010, p. 42):

A TMA é a taxa a partir da qual o investidor considera que esta obtendo ganhos
financeiros. E uma taxa associada a um baixo risco e alta liquidez, ou seja, qualquer
sobra de caixa pode ser aplicada, na pior das hipéteses, na TMA. Uma das formas de
se analisar um investimento é confrontar a TIR com a TMA do investidor.

A afirmacdo do autor reforca que ha a necessidade do empreendedor ao menos ter

nogdo do percentual minimo de retorno de seus investimentos. De acordo com Gitman (2010),
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a Taxa Minima de Atratividade é a taxa minima que o investidor dispde a ganhar com o
dinheiro investido no determinado negécio, portanto, se a TMA for menos do que o esperado,
o0 investidor ndo achara vantajosa a implantacdo do seu negécio, com o valor em dinheiro que
tera que investir.

Segundo Casarotto Filho e Kopittke (2010), no momento de analisar um
planejamento de investimento, poderd verificar a perda do empreendedor em deixar de
investir em outro negocio. Portanto, o investimento escolhido devera ser lucrativo, em que no
minimo se deve obter a taxa de juros equivalente a rentabilidade das aplicacGes correntes e de
pouco risco, configurando assim a Taxa Minima de Atratividade.

Conforme Casarotto Filho e Kopittke (2010, p. 97), “para pessoas fisicas, no caso do
Brasil, ¢ comum a Taxa Minima de Atratividade ser igual a rentabilidade da caderneta de
poupanca ou de aplicacdes de renda fixa em bancos de primeira linha: baixissimo risco e alta
liquidez”.

Para Santos (2009, p. 5), “a TMA € Unica para cada investidor e ndo existe formula

matematica para calcula-la, pois ela pode variar com o tempo”.

2.6 Valor Presente Liquido (VPL)

Para Rozenfeld (2009), o Valor Presente Liquido é um método mais utilizado para
estudo de viabilidade de um projeto, comparando 0s investimentos iniciais com o retorno
futuro. Verifica-se se é mais vantajoso aplicar o capital em uma ampliacdo ou na abertura de
um novo negocio, ou se € mais rentavel aplicar em uma poupanca, de forma que 0s riscos séo
menores. Portanto, o valor presente liquido € analisado junto com a Taxa Interna de Retorno,
onde sera calculada a taxa de juros, para verificar se é vidvel a aplicacdo do dinheiro em

poupanca do que utiliza-lo para um novo negdécio.

Método para anélise de investimentos que determina o valor presente de pagamentos
futuros. Este método consiste em uma férmula matematico-financeira em que o
valor dos investimentos e do fluxo de caixa atual e futuro sdo convertidos para um
valor equivalente na data atual por meio de uma taxa de conversdo. Esta conversdo é
devido ao fato do poder aquisitivo do dinheiro sofrer alteracBes com o passar do
tempo. A taxa de conversao utilizada neste método é a Taxa Minima de Atratividade
(TMA) (ROZENFELD, 2009, p. 5).

De acordo com o autor, Valor Presente Liquido é o método utilizado para analisar o
valor do dinheiro no presente com pagamentos futuros, observando a importancia deste

método por motivo da desvalorizagéo do dinheiro com o passar do tempo.
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Para obter tais resultados, utiliza-se a seguinte formula:

QUADRO 2 — Valor Presente Liquido (VPL).

Fonte: Rozenfeld (2009).

Onde:

t = periodo (anos ou meses);

n = tempo total projeto (anos ou meses);

i = taxa minima de atratividade (TMA);

FC = fluxo caixa por periodo.

De acordo com Rozenfeld (2009), se o VPL for maior que zero € um investimento
rentavel, pois a taxa efetiva de retorno é maior do que a fixada. Quando for menor que zero
ndo é rentdvel o investimento, pois a taxa efetiva de retorno € menor que a fixada. E, igual a
zero, sera um investimento que ndo trara lucros no decorrer do periodo, sendo assim, também

ndo vantajoso.



3 PROCEDER METODOLOGICO

Segundo Marconi e Lakatos (2007), a pesquisa pode ser realizada da maneira formal,
com método de pensamento reflexivo cientifico, o que leva a conhecer caminhos para a
realidade. Portanto, € muito mais que procurar verdades, consiste em buscar respostas por
meio de métodos cientificos.

Para Marconi e Lakatos (2007), a metodologia é a que demonstra em pouco tempo,
varios itens, utilizando alguns componentes, como: métodos de abordagem, métodos de
procedimento, técnicas, delimitacdo do universo (descricio da populagdo), tipo de
amostragem e tratamento estatistico.

De acordo com Rodrigues (2007, p. 2), “metodologia cientifica € um conjunto de
abordagens, técnicas e processos utilizados pela ciéncia para formular e resolver problemas de

aquisicdo objetiva do conhecimento, de uma maneira sistematica”.

3.1 Quanto aos procedimentos

De acordo com Rodrigues (2007), ha trés modalidades de procedimentos em uma
pesquisa cientifica, pesquisa de campo € a observacdo dos fatos conforme ocorrem e estudam
as relacOes estabelecidas, pesquisa experimental sdo pesquisas que exploram experimentos
para apresentar o fato ou fenémeno, e a pesquisa bibliografica é quando obtém conhecimento
amplo de algum assunto.

Conforme Marconi e Lakatos (2007), a pesquisa bibliogréfica trata de trabalho ja
publicado, a sua finalidade é colocar o pesquisador em conclusGes mais concretas sobre
aquele determinado assunto. A modalidade utilizada na pesquisa foi a bibliogréfica, pois

explica o contetdo abordado através de trabalhos ja elaborados e pesquisados.

3.2 Quanto aos objetivos

De acordo com Rodrigues (2007), quanto aos objetivos da pesquisa, pode ser

utilizada a pesquisa exploratdria, que proporciona maior familiaridade com o problema,
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pesquisa descritiva é abordada quando os fatos sdo observados, registrados, analisados,
classificados e interpretados, e a pesquisa explicativa é quando se identificam fatores para a
ocorréncia dos fendbmenos.

O estudo apresentado classifica-se como uma pesquisa descritiva, pois visa descrever

caracteristicas de determinado fenémeno.

3.3 Quanto aos métodos de abordagem

De acordo com Marconi e Lakatos (2007), séo englobados como abordagens o0s
seguintes métodos: método indutivo que abrange profundamente as particularidades até as leis
e teorias, método dedutivo através das teorias e leis poderad levar aos particulares, método
hipotético-dedutivo é quando proporciona conhecimentos para formular hipéteses, e 0 método
dialético quando o fendmeno ocorre através da acao reciproca.

O presente estudo € baseado no método dedutivo que é aquele que sai de premissas

gerais para um caso especifico.

3.4 Quanto a coleta de dados

Uma pesquisa pode ser elaborada por meio de métodos de coleta de dados, como:
fontes primarias, secundarias e de observacdo. Para Oliveira Neto (2008), nas fontes primarias
sdo utilizados livros e/ou fendbmenos reais, 0s quais utilizando os métodos e técnicas
adequadas se transformam em pesquisa documentada comprobatéria. Portanto, os livros
devem ser os originais, e os fendmenos reais, devem ser dados estatisticos, entrevistas,
anotacOes, fotografias, documentos, entre outros. J& as fontes secundarias séo livros,
pesquisas e dados de empresas que irdo aprimorar o estudo.

Segundo Mendonca, Rocha e Nunes (2008), a técnica de observacdo é um contato
mais proximo da realidade, para melhores conclusdes dos dados analisados na pesquisa.

O estudo apresentado foi abordado por fonte primaria, pois foram utilizados dados
apresentados pela empresa para posterior anélise de contetdo. E, a técnica de observagéo,

onde se concluiu uma analise de mercado.
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3.5 Procedimentos da pesquisa

A pesquisa abordada mostra 0s conceitos das principais técnicas utilizadas para
analisar a viabilidade da implantacdo de uma marcenaria no municipio de Rio Verde-Goias,
para que se obtenha o resultado da pesquisa, serdo realizados: Plano de Negdcios com estudo
de clientes, concorrentes e fornecedores, Plano de Marketing, Plano Operacional, Plano
Financeiro, Levantamento de Custos e Despesas Fixas e variaveis, e os calculos dos
indicadores de viabilidade (TIR, VPL e TMA) de acordo com o modelo adaptado pelo
SEBRAE — SP (2007) constante no Apéndice A.



4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Historia motivadora do trabalho

A marcenaria Moveis Castro, situada no municipio de Rio Verde - GO esté instalada
na informalidade (sem empresa constituida) ha 14 anos, no entanto, o proprietario paga como
contribuinte autbnomo 20% do salario minimo a Previdéncia Social. Essa marcenaria produz
moveis, essa producdo/montagem ¢é feita de forma individual, exceto no corte da matéria-
prima que tem a ajuda de um auxiliar.

