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1. SUMÁRIO EXECUTIVO   

Neste plano de negócio, da AP Importação, foram avaliadas e apresentadas as 

principais questões que envolvem a criação, implantação e projeção da operação da empresa, 

que tem como objetivo a importação de insumos, nomeado arames de solda, para indústrias 

nacionais, em especifico nas regiões de Santa Catarina e Paraná.  

O quadro societário da AP Importação, é composto por dois irmãos, que almejam 

trabalhar em uma empresa própria na área de importação de insumos para a indústria metal 

mecânica. Um engenheiro Ambiental e o outro engenheiro de produção somaremos as 

experiências e faremos uso de nossos conhecimentos profissionais e network para que o 

objetivo seja alcançado. 

A empresa é pensada para atuar nesse mercado de forma dinâmica, posicionada 

estrategicamente com foco nas necessidades dos clientes em potencial. Projeta-se um 

investimento inicial de R$ 38.500,00 com uma previsão de retorno de aproximadamente um 

ano, sendo que estima-se um VPL de R$ 134.780,43, e 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 análise mercadológica considero a viabilidade do negócio. 
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2. A EMPRESA ï Descrição Geral  

Identificação do negócio 

AP IMPORTAÇÃO e EXPORTAÇÃO LTDA. 

CNPJ: 22.270.608/0001-79   

CNAE: 46.79-6-99 Comércio Atacadista de Materiais de Construção em Geral 

Forma Jurídica: 206-2 Sociedade Empresarial Ltda. 

Endereço: Rua Deputado Ardinal Ribas 351 ς Capão Raso ς CEP 81.130-280 ς Curitiba/PR 

Enquadramento Tributário: ME  

Capital Social: R$ 30.000,00  

Fonte de Recursos: Utilização de recursos 

próprios  

 

                                         Composição Societária  

Antonio Carlos Leonel de Carvalho 50% 

Paulo Cesar Leonel de Carvalho 50% 

Tabela 1 Quadro de composição da empresa  

 

VISÃO: Ser uma facilitadora de compras de insumos para indústria, atendendo as demandas 

dos clientes, e projetando com eles o futuro para minimizar custos e aumentar a 

competitividade.   

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

arame de solda de qualidade com preço justo. 

OBJETIVO:  Fazer com que os clientes encontrem na compra de arame de solda uma 

ferramenta para, diminuindo custos de fabricação, tornarem-se mais competitivos.  

VALORES: Relacionamento ético, focado nas necessidades dos clientes. Agimos orientados 

por essas demandas, cultivando estudos constante para obtenção dos melhores resultados.  
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A atividade da empresa se baseia pela tecnologia de venda de arame de solda, de marca 

própria Aramaço. 

Neste contexto, acredito que um modelo de negócio competitivo deve estar baseado na 

utilização de fornecedores com os melhores preços possíveis e um relacionamento de 

confiança e parceria com os clientes potenciais; e o primeiro item se demonstra possível 

utilizando a mão de obra e os baixos valores comercializados pelos países de baixo custo 

como a China, além disso existe um gargalo no mercado que almeja o fornecimento de 

produtos de melhor qualidade e preço comparando aos oferecidos pelos concorrentes locais 

Comparado aos atuais concorrentes, a AP IMPORTAÇÃO tem como vantagem 

competitiva sua equipe comercial especializada e técnica, com grande conhecimento do 

mercado metal mecânico, siderúrgico e de usinagem, aptos a desenvolver com os clientes 

relações de parceria.  

Os potenciais consumidores do produto oferecido pela Importadora, são as indústrias e 

empresas do ramo metal mecânico de pequeno e médio porte, que concentrem suas unidades 

de produção nos estados do Santa Catarina e Paraná e que, não possuam condição de importar 

diretamente dos fabricantes na China, ficando assim com menor potencial competitivo 

comparando as grandes indústrias que importam diretamente e em grande quantidade, o que 

garante menor custo na produção. 

Embora o processo industrial de forma geral, apresente, diretamente, um papel bastante 

significativo na economia brasileira e mundial, sua importância econômica pode se elevar 

ainda mais caso sejam consideradas as atividades sequenciais consumidoras de seus produtos, 

como a indústria automobilística, a construção civil, os bens de consumo, dentre outros. Para 

este mercado estima-se que a importação de insumos da China pode reduzir de 20 a 35% dos 

custos de produção de uma indústria brasileira típica. E é considerando esse mercado e suas 

interfaces que avalio o potencial de sucesso da AP Importação. 
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3.  ANÁLISE DE MERCADO 

3.1 Análise Macro Ambiental - Importações 

A importação é definida na compra de produtos no exterior por países que deles 

necessitam, e assim, as empresas podem oferecer diferentes alternativas aos consumidores, 

evoluindo no quesito competitividade diante de seus concorrentes, suprindo a constante 

demanda. 

A política de importação brasileira baseia-se em fatores como momento político, 

momento econômico, mercado interno, situações de balança comercial e deficiências 

nacionais. O lançamento de diferentes produtos, de qualidade superior e com preços 

competitivos fez com o que brasileiro se conscientizasse da importância da abertura da 

economia para o desenvolvimento do país, obrigando as indústrias a reformular seu parque 

industrial, com o intuito de poder competir no novo mercado.  

Dentre as possibilidades de importações mundiais, optamos pela escolha de um 

produto chinês, insumo altamente utilizado na indústria brasileira, em função da análise e 

conhecimento do mercado local e informações da economia paranaense e catarinense.  

Uma pesquisa da Confederação Nacional da Indústria (CNI) demonstra que 16% das 

indústrias nacionais perderam participação no mercado interno em função das importações da 

China e o percentual de empresas brasileiras que importam da China aumentou de 17%, em 

2010, para 18% em 2014. A CNI informa também que apenas 3% das indústrias brasileiras 

possuem fábrica própria na China e outros 2% terceirizam parte da produção para companhias 

chinesas. FERREIRA, C.A. Indústrias nacionais perderam mercado para importações da China, 2015. São 

Paulo. Disponível em http://www.ebc.com.br/noticias/economia. Acesso em 14/12/2015. 

