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RESUMO

Acompanhando a trajetoria do mercado brasileiro no cendrio internacional,
verifica-se o grande potencial existente, o pais € rico em matérias-primas, no
agronegocio ¢ referéncia mundial e seus recursos naturais disponiveis sdo riquissimos.
Porém falta investimento em infraestrutura, desburocratizagdo e¢ reducao de custos,
para que se torne mais competitivo frente ao mercado internacional.

Quanto a burocracia o Brasil vem buscando se adequar as normas
internacionais, modernizando seus sistemas e simplificando tramites, uma das mais
recentes medidas, € a certificagdo OEA (Operador Econdmico Autorizado) que propde
um trabalho de integracdo entre empresas e orgdos publicos, resumidamente, apds
abrir sua empresa para uma espécie de investigacdo, tornando-se uma empresa “amiga
do governo” através da comprovacao de sua idoneidade, estas empresas certificadas
terdo alguns beneficios, obtendo preferéncias em suas liberagdes de carga, diminuindo
seu lead-time além de algumas outras burocracias.

No que tange investimentos o governo infelizmente tem se mostrado pouco
capaz de melhorar a infraestrutura por contra propria, tendo sido mais eficientes
parcerias publico-privadas e em alguns casos privatizagdes.

Nosso foco central neste projeto sera buscar por melhorias e reducdes de custo
dentro daquilo que esta no cotidiano das empresas e que dificulta seu crescimento ou
até mesmo acesso ao mercado externo, o operacional. Os custos operacionais podem
representar a diferenca entre ser competitivo ou ndo, estar ou ndo inserido no cenario
internacional, sdo extremamente relevantes e devem ser trabalhados continuamente.

Nossa andlise vai mostrar os principais deles: Custos administrativos, custos
logisticos e custos financeiros.

O objetivo deste projeto sera demonstrar a viabilidade de uma empresa na area
de Assessoria e Consultoria com foco em redugdo de custos operacionais. Sera
demonstrado que a vis@o interna da empresa ¢ tdo importante quanto a visdo dos
fatores externos, com a vantagem de que os fatores internos podem ser em sua maioria
controlados, diferentemente dos fatores externos, que vao além do controle das

empresas.
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SUMARIO EXECUTIVO

Nosso foco central aqui serd buscar por melhorias e redugdes de custos
operacionais nas atividades rotineiras das empresas, custos que dificultam crescimento
ou até mesmo limitam o acesso ao mercado externo por partes destas organizagoes.

Os custos operacionais podem representar a diferenca entre ser competitivo ou
ndo, estar ou ndo inserido no cenario internacional, sdo extremamente relevantes ¢
devem ser trabalhados continuamente.

Nossa andlise vai mostrar os principais deles: custos administrativos, custos
logisticos e custos financeiros.

Como exemplo podera ser citado um estudo recente feito pela consultora que
apontou num determinado cliente uma reducdo na ordem de 18% no transporte
rodoviario, 27% de redugdo nos custos portuarios ¢ 8% de redugdo nos custos com
pessoal.

Tais redugdes somente sdo possiveis envolvendo varias areas da empresa,
clientes, fornecedores e prestadores de servico numa politica de ganha-ganha, onde
precisa haver grande entrosamento, respeito e confianga. Tudo isto reforcara a visdo
de que com pequenas mudancas e algum sacrificio do grupo podera haver um
resultado posterior mais positivo e promissor.

A decisdo serd dar continuidade ao trabalho visto que pelo cendrio promissor,
especialmente quando se mostra que um aumento da representatividade do Brasil no
comércio internacional da ordem de 1% ja tornara a mado-de-obra escassa no pais, que
o custo de investimento € relativamente baixo, que o prazo de retorno do investimento
¢ curto e que resultados positivos poderdo ser vistos desde o inicio das operacdes,

tornando este um bom negodcio.
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2. VIANA & LIMA ASSESSORIA E CONSULTORIA
OPERACIONAL EM COMERCIO EXTERIOR.