Com as exigéncias legais vigentes no pais, a marcenaria tem o interesse de
formalizar-se, para expandir seus negocios. Com essa formalizacdo, também, sera possivel o
registro de funcionarios, recolhimento dos impostos pertinentes a atividade, contratacdo de
profissionais se necessario, com o intuito de fornecer aos seus clientes um produto com
rapidez e qualidade. Assim, o interesse de efetuar uma analise econdmico-financeira para

verificar se é viavel o seu investimento.

4.2 Sumario executivo

O plano de negocio adaptado pelo SEBRAE-SP (2007), realizado no presente
trabalho foram: Estudo dos clientes interessados no servico oferecido pela marcenaria; Estudo
dos seus principais concorrentes localizados na cidade de Rio Verde - GO; Analise de
mercado, onde mostra 0s seus grandes e pequenos fornecedores; Plano de marketing,
apresentando os produtos a serem oferecidos, e como serd a divulgacdo e localizacdo da
empresa; Estudo dos custos para a elaboracdo dos produtos; Anélise do que serd necessario
para implantacdo da empresa; e Abordagem dos indices de viabilidade econémico-financeira,
para melhor esclarecimento da rentabilidade do negacio.

A missdo da empresa segundo os dados apresentados pela a marcenaria é “oferecer
um produto de alta qualidade e novidade, de forma a satisfazer as necessidades dos clientes,

com ética, profissionalismo e competéncia”.
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A empresa tem como setor de atividades, um galpdo com os maquinarios e
ferramentas para a execucdo da produgdo, uma mesa com telefone préximo a porta de entrada

e um banheiro.

4.3 Analise de mercado

4.3.1 Estudo dos clientes

Os principais clientes nos ultimos anos foram no Condominio Residencial Lausanne,
Condominio Residencial Vila Miafiori, Condominio Residencial Villaggio Terracotta, e
Edificio Carolina, localizados na Vila Carolina, no Solar do Agreste, Parque dos Buritis e
Setor Solar Campestre.

Apesar de ndo receber os seus clientes na marcenaria, o local é apto para executar a
producdo, ndo ocorrendo nenhum risco a populacédo, portanto, o local adequado para o tipo de

servico seria no Setor Industrial ou no Dimpe.

4.3.2 Estudo dos concorrentes

Os principais concorrentes sdao as Industrias Moveleiras de Mdveis Planejados, como
a Marfim Moveis, Marcenaria Boa Esperanca, Marcenaria Barbosa e a Radica Mdveis,
localizados no Dimpe, Jardim Presidente e Jardim Neves.

A diferenca entre os concorrentes e a empresa Moveis Castro é a confec¢do dos
moveis, pois 0s concorrentes colocam os seus funcionarios para confeccionar 0s mesmos,
enguanto na marcenaria Mdveis Castro o proprio proprietario que os confeccionam. Portanto,
0S Seus concorrentes por ter mais médo de obra na preparacdo dos moveis, tem uma quantidade

maior de producéo.

4.3.3 Estudo dos fornecedores

Os fornecedores sdo a Madefer e Tele Tintas localizadas em Rio Verde - GO, a
Madeiranit localizada em Uberléandia — MG, a Casa do Marceneiro e a Loja das Ferragens
localizada em Goiéania — GO, que fornecem algumas varia¢Ges de condigdes para pagamentos,
como: acumulativo (em carteira), cheque pré-datado, boleto bancério e a vista.

No quadro 3, visualizam-se 0s materiais utilizados para a preparagdo dos maveis:
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QUADRO 3 - Materiais.

Materiais
Placa MDF 6 mm branco
Placa MDF 15 mm branco
Placa MDF 18 mm tecido nude
Placa MDF 15 mm tecido nude
Placa MDF 15 mm Casimir
Placa MDF 18 mm Casimir
Laminado de madeira freijo
Sistema de correr duplo elite da Ferrari
Sistema de correr triplo elite da Ferrari
Trilho de 6 metros para o sistema de correr
Guia de 6 metros para o sistema de correr
Corredica oculta da Cermag
Parafusos
Fita de borda (50 metros por rolo)
Madeira (md)
Tampa furo
Bucha para parafusos
Puxador (perfil de aluminio) 3 metros cada
Dobradica
Pistdo superior de amortecedor para porta de correr
Pistdo inferior de amortecedor para porta de correr
Galdo de cascola (cola de contato)
Galdo de verniz a base d' agua Sayerlack

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Os materiais utilizados sdo de acordo com os modelos dos moéveis exigidos pelos
clientes, e por diversificar as novidades no dia a dia, os materiais ndo sdo faceis de serem
encontrados, sendo alguns adquiridos fora do Estado, ocorrendo consequentemente
retardamento na producéo.

Na cidade de Rio Verde - GO, ndo ha o fornecimento de materiais suficientes para a
industrializacdo dos moveis, o que na maioria das vezes, sdo adquiridos da cidade de Goiania
- GO e, em algumas vezes, fora do Estado quando sdo materiais recém-lan¢ados no mercado.

Desse modo, os materiais adquiridos em Goiénia ou fora do Estado, ndo existem
necessariamente um lote minimo de compras, facilitando a aquisicao, permitindo assim que a
marcenaria ndo tenha a necessidade de armazenamento desses materiais, pois compra 0S
materiais conforme a necessidade na preparagdo dos produtos e de acordo com o orgamento

apresentado ao cliente.
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4.4 Plano de marketing
4.4.1 Principais produtos e servicos

A empresa compra as matérias-primas para preparacdo dos moveis e depois 0s
vendem, porém o0s mesmos nao terdo modelos especificos, ou seja, sdo diferenciados de um
cliente para o outro. No quadro 4 abordam-se quais os produtos que serdo oferecidos aos seus

clientes:

QUADRO 4 — Produtos.

Produtos

Closet

Guarda-roupa

Armaérios para cozinha
Armaérios para banheiro
Armarios ou painéis para sala
Armério para area gourmet
Armaério para area de servigo
Armaério para lavanderia
Armaério para despensa

Porta de entrada

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Os produtos fornecidos sdo as mesmas descri¢des, porém os tamanhos, modelos e
quantidades sdo os de acordo com os projetos escolhidos pelo cliente e que s@o feitos
conforme os cdbmodos de cada residéncia.

Segundo a Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006, que sera a
legislacdo especifica para o ramo de atividade, que estabelece normas gerais para as
microempresas e empresas de pequeno porte, sendo assim, a marcenaria enquadra-se no
Simples Nacional, onde utilizara na sua apuracdo o Anexo Il — Tabela Empresas de Industrias,
incidindo os seguintes impostos: Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ), Contribuicéo
Social sobre o Lucro Liquido (CSLL), Programa de Integracdo Social e do Programa de
Formacdo do Patriménio do Servidor Publico (P1S/Pasep), Contribui¢do para o Financiamento
da Seguridade Social (COFINS), Contribuicdo para a Seguridade Social destinada a
Previdéncia Social a cargo da pessoa juridica (CPP), Imposto sobre Circulacdo de Mercadoria
e Servicos (ICMS) e o Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI). Porém, o pagamento em
uma Unica guia de arrecadacdo mensal com o prazo de recolhimento até o dia 20 do més

subsequente. A Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas (CNAE) serd como
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atividade econdmica principal o 3101-2/00 que é fabricacdo de mdveis com predominancia de
madeira, e o cddigo e descri¢do das atividades econémicas secundarias € 4754-7/01 comércio

varejista de moveis.

4.4.2 Estratégias promocionais

Dentro do plano de negdcio, sugerem-se algumas formas de estratégias promocionais
para informacdes e divulgacGes da marcenaria, como anuncios em revistas, pela internet, nas

radios, outdoor e telemarketing.

4.4.3 Localizacdo do negécio

A localizacdo da empresa ndo é um lugar estratégico para atendimento aos clientes,
que ¢ feita pessoalmente pelo responsavel em domicilio ou em escritérios das construtoras
que os indicaram. No entanto, para a producdo dos moveis, o local foi analisado e atende as

necessidades de producao.

4.5 Plano operacional

4.5.1 Capacidade produtiva e de servico

O plano operacional da empresa demonstra a capacidade de producdo anual que a
marcenaria tem conforme dados apresentados no periodo de 5 meses no ano de 2014. A
empresa atende 2 residéncias por ano, onde a producdo e a montagens dos moveis € em média

de 5 meses cada residéncia. A tabela 1 apresenta a capacidade da producéo anual.

TABELA 1 - Capacidade produtiva anual.

Discriminacdo Quantidade
Closet 8
Guarda-roupa 4
Armérios para cozinha 16
Armérios para banheiro 12
Armaérios ou painéis para sala 3
Armério para area gourmet 4
Armario para area de servico 4
Armério para lavanderia 4
Armario para despensa 4
Porta de entrada 3
TOTAL 62

Fonte: Dados da pesquisa (2015).
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Com base no periodo analisado, a marcenaria tem uma capacidade estimada de 62

moveis produzidos anualmente.

