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FABRIMEX IZRH/FRA /f FRA/VCP// VCP/POA (By Truck) 10.12 semanas 2224
|ZRH = Zurich Intemational Airport, Zrich, Switzerland / FRA = Frankfurt Intemational Aitport, Frankfurt am Main, Gerran
FRA = Frankfurt Intemational Airport, Frankfurt am Main, Germany / VCP = Aeroporto Intemacionl de Viracopos/Carmpinas, S40 Paulo, Brasi
[VCP = Aeroporta Intemacion! de Viracopos/Carmpinas, Séo Paulo, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Bras

FUTURE usa MIAPOA Depende dos componentes eletronicos, pois os modelos sempre seréo variados. 14.16

MIA = Miarni International Airport, Miarni, Florida, USA / POA = Aeroporto Intemacional Salgado Filho, Porto Alegre, Brasil
GANY NEO Singapura_|SINFRA //FRANVCP/VCP/POA (B truck) Depende dos componentes eletro
SIN = Changi Intemational Airport, Changi, Singapore / FRA = Frankfurt Intemational Airport, Frankfurt am Main, German

05, pois 0s modelos sempre seréo variados. 2527

FRA = Frankfurt Intemational Airpart, Frankfurt am Main, Germany / VCP = Aeroporto Intermacionl de Viracopos/Campinas, Sdo Paulo, Brasi

[VCP = Aeroporta Intemacionl de Viracopos/Campinas, Séo Paulo, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgado

lho, Porto Alegre, Brasi

INFINITY usa MIAPOA Depende dos companentes eletronicos, pois os modelos sempre serdo variados. 10-14
MIA = Miarmi International Airport, Miarmi, Florida, USA / POA = Aeroport Intemacional Salgado Filho, Porto Alegre, Brasil 0 item mais importante deste fornecedor possui Lead Time de 26 semanas
MACROBLOCK [Taiwan __[TPE/ICN / ICN/JFK /f JFK/GRU //GRU/POA 1012 semanas 15.18

[TPE = Chiang Kai Shek Intemational Airport, Taoyuan, Tatwan, near Taipei / ICN = Incheon International Airport, Inchean, South Korea, near Seoul

1CN = Incheon Intemational Arport, Incheon, South Korea, near Seoul / JFK = John £ Kennedy Intemational Airport _ Jamaica, New York, USA in New
York City

|JFI = John F. Kennedy International Airport, Jamaica, New York, USA in New York City / GRU = Aeroporto Internacionl de Séo Paulo-Guarulhos, Brasil

GRU = Aeroporto Intemacionl de 4o Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgado Filho, Porto Alegre, Brasil
PCB CONNECT CHINA__ [HKG/LAX /L AX/MIA/MIA/POA 21 dias 60 dias Maritimo
HKKG = Hong Kong Interational Arport, Hong Kong, China / LAX = Los Angeles Intemational Airport, Los Angeles, Calfornia, USA

130 dias Aéreo

LA = Los Angeles Intemational Airport, Los Angeles, California, USA / MIA = Miami International Airport, Miarni, Florida, USA

MIA = Miarmi International Airport, Miarmi, Florida, USA / POA = Aeroport Intemacional Salgado Filho, Porto Alegre, Brasil
THE REPUBLIC GROUP usa MIAPOA 8:-10 semanas 1620
MIA = Miarmi International Airport, Miarmi, Florida, USA / POA = Aeroport Intemacional Salgado Filho, Porto Alegre, Brasil
MOBITEC AB Suecia _|GOT/FRAY FRANVCP /f VCP/POA (BY truck) Depende dos companentes eletronicos, pois os modelos sempre serdo variados. 19.21

ias

ias

GOT = Gothenburg-Landvetter Airport, Gothenburg, Sweden / FRA = Frankfurt Intemational Airport, Frankfurt am Main, Germant

FRA = Frankfurt Intemational Airpart, Frankfurt am Main, Germany / VCP = Aeroporto Intermacionl de Viracopos/Campinas, Sdo Paulo, Brasi

I\VCP = Aeroporto Intemacionl de Viracopos/Campinas, Sio Paulo, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgado

lho, Porta Alegre, Brasi
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1 INTRODUÇÃO

O presente trabalho pretende mostrar de forma detalhada um diagnóstico das atividades desenvolvidas em uma empresa que atua no setor de itinerários eletrônicos, bem como seu histórico e os métodos e processos por ela utilizados no comércio exterior. As análises foram apresentadas a partir de ideias de conceituados autores da área da administração.
Este diagnóstico discorre sobre as diversas áreas da organização, com ênfase nos dados e históricos da empresa, produto fabricado e suas características, faturamento, estratégias empresariais, organização da gestão de pessoas, produção, qualidade, análise de mercado, atividades do comércio exterior. Ainda apresenta-se a análise de SWOT com o estudo do ambiente interno e externo da empresa e identificação e análise dos pontos fortes e fracos da organização e das oportunidades e ameaças às quais ela esta exposta.
As informações coletadas foram fornecidas pela empresa através de entrevistas, reuniões e contatos com a organização e profissionais ligados à área. 

Os resultados apresentados evidenciam a importância de reestruturar o processo de compras, permite perceber como a implantação dos modelos pode contribuir na redução do estoque excedente, na redução das despesas relacionadas, com maior eficiência produtiva e consequentemente melhor atendimento aos clientes.

2 DADOS DA EMPRESA
O objetivo deste capítulo é demonstrar as características gerais da empresa estudada. Apresenta as seguintes seções: dados completos, área construída, capital social e tipo de sociedade.
A Mobitec Brasil Ltda está situada no endereço: Rua João da Costa, 570 - Bairro São Caetano. CEP 95095-270. Caxias do Sul, Rio Grande do Sul, Brasil.
Sua razão Social é: Mobitec Brasil Ltda, com CNPJ: 03.393.064/0001-98 e IE: 029/0345847.
Contato: Telefone/Fax: +55 (54) 3209.8500/+55 (54) 3209 8540

E-mail: mobitec@mobitec.com.br
Homepage: www.mobitec.com.br
Funcionários: Atualmente a empresa possui 41 colaboradores. 

FIGURA 1 - Fachada da empresa
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

2.1 ÁREA CONSTRUÍDA
A empresa Mobitec Brasil iniciou suas atividades com 300 m² no bairro São Caetano, em Caxias do Sul, Rio Grande do Sul. Atualmente, a sua área construída é de 1.000 m², com área total de 4.500 m². A infraestrutura da empresa disponibiliza três salas de reuniões, sendo uma com equipamento para vídeo conferências. Os setores: administrativo, compras e vendas dispõem de uma sala para cada. A produção é o que ocupa a maior área da empresa. Para os funcionários é oferecido refeitório, estacionamento, campo de futebol, entre outros.
FIGURA 2 - Foto aérea da localização
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

2.2 CAPITAL SOCIAL E TIPO DE SOCIEDADE
Inserida na categoria de Sociedade Limitada, suas cotas de capital social dividem-se entre dois sócios conforme tabela abaixo:
Tabela 1: Composição societária Mobitec Brasil Ltda
	Sócio
	Quotas
	R$
	%

	Mobitec AB
	3.889.649
	3.889.649,00
	99,99

	Mobitec GmbH
	1
	1
	0,01

	Total
	3.889.650
	3.889.650,00
	100


Fonte: Contrato social da empresa.
As empresas Mobitec pertencem a um grupo norte-americano chamado DRI Corporation, constituído em 1983 no estado da Carolina do Norte, suas ações são negociadas na bolsa Nasdaq Capital Market. A DRI Corporation é líder em tecnologia digital de comunicações para transporte de passageiros e conta com três subsidiárias nos Estados Unidos e mais cinco unidades internacionais, sendo elas: Mobitec AB (Suécia), Mobitec GmbH (Alemanha), Mobitec Australia Pty Ltd (Austrália), Mobitec Brasil Ltda (Brasil) e Mobitec Far East Pte. Ltd (Singapura) e por fim uma Castmaster Mobitec India Privated Limited (Índia).

Oliver Wels é o presidente do grupo DRI Corporation nos Estados Unidos e chefe executivo do escritório. O presidente visita frequentemente a subsidiária brasileira com a intenção de conferir e direcionar as estratégias. Também, os deveres e obrigações são reportados ao presidente do grupo Mobitec AB, na Suécia.
3 HISTÓRICO DA EMPRESA
No ano de 1996 em uma feira realizada em São Paulo, a atual empresa Jadi Itinerários Eletrônicos, até então denominada Jorge Art’s Decoração Ltda., teve seu primeiro contato com a empresa Mobitec AB, sediada na Suécia, que já produzia itinerários eletrônicos para o segmento de transporte coletivo urbano. 

No mesmo ano, iniciou-se a negociação para fabricar a parte metálica dos itinerários, o restante seria importado da Suécia. No próximo ano iniciou-se o processo de nacionalização de outras partes do equipamento. E em 1999, devido a problemas cambiais que dificultavam a continuidade de importação das peças, surge a necessidade de produzir todos os componentes no Brasil.

A partir desta situação, cria-se a Mobitec Indústria e Comércio de Produtos Eletrônicos Ltda., atualmente denominada Mobitec Brasil Ltda., com 50% de capital brasileiro e o restante de origem sueca.

Em 2011 o grupo norte-americano DRI comprou a matriz Sueca, e consequentemente, adquiriu a filial brasileira. O Grupo DRI controla diversas empresas do mesmo segmento e caracterizam-se como um dos maiores fabricantes mundiais de itinerários eletrônicos.
4 LINHA COMPLETA DE PRODUTOS
A empresa Mobitec Brasil tem como principais produtos itinerários eletrônicos, também conhecidos como vista, para o transporte coletivo são painéis que indicam o destino do transporte por meio de leds
, acoplados em uma caixa de alumínio e aço, com uma diversificação de tamanho, conforme o modelo do ônibus, desde o micro, urbano, rodoviário e articulado. Sendo encarroçadoras de ônibus responsáveis por 95% do faturamento, os outros 5% se dividem em vendas diretas a clientes e mão de obra de assistência técnica.

As partes mecânicas dos itinerários, por enquanto, são de desenvolvimento da engenharia brasileira, e, a partir do ano de 2008, o desenvolvimento eletrônico dos produtos passou a ser de engenharia sueca. Assim, a linha eletrônica passou a ser unificada devido à experiência no mercado europeu e competência em desenvolvimentos de novas tecnologias, não tirando a autonomia brasileira de desenvolver novos produtos.

