UNIVERSIDADE DE CAXIAS DO SUL
CENTRO DE CIENCIAS ECONOMICAS, CONTABEIS E DE COMERCIO
INTERNACIONAL
CURSO DE ADMINISTRACAO - HABILITACAO EM COMERCIO EXTERIOR

WILLIAM RIBEIRO PAGANELLA

ESTUDO DA VIABILIDADE DE IMPLEMENTACAO DO SISTEMA
BONDED INVENTORY MANAGEMENT NA
EMPRESA MOBITEC BRASIL LTDA.

CAXIAS DO SUL
2012



UNIVERSIDADE DE CAXIAS DO SUL
CENTRO DE CIENCIAS ECONOMICAS, CONTABEIS E DE COMERCIO
INTERNACIONAL
CURSO DE ADMINISTRACAO — HABILITACAO EM COMERCIO EXTERIOR

WILLIAM RIBEIRO PAGANELLA

ESTUDO DA VIABILIDADE DE IMPLEMENTACAO DO SISTEMA
BONDED INVENTORY MANAGEMENT NA
EMPRESA MOBITEC BRASIL LTDA

Relatério de Estagio de conclusdo de curso de
Graduacdo, apresentado ao Curso de Administragdo de
Empresas da Universidade de Caxias do Sul, como
requisito parcial para obtencdo do grau de bacharel em
Administragcdo — Comércio Exterior.

Orientador: Prof. Ms. Fabio Verruck

CAXIAS DO SUL
2012



AGRADECIMENTOS

O sucesso de uma conquista ndo depende
somente de uma pessoa, se cheguei até aqui é
porque tive pessoas especiais a minha volta.
Agradeco a todos pela parceria nessa caminhada,
principalmente 0s mais proximos que junto
comigo suportaram as pressdes do dia-a-dia.

Agradeco em especial & Mobitec Brasil pela
confianca com que me permitiu acesso as
informagles necessarias, permitido as analises
para a elaboracdo do trabalho na empresa, o
apoio dos familiares e do orientador Ms. Fabio
Verruck que me norteou durante a construcgéo do

trabalho em questao.



DEDICATORIA

Primeiramente dedico este trabalho a Deus, minha
familia, minha noiva e a todas as pessoas que me
acompanharam durante esta jornada, pela
compreensdo nos meus momentos de auséncia e
pelas infinitas demonstragdes de incentivo. A ajuda
de todos foi muito importante para que eu
mantivesse o foco e inspiragdo nos momentos

dificeis.



“Nao se mede o valor de um homem pelas suas
roupas ou pelos bens que possui. O verdadeiro
valor do homem € o seu carater, suas ideias e a
nobreza dos seus ideais.”

(Charlie Chaplin)



RESUMO

O presente trabalho mostra de forma detalhada um diagnéstico das atividades desenvolvidas
em uma empresa que atua no setor de itinerarios eletrdnicos, bem como seu historico e 0s
métodos e processos por ela utilizados no comercio exterior. As anélises foram apresentadas
a partir de ideias de conceituados autores da area da administracdo. Este diagnéstico discorre
sobre as diversas areas da organizacdo, com énfase nos dados e historicos da empresa,
produto fabricado e suas caracteristicas, faturamento, estratégias empresariais, organizacdo
da gestdo de pessoas, producdo, qualidade, andlise de mercado, atividades do comércio
exterior. Ainda apresenta-se a analise de SWOT com o estudo do ambiente interno e externo
da empresa e identificacdo e a andlise dos pontos fortes e fracos da organizacdo e das
oportunidades e ameacas as quais ela esta exposta. As informacOes coletadas foram
fornecidas pela empresa através de entrevistas, reunifes e contatos com a organizagao e
profissionais ligados a area. Os resultados apresentados evidenciam a importancia de
reestruturar o processo de compras, permite perceber como a implantacdo dos modelos pode
contribuir na reducdo do estoque excedente, na reducdo das despesas relacionadas, com
maior eficiéncia produtiva e consequentemente melhor atendimento aos clientes.

Palavra-chave: Compras. Importacdo. Estoque.



ABSTRACT

This work shows a detailed diagnosis of the activities developed in a company that operates
in the sector of electronic signs, as well as its history, methods and processes used by it in
international trade. The analysis was written based in ideas from respected authors in the
field of administration. This diagnosis discusses the various areas of the organization, with
emphasis on historical data and the company's manufactured product and its features,
earnings, business strategies, human resources management, production, quality, market
analysis and international trade activities. This report also presents the SWOT analysis with
internal and external environment study of the company and identifies and analyzes the
strengths and weaknesses of the organization and the opportunities and threats the company
is exposed. The collected information was provided by the company through interviews,
meetings and contacts with the organization and professionals related to each area. The
results presented shows the importance of restructuring the purchasing process allowing to
see how implementing the models can contribute to the reduction of extra inventory,
reduction of related costs, with higher productive efficiency and therefore better customer
service.

Keyword: Purchases. Import. Stock.
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1 INTRODUCAO

Na etapa atual do desenvolvimento da economia mundial, 0 comércio internacional
tem cada dia maior importancia, dado sua potencial contribui¢cdo ao desenvolvimento.

A troca de bens e servigos através de fronteiras internacionais ou territorios esteve
presente através de grande parte da histéria da humanidade. Mas a sua importancia
econdmica, social e politica se tornou crescente nos ultimos séculos, em parte devido ao
avanco industrial, dos transportes, a globalizagdo, o surgimento das corporacées
multinacionais, e a terceirizacdo tiveram grande impacto no aumento deste comércio. A
ampliacdo do comércio internacional é normalmente relacionada com o fendmeno da
globalizacdo e esta relacionada com o avancgo tecnoldgico da atualidade, Segundo CHAVEZ
(2003), o processo de globalizacdo atual estd intimamente relacionado com a revolucéo da
tecnologia e da informacdo colocada a producdo, distribuicdo e utilizacdo de ideias e
conhecimento num lugar preponderante entre 0s recursos econdémicos e de negocios.

Pensando nisso, as empresas dedicam-se cada vez mais para se inserirem e competir
no comeércio internacional. Inovacdes e melhorias no processo, tem se mostrado eficientes na
busca de reducdo de custos para maior competitividade. Operacionalmente, estoques
permitem economias na producao. Financeiramente, sendo o estoque um investimento, conta
como parte do capital da empresa. A administracdo desses estoques é, portanto, uma das
condic¢des fundamentais para o equilibrio econémico e financeiro de uma empresa.

No presente trabalho estdo relacionadas as informacfes para o estudo da viabilidade
de implantacdo de um novo metodo, onde evidenciam a importancia de reestruturar o
processo de compras, com isso, contribuir na reducdo do estoque excedente, na reducdo das
despesas relacionadas, com maior eficiéncia produtiva da empresa Mobitec Brasil. Foi feito
uma analise da empresa em questdo, mais especificamente, a identificacdo da empresa, sua
estrutura, linha de produtos e suas caracteristicas, mercado de atuacéo, e a analise de micro e
macro ambiente. Também foram coletados dados relativos aos fornecedores que a empresa,
objeto de estudo, importa insumos.

Neste trabalho sdo abordadas, em relacdo a dimensao conceitual, as principais teorias
pertinentes ao tema desenvolvido através de uma apresentacdo teorica bastante ampla.

Em relacdo a dimensdo pratica, o desenvolvimento de um modelo de gestdo de
estoques, baseado em dados disponibilizados pela empresa, que seja compativel com a

realidade da mesma. Este estudo de caso proporciona, portanto, o entendimento do



funcionamento desta atividade na empresa. Os resultados apresentados evidenciam a
importancia do controle das informacdes relativas a estoques para a eficiéncia do processo
de compras, e permite ainda, perceber como a implantacdo do programa Bonded Inventory
Management pode contribuir na reducdo das despesas relacionadas com estoques, reducéo
dos prazos de entrega dos produtos, ainda manter as linhas de producdo em execucdo dentro

do cronograma e consequentemente melhor atendimento ao cliente.



2 DADOS DA EMPRESA

O objetivo deste capitulo é demonstrar as caracteristicas gerais da empresa estudada.
Apresenta as seguintes secOes: dados completos, area construida, capital social e tipo de
sociedade.

A Mobitec Brasil Ltda esta situada no endereco: Rua Jodo da Costa, 570 - Bairro Sao
Caetano. CEP 95095-270. Caxias do Sul, Rio Grande do Sul, Brasil.

Sua razdo 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

Funcionarios: Atualmente a empresa possui 41 colaboradores.

FIGURAL - Fachada da empresa

2.1 AREA CONSTRUIDA

A empresa Mobitec Brasil iniciou suas atividades com uma unidade de 300 m2 no
bairro Sdo Caetano, em Caxias do Sul, Rio Grande do Sul. Atualmente, a sua area construida
é de 1.000 m2, com éarea total de 4.500 m2. A infraestrutura da empresa disponibiliza trés
salas de reunides, sendo uma com equipamento para video conferéncias. Os setores:

administrativo, compras e vendas dispdem de uma sala para cada. A producdo € o que ocupa


mailto:mobitec@mobitec.com.br
http://www.mobitec.com.br/

a maior area da empresa. Para os funcionarios é oferecido refeitorio, estacionamento, campo

de futebol, entre outros.

FIGURA 2 - Foto aérea da localizagdo
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2.2 CAPITAL SOCIAL E TIPO DE SOCIEDADE

Inserida na categoria de Sociedade Limitada, suas cotas de capital social dividem-se

entre dois sécios conforme Tabela 1:

Tabela 1 - Composi¢do societaria Mobitec Brasil Ltda

Sécio 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, constituido em 1983 no estado da Carolina do Norte, suas agdes sdo
negociadas na bolsa Nasdag Capital Market. A DRI Corporation é lider em tecnologia
digital de comunicagdes para transporte de passageiros e conta com trés subsidiarias nos
Estados Unidos e mais cinco unidades internacionais, sendo elas: Mobitec AB (Suécia),
Mobitec GmbH (Alemanha), Mobitec Australia Pty Ltd (Australia), Mobitec Brasil Ltda
(Brasil) e Mobitec Far East Pte. Ltd (Singapura) e por fim uma Castmaster Mobitec india
Privated Limited (india).

Oliver Wels é o presidente do grupo DRI Corporation nos Estados Unidos e chefe

executivo do escritério. O presidente visita frequentemente a subsidiaria brasileira com a



intencdo de conferir e direcionar as estratégias. Também, os deveres e obrigagdes sdo
reportados ao presidente do grupo Mobitec AB, na Suécia.



3 HISTORICO DA EMPRESA

No ano de 1996 em uma feira realizada em S&o Paulo, a atual empresa Jadi
Itinerérios Eletronicos, até entdo denominada Jorge Art’s Decoragdo Ltda., teve seu primeiro
contato com a empresa Mobitec AB, sediada na Suécia, que ja produzia itinerarios
eletrénicos para o segmento de transporte coletivo urbano.

No mesmo ano, iniciou-se a negociacdo para fabricar a parte metalica dos itinerarios,
0 restante seria importado da Suécia. No proximo ano iniciou-se 0 processo de
nacionalizagdo de outras partes do equipamento. E em 1999, devido a problemas cambiais
que dificultavam a continuidade de importacdo das pecas, surge a necessidade de produzir
todos os componentes no Brasil.

A partir desta situacdo, cria-se a Mobitec Industria e Comércio de Produtos
Eletronicos 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

itinerarios eletronicos.



4 LINHA COMPLETA DE PRODUTOS

A empresa Mobitec Brasil tem como principais produtos itinerarios eletrénicos,
também conhecidos como vista, para o transporte coletivo sdo painéis que indicam o destino
do transporte por meio de leds’, acoplados em uma caixa de aluminio e aco, com uma
diversificacdo de tamanho, conforme o modelo do énibus, desde o micro, urbano, rodoviario
e articulado. Sendo encarrocadoras de Onibus responsaveis por 95% do faturamento, 0s
outros 5% se dividem em vendas diretas a clientes e mao de obra de assisténcia técnica.

As partes mecanicas dos itinerarios, por enquanto, sdo de desenvolvimento da
engenharia brasileira, e, a partir do ano de 2008, o desenvolvimento eletrénico dos produtos
passou a ser de engenharia sueca. Assim, a linha eletronica passou a ser unificada devido a
experiéncia no mercado europeu e competéncia em desenvolvimentos de novas tecnologias,
ndo tirando a autonomia brasileira de desenvolver novos produtos.

Os produtos produzidos auxiliam o usuario tanto na comunicacdo externa quanto na
interna, respectivamente: o primeiro indica a linha e destino do modal e o segundo indica
informacdes extras para os usuarios, tais como: anincio de proxima parada, mapas em telas
informativas.

Os painéis eletrénicos Mobitec preenchem os requisitos exigidos pelos 6rgaos
reguladores, tais como altura e cores dos caracteres, com o objetivo de prestar informacdes
claras e precisas aos analfabetos, idosos, criancas e pessoas com necessidades especiais
visuais e auditivas.

A Mobitec Brasil Ltda fabrica mais de 50 modelos de itinerarios com a tecnologia de
LED’s, do inglés Light Emitting Diode, também conhecidos por diodos emissores de luz.
Sua funcionalidade é a emissdo de luz em equipamentos onde ndo é conveniente a utilizacao
de lampadas. Muito utilizado em produtos de eletronica como sinalizador. Estes sé&o
comandados por uma unidade de controle que envia a mensagem para o itinerario. Os diodos
emissores de luz séo de alta visibilidade ao olho humano, e atualmente, sdo utilizados nas
cores:

a) ambar: com vida atil de 100.000 horas. Paingis fabricados com esta cor tém

garantia de cinco anos;

! Diodo emissor de luz (Light Emitting Diode).



b) branca: com vida util de 10.000 horas. Painéis fabricados com esta cor tém
garantia de um ano.
Os produtos da empresa se dividem nas seguintes linhas: MobiLED, MobiSTOP,

MobiLED Smart, Softwares de Edicao e Assisténcia Técnica.

4.1 MOBILED

Também conhecidos como itinerérios externos. Os itinerarios MobiLED garantem
uma Otima visibilidade dia e noite, devido a um sensor interno, que reage as circunstancias
ambientais. Estes sdo usados em trens e 6nibus:

FIGURA 3 - Modelos de Itinerario externo, nas cores: branca e ambar.
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

4.2 MOBISTOP

Estes itinerarios internos servem para transmitir imagens visuais ou informacoes
convenientes para 0s passageiros, tais como mensagens de proxima parada ou até mesmo
publicidade e propagandas. O letreiro deve ser integrado a MobiMASTER ICU 600. Podem

ser usados em trens e dnibus:



FIGURA 4 - Modelos de Itinerario Interno.

Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

4.3 MOBILED SMART

Este itinerario é para uso em trens e sua fixacdo é feita sem a utilizacdo de parafusos,
abaixo foto demonstrativa:
FIGURA 5 - Modelo de Itinerario MobiSmart.

Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

FIGURA 6 - Aplicacdo do Modelo MobiSmart.

Fonte: Mobitec Brasil Ltda.



4.5 ASSISTENCIA TECNICA

O departamento de Assisténcia Técnica da Mobitec Brasil centraliza as operacgdes,
prestam atendimento para cliente para programacdo de seus produtos e também efetuam
treinamentos. A equipe € constituida de trés assistentes que se deslocam entre Brasil e
América Latina para atendimento de clientes onde ndo existam terceirizados que prestem
Servico.

A distribuicéo das assisténcias segue conforme quadro 1:

Quadro 1 - Assistentes Técnicos.

Brasil Exterior
Rio de Janeiro — Belo Horizonte — Santiado — Chile Cidade de México —
RJ MG g México
Séo Paulo — SP Curitiba - PR Bogota — Colémbia [ Buenos Aires - Argentina
Porto Alegre — RS | Teresina - Pl Lima — Peru Cartago — Costa Rica
Cuiaba / MT Biguagu / SC Asuncion -

Paragual

Fonte: Departamento de Assisténcia Técnica Mobitec Brasil.



5 FATURAMENTO DA EMPRESA

Segundo Gitman (1997, p. 588), as empresas utilizam-se de planos financeiros para
direcionar suas a¢cdes com vistas a atingir seus objetivos imediatos e a longo prazo onde um
grande montante de recursos esta envolvido.

A empresa atua junto as montadoras de énibus, tanto no Mercado Interno quanto na
Ameérica Latina, e diretamente nas empresas de Onibus, as quais sdo chamadas de
consumidores finais. Esta relagdo direta com o consumidor final tem como finalidade
aumentar e garantir maior estabilidade do faturamento.

Cerca de 20% do faturamento € originado em mercados internacionais. Abaixo tem
um grafico representado esses valores. Em 2009, representou 22% do faturamento liquido.
Ja em 2010, representou 23%. E por fim, em 2011 participou com 19%. A Tabela 2

exemplifica isto:

Tabela 2 - Faturamento dos Ultimos Trés Anos.

Ano Mercado Interno (R$) | Exportacoes (R$) 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 a crise mundial ocorrida entre o ultimo trimestre de 2008 e o primeiro de
2009. Em 2010 teve um aumento de 26% no faturamento do mercado interno mostrando a
reacdo do mercado automotivo perante a crise de 2009.

Jaem 2011 a empresa melhorou 5,51% no faturamento total em relacéo a 2010.



6 ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS

Neste capitulo temos as politicas, caracteristicas de administracdo e uma visao geral
da administracdo estratégica. O capitulo apresenta as seguintes secBes: Missdo, Visdo,

Principios, Objetivos, Estratégias e Plano de Acao.

6.1 MISSAO

Segundo Chiavenato (2004), o termo visdo € utilizado para descrever um sentido
claro do futuro e a compreensdo das acdes necessarias para torna-lo rapidamente um
sucesso. Pensando assim, o autor define a importancia da viséo para a empresa alcancgar 0s
objetivos desejados.

A missdo definida pela Mobitec Brasil, baseada neste conceito, refere-se a imagem
publica, ou seja, as impressdes que a empresa tenta passar para o publico. Portanto, a sua
missao €: “facilitar a comunicagdo das pessoas com seu transporte coletivo através de sinais,
oferecendo informacdes de alta qualidade, de forma simples, &gil, flexivel e eficiente,
atuando de forma global e buscando soluc@es itinerarias para a satisfacdo dos acionistas,
clientes e colaboradores”.

Para 0 Grupo DRI Corporation sua missdo é: “Antes do final de 2015 estar presente
em mais de oitenta paises, fornecendo a industria de transportes publicos de passageiros 0s
sistemas de informacédo inovadores, apoiados por exceléncia no atendimento aos clientes,

que servem para promover o nimero e aumentar o conforto dos passageiros”.

6.2 VISAO

Segundo Chiavenato (2004), o termo visdo € utilizado para descrever um sentido
claro do futuro e a compreensdo das acdes necessarias para torna-lo rapidamente um

SUCesSsO.



Sendo assim, a Mobitec Brasil tem como visdo: “Até 2020 seremos reconhecidos
como a melhor escolha em quaisquer demandas criadas em sistemas de informacdo a
passageiros, em qualquer lugar do mundo, relacionadas ao transporte publico de
passageiros.”.

O grupo DRI Corporation também tem a sua: “first in mind — first in choice”. Esta
visdo foi escolhida para lembrar que em qualquer demanda e qualquer lugar do mundo o

propdsito € a utilizacao no transporte publico.

6.3 PRINCIPIOS

Segundo Philip Kotler (1898), o ritmo acelerado na era da informagdo torna
imperativo que cada empresa reserva um tempo significativo para examinar e perguntar que
adaptacdes deverdo empreender agora para sobreviver e prosperar. Sendo assim, modo de
agir das empresas vincula-se diretamente as questdes de ética, moral e social, direcionando a
cultura organizacional.

A Mobitec Brasil tem como principios definidos:

a) melhoramento continuo — sempre aprimorar;
b) valorizacdo pessoal e profissional,

c) satisfacdo dos clientes e colaboradores;

d) trabalho em equipe — sempre colaborar;

e) qualidade - sempre melhorar;

f) visibilidade — sempre aberta e transparente.

6.4 SOFTWARES DE PROGRAMACAO

A Mobitec Brasil Ltda comercializa o software ZEDIT para os clientes que
adquirirem itinerarios com as unidades de controle 400 TF e 150 CR. Através deste
programa, plataforma Windows, o editor pode optar pela inclusdo de simbolos, gréficos,
textos e nimeros em variadas fontes. Os dados sdo transferidos via programa desenvolvido

pela Mobitec chamado de kit downloader.



Segue leiaute do software ZEDIT:

FIGURA 7 - Tela de edicédo do software ZEDIT.
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

Outra opcdo oferecida aos clientes é o MIE (Mobi Info Edit), este registra as
coordenadas do GPS para o Sistema Préxima Parada, assim criando 0s textos para 0S
itinerarios internos e externos, também atraveés da plataforma Windows. Outro grande
diferencial deste produto é a possibilidade de editar os textos bilingues simultaneamente:
FIGURA 8 - Tela de edicdo do software MIE.
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Fonte: Mobitec Brasil Ltda.

6.4 OBJETIVOS

No que diz respeito aos objetivos para Tachizawa (2000), s&o condigdes qualitativas

e guantitativas que devem ser atendidas ao longo de determinado periodo. Segundo



Pagnoncelli (1992) os objetivos sdo resultados quantitativos e qualitativos que a empresa
precisa alcangar em prazo determinado, no contexto de seu ambiente, para cumprir sua
Missdo. Para Dornelas (2008), os objetivos sdo declaracdes especificas que se relacionam
diretamente a uma determinada meta; fornecem detalhes do que deve ser feito e quando.
Geralmente sdo associados a nimeros e datas. De acordo com Oliveira (1999), objetivo é o
alvo ou situacdo que se pretende atingir. Aqui se determina para onde a empresa deve dirigir
seus esforgos.

A Mobitec Brasil tem como objetivo o desenvolvimento organizacional, superando
fronteiras e buscando a satisfacdo dos colaboradores e clientes, produzindo solugées com

inovacdo e qualidade.

6.5 ESTRATEGIAS

Conforme Oliveira (2002) as empresas podem optar qual estratégia € a mais
adequada, levando em consideracao sua capacitacao e o objetivo estabelecido.

A Mobitec Brasil esta inserida no conceito de estratégia de desenvolvimento mesmo
ndo possuindo esta formalizada. Abaixo as estratégias que serdo desenvolvidas nos
préximos anos:

a) ser o principal fornecedor de sistemas informacédo para passageiros nos paises
de atuacdo da organizacgéo;

b) crescimento da participacdo de mercado nas regides de atuacdo da empresa;

c) lider na introducdo de novas tecnologias;

d) aumento da margem de contribuicdo dos produtos;

e) aumento da satisfacdo das partes interessadas.

6.6 PLANO DE ACAO

O planejamento pode ser dividido em trés grupos: estratégico, tatico e operacional,
0S quais precisam estar interligados entre si para que o seu pleno funcionamento ocorra. Ao

falar de planejamento estratégico, Oliveira (2002), cita-o como “um processo gerencial que



possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa, com vista em obter
um nivel de otimizacdo na relagcdo da empresa com seu ambiente”. No que diz respeito ao
planejamento tatico, para Oliveira (2002), o mesmo “tem por finalidade otimizar
determinada area de resultado, e ndo a empresa inteira”. E, com relacdo ao planejamento
operacional, segundo Chiavenato (2000), este “se preocupa basicamente com o que fazer e
com o como fazer. Refere-se especificamente as tarefas e operagdes realizadas no nivel

operacional”.



7 ORGANIZACAO DA GESTAO DE PESSOAS

De acordo com Chiavenato, (1999, p. 7). Os gerenciadores chegam a conclusao que
0s colaboradores para demonstrarem melhor seus servicos e oferecerem maior rendimento a
organizagdo, precisam ser bem geridas, ndo sendo identificados como patrimonio da
organizacdo, e sim, reconhecidos como fonte de conhecimento, habilidades e capacidades
em beneficio préprio e da organizacdo, entendendo que sua inteligéncia deve ser revertida
para a formacéo do capital intelectual da organizacéo.

Ainda de acordo com o autor, percebe-se que a organizacdo que tem essa visdo do
seu colaborador, tende a reconhecé-lo como parceiro, tendo em vista que todo processo
produtivo realiza-se com a participacdo conjunta de diversos parceiros.

Para atingir o seu propdsito, a organizacdo estudada estabelece algumas acles a
serem tomadas:

a) mercado: aproximacdo montadoras como base de mercado, ajustar a equipe
interna responsabilizando cada um por um mercado, implementacdo do
sistema CRM (do inglés Customer Relationship Management, traduzindo,
Gestdo de Relacionamento com Clientes. Conjunto de ferramentas utilizado
para a melhoria do relacionamento da organizagdo com seus clientes),
desenvolver um sistema de vendas baseados em pedidos e na conquista de
novos clientes;

b) produtos: implantagdo eficiente do Sistema Préxima Parada, estudo para a
possibilidade de combinacdo do uso de celular e alto-falantes e também,
conexdes sem fio a unidade de controle;

c) processos: desenvolver e manter fornecedores tendo como objetivo a reducao
de custo e a pontualidade e assiduidade nas matérias-primas, manter a
qualidade dos produtos, implementacdo de mecanismos de auditoria SOX
(sistema que garante a seguranga contra fraudes documentais), melhor
avaliagdo dos estoques;

d) gestdo de pessoas: implantar o plano de participacdo nos lucros (PPR),

investir na formacdo, aumentar e manter o quadro de funcionarios.



7.1 GESTAO DE PESSOAS

Chiavenato (2000, p. 202) define organizacdo como sendo uma atividade basica de
administracdo: serve para agrupar pessoas e estruturar todos 0s recursos organizacionais
para atingir os objetivos predeterminados. Anda segundo Gil (2001, p. 60), a Gestdo de
Pessoas passa a assumir um papel de lideranca para ajudar a alcancar a exceléncia
organizacional necessaria para enfrentar desafios competitivos, tais como a globalizagéo, a
utilizacdo das novas tecnologias e a gestdo do capital intelectual. Para tanto, o setor precisa
estar preparado para enfrentar uma série de transigoes.