4.5.2 Necessidade de pessoal

Conforme Manpowergroup (2014), os trabalhadores de oficio manual onde se
encaixa 0 marceneiro estdo sendo uma das profissdes com pouca qualificacdo profissional,
ficando em primeiro lugar no mundo e em quinto lugar no Brasil entre as dez profissdes que
mais precisam de se qualificar no pais. Quanto a necessidade de pessoal para ampliacdo da
empresa e para uma maior produtividade, ocorre uma dificuldade, pois ndo ha profissionais
qualificados para serem contratados.

De acordo com o sindicato dos oficiais marceneiros e trabalhadores nas industrias de
Serrarias e mdveis de madeira de Goias (2015), o piso salarial de um auxiliar de producéao é
de R$ 817,00, portanto a empresa esta compativel e superior com a expectativa salarial. Ja o
empreendedor por ser 0 marceneiro, € nao ter opcbes em contratar mais profissionais, o
mesmo terd que pagar mensalmente somente auxiliares. Mas, se houver alternativas e
interesses em contratar outros marceneiros, o piso salarial é de R$ 1.413,00 ficando, também,

no planejamento da empresa em bases salariais.
4.6 Plano financeiro
4.6.1 Estimativa do investimento
O plano financeiro analisado conforme a estrutura da marcenaria atualmente, o
profissional tera como investimento para iniciar e proceder com suas atividades o valor de R$

455.972,00 com bens e maquinarios, e R$ 44.028,00 disponivel em caixa, observam-se, na

tabela 2, esses investimentos.
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TABELA 2 - Investimentos.

Discriminacio Quantidade Valor
Disponivel em caixa R$ 44.028,00
Implantagdo de sistema R$ 5.000,00
Galpdo e terreno 1 R$ 400.000,00
Maguinas e Equipamentos

Tupia 1 R$ 4.000,00
Circular 1 R$ 5.000,00
Esquadrejadeira 1 R$ 6.000,00
Furadeira de mesa 1 R$ 3.000,00
Desempenadeira 1 R$ 3.500,00
Caixa de ferramenta 1 R$ 4.000,00

Martelo

Furadeira manual

Tico Tico

Plaina manual

Tupia manual

Parafusadeira

Veiculos
Veiculo 1 R$ 23.384,00
Moéveis e Utensilios
Mesa 1 R$ 79,00
Telefone 1 R$ 119,00
Microcomputador 1 R$ 1.890,00
Total R$ 500.000,00

* Os R$ 400.000,00 é proveniente de R$ 150.000,00 do terreno e R$ 250.000,00 do galpéo, estimado o galpao
tera R$ 100.000,00 de valor residual.

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

A tabela 2 demonstra as maquinas que a marcenaria utiliza no dia a dia para a
produgdo dos mdveis e 0s bens necessarios para a funcionalidade da mesma, o dinheiro que
ficara disponivel em caixa sera para o capital de giro, portanto, todo o valor investido seré por
capital proprio. Os valores estimados das maquinas e ferramentas sdo os de acordo com os de
mercado.

De acordo com o CPC 27 (2009), os terrenos e edificios sdo considerados bens
separaveis, até mesmo quando sdao em conjunto, ja a estimativa da vida til destes ativos sdo
julgados conforme a analise de cada entidade, portanto, o valor a ser deprecidvel ocorre apés a
deducdo quando analisado o valor residual do bem, e esses valores devem ser revisados no

término de cada exercicio para verificar se houve diferencas referente aos anos anteriores.

4.6.2 Prazos de vendas, compras e estoques

No levantamento, foi constatado que a empresa ndo necessita de armazenamento de

matérias-primas para concluir as producgdes, porque o profissional efetua a compra conforme
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0 andamento na preparacdo dos moveis, e os mesmos sdo entregues de acordo com a
necessidade daquele momento.

Na politica de venda, a empresa ao fechar o servico com o cliente, 0 mesmo pagara
um adiantamento de 60% do valor combinado como entrada para que o profissional compre
0s materiais necessarios para elaboracdo dos moveis, e os 40% restante sera pago na entrega e
finalizag&o do servico.

Na politica de compra, a entidade ndo tem o costume de comprar para efetuar o
pagamento em longo prazo, na maioria das vezes, é pago uma entrada e dividido num periodo

onde recebera a outra parte do cliente.
4.6.3 Faturamento

Conforme os dados levantados e orcamento executado, a empresa no 2° semestre de
2014 realizou uma produgdo de 26 moveis a uma residéncia, ocorrendo uma receita bruta
pelos moveis produzidos no valor de R$ 115.000,00. A tabela 3 apresenta os produtos, a

quantidade, o valor unitario e o valor total recebido pelo cliente.

TABELA 3 - Faturamento de 5 meses.

Discriminacao Quantidade Valor Unitario Valor Total
Closet 4 R$ 7.500,00 R$ 30.000,00
Guarda-roupa 2 R$ 6.200,00 R$ 12.400,00
Armaérios para cozinha 8 R$ 3.400,00 R$ 27.200,00
Armarios para banheiro 6 R$ 2.500,00 R$ 15.000,00
Armarios ou painéis para sala 1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00
Armario para area gourmet 1 R$ 5.900,00 R$ 5.900,00
Armario para area de servico 1 R$ 4.800,00 R$ 4.800,00
Armario para lavanderia 1 R$ 5.100,00 R$ 5.100,00
Armario para despensa 1 R$ 4.100,00 R$ 4.100,00
Porta de entrada 1 R$ 4.500,00 R$ 4.500,00
Total do faturamento 26 R$ 115.000,00

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Conforme apresentado na tabela 3, a producdo dos moéveis foi para mobiliar uma

residéncia completa, auferindo-se receita bruta no valor de R$ 115.000,00.

4.6.4 Custo unitario de materia-prima

Conforme o faturamento de 5 meses com 0s produtos fornecidos no 2° semestre de

2014, foram levantados os custos com matérias-primas no valor de R$ 35.715,00, nesse
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aspecto, a tabela 4 aborda quais as matérias-primas, as quantidades e os valores unitarios que
foram adquiridos para a producdo dos moveis a residéncia.



TABELA 4 - Custo unitario de matéria-prima.

Discriminagio Quantidade Valor Unitério Total

Placa MDF 6 mm branco 30 R$ 90,00 R$ 2.700,00
Placa MDF 15 mm branco 60 R$ 110,00 R$ 6.600,00
Placa MDF 18 mm tecido nude 18 R$ 190,00 R$ 3.420,00
Placa MDF 15 mm tecido nude 6 R$ 170,00 R$ 1.020,00
Placa MDF 15 mm Casimir 4 R$ 170,00 R$ 680,00
Placa MDF 18 mm Casimir 2 R$ 190,00 R$ 380,00
Laminado de madeira freijé 30 R$ 33,00 R$ 990,00
Sistema de correr duplo elite da Ferrari 8 R$ 350,00 R$ 2.800,00
Sistema de correr triplo elite da Ferrari 4 R$ 480,00 R$ 1.920,00
Trilho de 6 metros para o sistema de correr 6 R$ 80,00 R$ 480,00
Guia de 6 metros para o sistema de correr 6 R$ 80,00 R$ 480,00
Corredica oculta da Cermag 60 R$ 40,00 R$ 2.400,00
Parafusos 12.000 R$ 0,04 R$ 480,00
Fita de borda (50 metros por rolo) 15 R$ 120,00 R$ 1.800,00
Madeira (m3) 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
Tampa furo 600 R$ 0,30 R$ 180,00
Bucha para parafusos 800 R$ 0,15 R$ 120,00
Puxador (perfil de aluminio) 3 metros cada 62 R$ 35,00 R$ 2.170,00
Dobradica 150 R$ 2,20 R$ 330,00
Pistdo superior de amortecedor para porta de correr 25 R$ 60,00 R$ 1.500,00
Pistdo inferior de amortecedor para porta de correr 25 R$ 60,00 R$ 1.500,00
Galdo de cascola (cola de contato) 4 R$ 45,00 R$ 180,00
Galdo de verniz a base d’agua Sayerlack 3 R$ 195,00 R$ 585,00
Total R$  35.715,00

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

ve



35

4.6.5 Estimativa das despesas e custos mensais

Estima-se na implantacdo da marcenaria as despesas e custos mensais no montante

de R$ 12.988,83 que estdo apresentados na tabela 5:

TABELA 5 - Despesas e custos mensais.

Discriminacédo Valor

Funcionario R$ 2.300,00
Encargos (FGTS) R$ 184,00
Retirada do sdcio (Pro-labore) R$ 3.300,00
Agua R$ 50,00
Luz R$ 250,00
Telefone R$ 190,00
Contador R$ 1.200,00
Despesa com veiculo R$ 600,00
Material com expediente e consumo R$ 120,00
Seguros R$ 200,00
Propaganda e publicidade R$ 550,00
Manutencdo de maquinas R$ 200,00
Despesa com viagens R$ 350,00
Servigos de terceiros R$ 200,00
Imposto Simples Nacional R$ 1.373,10
Manutenc&o de sistema R$ 788,00
Depreciacdo dos bens R$ 1.133,73

Total R$ 12.988,83

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

As despesas e 0s custos estimados mensalmente sdo os de acordo com 0s gastos ja
pagos na marcenaria informal, porém acrescidos com os encargos do funcionario, a retirada
do proprietario, o contador, os impostos, a manutencao de sistema e a depreciacdo dos bens.