Os produtos produzidos auxiliam o usuário tanto na comunicação externa quanto na interna, respectivamente: o primeiro indica a linha e destino do modal e o segundo indica informações extras para os usuários, tais como: anúncio de próxima parada, mapas em telas informativas.
Os painéis eletrônicos Mobitec preenchem os requisitos exigidos pelos  órgãos reguladores, tais como altura e cores dos caracteres, com o objetivo de prestar informações claras e precisas  aos analfabetos, idosos, crianças e pessoas com necessidades especiais visuais e auditivas. 

A Mobitec Brasil Ltda fabrica mais de 50 modelos de itinerários com a tecnologia de LED’s, do inglês Light Emitting Diode, também conhecidos por diodos emissores de luz. Sua funcionalidade é a emissão de luz em equipamentos onde não é conveniente a utilização de lâmpadas. Muito utilizado em produtos de eletrônica como sinalizador. Estes são comandados por uma unidade de controle que envia a mensagem para o itinerário. Os diodos emissores de luz são de alta visibilidade ao olho humano, e atualmente, são utilizados nas cores: 

âmbar: com vida útil de 100.000 horas. Painéis fabricados com esta cor têm garantia de cinco anos;

branca: com vida útil de 10.000 horas. Painéis fabricados com esta cor têm garantia de um ano.
Os produtos da empresa se dividem nas seguintes linhas: MobiLED, MobiSTOP, MobiLED Smart, Softwares de Edição e Assistência Técnica.
4.1 MOBILED
Também conhecidos como itinerários externos. Os itinerários MobiLED garantem uma ótima visibilidade dia e noite, devido a um sensor interno, que reage às circunstâncias ambientais. Estes são usados em trens e ônibus:
FIGURA 3 - Modelos de itinerário externo, nas cores: branca e âmbar.
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

4.2 MOBISTOP
Estes itinerários internos servem para transmitir imagens visuais ou informações convenientes para os passageiros, tais como mensagens de próxima parada ou até mesmo publicidade e propagandas. O letreiro deve ser integrado a MobiMASTER ICU 600. Podem ser usados em trens e ônibus:
FIGURA 4 - Modelos de itinerário interno
[image: image4.png]



Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

4.3 MOBILED SMART 

Este itinerário é para uso em trens e sua fixação é feita sem a utilização de parafusos, abaixo foto demonstrativa:
FIGURA 5 - Modelo de itinerário MobiSmart.
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.
FIGURA 6 - Aplicação do modelo MobiSmart
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.
4.5 ASSISTÊNCIA TÉCNICA

O departamento de Assistência Técnica da Mobitec Brasil centraliza as operações, prestam atendimento para cliente para programação de seus produtos e também efetuam treinamentos. A equipe é constituída de três assistentes que se deslocam entre Brasil e América Latina para atendimento de clientes onde não existam terceirizados que prestem serviço. 
A distribuição das assistências segue conforme quadro 1:
Quadro 1 - Assistentes Técnicos

	Brasil
	Exterior

	Rio de Janeiro – RJ
	Belo Horizonte – MG
	Santiago – Chile
	Cidade de México –México

	São Paulo – SP
	Curitiba – PR
	Bogotá – Colômbia
	Buenos Aires - Argentina

	Porto Alegre – RS
	Teresina - PI
	Lima – Peru
	Cartago – Costa Rica

	Cuiabá / MT
	Biguaçu / SC
	Asunción - Paraguai
	 


Fonte: Departamento de Assistência Técnica Mobitec Brasil.
5 FATURAMENTO DA EMPRESA
Segundo Gitman (1997, p. 588), as empresas utilizam-se de planos financeiros para direcionar suas ações com vistas a atingir seus objetivos imediatos e a longo prazo onde um grande montante de recursos está envolvido. 

A empresa atua junto às montadoras de ônibus, tanto no Mercado Interno quanto na América Latina, e diretamente nas empresas de ônibus, as quais são chamadas de consumidores finais. Esta relação direta com o consumidor final tem como finalidade aumentar e garantir maior estabilidade do faturamento.

Cerca de 20% do faturamento é originado em mercados internacionais. Abaixo tem um gráfico representado esses valores. Em 2009, representou 22% do faturamento líquido. Já em 2010, representou 23%. E por fim, em 2011 participou com 19%. A tabela exemplifica isto:
Tabela 2 - Faturamento dos últimos três anos.
	Ano
	 
	Mercado Interno (R$)
	Exportações (R$)
	Total (R$)

	2008
	 
	17.219.997,99
	5.615.035,68
	22.835.033,60

	2009
	 
	13.923.818,04
	3.921.264,62
	17.845.082,60

	2010
	 
	17.026.166,02
	4.327.081,72
	21.353.247,70

	2011
	 
	18.357.492,39
	4.173.257,07
	22.530.749,40

	Totais
	 
	67.108.516,18
	18.890.890,30
	85.999.406,50


Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.
Como se pode observar na tabela acima, em 2009 a empresa teve uma queda no faturamento devido à crise mundial ocorrida entre o último trimestre de 2008 e o primeiro de 2009. Em 2010 teve um aumento de 26% no faturamento do mercado interno mostrando a reação do mercado automotivo perante a crise de 2009. 

Já em 2011 a empresa melhorou 5,51% no faturamento total em relação a 2010.
6 ESTRATÉGIAS EMPRESARIAIS
Neste capítulo temos as políticas, características de administração e uma visão geral da administração estratégica. O capítulo apresenta as seguintes seções: Missão, Visão, Princípios, Objetivos, Estratégias e Plano de Ação.
6.1 MISSÃO
Segundo Chiavenato (2004), o termo visão é utilizado para descrever um sentido claro do futuro e a compreensão das ações necessárias para torná-lo rapidamente um sucesso. Pensando assim, o autor define a importância da visão para a empresa alcançar os objetivos desejados. 
A missão definida pela Mobitec Brasil, baseada neste conceito, refere-se à imagem pública, ou seja, as impressões que a empresa tenta passar para o público. Portanto, a sua missão é: “facilitar a comunicação das pessoas com seu transporte coletivo através de sinais, oferecendo informações de alta qualidade, de forma simples, ágil, flexível e eficiente, atuando de forma global e buscando soluções itinerárias para a satisfação dos acionistas, clientes e colaboradores”.
Para o Grupo DRI Corporation sua missão é: “Antes do final de 2015 estar presente em mais de oitenta países, fornecendo à indústria de transportes públicos de passageiros os sistemas de informação inovadores, apoiados por excelência no atendimento aos clientes, que servem para promover o número e aumentar o conforto dos passageiros”.
6.2 VISÃO
Segundo Chiavenato (2004), o termo visão é utilizado para descrever um sentido claro do futuro e a compreensão das ações necessárias para torná-lo rapidamente um sucesso. 

Sendo assim, a Mobitec Brasil tem como visão: “Até 2020 seremos reconhecidos como a melhor escolha em quaisquer demandas criadas em sistemas de informação a passageiros, em qualquer lugar do mundo, relacionadas ao transporte público de passageiros.”.
O grupo DRI Corporation também tem a sua: “first in mind – first in choice”. Esta visão foi escolhida para lembrar que em qualquer demanda e qualquer lugar do mundo o propósito é a utilização no transporte público.

6.3 PRINCÍPIOS
Segundo Philip Koltler (1899, p. 271.), o ritmo acelerado na era da informação torna imperativo que cada empresa reserva um tempo significativo para examinar e perguntar que adaptações deverão empreender agora para sobreviver e prosperar. Sendo assim, modo de agir das empresas vincula-se diretamente as questões de ética, moral e social, direcionando a cultura organizacional.

A Mobitec Brasil tem como princípios definidos:
melhoramento contínuo – sempre aprimorar;
valorização pessoal e profissional;
satisfação dos clientes e colaboradores;
trabalho em equipe – sempre colaborar;
qualidade - sempre melhorar;
visibilidade – sempre aberta e transparente.
6.4 SOFTWARES DE PROGRAMAÇÃO

A Mobitec Brasil Ltda comercializa o software ZEDIT para os clientes que adquirirem itinerários com as unidades de controle 400 TF e 150 CR. Através deste programa, plataforma Windows, o editor pode optar pela inclusão de símbolos, gráficos, textos e números em variadas fontes. Os dados são transferidos via programa desenvolvido pela Mobitec chamado de kit downloader.
 Segue leiaute do software ZEDIT:

FIGURA 12 - Tela de edição do software ZEDIT
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

Outra opção oferecida aos clientes é o MIE (Mobi Info Edit), este registra as coordenadas do GPS para o Sistema Próxima Parada, assim criando os textos para os itinerários internos e externos, também através da plataforma Windows. Outro grande diferencial deste produto é a possibilidade de editar os textos bilíngues simultaneamente:

FIGURA 13 - Tela de edição do software MIE
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

6.4 OBJETIVOS
No que diz respeito aos objetivos para Tachizawa (2000, p. 37), são condições qualitativas e quantitativas que devem ser atendidas ao longo de determinado período. Segundo Pagnoncelli (1992, p. 245) os objetivos são resultados quantitativos e qualitativos que a empresa precisa alcançar em prazo determinado, no contexto de seu ambiente, para cumprir sua Missão. Para Dornelas (2008), os objetivos são declarações específicas que se relacionam diretamente a uma determinada meta; fornecem detalhes do que deve ser feito e quando. Geralmente são associados a números e datas. De acordo com Oliveira (1999, p. 73), objetivo é o alvo ou situação que se pretende atingir. Aqui se determina para onde a empresa deve dirigir seus esforços.
A Mobitec Brasil tem como objetivo o desenvolvimento organizacional, superando fronteiras e buscando a satisfação dos colaboradores e clientes, produzindo soluções com inovação e qualidade.

6.5 ESTRATÉGIAS
Conforme Oliveira (2002) as empresas podem optar qual estratégia é a mais adequada, levando em consideração sua capacitação e o objetivo estabelecido. 
A Mobitec Brasil está inserida no conceito de estratégia de desenvolvimento mesmo não possuindo esta formalizada. Abaixo as estratégias que serão desenvolvidas nos próximos anos: 
ser o principal fornecedor de sistemas informação para passageiros nos países de atuação da organização; 
crescimento da participação de mercado nas regiões de atuação da empresa;

líder na introdução de novas tecnologias;

aumento da margem de contribuição dos produtos;

aumento da satisfação das partes interessadas.

