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RESUMO: O presente artigo teve como objetivo avahlaviabilidade econbmica de
investimentos em equipamentos compartilhados dicarise tal compartihamento de
recursos em uma empresa em rede eleva o nivelrdgséa mesma. Para conclusdo do
trabalho foram realizadas entrevistas com produsorerais da regido de Londrina — PR
para avaliar os impactos no comportamento de congaasado pelo aumento no nivel de
servico da empresa. Em paralelo, utilizando-se aéod operacionais da empresa relativos
ao periodo 2011-12 (custos, volume de operacoesoees dos investimentos) procedeu-se a
avaliacao de investimentos, utilizando-se do V&@sente Liquido (VPL) e da Taxa Interna
de Retorno (TIR). Concluiu-se que o compartilhametd maquinas para demonstracdo €
bastante interessante no tocante de que € um rageté@gico de auxiliar em novas vendas,
pelo fato de o cliente poder avaliar o desemperthprdduto antes da aquisicéo e auxiliando
na argumentacado do vendedor. Ja no sentido de g@irildmais um veiculo para transportar
tais equipamentos verificou-se que em funcdo donwelde entregas seria adequado essa
aquisicdo. Em ambos os projetos, verificou-se liddile econdmica do projeto, bem como
aumento no nivel de servico da empresa.

PALAVRAS-CHAVE: Valor presente liquido, Taxa irderde retorno, Investimento,
Agronegdcio.

ECONOMIC VIABILITY OF SHARING RESOURCES AND IMPACTS ON THE
LEVEL OF CUSTOMER SERVICE: A STUDY IN A BUSINESS NE TWORK

ABSTRACT: This paper aims to evaluate the econemalulity of investments in shared
equipment and check if that resource sharing ireaterprise network increases the level of
service the same. To complete the research, iet@s/iwere conducted with farmers from
Londrina - PR to assess the impacts on buying behaaused by the increase in the level of
service of the company. In parallel, using openadilodata of the company for the period
2011-12 (costs, turnover and investment figuresgpeded to evaluate investments, using the
Net Present Value (NPV) and Internal Rate of Ref{lRR). It was concluded that the sharing
of machines for demonstration is quite interestmthat respect is a strategic means to assist
in new sales, because the customer can evaluatgdhfermance of the product before
purchasing and assisting in the reasoning of tHieiséAlready in order to buy an additional
vehicle for transporting such equipment it was fbdhat as the volume of the acquisition
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would be appropriate delivery. In both projectseria was economic viability of the project as
well as an increase in the level of service ofdbepany.

KEYWORDS: Net present value, Internal rate of rgtimvestment, Agribusiness.

INTRODUCAO

Em um mundo globalizado, a competitividade é unafidade cada vez mais presente
no cotidiano das empresas, fazendo com que estgsidm novas alternativas para aumentar
seu desempenho e, assim elevar o nivel de serita,vez que varias delas atuam em um
mesmo mercado e ramo de atividade, onde a princaedcteristica € a concorréncia
comercial.

Deste modo, torna-se premente a necessidade deagd® a este ambiente, devendo
haver um processo planejado e reorganizacdo nase®gmsp buscando-se padrbes mais
avancados de qualidade e produtividade, para angima competitividade no ambiente de
mercado.

Para isso as empresas adotam novas formas de gkstérabalho, inovam seus
processos gerenciais, se preocupam em ajustar-sexigéncias locais, buscando o
desenvolvimento de estratégias, adquirindo haliéidae conhecimentos que ainda nao
possuem.

Assim sendo, a formagdo de parcerias, aliancesté&gicas e redes de empresas com
outras corporacdes, ou até mesmo com diferentetades de negdcios dentro da propria
corporacéo, torna-se cada vez mais comum, confdestaca Wittmann et al. (2008).

Estar presente, ou mais proximo aos clientes seouo fator diferencial de
competitividade. Dispor de produtos e servicos addgs, no lugar e tempo requeridos, em
condi¢des de custo e preco compativeis, faz aedifar competitiva atualmente. E é a partir
dessa linha de interpretacéo que se formam as dedesipresas, seja no ambito de fusao de
segmentos do mesmo setor, ou dentro da mesma zagaaiatraveés da criacao de filiais.

Campos (2008) destaca que quando se trata deesligne valorizam o desempenho
em termos de tempo e lugar, a melhor maneira délas € ser competente em logistica. Para
isso a disponibilidade de produtos para fornecimentaté mesmo para demonstragdo é uma
importante vantagem de competitividade, pois teragluto certo na hora certa é fundamental
para nao possibilitar que o cliente va buscamadutos junto a concorréncia.

Observar como, em termos de nivel de servico, lmearte em que as empresas estédo
inseridas, condiciona seu funcionamento € uma geéencial relevante no atual contexto.

Diante disso, elas precisam buscar o equilibricarido o éxito juntamente com suas
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estratégias, pois o0 mercado é dinamico e nao pegraimével com o passar do tempo,
fazendo com que todos tenham que se adaptar eslnudmte e economicamente quanto a
qualidade e até mesmo quantidade de produto.

Tal nivel de servico esta ligado a cadeia ded#okes desenvolvidas pelas empresas,
abrangendo todas as areas que comecam com o atetaiao cliente, passando para a
confeccdo de pedidos, até a entrega do produtaueOngo significa que a venda tenha se
encerrado nesse instante, pois, a partir desse mongicia-se 0 processo de pos-venda que
acompanhara e dara suporte a vida util do produto.

No entanto, ndo se pode deixar de observar queedida que o0s niveis de servico
aumentam, os custos tendem a aumentar, e cabes@r ggscar meios para que a receita
acompanhe essa evolucédo. Assim, deve-se atentagparhaja um acompanhamento dessa
relacdo entre custos, receitas e niveis de servico.