As importações brasileiras somaram US$ 14,934 bilhões em fevereiro/2015, 

alcançando o quinto maior valor para meses de fevereiro desde o início da série histórica 

segundo dados disponibilizados pelo Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio 

Exterior. Na comparação com fevereiro de 2014 e janeiro de 2015, as importações brasileiras 

diminuíram, respectivamente, 17,32% e 11,51%. Comparando com o mesmo mês do ano 

anterior, todos os tipos de produtos registraram retração no valor total de transações, com 

destaque para as matérias-primas, que mais uma vez concentraram a maior parte das compras 

oriundas do exterior (44,91%). Balança Comercial / Valor Total das Importações brasileiras 

http://www.ebc.com.br/noticias/economia
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diminui no segundo mês de 2015. São Paulo. Disponível em  <http://br.advfn.com/jornal. Acesso em 

17/12/2015. 

Resumidamente, a China encabeçou a lista dos principais países fornecedores de 

produtos importados pelo Brasil em fevereiro de 2015. Os chineses venderam um total de 

US$ 2,769 bilhões ï o equivalente a 18,54% do valor importado pelo país ao longo do mês.  

Comparando os dados disponibilizados sobre a economia mundial, chinesa e 

principalmente brasileira, torna-se nebulosa a perspectiva de importação da segunda maior 

economia do planeta, especialmente porque a desvalorização do yuan continua a corroer as 

vantagens competitivas dos fornecedores internacionais.  

3.2 Análise Demográfica ï Regionalização   

Para comercialização do produto definiu-se demograficamente os estados de Santa 

Catarina e Paraná. Embora atualmente os dados não sejam otimistas do ângulo econômico, 

avalia-se que a importação de insumos pode diminuir o custo de fabricação de produto, e em 

tempos de crise é fundamental a busca de ferramentas que possam contribuir para aumentar a 

competitividade das indústrias regionais. 

As importações da Região Sul, com retração de 25,21%, passaram de US$ 4,124 

bilhões, em 2014, para US$ 3,084 bilhões em 2015. Os três estados da região apresentaram 

retração entre os períodos: Rio Grande do Sul (-46,49%, para US$ 827,029 milhões), Paraná 

(-20,80%, para US$ 1,033 bilhão) e Santa Catarina (-3,91%, para US$ 1,224 bilhão). O estado 

de Santa Catarina fechou o segundo mês do ano como o segundo maior importador do país, 

com 8,20% do total nacional.  

 Como benefício e grande fator de diferenciação no mercado é a localização estratégica 

da importadora que estará a um raio de 300km de três portos marítimos, Itapoá, Paranaguá e 

Itajaí.  

3.2.1 Segmentação demográfica ï Estado de Santa Catarina e Paraná 

Nos primeiros sete meses do ano, a indústria catarinense acumulou retração da 

produção de 6,7%, sobre o mesmo período do ano anterior, ante um declínio da indústria 

nacional de 6,6%.  Em julho, a produção da indústria de transformação de Santa Catarina 
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registrou expressiva queda (-9,8%) na comparação com o mesmo mês do ano anterior após ter 

ficado estável em junho nesta base de comparação.  (Fonte: IBGE)  

O estado do Paraná possui PIB industrial de R$ 53,2 bilhões, o quinto maior do país. A 

indústria paranaense responde por 24,5% da economia, emprega 891 mil trabalhadores e é 

responsável por 28,5% do emprego formal do estado.  

As atividades mais relevantes para a indústria do estado são a fabricação de alimentos, 

de veículos automotores e a fabricação de derivados do petróleo e de biocombustíveis. Perfil 

da indústria nos estados. Publicações e Estatisticas. Disponivel em  

http://www.portaldaindustria.com.br. Acesso em 17/12/2015.  

3.3 Análise Setorial ï Setor Metal Mecânico 

A venda do arame de solda será realizada no setor metal mecânico. A metalurgia de 

forma geral engloba os processos de extração, fabricação, fundição e tratamento dos metais e 

suas liga, essa indústria define uma determinada área da indústria dedicada a todos os 

segmentos responsáveis pela produção e transformação de metais (setores de usinagem, 

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

A metalurgia do aço é conhecida como Siderurgia, sendo considerada o principal 

segmento do setor. Cada atividade ou material associado à metalurgia possui especificidades 

para o u processamento industrial, o que gera um alto número de empresas atuantes no setor, 

as quais podem ser divididas de acordo com seus respectivos segmentos de produção: 

Siderurgia, Ferro Gusa, Ferroligas, Metais Não Ferrosos e Fundição, e é neste contexto que 

estão inseridos os maiores clientes em potencial da AP Importação. 

3.4 Análise de Demanda ï Clientes Potenciais  

Os mercados podem ser segmentados de várias maneiras. Dentro da análise de 

demanda e dos clientes potenciais da AP Importação, um raciocínio simples é mantido: a 

demanda para utilização de arame de solda é existente em todas as unidades de produção e 

outras tantas interfaces, para segmentação de um mercado tão vasto determinei algumas 

questões importantes: 

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 manutenção dessas empresas; 

V Possibilidade de venda dos produtos de forma personalizada e também em 

grandes quantidades, considerando o tamanho da empresa; 

Para efetivamente comercializarmos os produtos para os consumidores, devemos 

entender o que eles necessitam e esperam desta relação comercial, a segmentação do mercado 

determinará de que forma o composto de marketing será desenvolvido, onde o objetivo é 

atender as necessidades específicas daquele segmento.   

Confirmando os estudos de mercado realizados, a figura número 1 demonstra que os 

grupos de produtos dos clientes em potencial importam produtos chineses:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1 Dados de Importação no PR Fonte: FIEP . 2015 

Mesmo em momento de recessão o mercado potencial é real e está em franco 

crescimento, considerando que as indústrias/empresas instaladas na região demográfica de 

interesse necessita de novas opções de insumos e em negociações de preços de forma a 

atender suas demandas. 

Avaliamos o mercado potencial, a AP Importação mapeou 536 empresas do ramo para 

iniciar suas prospecções, todas são possuidoras do perfil 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 através compras periódicas. Deste mapeamento percebemos 

um mercado disponível de 181 empresas, que são candidatas a obter os insumos pelos preços 

e quantidades que estimamos vender, conforme plano financeiro. Os dados foram obtidos e 

confirmados através de pesquisas com os profissionais atuantes nessas áreas de conhecimento 

dos sócios.  

O mercado alvo, será determinado nesse primeiro momento pelas empresas de nossa 

região, de amplo relacionamento e que já utilizam os insumos comprados por valores acima 

de nosso preço médio de venda estimada:, Estima-se um consumo de 7 toneladas (7000 Kg) 

por mês dos arames de solda, sendo:  

¶ Construção Civil : 1200 Kg/mês 

¶ Metalúrgica: 2800 Kg/mês 

¶ Caldeiraria: 3000 Kg/mês 

Com isso temos: 

7000 Kg x R$ 7,6 Kg (preço médio aproximado) = R$ 53.200,00/mês 

 

A tendência é de aumento na importação e venda, tendo em vista que as ações de 

venda serão concentradas no atendimento aos clientes deste mercado e no desenvolvimento de 

novos clientes (já mapeados). 