Verificando as oportunidades de mercado e a experiéncia de mais de 10 anos da socia
gerente na area de Comércio exterior surge a Viana & Lima Comex, seu foco sera cliente de
pequeno e médio porte que atue nas areas de Importagdo e Exportacdo, ainda com pouca
experiéncia ou problemas operacionais esteja tendo dificuldade em alcancar metas, reduzir

custos e prazos €m Seus processos.

2.1 MISSAO

Desenvolver um trabalho de exceléncia na area de Comércio Exterior, adequado ao publico de

pequenas e médias empresas que queiram melhorar sua performance operacional.

2.2 VISAO

Ser uma empresa referéncia na darea de assessoria e consultoria, reconhecida por seu

profissionalismo e por trazer resultados positivos para seus clientes.

2.3 VALORES

Etica, competéncia, efetividade.

2.4 VANTAGENS COMPETITIVAS

Longa atuacdo em diferentes empresas e setores da area de comércio exterior, tais
como: documentacdo, logistica, compras e cadeia de suprimentos. Além de vastos

conhecimentos em setores correlatos que aumentam a visao global do negocio.

Foco no resultado do cliente, acompanhando o processo do inicio ao fim.



12

2.5 TECNOLOGIA

Utilizagdo de ferramentas e recursos modernos para diagnostico, medigdo de
desempenho e implementacdo de praticas operacionais eficientes tais como: Ferramenta

Tecwin, KPI's e analise SWOT.

2.6 MARCA

Apesar de ser um player iniciante no mercado, a busca da consolidagdo da marca sera

obtida através das respostas positivas dos clientes.

2.7 MERCADOS

Considerando o extenso potencial no ramo de Importacdo e Exportacdo da regido, o
mercado inicial de atuagdo serda o estado do Parand. Em um segundo momento, dada a

expansdo da empresa, o mercado alvo sera ampliado para Santa Catarina.
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3. Analise de Mercado

Segundo dados do Banco Mundial e relatério recente da OCDE apesar de ser a &*
economia do mundo, o Brasil corresponde a apenas 1,23% do Comércio mundial, ocupando o
26° lugar nas exportagdes mundiais e ficando atrds de paises com PIBs muito menores como

Suica, Bélgica e Arabia Saudita.

Segundo dados do Ministério da Industria ¢ Comércio apenas 0,3% das empresas
brasileiras atuam no mercado de exportacdo e 0,6% no mercado de importagdo. Em relagdo ao
PIB a média brasileira de participagdo no mercado mundial ¢ de 13% nas exportagdes e de 9%
nas importagdes, 0 que estd bem abaixo da média mundial que ¢ de 24% do PIB voltado para

0 comércio internacional especialmente exportagdes.

Tais nimeros mostram uma capacidade comercial ainda ndo explorada e um mercado
em potencialmente promissor para atuacdo de empresas do ramo de Assessoria ¢ Consultoria

em Comércio Exterior.

O estudo da OCDE ainda aponta que com os ajustes necessarios o Brasil tem
capacidade para em poucos anos duplicar, ou até mesmo triplicar sua participagdo no mercado

internacional, aumentaria enormemente a necessidade de prestadores de servigos nesta area.

3.1 Analise Setorial

Pode-se dizer que a area de Comércio exterior no Brasil ¢ ainda bastante jovem e com
muito a se desenvolver, foi apenas em 1990 com a abertura do mercado brasileiro que
comecamos a avancar neste ramo, desde entdo grandes mudancas e também investimentos dos

setores publico e privado vem sendo feitos para melhorar este desempenho.

E um ramo de atuagdo em expansdo e com um enorme leque de setores conexos, que
demanda profissionais especializados (logistica, finangas, contabilidade, juridico, além de
outros servigos interligados), o que torna o trabalho complexo porém promissor para todas as

areas relacionadas.