Com isso, a busca pela minimizacdo de custosaaladjualidade de produtos e
servicos é fator relevante, pois afeta diretamantentabilidade dos negocios e a posicéo
competitiva da empresa.

Isso requer esforcos quando se trata de empresategham mais de um ponto de
comercializagdo, como € o caso de concessionagai€ols que possuem filiais e
compartilham recursos e até mesmo equipamentossta Ipor ampliar os niveis de servico.
Sendo assim, todos os pontos de comercializacdendedispor da mesma eficiéncia e
qualidade, para atender as exigéncias dos consterido

Uma maneira de otimizar tais custos é transformarsdem investimento, ou seja,
utilizando a estrutura de maneira mais eficaz alreindo com estoques reduzidos, custos de
distribuicdo controlados, aproveitando ao maximor@sursos disponiveis e tornando-os
diferencial no mercado.

E importante evidenciar a relag&io custo e invesiioy uma vez que, segundo Marion
(2004), custo é fator aplicado no processo de m@mupodendo ser considerado o esforco
financeiro que uma empresa arca para conseguir @gesivos e obtencdo de bens ou
servicos.

Ja investimento representa os valores gastos @muuisicdo de bens como maquinas,
equipamentos, veiculos, méveis, ferramentas, deatrros que contribuirdo com o
desenvolvimento da empresa. Porém o investimenina aplicacdo de valores que tende a
facilitar ou auxiliar na execucéo de tarefas perttas ao negoécio proposto.

Neste contexto, o problema foco desse trabalheséatbrir se o compartilhamento de

recursos aumenta ou ndo o nivel de servico aoteli@@mpensando os custos incorridos,
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dentro de uma ‘empresa em rede’, tendo em vistamqueaso especifico estudado, trata-se de
uma concessionaria de maquinas agricolas, possguatm lojas.

Kotler (2000, p.543), define as empresas que ats@mma forma de matriz e filiais,
como “Rede corporativa: é quando duas ou mais lpggencem a uma mesma empresa e
estdo sob seu controle, com um sistema centrabm@ras e de exposi¢éo, vendendo linhas
similares de mercadorias”.

Tendo em vista que a area de atuacdo da emstsagireferindo as quatro lojas, em
um perimetro de aproximadamente 150 km, necessariaz saber até que ponto € viavel e,
principalmente, o que € possivel ser compartilhgZbba que as mesmas atendam com
eficiéncia a demanda de clientes.

Como se trata de uma empresa do ramo agricolahlz@@lvo sdo produtores rurais
gue necessitam serem atendidos ndo somente atl@weésalogos, folhetos e explicacbes dos
vendedores, mas também com demonstracfes de maguimplementos, fazendo com que
vendedores e prestadores de servico tenham quermgerearias propriedades num curto
espaco de tempo, fazendo tais exposicoes.

Todas as lojas precisam utilizar-se das maquieatethonstracdo, porém nem sempre
€ possivel e viadvel ter a mesma quantidade paes tagllojas. Para tanto se faz necessario ter
um caminhdo que atenda a tal demanda e, ao mesmpo,téaca as entregas de pedidos dos
produtos que estdo em estoque, levando as merasagaia todas as propriedades da regido
de abrangéncia.

Sendo assim, é preciso observar a parte logiddoampresa, pois esta necessita ser
bem planejada para que atenda eficientemente andendas lojas da rede. E relevante
também avaliar os custos incorridos, para se obter nivel de servico elevado,
compartilhando todos os recursos possiveis.

Desse modo, o trabalho teve como objetivo geralddesta viabilidade econdmica e o
nivel de servico agregado ao cliente com o conipantiento de recursos de uma empresa em
rede que atua no setor de maquinas agricolas. édpexificamente, pretendeu-se:

1) Avaliar a viabilidade econdémica da aquisicdo de osetle transporte para a
movimentac&do de maquinario, bem como de maquinasdganonstracao aos clientes.
2) Avaliar a alteracdo no nivel de servigo ao dispitindy uma colhedora agricola para

demonstracao compartilhando a mesma em todasaasdajempresa.
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REFERENCIAL TEORICO
Para Kotler (2000)as atividades relacionadas a venda de produto®micaes em

processo direto ao consumidor final, caracterizames venda no varejo.

“Embora muitas lojas de varejo sejam independentss, crescente numero esta se
enquadrando sob alguma forma de varejo corporathv® organizacdes de varejo
conseguem muitas economias de escala, maior p@depmpra, maior reconhecimento de
marca e funcionarios mais bem treinados. Os priEippos de varejo corporativo sdo redes
corporativas, redes voluntarias, cooperativas deejea cooperativas de consumidores,
franquias conglomerados de comercializagéo” (Kpf6600, p. 565).

Os varejistas sao intermediarios dos bens de oomsou seja, sdo os elos, entre
produtores e consumidores finais, beneficiandotéorecedores quanto compradores. Para
0s primeiros, pelo fato de colocarem eficientemeetes produtos a disposi¢céo do publico. J&
para os compradores, eles agregam valor pelo fatalispbonibilizarem os produtos em
horarios, épocas do més ou ano que mais lhes doav&em falar no fato de operarem em
locais adequados, quando em um ponto de vendagauesmo deslocarem-se até a casa do
cliente (Churchill e Peter, 2000).

Nesse processo, ganha destaque a funcado logtgiiea a responsavel por varias das
atividades que representam a integracdo entre dedoe-empresa-cliente. A logistica é
responsavel por toda a atividade de movimentag@imazenagem que facilitam os fluxos de
produtos desde o ponto de aquisicdo da matérisapaid 0 ponto de consumo final. Sendo
suas atividades primarias: transportes, manutede&@stoques e processamento de pedidos
(Ballou, 1993).