Como start de nossos processos de prospecção dos futuros clientes teremos as 

seguintes ações para a venda: 

1) Determinar as regiões de interesse inicial com maior abertura e relacionamento dos 

sócios: Cidade Industrial de Curitiba, Araucária, São Jose dos Pinhais, Pinhais, 

Campo Largo, todas essas cidades no estado do PR; 

2) Agendar com as empresas para apresentação inicial da AP Importação e mapear 

oportunidades observadas; 

3) Avaliar as informações 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 os clientes para ajuda-los nas soluções, e efetivar as vendas 

possíveis; 

 

3.5. Análise da Concorrência 

A análise de concorrência permitiu conhecer nossos principais concorrentes e suas 

estratégias, pontos fortes e pontos fracos e dispor de informação competitiva que nos 

proporcionará desenvolver estratégias para adquirir maiores parcelas do mercado ao passar do 

tempo. 

Com os dados da ampla pesquisa realizada para decisão da importação do insumo, onde 

foi analisadas informações como: impostos, tratamento administrativo, logística, entre outros 

detalhes, é possível perceber que os preços que pretendo praticar possibilita entrar no mercado 

para competir com a concorrência atual, considerando principalmente o diferencial de uma 

venda consultiva, agregando ao nosso produto a confiança e busca continua de solução e 

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

Para análise, vemos a tabela número 2, que lista algumas das principais empresas que 

atuam no setor, com o mesmo perfil de conceito de negócio, sendo uma importadora que 

vende diretamente as indústrias de pequeno e médio porte, não se utilizando de revenda ou 

representações, com definição de marca própria para o produto.  

Concorrentes Regionais Localização Marcas/ Material vendido 

Casa da Solda  Cascavel  ESAB /OXIGEN 

Kiferro Jaragua do Sul Marca própria 

Distefano Consultoria Balneario Camburiu   Marca própria 

GranSolda / GRSolda Curitiba  Marca própria 

Genio Ferramentas  Curitiba  ESAB 

Paraná Soldas Curitiba  Marca própria / ESAB 

Ferramentaskennedy Curitiba Weldvision 

Migsolda Curitiba  Marca própria 

Prosolda Curitiba  Iportação  

Concorrentes Nacionais  Localização Marcas/ Material vendido 

Alusolda  62 Gerdau / Belgo  

Soldafacil Rio de Janeiro LincolnEletric/Oxigen/Brax 

Eutectic   LincolnEletric 

Acosgranjo     

Disgal Multprodutos    Disgal 

Ebsoldas     

Tabela 2 Análise da Concorrência 
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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 está em curso. Por exemplo, arame para solda 

é usado como material de enchimento em soldagem de gás. Uma vez que o arame para solda é 

um material de enchimento e condutor elétrico em solda por arco submerso, soldagem eletro e 

outra soldagem de gás de proteção.  

De acordo com diferente processo de soldagem, nosso arame de solda pode ser 

categorizado como arame para solda MIG arame para solda TIG e arame para solda SAW. A 

composição do metal tem sido testada de forma cuidadosa, tem desempenho mecânico 

excelente para soldagem de metal tais como resistência à tração forte, força de rendimento, 

capacidade de resistência a baixa temperatura e alongamento.  

O arame para solda, conforme figura 2,3,4 é amplamente utilizado na fabricação de 

máquina, hidroeletricidade, óleo e química e assim por diante. A fim de alcançar a costura de 

soldagem excelente e propriedade, os usuários devem escolher o arame de solda direito e 

fluxo de acordo com a estrutura da peça, condição de soldagem do equipamento, materiais de 

soldagem e outros fatores, os clientes podem utilizar esse arame de solda para os processos de 

solda de acordo com o processo de solda científica e padrão.  

 

 

 

Figura 2 Rolos de Arame de Solda (fonte internet) 
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Figura 3 Modelo de embalagens (Site Isab e Belgo) 

 

 

 

 

 

 

Figura 4 Logotipo projetado para as embalagens  

 

 

 

Figura 5 Logotipo projetado da marca para as embalagens  

 

4.1 Posicionamento   

      Posicionamento é a técnica na qual os mercadólogos tentam criar uma imagem ou 

identidade para um produto, marca ou empresa. Se faz importante ter consciência de como 

posicionar claramente ao mercado ñquem ®ò seu produto. 

Posicionar um produto no mercado é fixar na mente do consumidor, utilizando-se de 

técnicas para demonstrar o que um produto, marca ou empresa representa, tem e passa aos 

compradores potenciais, visando gerar uma relação e assumir a frente do mercado com 

relação aos concorrentes. 
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A AP Importação tem como objetivo solucionar a dificuldade das empresas nacionais 

em diminuir o seu custo da produção, proporcionando maior competitividade. A sua equipe 

comercial se posicionará de forma a fornecer ao seu cliente potencial todas as informações 

necessárias para o planejamento da compra desses insumos, subsidiando ainda, a elaboração 

de orçamentos anuais para a projeção de compras. 

No marketing, o planejamento estratégico ajuda na elaboração de estratégias e 

resolução de alguns problemas da empresa, como a falta de posicionamento, políticas de 

preços inadequados, falhas de comunicação, canais de distribuição pouco eficientes, etc.  

Com o objetivo de não recorrer aos mesmos erros e não deixar brechas que permita o 

não atendimento as 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 Identificação das vantagens e diferenciais competitivos 

             Vantagem competitiva ou diferencial competitivo é uma ou um conjunto de 

características que permite a uma empresa ser diferente por entregar mais valor sob o ponto de 

vista dos clientes, diferenciando-se da concorrência e, por isso, obtendo vantagens no seu 

segmento. 

 Para a AP Importação o grande foco é a venda através do estabelecimento de uma 

relação de confiança com o cliente, posto isso para competir no mercado apresento como 

vantagem e diferencial os seguintes aspectos:  

Vantagem 

Oferecemos uma venda consultiva, conhecendo as demandas atuais e futuras dos clientes, 

traçando uma estratégia de importação a médio e longo prazo, promovendo assim a 

possibilidade de redução de custos e maior competividade.  

