Principais

KPls

para transportadoras

Os indicadores que
transformam faturamento
em lucro.
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ABERTURA

O que este guia vai
ajudar vocé a fazer

Este material é para o dono de transportadora que quer decidir com b
ase em numeros, mesmo sem equipe de dados ou sistema sofisticado.

Escolher os primeiros indicadores

Poucos numeros, ligados a prioridade do negdcio.

Entender o que cada um revela

O que aquele resultado diz sobre a sua empresa.

Definir frequéncia e responsavel

Quem atualiza o dado e quem decide sobre ele.

Investigar as causas

O que olhar quando o numero piora.

Transformar analise em acao

Com responsavel, prazo e verificagao.

A proposta nao é acompanhar tudo de uma vez.

Comece com poucos numeros, crie uma rotina confidvel e amplie o painel

g ’ conforme a gestao amadurecer.
L




DIAGNOSTICO

Os sintomas de uma gestao intuitiva

Se a sua transportadora tem varios dos sinais abaixo, as decisGes ainda dependem
mais da percepc¢do das pessoas do que de informacdes compartilhadas.

As reuniGes terminam sem numeros e sem responsaveis.
Cada area apresenta uma versao diferente do mesmo resultado.

Os mesmos problemas voltam a acontecer.

A empresa fatura, mas ninguém explica onde a margem ficou.

Clientes e rotas seguem sem analise de rentabilidade.

As metas existem, mas ndo sdo acompanhadas durante o més.

O resultado varia muito e a causa sé aparece no fechamento.

O proprietdrio participa de quase todas as decisGes.

Quanto mais sinais vocé reconheceu, maior é a necessidade de criar uma rotina
simples de gestado por indicadores.
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Vocé nao precisa de
um Bl para comecar

Uma ferramenta de Bl organiza e acelera a andlise, mas

nao cria a rotina de gestao. Muitas transportadoras
comegam com o que ja tém.

Comece com o que ja existe

.:7 Planilhas bem estruturadas .:7 Relatérios do TMS e do financeiro
.:7 Uma defini¢do Unica por indicador .:7 Responsaveis pela atualizacao
.:7 Reunides curtas e periddicas

Comece pelas perguntas
® Estamos ganhando dinheiro e em quais operacdes?
® Quais clientes e rotas pressionam a nossa margem?

® Onde perdemos produtividade ou rodamos com ociosidade?

® (Quais recebimentos e pagamentos podem apertar o caixa?

Quando a pergunta esta clara, fica mais facil escolher o dado
necessario, e evitar painéis cheios de nimeros que ninguém usa.
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Por onde comecar

Cinco passos para sair do zero. O numero isolado apenas informa o que aconteceu,

a gestao comeca quando alguém compara, entende a causa e decide.

Defina a prioridade do negdcio

Proteger a margem, melhorar o caixa, elevar a pontualidade ou reduzir a ociosidade.

Selecione de trés a cinco indicadores

Eles precisam ajudar a responder a prioridade escolhida.

Padronize o calculo

Registre a formula, a fonte do dado e as regras de inclusdo e exclusao.

Defina responsavel e frequéncia

Alguém atualiza o dado. Alguém decide sobre ele.

Crie uma reuniao curta

Compare resultado, meta e historico. Registre agdes com prazo.

A primeira versao do painel ndo precisa ser perfeita. Ela precisa
ser simples o bastante para ser atualizada toda semana.

Quer montar esse painel com apoio de quem ja fez isso?
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CLIQUE AQUI E SAIBA MAIS e o

Na Imersdo ImLog, donos de transportadoras passam trés dias estruturando
gestdo, niumeros e rotina de decisdo. Fale com a ImLog e veja a préxima turma.
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PRIORIDADE i 0000

5 indicadores para il
o primeiro painel i

Se a empresa ainda ndo tem uma rotina consistente, estes cinco

numeros criam uma visao inicial de rentabilidade, caixa, servico e eficiéncia.

Margem bruta

Semanal e mensal
Quanto sobra apds os custos diretamente ligados ao transporte.