Uma das maiores preocupacOes das empresas esedenr custos de transporte,
sendo este um fator relevante na competitividadaalaria dos produtos. Visando reduzi-los
as empresas estao constantemente buscando altesnaiais eficientes para deslocar seus

produtos desde as fabricas até os mercados corm@sid

“A logistica empresarial estuda como a administvagibde prover melhor nivel de
rentabilidade nos servicos de distribuicdo aos ntd® e consumidores, através de
planejamento, organizacdo e controle efetivos pasaatividades de movimentacdo e
armazenagem que visam facilitar o fluxo de produtdegistica € um assunto vital. E um fato
econdmico que tanto 0s recursos quanto os seusro@wes estdo espalhados numa ampla
area geogréfica. Além disso, os consumidores nsiden®, se € que alguma vez o fizeram,
proximos donde os bens ou produtos estdo locakizafste € o problema enfrentado pela
Logistica: diminuir o hiato entre a producdo e andeda, de modo que os consumidores
tenham bens e servicos quando e onde quiseremc@nd&ao fisica que desejarem.” (Ballou,
1993, p. 17).

Para Kotler (2000), levando-se em conta que naglades de logistica, algumas
vezes a resolugcdo de um problema acarreta em acutimportante que nas tomadas de
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decisdes considere-se todo o0 processo. Num primeraento verificando o que os clientes
necessitam em contrapartida o que esta sendoddgr&dos concorrentes.

Em vista as necessidades da empresa no que compedasporte, Ballou (1993)
enfatiza que, uma alternativa é possuir frota @peguentos proprios, sendo a contratacao
direta de servicos. Desta forma, espera-se ter ustham desempenho operacional,
disponibilidade e capacidade de transporte com meeraustos. Por consequéncia sacrifica-se
parte da saude financeira, tendo em vista a neleegside se investir na capacidade de
transporte ou firma-se em um contrato, com parséagisticos.

Para a correta decisdo entre essas alternatigestitas, deve-se lancar mdo de uma
ferramenta de andlise conhecida com analise destimentos. Por essa metodologia, as
varias alternativas de acdo sdo ponderadas e cadasaentre si, utilizando-se critérios pré-
estabelecido de comparacéo, escolhendo-se aquelpoesentar melhor desempenho.

Fator importante a ser observado Payback que, segundo Hoji (2010), mostra em
guanto tempo o investidor podera recuperar o imestto realizado. Porém vale ressaltar
que esta ferramenta ndo leva em consideracdo o dastlinheiro no tempo, devendo ser,
portanto preterida em relacdo a outras metodolodias entanto, pode servir como um
critério de desempate importante em dois projetaaalos por outra técnica.

Ainda para Hoji (2010), as principais limitagcesske método € nao ter preocupacao
com os possiveis fluxos de caixa apdés o tempo adeeeacdo do investimento, além disso,
nao desconta adequadamente os fluxos de caixanfoiteva em consideracdo o valor do
dinheiro no tempo, e ndo importam os recebimentmridos apdés a recuperagdo do
investimento.

Uma metodologia indicada € o Valor Presente LiqyMdBL) que, conforme Ross,
Westerfield e Jordan (2000), implica em avaliar unwvestimento comparando seu custo,
geralmente tomado como base o custo de capitaingaesa ou a remuneracdo de um ativo
sem risco do mercado, com 0s retornos previst@gprojeto.

E uma técnica de andlise de orcamentos de capiéasg obtém através da subtracéo
do investimento inicial de um projeto do valor grte das entradas e saidas futuras de caixa
descontadas a uma taxa igual ao custo de capitahgeesa, ou taxa minima de atratividade —
TMA. Na tomada de decisdes utilizando o VPL, seadte positivo, deve-se considerar o
investimento viavel, j& se 0 mesmo for negativoede® desconsideréa-lo.

Outra maneira de avaliar investimentos € atravé$ada Interna de Retorno (TIR)

que € uma metodologia utilizada para indicar s@majeto vai ou nao valorizar a empresa.
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Portanto pode-se decidir fazer ou ndo um investimanalisando-se sua TIR, a partir do
momento que esse resultado seja superior ao ceist@pital da empresa.

“A taxa interna de retorno simplesmente é a Uraca de desconto que, quando aplicada as
entradas e saidas de caixa da vida econémica @stimento, fornece um valor presente
liquido de zero, isto &, o valor presente das dafra@ exatamente igual ao valor presente das
saidas” (Hoji, 2010, p.199).

Para que esta seja calculada € necessario projatdiuxo de caixa que aponte as
entradas e saidas de dinheiro provocadas pelotimesgo. Tanto o método do VPL, quanto
da TIR sdo chamados critérios sofisticados de agéd de investimentos, pois consideram os
principios de valor do dinheiro no tempo, equiveiéne efetividade de taxas de juros
(desconto). Por isso, esses sdo os dois critéras utilizados e os mais adequados para
analise da viabilidade de projetos reais, ou skjgyrojetos que envolvem investimentos em
estruturas fisicas (aquisicdo, reformas, expanséostrucdo e implantacdo) produtivas,
comerciais, industriais, agricolas ou administesiv

No entanto, para a analise e avaliacdo de projatédcnica do VPL € considerada
mais adequada que a TIR em razédo de uma quest@at€&iomo a empresa sempre que tiver
um investimento cuja taxa de retorno seja maiorsguecusto de capital, € plausivel afirmar
que um projeto que possua VPL positivo, gerarecaplies incrementais em outros projetos
que remunerem pelo menos & mesma TMA. No entantgesmno ndo vale para a TIR, pois
nada garante que os investimentos incrementai® sgicados a mesma taxa interna de
retorno do projeto mae. Portanto, recomenda-seilizagio do VPL para avaliagdo da
viabilidade de investimentos (Gitman, 1997).