A equipe de colaboradores da empresa estd composta por treze mulheres e trinta e
trés homens. O grau de escolaridade dos colaboradores da empresa € apresentado no quadro
2.

Quadro 2 - Namero de Colaboradores.

Grau de Escolaridade Numero 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
Pds-graduacao

Total 46

Fonte: Departamento Gestdo de Pessoas Mobitec Brasil.

7.2 PLANOS DE INCENTIVO

Para Chiavenato (1999), a motivacdo atua, em geral, sobre as necessidades dos

individuos, a fim de supri-las para atingir os objetivos, tanto pessoais como organizacionais.



Discorre Chiavenato (1998), a organizacdo € um sistema de cooperacdo entre
individuos e empresa. Os individuos contribuem para as empresas com a finalidade de
atingirem seus objetivos pessoais.

Para isto o autor descreve dois conceitos:

a) incentivos: estes podem ser caracterizados como recompensas € 0 que é util
para um funcionario pode ndo ser para o outro. Exemplos de incentivos:
salarios, prémios, elogios;

b) contribuicbes: estes sdo caracterizados pelos pagamentos feitos pelos
individuos para a empresa, ou seja, trabalho, pontualidade, enaltecer a
empresa.

A empresa objeto de estudo, ainda ndo possui um plano de incentivo definido. O que
tem sdo algumas confraternizacdes, brindes distribuidos pelo marketing e sorteios de

presentes no final do ano.

7.3 INDICES DE ROTATIVIDADE E ABSENTEISMO

Pela andlise feita por Chiavenato (1998) a rotatividade de recursos humanos é a
diferenca de percentual entre admissdes e demissfes em relacdo ao quadro médio de
colaboradores da empresa em um dado periodo de tempo. A rotatividade deve ser medida
mensalmente ou anualmente para evitar o0 nimero maior de saida do que entradas, podendo
fazer com que a organizacdo perca o equilibrio da producdo 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 estdo diretamente ligados aos custos da admisséo, de desligamento e de reposi¢ao
de pessoal, bem como aos custos com treinamento de novos funcionarios e a queda de

producdo e qualidade na fase de aprendizagem dos mesmaos.

Segundo Rugenia Maria Pomi - Turnover é um termo, do idioma inglés, utilizado para caracterizar o
movimento de entradas e saidas, admissdes e desligamentos, de profissionais empregados de uma empresa, em
um determinado periodo. Quanto aos desligamentos, podem ser espontaneos ou provocados pelas empresas.



Para obter informacdes sobre o efeito que causou a saida do individuo da Mobitec
Brasil é aplicada uma pesquisa de clima anualmente. A partir destas informacoes é feito um
processo para correcdo de erros e readequacéo da politica de gestdo de pessoas.

Absenteismo de pessoal é colocado por Marras (2000) como o montante de faltas no
trabalho, assim como atrasos e saidas antecipadas em um determinado periodo.

Semelhantemente Chiavenato (1998), define como sendo a expressdo usada para
designar as faltas ou auséncias dos empregados no trabalho. Pode ser analisado em um
sentido mais amplo, como a soma dos periodos em que 0s colaboradores se mantiveram
afastados de suas fungdes por faltas, atrasos ou outro motivo interveniente.

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

7.4 ORGANOGRAMA GERAL

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

A estrutura da Mobitec é dividida por setores: direcdo, administrativo e producéo,
que desempenham todas as atividades basicas para 0 bom funcionamento de cada setor, de
acordo com as instrugcdes dos superiores.

Para melhor compreensdo da organizacdo da empresa segue organograma detalhado

por areas da empresa.



FIGURA 9 - Organograma
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Fonte: Departamento de Gestdo de Pessoas Mobitec Brasil.

Pode-se dizer que sua estrutura organizacional é adequada as suas estratégias, uma
vez gue as tais sao posicionadas de uma simples forma, ndo encontrando dificuldades em

realiza-las.

7.5 CLIMA ORGANIZACIONAL

Lacombe (2005) defende que o clima organizacional demonstra o grau de satisfacdo
percebida pelos individuos nas organizagcdes. Com esta ferramenta os gestores obterdo
informagdes da existéncia de algum problema para realizar a tomada de decisdo e se todos
estdo entrosados com a equipe.

Ja para Chiavenato (1998), o clima organizacional é definido como ambiente interno
relacionado aos membros da organizagdo. Se o grau de motivacdo for alto apresentara

animacéo, colaboracdo entre colaboradores. Se for baixo o grau de motivacgdo, a equipe



poderd apresentar desanimo, indiferenca e em casos mais graves acarretard tumultos e
greves.

Segundo Marras (2003 p. 31-112.), a pesquisa sobre o clima organizacional busca
um diagnostico das organizagdes para intervencdes e mudancas em seu ambiente. Sendo elo
importante entre a organizacdo e o individuo, onde propicia condi¢bes para minimizar
conflitos através de medidas para alcancar 0s objetivos institucionais e atender as
expectativas dos individuos no trabalho.

Na Mobitec Brasil é realizada anualmente a pesquisa de clima organizacional e tem
como objetivo atingir de 90% de grau de satisfagdo entre bom e 6timo. Analisam-se 0s
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 0s resultados para seus

colaboradores e explicando a postura da empresa.

7.6 REMUNERACAO: SALARIOS E BENEFICIOS

Para Milkovich e Boudreau (2000), remuneracdo inclui o retorno financeiro e os
servicos e beneficios tangiveis que os empregados recebem como parte de pagamento de
uma relacdo de trabalho.

Segundo Chiavenato (2005) todos os individuos 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 dispdem de si mesmas e de seu tempo por um salario
estabelecendo um relacionamento de influéncia mutua entre elas e a organizacdo. De um
lado o individuo atende as expectativas da empresa, de outro ela fideliza o empregado
pagando-o sua recompensa. O autor estabelece que a recompensa total seja formada por trés

componentes:



FIGURA 10 - Estrutura da Remuneragéo Total
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Fonte: Chiavenato (2005).

Para as organizac@es o salario € ao mesmo tempo custos e investimentos. Custos, em

funcdo de espelhar diretamente no custo do produto e da producdo. Investimentos, por que é

a aplicacdo sobre um valor de producdo. Na Mobitec Brasil os salarios sdo estabelecidos

com base em informacdes de pesquisa de mercado e reajuste salarial de acordo com o

Sindicato das Industrias Metallrgicas, Mecanicas 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

beneficios, como descreve Chiavenato:

Beneficios sdo regalias e vantagens concedidas pelas organizacdes, a titulo de
pagamento adicional dos salarios a totalidade ou a parte de seus funcionarios.
Constituem geralmente um pacote de beneficios e servicos que faz parte da
remuneracgéo pessoal. Os beneficios e servigos sociais incluem uma variedade de
facilidades e vantagens oferecidas pela organiza¢do, como assisténcia médico-
hospitalar, etc. (...) Na verdade, os beneficios além do seu aspecto pecuniério ou
financeiro servem para livrar os funcionarios de uma série de transtornos, (...). Os
beneficios sociais estdo intimamente relacionados como aspectos da
responsabilidade social da organizacdo (2004: 314-315).

Abaixo estdo listados alguns beneficios que a Mobitec Brasil oferece aos seus

colaboradores:

a) plano de Saude com subsidio total ao colaborador;



b) seguro de Vida em grupo;

c) vale transporte;

d) vale alimentacéo;

e) uniformes;

f) auxilio educacdo para cursos de graduacdo e cursos relacionados diretamente
com a area de atuacdo do colaborador.

7.7 AVALIACAO DE DESEMPENHO

Conforme Maximiano (1995), no processo de avaliacdo de desempenho, tanto o
avaliador quanto o avaliado devem ter uma compreensdo comum do que seja o desempenho
esperado. Isso implica a necessidade de se especificarem objetivos e explicar 0s passos a
serem dados para alcancga-los.

A avaliacdo de desempenho é um instrumento gerencial também integrante do
subsistema de aplicacdo, que, segundo Marras (2000), permite mensurar 0s resultados
obtidos por um empregado ou por um grupo, em determinado periodo e area especificos.

Sendo assim, compreende-se que a avaliacdo de desempenho serve de instrumento
para o diagndstico e analise do desempenho individual e grupal dos funcionarios,
promovendo o crescimento pessoal e profissional, bem como melhor desempenho. E uma
forma de melhorar tanto o desempenho dos funcionarios, como o desempenho da empresa.

A Mobitec Brasil quando o colaborador completa um ano de empresa aplica-se a
avaliacdo de desempenho onde podera ser somente uma conversa e se 0 desempenho

passado for de grande valia, a empresa disponibilizara recompensas ou incentivos salariais.

7.8 ANALISE DE CARGOS

Para Pontes (2005), logo apds a descrigdo, faz-se a andlise/avaliacdo do cargo. A
andlise do cargo gera informacGes sobre os requisitos do cargo. A andlise de cargos é o
estudo dos cargos necessarios para que a empresa funcione. Pontes (2005) diferencia os

principais termos usados na analise de cargos:



a) Tarefa: atividade desenvolvida por uma pessoa na organizagéo;

b) Funcdo: conjunto de tarefas designadas as pessoas na organizacao;

c) Cargo: somatdrio das fungdes semelhantes quanto a natureza da tarefa
executada e com as especificacfes requeridas aos ocupantes.

E ainda, para Chiavenato (2001) a anélise de cargos pretende estudar e determinar
todos os requisitos qualificativos, as responsabilidades envolvidas e as condigdes exigidas
pelo cargo, para seu desempenho adequado € por meio desta analise que 0s cargos estdo
posteriormente avaliados e devidamente classificados para efeito de comparacéo.

A Mobitec Brasil anualmente realiza a avaliacdo de desempenho integrada a revisao
da estrutura dos cargos. O processo é desenvolvido pelo gerente de cada area em conjunto
com o colaborador, de forma individual, elencado as suas atribuicdes e melhorias na
execucdo de suas tarefas. Caso seja detectada alguma responsabilidade ndo descrita em seu

cargo, o documento é retificado.



8 PRODUCAO

A Mobitec utiliza o sistema MRP? para o planejamento diario de sua producéo
baseado nos pedidos recebidos de seus clientes e representantes. O departamento comercial
fornece os dados de previsdo de vendas, através desses dados que se determinam as compras
de suprimentos.

Mensalmente ou, se necessario, semanalmente € revisada a programacéo da producao
e ajustadas as demandas para atender aos pedidos nas datas solicitadas. Ressaltando, o
planejamento de vendas anual é a base para programacdo da producdo e a empresa ndo
trabalha com estoques.

O ciclo de administracdo de materiais pode ser visualizado na figura 11 e facilmente
compreendido, sendo que, na Mobitec Brasil, o funcionamento do ciclo dos materiais é

semelhante:

FIGURA 11 - Ciclo de Administragdo de Materiais
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Fonte: Martins; Laugeni (2005).

% ("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, as prioridades das ordens de compra e
fabricacéo.



Também ndo se trabalha com controle da produtividade, pois as matérias-primas sdo
terceirizadas e somente se faz a montagem do itinerario na fabrica. O que se sabe é o tempo
de montagem de cada processo do painel. Porém, o tempo de producdo de um itinerario € de
cinco dias uteis. Exceto grandes volumes que geralmente ocorrem nas exportacoes.

Martins e Laugeni (2005) salientam que nos processos de elaboragdo de um arranjo
fisico, sdo necesséarias informacdes sobre as especificagbes e caracteristicas do produto,
quantidade, matéria-prima, sequéncia de operacdes e de montagem, espaco necessario para
cada equipamento, e informacdes sobre recebimento, expedicGes, 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 producdo. As mesas sdo adequadas para evitar gargalos, cada uma é
responsavel por uma etapa do processo. A distribuicdo de matéria-prima que sdo feitas nas
prateleiras que ficam ao lado de cada montador, chamado de estoques intermediérios. O
volume de residuos de matéria-prima que sdo gerados € relativamente pequeno, mas mesmo
assim sdo armazenados em caso de manutengdes corretivas ou vendidos. Os residuos sédo:
papeldo, componentes eletrénicos e aluminio.

Na concepc¢do de Martins e Laugeni (2005), a elaboracdo de um layout é uma tarefa
multidisciplinar, que envolve diversas arias da empresa, por isso é importante utilizar a
experiéncia de todos na elaboragéo, na verificagdo e na determinagéo de solugoes.

A manutenc¢do de maquinario ndo € necessaria, pois a Unica maquina que participa do
processo produtivo sdo as parafusadeiras. E no caso de quebrar uma desta maquina a
empresa tem reservas, 0 que ndo necessario ter manuais de manutencéo.

Para Boisvert (1999), um processo é a reunido 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 fluxograma do processo

produtivo de um itinerario externo. A figura 12 apresenta.



FIGURA 12 - Conjunto de Etapas de Producdo de um Itinerario Externo
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Fonte: Departamento de Produgdo Mobitec Brasil.




9 QUALIDADE

O conceito de qualidade apresentado na Norma 1S08402 (1994) *é descrito como
um conjunto de propriedades e caracteristicas de um produto, processo ou servico, que lhe
fornecem a capacidade de satisfazer as necessidades explicitas ou implicitas.

Segundo Deming (1990), 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 propor¢do em que as necessidades dos
clientes evoluem.

Na Mobitec Brasil a qualidade € evidente. Ndo somente em seus produtos que sao
certificados pela I1ISO 9001, mas também com as pesquisas de satisfacdo aplicadas
mensalmente aos seus clientes, com objetivo de atender as expectativas e melhora continua
dos seus processos.

Visando promover a qualidade ainda existe o intercdmbio de tecnologias e processos

de trabalho desenvolvidos pelas outras subsidiarias do grupo e também pela matriz.

9.1 CERTIFICACOES

A certificagdo segundo as Normas ISO 8402 refere-se aos Sistemas de Garantia da
Qualidade (SGQ) implementados na empresa e ndo a qualidade intrinseca dos produtos e
servicos fornecidos aos clientes, para os quais existem outros processos de certificacéo.

Desde 2002, a Mobitec Brasil foi certificada através da Det Norske Veritas
Certificadora Ltda (DNV). Posteriormente, readequou-se e readaptou-se para a certificacéo
9001 versédo 2008, onde € composta dos seguintes itens:

a) manual da qualidade;
b) procedimentos da qualidade;
c) documentos da qualidade;

d) registros da qualidade.

A sigla "ISO" refere-se a International Organization for Standardization, organizacdo ndo-governamental
fundada em 1947, em Genebra, e hoje presente em cerca de 162 paises. A sua fungdo é a de promover a
normatizacdo de produtos e servigos, para que a qualidade dos mesmos seja permanentemente melhorada.



10 ANALISE DE MERCADO

A finalidade deste capitulo é a de abordar uma anélise do mercado de atuagdo da
empresa. Kotler (1998), diz que um mercado consiste de todos 0s consumidores potenciais
que compartilham de uma necessidade ou desejo especifico.

O mercado que a Mobitec atua é Brasil, América Latina e México. Os clientes da
empresa sdao fabricantes de carrocerias, é para estes suas maiores vendas e também, as
empresas de transporte coletivo de passageiros.

A inddstria mundial de carroceria de dnibus € bastante pulverizada entre pequenos e
grandes produtores. Porém, é o Brasil o celeiro deste tipo de veiculo, produziu no ano de
2011 24.911 veiculos e 0 México com 5.327 veiculos. A participacdo de mercado interno da

Mobitec Brasil nestes paises foi de 40,17% para este mesmo periodo.

10.1 INADIMPLENCIA E PRAZO MEDIO

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

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

10.2 SEGMENTACAO DE MERCADO

A segmentacédo de mercado possibilita 0 conhecimento amplo de mercado para que a
organizacdo tenha uma melhor conduta de mercado na empresa. Para kotler (1998), os
mercados consistem de compradores que diferem entre si em muitos aspectos e podem ser
segmentados de varias maneiras.

De acordo com Churchill e Peter:



Segmentacdo de mercado € o processo de dividir um mercado em grupos de
compradores potenciais que tenham semelhantes necessidades e desejos,
percepcdes de valores ou comportamentos de compra. Os individuos ou
organizacfes em cada grupo - ou segmento - do mercado podem responder de
maneira semelhante a uma determinada estratégia de marketing. As empresas
usam as informacdes para decidir a quais segmentos de mercado podem atender de
forma mais lucrativa, enquanto as organizag@es sem fins lucrativos usam-nas para
ser mais eficientes no alcance de suas metas [...](2000).

Na Mobitec Brasil as vendas séo realizadas através de redes de representantes ou
diretamente nas fabricantes de Onibus ou trens. Estados brasileiros ou paises latino-
americanos, onde ndo houver um responsavel por agdes de vendas, sdo atendidos
diretamente pela fabrica. Alguns estados ou paises sdo coordenados por um vendedor
externo da equipe de vendas da fabrica em conjunto com o representante visando o melhor
atendimento ao cliente. Um exemplo deste processo é o estado de Sdo Paulo e Cidade do
México, pois sdo grandes centros econdmicos. Segue relacdo dos estados e ou paises no

mercado interno e externo:

Quadro 3 - Area de Atuagio dos Representantes

Brasil Exterior

Rio de Janeiro — RJ | Belo Horizonte — MG | Santiago — Chile

Séo Paulo — SP Curitiba — PR Bogota — Colémbia

Mato Grosso - MT | Teresina — PR Cidade de México - México
Recife — PE Salvador- BA

Aracaju - SE

Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.

Outra forma de atingir o mercado é através de distribuidores em paises como:

México, Chile e Coldombia.



10.3 PRINCIPAIS CLIENTES

Abaixo o0s principais clientes, seus respectivos volumes de compra e

representatividade no periodo de 2012:

Tabela 3 - Principais Clientes

Cliente Volume de Compras (R$) Representatividade (%)
Induscar 4.901.520,41 27,47
Ciferal 2.580.866,89 14,46
Marcopolo 1.729.153,17 9,69
Comil 1.388.274,04 7,78
Mobitec AB 795.923,28 4,46
San Marino 650.307,00 3,64
Volvo México 473.052,45 2,65
Busscar Colémbia 404.788,40 2,27
Busscar Onibus 374.747,00 2,1
Bombardier 367.777,56 2,06
Outros 4.178.672,46 23,42
Totais 17.845.082,66 100

Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.

No semestre analisado, seus principais clientes foram Induscar, Ciferal, Marcopolo,
Comil, Busscar, San Marino, VVolvo (México), Polomex (México), Ebasul (Uruguai) e Irizar,

que representam 80% do faturamento.



11 ATIVIDADES DE COMERCIO EXTERIOR

Nesta secdo analisam-se as tarefas realizadas pela empresa estudada nas atividades

relacionadas a exportagdo e importacao.

11.1 PROCESSOS ADMINISTRATIVOS NA EXPORTACAO

Serdo examinados, neste item, os principais procedimentos com relacdo aos

processos administrativos.

11.1.1 Vantagens e Barreiras no Processo de Exportacéo

Conforme Minervini (2008), a maior vantagem da exportacdo é possibilitar o
confronto com outras realidades, outros concorrentes, outras exigéncias. Tudo isso leva
necessariamente a uma maior competitividade.

Minervini (2001) explica que para uma empresa exportar ela deve conhecer as
barreiras que podera encontrar quando exportar e se as conhecer sera mais facil superar.
Usualmente, estas barreiras sdo impostas para os produtos importados pelos governos com a
finalidade de protecdo e defesa da industria nacional. As exportacdes podem encontrar
barreiras que se referem aos seguintes itens:

a) protecionismo;

b) falta de moeda conversivel;

c) instabilidade econémica e excesso de documentos;
d) normas técnicas;

e) aspectos culturais e de negociacoes.

As prioridades da empresa estudada sdo investimentos em tecnologias, aliados as
estratégias de crescimento. Assim, atender as expectativas dos clientes, estar em
conformidade com as normas e regulamentos técnicos, € ter exceléncia em seus servigos.

As vantagens em exportar para a empresa sao:



a) proximidade geogréfica com os paises de atuagéo;
b) reducéo dos custos de importacdes, pela obtencdo de incentivos fiscais;
c) melhor aproveitamento dos recursos humanos;
d) ampliacdo de mercado;
e) adicédo de valor a marca.
Segundo Minervini (2005), a exportacdo é uma atividade de medio e longo prazo, a
qual exige planejamento de recursos e, sobretudo, paciéncia. O melhor momento para

exportar é apos ter construido pontos de forga competitivos internacionalmente.

11.1.2 Planejamento de Vendas Para o Mercado Externo

Segundo Minervini (2001) um plano bem elaborado reduz ao minimo as decisfes
irracionais perante os imprevistos do mercado externo, minimiza os conflitos ao redor dos
objetivos com 0s quais a empresa quer se dirigir, aumenta a preparacdo da empresa para o
cambio, fornece um esquema para a constante avaliacdo das atividades, disciplina em forma
sistematica o planejamento e responde as trés grandes perguntas: Onde estou? Aonde quero
ir? Como chegar?

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

Cada regido, representante ou pais possui seu planejamento de vendas que é
mensalmente comparado entre o planejado e o realizado. Apds esta comparacédo é enviado
um e-mail com o acompanhamento das vendas analisando o seu desempenho ou solicitando
informacdes quanto ao ndo cumprimento do que foi proposto. Conforme anexo (ANEXO
B), um exemplo de planilha de acompanhamento do planejamento de vendas do

representante da Colémbia.



11.1.3 Organizagéo: Organograma e Descrigdes Detalhadas das Funcées

Conforme Minervini (2001) a exportacdo s é possivel com a unido do trabalho de
todos os departamentos e, portanto, a empresa deve estar preparada para isto. Sendo assim,
0s departamentos de exportacdo mantém contatos com toda a infraestrutura da organizacao
coordenando a triplice: empresa, mercado e cliente.

Conforme organograma segue as especificacbes dos cargos responsaveis pelo
departamento de comércio exterior na Mobitec Brasil:

a) analistas de exportacdo e importacdo: Sdo responsavel pela parte burocratica
do processo de exportacdo, acompanhamento do embarque do produto
pronto, mantendo contato com clientes e seus prestadores de servicos e de
seus respectivos controles, responsavel pela cobranca internacional,

b) gerente administrativo financeiro: organiza e consolida dados para enviar a
matriz sueca;

c) diretor/presidente: responsavel pela subsidiaria brasileira.

11.1.4 Fluxograma da Exportacéo da Empresa

Segundo Minervini (2001) as operacdes de um departamento de exportacdo podem
ser distribuidas em duas grandes areas: comercial e administrativa. A primeira é responsavel
pela interface com o mercado, enquanto a segunda realiza tarefas de apoio. O autor também
salienta que devem estar muito bem definidas as atribuicdes de cada uma destas grandes
areas.

Na Mobitec Brasil o pedido de exportacao é recebido diretamente pelo departamento
comercial, que além de recebé-lo, é responsavel por:

a) confirmar precos acordados, forma de pagamento, itens negociados, comissao
do pedido (paga no Brasil) e comisséo no Registro de Exportacdo — RE (paga
no exterior);

b) negociar a data de entrega do pedido com o setor de producéo;



c) cadastrar o pedido de venda no sistema operacional Focco 3i, valida-lo com o
gerente comercial e enviar cOpia para o Departamento de Exportacdo e
Logistica Internacional.
Com o recebimento do pedido de vendas, o Departamento de Exportacdo e Logistica
Internacional emite fatura pro forma e envia a mesma para o importador, e neste momento:
a) solicita confirmacdo dos dados da fatura pro forma (com pesos e volumes
estimados);
b) verifica com o cliente a existéncia de exigéncias especiais quanto a
embalagem e documentagéo (quando cliente novo);
c) confirma modalidade de transporte (se aéreo/terrestre ou maritimo);
d) informa a previsao de entrega da mercadoria.

O Departamento de Exportacdo e Logistica Internacional acompanha o status do
pedido na producéo atestando e verificando se a entrega sera feita conforme previsto. Caso
atrase, o importador é avisado pelo departamento. Solicita-se a confec¢do de embalagem
especial (Madeira MDF) ao gerente de producdo. Quando a mercadoria estiver pronta, a
producdo envia os dados de peso e embalagem do pedido e requisicdo de faturamento.
Posteriormente sdo calculados pesos (liquido e bruto) e cubagem exata da mercadoria.

A fatura comercial e o packing list que tem por finalidade complementar a fatura
comercial, sdo emitidos de acordo com os dados do pedido de venda e enviados para o
cliente/importador. Este informa os dados do agente logistico e envia fatura para o agente
entrar em contato com a Mobitec. Apds, negocia-se a retirada da mercadoria com agente
logistico. E realizada a conferéncia dos dados do pedido referente a comissio e se a
mercadoria foi retirada sob venda normal ou com drawback. Segundo Garcia (2007, p.140),
o drawback é um incentivo a exportacdo 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 exportacdo. A seguir envia-se a fatura comercial, packing list
e nota fiscal para o despachante emitir o RE, sempre considerando se ha comissdo de agente
e se ha drawback.

Entrega-se a nota fiscal e copia da fatura para o Departamento Financeiro,
informando se a mercadoria serd liberada com RE ou Declaracdo Simplificada de

Exportacdo — DSE. Acompanha-se a liberagdo da mercadoria com o despachante.



Providencia-se o arquivamento de todos os documentos referentes ao processo:
Fatura Comercial, packing list, NF, RE, Declaracdo de Despacho de Exportacdo — DDE,
conhecimento de transporte internacional, borderé com dados de comissdo de agente, pedido
de compra, dados da embalagem, contrato de cambio e qualquer outra informacéo relevante

ao processo. E quando necessario realiza-se cobrancga internacional.

11.1.5 Controle e Andlise

O Departamento de Exportacdo e Logistica Internacional dispde de uma planilha
para o controle dos processos de exportacdo, com dados detalhados de cada pedido. A figura
referente ao Status de Processo de Exportagéo dispde de dados referentes ao cliente, tipo de
modal de transporte, transportadora, nimero de drawback, enfim todos os dados para
averiguar o andamento do processo e 0s passos realizados no processo, segundo exemplo em
anexo (ANEXO C).