6.6 PLANO DE AÇÃO
O planejamento pode ser dividido em três grupos: estratégico, tático e operacional, os quais precisam estar interligados entre si para que o seu pleno funcionamento ocorra. Ao falar de planejamento estratégico, Oliveira (2002, p. 108), cita-o como “um processo gerencial que possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa, com vista em obter um nível de otimização na relação da empresa com seu ambiente”. No que diz respeito ao planejamento tático, para Oliveira (2002, p. 108), o mesmo “tem por finalidade otimizar determinada área de resultado, e não a empresa inteira”. E, com relação ao planejamento operacional, segundo Chiavenato (2000, p. 184), este “se preocupa basicamente com o que fazer e com o como fazer. Refere-se especificamente às tarefas e operações realizadas no nível operacional”. 

7 ORGANIZAÇÃO DA GESTÃO DE PESSOAS

De acordo com Chiavenato, (1999, p. 7). Os gerenciadores chegam à conclusão que os colaboradores para demonstrarem melhor seus serviços e oferecerem maior rendimento a organização, precisam ser bem geridas, não sendo identificados como patrimônio da organização, e sim, reconhecidos como fonte de conhecimento, habilidades e capacidades em benefício próprio e da organização, entendendo que sua inteligência deve ser revertida para a formação do capital intelectual da organização.

Ainda de acordo com o autor, percebe-se que a organização que tem essa visão do seu colaborador, tende a reconhecê-lo como parceiro, tendo em vista que todo processo produtivo realiza-se com a participação conjunta de diversos parceiros.
Para atingir o seu propósito, a organização estudada estabelece algumas ações a serem tomadas:
mercado: aproximação montadoras como base de mercado, ajustar a equipe interna responsabilizando cada um por um mercado, implementação do sistema CRM (do inglês Customer Relationship Management, traduzindo, Gestão de Relacionamento com Clientes. Conjunto de ferramentas utilizado para a melhoria do relacionamento da organização com seus clientes), desenvolver um sistema de vendas baseados em pedidos e na conquista de novos clientes;
produtos: implantação eficente do Sistema Próxima Parada, estudo para a possibilidade de combinação do uso de celular e alto-falantes e também, conexões sem fio à unidade de controle;

processos: desenvolver e manter fornecedores tendo como objetivo a redução de custo e a pontualidade e assiduidade nas matérias-primas, manter a qualidade dos produtos, implementação de mecanismos de auditoria SOX (sistema que garante a segurança contra fraudes documentais), melhor avaliação dos estoques;
gestão de pessoas: implantar o plano de participação nos lucros (PPR), investir na formação, aumentar e manter o quadro de funcionários.
7.1 GESTÃO DE PESSOAS

Chiavenato (2000, p. 202) define organização como sendo uma atividade básica de administração: serve para agrupar pessoas e estruturar todos os recursos organizacionais para atingir os objetivos predeterminados. Anda segundo Gil (2001, p. 60), a Gestão de Pessoas passa a assumir um papel de liderança para ajudar a alcançar a excelência organizacional necessária para enfrentar desafios competitivos, tais como a globalização, a utilização das novas tecnologias e a gestão do capital intelectual. Para tanto, o setor precisa estar preparado para enfrentar uma série de transições .
A equipe de colaboradores da empresa está composta por treze mulheres e trinta e três homens. O grau de escolaridade dos colaboradores da empresa é apresentado no quadro a seguir:

Quadro 2 - Número de colaboradores

	Grau de Escolaridade
	Número de Colaboradores

	Ensino Fundamental Incompleto
	2

	Ensino Fundamental Completo
	1

	Ensino Médio Incompleto
	8

	Ensino Médio em Andamento
	1

	Ensino Médio Completo
	9

	Ensino Superior Incompleto
	1

	Ensino Superior em Andamento
	12

	Ensino Superior
	6

	Pós-graduação
	6

	Total
	46


Fonte: Departamento Gestão de Pessoas Mobitec Brasil.
7.2 PLANOS DE INCENTIVO

Para Chiavenato (1999), a motivação atua, em geral, sobre as necessidades dos indivíduos, a fim de supri-las para atingir os objetivos, tanto pessoais como organizacionais.
Discorre Chiavenato (1998), a organização é um sistema de cooperação entre indivíduos e empresa. Os indivíduos contribuem para as empresas com a finalidade de atingirem seus objetivos pessoais.


Para isto o autor descreve dois conceitos:

incentivos: estes podem ser caracterizados como recompensas e o que é util para um funcionário pode não ser para o outro. Exemplos de incentivos: salários, prêmios, elogios;

contribuições: estes são caracterizados pelos pagamentos feitos pelos indivíduos  para a empresa, ou seja, trabalho, pontualidade, enaltecer a empresa.

A empresa objeto de estudo, ainda não possui um plano de incentivo definido. O que tem são algumas confraternizações, brindes distribuídos pelo marketing e sorteios de presentes no final do ano. 
7.3 ÍNDICES DE ROTATIVIDADE E ABSENTEÍSMO

Pela análise feita por Chiavenato (1998) a rotatividade de recursos humanos é a diferença de percentual entre admissões e demissões em relação ao quadro médio de colaboradores da empresa em um dado período de tempo. A rotatividade deve ser medida mensalmente ou anualmente para evitar o número maior de saída do que entradas, podendo fazer com que a organização perca o equilíbrio da produção afetando diretamente os seus resultados. 

Observa-se que a rotatividade ou turnover
 de pessoal gera gastos para a empresa. O gerenciamento deste fator é altamente relevante, pois segundo Pomi (2005), os custos com turnover estão diretamente ligados aos custos da admissão, de desligamento e de reposição de pessoal, bem como aos custos com treinamento de novos funcionários e a queda de produção e qualidade na fase de aprendizagem dos mesmos.

Para obter informações sobre o efeito que causou a saída do indivíduo da Mobitec Brasil é aplicado pesquisa de clima anualmente. A partir destas informações é feito um processo para correção de erros e readequação da política de gestão de pessoas.
Absenteísmo de pessoal é colocado por Marras (2000) como o montante de faltas no trabalho, assim como atrasos e saídas antecipadas em um determinado período.

Semelhantemente Chiavenato (1998), define como sendo a expressão usada para designar as faltas ou ausências dos empregados no trabalho. Pode ser analisado em um sentido mais amplo, como a soma dos períodos em que os colaboradores se mantiveram afastados de suas funções por faltas, atrasos ou outro motivo interveniente. 

Na Mobitec Brasil os índices de rotatividade foram de 1,58% e de absenteísmo 2,47% em 2011.

7.4 ORGANOGRAMA GERAL

Segundo Chiavenato (1996, p. 208), o desenho ou estrutura organizacional decorre da diferenciação de atividade dentro da empresa. Ou seja, a empresa é dividida em departamento, áreas no qual cada uma tem suas atividades sendo representada por um organograma. 


 A estrutura da Mobitec é dividida por setores: direção, administrativo e produção, que desempenham todas as atividades básicas para o bom funcionamento de cada setor, de acordo com as instruções dos superiores.

Para melhor compreensão da organização da empresa segue organograma detalhado por áreas da empresa:

FIGURA 14 – Organograma[image: image9.png]Diretor Presidente

L
I T T T 1
Coordenador de Gerente de
Gerente Adm. GEI’EH(.E Gerente) d.e Assisténcia Comprase
Financeiro Comercial Engenharia ssistén i
|_ supervisor Adm. |-endedor Externo f=Técnico Eletronico fmr ASSStENtE Loetonde
Financeiro écnico Eletrdnico roducdo
Analista Log. A”"V"i‘:;::’“' |~ Programadores A“a\'/':r‘\ad::’“' Setor de Compras
Internacional
Analista Adm. Desenhista Assistente Setor de Almox.
f=  Analista Fiscal Vendas Detalhista Técnico S
Analista Aprendiz do
SENAI

RH/Qualidade

Analista
Financeiro

Auxilhar de
Limpeza




Fonte: Departamento de Gestão de Pessoas Mobitec Brasil.

Pode-se dizer que sua estrutura organizacional é adequada às suas estratégias, uma vez que as tais são posicionadas de uma simples forma, não encontrando dificuldades em realizá-las.
7.5 CLIMA ORGANIZACIONAL

Lacombe (2005) defende que o clima organizacional demonstra o grau de satisfação percebida pelos indivíduos nas organizações. Com esta ferramenta os gestores obterão informações da existência de algum problema para realizar a tomada de decisão e se todos estão entrosados com a equipe.

Já para Chiavenato (1998) o clima organizacional é definido como ambiente interno relacionado aos membros da organização. Se o grau de motivação for alto apresentará animação, colaboração entre colaboradores.  Se for baixo o grau de motivação, a equipe poderá apresentar desamino, indiferença e em casos mais graves acarretará tumultos e greves.

Segundo Marras (2003 p. 31-112.), a pesquisa sobre o clima organizacional busca um diagnóstico das organizações para intervenções e mudanças em seu ambiente. Sendo elo importante entre a organização e o indivíduo, onde propicia condições para minimizar conflitos através de medidas para alcançar os objetivos institucionais e atender as expectativas dos indivíduos no trabalho.

Na Mobitec Brasil é realizada anualmente a pesquisa de clima organizacional e tem como objetivo atingir de 90% de grau de satisfação entre bom e ótimo. Analisam-se os resultados de cada questionamento, a partir disso tomam-se atitudes para melhorar o clima de cada setor ou de toda a empresa. Cada gerente repassa os resultados para seus colaboradores e explicando a postura da empresa.

7.6 REMUNERAÇÃO: SALÁRIOS E BENEFÍCIOS

Remuneração inclui o retorno financeiro e os serviços e benefícios tangíveis que os empregados recebem como parte de pagamento de uma relação de trabalho (Milkovich e Boudreau, 2000: 381).

Segundo Chiavenato (2005) todos os indivíduos dedicam-se ao seu trabalho objetivando atingir as metas estabelecidas pelas empresas e a partir disto as pessoas esperam ser recompensadas. 

O autor salienta que pessoas dispõem de si mesmas e de seu tempo por um salário estabelecendo um relacionamento de influência mútua entre elas e a organização. De um lado o indivíduo atende as expectativas da empresa, de outro ela fideliza o empregado pagando-o sua recompensa. O autor estabelece que a recompensa total é formada por três componentes:

FIGURA 15 - Estrutura da Remuneração Total
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Fonte: Chiavenato (2005).

Para as organizações o salário é ao mesmo tempo custos e investimentos. Custos, em função de espelhar diretamente no custo do produto e da produção. Investimentos, por que é a aplicação sobre um valor de produção. Na Mobitec Brasil os salários são estabelecidos com base em informações de pesquisa de mercado e reajuste salarial de acordo com o Sindicato das Indústrias Metalúrgicas, Mecânicas e de Material Elétrico de Caxias do Sul, Rio do Grande do Sul.