O uso de ferramentas mais sofisticadas de gestéde analise de investimentos ganha
maior importancia ainda quando as empresas aumeaigatamanho, se diversificam ou se
transformam em uma empresa em rede, aumentandficaiivamente sua necessidade de
controle e profissionalizacéo da gestéo.

Pode-se afirmar que rede de empresas ocorre queasdoas juridicas trabalham de
maneira conjunta na complementacdo e no compan@hto de estrutura e recursos, para
maximizar a capacidade da empresa, na intencdootnqumalizar os resultados de um
negoécio. Assim, atinge-se um nuamero maior de @gnbu até mesmo a demarcacdo de
territério como fator estratégico para aproximades clientes, ao mesmo tempo em que se

busca a minimizac&o de custos para nao perder ¢tiiwigdade e melhorar a rentabilidade.
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Para Olave e Amato Neto (2001), as redes de engpaesdliam-se tanto no ambito
administrativo como comercial na busca por vantagempetitivas no mercado, sendo que
em muitas das vezes, 0 que prevalece Sao 0s @gjetvnerciais.

Ribeiro Neto (2005) destaca que ser competitivoénalgo somente estratégico, mas é
de fundamental importancia para a sobrevivéncimeado, estando assim relacionada com
estratégias que permitam desenvolver toda sua idapaccom desempenho e eficiéncia no
minimo igual aos concorrentes.

Os conceitos associados as redes de empresas ajanthestague com 0 crescimento
da importancia da gestéo logistica, ocorrido agiada de 90. As empresas perceberam que
a formacdo de parcerias poderia ser uma importa#ieatégia para aumentar a
competitividade e diminuir a concorréncia (Gardiale 2004; Hoffmann et al., 2007; Moura
et al., 2008).

As empresas perceberam que ao formar parcerias,feeecedores e seus clientes
estavam na verdade, interessados no mesmo obgetine ndo é uma alternativa viavel o
choque direto entre esses elos da cadeia, poisdstarna a cadeia mais fragil e diminui a
competitividade final da mesma. Conforme Arieir@1@) a cadeia de suprimentos, que €
formada pelo sequenciamento de empresas envolvadagregacao de valor a um produto ou
servico, é o foco central da concorréncia no séXi{b e ndo pode ser minada pela acéo
predatdria e oportunista de um agente isolado.

Nesse sentido, as empresas, ao compreenderem edaaga de padrao competitivo,
iniciaram suas acoes de fortalecimento de parceriasdo redes de cooperacéo, onde cada
empresa contribui com seu produto ou servigo pai@mdimento da necessidade dos clientes
finais (Fusco, Buosi e Rubinfild, 2005).

Conforme Guerrini et al. (2007:117), a terminolodgia estudos de redes pode ser
fracionada em trés conceitos principais. As ‘emgsesm rede’, que sdmonformacdes
intraorganizacionais que se estruturam como desaoento evolutivo da empresa
multidivisional, isto é, implica em uma empresa com varias urédade negocios
semiautbnomas que se relacionam e compartilhamsecpara o atingimento dos objetivos
da empresa como um todo.

O segundo modelo apresentado por Guerrini (200Y:417das ‘inddstria em redes’,
gue estdo “geralmente associadas a setores desimértara, baseando-se num padrédo de
interconexdo e compatibilidade entre unidades pincak) como requisito basico para a
operacdo das mesmas”. Ja o terceiro modelo apaeserto de ‘redes de empresas’, que,

conforme Arieira (2010:50)séo arranjos desenvolvidos entre empresas indmslue se
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organizacdo para criar vinculos que lhes permitammantar sua competitividade no
mercado, por meio de acordos de cooperagéo”

Assim, quando uma empresa desenvolve uma estradég@estao multidivisional,
com unidades de negocios que apresentam certalgrautonomia de gestao, ou com filiais
que possuem estrutura gerencial propria, o quersetuma empresa em rede. Essa estrutura
tende a aproveitar a agdo individual local coordanzela gestéo estratégica centralizada para
geracao de resultados e fortalecimento competi@ano resultado imediato dessa questao
um dos principais beneficios observados é a malldarinivel de servico ao cliente.

Segundo Fleury e Silva (199dentre os componentes que agregam um bom nivel de
servi¢o ao cliente deve-se observar o que compeispanibilidade de produto, itens como o
percentual da quantidade entregue, considerandtalodo pedido e o tempo esperado para o
recebimento de pendéncias.

No ciclo do pedido, deve-se considerar o tempoeemtpedido e o recebimento das
mercadorias. Na consisténcia do prazo de entregacéssario verificar o percentual de
entregas atrasadas calculando qual € o atraso mp@elivem ocorrendo, € necessario tambéem
verificar o nimero de entregas feitas no més, sgoexrendo quesitos como pontualidade,

presteza, cordialidade, entre outras.

“Os clientes avaliam as ofertas de qualquer empmestermos de precgo, qualidade e servigo, e
reagem de acordo com as préprias conveniénciagyeifando tais ofertas ou ignorando-as.
Servico ao cliente € um termo de grande alcancdyindo elementos que vdo desde a
disponibilidade do produto/mercadoria até a margitenpds-venda” (Ballou, 2006, p.93).

Fatores que agregam o nivel de servico ao cliratdusca pela rentabilidade da
empresa estéo relacionados diretamente com osspuaxce atividades logisticas, conduzindo
0 comportamento do comprador.