Na planilha macro (ANEXO D), acessa 0s processo desejado automaticamente. Esta
planilha traz dados resumidos do processo, tais como:

a) cliente;

b) numero do processo de exportacao;

c) posicdo: encerrado, em andamento ou cancelado;
d) previsdo de entrega;

e) vencimento da fatura.

Os dados da planilha acima descritos sdo introduzidos a cada novo processo de
exportacdo e atualizados a cada nova informacdo gerada. Com isto, é possivel saber o que é
combinado ou informado pelas partes envolvidas e o desfecho de cada processo. Também,
evita-se 0 manuseio dos processos fisicos, facilitando a pesquisa de informacdes.

Este departamento é responsdvel pela compilagdo de dados que sdo enviados
mensalmente e trimestralmente para a matriz na Suécia. Estas planilhas (ANEXO E) servem
de orientacdo para acompanhamento do andamento das vendas em cada pais, e também a
participacdo de mercado de cada um deles. A partir, destas informacGes a matriz pode
orientar a subsidiaria brasileira nas agdes futuras no que se refere a vendas e p6s-vendas,

consequentemente buscando a melhor satisfagéo dos clientes.



11.1.6 Evolucgéo das Vendas Globais

Atualmente a Mobitec Brasil também vende seus produtos para paises 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 sao
registradas vendas € Alemanha e Estados Unidos, porém em montantes menos
significativos.

Na Tabela 4 a evolucédo de vendas por paises dos Gltimos trés anos:

Tabela 4 - Faturamento de trés anos por pais em reais.

2009 2010 2011
Pais Vendas % Vendas % Vendas %
AfricadoSul R$ - 0 R$ - 0 R$ 26.247,10 0,67
Alemanha R$ - 0 R$ - 0 R$ 432,42 0,01
Argentina R$ 95.114,75 2,03 R$ 252.108,00 4,49 R$ 1.217,20 0,03
Barbados R$ 69.614,42 1,49 R$ 55.460,42 0,99 R$ 163.812,00 4,18
Bolivia R$ - 0 R$ 61.272,00 1,09 R$ - 0
Chile R$ 693.74953 14,82 R$ 637.163,88 11,35 R$ 677.818,30 17,29
Colémbia R$ 1.697.877,41 36,28 R$ 561.892,00 10,01 R$  602.458,90 15,36
El Salvador R$ - 0 R$ - 0 R$ 6.283,00 0,16
Equador R$ - 0 R$ - 0 R$ 6.383,00 0,16
Estados
Unidos R$ 2.347,80 0,05 R$ - 0 R$ 11.398,00 0,29
india R$ 27460463 587 R$ - 0 R$ - 0
Jordania R$ 457.727,70 9,78 R$ 29.929,00 053 R$ - 0
México R$ 1.235.991,79 26,41 R$ 2.252.907,00 40,12 R$ 1.374.983,00 35,06
Peru R$ 9.879,00 0,21 R$ - 0 R$ 7.956,00 0,2
Suécia R$ 129.33954 2,76 R$ 638.19500 11,37 R$  795.923,30 20,3
Uruguai R$ 13.736,00 0,29 R$ 1.116.572,00 19,89 R$ 241.361,00 6,16
Venezuela R$ - 0 R$ 9.536,38 0,17 R$ 4,991,40 0,13
TOTAL R$ 4.679.982,57 R$ 5.615.035,68 R$ 3.921.264,62

Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.

Segundo Minervini (2001, p. 10), Quanto a imensidade de objetos que podem ser
vendidos para outras nagOes diz-se que: um produto, um Servi¢o, que cumpra com as
exigéncias do importador. Ainda para Minervini (2008), mais que exportar seu produto, na
maioria das vezes vocé estd exportando sua capacidade de inovar, projetar, produzir,

embalar, gerenciar, etc.



Neste contexto a Mobitec Brasil, ao vender seus produtos, procura atender as
necessidades dos seus compradores e, quando necessario, viabilizando exporta¢fes. Sendo
assim, os produtos mais vendidos sdo os itinerarios externos para uso em Onibus de
transporte urbano seguido pelos rodoviarios nos ultimos trés anos. Isso se deve ao fato da
modernizacédo da frota na Coldmbia e México.

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

11.2 EXPORTACAO

Neste capitulo pretende-se analisar as questGes comerciais adotadas pela Mobitec

Brasil.

11.2.1 Condic¢des Comerciais

Kuazaqui (1999) diz que negociar € fazer negdcio, comercializar, ato ou efeito de
comprar ou vender. E o ato que busca o equilibrio entre as partes envolvidas, sem constituir
prejuizo e sempre espelhando relacionamentos comerciais a longo prazo.

A comunicac¢do é um fator cultural que esta diretamente relacionado com as relagdes
comerciais entre paises. Kuazaki (1999) afirma que a comunicacédo verbal e ndo verbais sdo
partes integrantes e importantes da negociacdo e se refletem, muitas vezes, em um
sentimento reciproco de respeito e consideracdo, facilitando as relacdes.

A Mobitec prioriza a comunicacdo com seus clientes, as vendas sempre sao
formalizadas, em ambos os mercados, através de cotacGes enviadas via e-mail ou fax. Sdo
definidos previamente ao embarque 0s termos comerciais que envolvem a negociagdo de
venda. Esses termos constam na fatura comercial. Os principais termos considerados sao:

a) definicdo de variedade e quantidade das mercadorias, preco e forma de

pagamento.



b) definicdo do modal e Incoterm °.
c) emissdo fatura comercial: apds definidos os termos comerciais citados acima,
a empresa emite a fatura.

Quando o comprador demonstra interesse maior pelos produtos da empresa
providencia-se uma pré-forma, com todos os dados relativos a operacdo como: a descri¢do
do produto, a condicdo de venda, as condi¢cGes de pagamento, a embalagem, os volumes
minimos e maximos, o transporte internacional, o seguro internacional, o preco, o prazo de

entrega, a validade da cotacao, as fontes de referéncia e documentos, nada pode ser omitido.

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 confianga comercial construida durante
0s contatos anteriores.

As vendas da Mobitec Brasil no mercado externo variam conforme o grau de
confianca e valor da venda. Demandas maiores sdo exigidas cartas de crédito para minimizar
0s riscos. Em 2011, confeccionaram-se cento e quinze processos de exportacdo, sendo seu
prazo médio de sessenta dias. A tabela 5 apresenta a relacdo dos prazos de pagamentos

relacionados ao percentual desenvolvido:

Tabela 5 - indices dos recebimentos na exportagio 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 Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.

5 . n . . . . . - ..
Do inglés Internacional Commercial Terms, ou termos de vendas internacionais. Utilizados para definir as
responsabilidades e obrigaces, tanto do importador quanto do exportador, sobre frete, seguro, entre outros.



Garcia (2007) destaca trés formas:
a) pagamento Antecipado ou Remessa Antecipada ou mesmo Cheque;
b) cobranca, que poderéa ser a vista ou a prazo;
c) carta de Crédito, que também podera ser a vista ou a prazo.

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

Ao adotar os Incoterms as partes envolvidas no negocio internacional garantem que
tem definido as responsabilidades, reduzindo ou eliminando a possibilidade de disputas
judiciais.

Abaixo uma listagem dos Incoterms que foram utilizados nas concretiza¢fes dos
negocios:

Tabela 6 - indices dos Incoterms nas exportacdes em 2011.

Incoterm %
CIF 10,45
CIP 2,6
FCA 1,74
Custo e seguro 2,6
ExWorks 82,61
TOTAL 100

Fonte: Departamento Exporta¢do e Logistica Mobitec Brasil.

Na maior parte de suas vendas a Mobitec Brasil utiliza o incoterm ExWorks,
isentando a empresa de custo e risco sobre a mercadoria. No histérico da empresa ha
registros de vendas sob outros termos, tais como: CIP, FCA e CIF. O distribuidor do México
possui uma condicdo especial, onde paga-se somente 0s custos do processo e seguro. N&o
existe um valor definido para a utilizacdo destes termos. Qualquer negociacéo inicia-se com
ExWorks, podendo variar até a concretizagdo da venda.

Segue explicacdo sobre os Incoterms utilizados nas negociacdes da empresa:

a) CIF — Cost, Insurace and Freight ou Custos, Frete e Seguro. Neste termo o
exportador € responsavel pelo frete e seguro. A responsabilidade do
exportador termina na murado no navio no porto de origem. Depois disso,
todas as responsabilidades ficam a cargo importador. Esta clausula é utilizada

somente no transporte;



b) CIP — Carriage and Insurance Paid to ou Transportes e Seguros até local de
destino designado. As responsabilidades do exportador sdo praticamente as
mesmas, porém o seguro serd pago por ele até o destino. No ato da entrega da
mercadoria para o transportador os riscos sao transferidos para o importador.

c) FCA — Free Carrier ou Livre no Transportador. As responsabilidades do
exportador cessam quando entrega a mercadoria ao transportador no local
designado. No caso do importador indicar outro local que ndo seja o
transportador para a entrega da mercadoria é nesse momento que inicia as
obrigacbes do importador. Pode ser utilizado em qualquer modal de
transporte.

d) EX WOKS - a disposicdo do importador no local designado pelo exportador
(armazém, fabrica). Os custos de coleta e desembaraco ficam a cargo do
importador. Pode ser utilizado em qualquer modal de transporte.

O custo e frete acima descrito na Tabela de Incoterms ndo é um termo internacional
de comércio, ou seja, a Mobitec Brasil paga somente o seguro e o frete da mercadoria. Os
demais custos decorrentes da exportacdo sdo por conta do comprador. Esta modalidade de
negociacao € somente um cliente do México que pode se beneficiar, sendo que os demais
utilizam os termos definido pela Camara de Comércio Internacional.

Conforme pesquisa realizada no site da Associacdo Brasileira do Plastico foi
aprovada uma revisdo dos Incoterms que vigorara a partir de 01/01/2011. Esta remodelacéo
dos Termos Internacionais de Comércio objetivou a simplificacdo dos termos e a melhor

redacdo do local de entrega, ndo deixando duvidas e evitando maus entendimentos.

11.2.3 Principais Produtos Exportados e Mercados Alvos

Conforme especificado anteriormente a linha da Mobitec Brasil se divide em
itinerarios para uso em Onibus de transporte coletivo urbano e rodoviario. Suas vendas se
concentram em paises latino-americanos, poréem, esporadicamente ha historico de vendas
para paises como Suécia e Africa do Sul. Abaixo a lista dos principais paises importadores e
respectiva linha de produtos:

a) Africa do Sul: itinerario urbano;

b) Alemanha: itinerario urbano;



c) Argentina: itinerario rodoviario;

d) Barbados: itinerario urbano;

e) Chile: itinerario urbano e rodoviario;
f) Colébmbia: itinerario urbano;

g) El Salvador: itineréario urbano;

h) Equador: itinerario urbano;

i) Estados Unidos: itinerario rodoviario;
j) Mexico: itinerario urbano e rodoviario;
k) Suécia: produtos semiacabados;

I) Uruguai: itinerario rodoviario;

m) Venezuela: itinerario rodoviario.

11.2.4 Logistica

Segundo Christopher (1997), a logistica é o processo de gerenciar estrategicamente a
aquisicdo, movimentacdo e armazenagem de materiais, pe¢as e produtos acabados (e 0s
fluxos de informacdo correlata) através da organizacdo 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 indices dos modais nos quais a empresa enviou suas mercadorias para seus

clientes em 2011:

Tabela 7 - indices dos modais nas exportagdes em 2011

Modais Quantidade
Aéreo 50
Courier 4
Maritimo 41
Rodoviario 5
TOTAL 100

Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.

No caso da Mobitec Brasil, o contratante do agente logistico geralmente € o

importador. Porém, h& negocia¢bes que o Departamento de Exportacdo e Logistica auxilie



0s compradores das mercadorias com cotagfes em empresas que realizam este tipo de
servigo. As mercadorias sdo encaminhadas independentes dos volumes nos modais. Em caso
de amostras é encaminhado no servico de courier (servico utilizado para entregas rapidas no

comeércio internacional).

11.2.5 Embalagens e Armazenagem

Quanto a embalagem Garcia (2007), diz que as embalagens utilizadas no transporte
internacional devem garantir a integridade ou conservacdo do produto por ela
acondicionado, além de suportar os diversos movimentos sofridos pelas cargas durante o
transporte e ressalta que os transportes aquaviarios, terrestres e aéreos sdo 0s que merecem
maiores cuidados.

Visando proteger seu produto, a Mobitec Brasil envolve todos os seus produtos em
plastico tipo bolha e, posteriormente, os acondiciona em um caixdo de papeldo. Acima de
cinco unidades exportadas a empresa cria modelos de embalagens em MDF conforme
quantidade, ndo existindo uma embalagem padrdo e ndo dispensando a embalagem
individualizada.

A armazenagem de materiais € feita na propria expedicdo da empresa, por nao existir

um centro de distribuicdo ou qualquer outro local especifico.

11.2.6 Canais de Distribuicéo

Conforme Minervini (2001) existem varias formas de entrar em um novo mercado, e
analisando-se desde a estrutura comercial de exportacdo, passando pelas associagdes de
empresas, demandas de produtos em uma dada regido do mundo, disponibilidade de
dinheiro para este novo negdcio chegando até as politicas do pais estrangeiro.

Quanto as formas de distribuicdo, Carls Dias (1993) tem-se a: distribuicdo direta aos
clientes, sem utilizar intermediérios atacadistas/ varejistas; distribuicdo indireta, que
pressupde a venda a alguma pessoa juridica que, posteriormente, revenderd o produto, tal

como foi adquirido. Normalmente o atacado e/ou varejo; distribuicdo mista consiste na



utilizacdo dos dois critérios acima. Canais de distribuicdo diretos para alguns segmentos de
mercados e, indiretos para outros.

A exportacdo direta € a mais usual na Mobitec Brasil. Porém, pode-se realizar a
venda para as encarrocadoras brasileiras que, consequentemente, venderdo os itinerarios
como acessorio dos dnibus para seus clientes no exterior, ou seja, estas passam a ser as
intermediérias, e as contempladas pelos beneficios fiscais das exportagoes.

Ainda existem casos, por exemplo, na Colébmbia, Chile e México onde o0s
distribuidores compram as mercadorias e revendem para os consumidores finais, ou seja, 0S

proprietarios das frotas de dnibus.

11.2.7 Elaboracdo do Preco de Exportacéo

Segundo Vazquez (1999), apesar de a qualidade ser o fator decisivo para a escolha
do produto, a variavel preco continua sendo elemento influente nas compras e vendas
externas. 1sso mostra que para se abrir um mercado no exterior, tem de se ter preco estavel,
competitivo e com qualidade nos produtos que essas empresas pretendem mandar para o
mercado externo.

Para Padoveze (2000), deve-se calcular uma margem de contribuicdo que cubra,
além da rentabilidade desejada do produto, os custos e despesas fixas que nao foram
alocados ao produto.

E desta forma que a Mobitec Brasil forma seus pregos na exportagdo. Porém, para
cada cliente possui uma tabela de precos, podendo variar também conforme volume de

compra. Entretanto, para novos clientes a empresa possui uma tabela referéncia.

11.2.8 Incentivos a Exportagdo

Segundo a Price Waterhouse (1992), os incentivos fiscais as exportacdes brasileiras
séo classificados quanto a:
a) isencdo de pagamento de IPI;

b) isencédo e ndo-incidéncia de ICMS;



c) suspensdo de pagamento de IPI;

d) desoneracdo de PIS e COFINS;

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

f) importagéo sob regime de “drawback”.

Atualmente a Mobitec Brasil ndo se beneficia de nenhuma modalidade de
financiamento de exportacéo, pois a matriz ndo permite financiamentos bancarios. Porém,
ainda quando a mesma era somente uma joint-venture, ja se beneficiou destes.

A empresa objeto de estudo se beneficia da Lei nimero 10.182 de fevereiro de 2001,
Artigo 5°, Paragrafo 1° e Inciso X. Esta lei diz que as empresas que adquirirem importacdes
com o fim de processar para a aplicacdo de transporte de passageiros ou portadores de
deficiéncia fisica serd reduzidos seus impostos de importacdo em quarenta por cento em

todas as partes, componentes, entre outros, comprados no estrangeiro.

11.2.9 Analise da Concorréncia

Para Minervini (2001) os concorrentes sdo minas de informagdes de mercado. No
entanto, a empresa deve estar sempre bem informada no que se diz a respeito de
concorréncia. Estas podem disponibilizar informac6es sobre: produtos, qualidade, preco,
forma de administrar seus negdcios, atuacdo comercial, referéncias sobre que os clientes
pensam sobre seus fornecedores, sua logistica e pés-vendas, entre outros.

No segmento da empresa, em funcdo de seus clientes apresentarem novas
perspectivas para montadoras, novos concorrentes podem entrar imediatamente precisando
atender simplesmente as normas de encarrocadoras, jA& que o0 setor ndo conta com
normatizacdo ou qualquer homologacdo, a ndo ser a de sinalizagdes automotivas que as
préprias montadoras devem seguir, ou norma do Instituto Nacional de Metrologia,
Normalizacdo e Qualidade Industrial (INMETRO) da acessibilidade. Ademais, ndo conta
com nenhuma protecdo, somente sendo regulados pela livre concorréncia, ndo contendo
alguma barreira de entrada.

Por ser filial da empresa sueca e a sua area de atuacdo ser limitada, sobretudo
América Latina e México, ela conta com alguns concorrentes nacionais e internacionais que

utilizam de tecnologia semelhante, mas com qualidade e capacidade produtiva inferior.



Localmente, a Mobitec Brasil divide 0 mercado com os seguintes concorrentes:

a) Dimelthoz: empresa localizada na cidade de Caxias do Sul, seu principal foco

é a fabricacdo de controladores de temperatura e placas eletronicas. Iniciou o

desenvolvimento de itinerarios eletronicos em 2005, ap6s romper contrato de

fornecimento de placas eletrénicas com a Mobitec. Foi até o fim de 2009 a

principal concorrente em dois importantes clientes da Mobitec Brasil;

b) FRT: localizada na cidade de Recife, em Pernambuco. E uma empresa com

produtos de qualidade e agressividade no mercado. Seu maior mercado é o

Nordeste brasileiro e estado de Sdo Paulo. Atualmente a empresa encontra-se

em processo de recuperacéo judicial,

c) Inova: localizada também em Caxias do Sul, surge no mercado brasileiro

como uma tendéncia de ser a maior concorrente da Mobitec Brasil, pois esta

empresa possui prego agressivos, produtos de média qualidade e 6tima salde

financeira;

d) Lamix: empresa estabelecida em Mogi das Cruzes, no estado de Séo Paulo,

seu foco de atuacdo é a fabricacdo de painéis para a industria, rodovias e

publicidade, diversificou sua linha de produtos incluindo os itinerarios

eletronicos. Pouco influente nas encarrogadoras;

e) Translux: empresa pequena localizada na cidade de S&o Paulo, onde este é

seu principal mercado. Seu ponto negativo é a qualidade dos seus produtos.

Globalmente, a Mobitec Brasil possui alguns concorrentes e sdo eles:

a) Gorba: empresa localizada na Suica e com salde financeira forte. Seu

principal mercado € a Japdo e Oriente Médio. Produtos de alta qualidade, mas

um fator positivo para a Mobitec Brasil evidenciado este concorrente sao seus

precos elevados;

b) Hanover Displays: principalmente concorrente do grupo Mobitec, empresa

localizada no Reino Unido, onde é seu principal mercado. Empresa com

conhecimento de produto e reconhecimento por inovagdo técnica, porém é

falha em atendimentos aos clientes. Ha algum tempo procura parceiros no

Brasil;

¢) Luminator: empresa localizada nos Estados Unidos, atuante no mercado da

América do Norte, lider em precos, dedicada a forca de vendas. Porém,

atualmente esta com problemas financeiros graves.



11.3 IMPORTACAO

Neste capitulo serdo analisados o0s procedimentos de compras no mercado
internacional da Mobitec Brasil.

De acordo Labatut (1983), importacdo é definido como uma operagdo que propicia a
entrada de uma mercadoria em um territorio aduaneiro depois de cumpridas as exigéncias

legais e comerciais, gerando uma saida de divisas.

11.3.1 Barreiras e Vantagens Percebidas na Importagdo

A economia globalizada esta relacionada a varios procedimentos logisticos de carater
internacional. As mercadorias ultrapassam por diversos paises e passam sobre diversas
barreiras alfandegarias. Isso pressupde normas juridicas aplicaveis durante todo o trajeto.

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

A Mobitec Brasil apresenta a caracteristica de uma empresa montadora, ndo efetua
em sua linha de montagem nenhuma industrializacdo, apenas a montagem dos produtos.

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

a) produto com custo 40% mais barato comparados aos encontrados no mercado
nacional,
b) possibilidade de customizacdo de matéria-prima;
c) maior poder de barganha;
d) menor dependéncia no mercado nacional,
e) acesso a tecnologias mais desenvolvidas.
A vantagem principal na importacdo constitui-se na busca pela padronizagdo da

tecnologia com a sua matriz, Mobitec AB, que dispbe de fornecedores selecionados e com

6 . . . . . .- ~
Joint venture ou empreendimento conjunto € uma associagdo de empresas, que pode ser definitiva ou ndo,
com fins lucrativos, para explorar determinado(s) negécio(s), sem que nenhuma delas perca sua personalidade

juridica.



testes e funcionalidade comprovados por empresas especializadas. Convém lembrar o custo
da mercadoria que, comparado ao nacional, é muito inferior a produtos de qualidade
compativel. Assim sendo, a empresa, ao longo do processo de inclusdo da importacao,
apresenta bons rendimentos referentes a fidelizacdo do cliente, 0 que comprova a qualidade
superior aos demais concorrentes e produtos anteriores ofertados por ela. Cabe ressaltar que
0 aumento do lucro é devido a um custo menor e gastos com assisténcia técnica inferior,
item fundamental no segmento por se tratar de produtos eletrénicos.
Mesmo com abertura brasileira em relacdo as importacdes a empresa ainda se depara

com barreiras e sdo elas:

a) longo prazo de entrega;

b) os produtos importados sdo comprados diretamente dos distribuidores;

c) poucos fabricantes por ser produto eletrénico;

d) custos de fretes altos, por serem em sua maioria aéreo;

e) variagdo cambial;

f) altos custos de logistica;

g) greves de 6rgdos governamentais;

h) excessiva burocracia;

i) de produtos de alto valor.

Esses problemas podem ocasionar falta de materiais na linha de producéo;

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 ndo seriam

convencionais.

11.3.2 Produtos Importados, Mercados de Procedéncia e Condicdes 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 rentaveis e aumentando sua lucratividade. Os mecanismos descritos pelo autor s&o:

a) enquadrar a mercadoria na classificacdo alfandegaria correta;
b) conhecer os acordos internacionais;
c) saber da existéncia de zonas francas;

d) 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 padronizagéo passou a integrar em seus produtos 50% do custo

de importacao, conforme quadro quatro, os mais utilizados:

Quadro 4 - Fornecedores de Suprimentos Importados e a Localizacéo da Origem.

FORNECEDOR PAIS DE EMBARQUE
Fabrimex Suica

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 sdo basicamente

produtos eletrénicos. Seus fornecedores de matérias-primas sao 0s mesmos para todas as

empresas do grupo, porém cada uma € responsavel por seu processo de importacdo, ou seja,

desde a negociacao para entrega das compras até a logistica do material. Segue a relacdo de

participacdo dos paises nas importacdes das compras da Mobitec Brasil:

Tabela 8 - Participacao dos paises nas importacdes das compras da Mobitec Brasil.

Paises %
Estados Unidos 50,3
Suica 15,54
Taiwan 15,29
China 13,67
Cingapura 3,48
Suécia 1,69
Alemanha 0,03
TOTAL 100

Fonte: Departamento Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.




Tabela 9 - indices participagio das matérias-primas.

Paises %
LED 41,31
Fontes 18,24
Processador MBI 15,11
Placas de Circuito 13,67
Processador Cl 5,35
Componentes Diversos 4,63
Itinerario RGB 1,69
TOTAL 100

Fonte: Departamento Exportacéo e Logistica Mobitec Brasil.

Abaixo a relacdo dos pagamentos e Incoterms:

Tabela 10 - indices dos pagamentos nas importacdes em 2011.

Prazo %

30 dias 76,32
45 dias 18,24
Antecipado 3,74
50 dias 1,69
TOTAL 100

Fonte: Departamento Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.

Tabela 11 - indices dos Incoterms nas importagées em 2011.

Incoterm %
FCA 34,98
ExWorks 65,02
TOTAL 100

Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica.

11.3.3 Logistica - Embalagens e Transportes

A logistica abrange o preparo das cargas, a embalagem, o condicionamento dos
produtos, 0 manuseio e o embarque. Com o planejamento dessas acdes, é possivel reduzir
custos e aperfeicoar prazos para o importador, buscando assim uma melhor programacéo

para 0s produtos com menores custos para a empresa.



De acordo com Christopher (1997), a logistica pode se tornar uma fonte de vantagem
competitiva, a capacidade de a organizagéo diferenciar-se do seu concorrente aos olhos do
cliente; e a segunda oportunidade é o aumento da lucratividade. Por isso, a logistica deve
coordenar todas as atividades necessarias para alcancar niveis desejaveis dos servicos e
qualidade ao custo mais baixo possivel. Devera ser vista como o elo entre 0 mercado e a
atividade operacional da empresa.

Na empresa estudada, as matérias-primas s@o acondicionadas em caixas de papeléo e
enviadas pelo modal aéreo, pois sdo componentes de dimensdes pequenas e baixo peso. E
somente, as placas de circuito que sdo procedentes da China sdo no modal maritimo,
embarques acima de seis toneladas, porém, conforme o tempo de producédo deste fornecedor
tambeém, utilizado o modal aéreo.

