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Classificagcoes dos investimentos
—

1. Investimentos economicamente independentes
Possibilidade fisica de implementagdo

Beneficios produzidos
2. Investimentos com restricdes orcamentdrias

3. Investimentos economicamente dependentes

Aceitagdo de um exerce influéncias negativas sobre os resultados liquidos
dos demais (substitutos)

Aceitacdo de um exerce influéncias positivas sobre os demais
(complementares)

Aceitacdo de um depende rigorosamente da implementagdo de outro
(técnica ou econdmica)

4. Investimentos mutuamente excludentes

5. Investimentos com dependéncia estatistica

Variagdes conjuntas nos resultados (iates e carros de luxo)



Etapas do Projeto

Etapas

|dentificar o projeto e as oportunidades
Andlise superficial da situacdo
Estimativa de investimento
Estimativa de geragdo de caixa
Andlise superficial de viabilidade
Garantias

Mapear possiveis financiadores
Bancos de fomento (BID, BIRD, BNDES, FINEP)
Bancos comerciais
Fundos de investimentos
Bancos de investimentos
Sécios atuais
Investidores

Contratagdo e execugdo do projeto
Elaborag¢do do material
Discuss@o com agentes financiadores / investidores
Contratagdio do financiamento /investimento



Quadro 1.2, Distribuicio porcentual dos custos de investimento.

PORCENTAGEM DO

INVESTIMENTO

ITEM TOTAL

® Estudos de viabilidade 0,3% a 1%
® Engenharia e imprevistos 8% a 12%
® Supervisdo e gastos gerais da construgao 9% a 12%
® Construgdo da fabrica (Mdo-de-obra inclusa)

— Preparacgdo e estruturas do terreno 12% a 20%

— Equipamento e instalacio : 45% a 52%
® Gastos pré-operacionais e inicio de operacdo 3% a 7%
® Juros durante a construcéo 4% a 6 %
® Capital de giro 5% a 13%




Il. DEMANDA

(objetivo: determinar a Q)

11.1) Tipo de produto

Bens de consumo
bens de consumo ndo-durdveis (alimentagdo, vestudrio..)
Bens de consumo durdveis (eletrodoméstico, eletroeletronicos, veiculos)

Bens de produgdo
Bens intermedidrios (insumos e matérias-primas)
Bens de capital (mdquinas e equipamentos)

I.2)Estrutura do mercado
11.3) Ciclo de vida

Introducdo (demanda baixa, preco baixo ou alto)

Crescimento (variagdo da demanda, entrada de novos concorrentes)
Maturidade (langamento de novos modelos)

Declinio (queda da demanda, produtos substitutos, obsolescéncia
tecnolégica, diminuicdo da necessidade, queda de precos)

I1.4) Canais de distribui¢do



I. DEMANDA [

1.4) CANAIS DE DISTRIBUICAO

Escolha do canal afeta decisdes de demanda?
Estoques intermedidrios sdo importantes na projecdo

Cimento: varejista 0%, industrial 10%, empreiteiras 30%
Azulejo: varejista, grandes atacadistas
Franquias

Concessiondrias (bebidas, automoéveis)



Técnicas de projecdo

S —
11 Técnicas de andlise quali e quanti

Pré-produto: | Desenvolvim | Introdugdo: Crescimento: | Maturidade e Declinio:
P&D ento: design | vendas lucro sobe, saturagdo: mercado

e estratégia baixas, lucro | concorrentes, | lucros caem, restrito e

baixo precos caem | compete prego | especializado
Método Método Pesquisa Técnicas Andlise de Analogia
delphi delphi direta estatisticas séries de tempo histérica
Painel de Painel de Testes de Pesquisa de Modelos Andlise de
especialistas especialistas  mercado intengdo de econométricos regressdo
compras

Analogia Analogia Andlise do ciclo Pesquisa de

historica historica de vida mercado



Técnicas de projegdo

Técnicas
Taxa aritmética
Média geométrica

Regressdo

Cuidados

Estabelecer hipdteses (hipdteses incorretas € a maior
causa de erros)

Julgamento humano ndo deve ser subestimado

Tempo e recurso



Técnicas de previsdo

PRINCiPIOS DE PREVISOES

. AS PREVISOES CONTEM ERROS!
. ENVOLVIMENTO HUMANO / COMPORTAMENTO DA ECONOMIA / FUTURO

CADA PREVISAO DEVE INCLUIR UMA ESTIMATIVA DE ERRO
. ESTATISTICA: VARIABILIDADE DA DEMANDA EM TORNO DA MEDIA

. AS PREVISOES SAO MAIS PRECISAS PARA FAMILIAS OU GRUPOS DE P/S

. “*O COMPORTAMENTO DE ITENS INDIVIDUAIS DE UM GRUPO E
ALEATORIO MESMO QUANDO O GRUPO TEM CARACTERISTICAS
MUITO ESTAVEIS”.