Para aumentar a qualidade de vida do trabalhador, as empresas oferecem alguns benefícios, como descreve Chiavenato:

Benefícios são regalias e vantagens concedidas pelas organizações, a título de pagamento adicional dos salários à totalidade ou a parte de seus funcionários. Constituem geralmente um pacote de benefícios e serviços que faz parte da remuneração pessoal. Os benefícios e serviços sociais incluem uma variedade de facilidades e vantagens oferecidas pela organização, como assistência médico-hospitalar, etc. (...) Na verdade, os benefícios além do seu aspecto pecuniário ou financeiro servem para livrar os funcionários de uma série de transtornos, (...). Os benefícios sociais estão intimamente relacionados como aspectos da responsabilidade social da organização (2004: 314-315).

Abaixo estão listados alguns benefícios que a Mobitec Brasil oferece aos seus colaboradores: 

plano de Saúde com subsídio total ao colaborador;
seguro de Vida em grupo;

vale transporte;

vale alimentação;

uniformes;

auxílio educação para cursos de graduação e cursos relacionados diretamente com a área de atuação do colaborador.

7.7 AVALIAÇÃO DE DESEMPENHO

Conforme Maximiano (1995, p.441), no processo de avaliação de desempenho, tanto o avaliador quanto o avaliado devem ter uma compreensão comum do que seja o desempenho esperado. Isso implica a necessidade de se especificarem objetivos e explicar os passos a serem dados para alcançá-los. 

A avaliação de desempenho é um instrumento gerencial também integrante do subsistema de aplicação, que, segundo Marras (2000), permite mensurar os resultados obtidos por um empregado ou por um grupo, em determinado período e área específicos. 

Sendo assim, compreende-se que a avaliação de desempenho serve de instrumento para o diagnóstico e análise do desempenho individual e grupal dos funcionários, promovendo o crescimento pessoal e profissional, bem como melhor desempenho. É uma forma de melhorar tanto o desempenho dos funcionários, como o desempenho da empresa.

A Mobitec Brasil quando o colaborador completa um ano de empresa aplica-se a avaliação de desempenho onde poderá ser somente uma conversa e se o desempenho passado for de grande valia, a empresa disponibilizará recompensas ou incentivos salariais.

7.8 ANÁLISE DE CARGOS

Para Pontes (2005), logo após a descrição, faz-se a análise/avaliação do cargo. A análise do cargo gera informações sobre os requisitos do cargo. A análise de cargos é o estudo dos cargos necessários para que a empresa funcione. Pontes (2005), diferencia os principais termos usados na análise de cargos:

Tarefa: atividade desenvolvida por uma pessoa na organização;

Função: conjunto de tarefas designadas às pessoas na organização;

Cargo: somatório das funções semelhantes quanto à natureza da tarefa executada e com as especificações requeridas aos ocupantes. 

E ainda, para Chiavenato (2001, p. 68) a análise de cargos pretende estudar e determinar todos os requisitos qualificativos, as responsabilidades envolvidas e as condições exigidas pelo cargo, para seu desempenho adequado é por meio desta análise que os cargos estão posteriormente avaliados e devidamente classificados para efeito de comparação.

A Mobitec Brasil anualmente realiza a avaliação de desempenho integrada a revisão da estrutura dos cargos. O processo é desenvolvido pelo gerente de cada área em conjunto com o colaborador, de forma individual, elencado as suas atribuições e melhorias na execução de suas tarefas. Caso seja detectada alguma responsabilidade não descrita em seu cargo, o documento é retificado.

8 PRODUÇÃO

A Mobitec utiliza o sistema MRP
 para o planejamento diário de sua produção baseado nos pedidos recebidos de seus clientes e representantes. O departamento comercial fornece os dados de previsão de vendas, através desses dados que se determina as compras de suprimentos.

Mensalmente ou, se necessário, semanalmente é revisada a programação da produção e ajustadas às demandas para atender aos pedidos nas datas solicitadas. Ressaltando, o planejamento de vendas anual é a base para programação da produção e a empresa não trabalha com estoques.
O ciclo de administração de materiais pode ser visualizado na figura abaixo e facilmente compreendido, sendo que, na Mobitec Brasil, o funcionamento do ciclo dos materiais é semelhante: 

FIGURA 16 - Ciclo de administração de materiais
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Fonte: Martins; Laugeni (2005).
Também não se trabalha com controle da produtividade, pois as matérias-primas são terceirizadas e somente se faz a montagem do itinerário na fábrica. O que se sabe é o tempo de montagem de cada processo do painel. Porém, o tempo de produção de um itinerário é de cinco dias úteis. Exceto grandes volumes que geralmente ocorrem nas exportações.

Martins e Laugeni (2005, p. 141) salienta que nos processos de elaboração de um arranjo físico, são necessárias informações sobre as especificações e características do produto, quantidade, matéria prima, sequência de operações e de montagem, espaço necessário para cada equipamento, e informações sobre recebimento, expedições, estocagem de matéria prima e produtos acabado e em transporte.

O layout produtivo atualmente permite acrescentar mais mesas para a montagem em caso de aumento da produção. As mesas são adequadas para evitar gargalos, cada uma é responsável por uma etapa do processo. A distribuição de matéria-prima que são feitas nas prateleiras que ficam ao lado de cada montador, chamado de estoques intermediários. Os volumes de resíduos de matéria-prima que são gerados é relativamente pequeno, mas mesmo assim são armazenados em caso de manutenções corretivas ou vendidos. Os resíduos são: papelão, componentes eletrônicos e alumínio.

Na concepção de Martins e Laugeni (2005, p.137) A elaboração de um layout é uma tarefa multidisciplinar, que envolve diversas árias da empresa, por isso é importante utilizar a experiência de todos na elaboração, na verificação e na determinação de soluções. 

A manutenção de maquinário não é necessária, pois a única máquina que participa do processo produtivo são as parafusadeiras. E no caso de quebrar uma desta máquina a empresa tem reservas, o que não necessário ter manuais de manutenção.

Para Boisvert (1999, p. 93), um processo é a reunião de um conjunto de atividades com um direcionador comum de recursos e um objetivo bem definido. Isso tudo deve percorrer por uma cadeia produtiva interligada a outros processos. Abaixo um organograma do processo produtivo de um itinerário externo:

FIGURA 17: Conjunto de etapas de produção de um itinerário externo.[image: image12.png]Programador retira
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Fonte: Departamento de Produção Mobitec Brasil.

9 QUALIDADE

O conceito de qualidade apresentado na Norma ISO
 8402 (1994) é descrito como um conjunto de propriedades e características de um produto, processo ou serviço, que lhe fornecem a capacidade de satisfazer as necessidades explícitas ou implícitas. 
 Segundo Deming (1990, p. 124), qualidade é tudo aquilo que melhora o produto do ponto de vista do cliente. Somente o cliente é capaz de definir a qualidade de um produto. O conceito de qualidade muda de significado na mesma proporção em que as necessidades dos clientes evoluem.

Na Mobitec Brasil a qualidade é evidente. Não somente em seus produtos que são certificados pela ISO 9001, mas também com as pesquisas de satisfação aplicadas mensalmente aos seus clientes, com objetivo de atender as expectativas e melhora contínua dos seus processos.

Visando promover a qualidade ainda existe o intercâmbio de tecnologias e processos de trabalho desenvolvidos pelas outras subsidiárias do grupo e também pela matriz. 

9.1 CERTIFICAÇÕES

A certificação segundo as Normas ISO 9000 refere-se aos Sistemas de Garantia da Qualidade (SGQ) implementados na empresa e não à qualidade intrínseca dos produtos e serviços fornecidos aos clientes, para os quais existem outros processos de certificação.
Desde 2002, a Mobitec Brasil foi certificada através da Det Norske Veritas Certificadora Ltda (DNV). Posteriormente, readequou-se e readaptou-se para a certificação 9001 versão 2008, onde é composta dos seguintes itens:

manual da qualidade;

procedimentos da qualidade;

documentos da qualidade;

registros da qualidade.

10 ANÁLISE DE MERCADO

A finalidade deste capítulo é a de abordar uma análise do mercado de atuação da empresa. Kotler (1998, p. 31), diz que um mercado consiste de todos os consumidores potenciais que compartilham de uma necessidade ou desejo específico.
O mercado que a Mobitec atua é Brasil, América Latina e México. Os clientes da empresa são fabricantes de carrocerias, é para estes suas maiores vendas e também, as empresas de transporte coletivo de passageiros.

A indústria mundial de carroceria de ônibus é bastante pulverizada entre pequenos e grandes produtores. Porém, é o Brasil o celeiro deste tipo de veículo, produziu no ano de 2011 24.911 veículos e o México com 5.327 veículos. A participação de mercado interno da Mobitec Brasil nestes países foi de 40,17% para este mesmo período.

10.1 INADIMPLÊNCIA E PRAZO MÉDIO
A empresa estabelece os prazos de pagamentos diferenciados para cada cliente ou para cada nova negociação. Sendo assim, o prazo médio de pagamento dos clientes no primeiro trimestre deste ano foi de cinquenta e sete dias.

Os índices de inadimplência para o primeiro trimestre deste ano no mercado interno foi de 8,13%.

10.2 SEGMENTAÇÃO DE MERCADO

A segmentação de mercado possibilita o conhecimento amplo de mercado para que a organização tenha uma melhor conduta de mercado na empresa. Para kotler (1998, p. 225), os mercados consistem de compradores que diferem entre si em muitos aspectos e podem ser segmentados de várias maneiras.
De acordo com Churchill e Peter (2000, p.204): 

Segmentação de mercado é o processo de dividir um mercado em grupos de compradores potenciais que tenham semelhantes necessidades e desejos, percepções de valores ou comportamentos de compra. Os indivíduos ou organizações em cada grupo - ou segmento - do mercado podem responder de maneira semelhante a uma determinada estratégia de marketing. As empresas usam as informações para decidir a quais segmentos de mercado podem atender de forma mais lucrativa, enquanto as organizações sem fins lucrativos usam-nas para ser mais eficientes no alcance de suas metas [...].