Os prestadores de servigos precisam ser altamente especializados e aptos a oferecer

servigos de qualidade e confiabilidade, além disso, ha necessidade de atualizagdo constante,
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pois a legislacio muda constantemente e somente os profissionais bem informados tém

condig¢des de atender o cliente com a qualidade e seriedade que o assunto demanda.

O cliente da empresa de pequeno e médio porte com pouco conhecimento especifico
do assunto, s3o empresarios que atuam no mercado interno e que veem uma oportunidade de
expansdo no mercado externo, seja como exportador de seus produtos ou como importador de

matérias-primas e maquindarios para a fabricacdo de seus produtos.

Com a crise recente ¢ o consequente desaquecimento da economia brasileira, as
empresas tiveram que adaptar-se para sobreviver, na importacdo de matérias-primas viu-se a
oportunidade de reduzir custos produtivos, e em alguns casos € mais competitivo importar do
que produzirem no mercado interno. Alguns produtos acabados deixaram até mesmo de serem
produzidos no mercado interno e passaram a ser importados, trazendo para dentro da area de
comércio exterior empresas que nunca antes atuaram neste mercado e sem experiéncia

nenhuma no comércio internacional.

Nas exportagdes também em consequéncia do desaquecimento do mercado local,
muitos empresarios tiveram que buscar outras opc¢des de mercados para distribuir seus
produtos diminuindo a dependéncia do mercado interno, além disso o cAmbio favoravel, no

patamar acima de R$3,00 contribui fortemente para tal atuagao.

A instabilidade do mercado brasileiro ¢ com certeza uma ameaca ao mercado mundial,
pois grandes investimentos demandam planejamento e previsibilidade, o que ndo ¢ marca
registrada do mercado brasileiro, além disso, recentemente varios escandalos de corrupgdo

prejudicou demasiadamente a credibilidade do pais no cenario internacional.

Independente de quais sejam, se provenientes do mercado interno ou externo, fatores
pertinentes ao desempenho da propria empresa ou de terceiros, toda nova empresa ira
enfrentar obstaculos para entrar no mercado, algumas mais, outras menos, mas nenhuma

passara ilesa.

Entre os maiores obstaculos externos estdo: a concorréncia, uma analise dos
concorrentes existentes e em potencial pode ser usada como um importante ponto de partida
para prever as condi¢des futuras' é preciso estar preparado para adequar-se e prever os

movimentos destes concorrentes por estarem previamente inseridos no mercado ja possuem

'PORTER, Michel E. Estratégia Competitiva, 1947. p.74.
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know how e uma fatia do mercado almejado. O entrante estda um passo atrds de quem ja
comegou, o que ndo significa claro, que ndo seja possivel em um curto espago de tempo
adquirir os conhecimentos necessarios para alcancar o mesmo nivel ou se posicionar até

acima destes concorrentes.

No macro ambiente os fatores de influéncia para cada empresa ou tipo de negocio
serdo muito parecidos, porque sdo fatores genéricos, ndo pertinentes ao mercado principal de

atuacdo, tais como: fatores econdmicos, politicos, culturais e tecnoldgicos.

Oportunidades precisam ser buscadas com afinco num mercado tdo instavel como o
mercado brasileiro, mercado que exige muita estratégia e conhecimento para tornar qualquer
que seja o tipo de negocio viavel, pois de um modo geral trata-se de um ambiente hostil, com
politicas desfavoraveis, cheio de altos e baixos devido as constantes instabilidades politicas e
economicas. Tudo isso faz com que sobreviver seja uma tarefa dificil e um grande desafio
superado por poucos. Segundo dados do IBGE de 2017 menos de 38% das empresas

sobrevivem mais de 5 anos no mercado.

3.2. Analise da Demanda

O cliente que buscamos atender é de pequeno ¢ médio porte, com pouco ou nenhum
conhecimento especifico na drea de comércio exterior, sua estrutura na area em questao ainda

esta sendo desenhada e para tanto demanda suporte em conhecimento técnico.