. AS PREVISOES SAO MAIS PRECISAS PARA PERIODOS MAIS PROXIMOS

.0 FUTURO PROXIMO IMPOE MENOS INCERTEZAS QUE O DISTANTE”;

. ESPERA-SE QUE AMANHA TUDO SEJA MUITO IGUAL AO QUE E HOJE!
JA, PARA DAQUI A UM ANO, ALGO DEVERA MUDAR!



Técnicas de previsdo

METODOS QUALITATIVOS

BASEADOS NA OPINIAO E EXPERIENCIAS DE ESPECIALISTAS
VENDEDORES / GERENTES / EXECUTIVOS
PESQUISA DE MERCADO / CONSUMIDORES

CASOS DE APLICACAO
TENDENCIAS GERAIS DOS NEGOCIOS
DEMANDA POTENCIAL FUTURA
DEMANDA DE NOVOS PRODUTOS E SERVICOS
ANALOGIA HISTORICA
TESTES DE PROTOTIPOS
METODO DELPHI



Técnicas de previsdo

METODOS QUANTITATIVOS

a) TECNICAS EXTRINSECAS

BASEADAS EM INDICADORES EXTERNOS RELACIONADOS A
DEMANDA DOS PRODUTOS

“A DEMANDA DO PRODUTO E FUNCAO DE OUTRAS ATIVIDADES”

VENDAS DE TIJOLOS x NIVEL DA CONSTRUCAO CIVIL

VENDAS DE PNEUS x CONSUMO DE GASOLINA

VENDAS DE ITENS DA CESTA BASICA x NIVEL DA RENDA FAMILIAR
“DEMANDA DE PRODUTOS x INDICADORES ECONOMICOS”

“DEMANDA DE PRODUTOS x PREVISOES
(GOVERNO/ORGANIZAGOES)

TRATA-SE DE UMA PREVISAO COM BASE EM OUTRA PREVISAO

TECNICA UTILIZADA NA PREVISAO TOTAL DOS PRODUTOS DE
EMPRESA OU DE FAMILIAS DE PRODUTOS

PLANEJAMENTO DE NEGOCIOS E PLANEJAMENTO DA PRODUCAO



Técnicas de previsdo

METODOS QUANTITATIVOS

A) TECNICAS INTRINSECAS

BASEADAS EM DADOS INTERNOS RELACIONADOS A DEMANDA DOS
PRODUTOS DE UMA EMPRESA

UTILIZAM DADOS HISTORICOS — REGISTRADOS E DISPONIVEIS

O QUE ACONTECEU NO PASSADO IRA SE PEPETIR NO FUTURO!

“O MELHOR GUIA PARA O FUTURO E O QUE ACONTECEU NO PASSADO”
APLICADAS PARA PREVISAO DE DEMANDA DE IDI

EXEMPLOS DE TECNICAS INTRINSECAS
A DEMANDA DESTE MES SERA IGUAL A DO MES PASSADO
A DEMANDA DESTE MES SERA IGUAL A DO MESMO MES DO ANO PASSADO
METODO DAS DUAS GAVETAS
MEDIAS MOVEIS: SIMPLES / PONDERADA / SUAVIZACAO EXPONENCIAL
SERIES TEMPORAIS E REGRESSAO LINEAR (METODOS CAUSAIS)



LOCALIZACAO



LOCALIZACAO

Etapas anteriores:
O que comercializar? caracteristicas do produto

Quanto comercializar? andlise da demanda (consumo
durdveis, ndo durdveis, intermedidrios e bens de capital)

Hoje
Onde comercializar?

A quem comercializar?