Na Mobitec Brasil as vendas são realizadas através de redes de representantes ou diretamente nas fabricantes de ônibus ou trens. Estados brasileiros ou países latino-americanos, onde não houver um responsável por ações de vendas, são atendidos diretamente pela fábrica. Alguns estados ou países são coordenados por um vendedor externo da equipe de vendas da fábrica em conjunto com o representante visando o melhor atendimento ao cliente. Um exemplo deste processo é o estado de São Paulo e Cidade do México, pois são grandes centros econômicos. Segue relação dos estados e ou países no mercado interno e externo:

Quadro 3: Área de atuação dos representantes

	
	Exterior

	Brasil
	

	Rio de Janeiro – RJ
	Belo Horizonte – MG
	Santiago – Chile

	São Paulo – SP
	Curitiba – PR
	Bogotá – Colômbia

	Mato Grosso - MT
	Teresina – PR
	Cidade de México - Méx

	Recife – PE
	Salvador- BA
	 

	Aracajú – SE
	 
	 


Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.

Outra forma de atingir o mercado é através de distribuidores em países como: México, Chile e Colômbia.
11 ATIVIDADES DE COMÉRCIO EXTERIOR

Nesta seção analisa-se as tarefas realizadas pela empresa estudada nas atividades relacionadas à exportação e importação.

11.1 PROCESSOS ADMINISTRATIVOS NA EXPORTAÇÃO
Serão examinados, neste item, os principais procedimentos com relação aos processos administrativos.
11.1.1 Vantagens e Barreiras no Processo de Exportação
Conforme Minervini (2008), a maior vantagem da exportação é possibilitar o confronto com outras realidades, outros concorrentes, outras exigências. Tudo isso leva necessariamente a uma maior competitividade. 

Minervini (2001) explica que para uma empresa exportar ela deve conhecer as barreiras que poderá encontrar quando exportar e se conhece-las será mais fácil superar. Usualmente, estas barreiras são impostas para os produtos importados pelos governos com a finalidade de proteção e defesa da indústria nacional. As exportações podem encontrar barreiras que se referem aos seguintes itens:

protecionismo;

falta de moeda conversível;

instabilidade econômica e excesso de documentos;

normas técnicas;

aspectos culturais e de negociações.

As prioridades da empresa estudada são investimentos em tecnologias, aliados as estratégias de crescimento. Assim, atender as expectativas dos clientes, estar em conformidade com as normas e regulamentos técnicos, é ter excelência em seus serviços. 
As vantagens em exportar para a empresa são:

proximidade geográfica com os países de atuação;

redução dos custos de importações, pela obtenção de incentivos fiscais;

melhor aproveitamento dos recursos humanos;

ampliação de mercado;

adição de valor a marca.

Segundo Minervini (2005, p. 5), a exportação é uma atividade de médio e longo prazo, a qual exige planejamento de recursos e, sobretudo, paciência. O melhor momento para exportar é após ter construído pontos de força competitivos internacionalmente.
11.1.2 Planejamento de Vendas Para o Mercado Externo
Segundo Minervini (2001) um plano bem elaborado reduz ao mínimo as decisões irracionais perante os imprevistos do mercado externo, minimiza os conflitos ao redor dos objetivos com os quais a empresa quer se dirigir, aumenta a preparação da empresa para o câmbio, fornece um esquema para a constante avaliação das atividades, disciplina em forma sistemática o planejamento e responde às três grandes perguntas: Onde estou? Aonde quero ir? Como chegar? 

Na Mobitec Brasil, para elaboração do novo planejamento de vendas, a cada início de ano analisam-se os dados obtidos no ano anterior, juntamente com o conhecimento dos vendedores externos, representantes e gerente comercial. 

Cada região, representante ou país possui seu planejamento de vendas que é mensalmente comparado entre o planejado e o realizado. Após esta comparação é enviado um e-mail com o acompanhamento das vendas analisando o seu desempenho ou solicitando informações quanto ao não cumprimento do que foi proposto. Conforme anexo (ANEXO B), um exemplo de planilha de acompanhamento do planejamento de vendas do representante da Colômbia.
11.1.3 Organização: Organograma e Descrições Detalhadas das Funções 
Conforme Minervini (2001) a exportação só é possível com a união do trabalho de todos os departamentos e, portanto, a empresa deve estar preparada para isto. Sendo assim, os departamentos de exportação mantêm contatos com toda a infraestrutura da organização coordenando a tríplice: empresa, mercado e cliente. 

Conforme organograma segue as especificações dos cargos responsáveis pelo departamento de comércio exterior na Mobitec Brasil:

analistas de exportação e importação: São responsável pela parte burocrática do processo de exportação, acompanhamento do embarque do produto pronto, mantendo contato com clientes e seus prestadores de serviços e de seus respectivos controles, responsável pela cobrança internacional;

gerente administrativo financeiro: organiza e consolida dados para enviar à matriz sueca;

diretor/presidente: responsável pela subsidiária brasileira.
11.1.4 Fluxograma da Exportação da Empresa
Segundo Minervini (2001) as operações de um departamento de exportação podem ser distribuídas em duas grandes áreas: comercial e administrativa. A primeira é responsável pela interface com o mercado, enquanto a segunda realiza tarefas de apoio. O autor também salienta que devem estar muito bem definidas as atribuições de cada uma destas grandes áreas. 

Na Mobitec Brasil o pedido de exportação é recebido diretamente pelo departamento comercial, que além de recebê-lo, é responsável por:

confirmar preços acordados, forma de pagamento, itens negociados, comissão do pedido (paga no Brasil) e comissão no Registro de Exportação – RE (paga no exterior);

negociar a data de entrega do pedido com o setor de produção;

cadastrar o pedido de venda no sistema operacional Focco 3i, validá-lo com o gerente comercial e enviar cópia para o Departamento de Exportação e Logística Internacional.

Com o recebimento do pedido de vendas, o Departamento de Exportação e Logística Internacional emite fatura pro forma e envia a mesma para o importador, e neste momento:

solicita confirmação dos dados da fatura pro forma (com pesos e volumes estimados);

verifica com o cliente a existência de exigências especiais quanto a embalagem e documentação (quando cliente novo);

confirma modalidade de transporte (se aéreo/terrestre ou marítimo);

informa a previsão de entrega da mercadoria.

O Departamento de Exportação e Logística Internacional acompanha o status do pedido na produção atestando e verificando se a entrega será feita conforme previsto. Caso atrase, o importador é avisado pelo departamento. Solicita-se a confecção de embalagem especial (Madeira MDF) ao gerente de produção. Quando a mercadoria estiver pronta, a produção envia os dados de peso e embalagem do pedido e requisição de faturamento. Posteriormente são calculados pesos (líquido e bruto) e cubagem exata da mercadoria.
A fatura comercial e o packing list que tem por finalidade complementar a fatura comercial, são emitidos de acordo com os dados do pedido de venda e enviados para o cliente/importador. Este informa os dados do agente logístico e envia fatura para o agente entrar em contato com a Mobitec. Após, negocia-se a retirada da mercadoria com agente logístico. É realizada a conferência dos dados do pedido referente a comissão e se a mercadoria foi retirada sob venda normal ou com drawback. Segundo Garcia (2007, p.140), o drawback é um incentivo à exportação que permite ao fabricante ou produtor importar insumos desonerados de impostos quando destinados a compor produtos a exportar ou mesmo exportados.
Informam-se os dados para o faturista de forma que a nota fiscal seja emitida de acordo com os documentos de exportação. A seguir envia-se a fatura comercial, packing list e nota fiscal para o despachante emitir o RE, sempre considerando se há comissão de agente e se há drawback.

Entrega-se a nota fiscal e cópia da fatura para o Departamento Financeiro, informando se a mercadoria será liberada com RE ou Declaração Simplificada de Exportação – DSE. Acompanha-se a liberação da mercadoria com o despachante.

Providencia-se o arquivamento de todos os documentos referentes ao processo: Fatura Comercial, packing list, NF, RE, Declaração de Despacho de Exportação – DDE, conhecimento de transporte internacional, borderô com dados de comissão de agente, pedido de compra, dados da embalagem, contrato de câmbio e qualquer outra informação relevante ao processo. E quando necessário realiza-se cobrança internacional.

11.1.5 Controle e Análise
O Departamento de Exportação e Logística Internacional dispõe de uma planilha para o controle dos processos de exportação, com dados detalhados de cada pedido. A figura referente ao Status de Processo de Exportação dispõe de dados referentes ao cliente, tipo de modal de transporte, transportadora, número de drawback, enfim todos os dados para averiguar o andamento do processo e os passos realizados no processo, segundo exemplo em anexo (ANEXO C).

Na planilha macro (ANEXO D), acessa os processo desejado automaticamente. Esta planilha traz dados resumidos do processo, tais como:

cliente;

número do processo de exportação;

posição: encerrado, em andamento ou cancelado;

previsão de entrega;

vencimento da fatura.

Os dados da planilha acima descritos são introduzidos a cada novo processo de exportação e atualizados a cada nova informação gerada. Com isto, é possível saber o que é combinado ou informado pelas partes envolvidas e o desfecho de cada processo. Também, evita-se o manuseio dos processos físicos, facilitando a pesquisa de informações.

Este departamento é responsável pela compilação de dados que são enviados mensalmente e trimestralmente para a matriz na Suécia. Estas planilhas (ANEXO E) servem de orientação para acompanhamento do andamento das vendas em cada país, e também a participação de mercado de cada um deles. A partir, destas informações a matriz pode orientar a subsidiária brasileira nas ações futuras no que se refere a vendas e pós-vendas, consequentemente buscando a melhor satisfação dos clientes.

11.1.6 Evolução das Vendas Globais
Atualmente a Mobitec Brasil também vende seus produtos para países da América Latina. Porém, um dos mercados importantes é a Suécia, onde a empresa, de forma pontual, vende determinados tipos de produtos semiacabados para a matriz. Outros mercados que são registradas vendas é Alemanha e Estados Unidos, porém em montantes menos significativos. 
Brasil, ao vender seus produtos, procura atender as necessidades dos seus compradores e, quando necessário, viabilizando exportações. Sendo assim, os produtos mais vendidos são os itinerários externos para uso em ônibus de transporte urbano seguido pelos rodoviários nos últimos três anos. Isso se deve ao fato da modernização da frota na Colômbia e México.

No anexo (ANEXO F), um exemplo de planilha de venda com valor comercial.

11.2 EXPORTAÇÃO

Neste capítulo pretende-se analisar as questões comerciais adotadas pela Mobitec Brasil.

11.2.1 Condições Comerciais
Kuazaqui (1999) diz que negociar é fazer negócio, comercializar, ato ou efeito de comprar ou vender. É o ato que busca o equilíbrio entre as partes envolvidas, sem constituir prejuízo e sempre espelhando relacionamentos comerciais a longo prazo. 

