* management

ANTONIO CARLOS LEONEL DE CARVALHO

EMPRESA DE IMPORTACAO DE ARAME DE SOLDA NA REGIAO DE CURITIBA

Trabalho apresentado ao curso MBA @estéao
Estratégica de EmpresaBdésGraduacaolato
sensy Nivel de Especializacdo, do Programa
FGV Management da Idacdo Getulio
Vargas, como préequisito para a obtencdo do
Titulo de Especialista.

Jose Carlos Franco de Abreu Filho

Coordenador Académico Executivo

Gianfranco Muncinelli

Orientador

Curitiba - PR

Ano 2015



FUNDACAO GETULIO VARGAS
PROGRAMA FGVMANAGEMENT

MBA EM GESTAO ESTRATEGICA DE EMPRESAS

O Trabalho de Concluséo de Cursdulo do TCC, elaborado por Antonio Carlos Leonel de
Carvalhoe aprovado pela Coordenacdo Académica, foi aceito comeoequésito para a
obtencao do certificado do Curde PosGraduacadato sensuMBA em Gestdo Estratégica

de EmpresadNivel de Especializacdo, do Programa FGV Management.

Curitiba, 01 de novembro de 2015

Jose Carlos Franco de Abreu Filho

Coordenador Académico Executivo

Gianfranco Muncinelli

Orientador



DECLARACAO

TERMO DE COMPROMISSO

O alno Antonio Carlos Leonel de Carvalhabaixo assinado, do curso de MBA &ustao
Estratégica de Empresa3urma 1/14do Programa FGV Management, realizado nas
dependéncias da insti@@io conveniada Institor Superior de Administracdo e Economia
ISAE/FGV, no periodo d&7/02/2014 a 12/09/2016leclara que o conteudo do Trabalho de
Concluséo de Cusp intituladoEmpresa de Importacdo de Arame de Solda na regido de
Curitiba, € auténtico e original.

Curitiba,01 de novembro de 2015

Antonio Carlos Leonel de Carvalho



1]

®

sempr e

poss?vel par a

Napoleon Hill

a



Agradeco aos meus pais que me itig@anam a semg@ tentar mais umaez, minha esposa
gue foi muito importante sempre me apoiando e contribuindo, aos meus filhos que me dao

forca para o dia a dia e principalmente a Deus que é nossa razao de existir



Lista de Tabelas

Tabela 1 - Quadro de COMPOSIGAO d@ EMPIESA....cciieeiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee e e e e e enmee s 11
Tabela 2 - AN&lise da CONCOMMENCIA .....uuviiiiiiiiie ettt e e 18
Tabela 3 - 5F0rGas A& POITEI .......u e eeeee s 24
Tabela 4 - 4 P do MarketiNg .....ooooooiiiiiiiiieeee oottt rmmee e e e e e e nnes e 27
Tabela 5 - ANAIISE SWOL ...t e e e e e e e e e e e e e e e e ne e nnssaneeees 28
Tabela 6 - Gestdo do Risco de queda do dOIar ..o e 36
Tabela 7 - Investimento de IMPIantaGao .......ccccceeeiiiiiiiiis i ee e 39

Tabela 8 - CUStOS € IMPOITAGAD ....uvvvuviiiiiiiiiiiiiiiimmmr e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeere s s s s e s s s e e e e e e e e and 40



Lista de Figuras

Figura 1 - Dados de Importag&o no PR (Fonte: FIEP)..........cccuiiiiiiiiiiiie e 16
Figura 2 - Rolos de Arame de Solda (Fonte internet) ..........ccccvvveiieeeeiinicccee e 19
Figura 3 - Modelo de embalagens (FONte iNtErNet) ........cccooiiiiiiiiiiiiiceeee e 20
Figura 4 - Logotipo projetado para as embalagens ... 20
Figura 5 - Logotipo projetado da marca para as embalagens..........ccccceeeeeeriiiiieennnnnne 20
Figura 6 - Layout dO iMOVEL........ooiiiiiiiiieiiiei et emme e 29
FIgura 7 - OrganOgramMa........ccooeeeiiieiiie e e e e e e e et e e et e e e e e e e e e s aeees s e e s e e e e e aas 31
Figura 8 - Esquema do Process0 PrinCipal ........cccciiiiiiiiiiiiiiiinne e eeeeeeeeeeeeeee e seesnans 32
Figura 9 - Fluxograma do Processo de VENAAS ...........uuviviviiiiiiiiiiimemieeeeeeeeeeceeeeeee e eeeeanns 34

Figura 10 - Fluxograma do Processo de IMPOrtagao .......cccvvvvvvviiiiiiiiiiimmmeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeen 35



1. SUMARIO EXECUTIVO ...ciiiiuiiiieeiieictee ettt 10

2. AEMPRESA T DESCRICAO GERAL ..uucituiiitieitieeite e et eeemee e eteeete e et eeean e s smmmtneeenneeens 11
3. ANALISE DE MERCADO ......ccoviiviiieieieteieeeseseseseieeeiesssesss s svnssssessssssennenassnnn, 13
3.1 ANALISE MACRO AMBIENTAL - IMPORTAGCOES........cccooiieieveeeeeeeeeeerenenn, 13
3.2 ANALISE DEMOGRAFICA i REGIONALIZACAO.........ccoceeeereeieemereee e 14
3.3 ANALISE SETORIAL i SETOR METAL MECANICO ......cccoovoveveveeeieeeeeeeseenn, 15
3.4 ANALISE DE DEMANDA i CLIENTES POTENCIAIS ......c.coovovieeeeeeeseveeeeeene. 15
3.5. ANALISE DA CONCORRENCIA ......cocoeieeeieieeeeeeseeeeesen et ses et s s svnnas s 18
A, OFERTA DA EMPRESA ......oovititieeeeeeeeeeeeeeemaeeee st enana st nann s e 19
4.1 POSICIONAMENTO .....oouiiiitieeeeeeeeesceees s s s ense et s s et eenneees 20
4.2 IDENTIFICACAO DAS VANTAGENS E DIFERENCIAIS COMPETITIVOS......... 21
4.3 ESTRATEGIA DE MARKETING i FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER......22
4.4 ESTRATEGIA DE MARKETING i 4 P CLASSICO.......coovoveveeeeeeee e 25
4.5 ESTRATEGIA DE MARKETING T SWOT ...oouiiiiiieeceeeeece e 27
5. PLANO OPERACIONAL .......vivitieieiees et eeeeeee et enmns s n s e 29
5.1 INFRA-ESTRUTURA......ocoiuiieieeeeeeeeteteeemtee s ee et enane st een s s s s snenes 29
5.2 LOGISTICA - ARMAZENAGEM .......coooiuieieeeeeeeeeeeeeeees e semnes e 29

5.3 FORNECEDORES ... 30



5.4 RECURSOS HUMANOS ... 30

5.5 DESCRICAO DOS CARGOS ......cooiviiieieeeeeteeveeee ettt enne st eneae e, 31
5.6 OPERAGAO ... ....oceiieeee ettt ettt emeet ettt e et et et s s remmaaestesaeeneanes 32
5.7 FLUXOGRAMA DE PROCESSO ......cocoiuiiieeecieietseeess st essvnsas s 33
5.8 GESTAO DE RISCOS........oivoieeeeeeeeeeeeeveeee e eeee s sttt senmss st tesesesnnenasss e 36
6. PLANO FINANCEIRO ........oiiieietieeeees e sveeesieieeeen s e enenan s e 38
6.1 CONSIDERACOES MACROECONOMICAS .......ccovieeeeeeeeeeeeemeeee s 38
6.2 INVESTIMENTOS DE IMPLANTACAO DA EMPRESA .......cocoovoeveeeeres e, 39
6.3 CUSTOS MEDIOS DOS PRODUTOS .......ouiiviieiieeeeeeeeeeeeeee et emmaens 39
6.4 DEMONSTRATIVO DE RESULTADO ......ococuevieceeeeeeeeieeeeemeeeseseneseeeeeeeees s enanenn A1
6.5 ANALISE DE VIABILIDADE .......coouiuieieeeeeeeeeeeeeeeeseeses e s senmns s sennen s 41
6.6 ANALISE DE SENSIBILIDADE...........c.ccoiieeeeeeeeeeeeeseeeeeeeees s e eeeeseenenenenenen, 43
7. CONCLUSAOD ...ttt emeee e n e eaenani 44
8. BIBLIOGRAFIA ........oovoieeeeeeeeeeeseeeeseeeeeeneeessee s eeemsensssnsiennenenen e 245

9. ANEXOS ... eeereen e 4O



10

1. SUMARIO EXECUTIVO

Neste plano de negéciala AP Importacdoforam avaliadas e apresentadas
principais questdes que envolvem a criagdo,amplcdo e projecédo da opgia da empresa,
que tem como lgetivo a importagdo de insumos, nomeado arames de paldajndustrias

nadonais, em especifico saegides de Santa Catarina e Parana.

O quadro societario da AP Impactio, € composto por daoigndos, que almejam
trabalha em uma empresa prépria na area de importacdo de insumos para a industria metal
mecanica. Um engenheiro Ambiental e o outro engenheiro de producdo somaremos as
experiéncias e faremos uso de nossos conhecimentos profissionais e network para que o

objetivoseja alcancado.