Diferenciais 

O cliente terá na AP Importação um facilitador, não só de importação, mas para dar a ele 

informações necessárias afim de fazer a diferença em seu mercado. Isso, mantendo o preço e 
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prazo de entrega condizente com o mercado atual. 

 

 

4.3 Estratégia de marketing ï FORÇAS COMPETITIVAS DE PORTER 

Uma das análises mais utilizadas para segmentação de mercado envolve mensurar e 

avaliar a atratividade de cada segmento ® conhecida como ñAs Cinco Foras de Porterò. Essa 

análise tem como objetivo demonstrar a atratividade de um determinado mercado ou 

segmento de mercado.  

Para o negócio da importadora é preciso determinar com precisão qual a vantagem e 

diferencial para o investimento na introdução do produto no mercado.  

As informa»es colhidas no estudo das ñcinco foras de mercadoò - compradores, 

fornecedores, concorrentes, substitutos e novos entrantes ï são as bases de sustentação para a 

definição de um posicionamento estratégico bem definido e nas priorizações das opções de 

concorrência: por custo, diferenciação ou foco.   

Para definição do posicionamento da AP Importações, foi estudado de forma 

acentuada essas forças, que além de estabelecer um ponto de partida sólido atuará na 

confirmação das expectativas dos sócios:  

 

Concorrentes 

 

V A Concorrência atual não possui o mesmo foco empresarial, tendo como diferencial 

um mix de produtos a ser comercializado. 

V Os concorrentes são em sua maioria médias e grandes empresas, de fabricação 

nacional ou que importam para distribuição, o que não possibilita e também não 

vimos em nossas pesquisas de mercado, que estas empresas tenham um 

posicionamento de facilitador e consultor para os clientes, mantendo-se apenas como 

vendedores. 

Clientes 
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V Os clientes ou compradores possuem basicamente a força no seu poder de negociação.  

V Neste segmento de venda de arame de solda, uma força negativa é a disponibilidade 

no mercado de concorrentes que possuam um maior mix de produtos para oferecer 

para nossos clientes em potencial. 

V A compra de produtos de concorrentes que tenham maior mix , poderá proporcionar 

ao cliente uma economia de tempo na compra.  

Fornecedores 

 

V O mercado chinês vem em franco crescimento, mesmo neste momento de crise 

mundial, os fabricantes se mostram abertos a negociações e a produção para definir 

parcerias duradouras.  

V O estudo do mercado chinês proporcionou a AP Importação o desenvolvimento de um 

fornecedor que alia as condições que julgamos ser mais importantes para o sucesso de 

nosso negócio e também de nosso cliente: Qualidade ï Preço ï Confiança ï 

Atendimento Personalizado.  

V Além de definir o atual fornecedor, a AP importação preocupou-se em manter o 

relacionamento com outros do mesmo segmento e que possam atender nossas 

necessidades no futuro. 

Substitutos 

 

V O produto oferecido ao mercado é bastante simples e vastamente utilizado na 

indústria nacional, não vemos outras opções como possibilidade de substituição, e 

sim a substituição de compra de apenas um tipo de insumo de uma mesma 

importadora, tendo a possibilidade de comprar um grande mix de nossos 

concorrentes. 

V Consideramos que o potencial de venda com preços atrativos é grande comparado a 

possibilidade de substitutos no mercado, em função de o arame de solda corresponder 

a um percentual importante e utilizado em grande volume, resumidamente: quanto 
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mais importarmos menor o custo, melhor o preço de venda e consequentemente 

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

Novos Entrantes 

 

V Possibilidade de entrada de grandes importadoras para venda do mesmo insumos. 

V Aumento de importação por parte de empresas já atuantes no mercado, com o objetivo 

de diminuir os custos do produto, para melhorar os preços de venda. 

V Melhora da indústria nacional na produção de arames de solda. 

V Aumento nas vendas de arame nacional.  

Tabela 3 5 forças de Porter  

 

Considero que precisamos possuir as competências essenciais para atender necessidades 

dos nossos clientes e para isso é de extrema importância que essas condições do modelo das 

forças e fraquezas competitivas de Porter seja analisado e os pontos negativos combatidos 

constantemente.   

Os pontos de fraqueza e força de uma empresa, deve subsidiar a definição dos maiores 

pontos críticos para obtermos o sucesso almejado. Quando esses pontos estão bem 

delimitados e são de pleno conhecimento da equipe, podemos determinar quais habilidades e 

recursos serão necessários para alcançar os objetivos. 

O maior fator crítico do sucesso de nossa empresa, de forma geral é a alta do dólar, 

com a economia desaquecida pode se tornar inviável a importação, visto que os preços não 

alcançaram os valores praticados pelo mercado nacional, deixando assim nosso primeiro 

argumento de venda comprometido. 

Com o estabelecimento da economia proporcionando preços competitivos será possível 

seguir com o plano e partir para as vendas baseadas na confiança já estabelecida com os 

futuros clientes.  
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4.4 Estratégia de marketing ï 4 P CLÁSSICO  

O conjunto de ferramentas que a empresa usa para atingir seus objetivos de marketing 

no mercado alvo, o marketing mix, pode ser definido como a combinação de elementos 

variáveis que compõe as atividades de estratégia do marketing da empresa, conforme: 

PRODUTO 

 

V Arame de Solda:  

V A qualidade do arame de solda é determinada pelas normas da Associação Americana 

de Soldagem, dentre outras normas de soldagem estabelecidas nacionalmente.  

V Característica: Arame de solda  tubular para uso em solda tipo MIG.  

( ER70S-6  0.8mm / ER70S-6 1.0mm / ER70S-1.2mm / FCW E71T-1C 1.2mm)   

V Opções para venda: Serão vendidas em caixas contendo um rolo de 15 Kg.  

V Para o produto importado foi desenvolvido uma marca própria para venda:  

 

V Embalados em caixas de 15 kg. 

V Sistema de qualificação da produção do arame: AWS  e ISO9000  

PROMOÇÃO 

 

V O produto será apresentado ao mercado através de vendas especializadas;  

V Vendedores técnicos que se apresentaram as empresas de pequeno e médio porte 

participando das concorrências e demonstrando menor preço. 

V Serão enviados periodicamente e-mails marketing com assuntos técnicos de interesse 
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afim de projetar a marca da importadora para os clientes  

V Através do estudo de mercado e definição de estratégia de vendas serão determinadas 

ações comerciais sazonais de acordo com a necessidade das empresas/industrias, 

como por exemplo o período de final de ano, onde em muitas empresas a produção 

diminui e se faz necessário as manutenções operacionais, onde se utiliza quantidades 

especificas de arames de solda; 

PREÇO 

 

V O preço dos produtos será determinado de acordo com avaliação dos custos de 

importação e administração, comparado e dimensionado com o preço do mercado.  