4.6.6 Estimativa dos custos com mao de obra

Na tabela 6, abordam-se quais os valores gastos com mao de obra, onde foi calculado

0 salario pago ao auxiliar e 0 encargo sobre 0 mesmo:

TABELA 6 - Custos com mao de obra.

CARGO N° FUNC. SALARIO % ENCARGO TOTAL
Auxiliar 1 R$ 2.300,00 8% R$ 184,00 R$  2.484,00
TOTAL 1 R$ 2.300,00 R$ 184,00 R$  2.484,00

Fonte: Dados da pesquisa (2015).
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A tabela 6 apresenta um encargo de 8% que representa o Fundo de Garantia por
Tempo de Servico (FGTS) e um valor total de R$ 2.484,00 que sera pago o salario e 0
beneficio obrigatdrio ao funcionario. Ja o INSS patronal ndo esta englobado aos encargos, por
motivo da empresa estar enquadrada no Simples Nacional, onde pagara o percentual do CPP

sobre o valor estimado na tabela 11 da Lei complementar n° 123, de 14 de dezembro de 2006.

4.6.7 Estimativa dos impostos e das depreciacdes

De acordo com o faturamento analisado na marcenaria Moveis Castro no 2° semestre
de 2014, a mesma faturou em 5 meses R$ 115.000,00, para calcular os impostos, foram
estimados o valor de R$ 23.000,00 de faturamento mensal, e uma média de R$ 276.000,00
anual, observando-se a tabela do simples nacional no anexo Il a aliquota para calcular o
imposto e emissdo do DAS foi de 5,97%, sendo 0,86% referente ao COFINS, 2,75% do CCP,
1,86% de ICMS e 0,50% de IPI, a tabela 7 que apresenta qual o valor do imposto mensal

sobre a receita bruta realizada:

TABELA 7 - Impostos.

Discriminacio Faturamento Faturamento Aliquota Imposto Imposto de
¢ Total Mensal q Mensal 5 meses
Industrializacdo R$ 115.000,00 R$ 23.000,00 5,97% R$ 1.373,10 R$ 6.865,50

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

De acordo com a Receita Federal do Brasil, os bens da entidade sofrem depreciagéo
segundo sua vida util, ocorrendo assim uma despesa com depreciac@es, essa despesa reduz o
lucro da empresa e, posteriormente, diminuira o imposto de renda e a contribuicao social que
a empresa apura apos o lucro (BRASIL, 2005).

Conforme o levantamento que o empreendedor devera investir, a tabela 8 aborda
qual sera a vida util de cada bem da empresa, quais as taxas de depreciacdo e os valores a

serem depreciados mensalmente para cada bem contabilizado na entidade.



TABELA 8 - Depreciacdo dos bens.

Discriminacao Quantidade Valor Vida Util Degﬁﬁ':fao Dell\aﬂrgglszti:ao
Galpédo 1 R$ 250.000,00 25 ANOS 4% R$ 500,00
Maquinase Equipamentos

Tupia 1 R$ 4.000,00 10 ANOS 10% R$ 33,33
Circular 1 R$ 5.000,00 10 ANOS 10% R$ 41,67
Esquadrejadeira 1 R$ 6.000,00 10 ANOS 10% R$ 50,00
Furadeira de mesa 1 R$ 3.000,00 10 ANOS 10% R$ 25,00
Desempenadeira 1 R$ 3.500,00 10 ANOS 10% R$ 29,17
Caixa de ferramenta 1 R$ 4.000,00 10 ANOS 10% R$ 33,33

Martelo

Furadeira manual

Tico Tico

Plaina manual

Tupia manual

Parafusadeira

Veiculos
Veiculo 1 R$ 23.384,00 5 ANOS 20% R$ 389,73
Moéveis e Utensilios
Mesa 1 R$ 79,00
Telefone 1 R$ 119,00
Microcomputador 1 R$ 1.890,00 5 ANOS 20% R$ 31,50
Total R$ 300.972,00 R$ 1.133,73

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

LE
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Na tabela 8, a mesa e o telefone ndo foram depreciados. J4, o galpao foi depreciado
somente R$ 150.000,00 em 25 anos, pois o terreno foi avaliado por R$ 150.000,00 ndo
sofrendo depreciacdo. O valor depreciavel do galpdo é de R$ 150.000,00, uma vez que R$
100.000,00 foi considerado valor residual do bem.

Ainda assim, ao final de cada exercicio os valores do valor residual e da vida Util
deveré&o ser reavaliados (CPC 27, 2009).

4.6.8 Estimativa da Demonstracdo do Resultado do Exercicio — DRE

Segundo os dados estudados, a tabela 9 traz a Demonstracdo do Resultado do

Exercicio referente aos 5 meses de faturamento da marcenaria Moveis Castro:

TABELA 9 - Demonstra¢do do Resultado do Exercicio (DRE).

Discriminacio Valor
Receita Bruta R$ 115.000,00
() Impostos R$ (6.865,50)
(=) Receita Liquida R$ 108.134,50
(-) Custos R$ (73.418,65)
Matéria-prima R$ 35.715,00
Méo de obra R$  14.835,00
Méo de obra (Pré-labore) R$  13.200,00
Gastos com viagens R$ 1.750,00
Manutencéo de maquinas R$ 1.000,00
Energia R$ 1.250,00
Depreciagdo R$ 5.668,65
(=) Lucro Bruto R$ 34.715,85
(-) Despesas Operacionais R$ (22.790,00)
Despesas Comerciais R$ 6.750,00
Veiculo R$ 3.000,00
Propaganda e Publicidade R$ 2.750,00
Servigo de terceiros R$ 1.000,00
Despesas Administrativas R$  16.040,00
Pré-labore R$ 3.300,00
Agua R$ 250,00
Telefone R$ 950,00
Contador R$ 6.000,00
Material de uso R$ 600,00
Seguros R$ 1.000,00
Manutencao de sistema R$ 3.940,00
(=) Lucro Liquido do Periodo R$ 11.925,85

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

De acordo com as despesas, custos e receitas no periodo de 5 meses, foi estimado um
lucro liquido do periodo de R$ 11.925,85.
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4.6.9 Estimativa do faturamento anual

Conforme os dados apresentados nos apéndices B ao O, onde foram estimados com
base na producéo tabela 3, e nos custos e despesas das tabelas 4 e 5, a projecéo das receitas,
custos, despesas e lucro liquido/prejuizo da empresa anual, é baseada também, na fabricagéo
de um conjunto de modveis para uma residéncia num periodo de 5 meses.

De acordo com o periodo de producdo de 5 meses, foram feitos 13 anos de fluxo de
caixa para apresentar a rotatividade das receitas apuradas nos periodos. Conforme o apéndice
B, verifica-se que se inicia um servico em Janeiro, Junho e Novembro, obtendo-se um
adiantamento de cliente de R$ 69.000,00 a cada més do inicio do referido servico, e
finalizando-se em Maio e Outubro com um faturamento de R$ 46.000,00 nesses meses,
totalizando dessa forma uma receita bruta no primeiro ano de R$ 299.000,00, apurando-se um
lucro no primeiro ano de R$ 60.615,71.

No segundo ano, no més de Marco finaliza a producéo que se iniciou no ano 1 no
més de Novembro. Verifica-se também mais dois adiantamentos de R$ 69.000,00 em Abril e
Setembro, encerrando mais uma producdo em Agosto, auferindo no periodo uma receita de
R$ 230.000,00, obtendo um lucro de R$ 2.690,93, conforme o apéndice C.

O terceiro ano, finalizou-se em Janeiro outra producdo. No decorrer desse ano,
inicia-se mais trés producdes, tendo uma receita total no valor de R$ 345.000,00, tendo como
lucro do periodo R$ 104.728,88, dados apresentados no apéndice D.

No apéndice E, apresenta-se no periodo prejuizo de R$ 2.105,59 no quarto ano, pois
a marcenaria iniciou uma producdo no final do terceiro ano, no entanto, a maior parte da
producdo foi feita no quarto ano, onde se obteve somente uma produgdo completa no periodo.

Ja no quinto ano, finaliza-se em fevereiro a producdo que iniciou em Outubro do ano
anterior. Produz-se também, mdveis para mais duas residéncias completas, auferindo uma
receita anual de R$ 276.000,00, com lucro no valor de R$ 45.204,07 no periodo, conforme
detalhamento do apéndice F.

Os apéndices G ao O repete-se 0 mesmo lucro/prejuizo dos cinco primeiros anos
analisados.

Esses valores sdo estimados atraves do fluxo de caixa tendo como base os gastos
incorridos nos 5 meses analisados na marcenaria, acrescentado o valor do contador que sera
obrigatdrio assim que iniciarem as atividades, os impostos conforme as estimativas, o 13°
salario e a férias que o funcionario recebera nos meses correspondentes e a manutencdo do

sistema.
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O recebimento de 60% no fechamento do contrato junto ao cliente foi considerando
como adiantamento de clientes, ficando assim a emissao da nota fiscal dos méveis produzidos
no periodo, somente no término da producdo. Quanto ao pagamento do imposto, sera pago
somente na apuragdo decorrente ao més da emissdo da nota fiscal na entrega dos moveis.