7

A empresa € pensada paatuar nesse mercado de forma dinamica, posicionada
estrategicamente com foco nas necessidades dos clientes em potencial-s€rojeta
investimento inicial de R$ 38.500,00 com uma previsdo de retorno de aproximéslamme
ano, sendo que estirsa um VPL d&R$ 134.780,43¢ uma TIR de 131,70% para uma venda
anual de 4 containers de 20 pés (aproximadamente 1466 itens), através do estudo desses
indicadores financeiros e da analise mercadoldgica considero a viabilaadgdtio.
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2. AEMPRESA i Descricao Geral

Identificacdo do negocio

AP IMPORTACA©EXPORTACAO LTDA.

CNP3J22.270.608/000179

CNAE46.796-99 Comércio Atacadista de Materiais de Construcdo em Geral

Forma Juridica206-2 Sociedade Bpresaial Ltda.

EnderecoRua Deputado Ardinal Ribas 3§1Cap&o Rasq CEP 81.13@80¢ Curitiba/PR

Enquadramento TributarioME

Capital SocialR$ 30.000,00

Fonte de Recursos:Utilizacdo de recursos

préprios

Composié@o Societéaria
Antonio Carlos Leonel de Carvalho 50%
Paulo Cesar Leonel de Carvalho 50%

Tabelal Quadro de composi¢cao da empresa

VISAO: Ser uma facilitadora de compras de insumasiindistria, atendendo as demandas
dos cliertes, e projetando com eles o futuro para minimizar custos e aumentar a

competitividade.

MISSAO: Promover o aumento da competitividade das industrias regionais, com a venda de

arame de solda de qualidade com preco justo.

OBJETIVO: Fazer com que o0s elntes encontrem na compra de arame de soicha

ferramenta para, diminuindo custos de fabricat@ioaremse mais competitiv@

VALORES: Relacionamento ético, focado nas necessidades dos slidgienos orientados

por essasemandascultivando estudos coramtepara obtencdo dos melhores resultados.
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A atividade da empresa se baseia pela tecnologia de venda de arame de solda, de marca
propria Aramago.

Neste contexto, acreditgue um modelo de negdcio competitideve estabaseado na
utilizacdo de fornecades com os melhores precos possiveis e um relacionamento de
confianca e parceria com os clientes potenciais; e o primeiro item se demonstra possivel
utilizando a méo de obra e os baixos valores comercializados gakes de baixo custo
como a China, ai@ disso existe um gargalo no mercado que almeja o fornecimento de

produtos de melhor qualidade e prepmparando aos oferecidos pelos concorrentes locais

Comparado & atuais concorrentes, AP IMPORTACAO tem como vantagem
competitiva sua equipe comerciaspecializada e técnica, com grande conhecimento do
mercado methmecanico siderdrgico e de usinagem, aptoslesenvolver com os clientes

relacbes de parceria.

Os pdenciais consumidores do produtferecido pela Importadora, sédo as industrias e
empresa doramo metal mecanicde pequeno e medio porte, que concentrem suas unidades
de producédo nos eslias doSanta Catarina e Parangues ndo possuam condi¢cao de importar
diretamente dos fabricantes na China, ficando assim com menor potencial competitivo
comparando as grandes industrias que importam diretamente e em grande quantidade, o que

garante menor custo na produgéo.

Embora o processo industrial de forma geaplesente, diretamente, um papel bastante
significativo na economia brasileira e mundialasmportancia econdmica pode se elevar
ainda mais caso sejam consideradas as atividades sequenciais consumidoras de seus produtos
como a industria automobilistica, a construcao civil, os bens de consumo, dentrePau&os.
este mercadoséimaseque a mportacdo de insumos da China pode reduzir de 20 a 35% dos
custos de producdo de uma industriasbeira tipicaE é considerando esse mercado e suas

interfaces que avalio o potencial de sucesso da AP Importacao.
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3. ANALISE DE MERCADO

3.1 Analise MacrdAmbiental - Importacbes

A importacdo é definida na compra de produtos no exterior por paises que deles
necessitam, e assim, as empresas podem oferecer diferentes alternativas aos consumidores
evoluindo no quesito competitividade diante de seus concestestiprindo a constante

demanda.

A politica de importacdo brasileira basse@ em fatores como momento politico,
momento econdmico, mercado interno, situacbes de balanca comercial e deficiéncias
nacionais. O lancamento de diferentes produtos, de qualisiagerior e com precos
competitivos fez com o que brasileiro se conscientizasse da importancia da abertura da
economia para o desenvolvimento do pais, obrigando as industrias a reformular seu parque

industrial, com o intuito de poder competir no novo melca

Dentre as possibilidades de importagbes mundiais, optamos pela escolha de um
produto chinés, insumo altamente utilizado na industria brasileira, em fungéo da andlise e

conhecimento do mercado local e informacgdes da economia paranaense e catarinense

Uma pesquisa da Confederacdo Nacional da Industria (@&i)onstraque 16% das
indUstrias nacionais perderam participacdo no mercado internongdofdas importacdes da
China e opercentual de empresas brasileiras que importam da China aumentou de 17%, em
2010, para 18% em 2014. A CNI informa também que apenas 3% das industrias brasileiras
possuem fabrica propria na China e outros 2% terceirizam partedi&@o para companhias

chinesasFERREIRA, C.A. Industrias nacionais perderam mercado para impostagd€hina 2015. S&o

Paulo. Disponivel erhttp://www.ebc.com.br/noticias/economiscesso em 14/12/2015.

As importagbes brasileiras somaram US$ 14,934 bilhes em fevereiro/2015,
alcancando o quintmaiorvalor parameses de fevereiro desde racio da série historica
segundo dados disponibilizadpsloMinistério do Desenvolvimento, Industria e Comércio
Exterior. Na comparagdo com fevereiro de 2@lianeiro de 2015, as importac@easileiras
diminuiram, respectivamente, 17,32% e 11,51%. Comparando com o mesmo més do ano
anterior, todos os tipos de produtos registraram retracdo no valor total de transacdes, com
destaque para asatériasprimas, que mais uma vez concentraram a maior parieodgsas

oriundas do exteriof44,91%).Balanca Comercial / Valor Total das Importacdes brasileiras


http://www.ebc.com.br/noticias/economia
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diminui no segundo més de 2015. Sdo Paulo. Disponivel em <http://br.advfn.com/jornal. Acesso em
17/12/2015

Resumidamente, &€hina encabecou a lista dos principasisps fornecedores de
produtos importados pelo Brasil em fevereiro de 2015. Os chineses venaertotal de
US$ 2,769 bilhdes o equivalente a 18,54% do valor importado pelo pais ao longo do més.

Comparando os dados disponibilizados sobre a economiaiahurchinesa e
principalmente brasileira, torre® nebulosa a perspectiva de importagdo da segunda maior
economia do planeta, especialmente porque a desvaloridag@agancontinua a corroer as

vantagens competitivas dos fornecedores internacionais.

3.2 Andlise Demografica Regionalizacao

Para comercializacdo do produto defisgi demograficamente os estados de Santa
Catarina e Parana. Embora atualmente os dados ndo sejam otimistas do angulo econdémico,
avaliase qie a importacdo de insumos paliminuir o custo de fabricacdo de produto, e em
tempos de crise é fundamental a busca de ferramentas que possam contribuir para aumentar &

competitividade das indastrias regionais.

As importacfes da Regido Sul, com retracdo de 25,21%, passaram de US$ 4,124
bilhdes, em 2014, para US8084 bilhdes em 2015. Os trés estados da regido apresentaram
retracdo entre os periodos: Rio Grande do 86,49%, para US$ 827,029 milhdes), Parana
(-20,80%, para US$ 1,033 bilhdo) e Santa Catar$181%, para US$ 1,224 bilha@).estado
de Santa Catarina fechou o segundo més do ano como o segundo maior importador do pais,

com 8,20% do total nacional.

Como beneficio e grande fator de diferenciagcdo no mercado € a localizacdo estratégica
da importadora que estara a um raio de B0@k trés portos maritirspltapoa, Paranagua e
Itajai.

3.21 Segmentacdo demografic&Estado dé&Santa Catarina Parana

Nos primeiros sete meses do ano, a industria catarinense acumulou retracdo da
producdo de 6,7%, sobre 0 mesmo periodo do ano antanig um declinio da industria
nacional de 6,6%. Em julho, a producdo da industria de transformacdo de Santa Catarina
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registrou expressiva qued®,8%) na comparacdo com o0 mesmo més do ano anterior apos ter

ficado estavel em junho nesta base de compardEonte: IBGE)

O estado do Parana possui PIB industrial de R$ 53,2 bilhdes, o quinto maior do pais. A
industria paranaense responde por 24,5% da economia, emprega 891 mil trabalhadores e é
responséavel por 28,5% do emprego formal do estado.

As atividales maigelevantes para a industria do estado sdo a fabricacdo de alimentos,
de veiculos automotores e a fabricacao de derivados do petroleo e de biocombRBstiieis.
da industria nos estados. Publicagbes e  Estatisticd3isponivel em

http://www.portaldaindustria.com.bAcesso em 17/12/2015.

3.3 Analise Setorial Setor Metal Mecanico

A venda do arame de soldara ralizada no setor metal mecanico.nmfetalurgia de
forma geral engloba os processesextracao, fabricacdo, fundicdo e tna¢émto dos metais e
suas liga, essa industridefine uma determinada &rea malUstria dedicada a todos os
segmentos responsaveis peladucdo e transformacdo de metais (setores de usinagem,

estamparia, forjaria, montagem, controle de qualidade, entre outros).