Keedi (2004) aponta que € impossivel a transferéncia de um lugar a outro sem a
utilizacdo de qualquer forma de modal de transporte, e também de como a empresa deve
contar com a melhor utilizacdo 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 pais ou internacionalmente, Hoje os modais existentes estdo
divididos em trés sistemas, o0 sistema Aquaviario, com modais maritimo, fluvial e lacustre;
sistema terrestre, representados pelos modais ferroviarios e rodoviarios; e o aéreo o ultimo
modal a aparecer.

Keedi (2004), ainda salienta os principais transportes utilizados nas importacdes
brasileiras: transporte Aquaviario, realizado por via aquéatica, como navios, barcos, barcacas
e demais variagdes com veiculos de diversos tamanhos, formatos e capacidades
extraordinarias de transporte de carga, atingindo centenas de milhares de toneladas. E lider
absoluto no comércio internacional, sendo ideal para mercadorias de baixo e médio valor
agregado.

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

alternativas.



11.3.4 Custos Internados

Para Aquiles (2007), € realmente relevante que as empresas facam um planejamento

claro e objetivo, analisando as tendéncias internacionais, tecnologia, assisténcia técnica,

idoneidade do fornecedor e a pontualidade de entrega do produto ou servico.

Quadro 5 - Itens que compdem o custo de importacdo no Embarque Maritimo.

Componentes do Calculo Ordem N°. | Componentes do Calculo
Valor FOB 1

Frete Maritimo/aéreo Internacional 2

Seguro transporte internacional 3 % sobre 1+2
Valor CIF 4 1+2+3
Imposto de Importacéo 5 % sobre 4

IPI 6

ICMS 7 % sobre 4+14
PIS/PASEP-Cofins 8 % sobre 4+7
AFRMM 9 % sobre 2
Taxa Siscomex 10

Movimentacao e taxas 11

Armazenagem 12 % sobre 4
Capatazia 13 Calculado sobre 0 peso
Frete interno 14

Seguro interno 15

Sind. Desp. Aduaneiro 16

Despachante 17

Despesas diversas 18

Comissdo emissdo Carta de crédito 19

Comisséo do agente 20

CUSTO TOTAL 21

Fonte: Aquiles, 2007.

Acima estdo citadas nomenclaturas importantes para o calculo do custo de produtos

importados, seguem a seguir conceitos importantes.

a) AFRMM: Adicional ao Frete para Renovacdo da Marinha Mercante, que

incide sobre as importacdes realizadas a partir do modal maritimo. A taxa

incide sobre o valor do frete internacional;




b) Armazenagem: tarifa cobrada pela guarda da mercadoria pelo depositario
fiel. Varia de acordo com o periodo de armazenagem e valor da
mercadoria;

c) Capatazia: taxa que incide sobre o0 peso da mercadoria importada, sendo
devida pelo servico de movimentagdo e manuseio de tais produtos;

d) Sindicato Despachante Aduaneiro: esse valor é devido somente nos
estados em que existem sindicatos;

e) Comissdo emissdo Carta de crédito: para os casos que a importacdo for
amparada em Cartas de Crédito. Refere-se a: custo de emissdo, aviso,
negociagdo e confirmagdo, este se houver, da Carta de Crédito,
normalmente cobrada pelo Banco Emissor junto ao importador;

f) Comissdo do agente: quando a transacdo comercial for intermediada por
um agente. Normalmente é definida em percentual e incide sobre o valor
FOB.

No anexo (ANEXO 1), pode-se ver um exemplo de calculo de custo de importacao.

11.3.5 Financiamento a Importacgao

A empresa ndo utiliza nenhuma modalidade de financiamento a importacdo, pois
seus fornecedores sdo frequentemente 0s mesmos em todas as compras, entdo conhecem o

histérico de pagamento.

11.3.6 Drawback

Garcia (2007) define drawback como a desoneracdo de impostos incidentes na
importacdo de matérias-primas que serdo beneficiadas com finalidade de exportacao.

Cerca de 60% das matérias-primas que compdem os itinerarios sdo importados a
Mobitec Brasil se beneficia do drawback suspensdo desde 2002 e tem como finalidade

melhorar seu fluxo de caixa.



12 ANALISE SWOT DA MOBITEC BRASIL

A Anélise SW.O.T. é uma ferramenta estrutural utilizada na analise do ambiente
interno, para a formulacdo de estratégias. Permite-se identificar as For¢as e Fraquezas da
empresa, extrapolando entdo Oportunidades e Ameagcas externas para a mesma.

De acordo com Value Based Management (2007), Forcas e Fraquezas (Strenghts e
Weakness, S e W) sdo fatores internos de criacdo (ou destruicdo) de valor, como: ativos,
habilidades ou recursos que uma companhia tem a sua disposicdo, em relacdo aos seus
competidores.

Ja as Oportunidades e Ameacas (Opportunities e Threats, O e T) sdo fatores externos
de criacdo (ou destruicdo) de valor, os quais a empresa ndo pode controlar, mas que
emergem ou da dindmica competitiva do mercado em questdo, ou de fatores demogréficos,
econdmicos, politicos, tecnoldgicos, sociais ou legais.

Segundo Value Based Management (2007), uma organizacdo deve tentar se adaptar
ao seu ambiente externo. A analise S.W.O.T. é uma ferramenta excelente para analisar as
forcas e fraquezas internas de uma organizacao, e as oportunidades e ameagas externas que
surgem como consequéncia.

Segundo Oliveira (2002) a andlise interna e externa consiste na identificacdo dos
pontos fracos e fortes da organizacdo e das oportunidades e ameacas do ambiente:

a) analise interna: composta pela identificacdo de pontos fortes - variaveis
internas e possivelmente controlaveis que proporcionam a organizagao uma
vantagem em relacéo ao seu ambiente - e pontos fracos - variaveis internas e
possivelmente controlaveis que provocam uma situacdo desfavoravel a
organizacdo em relacdo ao seu ambiente;

b) analise externa: composta pela identificacdo de oportunidades - variaveis
externas e sem possibilidade de controle pela organizacdo e que podem gerar
condi¢bes favordveis para a mesma, desde que ela tenha interesse ou
condicOes - e ameacas - variaveis externas e sem possibilidade de controle
pela organizacdo e que gerar condi¢cdes desfavoraveis.

Os pontos fracos da Mobitec Brasil s&o:
a) concentrar sua atua¢do no mercado de 6nibus;
b) conhecimento pouco profundo de mercado;

c) fase de crescimento em podem superagao;



d) recursos limitados;
e) Unica linha de produtos;
f) falta de planejamento estratégico;
g) dependéncia excessiva de vendas as montadoras;
h) falta de alternativas.
Os pontos fortes da Mobitec Brasil s&o:
a) alcance em maior parte do mercado de atuacéo;
b) competitividade;
C) competéncia;
d) portfélio de produtos atraentes.
As ameacas da Mobitec Brasil no macro ambiente sdo:
a) variacdo cambial;
b) aumento das commodities;
c) barreiras governamentais (ndo tarifarias).
As oportunidades da Mobitec Brasil no macro ambiente sdo:
a) tecnologia de ponta ao alcance da organizacao;
b) mercado aberto a diversificacao;
c) crescimento do segmento automotivo.
As ameacas da Mobitec Brasil no micro ambiente séo:
a) concorréncia local com conhecimento do mercado e baixos custos;
b) baixa qualificacdo;
C) novos concorrentes que possuem conhecimento em eletrdnicos;
d) ter fornecedores exclusivos.
As oportunidades da Mobitec Brasil no micro ambiente sdo:
a) sinergia com a carteira de clientes;
b) melhoria do conjunto de habilidades;
C) ganhos razoaveis;
d) tecnologias de ponta disponivel;

e) fornecedores solugfes completas para os clientes;

f) programas que complementem a venda, tais como: treinamentos, garantias,

entre outros.



13 PROPOSTA DE ESTAGIO

13.1 TITULO DA PROPOSTA

Estudo da viabilidade de implementacdo do sistema Bonded Inventory Management

na empresa Mobitec Brasil Ltda.

13.2 OBJETIVO GERAL

Analisar a viabilidade de implementacdo do sistema Bonded Inventory Management
para a gestdo de compras de insumos importados da América do Norte na empresa Mobitec
Brasil Ltda.

13.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para atingir o objetivo geral pretende-se:

a) Realizar o diagndstico atual dos insumos importados;

b) Propor um novo método para gestdo de aquisi¢cdo dos insumos identificados
através do Bonded Inventory Management;

c) Identificar os insumos importados cuja gestdo pode ser otimizada;

d) Awvaliar as vantagens de implementagdo do novo sistema.



13.4 JUSTIFICATIVA

O objetivo principal de uma empresa €, sem duvida, maximizar o lucro sobre o

capital investido.

Operacionalmente, estoques permitem economias na producgdo. Financeiramente,
sendo o estoque um investimento, conta como parte do capital da empresa. A administracao
de materiais €, portanto, uma das condi¢bes fundamentais para o equilibrio econémico e
financeiro de uma empresa. De acordo com Moreira (2008), ha dois pontos principais
segundo os quais a gestdo de estoques adquire grande importancia e merece cuidados

especiais: o operacional e o financeiro.

Pensando nisso, que a proposta de estagio visa alternativas para redefinir o
planejamento de compras visando a eficiéncia e o controle, e minimizando as necessidades
de capital e 0 excesso de estoque. Isso sem causar um colapso na producdo/vendas, pois

nenhuma empresa aceita e suporta perda de vendas ou parada de producao.

Segundo Assaf Neto (2009), os estoques sdo materiais, mercadorias ou produtos que
sdo fisicamente mantidos disponiveis pela empresa, com expectativa de ingresso no ciclo de
producdo. Porém possuir a quantidade certa no tempo errado ndo resulta em nada, essa
proposta preocupa-se com um dos fatores basicos para o dimensionamento de estoques e
com a eficacia do processo produtivo, que ¢ o “quando” repor os estoques Sem necessitar

estocar insumos excedentes e/ou obsoletos.



14 REVISAO TEORICA

Com a revisdo da literatura pretende-se trazer para 0 projeto proposto o
embasamento tedrico adquirido durante o curso de graduagdo em Administracdo com
Habilitacdo em Comércio Exterior da Universidade de Caxias do Sul, especialmente voltado
para a area de compras, o foco do presente estudo € a viabilidade para a implantacdo de um
novo sistema de aquisi¢do, com isso reestruturando o processo de importacdo de insumos.

Neste sentido, este capitulo apresenta o embasamento teérico que fundamentou o
trabalho, apresentando os principais conceitos referentes a gestdo de estoque, logistica,

logistica integrada, FIFO, curva ABC

14.1 GESTAO DE ESTOQUES

Segundo Ortolani (2002), a Gestdo de Estoques tem reflexos diretos e significativos
na eficiéncia operacional (desempenho) e nas finangas da empresa. Para apoiar 0 processo
de gestdo, os indicadores mais comuns sdo: Giro de Estoque, Prazo Médio de Estoque e Lote
Econdémico de Compra (LEC), conceitos definidos na literatura e amplamente aplicados

pelas praticas empresariais.

Segundo Slack, Chambers e Johnston (2002), estoque € definido como a acumulacéao
armazenada de recursos materiais em um sistema de transformacdo. Algumas vezes, 0

estoque também é usado para descrever qualquer recurso armazenado.

14.2 LOGISTICA

Segundo Ballou (2006), tem sido sugerido que uma estratégia de logistica tenha trés
objetivos:
a) reducdo de custos, que é a estratégia dirigida para minimizar 0s custos

variaveis associados a movimentacéo e a estocagem;



b) reducdo de capital, que é a estratégia direcionada para minimizacgao do
nivel de investimento no sistema logistico;
c) melhorias no servico.
S&o estratégias que normalmente reconhecem que as receitas dependem do nivel do

servico logistico fornecido.

14.2.1 A Importancia da Gestao de Suprimentos na Logistica

Segundo Martins (2005), é de suma importancia 0 bom gerenciamento da cadeia de
suprimento na logistica, pois gerenciar a cadeia de suprimentos, ou suply chain managment,
é simplesmente administrar a integracdo e coordenacdo do sistema de logistica, fazendo uso
de tecnologias avancadas, entre elas gerenciamento de informagdes para planejar e controlar
fatores que visam produzir e distribuir produtos e servicos, com o foco na satisfacdo do
cliente.

Xavier (2008) diferencia Logistica e Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos (SCM
— Supply Chain Management) dizendo que, a primeira é vista como parte integrante da
ultima, ou seja, 0 SCM vai além da Logistica ao buscar integracdo e coordenacao entre 0s
membros da cadeia de suprimentos, sendo 0 objetivo desta, maximizar a competitividade e a
lucratividade da empresa e de seus parceiros.

Christopher (1997) define logistica como sendo o processo de gerenciar
estrategicamente a aquisi¢do, movimentacdo e armazenagem de materiais, pecas, produtos
acabados e informaces através da organizacdo de seus canais de marketing, de modo a
poder maximizar as lucratividades presente e futura através do atendimento dos pedidos a

baixo custo.

14.2.2 Praéticas de Gestao de Compras

Para Braga (2006), as novas formas de gerenciamento da producdo, com a introdugéo
de conceitos como Just In Time (JIT), Gerenciamento pela Qualidade Total, redugéo do

ciclo de producdo de novos produtos, dentre outras praticas que buscavam a reducdo de



custos e a melhoria de qualidade para maior competitividade no cenério internacional,
levaram a fungdo Compras a também ter de adotar novos métodos de gerenciamento para o
setor, emergindo, entdo, como participante na construcdo de vantagens competitivas para o

negaocio.

14.2.2.1 Lote Econdmico de Compra

Segundo Corréa (2008), o LEC (lote econémico de compra) também denominado
EOQ (economical order quantity) gira em torno de um ponto ideal, onde a compra serd mais
econémica para a empresa. De acordo com 0 autor, esse ponto, € 0 que possui menor custo
total quando ocorre uma equivaléncia entre o custo do pedido e o custo de posse. O lote
econdmico visa determinar o numero ideal de pedidos a serem feitos e a quantidade ideal de
cada lote.

Corréa (2008) aborda o assunto em seu livro “Geréncia Econémica de Estoques e
Compras”, ha uma nota informando que P = CUSTO / NUM. PEDIDOS seria mais
adequado para casos em que cada pedido contemplasse apenas um item e no caso em que oS
pedidos contemplassem mais de um item seria procedido o calculo P = CUSTO / NUM.
ARTIGOS ENCOMENDADOS. Para se aferir o custo de manter em estoque (M) o
administrador devera coletar as despesas relativas a manutencdo dos estoques nos
almoxarifados como iluminacéo, médo de obra, manuseio, ou seja, todos 0s gastos relativos a
armazenagem deverdo, segundo Corréa (2008), serem considerados e somados.

Apesar de Corréa (2008) relatar que um erro ou omissdo nas informacdes utilizadas
no calculo do LEC produz um erro pequeno no resultado final, em funcdo da constante
utilizada na férmula do lote econémico, que € a raiz [(2 x P)/M] amortizar esses possiveis
erros ou distor¢des € evidente que o LEC exige para o seu célculo, o conhecimento pelo
gestor de estoques, de um volume muito grande de informagdes que muitas vezes nédo estdo
disponiveis ou sdo de dificil obtengdo. Assim, o grande volume de dados requeridos também
aumenta a probabilidade de erros de célculo e demanda um levantamento muito demorado.

As informagdes utilizadas na formula do LEC, normalmente s&o obtidas utilizando-
se dados do ano anterior. Porém, na dindmica empresarial, é certo que as despesas do
periodo em vigor serdo diferentes das despesas do periodo anterior utilizadas na formula do

lote econdmico de compra.



14.2.2.2 Planejamento de Necessidades de Material

Segundo Corréa & Gianesi (1993), o objetivo do MRP ¢ executar
computacionalmente a atividade de planejamento das necessidades de materiais, permitindo
assim determinar, precisa e rapidamente, as prioridades das ordens de compra e fabricacéo.

Os objetivos principais dos sistemas de calculo de necessidades sdo permitir o
cumprimento dos prazos de entrega dos pedidos dos clientes com minima formacdo de
estoques, planejando as compras e a producdo de itens componentes para que ocorram
apenas nos momentos e nas quantidades necessarias, nem mais, nem menos, nem antes, nem
depois.

Segundo Corréa e Gianesi (1993) o principio basico do sistema MRP é o célculo das
necessidades, um técnica de gestdo que permite o célculo, viabilizado pelo uso do
computador, das quantidades e dos momentos em que Sa0 necessarios 0s recursos de
manufatura para que se cumpram o0s prazos de entrega de produtos, com um minimo de
formacéo de estoque.

A figura 13 ilustra tal principio. Por exemplo, um produto A, composto por duas
pecas, B e C, que sdo compradas de um fornecedor que demora dois dias para entregar tais
pecas, deve ser entregue ao cliente na sexta-feira, uma vez que o tempo gasto para
montagem do produto A na fabrica é de dois dias, a fabricacdo do produto A deve iniciar na
quarta-feira e os itens componentes B e C devem ser solicitados aos fornecedores na

segunda-feira para que eles possam estar disponiveis no estoque na quarta-feira.

FIGURA 13 - Principio Basico de Funcionamento do MRP.
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Fonte: Adaptado de Corréa & Gianesi, 1993.



Na figura 14 podem-se ver graficamente as entradas necessarias no sistema MRP e
quais as saidas que esse sistema fornece.

FIGURA 14 - O Sistema MRP.
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Fonte: GAITHER & FRAZIER (2001).

Em suma, de acordo com Corréa e Gianesi (1993) os principais aspectos do
funcionamento do MRP s&o:
a) Parte-se das necessidades de entrega dos produtos finais (quantidades e
datas);
b) Calculam-se, para tras, no tempo, as datas em que etapas do processo de
producdo devem comegar e acabar;
c) Determinam-se 0s recursos, e respectivas quantidades, necessarios para que

se execute cada etapa.



14.2.2.3 Anélise de Desenvolvimento dos Fornecedores

Simon (2003) apresenta o processo de compras com foco no gerenciamento das relagdes
com fornecedores estratégicos, em vez de no tradicional sistema de fazer cotacdo e comprar. O
objetivo é apoiar o processo de gestdo do fluxo de manufatura e desenvolvimento de novos
produtos, desenvolvendo mecanismos de comunicacgdo rapida, como o intercdmbio eletrénico de
dados e conexdes via internet, para velozmente transferir as necessidades da empresa para o
fornecedor.

De acordo com Ballou (2006), as atividades relacionadas a compras envolvem uma série
de fatores como selecdo de fornecedores, qualificacdo dos servigos, determinagdo de prazos de
vendas, previsdo de precos, servi¢os e mudancas na demanda, entre outros. Ja que grande parte
do dinheiro de vendas é pago a fornecedores por materiais comprados, reducfes pequenas na
aquisicdo dos materiais podem gerar melhorias consideraveis nos lucros. Dessa forma, pode-se
dizer que a gestdo de compras é de vital importancia para o sucesso da empresa.

Coletti (2002) define como “Missdo de Compras”, perceber as necessidades competitivas
dos produtos e servi¢os, tornando-se responsavel pela entrega no tempo certo, custos, qualidade
e outros elementos na estratégia de operagdes, sendo necessario que 0s gerentes de compras
envolvam-se em varias atividades como manter um banco de dados e selecdo de fornecedores,

negociar contratos com 0s mesmos e agir como intermediario entre os fornecedores e a empresa.

14.2.3 Logistica Integrada

Como ja foi citado anteriormente 0 objetivo principal da logistica ¢ o de “colocar o
produto certo, na hora certa, no local certo e ao menor custo possivel” (Ballou, 2006). Na
verdade, apesar de ser um conceito genérico, reflete de forma clara a abrangéncia e o
objetivo da logistica empresarial.

Explica Bowersox, e Donald J, (2001), a Logistica requer integracdo entre todos os
setores de uma empresa, sendo assim possivel formar um sistema logistico integrado, que se
refere ao gerenciamento disciplinado e unificado.

A logistica integrada € vista como a competéncia que vincula a empresa a seus

clientes e fornecedores. As informacOes recebidas de clientes e sobre eles fluem pela



empresa na forma de atividades de vendas, previsoes e pedidos. As informac0es sdo filtradas
em planos especificos de compras e de producéo.

14.2.4 FIFO

Segundo Dias (1993), o método FIFO (acrénimo para First In, First Out, que em
portugués significa primeiro a entrar, primeiro a sair) € o mais comum de negécio de uma
indUstria que produz conforme a demanda de vendas. Assim é possivel dizer que, & medida
que as mercadorias sdo vendidas, damos baixa e expedimos as primeiras compras, ou seja,
vendemos primeiro as primeiras fabricadas/produzidas.

Primeiro que entra primeiro que sai, como em uma fila, o controle dos estoques
realizado através deste método é feito, pela ordem cronoldgica das entradas dos materiais,
ou seja, sai 0 primeiro que entrou no estoque. Esse método é utilizado, quando o giro dos
estoques ocorre de maneira rapida ou quando as oscilacdes normais de custos podem ser
absorvidas no preco do produto ou quando dispde de materiais estocados em longo prazo,
esse tipo de avaliacéo serve para controlar os estoques. Consequentemente, 0s estoques sao

mantidos em contas do ativo, com valores aproximados dos pre¢os atuais de mercado.

14.2.5 Curva ABC

Segundo Carvalho (2002), curva ABC é um método de classificacdo de informacdes,
para que se separem 0s itens de maior importancia ou impacto, os quais sdéo normalmente em
menor numero.

Trata-se de classificacdo estatistica de materiais, baseada no principio de Pareto, em
gue se considera a importancia dos materiais, baseada nas quantidades utilizadas e no seu
valor. Também pode ser utilizada para classificar clientes em relagdo aos seus volumes de
compras ou em relacdo a lucratividade proporcionada; classificacdo de produtos da empresa
pela lucratividade proporcionada, etc.

No que diz respeito a analise de clientes, a curva ABC serve para analisar a

dependéncia ou risco em face de um cliente, ou ainda para que tipo de clientes a organizacao



se deva focar. Consiste em ordenar os clientes por ordem decrescente da sua contribuicéo
para a empresa, de modo a se poder segmentar por grau de dependéncia, de risco ou ainda
por outro critério a definir.

Numa organizacdo, a curva ABC é muito utilizada para a administracdo de estoques,
mas também é usada para a definicdo de politicas de vendas, para o estabelecimento de
prioridades, para a programacdo de producdo, etc. Para a administracdo de estoques, por
exemplo, o administrador a usa como um parametro que informa sobre a necessidade de
aquisicdo de itens - mercadorias ou matérias-primas - essenciais para o controle do estoque,
que variam de acordo com a demanda do consumidor.

Pinto (2002), diz que na avaliacdo dos resultados da curva ABC, percebe-se o giro
dos itens no estoque, o nivel da lucratividade e o grau de representacdo no faturamento da
organizacdo. Os recursos financeiros investidos na aquisicdo do estoque poderdo ser

definidos pela anélise e aplicacdo correta dos dados fornecidos com a curva ABC

14.2.6 Impactos Financeiros

O principal argumento para se estudar a gestdo de estoques é o grande impacto
financeiro que é possivel se obter através do aumento da eficicia e da eficiéncia das
operacdes da organizacdo. Bowersox e Closs (1997) falam que o impacto financeiro das
diversas atividades especificas da-se com o modelo com o qual inicia com o sucesso do
cliente, que corresponde ao atendimento de suas necessidades. Para que isto seja alcancado é
necessario, que haja uma integracdo dos processos logisticos interno aos processos logisticos
externos a organizacdo, havendo assim uma exceléncia funcional que pode levar a um maior
desempenho logistico, tendo como suporte as medidas de desempenho dos processos. Na

figura 15 pode-se ter uma melhor visualizagdo de como este modelo esta configurado.



FIGURA 15 - Modelo de Exceléncia Logistica.
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Fonte: Bowersox e Closs (1997).

Por sua vez, Wernke (2008) menciona que uma possibilidade para otimizar o
desempenho da empresa no que tange a gestdo de estoques consiste definir uma politica de
estocagem que abranja, ao menos, o levantamento dos “prazos médios de estocagem (em
dias)” das mercadorias, o céalculo do custo financeiro de manter determinado volume
estocado, o valor do estoque excedente e o valor do custo financeiro do estoque excedente.
Com esses procedimentos o administrador passaria a contar com informacdes
imprescindiveis para decidir a respeito da manutencdo ou reducao dos niveis de estoques da

organizacdo que dirige (quer fisicamente, quer em valor monetario).



15 DIAGNOSTICO ATUAL DA EMPRESA ESTUDADA

O diagnostico atual da empresa Mobitec Brasil Ltda, tem como objetivo de
demonstrar a situacdo atual dos insumos importados, ja que o foco do presente estudo é a
viabilidade para a implantagdo de um novo sistema de aquisi¢do, com isso reestruturando o
processo de importacdo de insumos.

No presente capitulo serdo apresentadas algumas analises técnicas como
representatividade dos insumos importados no estoque, impacto Financeiro, Situacdo dos
pagamentos das importacbes, Curva ABC de estoque, Lote minimo, prazo de entrega
(LEAD TIME) dos principais itens e representatividade dos insumos importado no produto

pronto.

15.1 REPRESENTATIVIDADE DOS INSUMOS IMPORTADOS NO ESTOQUE

A empresa Mobitec Brasil, possui um sistema informatizado de fechamento de
estoques, o mesmo é feito mensalmente no inicio do més seguinte, e tem por objetivo
valorizar os custos do estoque e analisar os niveis de estoques.

O ultimo fechamento realizado pela empresa foi o do més de agosto, tendo sido
gerado no inicio de setembro. Através do mesmo, como se pode ver na Tabela 12, analisa-
se, que o estoque total é de R$ 3.559.924,13, sendo que desse valor total, R$ 1.830.550,11
sdo insumos importados e produtos prontos somam R$ 555.004,50, usando de célculos de
porcentagem chega-se a conclusdo de que 0s insumos importados representam 60,0% do

estoque de matérias-primas e 50,7% do estoque total.

Tabela 12 - Fechamento do Estoque.