Disponibilidade de caixa
Diaria
Quanto a empresa tem para cumprir compromissos imediatos.

Prazo médio de recebimento
Semanal
Quanto tempo a receita leva para entrar no caixa.

OTIF

Diaria e semanal
Se as entregas chegam no prazo e completas.

CPK

Semanal e mensal
Quanto custa cada quildmetro rodado pela frota.

Depois que a rotina funcionar

Adicione os indicadores comerciais, de pessoas e
os demais operacionais deste guia.

Troque o CPK por custo por entrega, rota, tonelada
ou outro direcionador da sua operagao.
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O mapa de indicadores
da transportadora

Este € um carddpio, ndo uma lista obrigatdria. A operacao, o tipo de carga,
o modelo de frota e a estratégia determinam quais niumeros sdo relevantes.

@ Receita liquida - Margem bruta - EBITDA - Inadimpléncia
Iv Disponibilidade de caixa - PMR - PMP

?}Pﬁﬁgﬁ Comercial

Leads qualificados - Novos clientes - Taxa de conversao
Ticket médio - Atingimento da meta

('ﬁ' . OTIF - Entregas no prazo - indice de avarias
Operacgao . , :
Ocupacao dos veiculos - Km rodados vazios

Consumo de combustivel - CPK
Disponibilidade da frota

=%

Turnover - Absenteismo

Pessoas .
Produtividade por colaborador

Nas préximas paginas: o que cada indicador responde, como calcular, com que

frequéncia olhar e o que fazer quando ele piora.
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FINANCEIRO

Receita e margem

Os dois numeros que mostram se o faturamento esta virando lucro.

RECEITA LIQUIDA

Responde: Quanto da receita permanece apds impostos e dedug¢des sobre o faturamento.
Como calcular: Receita bruta — impostos, cancelamentos, devolu¢des e demais dedugdes.
Frequéncia: Semanal para acompanhamento e mensal apds o fechamento.

Se piorar, investigue: Queda de volume, perda de clientes, reducdo de preco, descontos
e mudanga no mix de operagdes.

Decisdao que orienta: Revisar metas comerciais, precos, carteira e capacidade.

MARGEM BRUTA

Responde: Quanto sobra da receita liquida depois dos custos diretamente ligados ao transporte.

Como calcular: Em RS: receita liquida — custos dos servicos prestados. Em %: margem bruta + receita liquida
x 100.

Frequéncia: Semanal por operacdo, quando os dados permitirem, e mensal no fechamento.

Se piorar, investigue: Preco, combustivel, pedagio, terceiros, comissées, ocupacado, km vazios, rota e perfil
do cliente.

Decisao que orienta: Renegociar contratos, corrigir precos, redesenhar rotas e rever operagdes pouco
rentdveis.

Atengdo: Use a classificagcdo de custos da DRE da empresa e mantenha o mesmo critério ao longo do tempo.

Margem bruta ndo é um numero sé. Abra por cliente, rota e tipo de operacao, é

ali que aparece quem paga a conta e quem consome a sua margem. A média da

empresa esconde os dois.
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FINANCEIRO

Resultado operacional e inadimpléncia

O resultado que sobra da operacao e o dinheiro que nao entrou.

EBITDA (LAJIDA)

Responde: Qual é o resultado operacional antes de juros, impostos, depreciacao e amortizagao.
Como calcular: Use o EBITDA apurado na DRE gerencial, seguindo a estrutura contabil da empresa.
Frequéncia: Mensal.

Se piorar, investigue: Queda da margem bruta, crescimento de despesas administrativas, aumento de pessoal
e despesas extraordindrias.

Decisdo que orienta: Reduzir despesas, ajustar estrutura, rever pregos e priorizar operagées com melhor
contribuicdo.

Atengdo: Valide a composicdo com o responsavel financeiro ou o contador. Férmula simplificada esconde
classificacdes importantes.