A metalurgia do aco é conhecida como Siderurgia, sendo considerada o principal
segmento do setor. Cada atividade ou material @&kné metalurgipossui especificidades
para ou processamento industrial, 0 que gera um alto nUdwempresas atuantes no setor,
as quais podem ser divididas de acordo com seus respectivos segmentos de producéo:
Siderurgia, Ferro Gusa, Ferroligas, Methldo Ferrosos e Fundiga® é neste contexto que
estdo inseridos os maiores clientes em potencial da AP Importacéo.

3.4 Analise de DemandaClientes Potenciais

Os mercados podem ser segmentados de varias mareeagso da andlise de
demanda e dos elntes potenciais da AP Importacdo, um raciocinio simples é mantido: a
demanda para utilizacdo de arame de solda é existente em todas as unidades de producao ¢
outras tantas interfaces, para segmentacdo de um mercado tdo vasto determinei algumas

guestdes iportantes:


http://www.portaldaindustria.com.br/
http://www.infoescola.com/geografia/industrias/
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V Relacionamento do vendedor com diversas empresas que se tornam clientes em

potencial a curto, médio e longo prazo;
V Conhecimento sobre o processo produtivo e de manutencdo dessas empresas;

V Possibilidade de venda dos produtos de forma persoraliambém em

grandes quantidades, considerando o tamanho da empresa;

Pal efetivamente comercializaos os produtos para ansumidores,devemos
entender o que eles necessitam e esperam desta relacdo comsggialeatgdodo mercado
determinara de quibrma o compostode marketing serd desenvolvido, onde o objetivo é

atender agecessidades especificas daquele segmento.

Confirmando os estudate mercado realizados, a figura nUmerdeinastra que os

grupcs de produtos dosllentes em potencial impairn produtos chineses:

I ol Il e i Il sl
.Ian a Set Janma Set

Produtos Quimicos 3.290.359.043 24, 131 % 2. 584 576143 2907%  -12,93%
Material de Transportes 2.516.066.058 13,87% 1.637.507.242 16,62% -34 91%
Mecdnica 1.937.531.687 1461% 1.538.5330.176 15,62% -20,53%
Petroleo e dervados 1.422.102.828 10,72% 844 542 807 5.57% -40,61%
hateraiz Elétricos & Eletrdnicos 051.256.353 T,25% TE2. 365 540 7.80% -20,07%
Téuxtil e “estuario 127.915.047 0,56% 108,225 340 1,10% -15,39%
FPapel e Celulose 1584.830.773 1,359% 104,595,955 1,06% -43,42%
Cereais 1589.955.920 1,43% 93.117.787 0,94%  -50,958%
Complexo Soja 199035 355 1,50% 85 E75.704 0,88% -56,47%
Moveis T5.824.385 0,57% E5.797.514 061% -21,14%
Cames (bovinas, aves e suinag) 97.654 857 0,74% 23.471.992 0,29% -70,54%
Preparag des alimenticias diversas 28.553.820 0,22% 24 200.652 0.25%) -18311%
Madeira 25.034.958 0,19% 15.163.459 0,15% -39, 43%
Bebidas 20.653.454 0,22% S.602.2565 0,10%% 67,65%
Agucares e produtos de confeitaria 3.793.306 0,03% 2.876.107 0.03% -2415%
Sub-fotal 11.090.710.506 83,62% 5188 154 678 83,07%  -26,17%
Total 13.262.668.946 100,00% 9.856.673.276 100,00%  -25,63%
Fonte : MDIC - Ministério do Desenvolvimanto, Indlistria @ Comércio - Baboragdo: FIEF - Departamento Econdmico

Figural Dados de Importacdo no PR ForfiéEP. 2015

Mesmo em momento de recessdao o mercado potencial € real e esta em franco
crescimento, considerando que as industrias/empresas instaladasanadesgografica de
interesse necessita de novas dgs; de insumos e emegociacdes de precos tlema a

atender suas demandas.

Avaliamos o mercado potencial AP Importacdo mapeou 536 empresas do ramo para
iniciar suas prospeccoes, todas sao possuidorgseidib que nos interessa: atividade que
utiliza arame de solda, empresas de pequeno e médio porte, e, onde a compra do produto é
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feita de concorrentes nacionais atragémpras periodicadeste mapeamento percebemos

um mercado disponivel de 181 empresa® sao candidatas a obter os insumos pelos precos

e quantidades que estimamos vender, conforme plano financeiro. Os dados foram obtidos e
confirmados através de pesquisas com os profissionais atuantes nessas areas de conheciment

dos socios.

O mercado l&o, serd determinado nesse primeiro momento pelas empresas de nossa
regido, de amplo relacionamento e que ja utilizam os insumos comprados por valores acima
de nosso preco médio de venda estimadgimase um consumo de toneladas (7000 Kg)

por més doarames de solda, sendo:
1 Construcao Civil : 1200 Kmés
1 Metaltrgica 2800 Kgmés
1 Caldeiraria3000 Kgmés
Com isso temos:

7000 Kg xR$ 7,6Kg (preco médi@proximadd = R$ 53.200,00/més

A tendéncia é de aumento na importacdo e venda, tendo em vista qgéea de
venda serdo concentradas no atendimento aos clientes deste mercado e no desenvolvimento de

novos clientes (ja mapeados).

Como start de nossoprocessos de prospeccdo doguros clientes teremos as

seguintes acdes para a venda:

1) Determinar as reges de interesse inicial com maior abeate relacionamento dos
sécios Cidade Industrial de Curitib&raucaria Sdo Jose dos Pinhais, Pinhais,

Campo Largo, todas essas cidades no estado do PR;

2) Agendar com as empresas para apresentacao inicial da APtdggo e mapear

oportunidades observadas;

3) Avaliar as informagdes obtidas, considerando as oportunidades mapeadas,
demandas e maior entendimento dos processos produtivos para melhorar o

desenvolvimento de novos clientes em potencial;
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4) Manter contato com oslientes para ajudis nas solucdes, e efetivar as vendas

possiveis;

3.5. Analise da Concorréncia

A andlise de concorréncia permitiu conhecer nogsa@¥ipais concorrentes suas
estratégias, pontos fortes e pontos fracos e dispor de informacdo cempsgi nos
proporcionar&lesenvolver estratégias para adquirir maiores parcelas do mercado ao passar do

tempo.

Com os dados da ampla pesquisa realizada para decisdo da ingpddagdumo, onde
foi analisadas informacée®mo:impostos, tratamento admsétiativo, logistica, entre outros
detalhes, € possivel perceber que 0s precos que pretatidarpossibilitaentrar no mercado
para competir com a concorréncia atual, considerando principalmente o diferencial de uma
venda consultiva, agregando ao nopsoduto a confianca e busca continua de solucdo e

facilitadores para nossos clientes, o que ndo encontramos no mercado atual.

Para adlise, vemos a tabefaimero 2,que lista algumas das principais empresas que
atuam no setor, com o mesmo perfil de cdancde negdcio, sendo uma importadora que

vende diretamente as industrias de pequeno e médio porte, ndo se utilizando de revenda ou

representacdespmdefinicdo de marca propria para o produto.

Concorrentes Regionais Localizagéo Marcas/ Material vendido
Casa da Solda Cascavel ESAB /OXIGEN
Kiferro Jaragua do Sul Marca prépria
Distefano Consultoria Balneario Camburiu Marca propria
GranSolda / GRSolda Curitiba Marca propria
Genio Ferramentas Curitiba ESAB
Parana Soldas Curitiba Marca propria / BAB
Ferramentaskennedy Curitiba Weldvision
Migsolda Curitiba Marca propria
Prosolda Curitiba Iportacéo
Alusolda 62 | Gerdau / Belgo
Soldafacil Rio de Janeiro LincolnEletric/Oxigen/Brax
Eutectic LincolnEletric
Acosgranjo
Disgal Multprodutos Disgal
Ebsoldas

Tabela2 Andlise da Concorréncia
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4. OFERTA DA EMPRESA

O arame para solda é um tipo de material de enchimento ou condutor elétrico ao
mesmo tempo quando o processo de soldagem estd em curso. Por exemplo, arame para solda
€ usado como material de enchimento em soldagem de gas. Uma vez que o arame para solda ¢
um material de enchimento e condutor elétrico em solda por arco submerso, soldagem eletro

outra soldagem de géas de protecéo.

De acordo com diferente processo de soldagem, nosso arame de solda pode ser
categrizado como arame para solda Md@&me para solda TIG e arame para solda SAW. A
composicdo do metal tem sido testada de forma cuidadesa desempenho mecanico
excelente parsoldagem de metal tais como resisténcia a tracao forte, forca de rendimento,

capacidade de resisténcia a baixa temperatura e alongamento.

O arame para solda, conforme figura 2,8,amplamente utilizado na fabrjéo de
maquina, hidroeletricidade, éleo e quimica e assim por diante. A fim de alcancar a costura de
soldagem excelente e propriedade, os usuarios devem escolher o arame de solda direito e
fluxo de acordo com a estrutura da peca, condicdo de soldagemip@anegnto, materiais de
soldagem e outros fatores, os clientes podem utilizar esse arame de soldajpacesss de

solda de acordo com o processo de solda cientifica e padrao.