Classificacao de estoque Valor $ %
Matéria-prima Nacional R$ 1.201.369,52 33,7%
Matéria-prima Importada R$ 1.803.550,11 50,7%
Produto Pronto R$ 555.004,50 15,6%
Matéria-prima + Importada R$ 3.004.919,63 84,4%
Total estoque R$ 3.559.924,13 100,0%

Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.



Analisando essa representatividade e visando a reducdo de estoques e a melhorara do
fluxo de caixa, conclui-se, que a empresa deve focar acbes de melhoria em um primeiro

momento, na matéria-prima importada.

15.2 IMPACTO FINANCEIRO

Com base nos dados da tabela 13 nota-se que as despesas com importacbes na
Mobitec Brasil tm um impacto médio de 29,4% no fluxo de caixa nos primeiros sete meses
de 2012. Segundo a geréncia financeira da empresa Mobitec Brasil essa porcentagem ¢ alta,
consumindo muito dos recursos financeiros da empresa, e nota-se ainda que no primeiro
semestre do ano de 2012 esse numero vem aumentando gradativamente, muito devido a
variacdo do ddlar, que teve estava em R$ 1,8708 em Janeiro de 2012 e chegou a R$ 2,009
em julho, gerando um aumento de 7,39% em um intervalo de seis meses.

Outro fator a considerar ¢ o aumento da linha de produtos da Mobitec. /Foi
implantado um novo item na linha de producdo, chamado Unidade de Controle ICU402, o
mesmo tem 16,7% mais insumos importados do que os itens da linha regular da empresa.

Tabela 13 - Despesas com Importagéo.

Més Despesas Numerarias  Despesas Importagdes  Fluxo de Caixa - Saida %

Janeiro R$ 143.014,54 R$ 473.670,00 R$ 3.112.932,12  19,8%
Fevereiro R$ 198.731,60 R$ 420.513,00 R$ 2.114.506,77  29,3%
Marco R$ 209.871,60 R$ 679.963,00 R$ 2.769.909,12  32,1%
Abril R$ 153.626,57 R$ 481.933,00 R$ 2.387.331,18  26,6%
Maio R$ 200.446,40 R$ 566.953,00 R$ 2.332.641,00 32,9%
Junho R$ 226.661,20 R$ 680.949,00 R$ 2.504.080,85  36,2%
Julho R$ 208.754,80 R$ 684.345,00 R$ 2.889.526,71  30,9%

Totais R$ 1.341.106,71 R$ 3.988.326,00 R$ 18.110.927,75  29,4%*

Fonte: Departamento Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.
* Valor médio dos dados apresentados na coluna.

Na figura 16 ilustra-se 0 aumento das despesas de importacGes no primeiro semestre
de 2012, nota-se uma linha de tendéncia ligeiramente voltada para cima.
Fazendo-se uma relagdo Janeiro para Julho vé-se um aumento de 44% no montante

de despesas com importagdes.



FIGURA 16 - Gréafico das Despesas com Importacdes.
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Fonte: Departamento Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.

15.3 PAGAMENTOS DAS IMPORTACOES

Baseando-se na Tabela 14, nota-se que o prazo de pagamento mais recorrente no
primeiro semestre de 2012 é de 30 dias, porém a media é mais baixa, ficando em 21 dias.

Todos os prazos de pagamentos caracterizados como antecipado sdo importacfes
originarias da Asia, que também apresentam outro fator importante no momento de fechar a
importacdo, a dificuldade na negociacdo e na reandlise desses prazos de pagamento,
principalmente produtos de origem da China. E 0s negociadores chineses onde esses, na
maioria se mostram impassiveis perante 0 aumento no prazo de pagamento. No outro lado
tém-se os fornecedores da América do Norte que na sua grande maioria possuem 0S prazos
de pagamento de 60 a 75 dias, podendo chegar a 120 dias, prazos positivos para o fluxo de
caixa. Caracterizando-se como o contréario das negociacdes da Asia, a América do Norte
possui uma flexibilidade grande quando o assunto é prazo de pagamentos, bem como uma
Otima comunicagdo, com exemplos de fornecedores que disponibilizam vendedores
brasileiros para o atendimento. Sendo assim, deve-se focar e estudar a viabilidade de
transferéncia das importacdes procedentes da Asia para os fornecedores da América do
Norte.



Tabela 14 - indices dos pagamentos nas importaces em 2012,

Prazo %

30 dias 42,0%
45 dias 25,0%
60 dias 19,6%
Antecipado 9,8%
75 dias 3,6%
TOTAL 100%

Fonte: Departamento Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.

15.4 CURVA ABC DE ESTOQUE

O controle de curva ABC é uma ferramenta utilizada mensalmente pela empresa
Mobitec Brasil, com o objetivo de classificar e separar os itens mais importantes do estoque,
e fazer uma contagem ciclica dos 50 primeiros itens da Curva A.

Antes de aplicar essa ferramenta, a empresa divide seus estoques por segmentos
como mostra a tabela 14. Com base no més de Agosto de 2012, a divisdo dos segmentos
possibilita uma melhor visualizagdo de como estoque € constituido, ja que a Mobitec possui
43 almoxarifados cadastrados, o agrupamento desses almoxarifados por segmento,
possibilita uma melhor analise dos estoques.

Nota-se na tabela 14, que o maior volume de estoque se deve a matéria-prima como
ja foi citado na tabela 10, sendo assim, deve-se focar no estoque de matéria-prima,
especificamente na matéria-prima importada que € mais representativa que a matéria-prima
nacional como foi citado no subcapitulo representatividade dos insumos importados no

estoque.

Tabela 15 - Estoques Divididos por segmentos.

Seguimentos Valor %
Matéria-prima 2.820.895,96 79,24%
Produto Pronto 139.073,87 3,91%
Servigos por terceiros 395.502,84 11,11%
Garantia 33.793,06 0,95%
Empréstimo 692,5272 0,02%
Assisténcia técnica 125.541,84 3,53%
Demonstragéo Cliente 44.395,04 1,25%

Total Estoque 3.559.895,14 100,00%

Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.



Ap0s a divisdo de segmentos do estoque aplica-se a ferramenta Curva ABC, porém
somente no segmento matéria-prima, 0 mesmo possui 0 estoque principal da empresa, bem
como os estoques de matérias-primas em poder de terceiros para industrializagéo.

O critério de curva ABC adotado pela empresa Mobitec Brasil é estipulado em: 80%
curva A, 10% curva B e 10% curva C, tendo por base os valores, na tabela abaixo observa-se
a aplicacdo da ferramenta no estoque com base no més de agosto de 2012.

Com base na tabela 15, nota-se que 77% dos itens da curva A sdo insumos
importados, o valor alto dos estogques dos itens importados deve-se muito aos lotes minimos

e lead times altos como se Vvé nas analises de lote minimo e prazo de entrega (lead time).

Tabela 16 - Analise da Curva ABC.

Quantidade Itens Valor %
Curva A 138,00 R$ 2.258.774,43 80%
Curva B 102,00 R$ 282.198,87 10%
Curva C 739,00 R$ 279.922,66 10%
Totais 979,00 R$ 2.820.895,96 100,00%

Fonte: Departamento Exportacao e Logistica Mobitec Brasil.
Tendo como base a curva ABC, nota-se que 77% dos itens da curva A sdo insumos
importados.

15.4.1 Lote Minimo

Ainda com base na tabela 15, analisa-se que 51,4% ou 71 itens da curva A possuem
lotes minimos, e entre os itens importados da Curva A esse nimero cresce para 63,83%.
Outro agravante dentro da empresa Mobitec Brasil € que necessariamente a importacéo de
componentes eletronicos deve ser feita através de distribuidores autorizados e ndo por
pequenos vendedores, intermediarios ou brokers. Essa exigéncia foi criada apds problemas
com itens falsificados originarios de um broker nos Estados Unidos que geraram altissimos
custos com assisténcia tecnica e também prejudicou a imagem da empresa perante 0S
clientes. A contrapartida é de que para comprar de distribuidores autorizados devem-se
comprar os lotes minimos do fabricante e ndo a sua real necessidade, muitas vezes o lote
minimo se distancia em muito da necessidade da producgdo, acumulando assim, estoque

desnecessario e diminuindo a rotatividade do estoque.



15.4.2 Giro de Estoque

O giro de estoque da Mobitec é gerado mensalmente. Ele é importante para medir, de
uma forma padronizada, a qualidade do estoque e seu desempenho. A meta adotada pela
empresa estudada € o indice de 3,5 como se ilustra na figura 17. Analisa-se também que essa
meta ndo foi atingida nos meses de junho e de julho, devido a compra de matérias-primas
importadas para um novo produto da linha fabricacdo, aumentando consideravelmente 0s

estoques, devido aos lotes minimos da primeira compra.

FIGURA 17 - Gréfico de Giro de Estoque.
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Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.

15.4.3 Prazo de Entrega (Lead Time)

Ainda nos insumos importados da Curva A de Estoque da Mobitec Brasil, analisa-se
que o prazo médio de entrega ou lead time desses itens é de 51 dias sendo que a variagao
fica entre 28 e 119 dias, deve-se levar em consideracdo também, o tempo do processo de
Importacdo conforme tabela 15, que tem como base o primeiro semestre de 2012.

Ainda na tabela 16 nota-se que 51,4% do volume de valor importado em délar sdo
procedentes da America do Norte, novamente vé-se a importancia das importacdes da
America do Norte, principalmente as importacfes originarias dos Estados Unidos, esse

grande volume deve-se a facilidade em negocia¢do com o pais em questdo, maior rapidez na



importacdo e por ser um pais que abriga os maiores distribuidores componentes eletrénicos

do mundo, que € a principal matéria-prima importada pela empresa Mobitec.

Tabela 17 - Tempo do processo de Importacéo.

Modalidade N° de Processos  N° Dias Total (USD) %
Maritimo- Asia 4 81 R$ 356.958,30 15,8%
Aéreo -América do Norte 53 24 R$1.163.551,09 51,4%
Aéreo -Europa 17 28 R$ 433.460,48 19,2%
Aéreo -Asia 17 19 R$..309.163,00  13,7%
Média 15 38 R$ 2.263.132,87 100,0%

Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.

Nota-se que 58% dos processos de importacbes e 51,4% do volume de valor

importado em doélar sdo procedentes da América do Norte.

15.5 REPRESENTATIVIDADE DOS CUSTOS COM INSUMOS IMPORTADOS NO
CUSTO DO PRODUTO PRONTO

Os custos dos produtos prontos da Mobitec Brasil sdo analisados mensalmente
através do MLC - Mapa de Localizacdo de Custos, no sistema ERP da empresa,
acompanhando as variagdes de custos, servi¢os, cdmbios e outros.

Através do relatério de estrutura com custos, pode-se ter a relacdo detalhada dos
itens que compBdem o produto, bem como os valores de servicos externos e internos, itens
nacionais e importados.

Apresentam-se nas tabelas 18 e 19 dois dos principais produtos fabricados pela
empresa estudada;

Nota-se no produto intitulado Itinerario eletrdnico da tabela 18, que 48,84% do valor
total do produto € composto por itens importados. Retirando os valores de servico, nota-se
que os itens importados representam 83% da composic¢do. No produto Unidade de Controle
da tabela 19, repara-se que 0s nimeros sdo ainda maiores representando 66% do valor total
do produto, e retirando os valores de servicos, os itens importados representam 90% do total
de materiais do produto em questdo, reiterando ainda mais a importancia dos produtos

importados para a empresa Mobitec Brasil.



Tabela 18 - Custos do Itinerario 8X80-12X10 M1 C1 ST F.

ITINERARIO 8X80-12X10 M1 C1 ST F (2819) Valor total %
Total de Materiais R$ 201,272 10,14%
Total de Materiais Importados R$ 166,658 48,84%
Total Op. Interno: R$ 78,479 23,00%
Total Op. Externo: R$ 61,516 18,03%
Total Op. Geral: R$ 139,995 41,02%
Total Geral: R$ 341,267 100,00%
Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.
Tabela 19 - Custos da UNIDADE DE CONTROLE 1CU402 (CU420001-020).
UNIDADE DE CONTROLE ICU402 (CU420001-020) Valor total %
Total de Materiais R$ 84,118 73,05%
Total de Materiais Importados R$ 75,550 65,61%
Total Op. Interno: R$ - 0,00%
Total Op. Externo: R$ 31,037 26,95%
Total Op. Geral: R$ 31,037 26,95%
Total Geral: R$ 115,154 100,00%

Fonte: Departamento Exportagdo e Logistica Mobitec Brasil.

No produto intitulado Itinerario eletrénico, repara-se que 49% do valor total do

produto é composto por itens importados, retirando os valores de servi¢o, nota-se que 0s

itens importados representam 83% da composic¢ao. No produto Unidade de Controle, repara-

se que 0s numeros sdo ainda maiores representando 66% do valor total do produto, retirando

os valores de servigos, 0s itens importados representam 90% do total de materiais do

produto em questéo.



16 PROPOSTA DE NOVO MODELO DE GERENCIAMENTO DA COMPRA DE
COMPONENTES ELETRONICOS IMPORTADOS

O diagndstico apresentado demonstrou que os insumos importados séo vitais para o
bom funcionamento da empresa Mobitec Brasil. Em todas as analises realizadas, as
matérias-primas importadas se destacaram, algumas vezes positivamente, e algumas vezes
negativamente.

Observa-se que a empresa estudada, em si ja atingiu uma situacdo de custos
otimizados e competitivos. Porém, atualmente, para qualquer empreendimento o objetivo
principal ¢ sempre melhorar de alguma forma o lucro, maximizacdo da rentabilidade,
satisfacdo de seus clientes e minimizacao dos custos. Nota-se, portanto, que ha possibilidade
ainda, de uma proposta com foco em minimizar gastos com importagcdes através de um
melhor planejamento de compras de insumos importados, em especial na importacdo de
insumos procedentes da América do Norte. Com esse objetivo, de reduzir estoques,
minimizar custos e melhorar o fluxo de caixa da empresa Mobitec Brasil, sugere-se neste

estudo a implementacdo de um novo método chamado Bonded inventory.

16.1 BONDED INVENTORY

A terminologia Bonded Inventory existe somente em inglés, traduzindo para o
portugués seria algo como “estoques interligados”. Esse conceito € restrito a poucas
empresas no mundo da distribuicdo eletrbnica. A utilizacdo desse método consiste na
colaboracdo mutua entre o distribuidor de componentes eletrénicos e o cliente. O cliente
deve disponibilizar para o fornecedor toda sua linha de componentes eletrénicos para que 0
fornecedor, com essas informacdes faca um levantamento dos itens que podem, ou ndo,
serem introduzidos no método Bonded inventory. A partir do levantamento dos itens
compativeis com o0 novo método, por parte dos distribuidores, comegam-se as negociacoes
dos precos e entregas. Depois de finalizada a negociacdo, fica a cargo do fornecedor a

manutencdo dos estoques para o cliente, sem o compromisso do pedido de compra formal.



16.1.1 Motivos Para Usar o Bonded Inventory

Nas industrias antigas, quando a concorréncia era menor, os ciclos dos produtos mais
longos e as incertezas do mercado mais controlaveis, fazia sentido perseguir a exceléncia
nos negdcios através da gestdo eficiente de todas as atividades como compras, transporte,
armazenagem, fabricacdo, manuseio de materiais e distribuicdo. Entdo era bastante comum
que a cadeia de abastecimento fosse simplificada, formada apenas pelos fabricantes de
matéria-prima, a empresa fabricante e o consumidor final, conforme mostrado na Figura 18

que exibe 0 modelo atual de compras da Mobitec Brasil

FIGURA 18- Fluxograma - Modelo atual de Compras

FORNECEDOR DE
MATERIA PRIMA

FORNECEDOR DE MOBITEC CONSUMIDOR
MATERIA PRIMA BRASIL FINAL

FORNECEDOR DE
MATERIA PRIMA

Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.

Atualmente, com os mercados dindmicos e globalizados, os clientes se tornaram mais
informados e exigentes e, para atendé-los, grande parte das empresas esta envolvida com
algum esfor¢o de melhoria. Os objetivos invariavelmente incluem a redugéo de custos, tdo
rapidamente quanto possivel, e a criacdo de formas inovadoras de aumentar a satisfacdo do
cliente.

A estruturacdo adequada da cadeia de abastecimento é um dos caminhos corretos
para atingir as metas desejadas, principalmente vantagem competitiva frente aos
concorrentes. Neste novo cenario, a terceirizagdo de servicos e fungfes passou a ganhar
destaque, uma vez que a organizagdo pode contratar empresas especializadas em areas
periféricas, enquanto ela se concentra nas suas atividades chave (core business). Diante
disto, a cadeia de fornecimento moderna € muito mais complexa e formada por diversos
agentes que antes ndo faziam parte do processo. Um exemplo claro deste novo modelo na

industria eletrénica é sugerido conforme na Figura 19:



FIGURA 19 - Fluxograma - Novo Modelo de Compras.
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Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.

Assim sendo, a compra através de distribuidores passa a ser uma alternativa viavel e
que se configura como tendéncia mundial no segmento de componentes eletronicos. Cabe ao
distribuidor agregar valor disponibilizando produtos e servicos apropriados, no local correto
e no momento adequado. Ele faz com que haja um aumento da flexibilidade, da eficiéncia e
da produtividade dos processos logisticos.

Podem-se observar claramente estas vantagens quando se pensa no gerenciamento
dos fornecedores de uma empresa. Para que uma induastria fabrique seu produto
normalmente ela deve adquirir matéria-prima de diversos fornecedores, o que faz com que a
administracdo da compra, transporte e recebimento sejam bastante complexos e, na maioria

das vezes, ineficiente, como se pode ver na Figura 20:

FIGURA 20 - Administragdo de Compra Ineficiente. OEM*

FABRICANTE 1

FABRICANTE 2

FABRICANTE 3
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FABRICANTE S

FABRICANTE 6

Fonte: Arrow Eletronics.



(*) OEM - Original Equipment Manufacturer ¢ uma modalidade diferenciada de
distribuicdo de produtos originais, na qual eles ndo sdo comercializados aos consumidores
finais.

Quando um distribuidor € adicionado a este processo, ele passa a ser responsavel
pelo gerenciamento do abastecimento, de forma que o OEM reduz substancialmente a
quantidade de fornecedores, diminuindo o custo de aquisicdo e armazenagem de

mercadorias, o0 transito de veiculos e o custo de transporte, colocando ordem na malha

logistica, como se nota na figura 21:
FIGURA 21 - Administragédo de Compra Eficiente.
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Fonte: Arrow Eletronics.

16.1.2 Proposta de funcionamento do sistema Bonded Inventory na Mobitec Brasil

Para a aplicacdo do sistema bonded inventory na empresa Mobitec Brasil, sugere-se a
realizacdo de um trabalho em conjunto entre o setor de engenharia da empresa, da area de
compras e do distribuidor em questdo, com o intuito de analisar os itens possiveis de
distribuicdo e sua compatibilidade com o sistema bonded. Esta analise tem o intuito de
verificar o consumo mensal dos Gltimos seis meses dos componentes eletrénicos, juntamente
com a previsao de vendas para 0s proximos meses. A partir disso, faz-se necessaria a criagcao
de uma lista de itens com suas respectivas quantidades de consumo mensais dos proximos
seis meses. Envia-se essa lista de itens para o distribuidor, para que 0 mesmo a retorne

cotando seus precos, lead time as quantidades de lote minimo. Aprovando-se a cotagdo, o



distribuidor deve incluir a lista em seu sistema de bonded, Baseando-se no consumo da
Mobitec Brasil, o distribuidor alocaria trés meses de estoque, sem a emissdo de um pedido
de compra formal por parte da Mobitec. Mensalmente o responsavel pela conta da Mobitec,
deve enviar um backlog contendo os itens com estoque disponivel para embargue.
Aprovando-se o embarque através do backlog, o distribuidor envia a documentagdo de
embarque para a Mobitec. Conferindo-se a documentagdo. Fica a cargo do distribuidor, o
frete dentro dos Estados Unidos para o freight forwader do Mobitec Brasil em Miami.
Exemplifica-se esse sistema através da Figura 22.

FIGURA 22 - Fluxograma do Sistema Bonded Inventory na Mobitec Brasil
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Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.




16.1.2 Anédlise dos Fornecedores de Componentes Eletrdnicos para implementacao do

Bonded Inventory

Apresentam-se, algumas informagdes relevantes sobre os trés maiores distribuidores
Norte-Americanos de componentes eletrénicos do mundo. Bem como o método de bonded
inventory, especifico de cada empresa. O sistema Bonded Inventory ndo é um servico
oferecido por muitas empresas no ramo de componentes eletrénicos. Os trés distribuidores
escolhidos para o estudo do sistema bonded sdo; Avnet Inc, Arrow Eletronics e Future
Eletronics.

No quadro 6 pode-se ver a introducdo dessas trés grandes empresas na historia
cronoldgica da eletrébnica no mundo. Nota-se que as empresas Avnet e Arrow ja estdo ha
bastante tempo no mercado, sendo as pioneiras no ramo de distribuicdo eletrénica. A Future
Eletronics, por sua vez, figura como uma empresa mais jovem se comprada a Seus

concorrentes.

Quadro 6 - Histdria Cronoldgica da Eletrénica no Mundo.

Nintendo Wii
End of WW1 Smart Meters
Avnet Eletronics IBM Computer Iphone
Arrow Musicassette CD Player Sony 4GB Memory Stick
Transistor Future Eletronics Berlin wall Down Ipad Tablet
1900-1950 1961-1970 1981-1990 2006-2010
1800-1900 1951-1960 1971-1980 1991-2005
Confederation Transitor Radio Pocket Calculator Hybrid Car
First IC
Gramphone (Integrated Microprocessor Y2K
Circuit) (1958)
Radio Pacemaker VCR Ipod
LED Watch "pbluetooth”
Sony Walkman

Fonte: Future Eletronics.

Na tabela 20 pode-se ver também o Rank dos 25 maiores distribuidores de
componentes eletrénicos do mundo em 2011 tendo como base o faturamento global. Nota-se
que dos 25 distribuidores listados, apenas 3 correspondem a distribuidores de outro
continente que ndo seja a América do Norte, mostrando assim ha predominéancia da América
do Norte no mercado de componentes eletrénicos. Ainda no quadro 6, analisa-se, também,
que as trés empresas apresentadas anteriormente, representam 70% do faturamento entre as

25 maiores do mundo, totalizando 53 hilhdes de doélares no ano de 2011.




Tabela 20 - Top 25 Global Electronic Component Distributors.

Rank Publico / *Faturamento Global
2011 Empresa Privado Pais 2011
América do
1 Avnet pu Norte 26.700,00
América do
2 Arrow Electronics pu Norte 21.390,26
3 WPG Holdings pu Asia 11.111,90
América do
4 Future Electronics pr Norte 5.107,00
América do
5 Electrocomponents plc pu Norte 1.900,00
América do
6 Premier Farnell pu Norte 1.600,00
América do
7 TTI Electronics pu Norte 1.540,00
América do
8 Digi-Key Corp. pr Norte 1.536,08
9 Rutronik Electronics pr Europa 1.026,82
América do
10 Mouser Electronics pu Norte 582,00
América do
11 DAC Group pr Norte 564,90
12 Excelpoint Technology pu Asia 489,40
América do
13 Carlton-Bates pu Norte 362,30
Dependable Component América do
14 Supply pr Norte 327,00
América do
15 Sager Electronics pr Norte 219,00
América do
16 PEI-Genesis pr Norte 211,60
América do
17 Richardson Electronics6 pu Norte 161,03
América do
18 Master Distributors pr Norte 156,20
América do
19 Powell Electronics pr Norte 120,00
América do
20 Bisco Industries pu Norte 103,20
América do
21 Flame Enterprises pr Norte 101,00
América do
22 ElectroSonic pr Norte 71,00
América do
23 RS Electronics pr Norte 60,00
América do
24 Hughes-Peters pr Norte 59,00
América do
25 Steven Engineering pr Norte 49,00
Total USD 75.548,69

Fonte: Electronic Engineering Times Magazine.
*Valores em milhGes.


http://magazine-directory.com/Electronic-Engineering-Times.htm

Para a analise proposta neste trabalho, seré feita uma avaliagdo preliminar dos trés
distribuidores que se dispdem a fornecer o servico de Bonded Inventory, com o intuito de
analisar qual sera 0 mais vantajoso economicamente. Para tal, serd apresentado um breve
historico de cada empresa, uma analise do seu sistema, conforme proposto para a Mobitec,

além da relagdo entre cada empresa e a Mobitec Brasil.

16.2 AVNET INC.

Tabela 21 - Avnet Inc.

Tipo Public (NYSE: AVT)

Industria Electronics

Fundacdo 1921, New York City, USA
Headquarter Phoenix, Arizona

Pessoas chave Roy Vallee, Executive Chairman

Raymond Sadowski, CFO
Rick Hamada, CEO
Faturamento 2011 26,7 Bi

Empregados 19.100

Fonte: Avnet Inc.

Avnet, Inc. (NYSE: AVT) é um distribuidor de tecnologia com sede em Phoenix,

Arizona nos Estados Unidos.
FIGURA 23 - Vista da sede em Phoenix Arizona

Fonte: Avnet Inc.



Em 1921, Charles Avnet, aos 33 anos de idade, imigrante da Russia, comegou a
comprar pegas excedentes de radio e vendé-las ao publico de porta em porta em varias
cidades dos Estados Unidos. Em meados de 1920, quando as fabricas de radios comecaram a
substituir as pecas dos radios para seus clientes, a Avnet ajustou seu mercado de distribuicéo
e comecou a vender pecas de radio para fabricantes e revendedores. Durante a grande
depresséo (1929), a Avnet mudou o foco de varejo para atacado.

Em meados de 1920 a inicio dos anos 1930, a Avnet diversificou-se, ramificando-se
em Kits de radio pra carro e partes e kits para montagem de automoveis. Na Segunda Guerra
Mundial Avnet era responsavel por fazer antenas para as forcas armadas dos EUA. Seu
filho, Lester Avnet, ingressou na empresa nessa época.