A comunicação é um fator cultural que está diretamente relacionado com as relações comerciais entre países. Kuazaki (1999) afirma que a comunicação verbal e não verbais são partes integrantes e importantes da negociação e se refletem, muitas vezes, em um sentimento recíproco de respeito e consideração, facilitando as relações. 

A Mobitec prioriza a comunicação com seus clientes, as vendas sempre são formalizadas, em ambos os mercados, através de cotações enviadas via e-mail ou fax. São definidos previamente ao embarque os termos comerciais que envolvem a negociação de venda. Esses termos constam na fatura comercial. Os principais termos considerados são:

definição de variedade e quantidade das mercadorias, preço e forma de pagamento.

definição do modal e Incoterm 
.
emissão fatura comercial: após definidos os termos comerciais citados acima, a empresa emite a fatura. 
Quando o comprador demonstra interesse maior pelos produtos da empresa providencia-se uma pró-forma, com todos os dados relativos à operação como: a descrição do produto, a condição de venda, as condições de pagamento, a embalagem, os volumes mínimos e máximos, o transporte internacional, o seguro internacional, o preço, o prazo de entrega, a validade da cotação, as fontes de referência e documentos, nada pode ser omitido. 
A Mobitec define as condições comerciais formalmente, para evitar desentendimentos futuros.
11.2.2 Modalidades de Pagamento e Termos Comerciais
A escolha da modalidade de pagamento é feita de comum acordo entre o exportador e o importador e depende, basicamente, do grau de confiança comercial construída durante os contatos anteriores. 
As vendas da Mobitec Brasil no mercado externo variam conforme o grau de confiança e valor da venda. Clientes antigos e com bom histórico a empresa concede crédito para pagamento em até noventa dias. Para venda de produtos novos e no caso de venda de peças para reposição é vendido com cento e oitenta dias de prazo. Demandas maiores são exigidas cartas de crédito para minimizar os riscos. Em 2011, confeccionaram-se cento e quinze processos de exportação, sendo seu prazo médio de sessenta dias. Abaixo a relação dos prazos de pagamentos relacionados ao percentual desenvolvido:

Tabela 5: Índices dos recebimentos na exportação em 2011
	Prazo
	%

	Antecipado
	20,64

	30 dias
	32,57

	60 dias 
	19,07

	90 dias
	7,93

	120 dias
	7,9

	150 dias
	1,98

	180 dias
	9,89

	TOTAL
	100


Fonte: Departamento Exportação e Logística Mobitec Brasil.

Garcia (2007) destaca três formas:

pagamento Antecipado ou Remessa Antecipada ou mesmo Cheque; 

cobrança, que poderá ser à vista ou a prazo; 

carta de Crédito, que também poderá ser à vista ou a prazo.

Nas negociações, além das modalidades de pagamento, o exportador e o importador em forma de entendimento determinam o direto e as obrigações de cada um através dos termos internacionais de comércio, usualmente chamado de Incoterms. 

11.2.3 Principais Produtos Exportados e Mercados Alvos
Conforme especificado anteriormente a linha da Mobitec Brasil se divide em itinerários para uso em ônibus de transporte coletivo urbano e rodoviário. Suas vendas se concentram em países latino-americanos, porém, esporadicamente há histórico de vendas para países como Suécia e África do Sul. Abaixo a lista dos principais países importadores e respectiva linha de produtos:

África do Sul: itinerário urbano;

Alemanha: itinerário urbano;

Argentina: itinerário rodoviário;

Barbados: itinerário urbano;

Chile: itinerário urbano e rodoviário;

Colômbia: itinerário urbano;

El Salvador: itinerário urbano;

Equador: itinerário urbano;

Estados Unidos: itinerário rodoviário;

México: itinerário urbano e rodoviário;

Suécia: produtos semiacabados;

Uruguai: itinerário rodoviário;

Venezuela: itinerário rodoviário.

11.2.4 Logística
Segundo Christopher (1997, p.2), a logística é o processo de gerenciar estrategicamente a aquisição, movimentação e armazenagem de materiais, peças e produtos acabados (e os fluxos de informação correlata) através da organização e seus canais de marketing, de modo a poder maximizar as lucratividades presentes e futuras através do atendimento de pedidos a baixo custo. 

Segue os índices dos modais nos quais a empresa enviou suas mercadorias para seus clientes em 2011:
Tabela 7: Índices dos modais nas exportações em 2011
	Modais
	Quantidade

	Aéreo
	50

	Courier
	4

	Marítimo
	41

	Rodoviário
	5

	TOTAL
	100


Fonte: Departamento Exportação e Logística Mobitec Brasil. 
No caso da Mobitec Brasil, o contratante do agente logístico geralmente é o importador. Porém, há negociações que o Departamento de Exportação e Logística auxilie os compradores das mercadorias com cotações em empresas que realizam este tipo de serviço. As mercadorias são encaminhadas independentes dos volumes nos modais. Em caso de amostras é encaminhado no serviço de courier (serviço utilizado para entregas rápidas no comércio internacional).
11.2.5 Embalagens e Armazenagem

Quanto à embalagem Garcia (2007), diz que as embalagens utilizadas no transporte internacional devem garantir a integridade ou conservação do produto por ela acondicionado, além de  suportar os diversos movimentos sofridos pelas cargas durante o transporte e ressalta que os transportes aquaviários, terrestres e aéreos são os que merecem maiores cuidados. 

Visando proteger seu produto, a Mobitec Brasil envolve todos os seus produtos em plástico tipo bolha e, posteriormente, os acondiciona em um caixão de papelão. Acima de cinco unidades exportadas a empresa cria modelos de embalagens em MDF conforme quantidade, não existindo uma embalagem padrão e não dispensando a embalagem individualizada.

A armazenagem de materiais é feita na própria expedição da empresa, por não existir um centro de distribuição ou qualquer outro local específico.

11.2.6 Canais de Distribuição

Conforme Minervini (2001) existem várias formas de entrar em um novo mercado, e analisando-se desde a estrutura comercial de exportação, passando pelas associações de empresas, demandas de produtos em uma dada região do mundo, disponibilidade de dinheiro para este novo negócio chegando até as políticas do país estrangeiro.

Quanto às formas de distribuição Dias (1993) tem-se a: distribuição direta aos clientes, sem utilizar intermediários atacadistas/ varejistas; distribuição indireta, que pressupõe a venda a alguma pessoa jurídica que, posteriormente, revenderá o produto, tal como foi adquirido. Normalmente o atacado e/ou varejo; distribuição mista consiste na utilização dos dois critérios acima. Canais de distribuição diretos para alguns segmentos de mercados e, indiretos para outros. 
A exportação direta é a mais usual na Mobitec Brasil. Porém, pode-se realizar a venda para as encarroçadoras brasileiras que, consequentemente, venderão os itinerários como acessório dos ônibus para seus clientes no exterior, ou seja, estas passam a ser as intermediárias, e as contempladas pelos benefícios fiscais das exportações.

Ainda existem casos, por exemplo, na Colômbia, Chile e México onde os distribuidores compram as mercadorias e revendem para os consumidores finais, ou seja, os proprietários das frotas de ônibus.
11.2.7 Elaboração do Preço de Exportação
Segundo Vazquez (1999), apesar de a qualidade ser o fator decisivo para a escolha do produto, a variável preço continua sendo elemento influente nas compras e vendas externas. Isso mostra que para se abrir um mercado no exterior, tem de se ter preço estável, competitivo e com qualidade nos produtos que essas empresas pretendem mandar para o mercado externo.
Para Padoveze (2000, p.310), deve-se calcular uma margem de contribuição que cubra, além da rentabilidade desejada do produto, os custos e despesas fixas que não foram alocados ao produto. 
É desta forma que a Mobitec Brasil forma seus preços na exportação. Porém, para cada cliente possui uma tabela de preços, podendo variar também conforme volume de compra. Entretanto, para novos clientes a empresa possui uma tabela referência.

11.2.8 Incentivos a Exportação

Segundo a Price Waterhouse (1992), os incentivos fiscais às exportações brasileiras são classificados quanto a: 

isenção de pagamento de IPI;

isenção e não-incidência de ICMS;

suspensão de pagamento de IPI;

desoneração de PIS e COFINS;

manutenção de créditos fiscais de IPI e de ICMS nas compras de insumos dos produtos exportados;

importação sob regime de “drawback”. 

Atualmente a Mobitec Brasil não se beneficia de nenhuma modalidade de financiamento de exportação, pois a matriz não permite financiamentos bancários. Porém, ainda quando a mesma era somente uma joint-venture, já se beneficiou destes.

A empresa objeto de estudo se beneficia da Lei número 10.182 de fevereiro de 2001, Artigo 5°, Parágrafo 1° e Inciso X. Esta lei diz que as empresas que adquirirem importações com o fim de processar para a aplicação de transporte de passageiros ou portadores de deficiência física será reduzidos seus impostos de importação em quarenta por cento em todas as partes, componentes, entre outros, comprados no estrangeiro.

11.2.9 Análise da Concorrência

Para Minervini (2001) os concorrentes são minas de informações de mercado. No entanto, a empresa deve estar sempre bem informada no que se diz a respeito de concorrência. Estas podem disponibilizar informações sobre: produtos, qualidade, preço, forma de administrar seus negócios, atuação comercial, referências sobre que os clientes pensam sobre seus fornecedores, sua logística e pós-vendas, entre outros.

No segmento da empresa, em função de seus clientes apresentarem novas perspectivas para montadoras, novos concorrentes podem entrar imediatamente precisando atender simplesmente às normas de encarroçadoras; já que o setor não conta com normatização ou qualquer homologação, a não ser a de sinalizações automotivas que as próprias montadoras devem seguir, ou norma do Instituto Nacional de Metrologia, Normalização e Qualidade Industrial (INMETRO) da acessibilidade. Ademais, não conta com nenhuma proteção, somente sendo regulados pela livre concorrência, não contendo alguma barreira de entrada.

11.3 IMPORTAÇÃO

Neste capítulo serão analisados os procedimentos de compras no mercado internacional da Mobitec Brasil.

De acordo Labatut (1983, p.703), importação é definido como uma operação que propicia a entrada de uma mercadoria em um território aduaneiro após cumpridas as exigências legais e comerciais, gerando uma saída de divisas
11.3.1 Barreiras e Vantagens Percebidas na Importação
A economia globalizada está relacionada a vários procedimentos logísticos de caráter internacional. As mercadorias ultrapassam por diversos países e passam sobre diversas barreiras alfandegárias. Isso pressupõe normas jurídicas aplicáveis durante todo o trajeto. 