Figura2 Rolos de Arame de Solda (fonte intet)ne
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Figura3 Moddo de embalagens (Site Isab e Bglgo

Y
R —

Importagdo e Exportagao

Figura4 Logotipo projetado para as embalagens

ARAMACO

A €

Figura5 Logotipo projetadala marcgara as embalagens

4.1 Posicionamento

Posicionamento é a técnica na qual os mercaddlogos tentam criar uma imagem ou
identidade para um produto, marca ou empresa. Se faz importante ter consciéncia de como

posicionar c¢claramente ao mercado figuem ®0 s

Posicionarum produto no mercado é fixar na mente do consumidor, utilizeaaiz
técnicas para demonstrar o que um produto, marca ou empresa representa, tem e passa ao
compradores potenciais, visando gerar uma relacdo e assumir a frente do mercado com
relacdo aosoncorrentes.
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A AP Importagdo @m como objetivo solucionar a dificuldade das empresas nacionais
em diminuir o seu custo da producao, propmando maior competitividade. gua equipe
comercial se posicionara de forma a fornecer ao seu cliente potedeslas informacdes
necessarias para o planejamento da compra desses insumos, subsidiando ainda, a elaboraca

de orgcamentos anuais para a projecao de compras.

No marketing, o planejamento estratégico ajuda na elaboracdo de estratégias e
resolucdode algunsproblemas da empresa, comdadta de posicionamento, politicas de

precos inadequadofalhas de comunicacao, canais de distribuicdo pouco eficientes, etc.

Com o objetivo de n&o recorrer aos mesmos erros e nao deixar brechas que permita o
ndo atendimentas nossas metas, trabalhamos para desenvolver um planejamento estratégico
de marketing simples considerando e trabalhando para atender os aspectos primordiais de
qualquer empresa: lucro e sucesso de forma equilibrada, atendendo as necessidades dos

clientes

4.2 ldentificacdo das vantagens e diferenciais competitivos

7

Vantagem competitiva ou diferencial competitivo € uma ou um conjunto de
caracteristicas que permite a uma empresa ser diferente por entregar mais valor sob o ponto de
vista dos dkntes, diferenciandse da concorréncia e, por isso, obtendo vantagens no seu

segmento.

Para a APimportacdo o grande foco é a venda através do estabelecimento de uma
relacdo de confianca com o cliente, posto isso para competir no mercado apresento como

vantagem e diferencial os seguintes aspectos:

Vantagem

Oferecenos uma venda consultiva, conhecendo as demandas atuais e futuras dos -
tracando uma estratégia de importacdo a médio e longo prazo, promovendo ¢

possibilidade de reducéo de asse maior competividade.

Diferenciais

O cliente tera na APmportacdo um facilitador, ndo s6 de importacdo, mas para dar

informacdes necessarias afim dedr a diferenga em seu mercadso, mantendo o preco
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prazo de entrega condizente comercado atual.

4.3 Estratégia de marketingFORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

Uma das analises mais utilizadas para segmentacédo de mercado envolve mensurar e
avaliar a atratividade de cada segmento ® ¢
andlisetem como objetivo demonstrar a atratividade de um determinado mercado ou

segmento de mercado.

Para o negocio da importadora € preciso determinar com precisao \@dahgem e

diferencial para o investimento maroducaodo produtono mercado.

As infoma- »es col hidas no est udo-canpradordsci n c
fornecedores, concorrentes, substitutos e novos entiaségEsas bases de sustentacdo para a
definicdo de um posicionamento estratégico bem definido e nas priorizacdes das opcdes de

concorréncia: por custo, diferenciacédo ou foco.

Para definicho do posicionamento da AP Importagbes, foi estudado de forma
acentuada essas forcas, que além de estabelecer um ponto de partida sélido atuara na

confirmacado das expectativas dos sécios:

Concarentes

V A Concorréncia atual ndo possui o mesmo foco empresarial, tendo como dife

um mix de produtos a ser comercializado.

V Os concorrentes sdo em sua maioria médiagrandesempresas, de fabricaci
nacional ou que importam para distribuicdo, @ oo possibilita e também n.
vimos em nossas pesquisas de mercado, que estas empresas tent
posicionamento de facilitador e consultor para os clientes, martengoenas com

vendedores.

Clientes
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Os clientes ou compradores possuem basicameateaarfo seu poder de negociac.

Neste segmento de & de arame de solda, urtaca negativa € a disponibilidac
no mercado de concorrentes que possuam um maior mix de produtos para ¢

para nosss clientes em potencial.

A compra de produtos de amrrentes que tenham maior mix , podera proporcis

aocliente uma economia de tempo na compra.

Fornecedores

O mercado chinés vem em franco crescimento, mesmo neste momento ¢
mundial, os fabricantes se mostram abertos a negociacdes e a proacdefinir

parcerias duradouras.

O estudo do mercado chinés proporcionou a AP Importacdo o desenvolvimentc
fornecedor que alia as condi¢cdes que julgamos ser mais importantes para o su
nosso negocio e também de nosso cliente: QualidadReeco i Confiancai

Atendimento Personalizado.

Além de definir o atual fornecedor, a AP importacdo preociggoem manter
relacionamento com outros do mesmo segmento e que possam atender

necessidadesorfuturo.

Substitutos

O produto oferecido a mercado € bastante simples e vastamente utilizad
industria nacional, ndo vemos outras op¢cfes como possibilidade de substitt
sim a substituicdo de compra de apenas um tipo de insumo de uma
importadora, tendo a possibilidade de comprar gmande mix de nossc

concorrentes.

Consideramos que o potencial de venda com precos atrativos é grande comy
possibilidade de substitutos no mercado, em fungcéo de o arame de solda corre

a um percentual importante e utilizado em grande volugsgimidamente: quant
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mais importarmos menor o custo, melhor o preco de venda e consequent

diminui os custos de producdo e aumenta a competividade de nossos clientes.

Novos Entrantes

V Possibilidade de entrada de grandes importadoras para ven@sigo msumos.

V Aumento de importacéo por parte de empresas ja atuantes no mercado, com o

de diminuir os custos do produto, para melhorar os precos de venda.
V Melhora da indUstria nacional na producao de arames de solda.

V Aumento nas vendas de aranaional.

Tabela3 5 forcas de Porter

Considero que precisamos possuir as competéncias essenciais para atender necessidade
dos nossos clientes e para isso € de extrema importancia que essas condices do modelo da:
forcas e fragezas competitivas de Porter seja analisado e os pontos negativos combatidos

constantemente.

Os pontos de fraqueza e forca de uma empresa, deve subsidiar a definicdo dos maiores
pontos criticos para obtermos o sucesso almejado. Quando esses pontoberstdo
delimitados e sdo de pleno conhecimento da equipe, podemos determinar quais habilidades e

recursos seréo necessarios para alcancar os objetivos.

O maior fator critico do sucesso de nossa empresa, de forma geral é a alta do délar,
com a economia desaduda pode se tornainviavel a importacdo, visto que 0s precos nao
alcancaram os valores praticados pelo mercado nacional, deixando assim nosso primeiro

argumento de venda comprometido.

Com o estabelecimento da economia proporcionando pre¢cos compe&t&aossivel
seguir com o plano e partir para as vendas baseadas na confianca ja estabelecida com os

futuros clientes.
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4.4 Estratégia de marketirigd P CLASSICO

O conjuntode ferramentagjue a empresaisaparaatingir seusobjetivosde marketing
no meicado alvo, o marketing mix, pode ser definido como a combinacdo de elementos

variaveis que compde as atividades deagsgia do marketing da empresa, conforme:

PRODUTO

V Arame de Solda

V A qualidadedo arame de solda é determinada pelas normas da Asspgiangricana

de Soldagem, dentre outras normas de soldagem estabelecidas nacionalmente
V CaracteristicaArame de solda tubular para uso em solda tipo MIG.

(ER70S6 0.8mm /ER70% 1.0mm /ER708.2mm /FCW E7171C 1.2mm)
V Opcdes para vend&erao vedidas em caixas contendo um rolo de 15 Kg.

V Para o produto importado foi desenvolvido unercea proprigpara venda:

A

V Embalados em caixas de 15 kg.

V Sistema de qualificacdo da producéo do araueéS e ISO9000

PROMOCAO

V O produto sera apresentado aocadp através de vendas especializadas

V Vendedores técnicos que se apresentaram as empresas de pequeno e meé

participando das concorréias e demonstrando menor prego.

V Serédo enviados periodicamentenails marketing com assuntos técnicos de inser
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afim de projetar a marca da importadora para os clientes

V Através do estudo de mercado e definicdo de estratégia de vendas serdo dete
acOes comerciais sazonais de acordo com a sidads das empresas/industri
como por exemplo o periodo dedl de ano, onde em muitas empresas a prod
diminui e se faz necessario as manutengcfes operacionais, onde se utiliza qua

especificas de arames de solda;

PRECO

V O preco dos produtos serd determinado de acordo com avaliagdo dos cu

importacdo e administracdo, comparado e dimensionado com o pre¢o do merce

V No mercado alvo a definicdo pela escolha de compra é determinada pelo pi
produto e atendimentos as suas demandas, por isso serdo caracteristicas col
busca de menores caste o alinhamento com os potenciais clientes, apresenta

melhor preco na hora certa.