Avnet foi incorporada em 1955. Em 1956, uma fabrica de conectores foi inaugurada
em 1956, perto de Los Angeles para a indUstria aeronautica. Em 1959, a empresa abriu seu
capital na Bolsa de Valores norte-americana. Sobre os proximos 10 anos a Avnet expandiu-
se com Varias aquisi¢des nos novos campos de semicondutores, relés e potenciémetros. Ela

também agregou valor a empresa acrescentado produtos de T1, criando parceria com a IBM.

16.2.1 Programa de planejamento de Inventario interligado da Avnet Inc. (Bonded
Inventory Planning Program (BIPP))

Avnet Bonded Inventory Planning Program (BIPP) é um programa inicial para
empresas que desejam a cooperagcdo mutua entre o cliente e o fornecedor de componentes
eletrbnicos, agregando essa parceria a cadeia de suprimentos da empresa. Usando uma lista
especifica e uma analise dos itens do cliente, 0 modelo BIPP da Avnet, vincula com cliente,
seus estoques, seus centros de distribuicdo e também disponibiliza o acompanhamento dos
niveis de estoques e as necessidades futuras do MRP do cliente, adequando-se ao lead-time
dos fabricantes. Todas essas informacGes sdo acessadas eletronicamente no site da Avnet

pelo sistema chamado Supply Chain Central.



16.2.2 Supply Chain Central

Através da Web site Supply Chain Central, facilita-se 0 acesso do cliente. Essa

ferramenta de servico possibilita que o mesmo possa gerir seus embarques, e suas

necessidades online. O cliente pode acessar essa ferramenta a qualquer hora sem custo. Com

esse sistema, é possivel ainda acessos como:

a)
b)
c)

d)

f)

9)

h)

Previsdo de embarques (Forecast information);

Anélise da carteira (Backlog review capability);

Informagdes sobre os pedidos de compra que serdo enviados em breve
(Information on orders that will be shipped soon);

Informacdes sobre pedidos que enviados recentemente (Information on
orders that have shipped recently);

Informagdes dos embarques e informac6es das Invoices (Broad waybill and
invoice information);

Acesso a Bonded inventory e aos estoques disponiveis (Bonded and available
Avnet inventory);

Precos especificos do cliente e das ordens executadas (Customer specific
price order execution);

Catalogo de pecas, especificas para o cliente e as informacdes dessas pecas
(Customer specific catalog of parts and part information);

Aviso do fim de vida dos componentes e catalago para os mesmos (EOL

status on catalog parts).

Avnet Supply Chain Central também possui uma linha auxiliar, que possibilita ao

cliente maior visibilidade de suas compras. Atraves dessa ferramenta o cliente tem a acesso

on-line a informagdes como:

a)
b)

c)

d)

Lista técnica dos materiais (BOM);

Gerenciamento da Lista técnica dos materiais, (ativos e o histérico) (BOM
management (active and historical));

Status das ordens de compra, incluindo as em progresso (Order status,
including work-in-progress);

Status da carteira de pedido (Backlog status);

Histdrico dos pedidos de compra (Order history);



f) Os numeros de rastreamentos dos embarques (Tracking of shipments);

g) Os embarques atuais (Current shipments);

h) Gerenciamento das alteracfes de engenharia (Engineering Change Order
(ECO) management);

1) Componentes com falhas de processo (Component In Process Failures
(IPF)).

16.2.3 A Avnet E A Mobitec Brasil

A parceria entre a Avnet e a Mobitec Brasil comegcou em novembro de 2010 com um
item apenas, desde entdo a Mobitec jA comprou R$ 537.747,81 em componentes eletrdnicos.
Hoje a Avnet possui embarques mensais para a Mobitec.

16.3 A ARROW ELECTRONICS, INC.

Tabela 22 - Arrow Eletronics, Inc.

Tipo Public NYSE: ARW

Industria Electronics

Fundacéo 1935, New York City, USA

Headquarter Inverness, Colorado

Pessoas chave Michael J. Long President &CEO
Paul J. Reilly EVP and CFO

Faturamento 2011 21,3 Bi

Empregados 12.700

Fonte: Arrow Eletronics, Inc.

A Arrow é o segundo maior distribuidor de componentes eletrdnicos e produtos de
tecnologia para o0 mercado industrial e comercial do mundo.

Com sede em Melville, Nova York, estd presente nos 5 continentes, em 340
localidades em 53 paises.

Possui mais de 20 centros de distribuicdo, que armazenam estoques superiores a

centenas de milhdes de dolares.



FIGURA 24 - Fachada da Arrow Eletronics, Inc.

Fonte: Arrow Eletronics, Inc.

Arrow Electronics foi fundada em 1935, quando uma loja de varejo chamada Radio
Arrow abriu em Nova York.. Radio Row, foi criado por Maurice ("Murray™) Goldberg, ele
vendia pecas de radios usados para clientes de varejo. Outros pioneiros nessa indudstria, nas
proximidades foram Charles Avnet e Seymour Schweber.

No inicio de 1950, armados com franquias adicionais e um pequeno departamento de
vendas, a Arrow comecgou a vender pecas eletronicas para clientes industriais. Um segundo
escritério e loja foram abertos em Mineola, Long Island, em 1956. Em 1961, quando a
empresa concluiu sua oferta publica inicial e listou suas acdes na Bolsa de Valores
Americana, as vendas totais somaram US$ 4 milhGes, mais da metade vieram da divisdo de
vendas industriais, com o restante sendo do negdcio tradicional de varejo. Durante 0s anos
1960, Arrow mudou sua sede para Farmingdale, Long Island, e abriu filiais adicionais em
Norwalk, Connecticut e Totowa, New Jersey.

Entrando em 1970 com US $ 9 milhdes em vendas anuais. A Arrow estava
classificada como a N°12 entre os distribuidores Americanos de eletronica. A numero 1 era
a Avnet, que era 8 vezes maior que a Arrow. Durante a década dos anos 70, ao incluir
franquias chaves como a de semicondutores (liderado pela Texas Instruments em 1970) e
abertura de escritdrios de vendas em mais de 20 cidades norte-americanas, Arrow
assertivamente subiu na hierarquia, crescendo o seu negocio de distribuicdo de produtos
eletrbnicos a uma taxa média anual de 34 por cento. Até o final da década, as vendas da
empresa haviam subido para US$ 177 milhdes, estabelecendo A Arrow como o segundo

maior distribuidor de eletrdnicos do pais.



A Arrow entrou no século 21 com vendas globais de US $ 9 bilhdes a US $ 6
bilhGes em componentes eletronicos e US $ 3 bilhdes em produtos de informatica.
Desde 2010 a Arrow completou 24 aquisicOes estratégicas que expandiu seus

negaocios globais.

16.3.1 Sistema Arrow de Inventario gerenciado pelo fornecedor — (Vendor Managed
Inventory (VMI) by Arrow)

Com o programa Vendor managed inventory (VMI) criado pela Arrow, possibilita-se
ao cliente, reducBes em seus custos totais, melhora do fluxo de caixa e 0 aumento no tempo

de reagéo perante as mudancas nas demandas.

16.3.2 Pipelining e Bonded Inventory

Na modalidade bonded inventory, a Arrow continua a armazenar os estoques dentro
dos seus centros de distribuicdo e almoxarifados, porém o estoque é eletronicamente
segregado dentro dos sistemas da Arrow, e disponibilizado somente para o cliente através do
programa VMI.

O programa Bonded inventory oferece melhora nos giros de estoque e reducdo da
dependéncia da administracdo do estoque. Diminui também a exigéncia de espacos para
armazenagens de materiais no estoque do cliente. Pelo fato do estoque estar armazenado nas
dependéncias da Arrow. A Arrow administra 0s niveis de estoque de seguranga, sem a
necessidade de transportes desnecessarios. A administracdo do estoque € realizada pela
mesma

O programa bonded inventory, proporciona as seguintes vantagens:

a) Reducéo nos custos de estoque (Reductions in inventory carrying costs)
b) Melhora no fluxo de caixa (Improved cash-to-cash cycle times)

c) Maior seguranca no abastecimento (Greater security in supply)



16.3.3 Remessas Consignadas

O programa de materiais consignados da Arrow pode ser a opcao para os clientes
retardarem suas entradas de estoque e reduzir o tempo de ciclo de seu material no estoque,
aumentando a disponibilidade dos componentes.

Os clientes mantém administracdo fisica da mercadoria e deve fornecer uma area
segura e fisicamente segregada para comportar o estoque. A Arrow mantém a
responsabilidade de planejamento de material, e da entrega do estoque nesta area reservada
nas dependéncias do cliente, e detém posse do estoque até o desembolso (pagamento). E
necessario controle estrito para manter a visibilidade, o alinhamento da responsabilidade

sobre o produto e para preservar a acuracidade.

O programa de remessas consignadas da Arrow, em alguns casos, proporciona:

a) Melhor flexibilidade em reaces de demandas variaveis (Improve flexibility when
reacting to changing demands)

b) Reducdo nos custos totais, menores niveis de estoque, reducdo nos custos de
transacdo, melhora no fluxo de caixa (Reduce total cost from lower inventory
levels, lower materials overhead, reduce transaction costs, and delay cash
disbursements)

c) Melhora no giro de estoque (Improve cycle times)

16.3.4 In-Plant Stores (Estoques no cliente)

Esse sistema proporciona economia nos custos e maior flexibilidade. O In-plant
stores da Arrow € uma solucdo para uma administracdo mais eficiente do inventario. Com o
material programado para atender as suas demandas especificas, o In-plant store localiza-se
dentro da fabrica do cliente, fornecendo assim material para produgéo no estilo just-in-time.

Oferece-se atraves do programa In-plant store, beneficios, como:

a) Melhor flexibilidade em rea¢Ges de demandas variaveis;

b) Redugdo nos custos totais, menores niveis de estoque, reducdo nos custos de

transacdo, melhora no fluxo de caixa;



¢) Melhor resposta nos avisos de mudancas de engenharia;

d) Eliminacdo de manuseio desnecessério e de sobrecarga;

e) Melhora no giro de estoque;

f) Maior capacidade de foco dos funcionarios em questbes estratégicas (Greater

ability to focus current staff on strategic issues).

16.3.5 eCOMPASS

eCOMPASS e um sistema para agendamento e planejamento de materiais. E um
sistema integrado de gerenciamento e planejamento que utiliza a previsdo de vendas do
cliente para automatizar e conduzir o processo de atendimento. Ao comparar as demandas
do cliente com os estoques da Arrow, o0 eCOMPASS gera uma série de relatorios que
permite o cliente analisar suas necessidades perante o estoques da Arrow, permitindo mais
tempo para um planejamento proativo e uma melhor manutencdo das necessidades. A
ferramenta eCOMPASS também avalia os dados do MRP do cliente, e alimenta essas
informacdes na programacao do cliente junto a Arrow.

Na Arrow, as ordens de compra sdo geradas automaticamente garantindo a vitalidade
das programacdes dos clientes. Além disso, existe a opcdo do eCOMPASS incorporado. Isto
significa que, quando surge a demanda de uma janela especifica semanal (periodo de
tempo), a demanda torna-se automaticamente um pedido de compra firme, entdo o nimero

da ordem de compra € incluido nas informac¢des do produto em questdo.

16.3.6 A Arrow e a Mobitec Brasil

A empresa Arrow comecgou a focar o sul do Brasil somente no inicio de 2012, até
entdo, a Mobitec ndo era um alvo em potencial para a empresa, porém no ano de 2012 eles
reestruturam todo o setor de vendas do Brasil incluindo ate mesmo um escritorio em Porto
Alegre. Desde entdo a Mobitec vai negociando pregos e entregas com a Arrow, porem até o

presente momento ndo foi concluido nenhum negadcio.



16.4 FUTURE ELETRONICS

Tabela 23 - Future Eletronics.*

Tipo Privada

Industria Electronics

Fundacao 1968, Pointe-Claire, Quebec, Canada
Headquarter Pointe-Claire, Quebec

Pessoas chave Robert Miller CEO

Faturamento 2011 11,1 Bi

Empregados 5.000

Fonte: Future Eletronics.

*Por ser uma empresa privada, o acesso as informacdes sdo extremamente restritas.

FIGURA 25 - Fachada da Future Eletronics.

Fonte: Foto tirada pelo autor.

A Future Electronics Inc. é um distribuidor de componentes eletrdnicos e
eletromecanicos com sede em Pointe-Claire, Quebec. Fundada em 1968, pelo recluso
bilionario Robert Miller, A Future é uma das maiores empresas de Quebec de propriedade
privada, e é atualmente o quarto maior distribuidor de eletronicos no mundo. A Future
Electronics opera em 169 localidades em 42 paises nas Américas, Europa e Asia. Ao
contrério dos outros maiores distribuidores globais, 0 seu crescimento, e estid posi¢do de
lideranca, foi alcangada, principalmente atraveés do crescimento interno com pequenas

aquisicoes e fusdes.



A Future Electronics também possui um grupo de engenharia avangada composta de
engenheiros de aplicagbes que atuam mundialmente juntamente aos clientes dando-lhes o
suporte para ajudar o cliente em seu projeto de circuito e com a selecdo de produto e suporte
a engenharia.

Future Electronics langou o seu site atualizado, www.futureelectronics.com, em
outubro de 2008. Future Electronics construiu uma plataforma na web de classe mundial
aproveitando as tecnologias dos lideres de mercado, Microsoft e Endeca. O novo site oferece
aos clientes da Future, um dos maiores banco de dados sobre componentes eletrénicos e
produtos no mundo. Usando um sistema assistente e de navegacéo intuitiva e visual, 0s
clientes ttm acesso a imagens do produto em 3-D, informacgdes sobre as aplicacdes,
modelos, diagramas de blocos, dicas de design, comentarios de clientes e programacao da
entrega para o dia seguinte.

A Future no passado separou suas operacdes em dois negdcios complementares.

Future Global, que serviu os grandes clientes da Future.

Future Active/Industrial (FAI), apoiava os clientes de pequeno e médio porte. No
entanto, a partir de 2008, a Future consolidou a Future Global e Future Active/Industrial

(FAI) em uma Unica operacao consolidada.

16.4.1 Future Electronics’ Bonded inventory Management — Gerenciamento de estoque

interligado da Future Eletronics

Future’s Bonded Inventory Management program permite estoques minimos, com
lead time iguais ao tempo de transito da mercadoria. De modo que o cliente comece a usar
aquilo que precisa, quando precisar efetivamente.

O programa Bonded Inventory Management melhora também fluxo de caixa e o giro
de estoque do cliente, enquanto minimiza os excessos de estoques e itens obsoletos.

O cliente pode visualizar suas compras disponiveis para embarque através do
programa FIRST®. Ou se preferir, ainda pode utilizar o meio convencional, que é o contato

com o vendedor pessoal.



16.4.2 Electronic Commerce Capabilities, FIRST® - Recursos do comércio eletronico,
FIRST®

O programa FIRST® permite a liberacdo do material de forma eficiente e
rapidamente, por meio da utilizacdo do comércio eletronico.
OperacOes disponiveis, no intercambio de dados eletronico atraves do programa
FIRST®:
a) Invoice (nota fiscal)
b) Remessa de materiais
c) Cronograma de planejamento das necessidades com capacidade de liberacao
d) Pedido de cotacédo
e) Resposta da cotacdo
f) Ordem de compra
g) Confirmacdo do pedido de compra
h) Aviso prévio de embarque
i) Mudanca no pedido de compra
j) Aviso de recebimento
k) Programacéo do embarque

I) Assessoria nos embarques

16.4.3 Planejamento de implementacéo e restricoes

Com base nos formatos (ASC) X12-830, EDIFACT-DELFOR, proprietary text, xIs
ou PDF. Fornecidos habitualmente pelo cliente. A partir disso relacionam-se as informacgdes
de previsdo de consumo e de liberacdo dos materiais entre as organizagdes. O cronograma
de planejamento de transacdo de materiais pode ser usado numa combinagdo de formas,
como em uma simples previséo de vendas, ou um mecanismo de liberagdo de mercadorias
pode ser implementado com base em consumos semanais ou mensais. A previsdo de
liberacdo de mercadorias, também pode conter todos os dados relacionados aos pedidos de
compra, conforme necessario. Porque a capacidade de liberar as mercadorias

eletronicamente elimina a necessidade de geracdo de ordens de compra.



Utilizando-se dessa ferramenta juntamente com o programa Bonded Inventory
Management da Future. A Future Electronics utiliza as informagdes do programa FIRST®
para estabelecer os niveis de materiais alocados conforme as demandas do cliente.

Através do pacote FIRST® e-commerce software, o cliente tera a capacidade de
visualizagdo de suas necessidades, bem como o controle eletronico da disponibilidade de

seus materiais.

16.4.4 A Future e a Mobitec Brasil

A Future Eletronics é parceira da empresa Mobitec Brasil desde abril de 2009, desde
entdo a Mobitec ja adquiriu R$ 2.213.007,35 em componentes eletrdnicos, colocando a
Future como principal fornecedor de componentes atualmente.

A Mobitec tem esse volume maior com a Future por um diferencial em especifico. A
Future Eltronics é uma empresa de capital fechado. Isso faz diferenca, por que a empresa, a
mando do CEO, Robert Miller, prioriza 0 armazenamento de estoques e 0 aumento gradativo
do mesmo. Isso faz com que a empresa possua uma gama enorme de estoques de variadas
marcas. Isso ja ndo acontece com seus principais concorrentes. Arrow e Avnet, que sdo
empresas de capital aberto. Quando se é capital aberto, ndo se depende apenas de uma

pessoa para tomar-se a decisdo da compra e do aumento dos estoques.

16.3 ANALISE DOS COMPONENTES COMPATIVEIS COM O SISTEMA BONDED
INVENTORY.

A variedade de componentes eletrdnicos é muito grande, e nem todos podem ser
incluidos no sistema bonded inventoy. Para melhor entender sobre o produto “componente

eletronico”, tém-se algumas informacdes basicas e de funcionalidade do mesmo.



16.3.1 Componentes eletronicos

O mundo dos componentes eletronicos € divido em varias categorias, como uma
arvore genealdgica.
FIGURA 26 - Categorias dos Componentes Eletronicos.

Componentes
eletronicos
Actives Passivos
| ]
Discretos . Circuitos Interconexdes Passivos Eletromecanicos
integrados
Diodos Microcontroladores Soquetes Capacitores Fusiveis
Transistores Microprocessadores PCMCIA Resistores Chaves
Retificadores Memorias Terminais Re.de de Dissipadores
resistores
Optoeletronicos Sinalizadores D Subs Filtros Dlssm;c::rres de
I— LEDs Analdgicos I— Conectores I— Indutores I— Relés
Wireless

Fonte: Setor de Engenharia Mobitec Brasil.

16.3.1.1 Ativos

Os componentes eletrénicos ativos sdo aqueles que podem ser utilizados para
proporcionar ganhos nos circuitos eletronicos. Eles desempenham fungdes bem mais
complexas que 0s passivos, como controlarem a energia ou controlar os dados do circuito
eletronico. Os componentes mais importantes desse segmento sdo: Microprocessadores,

chips de memadria e conversores digitais e analogicos.



16.3.1.1.1 Discretos

Um dispositivo eletronico elementar construido como uma unica unidade. Ndo ha
praticamente qualquer produto eletronico que nédo possui, pelo menos, um ou dois Resistores

ou capacitores discretos.

16.3.1.1.2 Circuitos integrados ou Chips

Um circuito integrado (também conhecido como CI, microcomputador, microchip,
chip de silicio, chip ou chip) é um eletrbnico miniaturizado (composto principalmente por
dispositivos semicondutores), que tem sido produzido na superficie de um substrato_fino de
material semicondutor.

Os circuitos integrados sdo usados em quase todos os equipamentos eletrdnicos

usados hoje, e revolucionaram o mundo da eletronica.

16.3.1.2 Passivos

E um componente eletronico que ndo requer uma fonte de energia para realizar a sua
funcdo pretendida. Eles desempenham fungbes simples nas placas eletrdnicas, geralmente
sdo apenas controladores de poténcia, em vez de dados. Os componentes mais importantes

desse segmento sdo: Resistores, capacitores e indutores.

16.3.1.2.1 Interconexdes

Uma conexao elétrica ou dptica ou cabo que conecta dois dispositivos separados. Por

exemplo, o cabo que conecta 0 monitor ou o disco rigido para o sistema de computador é



chamado de interconexdo. Um sistema de computador padrdo ird conter mdaltiplas

interconexaoes.

16.3.1.2.2 Passivos Incremental

Um componente passivo, dependendo de campo, pode ser ou um componente que
consome (mas ndo produz) energia (passividade termodindmico), ou um componente que é

incapaz de ganho de poténcia (passividade incremental).

16.3.1.2.3 Eletromecanicos

Componentes eletromecéanicos podem realizar operacdes elétricas usando pecas
moveis ou usando conexdes elétricas

J& citado anteriormente, alguns itens ndo podem ser incluidos no sistema bonded
inventory. Os componentes eletronicos que podem ou ndo fazer parte desse novo sistema,
sdo classificados pelos préprios distribuidores. Essa classificacdo € feita através de quatro
tipos, sdo eles;

Common Bond (vinculo comum) — S&o itens de giro normal para o distribuidor, ou
seja, itens usados por muitos clientes. Por isso, ndo oferecem um risco financeiro para o
distribuidor, ja que o mesmo pode remanejar as quantidades de um cliente para outro.

Customer Specific (especificos de clientes) — Itens para os quais os distribuidores
possuem poucos clientes. Nesse caso, as reservas serdo para um periodo entre 3 & 6 meses
dependendo do distribuidor.

Limited (Limitado) — Funciona como os itens Common Bond, para reservas com o
valor de até US$ 5,000. 00; reservas acima desse valor, serdo sujeitas a aprovagdo do
departamento BAC (Anélise de risco), que geralmente se baseia na performance geral do
bonded inventory do cliente em questéo.

NCNR (N&o cancelaveis, ndo retornaveis) - ltens para 0s quais ndo se aceitam

cancelamento ou devolugdes.



17 COMPARACAO DO MODELO ATUAL DE COMPRAS DE INSUMOS
IMPORTADOS COM O NOVO MODELO DE COMPRAS DE INSUMOS
IMPORTADOS ATRAVES DO BONDED INVENTORY

17.1 SELECAO DOS ITENS A SER APLICADO O NOVO SISTEMA

Tendo-se como base os tipos de componentes eletronicos citados anteriormente, e
através dos relatorios de curva ABC, efetuados no diagndéstico atual e do relatério intitulado
“Relatorio dos itens com analise de compra” do sistema ERP da Mobitec Brasil. Constatou-
se que, atualmente na Mobitec Brasil, 122 componentes eletrdnicos sdo importados
mensalmente. Dessa quantidade, 22 itens sdo atualmente importados diretamente de seus
respectivos fabricantes, devido ao grande consumo, sendo mais vidvel o canal direto com o
fabricante.

Os outros 100 itens, sdo procedentes de fornecedores distribuidores, sdo eles: Avnet
Inc., Future Eletronics, Gang Song Eletronics Co., Infinty informatica Inc., Raystar
Optronics, Atlantis Eletronics, Samtec Inc. e Resistronic. Os 100 itens fornecidos por esses 8
fornecedores representam, em média, um total de compra de U$ 1.100.000,00 por ano ou
pouco mais de U$ 91.000,00 mensais, tratando-se de itens acessiveis aos distribuidores,
criou-se uma lista dos 100 itens. Contendo as seguintes informacdes:

1) Cddigo do item,

2) Descricéo,

3) Consumo mensal, gerado a partir da previsdo de vendas para 0 primeiro
trimestre de 2013 em conjunto com o consumo dos itens nos Gltimos 6 meses,

4) Consumo Anual,

5) Part Number, que se trata de uma série de nimeros e letras que representam

as especificagdes do item frente aos distribuidores.



Na Tabela 24 tem-se 0 exemplo da lista criada para cotagao.

Tabela 24 - Exemplo da Lista de Cotacéo.

Consumo Consumo
Cdd Descricdo Mensal Anual Part Number
RESISTOR SMD 10.0HM 1/4W D11/CRCW1206 100 10R 1%
1790 5% 1.700,00 20.400,00 ET1E3
Cl MEMORIA
3743 SST25VF016B504IS2AF SOIC8 SST25VF016B-50-41-S2AF
3,3V ROLO 2.610,00 31.320,00

Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.

As informacgfes contidas na lista de cotacdo foram suficientes para que 0s trés
maiores distribuidores de componentes da América do Norte, pudessem retornar a lista com
seus prec¢os para o sistema de Bonded Inventory bem como sua disponibilidade.

A lista foi enviada para os contatos da empresa Mobitec Brasil nos fornecedores,
Arrow, Future e Avnet. Os mesmos se mostraram interessados na lista contendo os 100 itens
COm seus respectivos consumos mensais.

Todos os trés distribuidores completaram a lista de cotacdo, com as seguintes
informacodes;

1) Preco (Unit resale) para bonded inventory

2) Lead time

3) Lote minimo

4) Lote multiplo

5) Estoque disponivel (Qty avaialable) para embarque imediato

6) Fabricante do item (Manufacturer)

7) Rohs - (Restriction of Certain Hazardous Substances, Restricdo de Certas
Substancias Perigosas) é uma diretiva europeia (ndo é lei ainda) que proibe
que certas substancias perigosas sejam usadas em processos de fabricacdo de
produtos, sdo elas: cadmio (Cd), mercurio (Hg), cromo hexavalente (Cr(VI)),
bifenilos polibromados (PBBs), éteres difenil-polibromados (PBDEs) e
chumbo (Pb).



Na tabela 25 tem-se o exemplo da cotacdo da Arrow Eletronics .

Tabela 25 - Exemplo de cotacdo para o sistema Bonded inventory.

Lead Qty
Céd Descricdo Unit resale time Min. Mult. Avail Manufacturer Rohs
RESISTOR SMD 10 .
1790 15 oHM 1/4W 5% $ 00025 o anas 5.000 5.000 300000 ViShaY es
Cl MEMORIA 3
3743 SST25VF016B5041S2AF  $ 0,9733 - Winbond Yes
semanas 1 90

SOIC8 3,3V ROLO
Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.