INADIMPLENCIA

Responde: Quanto da carteira a receber estd vencida e ainda nao foi paga. S
Como calcular: Valores vencidos e ndo recebidos + carteira total a receber na mesma data x 100.
Frequéncia: Semanal, com andlise por faixa de atraso.

Se piorar, investigue: Concentracao em poucos clientes, falhas de cobranga, divergéncia de comprovantes e
piora do risco de crédito.

Decisao que orienta: Reforgar cobranca, revisar limite de crédito, corrigir documentagdo e renegociar
condigoes.

Atengdo: Defina uma Unica regra para atraso e use sempre a mesma data de corte.

EBITDA e inadimpléncia andam juntos. Resultado operacional bom com carteira
vencida alta significa lucro no papel e aperto no caixa, e o segundo chega antes.

imlog




FINANCEIRO

Caixa e prazos

O lucro aparece na DRE. O caixa é o que paga a folha na sexta-feira.

DISPONIBILIDADE DE CAIXA

Responde: Quanto dinheiro estd disponivel para cumprir os compromissos imediatos.
Como calcular: Caixa + saldos bancarios + aplicacGes de liquidez imediata.
Frequéncia: Diaria, com projecdo das entradas e saidas futuras.

Se piorar, investigue: Atraso de clientes, concentragdo de vencimentos, gastos ndo previstos e descasamento
entre receber e pagar.

Decisdo que orienta: Priorizar pagamentos, acelerar cobrangas e negociar prazos.

PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO (PMR)

Responde: Em quantos dias, em média, a empresa recebe as vendas realizadas a prazo.
Como calcular: Saldo médio de contas a receber + receita média didria de vendas a prazo.
Frequéncia: Semanal e mensal.

Se piorar, investigue: Mudanca nas condi¢Bes comerciais, atraso de clientes, falhas de faturamento e demora
na comprovagao das entregas.

Decisdo que orienta: Ajustar condi¢des comerciais, cobranca e processo de faturamento.

PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO (PMP)

Responde: Em quantos dias, em média, a empresa paga fornecedores e compromissos operacionais.
Como calcular: Saldo médio de contas a pagar + compras e contratagdes médias por dia.
Frequéncia: Semanal e mensal.

Se piorar, investigue: AntecipagOes frequentes, perda de prazo, concentragdo de vencimentos e fornecedores
com condigdes ruins.

Decisdao que orienta: Negociar prazos e alinhar o calendério de pagamentos ao recebimento dos clientes.

Leitura financeira é um dos blocos da Imersdo ImLog irnlog | mers é O

Margem, custos, precificacdo e rentabilidade trabalhados em 3 dias,

com mentores que vivem o transporte. Fale com a ImLog. CLIQUE AQUI E SAIBA MAIS
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COMERCIAL

Entrada e conversao de oportunidades

De onde vém as oportunidades e quanto delas vira cliente.

LEADS QUALIFICADOS

Responde: Quantas empresas com perfil para comprar entraram no processo comercial.

Como calcular: Total de novos leads que atendem aos critérios minimos definidos pela transportadora no
periodo.

Frequéncia: Semanal.

Se piorar, investigue: Queda de indicagBes, baixa prospecg¢ao, campanhas fracas e critérios de qualificagdo
pouco claros.

Decisao que orienta: Ajustar canais, cadéncia de prospeccao e perfil de cliente ideal.

NOVOS CLIENTES

Responde: Quantos clientes comegaram a gerar receita no periodo. ‘c

Como calcular: Total de novos clientes com operacgdo iniciada no periodo.
Frequéncia: Mensal, com acompanhamento semanal das propostas em fase final.

Se piorar, investigue: Ciclo de venda longo, propostas paradas, preco desalinhado e falhas no inicio da
operagao.

Decisdo que orienta: Atuar nas oportunidades prioritarias e melhorar a implantacao do cliente.

TAXA DE CONVERSAO

Responde: Qual parcela das oportunidades qualificadas se transforma em cliente.
Como calcular: Clientes conquistados + oportunidades qualificadas encerradas no periodo x 100.
Frequéncia: Mensal, com analise por vendedor, canal e segmento.