V Definicdo do preco médio de venda, considerando o dolar no valor de R® &

compra de um contéiner do arame de solda:

Custo para compriaFOB

Custo do produto tusto de importacéo + impostos e taxas
R$ 65.627,59 + R$ 12.355,15 + R$ 33.704,26 = R$ 111.687,00

Custo médio do produto

R$ 111.687,00 / 1466 rolos de 15 Kg = R$ 76,71 / rolo

Preco do produto

Custo do produto * marlap = R$ 76,71 * 1,43 = R$ 108,94 /rolo

1 O markup foi determinado através da avaliagdo do pregco médic

concorréncia x custos de importagédo e administracao.

PRACA
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V As compras serdo baseadas majggdo de distribuicdo de vendas ctwase nos

clientes em potenciais;

V Os clientes em potenciafi@ pequenas e médias empresas da regidao do PR

empresas onde a utilizacdo de arame de solda € necessaria no processo prodt

V Controle de estoque atualizado para determinagdo de entrega correta e imj
antecipada para atantento da demanda dobentes;

V Possuimos concorrentes regionais e nacionais, e o foco sera neldsatimen base

na construcaoalrelacionamento com o cliente.

Tabela4 4 P do Marketing

4.5Estratégia de marketingSWOT

A analise de SWOT(Strengths (Forcas), WeaknessegFraguezas) Opportunities
(Oportunidades) &hreats (Ameacas), consiste em uma metodologia bastante popular no
ambito empresarial, ém sistema simples destinado a posicionar ou verificar a posicdo

estratégica da empresa ambente em que ela esta inserida:

Ambiente Externo

Oportunidades Ameacas
V Por ser uma empresa V Concorrentes  maiores, Qt
pequeno porte, cadastrada possuem uma grande mixe
simples  nacional posst produto e podem oferecer i
tratamento diferenciado pa mesmo cliente maior facilidac
pagamento deimpostos, o0 na compra.

que aliado ao alio grau c V Desaceleragdo da econon

organizacao epreparo pare nacional.

realizago de boas vend:

i V Alta do ddlar, fazendo com que
apresentar&éim produto corr

roduto ao chegar no Bras
preco de mercado reduzido. P g

tenha seu valor aumentado.
V Desaceleracdo da econom

chinesarazendo
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possibilidade de reducgéo
custo do produto e incentiv

nas exportacdes no pais

Ambiente Interno

Forcas

V Mercado necessitando ¢
possibildades de compre
que garantam menor custo

producao de seus produtos.

V Network da equipe de vend:

técnica.
V Administracdo focada er
organizagdo para diminuigé

de custos.

Fraquezas

V Necessidade de em curto pre
implementar equipe de vend
para prospe@p de clientes
afim de dimensionar com ma
lucratividade as importacOe

futuras.
V Mercado industrial desaquecidc

V Economia em queda.

Tabelas Anélise Swot
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1 Infra-Estrutura

A AP Importacddem sua sede na regido Sul do pais, nadéstio Parana, na cidade
de Curitiba. Escolhiesse local devido a proximidade sdportcs, facilidade de acesso,

infraestrutura, e por ser a capital de residéncia dos sdcios.

Estimase inicialmente para a instalacda unidade de estocagem o alugueludh
galpdo de aproximadament®@0 m?2 inseridaum terreno de aproximadamenté@ mz2. O

valor estimado desse aluguel € de R¥0,80.

Area de .
Quarentena Suprimentos
/
Recebimento Recepcdo Vendas Sala Dir | Sala Dir I
de Materiais

wC

Figura6 Layout do imével

5.2 Logistica- Armazenagem

Quando os insumos estiverem liberados no Porto de descarga, faremos o ¢ratéport
a sede da empresa caraminhdes contratados pela Trading, apés descarga os palletes seréo

organizados, de forma a facilitar a entrega aos clientes.

Apos conferencia e separacdo dos pedidos gerados @edates, os materiais serao

transportados através de veiculo proprio até o destino.
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5.3Fornecedores

Os fornecedores avaliados apos amplo estudo do mercado foram:

V BMM WELDING MATERIAL COMPANY
V BRIDGE WH.DING MATERIALS

V BOHAI WELDING MATERIALS

V GOLDEN WELDING MATERIALS

Através das amostras solicitadas junto aos fornecedores, foram realizados testes de
espectrometria de emissao O6tica, para comprovar se todas atendiam a norma AWS Ab5.18.
Com os resultados eméaos foi verificado que todos foram aprovados e tem total condicdo de
fornecer o material desejado, entdo foi optado pelo de menor custo onde a tendéncia € obter

um maior lucro.

Todos os contatos junto aos fornecedores foram feitos pessoalmente durarite rev
CHINA IMPORT AND EXPORT FAIR na cidade de Guangzhou. Por se tratar de uma
negociacdo internacional, se faz necessario o esclarecimento detalhado de condi¢cdes de
compra e venda e responsabilidades dos negociadores, compradores e vendedoregsatravés
INCOTERMS que visa facilitar entendimento destas obrigagdes.

5.4 Recursofiumanos

Inicialmente a empresa contard com uma equipe enxuta, visando minimizar custos e
fornecer aos clientes atendimento personaliz@dotrabalhos serdexecutadopelos $cios,
com uma divisdo de tarefas que objetiva a utilizacdo da expertise de cada um para obter

melhor resultado.

A estrutura funcionafoi definida com base nas dua@seaschave da empresa,
ocupadas pelos soécios fundadores: compras/importacdo e ve@dasganograma abaixo
apresenta a estrutura basieaima projecéo de futuro proximo, em que apés o fechamento do

primeiro trimestre as cordtacdes possam ser finalizadas.
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AP IMPORTADORA

Figura7 Organograma

1 Em laranja as futuras contratagoes.

5.5 Descricao dos Cargos

Diretor Administrativo Financeiroi Sécia

Planejar, organizar, dirigiexecutae controlar as atividades, planos e programas da empresa,
fixando politicas estratégicas de gestdo dos recursos financeiros, administrativos,
estrutwacao, racionalizacdo e adequacdo de processos, tendo emowigsibjetivos da

organizacao.

Diretor Comercial 1 Sécia Planejar, organizar e controlar os programas e sua execucao,
avaliar resultados, segundo a politica especifica e a politica comescéaggsegurax venda

dos produtoem condi¢bes que atendam aos resultados previstos. Responder pela direcdo da
empresa, nas atividades relacionadas a vendas. Atuar na definicdo do planejamento
estratégico da area. Planejar, organizar e dirigir os programeacadolégicos de empresa.

Prospectar clientes, elaborar propostas comertaais; a manutencao da carteira.

Compras: Realizar tarefas referentes ao suporte administrativo nos processos de compras dos

diversos materiais utilizados na empresa, de agdiz direta e/ou indireta no produto final,
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englobando emissdo de pedidos de compra, controles, acompanhamento dos prazos de
entrega, cotacdo de materiais de menor complexidade técnica, entre outros trabalhos

correlatos.

Auxiliar de Expedicdo: Executar tafas na expedicdo de produtos, envolvendo
carregamento de caminhdes com produtos e embalagens a serem despachados a clientes
retirando as notas fiscais junto ao faturamento, efetuando o faturamento do material conforme

seu destino, visando liberar os cahiies com seguranca.

5.6 Operacgao

A operacdo da&mpresa era a@ministrada de forma a atendes seus doigprocessos
basicos:a compra de produto chinés e a vendamesmoproduto pam clientes regionais,

conforme esquema abaixo:

Importaca Venda dos
o produtos

Entrega e
poOs venda

Figura8 Esquema do Processo Principal

Posso assegurar que 0S processos principais serdo monitorados e alimentados
constantemente com pesquisas para desenvolvimento de fornecedores e clientes, assim comc
estudos aprofundados nos segmentosntirdsse e na atualizacao fdemas de comprar e

vender.

Para suporte atividade principaba AP Importacaserao utilizados servigcos de uma
empresa de Trading e um escritorio amtabilidade Abaixo a descricdo dos servigos que

serdo contratados atrav@scontratacagara dar total suporte a AP Importacao:
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. Identificar as melhores condigBes comerciais em funcéo dos varios vendedores disponiveis;

. Verificar se a importagdo é permitida ou se possui alguma exigéncia de ordem administrativa;

. Levantamento do custo da importacao;

. Viabilidade da importac¢éo ou néo;

. Negociar a operacéo;

. Verificar se o produto e/ou servigo esta pronto para ser embarcado pelo exportador no exterior;

. Autorizar o embarque do produto e/ou servigo;

o N o 0o A W DN P

. Receber documentos e envia-los ao despachante para que o mesmo avalie e inicie o processo de
despacho aduaneiro de importacédo (nacionalizacao);

9. Providenciar a internalizagédo do produto e/ou servico (Registro da operagdo de importagdo no SISCOMEX
- Sistema Integrado de Comércio Exterior);

10. Receber o produto e/ou servigo;

11. Pagar a importacao e fechar o cambio.

O escritério de contabilidade além de realizar todos os servi¢cos contabeis (impostos,
emissdo de notas fiscais, geracdo de guias para pagamento, etc), dara suporte a contratacdo d

futurosfuncionarios.