Informar ao cliente com clareza que tipo de senderd prestado, criar condi¢cdes
organizacionais de implementacdo da politica décgey, proporcionar treinamentos técnicos
a colaboradores e usuarios, disponibilizar prodatosestoque ou processamento de pedidos
de forma eficiente que minimizem o tempo de entrdgaproduto, como também dar
assisténcia ao cliente apds a entrega dos mesnopgrgionando condigdes de reposicdo ou
corregdes técnicas, séo fatores que contribuemopairzel de servico.

Ainda para Ballou (2006), a logistica dos servigozliente influencia as vendas uma
vez que este é um dos elementos no conjunto daga@eiue a empresa oferece, porém nao
se pode levantar exatamente a relacdo existente amtvendas relativamente ao nivel do
servico logistico, tendo em vista que nem sempngondparte dos clientes manifestagfes em

relacéo a isso.
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Fleury, Wanke e Figueiredo (2000) mostram queogaelementos ou aspectos séo
percebidos pelos clientes como elementos que aameotnivel de servigo. Alguns desses
elementos sdo: a rapidez do atendimento as sgbeita o cumprimento de prazos acertados;
a prestacado de servicos agregados ao produto mfidgudrflexibilidade da empresa em fazer
ajustes nos pedidos; a cordialidade no atendimerdaaqualidade do sistema de transporte.

Numa concessionaria de veiculos (de passeio ricoéas), tais elementos de nivel de
servico ganham ainda mais importancia, pois estéole@dos diretamente nocbre
competece”da empresa, ou seja, formam o cerne da buscacpsipetitividade e tém a
capacidade de determinar os rumos da empresa. bogtjel de servico deve ser levado
muito a sério pelas empresas para garantir aagdisido cliente e rentabilidade dos negocios.

MATERIAL E METODOS

O trabalho foi realizado em uma empresa sediadadade de Londrina/PR. A cidade
é localizada na regido norte do Estado do PararesuP1.653,263 Km2 de area e 506.701
habitantes, sendo 97,4% estabelecida no meio ud®&®@ no meio rural. Seu IDH (indice
de desenvolvimento humano) é 0,778, consideraddRNUD, 2013).

A empresa € uma revendedora de produtos agriapiasalém da sede, possui trés
filiais, na mesma regido, atuando em 93 municipios quais exercem suas atividades na
venda de maquinas e equipamentos agricolas, bem pegas e assisténcia técnica para 0s
produtos por ela comercializados.

Para avaliacdo do nivel de servico requerido péénte em relacdo ao mix de
produtos da empresa foram realizadas entrevistasgo@stionario semi-estruturado com 40
produtores rurais da regido, sendo 10 produtoreareéa de abrangéncia de cada loja do
grupo, escolhidos por sorteio, de forma aleatéria.

Para analise da viabilidade dos projetos de adusidos recursos a serem
compartilhados, foram levantados dados de custusess de servico que seriam oferecidos
através da aquisicdo de mais um caminhdo e umeadaok de graos para demonstracao.

A viabilidade dos investimentos foram realizadakzando-se os critérios do VPL e

da TIR, conforme formulas apresentadas a segusg,RWesterfield e Jordan, 2000):
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n

FC,

VPL = P ——
Nk
e a+9

Onde:

VPL = Valor presente liquidos dos fluxos de caixa evidols do projeto;
FCy = Fluxo de caixa dk-ésimoperiodo

i = Taxa de desconto dos fluxos de caixa (TMA)

k = Vida (til do projeto

No critério do VPL, a viabilidade do projeto € alatiquando o valor presente liquido
do fluxo de caixa é positivo. Para efeito de caélctdi tomado com custo de oportunidade do
investimento (TMA) de 12%, quando avaliado o inweshto com recursos proprios
(estimativa do custo de capital da empresa) e 5 a situacdo de compra com
financiamento, pois essa é a taxa de juros cobpada esse financiamento especifico
(BNDES, 2011). Essas mesmas taxas foram utilizedas taxa de desconto para o calculo
da TIR, que é obtida pela férmula abaixo (Ross,tévsld e Jordan, 2000).

n
FC,
0= 2 1+ D)k
k=0( '
Onde:

0 = Valor presente liquidos dos fluxos de caixa evidok do projeto;
FCy = Fluxo de caixa dk-ésimoperiodo

i = Taxa Interna de Retorno do projeto (TIR)

k = Vida (til do projeto

RESULTADOS E DISCUSSAO

O artigo proposto objetivou verificar a viabilidadu ndo da aquisicdo de mais um
meio de transporte para a movimentacao de equigamevendidos na concessionaria, bem
como a aquisi¢cdo e compartilhamento de recursestano maquinas de demonstracéo, mais
especificamente colhedora de grdos no sentido igagniveis mais elevados de servigcos
aos clientes.

A demonstracdo de produto € uma importante femgampara vendas, pois € uma
oportunidade de mostrar as funcionalidades e ongesgho do mesmo no campo para 0s
clientes. Essa demonstracdo proporciona uma candiglis favoravel a negociagdo, pois
permite ao cliente avaliar, em condicdes de tralalfuncionamento da maquina, bem como

0 suporte técnico. Assim, tem-se uma melhor condjgdra argumentacdo, dando maior

Journal of Agronomic Sciences, Umuarama, v.2,m150-169, 2013.



161

embasamento as decisdes de compra, propicianddiaoes a oportunidade de conhecer e
avaliar o produto.

Geralmente a fabrica fatura a colhedora para esim®aria, observando condicdes
comerciais e de mercado vigentes para tal atividG@desiderando que uma maquina seja
adquirida pelo concessionario para demonstrac&iraca concede um percentual de bénus,
desde que os trabalhos sejam devidamente compmwadicvés de relatérios assinados pelo
cliente e concessionaria.