Conforme exposto nos apéndices do trabalho, fica demonstrado uma variacdo de
resultados nos anos analisados. Tais oscilacfes dos fluxos de caixa, se justificam a medida das
especificidades das producgdes, em gue alguns anos se concluem 2 producdes e inicia-se outra,
e em outros anos ocorre o término das mesmas, ficando o adiantamento de clientes registrados

no periodo em que se inicia a fabricacdo dos maveis.
4.6.10 Indicadores de viabilidade

De acordo com os resultados apresentado no fluxo de caixa nos apéndices B ao O, a
tabela 10 demonstra o resultado do Valor presente liquido (VPL) sobre o investimento de R$

500.000,00 e uma Taxa minima de atratividade (TMA) anual de 10%.

TABELA 10 — Resultado do VPL.

VPL
ANO VALOR Na HP 12C
Investimento R$ 500.000,00 (CHS) g CFo
Ano 1 R$ 60.615,71 g CFj
Ano 2 R$ 2.690,93 g CFj
Ano 3 R$ 104.728,88 g CFj
Ano 4 -R$  2.105,59 g CFj
Ano 5 R$ 45.204,07 g CFj
Ano 6 R$ 60.615,71 g CFj
Ano 7 R$  2.690,93 g CFj
Ano 8 R$ 104.728,88 g CFj
Ano 9 -R$  2.105,59 g CFj
Ano 10 R$ 45.204,07 g CFj
Ano 11 R$ 60.615,71 g CFj
Ano 12 R$ 2.690,93 g CFj
Ano 13 R$ 104.728,88 g CFj
TMA 0,83% |
VPL R$ 56.020,61 f NPV

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Para que o valor presente liquido seja maior que um, onde de acordo com Rozenfeld
(2009) é que o investimento se torna viavel, pois a taxa efetiva de retorno é maior do que a
fixada € necessaria 0s treze anos para que o investimento feito pela marcenaria retorne a valor

presente liquido com a taxa minima de atratividade de 0,83%.
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De acordo com os saldos de caixa em cada periodo, sobre um investimento de R$
500.000,00 ao uma taxa minima de atratividade de 0,83% ao més, obteve-se um VPL de R$
56.020,61 ap0ds o 13° ano.

Para analisar a viabilidade econémico-financeira do investimento, foram pesquisadas
3 taxas de investimentos diferentes para verificar a rentabilidade da implantacdo da
marcenaria, portanto, a tabela 11 apresenta qual foi a taxa do Certificados de depdsito

interbancario (CDI), da poupancga e do tesouro direto todos relativos ao ano de 2014.

TABELA 11 - Taxas de investimentos.

INVESTIMENTO MEDIA MENSAL ANUAL
CDI 0,90 10,81
POUPANCA 0,57 6,84
TESOURO DIRETO 1,12 13,48

Fonte: Portal Brasil e Secretaria do Tesouro Nacional (2015).

Com o valor do investimento e do lucro estimado no ano, o empreendedor terd em 13
anos o retorno do seu valor investido. Para melhor visualizacdo, a tabela 12 apresenta o

resultado da taxa interna de retorno.

TABELA 12 - Resultado da TIR.

TIR

ANO VALOR Na HP 12C

Investimento -R$ 500.000,00 (CHS) g CFo
Ano 1 R$ 60.615,71 g CFj
Ano 2 R$  2.690,93 g CFj
Ano 3 R$ 104.728,88 g CFj
Ano 4 -R$  2.105,59 g CFj
Ano 5 R$ 45.204,07 g CFj
Ano 6 R$ 60.615,71 g CFj
Ano 7 R$ 2.690,93 g CFj
Ano 8 R$ 104.728,88 g CFj
Ano 9 -R$  2.105,59 g CFj
Ano 10 R$ 45.204,07 g CFj
Ano 11 R$ 60.615,71 g CFj
Ano 12 R$ 2.690,93 g CFj
Ano 13 R$ 104.728,88 g CFj
TIR 2,36 fIRR

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Na tabela 12, foram calculados conforme o lucro/prejuizo estimado de cada ano, e o
investimento de R$ 500.000,00, obteve-se uma taxa de 2,36% ap0s 13 anos de produtividade.



5 CONSIDERACOES FINAIS

No presente trabalho, foram levantados os dados como as despesas, receitas e 0s
custos de uma marcenaria informal no municipio de Rio Verde - GO, onde foram analisados
documentos do Gltimo servigo prestado no ano de 2014.

Foram utilizados na pesquisa dados primarios e bibliograficos para a analise e
resultado da viabilidade.

Com a seguinte andlise, a viabilidade econémico-financeira da implantacdo da
marcenaria foi atingida de acordo com o proposto nos objetivos da pesquisa. Sendo que o seu
principal objetivo era analisar se seria viavel a formalizagdo da marcenaria, onde a mesma
registraria o seu funcionario e pagaria os impostos devidamente.

Conforme o estudo apresentado, a marcenaria ndo necessitara de armazenamento de
estoque, sendo assim, ndo ocorrera o risco de uma lenta movimentacdo das matérias-primas,
pois tudo que for adquirido para a producdo sera utilizado na preparacdo dos maveis.

Constatou-se que de acordo com o faturamento dos 5 meses que é a base da
estimativa do faturamento anual, a empresa obteve um lucro de R$ 11.925,85 no periodo
analisado.

Conclui-se, portanto, que:

e O investimento calculado ao Valor Presente Liquido, pelos fluxos de caixa
apresentado nos apéndices B ao O, retorna ap6s o 13° ano um valor maior que 1, quando para
Rozenfeld (2009) o investimento é viavel;

e Considerando-se também os fluxos de caixa, verifica-se uma Taxa Interna de
Retorno de 2,36%);

e Ressalta-se também, que uma Unica producdo (5 meses) retorna R$ 11.925,85 de
lucro liquido, atingindo-se 10,37% do faturamento;

e As oscilagbes dos fluxos de caixa se justificam a medida das especificidades das
producdes (alguns anos se concluem 2 produgGes e inicia-se outra, sendo que em alguns anos

termina-se producgdes de anos anteriores);
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e O adiantamento de 60% de clientes no inicio da fabricacdo dos mdveis assegura
um fluxo de caixa estavel ao longo do tempo, sem necessidade de empréstimos bancéarios para
captacao de capital de giro;

e Os fluxos de caixa apresentados sdo estimativas baseadas em receitas e despesas
de fatos incorridos, verificados através da documentacdo da empresa, tais estimativas se
justificam para a realizacéo do calculo da VPL e TIR;

e As estimativas de receitas e despesas, bem como o resultado dos fluxos de caixa,
podem ao longo do tempo sofrer variagfes, no entanto, tém-se como base essas informacgoes
como orcamentos a serem acompanhados e verificados sistematicamente.

Diante dessas afirmacgdes, e considerando a problematica norteadora do presente
trabalho, pode-se afirmar que a implantacdo da Marcenaria Moveis Castro é viavel a medida
que as projecoes realizadas pelo presente estudo se consolidarem ao longo do tempo.

Para que o empreendedor tenha garantias dessa viabilidade, sugere-se que 0 mesmo
busque a assessoria do SEBRAE para que essa pesquisa realizada de fato se torne o plano de

negdcios dessa marcenaria.
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APENDICE A - Plano de negdcio e viabilidade econdmico-financeira adaptado do
SEBRAE - SP (2007).

INDICE

1. Sumario Executivo

4. Plano Operacional

| 2. Anélise de Mercado

5. Plano Financeiro

3. Plano de Marketing

1. SUMARIO EXECUTIVO

1.1. Resumo dos principais
pontos do Plano de

Negocios

1.2. Missdo da empresa

1.3. Setor de atividades

1. SUMARIO EXECUTIVO

Perguntas a serem respondidas
1.1. Resumo dos principais pontos do Plano de Negécio
1.2. Missdo da empresa
1.3. Setor de atividades

2. ANALISE DE MERCADO

2.1. Estudo dos clientes

2.2. Estudo dos
concorrentes

2.3. Estudo dos
fornecedores

2. ANALISE DE MERCADO

2.1. ESTUDO DOS CLIENTES

Perguntas a serem respondidas

Quem

sdo os clientes?

Para quem vou vender meus produtos e servigos?

Onde estdo localizados?

O local escolhido para instalar a empresa é adequado?

2. ANALISE DE MERCADO

2.2. ESTUDO DOS CONCORRENTES

Perguntas a serem respondidas

Quiais séo os principais concorrentes?

Onde estdo localizados?

Quais os pontos fortes e fracos de seus concorrentes?
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2. ANALISE DE MERCADO

2.3. ESTUDO DOS FORNECEDORES

Perguntas a serem respondidas

Quem séo os fornecedores e onde estdo localizados?

Que matérias-primas e mercadorias Sao necessarias?