A logistica de uma empresa ideportacdo € sempre de grande importancia pela sua
representatividade na operagao, a contratacdo de empresas de trading que se dedica soment
ao transporte de mercadorias e é responsavel por toda parte blaagatovimentacdo do

produto aumenta a possibilidade de dispor o tempo para desenvolver clientes e fornecedores.

5.7 Fluxograma de Processo

Os processos nmiimportantes da AP importacdsao descritos através dos

fluxogramas:
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Fluxograma funcioal ¢ Processo de Vendas

INICIO i Temi se conhecimento da quamndade e especificagao do
material comprado/importado. Definiu-se prazo de recebimento e
pagamento deste material.
Estudo do Mercado- Funil de Vendas
© ~ .
% Prospeccéao de Clientes
>
Vend NAO Mantem o cliente potencial no radar.
endeu N
Descata o néo potencial
SIM
2 . ~
2 Pedido de Venda / Programacéo de Entrega e Pagamento
R
&l Entrega do material / Emisséo de Cobranca / Pés Venda
o
X
)

Fim

Figura9 Fluxograma do Processo de Vendas
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Fluxograma funcionag, Processo de Compra/lmportacéo

Inicio —— Estudo do Mercado — Cotacdo com fornecedores
Avaliacdo do menor preco/qualidade e entrega do produto
~ Organizacgao de prazos para entrega,
IMPORTACAO ___, _
pagamento do produto e recelmento
© para possiveis clientes.
=
()
> ;
Chegada NAO
do Produto v
Avaliacdo dos pedidos de
clientes.
Aviso aos clientes sobre atraso.
H Administracéo da gestao de
SIM importacao.
= £ Emisséo de Nota Fiscal e boleto de cobranca
X
S
§ o | Recebimento do Produtd Separacdodo pedido do clienteéi Entrega do Material
]
o o

Fim

Figural0 Fluxograma do Processo de Importagcéo
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5.8 Gestao de Riscos

Um ponto importante a ser considerado € o momento econémico atual, onde com a
economia em queda, o Brasil diminui consideravelmente suas importacoesstaigue nos
levou a diminuir o ritmo para inicio das atividades operacionais, fazendo com que os estudos
se intensifiguem e se aprimorem paeb#&lharmos no momento de crg@n melhor e maior
eficiéncia.

Todo negocio tem fraquezas e forcas, e senxistiram, o importante € conhetas

para poder tanto explorar suas oportunidades quanto definir planos para corrigir as falhas e

buscar a melhoria.

Com o objetivo de atenuar os riscos existentes em toda a atividade comercial,
avaliamos com atencdo o éeio mundial eem especial o do Brasil, e determinamos a

extrema necessidade de uma gestéao de riscos para definirmos planosaididtuac

Pautado pelos conceitos béasicos de gestao de projetos, consideramos que 0 processo de
gestdo de riscos minimizaos possiveis efeitos do mercado econémico e diminsipéraas

nesse momento inicial, de implantacdo da empresa.

O maior risco atual é o doélar alto e isso no momento transfornegécioem algo

menos lucrativo num primeiro momentaralisar, eespomer ao risco do negocio:

GESTAO DE RISCOS

Identificacdo dos Riscos: Alta do ddlari economia em ressecdoretracdo do mercad

industrial internd queda na economia chinesa

Quantificacdo do Risco: Incluir informacdes do dolar e da economia no iniaioamho,

atualmente e futura.

Respostas aos Risco&diar as compras e investimenfoaguardar momento mais propic

para inicio das atividades

Controle das Respostas aos RiscoReavaliar o plano de negdcio para determinar ni
possibilidade e/ou comiar as interpretacdes atuais. Determinar novas formas de cor

venda para esse momento de crise.

Tabela6 Gestéo do Risco de queda duat
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Outros riscos que serdo gerenciadoscilagdo da maka ativa em relagdo a passiva;
Marca desconhecida no mercaddificuldade de liberacdo de mercadoria na aduaneira
Armazenagem inadequadisponibilidade de transportdisponibilidade do mpduto junto
ao fornecedorDemanda necessariaana a quantidade importad@utra importadora se

interessar pelo mesmo produkstouro de verba.

Para os riscos mencionados serdao detalhados seus pontos de melhora e determinado

um planocontingenciapara mitigacdo do riscodefinicdo de novas estratégias de mercado.



38

6. Plano Financero

A Analise de viabilidade de importagdo tem como objetivo fazer um levantamento
preliminar das informacdes como: impostos, tratamento administrativo, andlise de
concorréncia e logistica que possibilita vislumbrar um cenario completo sobre o ambiente de
negocio dentro da sistematica de importacdo. O resultado apresentado possilditeadaa

de decisa@om relagdo ao processo de importacao.

Para avaliar a viabilidade da importacdo e o impacto em seu preco final, € necessario

calcular o custo total da@duto internacionalizado no Brasil.

Sdo alguns dos itens principais a serem definidos no processo de negociacao
internacional: o preco, a modalidade de pagamento, transporte, seguro e prazo de entrega.
Nessa etapa do trabalho serdo tratados todos ost@sseferentes ao plano financeiro da

empresa.

6.1 Consideracbes Macroecondmicas

Para as analises financeiras e as demais consideracdes de mercado necessarias para
realizacdo do estudo foram considerados algumas condi¢des macroeconémicas.
VvV Cambio

Taxa em 04/09/2015 é de 3,82 Reais/dolar. Visando trabalhar de forma conservadora,
estamos imaginando a taxa do dolar com uma variacaoirgt@amdas operacdes em uma

faixa de 0,05 Reais/Délar para mais ou para menos.
V Taxas de juros

Visto a alta no nivel &bk taxas de juros (Selic), acreditamos que necessitaremos ficar com

as taxas proximas das atuais e assim utilizaremos uma TMA de 11,35%.
V Protecionismo

Visto a longa reducdo do protecionismo do mercado brasileiro nos ultimos 20 anos,
consideramos que atuatomanda do aumento do protecioniso € pontual e que a abertura

do mercado deve continuar nos proximos anos.
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6.2 Investimentos de Implantacdo da Empresa

Consideramos para imicio da atividade da empresa os investimentos na estrutura
fisica, no desenvoimento dos produtos, na abertura formal da empresa e na criacdo da

marca.

Estes gastoacontecem nos primeiros seis meses de implantagdo, anteriormente ao
inicio das primeiras entregas de produtos.\@lores consideradegraoconforme tabeld,

de Inveimentosabaixo

INVESTIMENTOS DE IMPLANTA(;AO

Investlmento Estrutura Fisica

Equamentos de escritério /mobllla

Desenvolwm ento Produto

Visita em feiras especializadas 5 -13.200,00

Assessorla para dados de mercado

Abertura Empresa

Formallza(;oes -1.800,00

PubllCldade

istro da Marca
tidade visual

Tabela? - Investimento de Implantacdo

6.3 Custos Médios dos Proast

Os itens considerados conwustos variaveis sdo basicamente os de compra e
importacao dos 04 tipos definidos de rolo de arame e os custos de distribuicdo dos mesmos

junto aos clientes finais.

A compra sera feita via importagdo direta da China, partargntrega seréa feita em
container de 20 pés com capacidade de 22 toneladas de produtos (1466 rolos deil5 kg
R$111.687,01). A carga sera paga a vista, no momento egadd do container em

Paranagud, conforme tab8aecustos de Importacatemostrdo abaixo:
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ER70S-6 1.0mm X 15KGS 700 6 4.200,00 27.304,16
ER70S-6 1.2mm x 15KGS 660 5 3.300,00 21.453,27 64,42
FCW E71T-1C 1.2mm x 15KGS | 1030 5 5.150,00 33.480,10 100,54
111.687,01

Tabela81 Custosde Importacao

*Q fator de conversédo considerou a taxa de conversao do Ddlar/Real e mais todos 0s impostos

(I, IP1, PIS, COFINS e ICMS) e encargos recorrentes dessa atividade.

Os itens que foramonsiderados comoustos fixos totais e despesdsram aqueles
gque nao sofrem alteracdo de valor em caso de aumento ou diminuicdo da producdao.
Independem, portantao nivel de atividade, conhecidos ta#m como custo de estrutura,

conforme tabela de custBsxos demostrada abaixo:

Custos Fixos Totais  83.484,72

Mao-de-Obra + Encargos 17.964,72
Retirada (Pro-Labore) 19.980,00
Agua 600,00
Luz 1.200,00
Telefone 1.800,00
Contador 8.400,00
Despesas com Veiculos 7.200,00
Material de Consumo 2.400,00
Aluguel 15.600,00
Seguros 2.400,00
Propaganda e Publicidade 240,00
Depreciagéo 3.300,00
Servigos de Terceiros 2.400,00

Tabela9 - Custos Fixos Totais

Estes custos e despesas totalizardo no primeiro ano de funcionamento R$83.484,72

mensais, evoluindo nos an@gsinte
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6.4 Demonstrativo de Resultado

Consideramos 0s cinco primeiros anos de opergiara projetar os resultados da
empresa e assim densirar a viabilidade do negociconformetabelalO, deDemonstrativo

de Resultaddemostrada abaixo:

Custos Variaveis + Impostos : $ 455 737 ,68 -R$455.737,68 -R$455.737,68 -R$455.737,68 -R$ 455.737,68