No atual programa de demonstracdo, sdo necessdviasinimo, 10 demonstracdes
com 20 horas trabalhadas em cada cliente para sxfwelo beneficio. Apds a comprovacao
das atividades a fabrica credita os valores a asimearia. Os bdnus podem variar entre 10%
a 15% de desconto sobre a nota de faturamentmroomfa politica comercial em vigor.

O periodo de demonstracdo estipulado pelo faliec&dnde seis meses contados da
emissdo da nota de venda, sendo que o prazo péagaguda nota fiscal € o mesmo. Este
prazo é o tempo em que o revendedor tem paraantdizquipamento em demonstragao junto
aos clientes.

O fabricante disponibiliza apenas uma unidade lererde por concessionaria, em
razdo da disponibilidade de producdo da fabrica pase fim. Por isso a importancia de
definir com precisdo o modelo da maquina a ser detraxa, para que a mesma consiga
atingir o maximo de clientes possivel, asseguradésse modo, que o modelo desejado
atenda as necessidades regionais.

Com o intuito de avaliar a percepcdo que os povdstrurais tém a respeito de
demonstracdo de colhedora, bem como para defirdgdanodelo mais adequado a ser
adquirido para esse fim, foi realizada pesquisaclentes. Dos produtores ouvidos, a
totalidade considerou importante demonstracdo dgumas, para melhor conhecimento do
produto em funcionamento e maior confianca no mesmo

Outro dado relevante esta relacionado ao fato deg 2,5% dos entrevistados
afirmaram que é possivel avaliar o desempenho dip&gento durante a demonstracéo e
que dao preferencia na compra a produtos que jdecem. Além disso, 95% dos
entrevistados informaram que as demonstracoeseidiam na tomada de decisdo no
momento da compra do produto, facilitando o praxegsnegociacéo.

Dos entrevistados, 65% déao preferéncia para a ntpreaefetua demonstragdes do
produto, e 42,5% compraram uma maguina apos acdrapan uma demonstracdo. Sendo

assim, os dados comprovam que demonstracdo dedocdise além de ser percebida pelos
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clientes como acdo importante, também revelou gopopcionam novas vendas, sendo um
fator importante na percepcdo do composto de devekrvigco oferecido pela empresa.

No entanto, considerando o fato da empresa pogswitro lojas e o periodo de
colheita ser comum a todas, sendo de, no maximdi&f) a eficiéncia no transporte da
colhedora deve ser observada com muita atencdo,que uma colhedora somente pode ser
deslocada em caminhdo préprio para transporte dguings agricolas, popularmente
conhecidos como caminhao prancha.

O caminh@o prancha tem caracteristicas espeaiai® gliferenciam dos demais. Sua
carroceria tem medidas de comprimento e larguralmgente maiores e adaptada para o
transporte de grandes maquinas. Chegando seu coempoi a 27,85 metros, largura de 3,80
metros, sendo que estas dimensfes devem estaro alom as normas de seguranca
rodoviarias, e ter autorizacdo especial de tramsifeedido pelo Departamento de Estradas e
Rodagem - DER, o qual estabelece e publica norasfivoprias para esse tipo de transporte.

Conforme afirma Ballou (2006), a movimentacdo deya esta ligada a um dos mais
importantes fatores da logistica, e por consegaémepresenta custo significativo na
operacionalizacdo. Nesse sentido, € pertinenteestipnamento quanto ao transporte proprio
ou terceirizado, mas sempre observando o melha@ngeEnho operacional e o nivel de
servigo disponibilizado aos clientes.

Optando pelo fretamento de um caminhdo terceimizadste teria que ser
exclusivamente para o acompanhamento da colhedordeenonstracdo. Observando que o
tempo de colheita € de sessenta dias e que caf#teciossa trabalhar as vinte horas
permitidas, cada demonstracdo deve ser realizaddogsndias, visto que geralmente uma
colhedora comeca os trabalhos a partir das 10®@icerra aproximadamente por volta das
20:00 h, em funcéo da umidade do produto a serdmlque afeta diretamente o desempenho
da colhedora.

Deve-se considerar, ainda que, para transportarasthedora, é necessario retirar os
pneus dianteiros para respeitar as dimensfes dmtt@me o tempo de mé&o de obra para
desmontagem e montagem dos pneus que € de apraxieatt seis horas.

Considerando que a distancia entre as lavourasivamente pequena, devido a area
de atuacdo da empresa ser proxima uma da out@imadamente 150 km de distancia,
constata-se que entre desmontar os pneus da matfaimsporta-la e monta-la é necessario
um dia de trabalho. Portanto, ndo considerando teamsn transtornos como chuva ou
manutencao na colhedora, as demonstracfes podeeabeadas em aproximadamente 30 a
40 dias.

Journal of Agronomic Sciences, Umuarama, v.2,m150-169, 2013.



163

Esse tipo de transporte é cobrado por quilomeiado, considerando os 150 km em
média para 10 demonstragfes, o0 caminh&o percoiréa quildmetros. Sendo que o custo &
de quilometro rodado, deve considerar ida e volmtdo o caminhdo rodaria
aproximadamente 3.000 km. Em média é cobrado RBphbkm, sendo assim, seriam gastos
R$ 13.500, 00 com o transporte da colhedora.