Se piorar, investigue: Qualificacdo ruim, proposta pouco clara, demora na resposta, preco e perda para
concorrentes.

Decisdo que orienta: Melhorar abordagem, proposta, velocidade comercial e critérios de qualificacdo.
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COMERCIAL

Valor da carteira e meta

Quanto vale cada cliente da carteira e quanto falta para a meta.

Responde: Qual é a receita média gerada por cliente ou contrato. .

Como calcular: Receita do periodo + nimero de clientes ativos ou contratos considerados.
Frequéncia: Mensal.

Se piorar, investigue: Entrada de contratos pequenos, queda de volume, perda de rotas, descontos e
crescimento concentrado em clientes de baixo valor.

Decisdo que orienta: Rever carteira, ampliar servicos, recuperar volume e orientar a prospeccao.

Atengdo: Escolha uma unidade — cliente, contrato ou operagdo — e mantenha o mesmo critério nas
comparacgoes.

ATINGIMENTO DA META DE RECEITA

Responde: Quanto da meta planejada ja foi realizado.
Como calcular: Receita liquida realizada + meta de receita x 100.
Frequéncia: Semanal durante o més e mensal no fechamento.

Se piorar, investigue: Pipeline insuficiente, contratos atrasados, perda de volume, churn, sazonalidade e
capacidade operacional limitada.

Decisdo que orienta: Reordenar prioridades comerciais, acelerar propostas e ajustar a previsao.

Ateng¢do: Acompanhe durante o més. Meta revisada sé no fechamento ndo muda o resultado.

Ticket médio subindo com margem caindo costuma ser contrato grande e mal
precificado. Olhe os dois nimeros na mesma reunido, nunca em relatorios

separados.
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OPERACAO

Pontualidade e nivel de servico

O indicador que o seu cliente enxerga antes de qualquer planilha.

Responde: Qual percentual das entregas chegou no prazo e com o pedido completo. o 'e

Como calcular: Entregas no prazo e completas + total de entregas elegiveis x 100.
Frequéncia: Diaria, com consolidacdo semanal e mensal.

Se piorar, investigue: Atrasos na coleta, falhas de separa¢do, documentacao, transito, rota, capacidade,
transbordo e ocorréncias no destino.

Decisdo que orienta: Corrigir gargalos, reforcar capacidade, ajustar janela e atuar com clientes e
embarcadores.

Atencdo: Defina com clareza o prazo prometido, o que é entrega completa e quais exce¢des entram no célculo.

ENTREGAS NO PRAZO

Responde: Qual percentual das entregas cumpriu o prazo acordado, independentemente da complé€ 'i
Como calcular: Entregas realizadas no prazo + total de entregas elegiveis x 100.
Frequéncia: Diaria, com consolidacdo semanal e mensal.

Se piorar, investigue: Coletas tardias, planejamento de rota, tempo de carga e descarga, indisponibilidade de
veiculo e falhas de comunicacao.

Decisdo que orienta: Redesenhar rotas, renegociar janelas e ajustar a programacao.

Atengdo: Use este indicador para isolar a pontualidade. O OTIF combina pontualidade e entrega completa.

Antes de cobrar OTIF da equipe, confirme se o prazo prometido pelo comercial é

0 mesmo que a operacao consegue cumprir. Boa parte do atraso nasce na
proposta, ndo na estrada.
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OPERACAO

Qualidade e uso da capacidade

Onde a operacao perde dinheiro sem aparecer na conta do cliente.

INDICE DE AVARIAS

Responde: Qual percentual das cargas apresentou dano durante o transporte.
Como calcular: Entregas com avaria + total de entregas x 100.
Frequéncia: Semanal e mensal, com andlise por causa, rota, unidade e cliente.

Se piorar, investigue: Embalagem, amarragao, manuseio, carregamento, condigdo do veiculo, treinamento e
transferéncia entre unidades.

Decisdo que orienta: Corrigir procedimentos, treinar equipes e atuar com clientes sobre embalagem.