RSRRRRyuyfiutuyuuyuutihefhythyiysd sty gttty syt SRRttty SRSttt 00Nyt Syt AU SRtuyttugto iy gty S S Shustety. ysn

Custos Fixos + Despesas ADM:  -R$ 76.764,72; -R$84.441,19i -R$92.885,31; -R$102.173,84 -R$112.391,23

INVESTIMENTOS DE IMPLANTACA@GS 38.500,00i -R$ 20.000,00: - ; - i -

APORTE i R$30.000,00 : R$0,00 i R$0,00 i R$0,00 ! R$ 0,00
Margem Contribuicdo % i 6% i 17% i 27% : 29% ; 32%
mmmmmmmm LAR i R$39.27448 } R$111.12570; R$203.238,13; R$231542,65; R$268.692,52;
Lucro Liquido i R$39.137,02 | R$110.736,76; R$202.526,79; R$230.732,25! R$ 267.752,09:

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Tabelal07 Demonstrativo de Resultad@enario otimista

6.5Analise de Viabilidade

Consideramo®s cinco primeiros anos de operacdo para projetar os resultados da
empresa e assim dengirar a viabilidade do negdcio, conforme na talidlale Analise de

Viabilidade demonstrada abaixo:

Prazo de Retorno do Investimento

- ) _Taxa_ de_ Retorno e

TMAaxaMmlma de Atratlvldade
TIR - Taxa Interna de Retorno 131,70%
VPL - Valor Presente Liquido 134.780,43

Tabelall - Analise de Viabilidadé Cenério Otimista
O negécio prmite recuperar o valor investido inicialmente em 1 ano.
O Valor Presente Liquido foi calculado a partir do fluxo de caixa do projeto,

considerando uma TMA de 11,35% ao ano devido as recentes quedas das taxas de juros. O
VPL encontrado foi de R$ 134.783, indicativo de viabilidade do projeto.

O TIR que determina o rendimento proporcionando pelo negocio no periodo é
131,70%.
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Opcao Pessimista

Pensando em um cenario pessimista devido aos probtroa&gcondmicose nossa

economia atual, apresento atlmaaiguns indicadores.

Para estd avaliacdo foi considerado um faturamento de R$26/56&518 o
somatorio de custos fixos, varidveis + despesas de R$ 26.790,00, com isso obtivemos o0s
seguntes indicadores de viabilidadeonforme tabela 12 que representdnalise de

Viabilidade demonstrada abaixo:

o de Retorno do Investimento

Taxa de Retorno

TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,35%

TIR - Taxa Interna de Retorno _

VPL - Valor Presente Liquido
Tabela 12 Analise de Viabilidadé Cendrio Pessimista
O negécio permite recuperar o vaiavestido inicialmente somente apds 5 anos

Devido o resultado apresentar uma TIR infera zero e um VPL negativo e

considerado totalmente inviavel essa projecdo para 0 negdcio.
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10,0% 10,0%
Receita 58.486,20 Receita 58.486,20
Custo Variavel 40.291,00 Custo Variavel 44.320,10
Custo Fixo 6.657,06 Custo Fixo 6.657,06
Resultado Operacional 11.538,13 Resultado Operacional 7.509,03
Investimentos - Investimentos -
Resultado Final 11.538,13 Resultado Final 7.509,03

Reducao no Custo da Mercadoria

Receita 53.169,27 Reducéo no Custo Fixo

Custo Variavel 36.572,94 Receita 53.169,27

Custo Fixo 6.657,06 Custo Variavel 40.291,00

Resultado Operacional 9.939,27 Custo Fixo 5.991,35

Investimentos - Resultado Operacional 6.886,91

Resultado Final 9.939,27 Investimentos -

Resultado Final 6.886,91

10,0%

Receita 47.852,34

Custo Variavel 40.291,00

Custo Fixo 6.657,06

Resultado Operacional 904,28

Investimentos -

Resultado 904,28

Tabela 12 Andlise de Sensibilidade

A TabelaAnalise de Sensibilidadacima demostra os potencias cenarios através da

sensibilidade de um dos requisitos queutstam o Demonstrativo de Resultado do Produto.

Abaixo é possivel visualizar através do grafisoAnalise de Sensibilidadecenario

Reducdo no Custo Redugdo no Custo
da Mercadoria Fixo

mais e menos [itivo projetado

1400000,0% -
1200000,0% -
1000000,0% -
800000,0% -
600000,0% -
400000,0% -
200000,0% -

0,0% T T
Resultado Atual Acréscimo no Prego

Politica de
Descontos

Acréscimo nas
Vendas

Tabela 12 Gréfico de Andlise de Sensibilidade
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7. Conclusao

Para a implementacéo deplano de negdécio, ententty avaliado e descrito nesse plano
de negdcios todas questdes importantes para implementacdo do projeto que consiste em
importar arames de solda na China e vender ao mercado brasileiro por precos condizentes

com o mercado baseado na relacdo com os clientes em potencial.

De acordo com os estudos de mercado realizados, avaliei as regides de interesse e onde
estdo as melhores oportunidades junto aos clientes, empresas de pequeno e médio porte que

utilizam periodicamente aramde solda em seus processos produtivos.

Considerei durante toda a elaboracdo dos estuddsgnco crescimento do mercado
chinés dos ultimos anos e sua perspectiva fuaaalio que existem grandes opoitiades
para empresas queenham a importar insurs de qualidade, por preco competitivo se
comparando aos produtos puailos pela industria nacionaEmbora, a volatilidade do
mercado de capitais da Chima,as dificuldades econbmicas brasileiras sejam fatpures
podem dificultare jaforam consderade, a implantagdo da empresa demonsprartuna e

com chances de crescimento, visto que as crises sao 0s melhores momentos para empreender.

Avalio que os estudosmrojecbes denercados e cenarios, possibilitam a conclusao de
que efetivamente existem cliees em potenciapara o nosso produtd valor de R$
38.000,00 que contabilizeiomo investimento, sera investimento dos séc@snsiderando
um VPL encontrado dB$ 134.780,43e uma TIR de 131,70% para uma venda anual de 4
containers de 20 pés (aproximadante 1466 itens) demonstree a viabilidade dos negécios
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9. Anexos

CNPJ
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REPUBLICA FEDERATIVA DO BRASIL
CADASTRO NACIONAL DA PESSOA JURIDICA

NOWERO D€ INSCRICRG COMPROVANTE DE INSCRICAO E DE SITUACAO| G5 g it™ ™
MATRE
| HOWE EMPRESARIL

AP IMPORTACAO E EXPORTACAD LTDA - ME

TIMILD DO ESTABELECIMENTO (NOME DE FANTASIA)
| AP IMPORTACAQ E EXPORTACAD

CODIGO E DESCRICAC DA ATNVIDADE ECOROMICA FRIMCIPAL
4E.TB-6-09 - Comércio atacadista de materiais de construgao em geral

[ CEOIG0 E DESCAICAD DAS ATVIDADES ECONOMICAS SECUNDARIAS
4EB.63-0-00 - Comércio atacadista de Maquinas e equipamentos para uso industrial; partes e pecas
4B.T3-T7-00 - Comércio atacadista de material elétrico
46.T2-8-00 - Comércio atacadista de ferragens e ferramentas
46. 459401 - Comércio atacadista de equipamentos elétricos de uso pessoal & doméstico
46. 43501 - Comércio atacadista de calcados
46.42-T-01 - Comércio atacadista de artigos do vestudrio e acessdrios, exceto profissionais e de seguranga
46, 65-8-01 - Comércic atacadista de bombas & compressores; partes e pegas
46.43-502 - Comércic atacadista de bolsas, malas e artigos de viagem
A7.63-6-02 - Comércio varejista de artigos esportives
46.42-T-02 - Comércio atacadista de roupas e acessdrios para uso profissional & de seguranca do trabalho
46, 41-8-02 - Comércio atacadista de artigos de cama, mesa e banho
4E.B6-8-02 - Comércio atacadista de embalagens
46.40-4-03 - Comercic atacadista de bicicletas, triciclos e outroa veiculos recreativos
AT.63-6-03 - Comércio varejista de bicicletas e friciclos; pecas e ace ssorios
46.41-8-03 - Comércio atacadista de artigos de armarinha
| 46.49-4-06 - Comercio atacadista de lustres, luminarias & abajures

CODIGD E DESCRICAD DA NATUREZA JURIDICA
206-2 - SOCIEDADE EMPRESA AIA LIMITADA

[LOGRADCURD | [=ORERD COMPLEMENTO
R DEPUTADO ARDINAL RIBAS 35
CER BAIRATTISTAITO WURICIFD UF
B1.130-280 CAPAD RASO CURITIBA PR
| EMDERECO ELETRONICD | | TEEroNE
(41) 8535-5070
ENTE FEDERATIVG RESPONSAVEL (EFRY
SIMUACAD CADRSTRAL DATA DA SITUAGAD CADVETRAL
ATIVA 0rod2015
[ ATV DE SITOACRD CAIAS T
SMUACAD ESPECIAL DA TA DA SITUAGAD ESPECIAL