Com o recebimento de todas as cotagdes, montou-se manualmente uma planilha
macro comparativa. Essa planilha comparativa (ANEXO J) contém todos os 100 itens com
as respectivas informacoes:

a) Codigo do item

b) Descrigdo do item

c) Consumo mensal

d) Preco Atual

e) Fornecedor Atual

f) Cotacdo Arrow Eletronics

g) Cotacdo Avnet Inc

h) Cotacdo Future Eletronics

i) Quantidade de compra estimada para ano de 2013 para cada item.
(Informacéo obtida através da multiplicacdo do consumo mensal pelo os
meses de 2013, subtraindo o estoque atual, e 0s consumos de novembro e
dezembro).

j) Quantidade de compra estimada para ano de 2013 para cada item versus
preco atual

k) Quantidade de compra estimada para ano de 2013 para cada item versus
Cotacédo Arrow Eletronics

I) Quantidade de compra estimada para ano de 2013 para cada item versus
Cotacdo Avnet Inc

m) Quantidade de compra estimada para ano de 2013 para cada item versus

Cotacéo Future Eletronics



17.2 ESCOLHA DA MELHOR OPCAO DO SISTEMA BONDED INVENTORY

Baseando-se na planilha comparativa, apresentam-se os resultados na Tabela 26. Nota-se
que, se a empresa estudada mantiver seu modelo atual de compras para esses 100 itens
procedentes de distribuidores, baseando-se nas compras estimadas para 2013, a empresa
estudada acabara desembolsado a quantia de US$ 920.088,78 no ano de 2013. Analisando-se
o0 resultado das cotacGes dos trés distribuidores nota-se que, se a empresa Mobitec Brasil
optar pelo sistema Bonded inventory da empresa Future Eletronics, para os mesmos 100
itens, a empresa estudada desembolsara US$ 813.706,15 no ano de 2013. Sendo assim, uma
reducdo expressiva de -11,56% ou US$ 106.382,63, do modelo atual para a nova proposta.
A empresa Arrow, também apresenta uma reducéo de 2,02 % se comparado ao sistema atual
de aquisicdo de componentes eletronicos. Ja o fornecedor Avnet, apresentou a pior cotacao
das trés empresas, mostrando que a aplicacdo do sistema bonded inventory praticado pela
mesma nao traria frutos ou resultados para a empresa Mobitec Brasil.

Ainda na tabela 26, nota-se, o nivel competitivo da empresa Future Eletronics, se
comparado a seus concorrentes. Isso se deve ao diferencial de uma empresa privada.
Enquanto as empresas publicas tém seus precos tabelados e de dificil negociacdo. Uma
empresa privada pode negociar seus pregos, de uma forma mais proxima com o cliente,
sendo mais dinamica sua analise do potencial do cliente. Creditando assim, precos mais
baixos que as tabelas das empresas publicas.

Tendo-se como base esse resultado, o fornecedor escolhido para a implementacdo do
programa Bonded Inventory, é a empresa Future Eletronics. E significativo o retorno

possivel, com a inclusdo do sistema oferecido pela mesma.

Tabela 26 - Total de compras em 2013, versus preco atual e cotacGes.

Compras 2013 x preco Compras. 2013 X
atual Compras 2013 x Arrow  Compras 2013 x Avnet  Future
$ 920.088,78 $ 901.431,14 $ 943.971,23 $ 813.706,15

Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.

Nem todos os itens oferecidos pela empresa Future Eletronics sdo efetivamente
melhores aos praticados atualmente, como se pode ver na Tabela 27. Muitos itens

mantiveram o preco atual e alguns ficaram até mesmo mais caros. Mas, a analise do retorno



desse novo método de aquisicdo de componentes eletrénicos, deve ser feita, através do
resultado global, ja que a soma de reducéo, é maior que a soma do aumento.

Tabela 27 - Lista dos principais itens cotados pela Future Eletronics.

Item

(c6d.) Consumo mensal  Preco Atual Fornecedor Atual Future Resultado

2551 5.000,00 $ 0,406 Resistronic $ 0,015 $ -23.092,60
3743 2.610,00 $ 1,700 Future $ 0,980 $ -22.211,28
2552 18.000,00 $ 0,250 Future $ 0,180 $ -16.310,00
2553 30.000,00 $ 0,074 Future $ 0,030 $ -14.960,22
2558 2.320,00 $ 0,380 Future $ 0,102 $ -7.708,11
3703 2.610,00 $ 0,708 Future $ 0,520 $ -5.287,31
3689 2.610,00 $ 3,900 Future $ 3,750 $ -4.390,95
4052 720,00 $ 1,060 Samtec $ 0,680 $ -3.543,50
3639 2.610,00 $ 0,450 Avnet $ 0,350 $ -3.053,10
3630 1.210,00 $ 1,250 Future $ 0,560 $ -2.726,19
3685 2.610,00 $ 0,140 Future $ 0,078 $ -1.783,01
2560 7.500,00 $ 0,100 Future $ 0,085 $ -1.280,54
3785 910,00 $ 2,040 Atlantis $ 1,770 $ -1.270,62
3675 2.610,00 $ 0,182 Avnet $ 0,150 $ -1.071,91
3672 3.520,00 $ 0,160 Future $ 0,138 $ -953,79
2569 55.000,00 $ 0,003 Resistronic $ 0,002 $ -950,40
3674 2.610,00 $ 0,530 Future $ 0,502 $ -938,95
3683 5.220,00 $ 0,100 Future $ 0,085 $ -908,70
2549 873.000,00 $ 0,002 Future $ 0,002 $ -875,12
2568 45.000,00 $ 0,003 Resistronic $ 0,002 $ -777,60
3641 2.610,00 $ 0,076 Future $ 0,054 $ -718,94
4051 220,00 $ 0,933 Samtec $ 0,700 $ -610,69
3682 2.610,00 $ 0,100 Future $ 0,085 $ -491,52
3705 5.220,00 $ 0,021 Future $ 0,014 $ -436,69
2567 120.000,00 $ 0,002 Resistronic $ 0,002 $ -399,01
3693 910,00 $ 0,180 Future $ 0,160 $ -254,80
3680 2.610,00 $ 0,018 Future $ 0,012 $ -198,48
2550 5.000,00 $ 0,006 Future $ 0,003 $ -170,50
3687 2.760,00 $ 0,130 Future $ 0,124 $ -146,38
3658 6.720,00 $ 0,003 Future $ 0,001 $ -128,16
3704 7.830,00 $ 0,011 Future $ 0,010 $ -125,54
3727 2.610,00 $ 0,001 Future $ 0,023 $ 515,53
3701 2.610,00 $ 0,210 Gang Song $ 0,270 $ 872,40
3636 2.610,00 $ 0,003 Avnet $ 0,035 $ 873,17
3702 2.610,00 $ 0,210 Gang Song $ 0,270 $ 932,40
3495 1.700,00 $ 0,170 Avnet $ 0,350 $ 3.464,64
3387 1.250,00 $ 2,500 Raystar $ 2,900 $ 4.857,20

Reducdo em délar estimada para 0 ano de 2013 $ -106.382,63

Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.

Nota-se na tabela 28 que, no ano de 2012 o volume de importagdes chegara a U$
3.381.659,99. Levando em consideracdo a implementacdo do novo sistema de aquisi¢ao de
componentes eletrénicos por intermédio do programa bonded inventary do distribuidor
Future Eletronics, e considerando que empresa estudada, mantenha o volume de importagdes
para 0 ano de 2013, a reducdo por intermedio da nova proposta, no volume de importagdes,

sera de 3,14%, se comparado ao ano de 2012.



Tabela 28 - Valores das importacGes do ano de 2012 da Empresa Mobitec Brasil.

Més Importacdo em Délar
Janeiro $ 194.589,05
Fevereiro $ 314.110,47
Marco $ 412.277,27
Abril $ 199.946,94
Maio $ 284.904,60
Junho $ 328.658,42
Julho $ 609.714,17
Agosto $ 186.665,91
Setembro $ 299.843,34
Outubro $ 200.949,82
Novembro (estimado) $ 200.000,00
Dezembro (estimado) $ 150.000,00
Total $ 3.381.659,99

Fonte: Departamento de contabilidade da empresa Mobitec Brasil.

17.3 GASTOS ATUAIS EM IMPORTACOES DE COMPONENTES ELETRONICOS
COMPATIVEIS COM O SISTEMA BONDED INVENTORY

Conforme Tabela 29, até o més de outubro, a empresa Mobitec Brasil desembolsou
R$ 133.761,54 com gastos de embarques nas importacBes de materiais procedentes dos
distribuidores; Raystar, Gang Song, Infinity Samtec, Avnet e Future. Estima-se que esse
valor atinja o total de R$ 160.513,85 no ano de 2012.

Conforme nota-se na Tabela 29, o0 nUmero médio de embarques para os itens em
questdo, no ano de 2012, é de 4,8 embarques por més, e uma estimativa de 58 para 0 mesmo
ano. Tendo-se como base a real efetivacdo do novo método bonded Inventory, esse nimero
reduziria automaticamente. O foco da empresa seria a importagdo dos itens por intermédio
da Future Eletronics, eliminando assim os fornecedores sobressalentes, e também seus
embarques mensais e bimestrais. Tomando-se isso como base a empresa Mobitec teria 12
embarques no ano ao invés de 58 como no ano de 2012.

Porém, propde-se que a empresa estudada mantenha as importagdes do Unico item
gue atualmente € importado da empresa Avnet, mas trocando-as de mensais para bimestrais,
mantendo assim vinculo com o maior fornecedor mundial de componentes eletrénicos, mas

ao mesmo tempo diminuido o seu numero de embarques no ano e como se trata de apenas



um item, o impacto no giro de estoque da empresa serd pequeno, mas com retorno nos

custos de embarque.

Tabela 29 - Gastos com embarques nas importacdes de distribuidores até outubro.

Fornecedores Raystar Gang Song Infinity Samtec Avnet Future Totais
N° embarques 5 5 9 7 9 13 48
Frete/Seguro R$ 12.968,12 R$ 6.573,62 R$ 10.086,39 R$ 8.120,71 R$ 11.246,18 R$ 21.378,10 R$ 70.373,12
Infraero+Arm. R$ 1.301,75 R$ 944,68 R$ 2.648,23 R$ 1.488,15 R$ 2.577,09 R$ 5.339,45 R$ 14.299,35
Frete Nacional R$ 1.110,00 R$ 777,31 R$ 174251 R$ 1.333,14 R$ 1.864,98 R$ 3.027,13 R$9.855,07
Desp. aduaneiras R$ 3.652,50 R$ 2.968,00 R$ 7.016,30 R$ 5.192,10 R$ 7.576,70 R$ 12.828,40 R$ 39.234,00
Totais (até

outubro) R$ 19.032,37 R$ 11.263,61 R$ 21.493,43 R$ 16.134,10 R$ 23.264,95 R$ 42.573,08 R$133.761,54
Média mensal R$ 190324 R$ 1.126,36 R$ 2.149,34 R$ 1.61341 R$ 2.326,50 R$ 4.257,31 R$ 13.376,15
Média por

embarque R$ 3.80647 R$ 2.252,72 R$ 2.388,16 R$ 2.304,87 R$ 2.584,99 R$ 3.274,85 R$ 16.612,07
Gasto estimado

de 2012 R$ 22.838,84 R$ 13.516,33 R$ 25.792,12 R$ 19.360,92 R$ 27.917,94 R$ 51.087,70 R$160.513,85
Gasto estimado

para 2013 R$ - R$ - R$ - R$ - R$20.679,96** R$ 85.980,00* R$106.659,96
Total de reducao nos custos de importagédo para 2013 R$ 53.853,89

Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.
* Considerando-se 12.
** Considerando-se 6.

Com a decisdo de manter o fornecedor Avnet e com a implantacdo do sistema
bonded inventory da empresa Future Eletronics, calcula-se que, 0 nimero de embarques para
0 ano de 2013 seria de 18 embarques, sendo 12 embarques procedentes da empresa Future
Eletronics e 6 embarques da empresa Avnet Inc. Cotou-se junto ao agente de carga da
empresa Mobitec, a consolidagdo dos embarques das empresas, Raystar, Gang Song,
Infinity, Samtec e Future. Chegou-se ao valor de R$ 7.165,00 por embarque. Considerando-
se esse valor, e mais os valores dos embarques do fornecedor Avnet o total de gastos em
embarques de componentes eletrénicos procedentes de distribuidores para o ano de 2013
seria de aproximadamente R$ 106.659,96. Baseando-se nesse valor, nota-se a reducdo nos

gastos com embarques de 34% ou de R$ 53.853,89, na comparacdo de 2012 para 2013.



17.4 EFEITO NO FLUXO DE CAIXA E NOS PRAZOS DE PAGAMENTO

Além das reducdes nos precos, das reduces nos numeros de embarques, e nos gastos
com embarques, com a aplicacdo do sistema bonded inventory, a empresa estudada se
beneficiaria da melhora no fluxo de caixa. Mantendo-se a deciséo da implantagdo do novo
sistema, da reprogramacdo dos embarques, e com a exclusdao dos fornecedores; Raystar,
Gang Song, Infinity e Samtec. A empresa estudada aumentaria o0 prazo médio de pagamento
de 20 dias para 45 dias, como nota-se na Tabela 30.

Durante a negociagdo com o distribuidor Future Eletronics sobre a implantagdo do
sistema, a mesma informou que, se ela atingir o volume de U$ 50.000,00 mensais, 0
distribuidor conseguiria atingir o prazo de pagamento de 90 dias, aumentando assim a média
dos pagamentos dos insumos importados dessas empresas de 20 dias atualmente para 60
dias.

Tabela 30 - Prazos de Pagamento dos Distribuidores

Prazo de pagamento Prazo de pagamento

Fornecedores 2012 2013 Embarques 2012 Embarques 2013
Raystar Antecipado - 6 0
Gang Song Antecipado - 6 0
Infinity 30 dias - 11 0
Samtec Antecipado - 9 0
Avnet 30 dias 30 11 6
Future 60 dias 60 16 12
Média 20 45 5 15

Fonte: Departamento de compras da Mobitec Brasil.



18 CONCLUSOES

18.1 PLANO DE ACAO

Para a elaboracdo deste trabalho, foram realizadas inimeras analises para dar suporte
a estruturacdo de um plano de acgdo, para implantagdo de um novo sistema de aquisicao de
componentes eletronicos procedentes de distribuidores norte-americanos. Estas agdes foram
baseadas em informacdes e dados da empresa, bem como dos préprios fornecedores para dar
maior confiabilidade e qualidade as informacbes que servirdo de base para a escolha da
melhor estratégia a ser seguida.

Segue as estratégias propostas para dar inicio a implantacdo do novo sistema de
aquisicdo de componentes eletrénicos procedentes de distribuidores Norte-Americanos da
Mobitec Brasil.

Primeiramente, deve-se apresentar a proposta para o0s superiores da empresa Mobitec
Brasil, visando transparecer o novo sistema de aquisicdo chamado Bonded Inventory.
Explanar e exemplificar o maximo possivel sobre a implantacdo do mesmo.

Deve-se entrar em contato com a empresa Future Eletronics, solicitando o prazo
necessario para implantacdo do sistema e também se a necessidade de algum tipo de
treinamento para uma melhor utilizacdo do novo sistema.

Deve-se fazer um levantamento dos itens cotados para 0 Bonded Inventory, sobre, a
quantidade de estoque disponivel na Mobitec, a programacdo de compras pendente com o
fornecedor regular, e o lead time dos itens proposto na cotacdo do bonded.

Enviar para o distribuidor a solicitacdo da inclusdo dos itens da Mobitec Brasil no

sistema bonded Invetory.

18.2 CONSIDERACOES FINAIS

O diagnostico apresentando foi realizado para demonstrar um novo método de
aquisicdo de insumos importados procedentes de distribuidores da América do Norte. O

estudo foi iniciado pelo diagnostico da empresa desde a producgéo até a entrada de matéria-



prima por meio das importacdes e a saida de produtos elaborados, assim explanando os
processos e procedimentos realizados por ela.

A partir, das pesquisas realizadas constatou-se que, uma nova proposta para 0
modelo atual de compra de insumos importados é uma grande oportunidade para a Mobitec
Brasil, por isso foi desenvolvido um estudo para conhecer suas especificidades, apoiados de
um planejamento estratégico para eficaz desenvoltura deste trabalho.

Atualmente, para qualquer empreendimento o objetivo principal é o lucro, reducao
dos custos, maior competitividade e satisfacdo dos clientes. E para que isso ocorra um dos
caminhos utilizados pelas empresas € negociar com outros paises, como foi o caso deste
estudo. Focou-se o mercado de distribuicdo de componentes eletrdnicos, dos paises da
Ameérica do Norte, principalmente os Estados Unidos.

Coletando-se os dados, definindo as acdes para a implantacdo do novo sistema. Foi
possivel afirmar a viabilidade da proposta. O alcance da mesma proporciona para empresa a
reducdo dos estoques, melhores precos, melhora no fluxo de caixa e aumento da
competitividade da empresa.

O programa Bonded Inventory Management, proporciona as vantagens de reducéo
nos custo, nos estoques obsoletos, nos nimeros de embarques e nos gastos com embarques,

ainda ha uma melhora no fluxo de caixa e maior seguranca no abastecimento.
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ANEXO B - Planilha Acompanhamento de Metas

Margo Acompanhamento

itinerariod Previsao Realizado % Valor | % Qtde ﬂ:m::n.mnmm ﬂm_nu..qmm
QTD T Vendas Prev Realiz Prev Realiz Cc
[TH 8X64 - 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
[THBXE0 -1 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
[THBXE0 -1 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
[TH 1132 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
[TH 11X64 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
[TH 11X48 237p84.400.00 -100% -100% 237 0 -100%p84.400.00 0,00 ~100%
[T 11X11] 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
ITH 11X12 186R77.140,00 -100% -100% 186 0 -100%p77.140.00 0,00 ~100%
T 11X11] 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
TH11X32 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
ITH 11X64 0 0.00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0.00 0%
[TH 11X96 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
ITH 13X96 0 0.00 0% 0% 0 0 0% 0.00 0.00 0%
[TH 13X64 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
ITH 13X64 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
[TH 1332 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
ITH 13X32 90| 49.500,00 105] 62.332,00 6% 17% 90 105 17%| 49.500,00] 52.332,00 6%
TM13X1245 0 0,00 0% 0% 0 0 0% 0,00 0,00 0%
ITh 13X12 30| 54.000,00 35 50.972,60 6% 17% 30 35 17%;| 54.000,00] 50.972 60 6%
543 665.04 140003.304,60 B4% -T4% 543 140 -T4%p65.040,00 ,_cw.wch_w 4%

Fonte: Departamento Comercial Mobitec Brasil.



ANEXO C - Acompanhamento de Pedido de Exportacdo

Status de Processo de Exportagao Voltar ao menu

N? do Processa: 62 - 09 — Ar Pedido de Venda: 816
Cliente: Volve Pais: México
Ordem de Compra do cliente: M256668 Negociagao: Ex- Factory
Pedido Recebido das Vendas em: 25/05/2011 Tempo de Tramitagao: 22 dias
Previsdo de entrega: 08/06/2011 Tempo de Desembarago: 00 dias
Proforma Enviada ao Cliente em: 08/06/2011 COMISSAQ PEDRO
Documentos enviados ao cliente para aprovagdo em: 08/06/2011 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 Expedicéo: 08/06/2011 Valor da mercadoria: uUsD 7.800,00
Transportadora: Veloz |/ JAS Valor Total da Fatura: UsD 7.800,00
Cia Aérea/Maritima: JAS | ABSA Peso Liquido: 80,000
MNota Fiscal: 1643 Peso Bruto: 134,020
Saida da Mercadoria: 16/06/2011 Volumes: 0,525
Cliente Avisado em: 17/06/2011 Conhecimento: 54907930720
Data do conhecimento: 17/06/2011
Mercadoria Disponivel para o Cliente: 25/06/2011 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

Observagoes

08/06/2011|Mercadaria pronta Proforma enviada para Volvo.

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

Fonte: Departamento de Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.



ANEXO D - Tela De Acompanhamento de Pedido de Exportagéo

STATUS DE EXPORTACAO - 2011

Ordem de
Pedido de |Comprado |Previsdo de |Nota Data do Tempo de
Processo Cliente Situagao Embarque Venda Cliente Entrega Fiscal |Vencimento Cambio |[COMISSAQ [Tramitagae:

45 - 09 =5 Ar Volvo Encemrado Embarcado 406| M256668 | 11/05/2009 791 10/07/11 |ok PEDRO 13 dias

399,397 e
48-09 — Ar Volvo Encemrado Embarcado 165 M256668 | 06/05/2009] 1315 28/0711 14/09/11|PEDRO 32 dias

109,400 e
50-11 — Ar Volvo Encemrado Embarcado  [401 M256668 | DGR/D&/2011 1316 28/07H1 14/09/11|PEDRO 3 dias
56 -11 — Ar Volvo Encemrado Embarcado 812P8-5851284-5] 28/05/2011 1516 03/08/11 14/09/11|nda 17 dias
60 - 11 — Mar Volvo Encemrado Embarcado 881] M256668 | 05/06/2011 1644 31/08/11 09/11/11|PEDRO 15 dias
fi1-11 — Mar Volvo Encemrado Embarcado  [815e 817 M256668 | 05/06/2011 1642 31/08/11 09/11/11|PEDRO 22 dias
62-11—Ar Volvo Encerrado Embarcado 816| M256668 | DB/06/2011 1643 16/08/11 PEDRO 22 dias
66 -11 — Mar Volvo Encerrado Embarcado 186| M256668 | 17/06/2011 2145 17/09/11 14/09/11 [ndo 91 dias
69-11 — AR Volvo Encerrado Embarcado 882| M256668 | D3/07/2011 2148 17/0911 09/11/11 |Pedro 38 dias
70 -11 — Mar Volvo Encemrado Embarcado 883| M256668 | 24/07/2011 2477 1110M11 09/11/11|Pedro 57 dias
79-11 —Ar Volvo Encemrado Embarcado 1576] M256668 | 30/07/2011 2539 29/09411 02/10/11|Pedro 03 dias
82 -11 — Mar Volvo Encerrado Embarcado 1241 3186 05/11/11 03/12/11|Pedro 30 dias
97 -11 — Mar Volvo Encerrado Embarcado 1397,1855,1 M256668 | 25/09/2011(3601 /# 3 26/11111 03/12/11|Pedro 70 dias
98 - 11 — Air Volvo Encermado Embarcado 1627, 1587 ( M256668 16/09/2011 3514 16/11411 Pedro 51 dias
102 -11 — Mar  |Volvo Encemrado Embarcado 1397, 1855( M256668 | 25/09/2011 3951 10/12/11 Peadro 49 dias
109 -11 — Mar  |Volvo Encerrado Embarcado 1937,1855,4 M256668 | 13/10/2011[4019 e 4 241211 28/12/11|1% Pedro 42 dias
112-11—Mar |Volvo Encemrado Embarcado  |2164, 2081 | M256668 | 29/10/2011 4551 07/0112]  12/01/11|1% Pedro 44 dias
116 -11 — MAR |Volvo Encemrado Embarcado  [2372, 2476, M256668 | 10/11/2011]4850, 48 21/0112 1% Pedro 49 dias
123-11—Mar |Volvo Encerrado Embarcado 2904, 2030 017122011 5262 15/02/12 1% Pedro 22 dias
129 -11 — Mar  |Volo Encerrado Embarcado 3031 e 3309 5757 e 5 15/03/12 1% Pedro 16 dias

Fonte: Departamento de Exportacdo e Logistica Mobitec Brasil.



ANEXO E - Acompanhamento de Vendas - Por Trimestre

QUARTER 04 - 2011 Barbados Chile Colombia Mexico South Africa Sweden Uruguay Brazil TOTAL
‘m_m_.numn_n_w R% 12,529.00 BUSSCAR RS 301 137.47 RS  301,137.47
1_U_.:_m R$ 23390678 Comp Jimabe RS &5377.50 RS 85 377.50
100_0_..365 R$ 36040544 Ebasul RS 12,110.00 RS 12,110.00
"South Africa | RS 1,752.30 Epysa RS 67,441.00 - | rs  &7441.00
1_,.__ exico R$ 42537988 Jacd Representaciones RS 15557.47 RS 15,667 .47
‘wimnm: RE 40,648.70 Marcopolo South Africa RS 1,752.30 RS 1,752.30
‘_...__.r_ur_m,.. R 12,110.00 Mobitec AB RS 40,642.70 RS 40,648.70
‘m:mu._ R% 471259690 Pedro Genzales RS 93,133.82 - RS  93133.82
TOTAL R$ 5,700,320.00 Polomex RS 12237725 - R$ 122,377.25
EXPORT ‘mm 1,086,732.10 Servicios Lit (SRL) RS 16645573 RS 16646578

Superpolo RS 43,710.50 - RS 43,710.50
Transport Board RS 1252900 RS 12,529.00
Volvo RS 12445131 RS 124,491.31
BRAZIL - RS - RS - - 4712,595.90 | RS 4,712,596.90

RS 12529.00 | RS 233,906.78 | RS 360,405.44 | RS 425379.88 | RS 1,752.30 | RS 40,648.70 | RS 12,110.00 | RS 4,712,596.90 | RS 5,799,329.00

do e Logistica Mobitec Brasil.