Este cliente em potencial ndo dispde de grandes recursos para contratagdo de pessoal e
v€ na assessoria/ consultoria uma ferramenta importante para desenvolver suas atividades sem

grandes custos fixos e com baixo indice de problemas técnicos devido suporte especializado.

Os clientes potenciais sdo da industria de transformac@o, conhecedores de sua

atividade afim, mas sem experi€ncia na area de negdcios internacionais.

A empresa Viana & Lima Comex iniciara suas atividades com apenas 01 especialista,
sua socia gerente, por conta disto terd uma capacidade limitada a um numero restrito de
clientes simultaneamente. Sendo que o primeiro e talvez mais importante passo seja fazer um
bom diagnodstico para identificar onde estdo suas falhas e assim poder corrigi-las com

eficiéncia e a maior agilidade possivel.
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A empresa pretende além de cobrir suas despesas mensais de cerca de R$ 7.300,00

obter um pro-labore de cerca de R$10.000,00 mensais para sua socia gerente.

Para tanto sera necessario cobrar por hora R$150,00 o que ¢ viavel, considerando que a

média de custo/hora de tal servigo gira em torno de R$180,00 até R$250,00 no mercado.

Inicialmente a empresa trabalhara com indicagdes, tera que mostrar bons resultados
para que possa se tornar conhecida e respeitada. Sendo assim estamos considerando um
numero inicial de apenas 03 clientes simultineos, na medida em que a consultora for
adquirindo pratica, criando ferramentas de diagndstico que permitam maior agilidade no
diagnostico e na resolugdo de problemas, esse numero podera chegar até 05 empresas para

consultoria simultanea.

O perfil do cliente conforme ja explicamos anteriormente ¢ o importador e ou
exportador de pequeno e médio porte, com nenhum ou pouco conhecimento na area de
importacdo e exportacdo, que possui bom conhecimento na sua area de atuagdo, mas para o

qual as peculiaridades do comércio exterior ainda sdo desconhecidas.

Este cliente por estar iniciando suas atividades no ramo de importagdo e ou exportacdo
ainda ndo possui know-how e nem recursos para a contratacdo de uma equipe especializada, e
a assessoria/ consultoria para ele ¢ uma ferramenta extremamente favoravel para desenvolver

um trabalho de qualidade.

As empresas de pequeno porte, familiares ou pouco especializadas em comércio
exterior podem ver no profissional que atua de forma independente e simples, cobrando um
valor mais justo e enxuto por nao ter uma estrutura pesada para manter como um diferencial, e

até se sentir mais proximo e confortavel.

3.3. Analise da Concorréncia

Os concorrentes sdo em sua maioria de empresas estruturadas, com mais de um
especialista, com maior escopo de servigo e maior area de abrangéncia, em geral, possuem

pelo menos um especialista em cada area (documentacdo, logistica, finangas, tributos e outras



17

areas afins), consequentemente seus custos operacionais sdo maiores tornando o servico mais

caro do que se dispoe a fazer a Viana & Lima.

Nosso foco serdo clientes que estejam montando sua estrutura e que precisem de um
profissional completo para mostrar o caminho e auxiliar na resolu¢do de problemas cotidianos

que impegam o bom andamento dos negodcios.

Entre nossos pontos fortes esta o vasto conhecimento da consultora na area, com um
servigo mais personalizado visto que terd um ntimero reduzido de clientes e podera dar total
atencdo aos clientes em atendimento, além de custo menor em relagdo ao praticado pelo

mercado em geral.

Entre nossos pontos fracos esta, a falta de conhecimento especifico sobre consultoria,
onde a empresa tem o conhecimento do mercado de atuagdo e suas particularidades, mas ndo
exatamente de como fazer a gestdo de um negdcio, e o fato da estrutura ser pequena, o que
permitird atendimento de poucos clientes em paralelo restringindo a absor¢do maior volume

de trabalho e consequentemente de incremento financeiro.
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4. Oferta da Empresa

e Descrigdo detalhada

Empresa de consultoria comercial destinada a area de comércio exterior (importacdo e
exportacdo) que ira utilizar os recursos mais atuais para a analise, gerenciamento e

direcionamento de a¢des para otimizagdo de resultados.

e Posicionamento / vantagem competitiva. Porter, BCG, Ansoff...