ETT Ty

[T TTET |




SIMULACAO IMPORTACAO - NORMAL

IMPOSTOS

-

IPI -

PIS -

COFINS -
18 ICMS -

Icms p/ Pis e Cofins
Base Calculo Pis e Cofins
Base Calculo Icms

Demais Custos

Frete Internacional

Taxa Siscomex

Taxa Sisco serv

Armazenagem

Eadi

Frete Pngua / Curitiba / Pngua

Liberagéo sobre rodas

Despesas portuarias

Capatazia

SDA

Despachante Aduaneiro

Marinha Mercante

Seguro Internacional

Inspecéo 0%
Conta Ordem 5%

Custo Total

47

Produto Arame de solda
NCM 8311.20.00
Quantidade (un) 22,00 01X20
Preco Un - US$ 780,91
Total US$ / FOB 17.180,00
Taxa 3,82
Total FOB / R$ 65.627,59
Total CIF / R$ 67.905,59
ALIQUTOTA % R$
16 10.864,89
10 7.877,05
2,1 1.426,02
9,65 6.552,89
6 6.983,41
33.704,26
67.905,59
116.390,17
uUss R$
400,00 1.528,00
63,87 244,00
52,36 200,00
117,32 448,18
143,98 550,00
261,78 1.000,00
130,89 500,00
523,56 2.000,00
196,34 750,00
209,42 800,00
149,08 569,50
126,72 484,09
859,00 3.281,38
3.234,33 12.355,15
R$ 111.687,00
Uss$ 29.237,43



e

TECPAR

CENTRO de TECNOLOGIA de MATERIAIS

pag.1/2
" 15009466
RELATORIO DE ENSAIOS n° 15009466

Cliente: AP IMPORTACAO e EXPORTACAO LTDA
Enderego: Rua Deputado Ardinal Ribas n° 351, Capdo Raso, CURITIBA PR
CEP 81.130-280

Periodo dos ensaios: 04/09/2015 a 14/09/2015

Os resultados sdo restritos ao material recebido/ensaiado no TECPAR. A amostragem do material é
responsabilidade do cliente. Este documento s6 poderi ser reproduzido por inteiro.

1.0 MATERIAL:

“01 amostra de ago identificada como: CORDAO de SOLDA feito com uma VARETA DE
SOLDA AWS A5 20 E71T 1C, retirado de um corpo de prova (duas chapas de ago soldadas),
conforme proposta 003470/2015™.

2.0 SERVICO REALIZADO:
2:1 Determinagdo dos teores de C, Si, Mn, P e S no material de adigdo (solda).

3.0 METODOS UTILIZADOS:

3.1  Anadlise quimica quantitativa.

3.1.1 Carbono — Combustdo direta (Absor¢do no Infravermelho), JIS G 1211/1977, U
LAMM MMO08;

3.1.2  Silicio — Fotometria (Azul de Molibdénio), JIS G 1212/1997, IE LAME 011 rev C;
3.1.3 Manganés — Fotometria (Periodato de Sédio), JIS G 1213/2001, IE LAMM 005 rev E;
3.1.4 Fosforo — Fotometria (Azul de Molibdénio), JIS G 1214/1998, IE LAMM 004 rev E;
3.1.5 Enxofre — Combustdo direta (Absor¢do no Infravermelho), JIS G 1215/1982, IU
LAMM MMOS:

40 EQUIPAMENTOS UTILIZADOS:

4.1 Nome: Analisador de Carbono/Enxofre
Marca: HORIBA
Modelo: EMIA - 320V2
HGS n®: NLNEN 34W
42  Nome: Espectrofotometro
Marca: SHIMADZU
Modelo: UV — mini 1240V

N°de série:  A10953900335 YS

50 PADROES UTILIZADOS:

5:l MATERIAL DE REFERENCIA CERTIFICADO.
IPT 14A — ACO CARBONO 1040

IPT 39 - ACO CARBONO (AISI 1005)

CRM 584-1 — FERRO TITANIUM

IARM 168A — ACO LIGADO

JSS 050-2 — CARBON STEEL: 0,38% C.

JSS 154-9 - LOW ALLOY STEEL 5

MBH C12XLA10 - LOW ALLOY STEEL

= INSTITUTO DE TECNOLOGIA DO PARANA
Rua Professor Algacyr Munhoz Mader 3775 CIC CEP 81350-010 Curitiba Parané Brasil
Fone (41) 3316 3000 Fax (41) 3245 0844 Site www.tecpar.br email tecpar@tecpar.br
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TECPAR

Centro de Tecnologia de Materiais
RELATORIO DE ENSAIOS 15009465

AP IMPORTAGAO E EXPORTAGAO LTDA.
Rua Deputado Ardinal Ribas, 351. Curitina — Parana.

Cliente:
Endereco:

Data de ensaio: 14/09/2015.

[ Os resultados s&o restritos ao material recebido no TECPAR. Este documento sé podera ser reproduzido por inteiro. |

\ TRA
1 VER

ADAS E
LDA

AlOS DE TRAGA ADA
1 MATERIAL FORNECIDO COM A SEGUINTE IDENTIFICAGAO:

“ARAME TUBULAR AWS A520E 71 T-1C.

2 METODO UTILIZADO

2.1 Norma de referéncia - AWS D1.2:2014 — Itens 3.7.1.1; 3.7.3.1; Tabela 3.2 e Figura 3.7.
2.2 Macrografia da segao transversal da solda.

3 PADROES DE TRABALHO UTILIZADOS

. Maquina Universal de Ensaios - EM6 (Shimadzu, modelo UMH - 50), nimero de
série 82315. Certificado de calibragao 15000792 do Centro de Medigbes Industriais
do TECPAR — Data da Calibragao — 28/01/2015.

° Paquimetro digital EM 64 (Mitutoyo - modelo 150mm). Certificado de calibragéo
S012150/2015 do Laboratério de Metrologia K&L—-Data da calibragao — 31/03/2015.

4 RESULTADOS

4.1 EMSAIO DE TRAGAO

largura espessura LR Local de
Amostra
(mm) (mm) (MPa) Ruptura
T1 18,9 8,15 481 Metal Base
T2 19,2 8,20 480 Metal base 9 K

INSTITUTO DE TECNOLOGIA DO PARANA
Rua Professor Algacyr Munhoz Mader 3775 CIC CEP 81350-010 Curitiba Parané Brasil
Fone (41) 3316 3000 Fax (41) 3245 0844 Site www.tecpar.br email tecpar@tecpar.br




TECPAR

4.2 MACROGRAFIA

Foto da macrografia da segao transversal da solda

Obsevacéo.:
A amostra retirada a 10mm do inicio do corpo de prova original se apresenta isenta de
descontinuidades como porosidades, bolhas, inclusdo de escoria, trincas ou falta de

fusao.
Curitiba, 15 de setembro de 2Q15.

vV

EVERALDO FONSECA LEITE MARCO ANTONIO NETZEL
Técnico em Mecanica Quimico Industrial- CRQ 06201160
CREA/PR 8246 TD Gerente Centro De Tecnologia De Materiais

] = INSTITUTO DE TECNOLOGIA DO PARANA
Rua Professor Algacyr Munhoz Mader 3775 CIC CEP 81350-010 Curitiba Parané Brasil
Fone (41) 3316 3000 Fax (41) 3245 0844 Site www.tecpar.br email tecpar@tecpar.br
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TECPAR 9

CENTRO DE TECNOLOGIA DE MATERIAIS  &mewme
pag.1/2
15007119
RELATORIO DE ENSAIOS n° 15007119

Cliente: AP IMPORTAGAO e EXPORTACAO LTDA
Endereco: Rua Deputado Ardinal Ribas n° 351, Capio Raso, CURITIBA PR
CEP 81.130-280

Periodo dos ensaios: 14 a 21/07/2015

Os resultados sdo restritos ao material recebido/ensaiado no TECPAR. A amostragem do material é
responsabilidade do cliente. Este documento s6 podera ser reproduzido por inteiro.

1.0 MATERIAL:
"01 amostra de ago identificada como: ARAME DE SOLDA, classe AS5.18, tipo ER70S-6,
conforme Proposta 002650/2015".

2.0 SERVICO REALIZADO:
2.1  Analise quimica quantitativa.

3.0 METODOS UTILIZADOS:

3.1  Andlise quimica quantitativa:

3.1.1 Carbono — Combustdo direta (Absor¢do no Infravermelho), JIS G 1211/1977, 1U
LAMM MMO08;

3.1.2  Silicio — Fotometria (Azul de Molibdénio), JIS G 1212/1997, IE LAME 011 rev C;
3.1.3  Manganés — Fotometria (Periodato de Sédio). JIS G 1213/2001, IE LAMM 005 rev E;
3.1.4  Fésforo — Fotometria (Azul de Molibdénio), JIS G 1214/1998, IE LAMM 004 rev E:
3.1.5 Enxofre — Combustdo direta (Absor¢io no Infravermelho), JIS G 1215/1982, IU
LAMM MMO08;

3.1.6  Cobre — Espectrofotometria de Absor¢ido Atdomica, JIS G 1257/1999, IE LAME 070
rev. A.

4.0 EQUIPAMENTOS UTILIZADOS:

4.1 Nome: Analisador de Carbono/Enxofre
Marca: HORIBA
Modelo: EMIA - 320V2
HGS n°: NLNEN 34W
42  Nome: Espectrofotometro
Marca: SHIMADZU
Modelo: UV — mini 1240V
N°de série:  A10953900335 YS
4.3 Nome: Espectrofotometro de Absor¢do Atdmica
Marca: SHIMADZU
Modelo: AA 7000

N°de série:  A306647 00454
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