V No mercado alvo a definição pela escolha de compra é determinada pelo preço do 

produto e atendimentos as suas demandas, por isso serão características constantes a 

busca de menores custos e o alinhamento com os potenciais clientes, apresentando o 

melhor preço na hora certa. 

V Definição do preço médio de venda, considerando o dólar no valor de R$ 3,82, e a 

compra de um contêiner do arame de solda: 

Custo para compra ï FOB  

Custo do produto + custo de importação + 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 

Preço do produto 

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

¶ O mark-up foi determinado através da avaliação do preço médio da 

concorrência x custos de importação e administração. 

PRAÇA 

 



27 

 

V As compras serão baseadas na projeção de distribuição de vendas com base nos 

clientes em potenciais; 

V Os clientes em potencial são pequenas e médias empresas da região do PR e SC, 

empresas onde a utilização de arame de solda é necessária no processo produtivo; 

V Controle de estoque atualizado para determinação de entrega correta e importação 

antecipada para atendimento da demanda dos clientes; 

V Possuímos concorrentes regionais e nacionais, e o foco será neutraliza-los com base 

na construção do relacionamento com o cliente. 

Tabela 4 4 P do Marketing 

 

4.5 Estratégia de marketing ï SWOT  

 A análise de SWOT, (Strengths (Forças), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities 

(Oportunidades) e Threats (Ameaças), consiste em uma metodologia bastante popular no 

âmbito empresarial, é um sistema simples destinado a posicionar ou verificar a posição 

estratégica da empresa no ambiente em que ela está inserida:  

Ambiente Externo 

Oportunidades 

V Por ser uma empresa de 

pequeno porte, cadastrada no 

simples nacional possui 

tratamento diferenciado para 

pagamento de impostos, o 

que aliado ao alto grau de 

organização e preparo para 

realização de boas vendas 

apresentará um produto com 

preço de mercado reduzido. 

V Desaceleração da economia 

chinesa,trazendo 

Ameaças 

V Concorrentes maiores, que 

possuem uma grande mix de 

produto e podem oferecer ao 

mesmo cliente maior facilidade 

na compra.  

V Desaceleração da economia 

nacional. 

V Alta do dólar, fazendo com que o 

produto ao chegar no Brasil 

tenha seu valor aumentado.  
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possibilidade de redução do 

custo do produto e incentivo 

nas exportações no país.  

Ambiente Interno 

Forças 

V Mercado necessitando de 

possibilidades de compra, 

que garantam menor custo de 

produção de seus produtos. 

V Network da equipe de vendas 

técnica. 

V Administração focada em 

organização para diminuição 

de custos.  

Fraquezas 

V Necessidade de em curto prazo 

implementar equipe de vendas 

para prospecção de clientes, 

afim de dimensionar com mais 

lucratividade as importações 

futuras.  

V Mercado industrial desaquecido. 

V Economia em queda. 

 

Tabela 5 Análise Swot  
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5. PLANO OPERACIONAL  

5.1  Infra-Estrutura  

A AP Importação tem sua sede na região Sul do país, no Estado do Paraná, na cidade 

de Curitiba. Escolhi esse local devido à proximidade dos portos, facilidade de acesso, 

infraestrutura, e por ser a capital de residência dos sócios.  

Estima-se inicialmente para a instalação da unidade de estocagem o aluguel de um 

galpão de aproximadamente 1.000 m² inserido num terreno de aproximadamente 2.000 m². O 

valor estimado desse aluguel é de R$ 1.300,00.   

 

 

 

 

 

/ 

 

 

 

 

 

Figura 6 Layout  do imóvel  

 

5.2 Logística - Armazenagem 

 Quando os insumos estiverem liberados no Porto de descarga, faremos o transporte até 

a sede da empresa com caminhões contratados pela Trading, após descarga os palletes serão 

organizados, de forma a facilitar a entrega aos clientes. 

 Após conferencia e separação dos pedidos gerados pelos clientes, os materiais serão 

transportados através de veículo próprio até o destino.  

WC

Sala Dir I Sala Dir IIRecepção VendasRecebimento

de Materiais

Área de 

Quarentena
Suprimentos
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5.3 Fornecedores  

Os fornecedores avaliados após amplo estudo do mercado foram:  

V BMM WELDING MATERIAL COMPANY  

V BRIDGE WELDING MATERIALS 

V BOHAI WELDING MATERIALS 

V GOLDEN WELDING MATERIALS 

 

Através das amostras solicitadas junto aos fornecedores, foram realizados testes de 

espectrometria de emissão ótica, para comprovar se todas atendiam a norma AWS A5.18. 

Com os resultados em mãos foi verificado que todos foram aprovados e tem total condição de 

fornecer o material desejado, então foi optado pelo de menor custo onde à tendência é obter 

um maior lucro. 

Todos os contatos junto aos fornecedores foram feitos pessoalmente durante a visita na 

CHINA IMPORT AND EXPORT FAIR na cidade de Guangzhou. Por se tratar de uma 

negociação internacional, se faz necessário o esclarecimento detalhado de condições de 

compra e venda e responsabilidades dos negociadores, compradores e vendedores, através dos 

INCOTERMS que visa facilitar o entendimento destas obrigações. 

5.4 Recursos humanos 

Inicialmente a empresa contará com uma equipe enxuta, visando minimizar custos e 

fornecer aos clientes atendimento personalizado. Os trabalhos serão executados pelos sócios, 

com uma divisão de tarefas que objetiva a utilização da expertise de cada um para obter 

melhor resultado. 

A estrutura funcional foi definida com base nas duas áreas-chave da empresa, 

ocupadas pelos sócios fundadores: compras/importação e vendas.  O organograma abaixo 

apresenta a estrutura básica, e uma projeção de futuro próximo, em que após o fechamento do 

primeiro trimestre as contratações possam ser finalizadas. 
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Figura 7 Organograma 

¶ Em laranja as futuras contratações.  

 

5.5 Descrição dos Cargos 

Diretor  Administrativo Financeiro ï Sócio:  

Planejar, organizar, dirigir, executar e controlar as atividades, planos e programas da empresa, 

fixando políticas estratégicas de gestão dos recursos financeiros, administrativos, 

estruturação, racionalização e adequação de processos, tendo em vista os objetivos da 

organização.  