PREGO
ALTO

PRECO X QUALIDADE

QUALIDADE

. . - _

MASTERSUL

A NEW DEAL

A =

Figura 1, Matriz de Posicionamento.

Players: TWS comex, CWB logistics, Mastersul Comex, New deal.
o [Estratégia Marketing

O composto de marketing ou mix de marketing foi criado por Neil Borden em
1949, mas foi Jerome McCarthy’, professor da Universidade de Michigan, que
aprimorou a esta teoria e definiu os 4P’s do Marketing da forma como o conhecemos

atualmente: Produto, Preco, Praca e Promoc¢do. Phillip Kotler, defensor dessa teoria

2 Mc CARTHY, Jerome. Marketing Basico: Uma visao Gerencial, 2* Edigdo. 1978.
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disse que o composto de marketing pode ser considerado como “Conjunto de
ferramentas de marketing que a empresa usa para perseguir seus objetivos de

marketing’
Os servicos sdo diferentes dos bens tangiveis. Eles sdo:

e Intangiveis (ndo tem existéncia fixa)

e Inseparaveis (ndo pode ser separado do seu provedor)

e Nio armazenados (ndo pode ser armazenado em um deposito ou a qualquer momento
antes do desempenho real)

e Pereciveis (perece assim que o trabalho ¢ feito)

e Heterogéneos (resulta em experiéncia diferente para diferentes usuarios)

Assim sendo, o mix de marketing de servigos também ¢ diferente do marketing mix de
produtos tangiveis. Nao estd limitado aos 4 ps. Um servigco requer que as pessoas executem as
tarefas que se tornam o 5° P. A evidéncia fisica € 0 6° P, e o processo do servico ¢ o 7° P do

mix de marketing de servico.

PROMOGCAO

Os7P’s

do Mix de

Marketing ERONA

PESSOAS

Figura 2 Os 7 P’s do Mix de Marketing

* KOTLER, Philip. Administragio de Marketing 1967.
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PRODUTOS

Um produto ¢ algo que satisfaz as necessidades e desejos do cliente, ¢ o item real que ¢
mantido a venda no mercado. O mix de produtos constitui a combina¢do de todos os servigos
para venda no mercado.

O ciclo de vida dos servigos € o mesmo que o de um produto, desde o dia em que foi

pensado até o momento em que finalmente ¢ retirado do mercado.

PRECO

Preco € o valor que o cliente paga pelo produto, mas diferentemente do prego de uma
mercadoria, o preco de um servico pode ndo incluir custos tangiveis de bens usados em sua
fabricacdo, ja que o trabalho pode ser apenas de origem intelectual, ou seja, intangivel. Assim

como as mercadorias, as empresas podem decidir sobre uma dessas praticas para precificagio:

* Precos de penetragdo (baixo preco mantido para capturar participagdo de mercado)
= Skimming Pricing (preco alto inicialmente e depois reducao de preco)
* Precos da concorréncia (pregos a par da concorréncia)

O preco determina a posi¢do do produto entre os concorrentes.
PRACA

O mix de locais decide onde e como os servigos estardo disponiveis para os clientes no

momento certo e no local certo para resultar em vantagens maximas para os negocios.