Um caminhdo novo, ja adaptado com carroceria @qmra esse tipo de transporte
custa o equivalente a R$ 250.000,00. Aqui deveossiderar alguns desembolsos mensais
como: a necessidade de um motorista que em méaiansid os encargos custa R$ 3.000,00
guando tem por base um salario de R$ 1.800,00. eBasp de combustivel de
aproximadamente R$ 1.200,00. Manutencdo no camiaédh 700,00. Despesas diversas de
estradas no valor de R$ 500,00. Total de R$ 5.808¢0despesas mensais, totalizando R$
64.800,00 em um ano.

Considerando que a concessiondria ja possui umnbamipara esse meio de
transporte, e especificamente nesse caso estudgbilidade ou ndo de que seja feito a
aquisicao de mais uma unidade, os valores apresnteima representam uma meédia das
despesas registradas pelo mesmo. Vale ressaltartagoigém por histérico a empresa
necessita fazer aproximadamente 40 entregas melesaitos seu volume de negdcios. Como
a movimentacdo de equipamentos agricolas demantiemg®m mais elevado entre carga e
descarga, somando-se ao tempo de transporte, iggldager uma entrega por dia em 26 dias
de trabalho, com isso conclui-se que 14 entregasssigam ser terceirizadas.

Em funcdo de o caminh&o atual ser preparado pargporte de colhedora a empresa
faz esse transporte terceirizando apenas a erdie@atores e implementos que em média
paga R$ 600,00 por produto entrega. Assim, coremdier 14 fretes, contabiliza R$ 8.400,00
mensais, somando, no ano, R$ 100.800,00 em tegio de entregas de seus produtos.

Com base nesses numeros buscou-se aplicar asearggi investimentos apresentadas,
verificando, dessa maneira, a viabilidade econbrdiease fazer a aquisicdo de mais um
caminhao e a compra de uma colhedora para demgésianto a clientes.

Para a aquisicdo do caminhdo sdo apresentadasitiisg®es. Na primeira, a compra
é feita com recursos proprios do caixa da concedse (Tabelas 1 e 2), e a segunda analise
avalia a compra realizada com uso de financiameatnanciamento com taxa de juro de
5,5% a.a. que é a taxa de financiamento cobrade pgleracdes via programa BNDES-PSI
(Tabelas 3 e 4). Foi considerado um aumento dasedas na ordem de 5% ocorrido uma vez
a cada inicio de ano, como também um reajuste dad@%no no valor do frete, valores

observados historicamente dentro do ramo de atlesl@ registrado pela empresa. Ao final
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do projeto, cujo prazo de andlise foi de sete armssidera-se o valor residual do caminh&o
com deséagio de 15% sobre o seu valor de aquisi¢ao.

Analisando-se os dados apresentados nas Tabelayériica-se que o payback para
0 projeto de aquisicdo com recursos proprios daresap(situacdo 1) € de 5 anos e nove
meses, ou seja, 0 investimento inicial seria re@gmeapos esse tempo, desconsiderando-se o

valor do dinheiro no tempo.

Tabela 1 —Dados relativos a operacdo do caminhdo e econap&scionais advindas da
aquisicdo com recursos proprios (situagéo 1).

Compra do caminhdo com recurso proprio R$ 250.000,00
Despesas — Més
Motorista R$ 3.000,00
Combustivel R$ 1.200,00
Manutencao R$ 700,00
Diversos R$ 500,00
Subtotal R$ 5.400,00
Total em 12 meses R$ 64.800,00
Fretes pagos em 12 meses R$ 100.800,00
Despesas com caminhdo 12 meses R$ 64.800,00
Economia R$ 36.000,00
Valor comercial do caminhdo em 7 anos R$ 212.500,00
Economia anual R$ 36.000,00
Custo de capital ao ano 12%

O investimento, independentemente do periodo dbgu&y apresenta-se viavel, pois
retorna um VPL positivo de R$ 49.627,87 ao final ptojeto, mostrando que, portanto a
compra do veiculo contribuiria para o0 aumento dmeza da empresa. Esse resultado é
referendado por outro indicador, a TIR, que apresenalor de 18,67%, acima da TMA da
empresa que € de 12%, ratificando a viabilidadprdeto em termos econémicos, sem levar
em conta a melhoria do nivel de servico que talsagfio acarretara e cujos beneficios nao

sdo mensurados e apresentados nesses calcul@bilidade.

Tabela 2 —Evolucao do fluxo de caixa do projeto durantegda util

Periodo Despesas Fretes Investimento Fluxo Caixa Saldo
2013 64.800,00100.800,00 250.000,00 -214.000,00 -214.000,00
2014 68.040,00107.856,00 39.816,00 -174.184,00
2015 71.442,00115.405,92 43.963,92 -170.036,08
2016 75.014,10123.484,33 48.470,23 -165.529,77
2017 78.764,81132.128,24 53.363,43 -160.636,57
2018 10.501,97 17.617,10 212.500,00 219.615,12 5.615,12
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Com base na Tabela 3, verifica-se que o periodgaildack, ou seja, que a
recuperacao do investimento, desconsiderando-aéoodo dinheiro no tempo, é de 5 anos e

quatro meses, 0 que mostra a viabilidade do projeto

Tabela 3 —Dados relativos a operacdo do caminhdo e econap&scionais advindas da
aquisi¢cao com recursos de financiamento (situagao 2

Compra do caminhao através de financiamento

Parcela do financiamento R$ 4.878,68
Desembolso com financiamento em 12 meses R$ 58.544,16
Despesas /Més
Motorista R$ 3.000,00
Combustivel R$ 1.200,00
Manutencao R$ 700,00
Diversos R$ 500,00
Subtotal R$ 5.400,00

Total 12 meses R$ 64.800,00
Fretes pagos em 12 meses R$ 100.800,00
Despesas com caminhdo 12 meses R$ 64.800,00
Economia R$ 36.000,00
Valor comercial do caminhdo em 7 anos R$ 212.500,00
Economia anual R$ 36.000,00
Custo referente ao juro do financiamento do cantinha 5,5%

Ratificando o resultado do payback, o projeto apres1 VPL positivo com valor de
R$ 100.105,44 e TIR de 35%, o que mostra um prajetgrande rentabilidade e retorno
significativo para a empresa, devendo ser congidemm muita atencdo, pois tende a

aumentar a rentabilidade da empresa.