Que precos e condicOes de pagamento os fornecedores oferecem?

Quais sdo os problemas de abastecimento que ocorrem ou podem ocorrer?

Hé& condigdes especiais de concessao de crédito a serem atendidas?

Os fornecedores estardo preparados para atender?

Existe lote minimo de compra?

3. PLANO DE MARKETING

3.1. Descricao dos principais produtos 3.2. Estratégicas promocionais
e Servicos

3.3. Localizacao do negdcio

3. PLANO DE MARKETING

3.1. DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

Perguntas a serem respondidas

O que a sua empresa vendera?

Ha legislacdo especifica a ser seguida neste ramo?

3. PLANO DE MARKETING

3.2. ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

Perguntas a serem respondidas

Quais os meios de divulgacao que sua empresa utilizara?

\ Radio \ Outdoor \ Anuncios em revistas

Internet | Telemarketing |

3. PLANO DE MARKETING

3.3. LOCALIZACAO DO NEGOCIO

Perguntas a serem respondidas

Foi analisado o local da empresa?

Ha facilidade de acesso?

Como é o nivel de ruido?
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1. Capacidade produtiva/ servicos | | 4.2. Necessidade de pessoal

4. PLANO OPERACIONAL

4.1. CAPACIDADE PRODUTIVA/COMERCIAL/SERVICOS

Perguntas a serem respondidas

Qual sera a capacidade maxima de produgéo?

Qual seré o volume de producédo?

4. PLANO OPERACIONAL

4.2. NECESSIDADE DE PESSOAL

Perguntas a serem respondidas

Existe médo de obra qualificada e disponivel para contratacdo na regido?

O piso ou expectativa salarial dos profissionais sdo compativeis com o planejamento pela
empresa?

5. PLANO FINANCEIRO ‘

5.1. Estimativa do 5.2. Prazos de 5.3. Estimativa do 5.4. Estimativa do
investimento fixo vendas / compras / faturamento custo unitario de
estoques mensal matéria-prima
5.5. Estimativa 5.6. Estimativa dos | | 5.7. Indicadores de
dos custos com custos fixos viabilidade
maéo de obra operacionais
mensais

5. PLANO FINANCEIRO

5.1. ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO FIXO

DISCRIMINACAO VALOR R$

Galpéo 0,00

Magquinas e Equipamentos 0,00

Maquina 1

Maquina 2

Maquina 3

Equipamento 1

Equipamento 2

Equipamento 3

Ferramentas

Moéveis e Utensilios 0,00

Mesa
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Armarios
Cadeiras
Veiculos 0,00
Veiculo
Outros 0,00
1 Microcomputadores completos
1 Telefone
Total do Investimento Fixo 0,00
5. PLANO FINANCEIRO
5.2. PRAZOS DE VENDAS/COMPRAS/ESTOQUES
POLITICA DE VENDA
a) Prazo médio de venda das mercadorias % Dias
Venda a Vista 100,00 -
Venda a Prazo 30
Este quadro apresenta a divisdo das vendas a vista e a prazo em Prazo Médio | 0
relacdo as vendas totais.
POLITICA DE COMPRA
b) Prazo medio de compras % Dias
A Vista 100,00 -
A Prazo 30
Este quadro apresenta a divisdo das compras a vista e a prazo em Prazo Médio | 0
relagdo as compras totais.
POLITICA DE ESTOQUE Dias
c) Necessidade média de estoques
Este quadro define qual deve ser o estoque minimo necessario em dias.
ESTIMATIVA ESTOQUE INICIAL R$
d) Necessidade de investimento inicial em estoque
Este quadro define o valor que sera investido inicialmente para a formacédo do estoque.
5. PLANO FINANCEIRO
5.3. ESTIMATIVA DO FATURAMENTO
Descrigdo do Produto / Servigo Valor Unitario Valor Total
1 |PRODUTO 1 0,00 0,00
2 |PRODUTO 2 0,00 0,00
3 |PRODUTO 3 0,00 0,00
4 |PRODUTO 4 0,00 0,00
5 |PRODUTO 5 0,00 0,00
6 |PRODUTO 6 0,00 0,00
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7 |PRODUTO 7 0,00 0,00
8 |PRODUTO 8 0,00 0,00
9 |PRODUTO 9 0,00 0,00

5. PLANO FINANCEIRO

5.4. ESTIMATIVA DO CUSTO UNITARIO DE MATERIA-PRIMA

PRODUTO
Materiais / insumos usados Quantidade Custo Unitario Total
(R$)

1 |MATERIAL 1 -

2 | MATERIAL 2 -

3 | MATERIAL 3 -

4 |MATERIAL 4 -

5 |MATERIAL 5 -

6 | MATERIAL 6 -

TOTAL -

5. PLANO FINANCEIRO
5.5. ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO DE OBRA

Cargo/Funcao n° func. Salario | % Encargos Total
Cargo 1 0,00 0,00 0,00
Cargo 2 0,00 0,00 0,00
Cargo 3 0,00 0,00 0,00
TOTAL 0 0,00 0,00 0,00

5. PLANO FINANCEIRO

5.6. ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

Discriminacéo Valor R$
Méo de Obra + Encargos 0,00
Retirada dos Socios (Pro-Labore) 0,00
Agua 0,00
Luz 0,00
Telefone 0,00
Contador 0,00
Despesas com Veiculos 0,00
Material de Expediente e Consumo 0,00
Seguros 0,00
Propaganda e Publicidade 0,00
Manutengéo 0,00
Despesas de Viagem 0,00
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Servicos de Terceiros

0,00

Outros

0,00

5. PLANO FINANCEIRO

5.7. INDICADORES DE VIABILIDADE

Taxa Interna de Retorno (TIR):

‘“;ﬁzzt

(]

t=1

FC,
1+K)E

| Valor Presente Liquido (VPL):

VPL =

FC,
My
t=0 (1+9)




APENDICE B - Estimativa Ano 1

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$ 44.028,00 R$ 88.902,02 R$ 69.454,71 R$ 51.607,43 R$ 36.956,64 R$ 61.622,50 R$ 106.496,52 R$ 87.049,21 R$ 69.201,93 R$ 54.551,14 R$ 79.217,00 R$ 124.091,02 R$ 44.028,00
Entradas

Adt. De Clientes R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ 207.000,00
40% Ven.aprazo R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.00000 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ 92.000,00
Total de Entr. R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.00000 R$ - R$ 299.000,00
Cx. Disponivel R$113.028,00 R$ 88.902,02 R$ 69.454,71 R$ 51.607,43 R$ 8295664 R$130.622,50 R$ 106.496,52 R$ 87.049,21 R$ 69.201,93 R$100.551,14 R$148.217,00 R$ 124.091,02 R$ 343.028,00
Saidas

Compras R$ 13.160,98 R$ 8.48231 R$ 6.882,28 R$ 3.685,79 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.882,28 R$ 3.685,79 R$ 350364 R$ 13.160,98 R$ 848231 R$ 93.073,29
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5.607,00 R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 80000 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 80000 R$ 80000 RS$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ 13.731,00
Desp. Comerciais  R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.208,00 R$ 3.208,00 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.208,00 R$ 3.208,00 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 24.125,98 R$ 19.447,31 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 2133414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 238.384,29
Saldo Final R$ 88.902,02 R$ 69.454,71 R$ 51.607,43 R$ 36.956,64 R$ 61.62250 R$ 106.496,52 R$ 87.04921 R$ 69.201,93 R$ 54.551,14 R$ 79.217,00 R$124.091,02 R$ 104.643,71 R$ 104.643,71
L/P do Periodo R$ 60.615,71
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APENDICE C - Estimativa Ano 2

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$104.643,71 R$ 86.796,43 R$ 72.145,64 R$ 96.81150 R$ 141.685,52 R$122.238,21 R$104.390,93 R$ 89.740,14 R$ 114.406,00 R$159.280,02 R$ 139.832,71 R$121.985,43 R$104.643,71
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$138.000,00
40% Ven.aprazo R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 92.000,00
Total de Entr. R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$230.000,00
Cx. Disponivel R$104.643,71 R$ 86.796,43 R$ 118.145,64 R$ 165.811,50 R$141.68552 R$122.23821 R$ 104.390,93 R$ 135.740,14 R$ 183.406,00 R$ 159.280,02 R$ 139.832,71 R$121.98543 R$334.643,71
Saidas

Compras R$ 6.882,28 R$ 3.68579 R$ 3.503,64 R$ 13.16098 R$ 848231 R$ 6.882,28 R$ 3.685,79 R$ 3.503,64 R$ 13.160,98 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 3.68579 R$ 81.998,07
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 5.607,00 R$ 5.607,00 R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5.607,00 R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5607,00 R$67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.865,50 R$ - R$ - R$ - R$ - R$13.731,00
Desp. Comerciais R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.208,00 R$ 3.208,00 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.334,14 R$ 24.12598 R$ 19.447,31 R$17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.334,14 R$ 24.12598 R$ 19.44731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$227.309,07
Saldo Final R$ 86.796,43 R$ 72.145,64 R$ 96.811,50 R$ 141.68552 R$ 122.23821 R$104.390,93 R$ 89.740,14 R$ 114.406,00 R$ 159.280,02 R$ 139.832,71 R$ 121.98543 R$107.334,64 R$107.334,64
L/P do Periodo R$ 2.690,93