OCUPACAO DOS VEICULOS

Responde: Quanto da capacidade disponivel foi utilizada.
Como calcular: Capacidade utilizada + capacidade disponivel x 100.
Frequéncia: Por viagem, consolidada semanalmente.

Se piorar, investigue: Planejamento de carga, baixa consolidagao, restricao de horario e escolha inadequada
do veiculo.

Decisdo que orienta: Consolidar cargas, rever programacado e adequar o tipo de veiculo.

QUILOMETROS RODADOS VAZIOS

Responde: Quanto da quilometragem total ocorreu sem carga.
Como calcular: Km vazios + km totais x 100.
Frequéncia: Por viagem, consolidada semanalmente.

Se piorar, investigue: Falta de carga de retorno, desequilibrio de rotas, programagado ruim e contratos
unidirecionais.

Decisdo que orienta: Buscar carga de retorno, rever malha e negociar o reposicionamento.

Ocupacao, km vazios e CPK s3ao discutidos na Imersao “'nlog | m e r S a O

Trés dias trabalhando processos, indicadores operacionais e a rotina

gue sustenta a melhoria. Fale com a ImLog. dhlallle et B sl Ll

imlog



https://imlog.com.br/imersao/?utm_medium=KPIebook
https://imlog.com.br/imersao/?utm_medium=KPIebook

FROTA

Eficiéncia e disponibilidade

O custo do ativo mais caro da transportadora.

CONSUMO DE COMBUSTIVEL

Responde: Quantos quildmetros o veiculo percorre por litro de combustivel.
Como calcular: Quilometros rodados + litros consumidos.
Frequéncia: Didria por abastecimento e semanal por veiculo, rota e motorista.

Se piorar, investigue: Conducdo, excesso de peso, marcha lenta, rota, pneus, manutencao, abastecimento e
possivel desvio.

Decisao que orienta: Treinar motoristas, corrigir manutengado, revisar rotas e investigar desvios.

CPK (CUSTO POR KM RODADO)

Responde: Quanto custa cada quildbmetro rodado pela frota. 3
Como calcular: Custos da frota no periodo + quildmetros rodados no mesmo periodo.
Frequéncia: Semanal para os componentes varidveis e mensal para o CPK completo.

Se piorar, investigue: Combustivel, pneus, manutencao, peddgio, mado de obra, depreciacao, seguro, baixa
utilizacdo e km vazios.

Decisao que orienta: Rever preco, rota, utilizacao da frota, manutenc¢do e a composi¢do entre frota prépria e
terceiros.

Atengdo: Defina se o cdlculo é varidvel ou completo. Para precificagdo, o CPK completo da a visdo mais ampla.

DISPONIBILIDADE DA FROTA

Responde: Quanto da capacidade planejada esteve disponivel para operar. ﬂ

Como calcular: Veiculos ou horas disponiveis + veiculos ou horas planejados x 100.
Frequéncia: Didria e semanal.

Se piorar, investigue: Manutencao corretiva, espera por pecas, falha de programacgao, documentacgao e veiculos
sem motorista.

Decisao que orienta: Priorizar manutencao, ajustar estoque de pegas e melhorar a programacao.
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PESSOAS

Estabilidade e produtividade da equipe

A equipe sustenta o indicador. Sem ela, nenhum painel se mantém.

Responde: Qual percentual da equipe deixou a empresa no periodo. \ ‘

Como calcular: Numero de desligamentos + nimero médio de colaboradores no periodo x 100.

Frequéncia: Mensal, com analise por area, fungao, lideranga e motivo.

Se piorar, investigue: Qualidade da lideranga, remuneracao, escala, recrutamento, integracdao e mercado
local.

Decisdo que orienta: Corrigir causas de saida, melhorar sele¢ao, integracao e atuacdo das liderancas.

ABSENTEISMO

Responde: Quanto do tempo de trabalho previsto foi perdido por faltas, atrasos e afastamentg
Como calcular: Horas nao trabalhadas + horas de trabalho previstas x 100.
Frequéncia: Semanal para a operacdo e mensal para andlise de tendéncia.