LOCALIZACAO

“Uma das mais importantes decisdes de longo
prazo sobre custos e receitas de uma empresa
é sobre onde localizar suas operacoes.
Custos de transporte podem alcancar até 25%
do preco de venda do produto. Uma boa
escolha de localizacdo pode reduzir os custos
totais em até 10%".

Heizer e Render (1990)



Obijetivo da localizagdo

Obijetivo: encontrar localizagdio étima
Maior diferenca entre receitas e custos
Ou o maior lucro

Compativel com a vida 0til do negécio no local
Processo de aproximagoes sucessivas

Decisdes de investimento periddicas

Expandir o que existe

L. . localizagdio
Reter a fdbrica ou implantar outra

Ioig istica

Relocalizar a fdbrica atual
produgdio | mercado




Obijetivo da localizagdo

Escala regional (setor industrial)
Custos de transporte
Diferenciais de custo de suprimentos e mod
Acesso aos mercados
Escala urbana (comércio e servigos)
Regulamentagdo do uso do solo
Aluguel da terra
Vias de acesso
Tempo de deslocamento

Plano diretor das cidades



Abordagem dindmica

Imperfeicdes no mercado: custos de implantacdo
Custo de aquisicdo
Custo de distribuicdo

Custos de transformacgdo



Fabrica Unica ou multiplanta

Situagdes de fdbrica Unica:
Processo com economias de escala
Mercados locais com demandas pequenas

Valor adicionado ao produto é grande e o frete é uma
parcela pequena deste valor

Economias de escala com custo de distribui¢do



Métodos de andlise
S

11 1. Teoria da localizagdo

11 2. Orcamentos comparados



1. Teoria da localizacdo

Problema da macrolocalizagdo

Oneroso no levantamento das informacdes (porém
projetos de grande porte absorvem)



2. Orcamentos comparados

Considera os fatores mais influentes na escolha —
fatores locacionais quantitativos
Dependente das entradas (mp volumosa ou pesada)
Dependen’res das saidas (mercado, margem baixa)
Dependentes do processo (condises atmostéricas, vias, mo especializ, agua)
Impostos, fatores legais e incentivos

Meio ambiente

- fatores locacionais qualit

Preferéncias pessoais



2. Orcamentos comparados

Etapas do modelo
Selecdo dos fatores locacionais importantes
Escolha de zonas

Pesquisas locais nas zonas pré-qualificadas (geogréfica,
mp, tarifas transporte, mo, pesquisa de mercado)

Atribuicdo de pesos aos fatores escolhidos

Peso de acordo com participagdo no custo de producdo

Peso de acordo com particip no custo de invest
Comparacgdo final

Macrolocalizagdo

Microlocalizacdo (bairro, subirbio, zona rural...)



2. Orcamentos comparados

Pontos (0 al100)
Fatores de localizacao Peso Locall Local 2Local 3

Sindi.cq.fos e clima 30 80 65 90
Tt 200 100 91 75
Ambiente da comunidade . 15 60 95 72
Proximidade dos clientes . 15 75 80 80

Modos de transporte

10 65 90 95
.05 85 92 65
.05 50 65 90

Servico de publicidade



2. Orcamentos comparados

Fatores de localizacao

Sindicatos e clima

Proximidade de fornecedores
Taxas sobre saldrios
Ambiente da comunidade
Proximidade dos clientes

Modos de transporte

Servico de publicidade

Total de pontos

© 1998 by Prentice-Hall Inc
Russell/Taylor Oper Mgt 2/e

Valores com pesos
Local 1 Local 2 Local 3

24.00
20.00
9.00
11.25
6.50
4.25
2.90
77.50

19.50
18.20
14.25
12.00
9.00
4.60
3.29
80.80

27.00
15.00
10.80
12.00
9.50
3.25
4.50

*82.05



2. Orcamentos comparados

Microlocalizagdo
Custo do terreno
Transporte de mdo-de-obra (ex. Petrobras 300 km da costa)
Proximidade de rodovias e terminais
Topografia
Tipo de solo
Comunicagdes
Matérias-primas e insumos locais
Possibilidades de ampliacdes
Limitagdes para edificacdes

Poluicdio ambiental



Outras técnicas (fonte: Prof. Marcio

Mq’r’rost
-

11 Carga-distancia

1 Centro de gravidade