LS



APENDICE D - Estimativa Ano 3

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$107.334,64 R$132.00050 R$176.874,52 R$ 157.427,21  R$139.579,93 R$124.929,14  R$149.59500  R$ 194.469,02 R$175.021,71  R$157.17443 R$142.523,64 R$167.189,50 R$107.334,64
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$207.000,00
40% Ven. a prazo R$46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$138.000,00
Total de Entr. R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00  R$69.000,00 R$345.000,00
Cx. Disponivel R$153.334,64 R$201.00050 R$176.87452 R$157.427,21 R$139.579,93 R$170.929,14 R$21859500 R$ 194.469,02 R$ 175.021,71 R$ 157.17443 R$ 18852364 R$236.189,50 R$452.334,64
Saidas

Compras R$ 350364 R$ 13.160,98 R$ 8.482,31 R$ 6.88228 R$ 3.68579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 3.68579 R$ 3.503,64 R$13.160,98 R$ 88.094,62
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5.607,00 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ 20.596,50
Desp. Comerciais R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$21.334,14 R$ 24.12598 R$ 19.447,31 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 24.12598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.334,14 R$24.125,98 R$240.271,12
Saldo Final R$132.000,50 R$176.874,52 R$157.427,21 R$139.579,93 R$124.929,14 R$ 149.59500 R$ 194.469,02 R$ 175.021,71 R$ 157.17443 R$ 14252364 R$ 167.189,50 R$212.063,52 R$212.063,52
L/P do Periodo R$104.728,88

89



APENDICE E - Estimativa Ano 4

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$ 212.063,52 R$ 192.616,21 R$174.768,93 R$160.118,14 R$184.784,00 R$ 229.658,02 R$210.210,71 R$192.363,43 R$177.712,64 R$ 202.37850 R$ 247.252,52 R$227.805,21 R$212.063,52
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$138.000,00
40% Ven. a prazo R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$92.000,00
Total de Entr. R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$230.000,00
Cx. Disponivel R$ 212.06352 R$192.616,21 R$174.768,93 R$ 206.118,14 R$ 253.784,00 R$ 229.658,02 R$ 210.210,71 R$ 192.363,43 R$ 223.712,64 R$ 271.37850 R$ 247.25252 R$227.805,21 R$442.063,52
Saidas

Compras R$ 848231 R$ 6.882,28 R$ 3.68579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$86.794,59
Méo de obra R$ 560700 R$ 5.607,00 R$ 5.60700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$13.731,00
Desp. Comerciais R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$38.496,00
Total de Saidas R$ 19.44731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 24.12598 R$ 19.447,31 R$17.847,28 R$232.105,59
Saldo Final R$ 192.616,21 R$174.768,93 R$160.118,14 R$ 184.784,00 R$ 229.658,02 R$ 210.210,71 R$ 192.36343 R$ 177.712,64 R$ 202.37850 R$ 247.25252 R$ 227.80521 R$209.957,93 R$209.957,93
L/P do Periodo -R$ 2.105,59

65



APENDICE F - Estimativa Ano 5

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$209.957,93 R$195.307,14 R$219.973,00 R$264.847,02 R$ 245.399,71 R$227.552,43 R$212.901,64 R$ 237.567,50 R$ 282.44152 R$262.994,21 R$245.146,93 R$230.496,14 R$209.957,93
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - RS - R$ - R$  69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$138.000,00
40% Ven.aprazo  R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - RS - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - RS - R$46.000,00 R$138.000,00
Total de Entr. R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$46.000,00 R$276.000,00
Cx. Disponivel R$209.957,93  R$241.307,14 R$ 288.973,00 R$ 264.847,02 R$ 24539971 R$ 227.552,43 R$258.901,64 R$ 306.567,50 R$ 282.441,52 R$ 262.994,21 R$245.146,93 R$276.496,14 R$485.957,93
Saidas

Compras R$ 3.685,79 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 13.160,98 R$ 848231 R 6.882,28 R$ 3.68579 R$ 350364 R$ 78.619,43
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - RS - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - RS - R$ 6.86550 R$ 20.596,50
Desp. Comerciais ~ R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$  1.350,00 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.208,00 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$  3.208,00 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 14.650,79 R$ 21.334,14 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 24.12598 R$ 19.447,31 R$ 17.847,28 R$14.650,79 R$21.334,14 R$230.795,93

Saldo Final

L/P do Periodo

R$195.307,14

R$ 219.973,00

R$ 264.847,02

R$ 245.399,71

R$ 227.552,43

R$ 212.901,64

R$ 237.567,50

R$ 282.441,52

R$ 262.994,21

R$ 245.146,93

R$230.496,14

R$255.162,00

R$255.162,00

R$ 45.204,07

09



APENDICE G - Estimativa Ano 6

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$255.162,00 R$300.036,02 R$280.588,71 R$262.741,43 R$248.090,64 R$272.756,50 R$317.630,52 R$298.18321 R$280.33593 R$265.68514 R$290.351,00 R$335.22502 R$255.162,00
Entradas

Adt. De Clientes R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$207.000,00
40% Ven.aprazo  R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - RS - R$ 46.00000 R$ - R$ - R$ 92.000,00
Total de Entr. R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - RS - R$ 46.000,00 R$69.000,00 R$ - R$299.000,00
Cx. Disponivel R$324.162,00  R$ 300.036,02 R$ 280.588,71 R$ 262.741,43 R$ 294.090,64 R$ 341.75650 R$ 317.630,52 R$ 298.18321 R$ 280.33593 R$ 311.68514 R$359.351,00 R$335.225,02 R$554.162,00
Saidas

Compras R$ 13.160,98 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$13.160,98 R$ 848231 R$93.07329
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - RS - R$ 686550 R$ - R$ - R$13.731,00
Desp. Comerciais R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.208,00 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 3.20800 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 24.125,98 R$ 19.44731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 24.12598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$24.12598 R$ 19.447,31 R$238.384,29
Saldo Final R$300.036,02 R$ 280.588,71 R$ 262.741,43 R$ 248.090,64 R$ 272.756,50 R$ 317.630,52 R$ 298.18321 R$ 280.33593 R$ 265.68514 R$ 290.351,00 R$335.225,02 R$315.777,71 R$315.777,71

L/P do Periodo

R$ 60.615,71

19



APENDICE H - Estimativa Ano 7

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$ 315.777,71 R$297.930,43 R$ 283.279,64 R$307.94550 R$352.819,52 R$333.372,21 R$ 31552493 R$300.874,14 R$325.540,00 R$370.414,02 R$350.966,71 R$333.119,43 R$315.777,71
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$138.000,00
40% Ven. & prazo R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.00000 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 92.000,00
Total de Entr. R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.00000 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$230.000,00
Cx. Disponivel R$ 315.777,71 R$ 297.930,43 R$ 329.279,64 R$ 376.94550 R$ 352.819,52 R$ 333.372,21 R$ 315.524,93 R$ 346.874,14 R$ 394.540,00 R$ 370.414,02 R$350.966,71 R$333.119,43 R$545.777,71
Saidas

Compras R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R 8.482,31 R$ 6.882,28 R$ 3.68579 R$ 81.998,07
Méo de obra R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5607,00 R$ 5.607,00 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ 686550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 686550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 13.731,00
Desp. Comerciais R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.208,00 R$38.496,00
Total de Saidas R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 24.12598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 24.12598 R$ 1944731 R$17.847,28 R$ 14.650,79 R$227.309,07
Saldo Final R$ 297.930,43 R$ 283.279,64 R$ 307.94550 R$ 352.819,52 R$ 333.372,21 R$ 315.524,93 R$ 300.874,14 R$ 325.540,00 R$ 370.414,02 R$ 350.966,71 R$333.119,43 R$318.468,64 R$318.468,64
L/P do Periodo R$ 2.690,93

29



APENDICE | - Estimativa Ano 8

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$ 318.468,64 R$343.134,50 R$ 388.008,52 R$ 368.561,21 R$ 350.713,93 R$336.063,14 R$360.729,00 R$405.603,02 R$386.155,71 R$368.308,43 R$353.657,64 R$378.323,50 R$318.468,64
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$207.000,00
40% Ven. a prazo R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$138.000,00
Total de Entr. R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$345.000,00
Cx. Disponivel R$ 364.468,64 R$412.13450 R$ 388.00852 R$ 368.561,21 R$ 350.713,93 R$382.063,14 R$ 429.729,00 R$ 405.603,02 R$ 386.15571 R$ 368.308,43 R$399.657,64 R$447.32350 R$663.468,64
Saidas