Se piorar, investigue: Escala, seguranca, clima, lideranga, sobrecarga, transporte e padrdes por equipe ou
turno.

Decisdo que orienta: Ajustar escala, prevenir riscos e atuar sobre causas recorrentes.

PRODUTIVIDADE POR COLABORADOR

Responde: Quanto resultado uma pessoa ou equipe entrega em determinado periodo. <@>
Como calcular: Volume produzido + nimero de pessoas ou horas trabalhadas.
Frequéncia: Semanal ou mensal, conforme a atividade.

Se piorar, investigue: Processo, treinamento, tecnologia, retrabalho, capacidade, absenteismo e distribuicdo
de tarefas.

Decisdo que orienta: Redesenhar processos, dimensionar equipe e direcionar treinamento.

Atengdo: Escolha uma medida concreta: entregas por motorista, toneladas por operador ou CT-es emitidos
por pessoa.
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METAS

Como definir uma meta util

Uma meta universal raramente respeita o tipo de carga, a regido, o modelo de frota e a maturidade

da empresa. Use referéncias externas como comparagdo, nunca como regra automatica.

Calcule o histoérico confidavel dos ultimos meses.

Separe operagdes com caracteristicas diferentes antes de comparar.

Identifique a capacidade atual e os principais limitadores.

Defina uma melhoria possivel para o préximo ciclo.

Registre prazo, responsavel e as a¢ées que sustentam a meta.

Histdrico
Causa principal
Meta do préximo ciclo

Revisao

imlog

OTIF médio de 89% nos ultimos trés meses.

Atrasos na coleta de dois clientes que representam 30% do volume.

Chegar a 92% apds ajustar janelas e programacao.

Avaliar semanalmente e redefinir apos 60 dias.
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GOVERNANCA

Quem atualiza e quem decide 'n

A frequéncia varia conforme o volume e a disponibilidade dos dados. O
essencial é evitar que um indicador importante so seja visto quando ja ndo hd tempo de agir.

INDICADOR A ALIZACAO DADO COM DECISAO EM

Caixa Diaria Financeiro Diretoria

Margem bruta Semanal e mensal Financeiro Diretoria e operagdes
PMR Semanal Financeiro Financeiro e comercial
Receita Semanal Financeiro Diretoria e comercial
Leads e conversdo Semanal Comercial Reunido comercial
OTIF Didria Operagdes Reunido operacional
Avarias Semanal Operagdes Operagoes e qualidade
Ocupacdo Por viagem e semanal Planejamento Reunido operacional
CPK Semanal e mensal Frota e financeiro Diretoria e frota
Turnover Mensal Pessoas Diretoria e liderancgas

O painel minimo de gestao

Para cada indicador, registre sempre os mesmos campos. Essa padronizacao reduz discussdes
sobre o niumero e concentra a reunidao na decisao.

Resultado atual
Valor apurado no periodo

Meta
Resultado esperado no periodo

Causa
Fator que melhor explica o desvio

Acao
Medida para corrigir ou ampliar
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RITUAL

Uma reuniao semanal de 45 minutos

Relembre as a¢des da reunido anterior e o que foi concluido.
10 min Leia os indicadores e destaque apenas os desvios relevantes.
15 min Discuta as causas dos dois ou trés desvios prioritarios.

10 min Defina as ag0es, os responsaveis e 0s prazos.

Confirme decisGes e o que serd verificado na proxima reuniao.

regras que salvam a reuniao:

Envie os nimeros antes da reuniao.
Use a mesma definicdo e a mesma fonte sempre.
N3ao leia indicadores que estao dentro do esperado.

Ndo encerre um desvio sem agdo, responsavel e prazo.

Do desvio ao plano de agao

Registre um verbo, um resultado esperado, um responsdvel e uma data. “Melhorar a opera¢do” ndo permite
cobranga nem aprendizado.