Diretor  Comercial ï Sócio: Planejar, organizar e controlar os programas e sua execução, 

avaliar resultados, segundo a política específica e a política comercial, para assegurar a venda 

dos produtos em condições que atendam aos resultados previstos. Responder pela direção da 

empresa, nas atividades relacionadas a vendas. Atuar na definição do planejamento 

estratégico da área. Planejar, organizar e dirigir os programas mercadológicos de empresa. 

Prospectar clientes, elaborar propostas comerciais, fazer a manutenção da carteira.  

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

diversos materiais utilizados na empresa, de aplicação direta e/ou indireta no produto final, 
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englobando emissão de pedidos de compra, controles, acompanhamento dos prazos de 

entrega, cotação de materiais de menor complexidade técnica, entre outros trabalhos 

correlatos. 

Auxiliar de Expedição: Executar tarefas na expedição de produtos, envolvendo 

carregamento de caminhões 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 caminhões com segurança.  

 

5.6 Operação   

A operação da empresa será administrada de forma a atender os seus dois processos 

básicos: a compra de produto chinês e a venda do mesmo produto para clientes regionais, 

conforme esquema abaixo: 

 

 

 

 

 

  

 

Figura 8 Esquema do Processo Principal  

 

Posso assegurar que os processos principais serão monitorados e alimentados 

constantemente com pesquisas para desenvolvimento de fornecedores e clientes, assim como 

estudos aprofundados nos segmentos de interesse e na atualização de formas de comprar e 

vender. 

Para suporte à atividade principal da AP Importação serão utilizados serviços de uma 

empresa de Trading e um escritório de contabilidade. Abaixo a descrição dos serviços que 

serão contratados através subcontratação, para dar total suporte a AP Importação: 

 

Venda dos 

produtos  

Entrega e 

pós vendas  

Importaçã

o  
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O escritório de contabilidade além de realizar todos os serviços contábeis (impostos, 

emissão de notas fiscais, geração de guias para pagamento, etc), dará suporte a contratação de 

futuros funcionários. 

A logística de uma empresa de importação é sempre de grande importância pela sua 

representatividade na operação, a contratação de empresas de trading que se dedica somente 

ao transporte de mercadorias e é responsável por toda parte burocrática de movimentação do 

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

 

5.7 Fluxograma de Processo 

 Os processos mais importantes da AP importação, são descritos através dos 

fluxogramas:  

 

 

 

 

 

  

1. Identificar as melhores condições comerciais em função dos vários vendedores disponíveis; 

2. Verificar se a importação é permitida ou se possui alguma exigência de ordem administrativa; 

3. Levantamento do custo da importação; 

4. Viabilidade da importação ou não; 

5. Negociar a operação; 

6. Verificar se o produto e/ou serviço está pronto para ser embarcado pelo exportador no exterior; 

7. Autorizar o embarque do produto e/ou serviço; 

8. Receber documentos e enviá-los ao despachante para que o mesmo avalie e inicie o processo de 

despacho aduaneiro de importação (nacionalização); 

9. Providenciar a internalização do produto e/ou serviço (Registro da operação de importação no SISCOMEX 

- Sistema Integrado de Comércio Exterior); 

10. Receber o produto e/ou serviço; 

11. Pagar a importação e fechar o câmbio. 
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Fluxograma funcional ς Processo de Vendas  
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Figura 9 Fluxograma do Processo de Vendas  

 

 

 

 

 

INICIO ï Tem ïse conhecimento da quantidade e especificação do 

material comprado/importado. Definiu-se prazo de recebimento e 

pagamento deste material. 

        Pedido de Venda / Programação de Entrega e Pagamento 

 

Vendeu  

SIM 

NÃO 

Prospecção de Clientes 

 

Mantem o cliente potencial no radar. 

Descart a o não potencial  

 

Entrega do material / Emissão de Cobrança / Pós Venda  

 

Fim 

Estudo do Mercado - Funil de Vendas 
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Fluxograma funcional ς Processo de Compra/Importação 
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Figura 10 Fluxograma do Processo de Importação 

 

 

 

Início 

Recebimento do Produto ï Separação do pedido do cliente ï Entrega do Material  

 

Chegada 

do Produto  

SIM 

NÃO 

Avaliação do menor preço/qualidade e entrega do produto  

 

Emissão de Nota Fiscal e boleto de cobrança  

 

Fim 

Estudo do Mercado  

 

 

Cotação com fornecedores 

 

 

Avaliação dos pedidos de 

clientes. 

Aviso aos clientes sobre atraso. 

Administração da gestão de 

importação. 

 

Organização de prazos para entrega, 

pagamento do produto e recebimento 

para possíveis clientes.   

 

IMPORTAÇÃO  
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5.8 Gestão de Riscos 

Um ponto importante a ser considerado é o momento econômico atual, onde com a 

economia em queda, o Brasil diminui consideravelmente suas importações, fato esse que nos 

levou a diminuir o ritmo para início das atividades operacionais, fazendo com que os estudos 

se intensifiquem e se aprimorem para trabalharmos no momento de crise com melhor e maior 

eficiência.  

 Todo negócio tem fraquezas e forças, e sempre existiram, o importante é conhece-las 

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 atenção o cenário mundial e em especial o do Brasil, e determinamos a 

extrema necessidade de uma gestão de riscos para definirmos planos de atuação futura.  

 Pautado pelos conceitos básicos de gestão de projetos, consideramos que o processo de 

gestão de riscos minimizará os possíveis efeitos do mercado econômico e diminuirá as perdas 

nesse momento inicial, de implantação da empresa. 

O maior risco atual é o dólar alto e isso no momento transforma o negócio em algo 

menos lucrativo num primeiro momento e analisar, e responder ao risco do negócio: 

 

GESTÃO DE RISCOS 

Identificação dos Riscos:  Alta do dólar ï economia em resseção ï retração do mercado 

industrial interno ï queda na economia chinesa 

Quantificação do Risco: Incluir informações do dólar e da economia no início do ano, 

atualmente e futura.  

Respostas aos Riscos: Adiar as compras e investimentos ï aguardar momento mais propicio 

para início das atividades  

Controle das Respostas aos Riscos: Reavaliar o plano de negócio para determinar novas 

possibilidade e/ou confirmar as interpretações atuais. Determinar novas formas de compra e 

venda para esse momento de crise.  