Compras R$ 3.503,64 R$ 13.16098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 3.68579 R$ 3.50364 R$ 13.160,98 R$88.094,62
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$20.596,50
Desp. Comerciais R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$  3.208,00 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 3.20800 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 21.334,14 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$ 1465079 R$ 2133414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$21.334,14 R$ 24.12598 R$240.271,12
Saldo Final R$ 343.134,50 R$388.008,52 R$ 368.561,21 R$ 350.713,93 R$ 336.063,14 R$ 360.729,00 R$ 405.603,02 R$ 386.155,71 R$ 368.308,43 R$ 353.657,64 R$378.323,50 R$423.197,52 R$423.197,52
L/P do Periodo R$104.728,88

€9



APENDICE J - Estimativa Ano 9

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$423.197,52 R$403.750,21 R$385.902,93 R$371.252,14 R$395.918,00  R$440.792,02 R$ 421.344,71 R$ 403.497,43 R$ 388.846,64 R$ 41351250 R$458.386,52 R$438.939,21 R$423.197,52
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$138.000,00
40% Ven. a prazo R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$92.000,00
Total de Entr. R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$230.000,00
Cx. Disponivel R$423.197,52 R$403.750,21 R$385.902,93 R$ 417.252,14 R$464.918,00 R$ 440.792,02 R$ 421.344,71 R$ 403.497,43 R$ 434.846,64 R$ 48251250 R$458.386,52 R$438.939,21 R$653.197,52
Saidas

Compras R$ 848231 R$ 688228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.882,28 R$86.794,59
Méo de obra R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5607,00 R$ 5.607,00 R$67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$13.731,00
Desp. Comerciais R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 3.208,00 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 19.44731 R$17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.334,14 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$ 14.65079 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$19.447,31 R$ 17.847,28 R$232.105,59
Saldo Final R$ 403.750,21 R$385.902,93 R$371.252,14 R$ 395.918,00 R$ 440.792,02 R$ 421.344,71 R$ 403.497,43 R$ 388.846,64 R$ 41351250 R$ 458.386,52 R$438.939,21 R$421.091,93 R$421.091,53
L/P do Periodo -R$ 2.105,59

¥9



APENDICE L - Estimativa Ano 10

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$421.091,93 R$406.441,14 R$431.107,00 R$475.981,02 R$ 456.533,71 R$438.686,43 R$ 424.03564 R$ 448.701,50 R$493.575,52 R$474.128,21 R$456.280,93 R$441.630,14 R$421.091,93
Entradas

Adt. De Clientes R - R$ - R$ 69.00000 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$138.000,00
40% Ven. a prazo R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$46.000,00 R$138.000,00
Total de Entr. R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.00000 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$46.000,00 R$276.000,00
Cx. Disponivel R$421.091,93 R$452.441,14 R$ 500.107,00 R$ 475.981,02 R$ 456.533,71 R$ 438.686,43 R$ 470.03564 R$ 517.701,50 R$ 493.57552 R$ 474.128,21 R$456.280,93 R$487.630,14 R$697.091,93
Saidas

Compras R$ 368579 R$ 350364 R$ 13.16098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R 6.882,28 R$ 3.68579 R$ 3.503,64 R$ 78.619,43
Méo de obra R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5.607,00 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ 686550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - RS - R$ 6.86550 R$ 20.596,50
Desp. Comerciais R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 3.208,00 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$14.650,79 R$21.334,14 R$230.795,93
Saldo Final R$406.441,14 R$431.107,00 R$ 475.981,02 R$ 456.533,71 R$ 438.686,43 R$ 424.03564 R$ 448.701,50 R$ 493.57552 R$ 474.12821 R$ 456.280,93 R$441.630,14 R$466.296,00 R$466.296,00
L/P do Periodo R$ 45.204,07
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APENDICE M - Estimativa Ano 11

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$ 466.296,00 R$511.170,02 R$ 491.722,71 R$473.87543 R$459.22464 R$483.89050 R$528.76452 R$509.317,21 R$491.469,93 R$476.819,14 R$501.485,00 R$546.359,02 R$ 466.296,00
Entradas

Adt. De Clientes R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$207.000,00
40% Ven. a prazo R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ 92.000,00
Total de Entr. R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.00000 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.00000 R$ - R$299.000,00
Cx. Disponivel R$ 535.296,00 R$ 511.170,02 R$ 491.722,71 R$ 473.87543 R$ 505.22464 R$ 552.890,50 R$ 528.764,52 R$ 509.317,21 R$491.469,93 R$522.819,14 R$ 570.485,00 R$546.359,02 R$ 765.296,00
Saidas

Compras R$ 13.160,98 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 93.073,29
Méo de obra R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ 13.731,00
Desp. Comerciais ~ R$  1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$ 14.650,79 R$ 2133414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 17.847,28 R$14.650,79 R$ 21.334,14 R$ 2412598 R$19.447,31 R$238.384,29
Saldo Final R$ 511.170,02 R$ 491.722,71 R$ 473.87543 R$ 459.224,64 R$ 483.890,50 R$ 528.764,52 R$ 509.317,21 R$ 491.469,93 R$476.819,14 R$501.48500 R$ 546.359,02 R$526.911,71 R$526.911,71
L/P do Periodo R$ 60.615,71

99



APENDICE N - Estimativa Ano 12

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$526.911,71 R$509.064,43 R$ 494.41364 R$519.079,50 R$563.95352 R$544.506,21 R$ 526.658,93 R$512.008,14 R$536.674,00 R$581.548,02 R$562.100,71 R$544.25343 R$526.911,71
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ - R$ - R$ 69.00000 R$ - R$ - RS - R$ - R$ 69.00000 R$ - R$ - R$ - R$ 138.000,00
40% Ven.aprazo  R$ - R$ - R$ 46.00000 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - RS - R$ - R$ 92.000,00
Total de Entr. R$ - R$ - R$ 46.00000 R$ 69.000,00 R$ - R$ - RS - R$ 46.00000 R$ 69.00000 R$ - RS - R$ - R$230.000,00
Cx. Disponivel R$526.911,71 R$509.064,43 R$ 540.413,64 R$ 588.079,50 R$ 563.953,52 R$ 544.506,21 R$ 526.658,93 R$ 558.008,14 R$ 605.674,00 R$ 581.548,02 R$ 562.100,71 R$544.253,43 R$756.911,71
Saidas

Compras R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 1316098 R$ 848231 R$ 688228 R$ 3.68579 R$ 81.998,07
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 5607,00 R$ 67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ - R$ - R$ 686550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 686550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 13.731,00
Desp. Comerciais R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.208,00 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$ 1944731 R$ 1784728 R$ 14.650,79 R$ 21.33414 R$ 2412598 R$ 19.44731 R$ 17.84728 R$14.650,79 R$227.309,07
Saldo Final R$509.064,43 R$494.41364 R$ 519.079,50 R$ 563.953,52 R$ 544.506,21 R$ 526.658,93 R$ 512.008,14 R$ 536.674,00 R$ 581.548,02 R$ 562.100,71 R$ 544.253,43 R$529.602,64 R$529.602,64

L/P do Periodo

R$  2.690,93
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APENDICE O - Estimativa Ano 13

Jan Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Saldo Inicial R$529.602,64 R$554.26850 R$ 599.14252 R$ 579.69521 R$ 561.847,93 R$547.197,14 R$571.863,00 R$616.737,02 R$597.289,71  R$579.44243 R$564.791,64 R$589.457,50 R$529.602,64
Entradas

Adt. De Clientes R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 69.000,00 R$207.000,00
40% Ven. a prazo R$46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ - R$138.000,00
Total de Entr. R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ 46.000,00 R$ 69.000,00 R$345.000,00
Cx. Disponivel R$575.602,64 R$623.26850 R$ 599.142,52 R$ 579.69521 R$ 561.847,93 R$593.197,14 R$640.863,00 R$ 616.737,02 R$ 597.289,71 R$ 579.442,43 R$ 610.791,64 R$ 658.457,50 R$874.602,64
Saidas

Compras R$ 350364 R$ 13.16098 R$ 848231 R$ 6.88228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 13.16098 R$ 848231 R$ 688228 R$ 368579 R$ 350364 R$ 13.160,98 R$ 88.094,62
Méo de obra R$ 5.607,00 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$ 560700 R$67.284,00
Custos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Impostos R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 6.86550 R$ - R$ 20.596,50
Desp. Comerciais R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 1.350,00 R$ 135000 R$ 135000 R$ 135000 R$ 1.35000 R$ 1.350,00 R$ 16.200,00
Desp. Admin. R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 320800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 3.20800 R$ 38.496,00
Total de Saidas R$21.334,14 R$ 24.12598 R$ 1944731 R$ 17.84728 R$ 1465079 R$ 21.334,14 R$ 2412598 R$ 19.44731 R$ 17.847,28 R$ 14.650,79 R$ 21.334,14 R$ 24.12598 R$240.271,12
Saldo Final R$554.268,50 R$599.142,52 R$ 579.69521 R$ 561.847,93 R$ 547.197,14 R$571.863,00 R$ 616.737,02 R$ 597.289,71 R$ 579.44243 R$ 564.791,64 R$ 589.45750 R$ 634.33152 R$634.331,52
L/P do Periodo R$104.728,88
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