A Mobitec Brasil foi uma empresa criada nos alicerces do comércio internacional, pois suas operações iniciaram-se como joint venture
, onde exportava matéria-prima para sua matriz e importava as tecnologias da mesma.

A Mobitec Brasil apresenta a característica de uma empresa montadora, não efetua em sua linha de montagem nenhuma industrialização, apenas a montagem dos produtos.

A maior parte dos componentes para montar os itinerários é importada.  E a empresa entende como vantagem:

produto com custo 40% mais barato comparados aos encontrados no mercado nacional;
possibilidade de customização de matéria-prima;
maior poder de barganha;
menor dependência no mercado nacional;
acesso a tecnologias mais desenvolvidas.

A vantagem principal na importação constitui-se na busca pela padronização da tecnologia com a sua matriz, Mobitec AB, que dispõe de fornecedores selecionados e com testes e funcionalidade comprovados por empresas especializadas, convém lembrar o custo da mercadoria, que comparado ao nacional, é muito inferior a produtos de qualidade compatível. Assim sendo, a empresa, ao longo do processo de inclusão da importação, apresenta bons rendimentos referentes à fidelização do cliente, o que comprova a qualidade superior aos demais concorrentes e produtos anteriores ofertados por ela. Cabe ressaltar que o aumento do lucro é devido a um custo menor e gastos com assistência técnica inferior, item fundamental no segmento por se tratar de produtos eletrônicos.

Mesmo com abertura brasileira em relação às importações a empresa ainda se depara com barreiras e são elas:

longo prazo de entrega;
os produtos importados são comprados diretamente dos distribuidores;
poucos fabricantes por ser produto eletrônico; 
custos de fretes altos, por serem em sua maioria aéreo;
variação cambial;
altos custos de logística;
greves de órgãos governamentais;
excessiva burocracia;
de produtos de alto valor.

Esses problemas podem ocasionar falta de materiais na linha de produção; paralisando a montagem do produto final; atrasos da entrega da mercadoria; custos mais elevados por ter que buscar alternativas em diferentes linhas de fornecimento que não seriam convencionais.
11.3.2 Produtos Importados, Mercados de Procedência e Condições de Compras
Para Minervini (2001) a empresa importadora deve conhecer alguns mecanismos para que seus produtos cheguem ao mercado interno com custos menores, consequentemente mais rentáveis e aumentando sua lucratividade. Os mecanismos descritos pelo autor são: 

enquadrar a mercadoria na classificação alfandegária correta;

conhecer os acordos internacionais;

saber da existência de zonas francas;

desenvolver formas adequadas de entrada de produtos.

A empresa buscou em parceria com a sua matriz Mobitec AB, o desenvolvimento de uma linha unificada, com a padronização passou a integrar em seus produtos 50% do custo de importação, conforme quadro três, os mais utilizados:

Quadro 3: Fornecedores de suprimentos importados e a localização da origem.

	FORNECEDOR
	PAÍS DE EMBARQUE

	Fabrimex
	Suíça

	Future
	USA

	Gany Neo
	Singapura

	Infinity
	USA

	Macroblock
	Taiwan

	PCB
	Hong Kong

	TRG
	USA

	MOBITEC AB
	Suécia


Fonte: Sistema ERP Mobitec Brasil, 2010.

Na Mobitec Brasil 
as compras realizadas no mercado internacional são basicamente produtos eletrônicos. Seus fornecedores de matérias-primas são os mesmos para todas as empresas do grupo, porém cada uma é responsável por seu processo de importação, ou seja, desde a negociação para entrega das compras até a logística do material. Segue a relação de participação dos países nas importações das compras da Mobitec Brasil:

11.3.3 Logística - Embalagens e Transportes
A logística abrange o preparo das cargas, a embalagem, o condicionamento dos produtos, o manuseio e o embarque. Com o planejamento dessas ações, é possível reduzir custos e aperfeiçoar prazos para o importador, buscando assim uma melhor programação para os produtos com menores custos para a empresa.
De acordo com Christopher (1997), a logística pode se tornar uma fonte de vantagem competitiva, a capacidade de a organização diferenciar-se do seu cliente aos olhos do cliente; e a segunda oportunidade é o aumento da lucratividade. Por isso, a logística deve coordenar todas as atividades necessárias para alcançar níveis desejáveis dos serviços e qualidade ao custo mais baixo possível. Deverá ser vista como o elo entre o mercado e a atividade operacional da empresa.

Na empresa estudada, as matérias-primas são acondicionadas em caixas de papelão e enviadas pelo modal aéreo, pois são componentes de dimensões pequenas e baixo peso. E somente, as placas de circuito que são procedentes da China são no modal marítimo, embarques acima de seis toneladas. Porém, conforme a tempo de produção deste fornecedor também, é enviado aéreo.

Keedi (2004), aponta que é impossível a transferência de um lugar a outro sem a utilização de qualquer forma de modal de transporte, e também de como a empresa deve contar com a melhor utilização deste para se tornar competitiva. Ainda conforme o autor (2004), transportar uma carga é o ato de transferi-la, utilizando de um meio de transporte, e pode ocorrer dentro do país ou internacionalmente, Hoje os modais existentes estão divididos em três sistemas, o sistema Aquaviário, com modais marítimo, fluvial e lacustre; sistema terrestre, representados pelos modais ferroviários e rodoviários; e o aéreo o último modal a aparecer.

Keedi (2004), ainda salienta os principais transportes utilizados nas importações brasileiras: transporte Aquaviário, realizado por via aquática, como navios, barcos, barcaças e demais variações com veículos de diversos tamanhos, formatos e capacidades extraordinárias de transporte de carga, atingindo centenas de milhares de toneladas. É líder absoluto no comércio internacional, sendo ideal para mercadorias de baixo e médio valor agregado.

No anexo (ANEXO G), pode-se ver algumas rotas logísticas usadas pela empresa Mobitec Brasil., ainda no anexo seguinte (ANEXO H) pode-se ver rotas logísticas alternativas.

11.3.5 Financiamento a Importação
A empresa não utiliza nenhuma modalidade de financiamento à importação, pois seus fornecedores são frequentemente os mesmos em todas as compras, então conhecem o histórico de pagamento.
11.3.6 Drawback
Garcia (2007) define drawback como a desoneração de impostos incidentes na importação de matérias-primas que serão beneficiadas com finalidade de exportação.

Cerca de 60% das matérias-primas que compõem os itinerários são importados a Mobitec Brasil se beneficia do drawback suspensão desde 2002 e tem como finalidade melhorar seu fluxo de caixa.
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ANEXO B - Planilha Acompanhamento de Metas
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Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.

ANEXO C - Acompanhamento de Pedido de Exportação
[image: image15.png]Status de Processo de Exportacao Voltar ao menu

[N® do Processo: 62-09 — Ar Pedido de Venda: 816
Cliente: Volvo Pais: México
Ordem de Compra do cliente: 256668 Negociagao: Ex- Factory
Pedido Recebido das Vendas em 2510512011 [Tempo de Tramitaao 22 dias
Previsdo de entrega 08/06/2011 [Tempo de Desembarago: 00 dias
Proforma Enviada ao Cliente em 0810612011 COMISSAD PEDRO
Documentos enviados ao cliente para aprovagao em: 0810612011 Drawback: 20080090940
Documentos enviados ao Despachante em 16/06/2011 N° DSE / RE 09/0743499-001
[Documentos enviados para o Cliente: junto com mercadoria Fatura n° 062/09
Mercadoria Pronta na Expedigao: 0810672011 [Valor da mercadoria USD 7.800,00
Transportadora: Veloz I/ JAS [Valor Total da Fatura: USD 7.800,00
Cia Aérea/Maritima: JAS | ABSA Peso Liquido 80,000
Nota Fiscal 1643 Peso Bruto. 134,020
Saida da Mercadoria: 1610612011 [Volumes: 0525
Cliente Avisado em 1710612011 Conhecimento: 54907930720
Data do conhecimento: 17/06/2011
Mercadoria Disponivel para o Cliente: 2510612011 Prazo Pagto. Em dias. 60
Data do desembaraco: 16/06/2011 [Vencimento: 16/08/2011
Cobraca enviada para o Banco cobranga direta Data fechamento cambio
Data Observages

08/06/2071]Mercadoria pronta.Proforma enviada para Volvo.

15/06/2011| Cobramos novamente a Volvo sobre este embarque. Confirmaram apenas que sera agreo.





Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil.

ANEXO D - Tela De Acompanhamento de Pedido de Exportação
[image: image16.png]STATUS DE EXPORTACAO - 2011

Ordem de
Pedido de |Compra do INota Data do Tempo de
Processo Cliente Embarque _|Venda __|Cliente [Fiscal |Vencimento _|Cambio _|COMISSAO _|Tramitagio:
[45-0omAr  [voio [Embarcado 406] _M256668 791 10/07/11 [ok [PEDRO 13 dias
[399, 397 ¢
l48-00—Ar |voivo Embarcado _|165 M256668 1315 28/07/11| _14/09/11/PEDRO 32 dias
109,400 &
50-11—Ar |Vovo Embarcado _|401 M256668 1316] 28/07/11| _14/09/11/PEDRO 31 dias
56-11—Ar |Vovo [Embarcado 81208-5851284-51 1516] 03/08/11]_14/09/11]ndo. 17 dias
60-11—Mar |Voivo [Embarcado 881 M256668 1644] 31/08/11|_09/11/11/PEDRO 15 dias
6111 —Mar |Voivo Embarcado _[815€ 817 | M256668 1642 31/08/11]__09/11/11[PEDRO 22 dias
62-11—Ar _|Vovo [Embarcado 816]_M256668 1643 16/08/11 [PEDRO 22 dias
6611 —Mar |Voivo [Embarcado 186] M256668 2145 17/09/11] 14/09/11|ndo 91 dias
6911 —AR |Vovo [Embarcado 882 M256668 218 17/09/11] 09/11/11[Pedro 38 dias
70-11—Mar |Volvo [Embarcado 883 M256668 2477 110/11] 09/11/11]Pedro 57 dias
1911—Ar |Voo [Embarcado 1576] M256668 2539 29/09/11]_02/10/11|Pedro 03 dias
8211 —Mar |Voivo [Embarcado 1241 3186 05/11/11]__03/12/11|Pedro 30 dias
97 11 —Mar_|Voivo Embarcado _[1397,1855,1 M256668 [3601 // 26/11/11]_03/12/11[Pedro 70 dias
98- 11—Ar _|Volvo [Embarcado _|1627, 1567 M256668 3514 16T [Pearo 51 dias
10211 — Mar_|Volvo [Embarcado _|1397, 1855 M256668 3951 10712711 [Pearo [49 gias
10011 — Mar_|Volvo' Embarcado _[1937,1855. M256668 4015 e 4] 24/12/11|_26/12/11]1% Pedro. [42 dias
11211 —Mar_|Volvo Embarcado _[2164, 2081 | M256668 4551 07/01/12]12/01/11]1% Pedro. [44 gias
116-11— MAR [Volvo Embarcado _|2372, 2476, M256668 [850, 28] 2110112 [1% Pedro [49 gias
123 11—Mar |Voivo [Embarcado (2904, 2030 5267 15/02/12) [1% Pedro 22 dias
120-11— Mar_|Volvo [Embarcado _[3031 e 330: 5757 e 5] 15/03/12) [1% Pedro 16 dias





Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil.