Ao contrario dos bens, os servicos ndo podem ser separados de seu provedor, sendo
fornecidos onde o provedor estad. Mas os mesmos servicos podem ser executados por
diferentes provedores (por exemplo, diferentes franquias do mesmo saldo oferecem os

mesmos Servigos).
PROMOCAO

Uma empresa precisa transmitir sua oferta ¢ sua promog¢do ao cliente, pois € o que a
mantém viva neste ambiente competitivo. O mix de promocgao decide as técnicas, estratégias e

meios de comunicacao de marketing usados, o que inclui:
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= Propaganda
= Branding
= Venda pessoal
* Promocao de vendas
= Relagdes publicas
= Marketing Direto e
= Social Media Outreach
Os P's estendidos do Mix de Servigos

PESSOAS

Os servigos sdo inseparaveis do provedor, esses provedores formam as pessoas do mix
de marketing de servigos. Por exemplo, o chef no restaurante, um banqueiro no banco, uma

aeromog¢a no voo, etc.

As empresas gastam tempo na selecdo e treinamento de sua equipe para que a

representem perante o cliente.

PROVA FiSICA

Os servicos sdo intangiveis, porém muitas vezes eles sdo fornecidos junto com muitos
elementos tangiveis. A evidéncia fisica inclui o ambiente / local onde o servi¢o ¢ fornecido e
quaisquer elementos tangiveis que facilitam o desempenho ou a comunicagdo do servigo. E a
parte tangivel que ¢ mais ou menos complementar ao servico. Por exemplo, uma mistura de
provas fisicas de um Saldo Premium incluird o uniforme da equipe, um bom ambiente criado

pela reproducao de boa musica e aromatizantes de ambientes entre outros.

PROCESSO

O mecanismo real envolvido na entrega de um servigo € o processo, ele é a rota entre o
produto real do provedor e o usuario. Por exemplo, um banco tem um processo definido para

cada operacdo (para depositar um cheque, sacar dinheiro, mudar seu enderego, etc.).

Como os servicos sao diversos, os processos envolvidos na execucao deles também sdo
variaveis, o processo pode estar envolvido no planejamento ou na execucdo de um servigo,

mas sempre com o objetivo de criar uniformidade sendo essencial para o mix de marketing.



e Analise Swot

FORGAS

* Conhecimento global da
area de atuagao

« Expertise adquirida e
rede de contatos

FRAQUEZAS

+ Iniciante quando se trata
de negocio proprio.

+ Pouco capital para
investimento.

OPORTUNIDADES

* Busca de nichos de mercado
pouco ou mal explorados

+ Aprimoramento pessoal e
aumento da visao
mercadologica.

.

AMEAGAS

+ Declinio no mercado
pretendido devido as
variagbes na balanga
comercial Brasileira.

» Dificuldade na prospecgédo
de clientes novos devido
a ser uma empresa nova.

Figura 3. Matriz de Analise SW.O.T
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5. Plano Operacional

A estrutura fisica a ser utilizada é pequena e ja existente, o trabalho pode ser
tranquilamente feito em estilo home office sem necessidade de investimento em locacao de

espaco para funcionamento.

Num primeiro momento a so6cia gerente trabalhara sozinha sem necessidade de
contratacdo de qualquer outro profissional, o trabalho sera feito apenas pelo consultor, grande
parte in loco, e somente quando a operagdo comegar a obter lucros que possam absorver tal

custo € que se dard o proximo passo para pensar em contratagao.

A divulgagdo da empresa sera feita através de e-mails, indica¢des de conhecidos que ja

atuam na area, contato telefonico e visitas.

A ideia ¢ fazer com que os clientes se identifiquem com a consultora e ndo a vejam
como algo que vai trazer burocracia para dentro da empresa, mas sim solugcdes que dardo

maior dinamismo ao funcionamento da empresa.

O foco da consultoria sera reducdo de custos operacionais, que apesar de fazer parte do
escopo dos profissionais da area de comércio exterior, sio de compreensdo dos proprietarios
das empresas (nossos possiveis clientes), pois se refletem imediatamente no custo de seus

produtos e consequentemente nos lucros da empresa.
Entre as redugdes propostas figuram:

5.1 Custos administrativos: Através de um diagnéstico bem preparado sera analisado o
desempenho da equipe responsavel pela operacdo (normalmente executada pelo
Departamento de Comércio Exterior), serd observado o nivel de conhecimento técnico e
desempenho individual dos funcionarios. Assim podera ser avaliado o nivel de entrega de
cada um, e se este estiver abaixo do recomendado sera feita uma avaliacdo se o problema esta
na auséncia de treinamento, perfil inadequado a fun¢do ou se ha necessidade de substitui¢do

de pessoal.