Tabela 6 Gestão do Risco de queda do dolar 
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Outros riscos que serão gerenciados: Oscilação da moeda ativa em relação à passiva; 

Marca desconhecida no mercado; Dificuldade de liberação de mercadoria na aduaneira; 

Armazenagem inadequada; Disponibilidade de transporte; Disponibilidade do produto junto 

ao fornecedor; Demanda necessária para a quantidade importada; Outra importadora se 

interessar pelo mesmo produto; Estouro de verba.   

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

um plano contingencial para mitigação do risco e definição de novas estratégias de mercado.  
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6. Plano Financeiro  

A Análise de viabilidade de importação tem como objetivo fazer um levantamento 

preliminar das informações como: impostos, tratamento administrativo, análise de 

concorrência e logística que possibilita vislumbrar um cenário completo sobre o ambiente de 

negócio dentro da sistemática de importação. O resultado apresentado possibilitará a tomada 

de decisão com relação ao processo de importação. 

Para avaliar a viabilidade da importação e o impacto em seu preço final, é necessário 

calcular o custo total do produto internacionalizado no Brasil.  

São alguns dos itens principais a serem definidos no processo de negociação 

internacional: o preço, a modalidade de pagamento, transporte, seguro e prazo de entrega. 

Nessa etapa do trabalho serão tratados todos os assuntos referentes ao plano financeiro da 

empresa.  

 

6.1 Considerações Macroeconômicas  

 Para as análises financeiras e as demais considerações de mercado necessárias para a 

realização do estudo foram considerados algumas condições macroeconômicas. 

V Câmbio 

Taxa em 04/09/2015 é de 3,82 Reais/dólar. Visando trabalhar de forma conservadora, 

estamos imaginando a taxa do dólar com uma variação até o início das operações em uma 

faixa de 0,05 Reais/Dólar para mais ou para menos.  

V Taxas de juros 

Visto a alta no nível das taxas de juros (Selic), acreditamos que necessitaremos ficar com 

as taxas próximas das atuais e assim utilizaremos uma TMA de 11,35%. 

V Protecionismo 

Visto a longa redução do protecionismo do mercado brasileiro nos últimos 20 anos, 

consideramos que atual retomanda do aumento do protecioniso é pontual e que a abertura 

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

Consideramos para o início da atividade da empresa os investimentos na estrutura 

física, no desenvolvimento dos produtos, na abertura formal da empresa e na criação da 

marca. 

 Estes gastos acontecem nos primeiros seis meses de implantação, anteriormente ao 

início das primeiras entregas de produtos. Os valores considerados serão conforme tabela 7, 

de Investimentos abaixo: 

-38.500,00 

-1.000,00 

-3.000,00 

-2.000,00 

-10.000,00 

Outros -5.000,00 

-13.200,00 

-1.500,00 

-1.800,00 

-200,00 

-800,00 Identidade visual

Visita em feiras especializadas 

Compra de amostras

Abertura Empresa

Formalizações

Publicidade

Registro da Marca

Assessoria para dados de mercado

Desenvolvimento Produto

INVESTIMENTOS DE IMPLANTAÇÃO

Investimento Estrutura Fisica

Equipamentos de escritório /mobilia

Estrutura de estoque, recepção e despacho

Computadores

Estrutura logística 

 

Tabela 7 - Investimento de Implantação 

 

6.3 Custos Médios dos Produtos 

 Os itens considerados como custos variáveis são basicamente os de compra e 

importação dos 04 tipos definidos de rolo de arame e os custos de distribuição dos mesmos 

junto aos clientes finais. 

 A compra será feita via importação direta da China, portanto a entrega será feita em 

container de 20 pés ï com capacidade de 22 toneladas de produtos (1466 rolos de 15 kg ï 

R$111.687,01). A carga será paga á vista, no momento da chegada do container em 

Paranaguá, conforme tabela 8, de custos de Importação demostrado abaixo: 
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Produto $/ton ton $/Total *R$/Fator Custo por  unid. 15Kg 

ER70S-6 0.8mm x 15KGS 755 6 4.530,00 29.449,49          73,62                          

ER70S-6 1.0mm x 15KGS 700 6 4.200,00 27.304,16          68,26                          

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          

Tabela 8 ï Custos de Importação  

 

*O fator de conversão considerou a taxa de conversão do Dólar/Real e mais todos os impostos 

(II, IPI, PIS, COFINS e ICMS) e encargos recorrentes dessa atividade. 

Os itens que foram considerados como custos fixos totais e despesas foram aqueles 

que não sofrem alteração de valor em caso de aumento ou diminuição da produção. 

Independem, portanto, do nível de atividade, conhecidos também como custo de estrutura, 

conforme tabela de custos Fixos demostrada abaixo: 

83.484,72 

17.964,72 

19.980,00 

600,00 

1.200,00 

1.800,00 

8.400,00 

7.200,00 

2.400,00 

15.600,00 

2.400,00 

240,00 

3.300,00 

2.400,00 

Depreciação 

Serviços de Terceiros

Despesas com Veículos

Material de Consumo

Aluguel

Seguros

Propaganda e Publicidade

Retirada (Pró-Labore)

Água

Luz

Telefone

Contador

 Custos Fixos Totais

Mão-de-Obra + Encargos

 

Tabela 9 - Custos Fixos Totais 

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

mensais, evoluindo nos anos seguinte. 
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6.4 Demonstrativo de Resultado 

 Consideramos os cinco primeiros anos de operação para projetar os resultados da 

empresa e assim demonstrar a viabilidade do negócio, conforme tabela 10, de Demonstrativo 

de Resultado demostrada abaixo: 

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano  5

2016 2017 2018 2019 2020

ROB R$ 638.031,24 R$ 701.834,36 R$ 786.054,49 R$ 825.357,21 R$ 874.878,64

ROL R$ 610.276,88 R$ 671.304,57 R$ 751.861,12 R$ 789.454,17 R$ 836.821,42

Custos Variáveis + Impostos -R$ 455.737,68 -R$ 455.737,68 -R$ 455.737,68 -R$ 455.737,68 -R$ 455.737,68

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

INVESTIMENTOS DE IMPLANTAÇÂO-R$ 38.500,00 -R$ 20.000,00 - - -

APORTE R$ 30.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00

Margem Contribuição % 6% 17% 27% 29% 32%

LAIR R$ 39.274,48 R$ 111.125,70 R$ 203.238,13 R$ 231.542,65 R$ 268.692,52

Lucro Líquido R$ 39.137,02 R$ 110.736,76 R$ 202.526,79 R$ 230.732,25 R$ 267.752,09  

Tabela 10 ï Demonstrativo de Resultado - cenário otimista 

 

6.5 Análise de Viabilidade 

Consideramos os cinco primeiros anos de operação para projetar os resultados da 

empresa e assim demonstrar a viabilidade do negócio, conforme na tabela 11 de Analise de 

Viabilidade demonstrada abaixo: 

Payback 1 ano

TMA - Taxa Mínima de Atratividade 11,35%

TIR - Taxa Interna de Retorno 131,70%

VPL - Valor Presente Líquido 134.780,43    

Prazo de Retorno do Investimento

Taxa de Retorno

 

Tabela 11 - Análise de Viabilidade ï Cenário Otimista 

O negócio permite 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$ 134.780,43, indicativo de viabilidade do projeto. 