ANEXO E - Acompanhamento de Vendas - Por Trimestre
[image: image17.png]QUARTER 04 - 2011 Barbados chie Colombia_| _ Mexico [ South Africa| _sweden | _Uruguay Brazil ToTAL
Baados [RS _ 1252900] BUSSCAR RS 301,137.47 RS 30113747
Chile RS 23390678 | Comp Jimabe RS 8537750 RS 8537750
Colombia_| RS 36040544 |  Ebasul RS 1211000 RS 1211000
Soutn Africa [RS 175230 |  Epysa RS 6744100 - |rs eranw
Mexico  [RS 42537988 | lacd Representaciones RS 1555747 RS 1555747
Sweden  |RS 4064870 |  Marcopolo South Afrca RS 175230 RS 175230
Unguay [RS 1211000  Mobiec A8 RS 4064870 RS 4064870
Brazil RS 471259690 | Pedro Gonzakes RS 313382 -~ |rs ssama
TOTAL RS 579932900  Polomex RS 12237725 - |rs 123725
EXPORT RS 108673210  Servicos Li (SRL) RS 16646578 RS 166,465.78
‘Superpolo RS 4371050 - rs asrm0m0
Transport Board RS 1252900 RS 1262000
Voo RS 12449131 RS 12449131
BRAZL B N - - 471259690 | RS 4712696.90

RS 1252900 | RS 233,906.75 | RS 36040544 | RS 425370.58 | RS _1.75230 | RS 4064670 | RS 12,1000 | RS 4712,596.90 | RS 619932900 |





Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil.
ANEXO F - Vendas Com Valor Comercial
[image: image18.png]INVOICE N°| Client |COUNTRY| US$ | ValorNF | Prazo DUE DATE c:x';” Més de Status.
Faturamento

001712 |Polomex |Mexico |57.868.30] 107.056.39 & 0Mar12_| 1%PEDRO | Janeio _|PAGO
00212 [vobo  [Mexico | 320000 5.568,00 90 - 19%PEDRO | Janeiro

003/12  [Superpolo|Calombia  {50.175,00] 88.308.00 £} 26fewt2 | 18%Jacd | Janeio  [PAGO
004712 |Chypp _|Argentina_| 1.564,00| 281520 6 ndo Janeiro

00512 [vono  [Mexico [ 720220 1260386 90 19%PEDRO | Janeiro

00672 |Com. JimdMexico | 7.600,00 | 14.040,00 & 13Mart2. oo Janeio__[PAGO
007/12___|JACD _|Colombia_|18.170.22] 31.616.18 90 ndo Janeiro

008/12  [Busscar [Colombia [30.859.07| 53.077.59 60 07Mar-12 | 15%Jacd | Fevereio  [PAGO
00912 [Busscar |Colombia [ 2.320,00| 3.990.40 | ANTECIPADO [ ANTECIPADO l”?"ﬁ‘;hj:::‘ Fevereio  |PAGO.
010112 [Busscar |Colombia (13859100 252.235,64 | ANTECIPADO [ ANTECIPADO l”?"ﬁ‘;hj:::‘ Marco  [PAGO
01112 [Busscar |Colombia (33463 40| 56.857.80 | ANTECIPADO [ ANTECIPADO l”?"ﬁ‘;hj:::‘ Fevereio  |PAGO.
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Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil.
ANEXO G - Rotas Logísticas Usadas Atualmente
Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil 
ANEXO H - Rotas Logísticas Alternativas Para Importação
[image: image19.png]FABRIMEX Suica [ZRH/CDG // GDG/GRU // GRU/POA (By Truck) Rota alternativa com um prego mais barato de 5%. Retardaria a entrega em aproximadamente 3 dias.
[ZRH = Zurich Intemational Arport, Zirich, Switzerland / CDG = Charles De Gaulle Intemational Airport, Roissy, France, near Paris
CDG = Charles De Gaulle International Arport, Roissy, France, near Patis / GRU = Aeroporta Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasil
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Brasil

FUTURE usa MIA/GRU // GRU/POA (By Truck) Rota alternativa com um prego menor de 20%. Retardaria a entrega em aproximadamente 5 dias.
MIA = Miarmi Interational Airport, Miarmi, Florida, USA / GRU = Aeroporto Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasi
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Brasil

GANY NEO Singapura_|SIN/CDG // CDG/GRU // GRU/POA (By truck) Rota alternativa com um prego menor de 5%. Retardaria a entrega em aproxiamdamente 3 dias
SN = Changi Intemational Arport, Chang, Singapare / CDG = Charles De Gaulle International Arport, Roissy, France, near Paris
CDG = Charles De Gaulle International Arport, Roissy, France, near Patis / GRU = Aeroporta Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasil
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Brasil

INFINITY usa MIA/GRU // GRU/POA (By Truck) Rota alternativa com um prego menor de 20%. Retardaria a entrega em aproximadamente 5 dias.
MIA = Miarmi Interational Airport, Miarmi, Florida, USA / GRU = Aeroporto Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasi
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Brasil

MACROBLOCK [Taiwan |TPE/CDG / CDG/GRU // GRU/POA Rota alternativa com um prego maior de 30%. Retardaria a entrega em aproximadamente 5 dias.
[TPE = Chiang Kai Shek Intemational Airport, Taoyuan, Taean, near Taipei / COG = Charles De Gaulle Intemational Aiport, Roissy, France, near Paris
CDG = Charles De Gaulle International Arport, Roissy, France, near Patis / GRU = Aeroporta Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasil Embarque com limitagio de carqas podendo ser dividida a mesma om outros embarques.
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Brasil

MACROBLOCK [Taiwan [TPE/FRA # FRAAVCP // VCP/POA Rota alternativa com um prego maior de 30%. Retardaria a entrega em aproximadamente 5 dias.
[TPE = Chiang Kai Shek Intemational Airport, Taoyuan, Tahwan, near Taipei / FRA = Frankfurt Intemational Airport, Frankfurt am Main, Germany
FRA = Frankfurt Intemational Airport, Frankfurt am Main, Germany / VCP = Aeroporta Intemacionl de Viracopos/Campinas, Séo Paulo, Brasi
[VCP = Aeroporta Intemacionl de Viracopos/Campinas, Séo Paulo, Brasi / POA = Aeroporto Intemacional Salgado Filho, Parto Alegre, Bras

PCB CONNECT CHINA  |HKG/CDG #/ CDG/GRU / GRU/POA Rota alternativa aérea com um valor maior em 30%. Prazo aproximado de 35 dias de entrega desde a saida.
HIKG = Hong Kong International Arport, Hong Kong, China / CDG = Charles De Gaulle Intemational Aiport, Roissy. France, near Paris
CDG = Charles De Gaulle International Arport, Roissy, France, near Patis / GRU = Aeroporta Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasil
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filo, Porto Alegre, Brasil

THE REPUBLIC GROUP _ [usA MIA/GRU // GRU/POA (By Truck) Rota alternativa com um prago menor de 20%. Retardaria a entrega em aproximadamente 5 dias.
MIA = Miarmi Interational Airport, Miarmi, Florida, USA / GRU = Aeroporto Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasi
(GRU = Aeroporta Intemacion! de 50 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeroporto Intemacional Salgada Filho, Porto Alegre, Brasil

MOBITEC AB Suecia  [GOT/CDG # CDG/GRU // GRU/POA (BY truck) Rota alternativa com um prego menor de 5%. Retardaria a entrega em aproxiamdamente 3 dias

(GOT = Gothenburg-Landvetter Arport, Gothenburg, Sweden / CDG = Charles De Ga

e Intemational Arport, Roissy, France, near Paris

CDG = Charles De Gaulle Intemnational Airpart, Roissy, France, near Paris / GRU = Aeroporto Intemacion! de 530 Paulo-Guarulhos, Brasil

(GRU = Aeroporto Intemacionl de 540 Paulo-Guarulhos, Brasil / POA = Aeraporio Intemacional Salgado Filho, Porto Alegre, Brasi




 Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil. 

ANEXO I - Cálculo de Custos de Importação

Fonte: Departamento de Exportação e Logística Mobitec Brasil. 
















� Diodo emissor de luz (Light Emitting Diode).


� Segundo Rugenia Maria Pomi - Turnover é um termo, do idioma inglês, utilizado para caracterizar o movimento de entradas e saídas, admissões e desligamentos, de profissionais empregados de uma empresa, em um determinado período. Quanto aos desligamentos, podem ser espontâneos ou provocados pelas empresas.


� ("Material Requirements Planning" - Planejamento das necessidades de materiais) surgiu durante a década de 60, com o objetivo de executar computacionalmente a atividade de planejamento das necessidades de materiais, permitindo assim determinar, precisa e rapidamente, às prioridades das ordens de compra e fabricação.


� A sigla "ISO" refere-se à International Organization for Standardization, organização não-governamental fundada em 1947, em Genebra, e hoje presente em cerca de 162 países. A sua função é a de promover a normatização de produtos e serviços, para que a qualidade dos mesmos seja permanentemente melhorada.


� Do inglês Internacional Commercial Terms, ou termos de vendas internacionais. Utilizados para definir as responsabilidades e obrigações, tanto do importador quanto do exportador, sobre frete, seguro, entre outros.


� Joint venture ou empreendimento conjunto é uma associação de empresas, que pode ser definitiva ou não, com fins lucrativos, para explorar determinado(s) negócio(s), sem que nenhuma delas perca sua personalidade jurídica.