5.2 Custos Logisticos: Neste quesito serdo analisados todos os prestadores de servigo
utilizados pela empresa, seu desempenho, listagem de possiveis erros e ou problemas

recorrentes, para que seja discutida uma solucdo definitiva (sempre que possivel) e ou
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substituicdo de prestador quando necessario. Uma parceria mal formada pode trazer grandes

riscos e perdas para o empresario, por exemplo, perdas de agendamento, atrasos ou erros de

documentacdo podem se transformar em despesas de armazenagem portudria ou
aeroportudria. E necessario conhecer a estrutura dos parceiros, saber como operam, certificar-
se de que o servigo contratado ¢ o mesmo que esta sendo prestado. As certificagdes para cada
tipo de servigo também devem ser checadas, caso o prestador de servi¢o ndo tenha as licengas

necessarias para operar, multas e penalidades podem recair pelo contratante do servigo.

Ainda dentro dos custos logisticos podemos mencionar os custos portuarios, que
ocorrem pelas mais diversas razdes, desde erro operacional do cliente, do transportador ou do
proprio porto. E importante conhecer as tabelas de custos vigentes para negociar valores de
reducdo sempre que possivel. Quanto maior for o volume do cliente ou o numero de servicos

utilizados daquele prestador, maior sera seu poder de barganha junto ao prestador do servigo.

5.3 Custos Financeiros: No Comércio Internacional muitas varidveis influenciam as
cotagdes das moedas tais como doélar e Euro (as mais negociadas), qualquer crise politica ou
econdmica ao redor do mundo irdo se refletir no cdmbio, o que torna o trabalho da area

financeira de suma importancia para a negociacao.

As noticias ao redor do mundo devem ser acompanhadas o tempo todo, para que
decisdes rapidas de compra e venda de moeda possam ser feitas com agilidade, no momento

mais oportuno.

Condigdes de pagamento devem ser negociadas especialmente nas importagdes, 0 mais
saudavel para empresa ¢ sempre o maior prazo possivel para pagar fornecedores e o menor
prazo possivel para receber se seus clientes, por isso ¢ necessario estar atento ao que a

empresa vem praticando.

Sera necessario mapear todo o fluxo financeiro da empresa, para identificar possiveis
erros e fazer suas corre¢des sempre que possivel. Esse ajuste vai contribuir para um fluxo de

caixa positivo e consequentemente mais facil de gerir.

Num trabalho recente a consultoria obteve redugdes de 18% nos custos de transporte
rodoviario, 27% nos custos portuarios ¢ 8% em custos administrativos, o que reforga a

necessidade de analise minuciosa dos processos.
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6. Plano Financeiro

O plano financeiro ¢ bastante simples, uma vez que inicialmente sera uma empresa de

uma pessoa s, sem grandes investimentos ou estrutura.

Serdo demonstrados em planilhas separadas os valores de investimento inicial,
necessario para permitir que a empresa inicie suas atividades. Os valores que a empresa
pretende faturar com base no nimero de clientes que prevé poder atender simultaneamente,
pelo numero de horas disponibilizadas por més para cada um destes clientes potenciais. Bem

como as despesas que se esperam ter no cumprimento das atividades cotidianas.