 O TIR que determina o rendimento proporcionando pelo negocio no período é 

131,70%. 
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Opção Pessimista  

 Pensando em um cenário pessimista devido aos problemas socioeconômicos de nossa 

economia atual, apresento abaixo alguns indicadores. 

Para está avaliação foi considerado um faturamento de R$26.568,13/mês e o 

somatório de custos fixos, variáveis + despesas de R$ 26.790,00, com isso obtivemos os 

seguintes indicadores de viabilidade, conforme tabela 12 que representa Analise de 

Viabilidade demonstrada abaixo: 

Payback 5 anos

TMA - Taxa Mínima de Atratividade 11,35%

TIR - Taxa Interna de Retorno Inferior a zero

VPL - Valor Presente Líquido 81.448,34-      

Taxa de Retorno

Prazo de Retorno do Investimento

 

Tabela 12 - Análise de Viabilidade ï Cenário Pessimista   

O negócio permite recuperar o valor investido inicialmente somente após 5 anos. 

Devido o resultado apresentar uma TIR inferior a zero e um VPL negativo e 

considerado totalmente inviável essa projeção para o negócio. 
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6.6 Análise de Sensibilidade 

Acréscimo no Preço 10,0% Acréscimo nas Vendas 10,0%

Receita 58.486,20     Receita 58.486,20     

Custo Variável 40.291,00     Custo Variável 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       

Redução no Custo da Mercadoria 10,0%

Receita 53.169,27     Redução no Custo Fixo 10,0%

Custo Variável 36.572,94     Receita 53.169,27     

Custo Fixo 6.657,06       Custo Variável 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       

Política de Descontos 10,0%

Receita 47.852,34     

Custo Variável 40.291,00     

Custo Fixo 6.657,06       

Resultado Operacional 904,28          

Investimentos -                

Resultado 904,28           

Tabela 12 - Análise de Sensibilidade  

A Tabela Análise de Sensibilidade acima demostra os potencias cenários através da 

sensibilidade de um dos requisitos que estruturam o Demonstrativo de Resultado do Produto. 

Abaixo é possível visualizar através do gráfico de Analise de Sensibilidade o cenário 

mais e menos positivo projetado.  

 

Tabela 12 ï Gráfico de Análise de Sensibilidade  
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7. Conclusão  

Para a implementação deste plano de negócio, entendo ter avaliado e descrito nesse plano 

de negócios todas questões importantes para implementação do projeto que consiste em  

importar arames de solda na China e vender ao mercado brasileiro por preços condizentes 

com o mercado e baseado na relação com os clientes em potencial. 

De acordo com os estudos de mercado realizados, avaliei as regiões de interesse e onde 

estão as melhores oportunidades junto aos clientes, empresas de pequeno e médio porte que 

utilizam periodicamente arames de solda em seus processos produtivos.  

Considerei durante toda a elaboração dos estudos, o franco crescimento do mercado 

chinês dos últimos anos e sua perspectiva futura, e avalio que existem grandes oportunidades 

para empresas que venham a importar insumos de qualidade, por preço competitivo se 

comparando aos produtos produzidos pela indústria nacional. Embora, a volatilidade do 

mercado de capitais da China, e as dificuldades econômicas brasileiras sejam fatores que 

podem dificultar e já foram considerados, a implantação da empresa demonstra oportuna e 

com chances de crescimento, visto que as crises são os melhores momentos para empreender. 

Avalio que os estudos e projeções de mercados e cenários, possibilitam a conclusão de 

que efetivamente existem clientes em potencial para o nosso produto. O valor de R$ 

38.000,00 que contabilizei como investimento, será investimento dos sócios. Considerando 

um VPL encontrado de R$ 134.780,43, e uma TIR de 131,70% para uma venda anual de 4 

containers de 20 pés (aproximadamente 1466 itens) demonstrou-se a viabilidade dos negócios  
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9. Anexos  

CNPJ  
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SIMULAÇÃO IMPORTAÇÃO - NORMAL  

     

     

  
Produto Arame de solda 

 

  
NCM  8311.20.00 

 

  
Quantidade (un)                   22,00  01X20 

  
Preço 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  

 

     

 
IMPOSTOS ALIQUTOTA % R$ 

 

 
II - 16             10.864,89  

 

 
IPI - 10               7.877,05  

 

 
PIS - 2,1               1.426,02  

 

 
COFINS -  9,65               6.552,89  

 18 ICMS - 6               6.983,41  
 

   
            33.704,26  

 

     

 
Icms p/ Pis e Cofins 

 
                       -    

 

 
Base Calculo Pis e Cofins 

 
            67.905,59  

 

 
Base Calculo Icms 

 
          116.390,17  

 

     

     Demais Custos 

  
US$ R$ 

 Frete Internacional                     400,00                1.528,00  
 Taxa Siscomex                       63,87                   244,00  
 Taxa Sisco serv                       52,36                   200,00  
 Armazenagem  

 
                    117,32                   448,18  

 Eadi  
 

                    143,98                   550,00  
 Frete Pngua / Curitiba / Pngua                      261,78                1.000,00  
 Liberação sobre rodas                      130,89                   500,00  
 Despesas portuarias                      523,56                2.000,00  
 Capatazia  

 
                    196,34                   750,00  

 SDA 
 

                          -                           -    
 Despachante Aduaneiro                      209,42                   800,00  
 Marinha Mercante                      149,08                   569,50  
 Seguro Internacional                      126,72                   484,09  
 Inspeção  0%                           -                           -    
 Conta Ordem  5%                     859,00                3.281,38  
 

  
                 3.234,33              12.355,15  

 

     

     

 
Custo Total R$           111.687,00  

 

  
US$             29.237,43  
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