Tabela 4 —Evolucé&o do fluxo de caixa do projeto durante\sda util

Periodo Despesas Fretes Financiamento Fluxo Caixa Saldo
2013 64.800,00100.800,00 58.544,16  -22.544,16 -22.544,16
2014 68.040,00107.856,00 58.544,16  -18.728,16 -41.272,32
2015 71.442,00115.405,92 58.544,16  -14.580,24 -37.124,40
2016 75.014,10123.484,33 58.544,16  -10.073,93 -32.618,09
2017 78.764,81132.128,24 58.544,16 -5.180,73 -27.724,89
2018 10.501,97 17.617,10 4.878,68 224.493,80201.949,64

Assim sendo, as duas situagdes demonstram queestimento € viavel, mesmo que

na primeira foi aplicado a VPL com um custo de tzpgle 12% a.a., apresentando o valor
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positivo de R$ 49.626,87, como uma taxa de retriR) de 18,67%, o que demonstra que o
investimento em um prazo de 05 anos e 9 mesesiparcio. O mesmo percebeu na segunda
situacao, onde foi aplicado a VPL a 5,5% a.a o tpia custo para financiar o caminhdo e a
mesma apresentou o valor positivo de R$ 100.10%,44na taxa de retorno (TIR) de 35%,
demonstrando que em cinco anos e quatro mesestemetorno do investimento.

Considerando que as duas situacdes ilustram um on@sajeto, com fontes de
financiamento diferenciadas e retornando resultedoadmicos diversos (mesmo que ambos
positivos), fica clara a maior viabilidade da agq#ie do bem por meio de financiamento,
inclusive pelo fato de o custo desse financiameatanenor que o0 custo de oportunidade da
empresa.

Outro projeto de interesse para ampliar o nivedatgico da empresa aos clientes € a
aquisicdo de uma colhedora para demonstracdo i@oses| pois muitos desses s6 adquirem
tal bem se o virem operando, pois envolve um desklmlsignificativo em um produto da
alta tecnologia e com alto potencial de problerdasitos e dificuldades de operacao.

Considerando a aquisicao de uma colhedora por RPG0,00 (valor de mercado do
modelo escolhido via pesquisa) com pagamento acéalem 180 dias, o recebimento do
bénus de R$ 50.000,00 (10% do valor do bem, cordqguoiitica do fabricante), creditados
pelo fabricante em virtude das demonstracdes egklez acrescido da venda da maquina, ja
descapitalizada, vendida como produto usado, pod R$000,00. O payback foi analisado
em seis meses que é o prazo que a fabrica perugtarga maquina figue em demonstracao.
A viabilidade do investimento também foi calculaddizando-se das ferramentas de VPL e
TIR (Tabelas 5 e 6).

Tabela 5 —Dados relativos a aquisi¢cdo da colhedora paralBrdemonstracao.

Valor de compra da colhedora R$ 500.000,00
Prazo para quitar a compra 6 meses
Custo de capital ao ano 12%
Custo de capital ao més 0,95%
Custo de capital ao semestre 5,83%
Recebimento de bonus R$ 50.000,00
Valor comercial da colhedora apés as demonstragfesR$ 470.000,00
Total de entradas R$ 520.000,00
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Tabela 6 —Evolucéo do fluxo de caixa do projeto durante\sda util

Més Fluxo Caixa Saldo
0 R$ 0,00 R$ 0,00
1 R$ 0,00 R$ 0,00
2 R$ 0,00 R$ 0,00
3 R$ 50.000,00 R$ 50.000,00
4 R$ 470.000,00 R$ 520.000,00
5 R$ 0,00 R$ 520.000,00
6 -R$ 500.000,00 R$ 20.000,00

Aplicando o VPL com um custo de capital de 12% am@contra-se o valor positivo de
R$ 57.615,31. Em razdo da composicao do fluxo b@cado foram realizadas as anélises da
taxa de retorno (TIR) e do Payback. Tendo em \si& a colhedora é adquirida com seis
meses para quitacdo junto a fabrica, a concesg@or@dmsegue ter as entradas de caixa antes
do desembolso para o fabricante o que também cempee o investimento € viavel, pois
nessa situacao se obteve um lucro bruto de R$20Q@0

Portanto, tanto o projeto de aquisicdo do camirngrdncha, usando recursos proprios
ou financiado, quanto o investimento na colhedoesa pdemonstracdo mostraram-se

investimento rentaveis e lucrativos, sendo amb@geis & operacédo da empresa.

CONCLUSAO

Para melhoria do nivel de servico ao cliente, egstimentos avaliados tendem a
aumentar a participacdo da empresa no mercado, oasibpitar maior agilidade na
movimentacdo de maquinas, entrega de equipamen&isndimento as necessidades dos
clientes.

A aquisicdo de uma colhedora de graos para dernagastr além de alavancar as
vendas, representa um investimento lucrativo, gpresentou VPL positivo, mostrando que
além dos beneficios mercadoldgicos, resulta enitaglsufinanceiro;

A aquisicao do veiculo proprio para agilizar obalaos de entrega e movimentagao
de maquinas também se mostrou lucrativo, pois coecamomia de recursos pagos a
terceiros, paga-se o investimento na aquisicaceflmulo e melhora-se o nivel de servigos ao

cliente.
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