Abaixo segue tabela 1 com demonstrativo dos investimentos iniciais necessarios para o

funcionamento do escritorio:

INVESTIMENTO INICIAL
DESTINAGCAO VALOR TOTAL RS
COMPRA DE COMPUTADOR E ASSESSORIOS 6.000,00
COMPRA DE APARELHO DE CELULAR 2.500,00
COMPRA DE MOBILIA DE ESCRITORIO 4.500,00
TOTAL 13.000,00

Tabela 1

A seguir a tabela 2, com estimativa de faturamento, considerando consultoria de 03
clientes em paralelo com uma média de 40 horas mensais destinadas a cada um, além do custo

por hora e valor percebido ao final do periodo:
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FATURAMENTO
ASSESSORIAS NUMERO HORAS MENSAIS | CUSTO HORA RS | TOTAL RECEBIDO RS
ASSESSORIA EMPRESA 1 40 150,00 6.000,00
ASSESSORIA EMPRESA 2 40 150,00 6.000,00
ASSESSORIA EMPRESA 3 40 150,00 6.000,00
TOTAL 18.000,00
Tabela 2

Calcula-se ainda que as despesas mensais para desempenho das atividades sejam

conforme tabela 3 a seguir:

DESPESAS MENSAIS

DESTINAGCAO RS MES
MATERIAL DE EXPEDIENTE 100,00
INTERNET 248,00
TELEFONE 250,00
ALUGUEL 260,00
MARKETING & PROPAGANDA 300,00
FERRAMENTAS TECNOLOGICAS 300,00
DESPESAS COM DESLOCAMENTO 1.000,00
DESPESAS COM ALIMENTAGCAO 1.000,00
ENCARGOS SOCIAIS (IR) 2.700,00
ENCARGOS SOCIAIS (INSS) 48,70
ENCARGOS SOCIAIS (ISS) 1.058,40
TOTAL 7.265,10

Tabela 3

6.1. Analise de Viabilidade

Com base nos numeros mostrados acima ¢ possivel concluir que a consultoria

receberia um valor de R$ 18.000,00 mensais por seus servicos e seus gastos seriam de

R$7.265,10 que deixaria um valor de R$10.734,90 para serem divididos como pro6 labore e

reinvestimento no negocio.

O payback ocorreria em 02 meses, pois o valor de investimento sera de cerca de

R$13.000,00 e a empresa tera um lucro liquido de cerca de R$10.000,00 mensais.
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O VPL (Valor Presente Liquido) ¢ de R$ 13.000,00, pois o tnico investimento que
sera feito serd o investimento inicial apresentado na tabela 1, ndo ha previsdo de novos

investimentos.

O negocio ¢ relativamente sensivel por depender do momento da economia, em alguns
momentos exportacdo serda a maior demanda em outros o mais viavel serd importagdo, mas
como a consultoria det€ém conhecimento em ambas ndo serd um grande problema administrar

tais oscilagdes.

Os valores da consultoria devem ser mantidos nos mesmos niveis da concorréncia, um
pouco abaixo apenas, por se tratar de nova empresa ainda ndo conhecida no ramo, porém por
custos fixos relativamente baixos, especialmente com pessoal (se ndo houver possibilidade de
receber o pro-labore num determinado més, por algum problema momentaneo, isso ndo sera

um problema para o consultor, diferente de uma empresa que tem uma de pagamento mensal).

Da visdo do consultor o cenario ¢ otimista e promissor.
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7. Conclusao

Ap6s o levantamento de todos os dados mostrados foi possivel perceber que o mercado
oferece oportunidades para bons profissionais que queiram agregar conhecimento e contribuir
para o desenvolvimento do seu ramo de atuagdo. Boas estratégias sdo indispensaveis para a
melhoria constante necessaria no mercado, especialmente, em se tratando do mercado

internacional onde a concorréncia é ainda maior e mais acirrada.

E fato que quem estd dentro da operagdo, no dia-a-dia dispde de pouco tempo para
analisar seus nimeros e fazer as corregdes necessarias para obter melhores resultados, ¢ mais
facil e rapido para quem estd de fora, com uma visdo global apontar as correcdes a serem

feitas indicando as melhores alternativas para solug¢do de cada problema.

A recomendagdo foi seguir com o projeto devido ao alto conhecimento técnico do
profissional, as projecdes favoraveis para esta area apontadas por varios estudos de mercado e

a baixa necessidade de capital de investimento.
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