CAMPO EXEMPLO REAL

Indicador Quilémetros vazios

Desvio Resultado de 24% diante da meta de 18%

Causa Trés rotas retornam sem carga em quatro dias da semana

Acao Mapear embarcadores com carga de retorno e revisar a programacgao
Responsavel Gerente comercial e coordenador de operagdes

Prazo Apresentar alternativas até a proxima sexta-feira

Verificagdo Comparar o percentual apds quatro semanas

imlog




CUIDADOS

Erros que enfraquecem
a gestao por indicadores

Acompanhar nimeros demais Mudar a formula

O painel cresce e a equipe ndo sabe A comparagao perde valor quando
onde agir. cada periodo usa uma regra.

Usar meta sem contexto Analisar apenas a média

Um benchmark externo pode A média esconde o cliente, a rota ou o
nao caber na sua operagao. veiculo que concentra o problema.

Punir quem traz o problema Encerrar sem plano

A equipe passa a esconder desvios. Boa analise sem responsavel e prazo
nao muda o resultado.

Comece nos proximos sete dias

Dia1l Escolha uma prioridade de gestdo e trés indicadores ligados a ela.
Defina a férmula, a fonte e a regra de corte de cada indicador.
Dia 3 Calcule o histdrico disponivel e verifique a qualidade dos dados.
Defina responsaveis pela atualizacdo e pela decisdo.
Estabeleca uma meta inicial com base no histérico e na capacidade.
Monte uma pdgina simples: resultado, meta, histérico e agao.

Realize a primeira reunido e registre os proximos passos.

Prefere fazer isso acompanhado? ““IO! | mersao

A Imersdo ImLog redne donos de transportadoras por trés dias para

estruturar gestdao, nuUmeros e rotina de decisdo. Fale com a ImLog. CLIQUE AQUI E SAIBA MAIS

imlog
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PROXIMO PASSO

Conhecer o indicador é apenas

0 comego.

O ganho aparece quando Financeiro, Operacdo, Comercial e Pessoas usam as mesmas informacgdes para
decidir, corrigir desvios e acompanhar a execu¢ao. Na Imersao ImLog, donos de transportadoras

aprendem a conectar numeros, processos e decisdes do dia a dia.

Durante trés dias voceé trabalha

® Leitura financeira e prote¢do de margem

@® Custos, precificagdo e rentabilidade

@ Processos e indicadores operacionais

@ Estrutura comercial e gestao da carteira

@ Lideranga, pessoas e rotina de gestao

Sua empresa ja tem dados, mas ainda depende de vocé
para transformar cada problema em decisao?
Fale com a ImLog e conheca a préxima turma da Imersao.

imloglmerséao

CLIQUE AQUI E SAIBA MAIS

imlog
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Uma escola de negodcios para transportadoras

A ImLog apoia donos e gestores de transportadoras na profissionalizacdo da gestao,
com programas conectados aos desafios reais do setor.

imlog
Imersao

Evento presencial com Imersao presencial de 3 dias
palestras, painéis e com 0s maiores especialistas
networking estratégico. do transporte brasileiro.

imlog (o) imlog
KXcelera " Club

Programa de Club exclusivo com acesso
acompanhamento anual a mentores renomados das
com foco em desenvolvimento maiores transportadoras

e crescimento. do pais.

+2.500 +1.200 +70

Alunos formados Empresas participantes Mentores especializados

Nao gerencie o seu negodcio sozinho.

Fale com a ImLog e vamos juntos acelerar o crescimento da sua transportadora.

imlog



Este e-book foi desenvolvido com finalidade
educativa e informativa, apresentando conceitos,
indicadores e boas praticas de gestao para
transportadoras. As informagées aqui contidas
devem ser utilizadas como material de apoio e nao
substituem uma analise individualizada das
necessidades de cada empresa.

Para saber mais sobre nossos treinamentos,
clique nos icones abaixo:

O G

WhatsApp Nossas avaliagées

© 2026 ImLog - Escola de Negécios para Donos de Transportadoras

Proibida a reproducéo e distribuicdo sem autorizagcéo prévia.
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