Departamento de Exportag

Fonte



ANEXO F - Vendas Com Valor Comercial

Comissao

INVOICE N®| Client | COUNTRY| US$ Valor NF Prazo DUE DATE em RE Més de Status
Faturamento

00112 Polomex |Mexico AT 868.30| 107.056,39 60 04-Mar-12 1% PEDRO Janeiro PAGO

002Nz Volvo Mexico 3.200.00 | 5.568.00 90 29-abr-12 1% PEDRO Janeiro

003/12 Superpolo|Colombia | 50.175,00] 88.308,00 30 26-fev-12 1,5% Jacd Janeiro PAGO

004/12 Chypp Argentina | 1.564,00| 2.815,20 60 11-Mar-12 néao Janeirg

00512 Volvo Mexico 720220 12.603,86 90 23-abr-12 1% PEDRO Janeiro

006/12 Com. JimgMexico 7.800.00 ] 14.040,00 &0 13-Mar-12 néo Janeiro PAGO

00712 JACD Colombia |18.170,22] 31.616,18 90 29-abr-12 néo Janeiro

00812 Busscar |Colombia |30.859.07] 53.077.59 60 07-Mar-12 1.6% Jacd Fevereiro PAGO

. 10% Imbresol .

009/12 Busscar |Colombia 2320001 3.99040 |ANTECIPADO| AMTECIPADO +15% Jacd Fevereiro PAGD
0,

010/12 Busscar |Colombia |[138.591,0q 252.235.64 | ANTECIPADO | ANTECIPADO %wm_ﬁuﬂmm_ Marco PAGO
0,

011/12 Busscar |Colombia |33463.40| 56.887,80 | ANTECIPADO | ANTECIPADO %Eﬁﬂ%u Feversiro  |PAGO

01212 Ebasul Uruguai 77.926,00] 133,253 46 | ANTECIPADO | ANTECIPADO nao Feverairo PAGO

01312 Com. JimgMexico 90.320,00] 154 447,20 60 12-mai-12 1% PEDRO Fevereiro

Fonte: Departamento de Exportacéo e Logistica Mobitec Brasil.



ANEXO G - Rotas Logisticas Usadas Atualmente

FORNECEDORES MOBITEC BRASIL

Fornecedor

Pais de
Embarque

Rota utilizada no momento

Lead Time por fornecedor

Transit time

Maximo Transit Time

FABRIMEX

Suica

ZRH/FRA. // FRAVCP/T YCP/POA (By Truck)

10-12 semanas

224 dias

0 dias

ZRH = Zurich Intemational Airyort, Zirich, Switzeriand / FRA = Frankfur Intemational Airpart, Frankfut am Main, Gemnany

FRA= Frankfun Intemational Airport, Frankfurt am Main, Gemmany / VCP = Aetoporto Intemacianl de Viacopas/Carpinas, 350 Paulo, Brasi

CP = Aeropotto Intemacionl de Yirscopos/Campinas, 340 Paulo, Brasil /POA = Aeraporo Intemacionsl 3alyado Fiho, Purto Alegre, Brasl

FUTURE

USA

MIA/POA

Depende dos componentes eletronicos, pois 0s modelos sempre seréo variados.

1416 dias

30 dias

MIA = Miari Intemational Airpurt, Miarai, Flondz, USA £ POA = Asroparts Intemacional Balgads Fitho, Poto Alegte, Brasi

GANY HEO

Singapura

SINFRA JFRANCPIVCP/POA (By truck)

Depende dos componentes eletronicos, pois 0s modelos sempre seréo variados.

521 dias

3 dias

51N = Changi Intemational Airport, Changi, Singapore / FRA = Franklunt Intemational Airport, Frankdurt am Main, Gernany

FRA= Frankfunt Intemational Airport, Frankfurt am Main, Germany / VCP = Aetoporto Intemacianl de Viracopas/Campinas, 350 Paulo, Brasi

(P = Agropotto Intemacionl de Yirscopos/Campinas, 330 Paulo, Brasi / POA= Aenporo Intemacionsl Salyado Filho, Puro Alegre, Brasl

INFINITY

USA

MIAPOA

Depende dos companentes eletronicos, pois os modelos sempre serdo variados.

1014 dias

2 dias

WlA = Miami Intemational Airpurt, Miarmi, Flonds, USA £ POA = Asroprts Intemacional Salgads Fitho, Poto Alegre, Brasi

( item mais importante deste fornecedor possui Lead Time de 26 semanas

MACROBLOCK

Taiwah

TPEACH // ICNAJFK  JFK/GRU //GRU/POA

1012 semanas

1518 dias

3 dias

TPE = Chiang ksl Shek Inermationsl Aimor, Taoyuan, Taiwan, near Tajpel /1CN = Incheon Intemational Airont Inchean, South Korea, near Seoul

ICN = Incheon Intematianal Airport, Inchean, South Karea, near Seoul /JFK= John F. Kennedy Intemational Airort, Jamaica, Mew York, U3A in New
Vark City

JFK = John F. Kennedy Itemational Aot Jamaica, Mew York, USA in New Yark City / GRU = Aeraporto Intemacion! de 8o Pauls-Guanuhos, Brasil

3RV = Aeraporto Intemacionl de 530 Paulo-Guanshas, Brasil/ POA = Aeropurio Internacional Salgadu Filho, Purte Alegre, Brasil

PCB CONNECT

CHINA

HKGALAX MLAX/MIATMIAPOA

80 dias Maritimo

HK5 = Hong Kang Intemational Aimport, Hong Kong, China /LAY = Los Angeles Intemations! Airort, Los Angeles, Calfomia, USA

30 dias Aéreo

LAY = Los Anggles Itemationsl Apor, Los Anggles, Calfami, USA A= Miarni Intemational Airport, Misi, Flurida, USA

WilA = Miami Intemational Airpurt, Miarmi, Flonds, USA 7 POA = Asroprts Intemacional Salgads Fitho, Poto Alegre, Brasi

THE REPUBLIC GROUP

USA

MIA/POA

8-10 semanas

1620 dias

3 dias

il = Miami Intemational Airpurt, Miarmi, Florids, USA # POA = Asroprts Intemacional Salgads Filho, Poto Alegre, Brasil

MOBITECAB

Suecia

GOT/FRAY FRAN/CP // VCP/POA (BY truck)

Depende dos companentes eletronicos, pois os modelos sempre serdo variados.

1921 dias

2 dias

3007 = Gothenburg Landvetter Arport, Guthenburg, Sweden / FRA = Frankfurt Intemational Airport, Frankfur am Main, Gemany

FRA= Frankfunt Intemational Alrport, Frankurt am Main, Germany /YCP = Aetoporto Intemacion de Yiracopes/Carpinas, 3o Paulo, Brasi

/(P = Agropotto Intemacionl de Yiracopos/Campinas, 350 Paulo, Brasil /POA = Aeraporto Intemacional 3alyado Filho, Paria Alegre, Bra

do e Logistica Mobitec Brasil

Departamento de Exportac

Fonte



ANEXO H - Rotas Logisticas Alternativas Para Importagéo

Fomecedor

Pais de
Embarque

Rota Alterativa

RS

Tempo

FABRIMEX

Suiga

ZRH/CDG /# GDG/GRU / GRU/POA (By Truck)

Rota altemativa com um preco mais harato de 5%,

Retardaria a entrega em aproximadamente 3 dias.

IRH= Tuich Intemational Airott, Zirich, Switzedand / COG = Charles De Gaulle Itematianal Aimort, Raissy, France, near Paris

006 = Charles De Gaulle Intemational Aport, Raissy, France, near Pariz / GRU = Aeroporto Intemacian! de 530 Paulo-Guanshos, Brasi

GRU = Agroporto Intemacionl de Sén Paulo-Guanshos, Brasi / POA = Reraporto Intemacional Salyada Filho, Porto Alegre, Bras

FUTURE

USA

MIA/GRU // GRU/POA By Truck)

Rota alternativa com um prego menor de 20%.

Retardaria a entrega em aproximadamente § dias.

MIA = Miarni Intemational Airpor, Miami, Florida, USA/ GRU= Aeroparta Intemacionl de S0 Paula-Guanuthas, Bras

R = Aeroporto Intemacionl de 53 Paulo-Guanshas, Brasi / ROA= Aeroporto Itemacional 3alyado Fiho, Purto Alegre, Bras

GANY NEO

Singapura

SINCDG i CDG/GRU // GRUIPOA (By truck)

Rota alternativa com um preco menor de 5%,

Retardaria a entreqa em aproxiamdamente 3 dias

31N = Chang Intemational Airort, Chang, Singapore / COG = Charles De Gaulle Intemational Aimpot, Raissy, France, near Paris

006 = Charles De Gaulle Intemational Arport, Roissy, France, near Paris / GRU = Aeroporto Intemacion! de 530 Paulo-Guanuhos, Brasil

GRU = Aeroporto Intemacionl de Séo Paulo-Guanuhos, Brasi / POA = Aeraporto Intemacional Salyada Filho, Parto Alegre, Bras

INFINTY

[

MIAGRU / GRUPOA By Truck)

Rota alternativa com um preco menor de 20%.

Retardaria a entrega em aproximadamente 3 dias.

1A = Wiarni Intemational Airpor, Miami, Florida, USA [ GRU= Aeropara Intemacionl de 30 Paulo-Guaruhhas, Brasi

GRU = Aeroorto Intemacion! de Sén Paulo-Guanshos, Brasi £ PFOA = Aeraporto Intemacional Salyada Filho, Porto Alegre, Bras

MACROBLOCK

Taiwan

TPE/CDG /# CDG/GRU J GRU/POA

Rota alternativa com um preco maior de 30%.

Retardaria a entrega em aproximadamente 9 dias.

TPE = Chiang Kai Shek International Aimort, Taoyuan, Taiwan, near Taipei / COG = Charles De Gaulle Intemational Airport, Raissy, France, near Paris

006 = Charles De Gaulle Intemational Airport, Raissy, France, near Pariz / GRU = Aeroporto Intemacion! de 53 Paulo-Guaruhas, Brasil

Embarque com limitago de cargas podendo ser dividida a mesma em outros

GRU = Asroorto Intemacionl de 3an Paulo-Guanshos, Brasi / FOA = Aeraporto Intemacional Salyada Filho, Porto Alegre, Bras

MACROBLOCK

Taiwan

TPE/FRA 7 FRANICP 1 YCP/POA

Rota alternativa com um preco maior de 30%.

Retardaria a entrega em aproximadamente 5 dias.

TRE = Chiang Kal Shek Inemationsl Airpart, Tavyuan, Taiwan, near Tainei / FRA = Frankdurt Itemationsl Arport, Frankfun am Main, Gemnany

FRA= Frankfurt Irtemational Arpart, Frankfut am Main, Germany / VCP = Aeroporto Itemationl de Viracapas/Campinas, 30 Paulo, Brasi

\VCP = Aeroporto Intemacionl de ViracopasiCampinas, &0 Paula, Brasil/ POA = Aeroparto Intemacional Salyad Fitho, Parto Alegre, Bras

PCB CONNECT

CHINA

HKG/CDG  CDG/GRU / GRU/POA

Rota altemativa aérea com um valor maior em 30'%.

Prazo aproximado de 35 dias de entrega desde a saida,

HIG = Hing Kang Intermational Aot Hong Kang, China / COG = Charles De Gaull Itemational Airport, Roissy, France, near Paris

006 = Charles De Gaulle Intemational Anport, Raissy, France, near Pariz / GRU = Aeroporto Intemacion! de 530 Paulo-Guanshas, Brasil

R = Aeroporto Intemacionl de 53 Paulo-Guanshas, Brasil / POA = Asraports Itemacionsl Salgado Filko, Porto Alegre, Brasi

THE REPUBLIC GROUP

USA

MIA'GRU  GRUPOA (By Truck)

Rota alternativa com um praco menor de 20%,

Retardaria a entrega em aproximadamente 3 dias.

1A = Wiarni Intemational Airpot, Miami, Florida, USA [ GRU= Aeroporta ntemacionl de 340 Paulo-Guanuthas, Brasi

GRU = Aeroporto Intemacionl de Séo Paulo-Guanuhos, Brasi / POA = Aeraporto Intemacional Salyada Filho, Parto Alegre, Bras

MOBITEC AB

Suecia

GOT/CDG // CDG/GRU # GRUPOA (BY truck)

Rota alternativa com um preco menor de 5%,

Retardaria a entrega em aproxiamdamente 3 dias

GOT = Gathenburg Landvetter Aimort, Gathenbury, Sweden / CDG = Charles De Gaulle Itemational Aot Roissy, France, near Paris

006 = Charles De Gaulle Intemational Arport, Raissy, France, near Paris / GRU = Aeroporto Intemacian! de S8 Paulo-Guanuhos, Brasi

GRU = Aeroorto Intemacion! de Sén Paulo-Guanshos, Brasi £ PFOA = Aeraporto Intemacional Salyada Filho, Porto Alegre, Bras

do e Logistica Mobitec Brasil.
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ANEXO I - Célculo de Custos de Importacao

|Wimero Hota Fiscal: 7308 JTaxam | 1,7825| Mimero Invoice: | 277
|[Empresa:| PCP | [DATA: | 100037201 1 |

% S/ Mercad. VLR.USS VLR. RS |Frete/Seguro LI IPI PISICOFINS ICMS Infraero+4r| Frete Nac | Desp. Ad | Custo Total |Custo Médio
Qtde Descricio 1000, 0D 29.262,00 [ 5216244 1.304,72 - 175,83 435,52 - 29510 280,00 477,50 | 54.519,76
500 Display RC1602-(3| 100,00000% 1.340,00 2.388,68 1.304,72 - 175,83 435,62 - 285,10 280,00 477,50 4,746 00 8,45920
0 ref.3387 0, 00000% - - - - - - - - - - #DOno
0 0|0 00000% - - - - - - - - - - #O0
0 0|0 00000% - - - - - - - - - - #DO0o
0 0] 0 00000% - - - - - - - - #DO0
0 0]0,00000% - - - HONID
Percentuais sobre Valor em RS da Mercadoria
Imposto de Importagio - 0,0000%
Pis [ Cofins 435,52 0,8349%
Frete Internacional 1.304,72 2,5013%
Infragro 295,10 0 5857%
Frete Hacional 280,00 0,5368%
Despesas Aduaneiras 477 50 0,5154%
TOTAL 2.792,84 5, 3541%

Mota Fiscal 7308
Custo para nacionalizagio 5,3541% Valor dos produtos 52.162 44 _ -_
Impostos e despesas p/ nacionalizagio Imposto importagéo 0,001
Frete 1.002,13

Observagoes Pisicofins 435,562
LL- 10,56 % sobre valor da mercadoria mais frete Despesas Aduaneiras 104,00
IP1 - 15 % sobre valor das mercadorias, frete e LL 1P 175,83
ICMS3S - valor das mercadorias, frete, L1, IPI, total dividido por ICMS 853,69
.83 = base de calculo para ICMS vezes 17 % = valor ICMS Valor total da nota 54.733,61

Mobitec Brasil.

Logistica

Fonte: Departamento de Exportacdo e



ANEXO J- Lista de Cotacao

Descriphion Fonecedor Afual L Avnet Fuiure ﬂonﬂ_”wu 013 Comp. 2013 1 Aimal | Comp. Hn: TArmow | Comp. 2013 1 Avnet Comp. 2013 x Future
CIPROCESSADOR LPC1766FRD 100 LOFPLO0 3,3V 1 H 5 400005 40000 133.104.00000 133,104,000 133104, 0000
CIPROCESSADOR. STRO1IFAMHNG LOFP-B0 LEV § § THO1B[S 54500 15780195000 121.830.13780 15780185000
CIREGULADOR LT350BEUF-TRPRF 3-3V 1.44 H § 10000 (5 37500 :tn... T0000 114164, T000) 109773, 75000
2551 |CAPACTITOR SMD CERAMICO 100UF X 6.3V 1206 $ § 026675 01800 5
387 |DISPLAY RC1&603G-GHE-ESX PEQUEND RAYSTAR § 5 23000(5 2.5000
3343 |CHAVE TACT B3F1020 SMM § 0177B[§ 01600(§ 01600 154
CTMEMORIA SST2SVFO16BS04IS2AF SOICE 3.3V § 1LTO0[S 00573385 0.9800 3 un_ _“.L 33170
CTREGULADCE TM5535 5V 0.5 SOIC-8 0705 07837 07500 2 B o5 600 25500550
CAPACITOR. SMD CERAMICO 100MF X 500 0603 § 00019[5 000315 00017 18 u8 20000 23,071,900 18815, 08000
OSCILADOR. CRISTAL SMD 12MHZ ABME 32X 25 § 03300[5 048008 03030 16.006.32000 16.834, 05800
NDUTOR FILTRO 1K.OHM 1,54 2020 DLWSESN10250 610, $ 05MO[S 070805 05200 19.811. 70200 14,624, 45000
CI COMIUNICACAD SN6SHVD17S1DE. SOICE 3.3V 342000 § 1o000[5 023§ 19000 3.125. 14.512.68840 13.125, 20000
CIPORTA LOGICA T4HCIMEPW, 118 TSSOP20 IV-6V 12.500.00 § 01165[5 0113385 00060 11768, cSS 15 3:.68 15,068, S0 12768, 00000
COMECTCE. 40 VIAS 00° FEMEA FF5-40-01-T-WT 010,00 § O08TB[5 0467045 L0740 11 JP HE00 0.591.21400 T440.78880 11.762, 44800
CAPACITOR. SMD TANTALQ I50UF X 6.3V CASE B 10%: 161000 § 0350[§ 035008 03500 5 10.838.30500 10.685 85000 10,685, 83000
CAPACITOR. SMD CERAMICO 4, THF X 30V 1206 30.000,00 § 00740[§ 00761[§ 00300 25.874,38050 10.20:0, 15000
CTPORTA LOGICA S FHCT 1 4PW So0pa0 3.3V 130000 ¥ OII6STs oi4pa[F U130 1133000 o0, D0
CHICOTE FFC JUMPER 10 VIAS FTI0RO03.00-4 910,00 § 0700 [S O00B48[§ 08480 02152160 0215 21600
3783 |BUZZER. SMD 120HM 0,14 4000HZ 053005 3 010,00 § 20800[5 13482(8 L7700 0.600.24000 0500, :.So 6.344.62010 .32, 62000
CCMECTCE. 10 VIAS M° FEMEA ZF1-10-01-T-WT-TR 1.320.00 § 0635B[5 0.6080(§ 03510 2.101.63200 14.386.30000 13.003, TIR0) 8.101, 63200
CIBUFEER. MM T4HC14M S0IC-14 IV-6V 7.500,00 § 00006[5 009675 00834 8.770.20000 7.048.53750 £.481.36360 7.400,26320
CI BUFFER. MC1454BD SOIC-16 5-18V 1.700.00 § 03750[5 040008 03500 327216000 7. _H_oog 7.600 20000 6.734, 80000
CAPACITOR. SMD CERAMICO 10UF X 10V 1204 18.000.00 § O0065R[5 00438(5 0.0350 6.580.00000 - 6.580,00000
COMECTCE. 26 VIAS 180° SMD HTST-113-01-T-DV-P 720.00 § L0G00[S 1.1300(§ 0.6800 0.884.50000 6.341, 00000
1 |CIMOSFET TNO2IE-T1-E3 20V 42004 S0TI3 3.520,00 § 0148R[S 0I587[§ 01380 6.035.64000 5.982,85200
DLOD0 SCHO T TR T MBRS RT3 F0V 1A ahb T 230,00 % O0/Gh|§ 008895 (0E30 [ 0] TR _tS 5 140 30000
TRAR SIS TOE. GvD MO0 [T OPAR B4 LEIG00 ¥ OIEESTS 0IRls[§F 0050 6. 17026330 G176 2630 ERIER 0]
1 |DIODO ESD PRTRSVIU2AN 5V -4 —W 50T-1438 161000 § 0ls00[§ 013778 01500 4.589. 00000 301 6.04820 4,500, 00000
1 |INDUTOR. SMD 10UH 1.3A T3 n.wm_HJE.:_. 100M § 0075(5 021008 02700 3.263 40000 3 4.185, 80000
INDUTOR ST 6.8UH 1,74 745 GSSLET § 000 [s 03100[§ 02700 3.053 40000 3.925,80000
CAPACITOR. SMD CERAMICO 188F X 50V _r.c CIG § 0045B[S 00438(8 0.0438 3.200.90400 3.20:0, 00400
87 CIRESET STMIN01SWXAF S0T-13 203V § 0XGR[S 01240[§8 01240 317161000 3.025 22800
CIREGULADOR LM1117 1.8V 80004 S0OT-113 § 03750[% 04067(§ 01020 10,536, 26000 1818, 15400
DIODO TEANSZORE SMBISICA 51V 1004 S00W SMB § 00750[5 009678 0.0850 327580000 2,785, 28000
DIODO FAPIDO MURSTISTS 150V 404 5ME WL § 00761 00784 37053 300 !u_u_._ GEST] 1360 TR500
350 |PESISTON. D T S0OE IT0W [o% 0603 13 0, 00000 [Fesisranic T OIS [§ 000155 0007 ELEEM] J R ] RN
CAPACITOR. SMD SUPERCAP 0.47F X 3.5V 11X11 209 1,25000 |Future § 12500[5 050018 05500 4.938.75000 3.501.83410 2.212, 55000
1 |CAPACTTOR. SMD CERAMICO JIUF X 6.3V 1206 X5R. 0.06950 | Awvnst § 00700[5 005055 00604 2055, m_a._.o_.._ 1.055.98200 1.035,08400
3603 |DIODO ESD PESDSVOILTBAS 5V 2,54 35W T550PE 0.18000 |Future § 01300[5 018058 01500 220057000 2038 40000
43 |OPTOACOPLADOE SMD TCMTL10R 5V 50MA 1500W 0.18000 [Furare § 01913[5 01704[5 01800 1 .B2R.3020d 1.931,40000
COMECTCE. 20 VIAS 180° SMD HTST-110-01-T-D'V-F 1.93300 |Samec § 003a0[5 11300(§ 0.7000 |3_ 73000 1.834, 70000
CAPACITOR. SMD CERAMICO 4, TUF X 50V 1206 X5E 0.07610 |Fumnre § 00750[§ 007618 00540 350910 1.736,67400
NDUTCOR FILTRO 220.0HM 220MA 0805 BLM21EB221 0,02900 [Future § 00264[5 0033985 0.0300 ...mom...:mg 1.742,40000
CAPACITOR. ShiD CEFANMICO [UF X 10W (900 ok, 0,01000 [Furme ¥ OOINS o007 [ 0016 1 JE5. 30800 T 20T F0H
DIOD0 SINAL MMWECHTIET 15 TV 200MA I5MW 5 31000 T, 0TEAD [Avmet T 0030 o0182[F O.0IED T TTOIT 3 1155 23000
CAPACITOR. SMD CERAMICO 100MF X 16V (401 37.460.00 10,0002 |Futare § 00024[5 00021(8 0.0013 1.081,72320 006314040 1.10:0, FIOB0
RESISTOR SMD 1E OEM I/IIW 1% 0603 75W 55.000,00 0,00300 |Resistranic § 0005[5 0001§[§ 00004 1.980.00000 1056, (Wi 1.024 A0000
CAPACITOR. SMD CERAMICO INF X 25V (400 XTE. 1.610,00 0,00250 |Avmet § 00350[§ 00027(8 0034 6635000 7155800 930,51600
NDUTOR FILTRO 600.0HM 500MA 0603 BLMIZAG 7.830.00 0.01100 |Future § 00113[§ 001758 0.0097 1.030.51300 1.630.4523 904.97778
CAPACITOR. SMD CERAMICO IUF X 15V Sn.m 125°C 3.000,00 0,40600 |Reststronic § 00153[5 00180(8 O0.0145 162, 000D 86140000
RESISTOR. SMD 10E OHM 1L/10W 1% 0603 75V 45.000.00 0.00300 |Resistranic § 00015[5 0001658 O0.0016 864.00000 84240000
NDUTOR FILTRO 120.0HM 214 0805 mE,.n_umH 3.220,00 0,02080 [Furare § 0015B[5 001975 0.0138 1.203.18720 839, 79300
CAPACITOR ShD CERAMICO [UF = S0V 1100 WP TEI000 002507 |Furare S OO0 § 000s0] % 000 03, uo.on..._ 103, O
CAPACITOR SMD CERAMICO TIHF X 16V 402 300 13000 000507 |Fufure OO0EE[S 0,0083 0,000 53105000 1 301,20
DIODO TEANSZORE SMAT33CA 33V 404 600W DO 100,00 0.06630 |Furre 5 008005 00840]5 00560 66864000 539.15000
727 |RESISTOR. SMD TERT.OHM L16W 1% (402 50V 1.610,00 0.00110 |Future 5 000155 00016]% 0,0250 35.31000 54142000
CAPACITOR SMD CERAMICO 2INF X S0V 0400 X35R 3.000.00 001840 | Avmet 5 00033[8 00184]§ 00200 55350000 i 40,0000
LED SMD 1.630.8X0.EMM VEFDE LGQOTI-EN-1-0 1.130,00 0.03600 |Future 5 002B[S 00311[§% 00319 331.54500 33064320 ]
707 |INDUTOR FILTRO 600.0HM 200MA 0603 BIM1EED 1610,00 0,01600 |Furre 5 00060 [ 5 00237]% 00151 456.48000 45643000 647.63100
DIODO RETIFICADOR. S1G 400V 1A DO-114AC 1.200.00 0,02200 |Interied 5 002B[S 00253]|§ 00112 16.800,00000 360.60000 483.00000 425.04000
DIODO ZENER MMIZISWTIC 33V 10MA J00MW 1610,00 0,01800 |Furre 5 001108 00112]§% 00115 30535 (M0 548 63000 335,88500 34190204
DIOD0 SINAL BASTARTIG 73V J00VIA J00W 500315 IO 03T | Avmet 3 OO0GE[§ 00300(% 00180 T 50 R ELERT5]0] 0167300 [ M)
FECTST OR. vl TSEC S [T6W [7: 0300 30 S0 3E000 00T |Furare S 00039 | § 00063 | ¥ GOOLT 0. 00, DR pEIETM ] L IST.0EM00 I ]
RESISTOR. SMD 10E OHM 116W 1% 0402 50V 12.570.00 0.00110 |Future 5 00039(5 000635 00011 129.080. 00000 20897800 1.116,13250 1196872040
Totais 3604805 | 3T 48550 | 3380391 | 17893 564 00000 920008878276 901.431,14125 943971 21980 813.706,15030



