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1 INTRODUCAO / HISTORICO

Nas ultimas trés décadas o mercado de GLP vem sofrendo constante queda
de rentabilidade, comprometendo grandes empresas nacionais e internacionais que
operam no setor em nosso pais. A logistica de distribuicdo vigente visa reduzir altos
custos operacionais através de pequenos disiribuidores atacadistas e varejistas.
Estas estruturas empresariais, por falta de fiscalizagdo, ndo tem o mesmo
profissionalismo empregado pelas grandes companhias e consequentemente os
mesmos custos. A situagdo se agrava quando verificamos que o valor agregado ao
GLP é praticamente nulo, comprometendo rentabilidade das companhias e os
revendedores regionais existentes. Em funcio desta situagdo surge um grande
desafio, crescimento com rentabilidade em um segmento estagnado e cujo produto é
visto como comoditie, utilizado muitas vezes com fins eleitorais. No estudo a seguir
apresento um caso classico de revendedor com baixo nivel cultural, proprietario de
uma empresa endividada com a companhia, bancos e diversos outros tipos de
credores. Por diversas vezes fui desencorajado a levar o projeto adiante visto as
dificuldades inclusive de aprendizado apresentado pelos dois proprietarios que sem
vinculo empregaticio com a companhia, ndo eram obrigados a seguir minhas
instrucdes. Tive que convencé-los de que muitas mudangas seriam necessarias,
grandes sacrificios seriam realizados, mas com muito planejamento, dedicacéo,
forca de vontade e companherismo, seriamos capazes de mudar o quadro
extremamente desfavoravel em que a revenda se encontrava. Para se ter uma idéia,
uma situacao inusitada aconteceu logo no primeiro dia de consultoria a revenda: a
esposa de um dos sbcios disse que havia acabado o alface para o almogo, logo em
seguida ele abriu a gaveta com o dinheiro que havia faturado na parte da manhé e
pegou dois reais para que o alface fosse comprado. Obviamente tive que orienta-lo
sobre o grande erro que estava cometendo, pois jamais pensou que o montante
presente na gaveta era para cobrir uma série de despesas operacionais e que 0
dinheiro do alface deveria ter saido do pré-labore que havia recebido do més
anterior. Havia ainda uma grande divida acumulada com a companhia, algo em torno
de R$200.000,00 com garantia real de imével pertencente a méae de um dos s6cios
exigida por mim, caso contrario ndo poderia ajuda-los. Desde o inicio percebi o
grande desafio a ser enfrentado, diversas foram os momentos em que 0s sdcios
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familia como parte do pagamento da divida. Nos primeiros seis meses houve troca
de todos os funcionarios, mudanca estratégica de endereco, inclusive de nome
fantasia, nova padronizagao da revenda, revisdo de diversos processos comerciais,
inclusive inventamos novos canais de venda que seriam copiados por concorrentes
logo a seguir. Espionagem por parte de funcionarios mal intencionados que
venderam informagbes para concorrentes, assaltos a mao armada, uma série de
acontecimentos que dificultaram ainda mais o processo. Meu interesse nesta
revenda foi imediato, visto que ninguém havia até entdo tentado inovar no segmento,
apenas as mesmas tarefa eram realizadas. Sabia que se eu queria resultados
diferentes, deveria realizar tarefas diferentes, com muito planejamento e calculo de
risco, porque nao poderiamos perder mais dinheiro, o prejuizo até entdo ja era
bastante alto. Caso obtivesse sucesso poderia aplicar os mesmos procedimentos
ndo importando o tamanho do revendedor ou canal de venda. Para se entender
melhor como o GLP chegou ao Brasil, a seguir segue historico para sua melhor
compreensao.

O GLP, Gas Liglefeito de Petréleo, é formado por hidrocarbonetos liquidos
obtidos em processo convencional nas refinarias quando produzido a partir do
petréleo cru. Pode ser também produzido a partir do gas natural. E popularmente
conhecido como “gds de cozinha” pois sua maior aplicagdo € na cocgédo dos
alimentos, mas também é utilizado em varias aplicagfes industriais e agricolas.

Em estado liquido, o GLP € mais leve do que a agua e pode ser armazenado
a uma pressao moderada. Em estado gasoso, ele € mais pesado que o ar, o que faz
com que se concentre préximo do solo em caso de vazamento. Por ser invisivel e
inodoro, adiciona-se um odorizante nao-téxico (mercaptano), como medida de
seguranca. Por sua facilidade de armazenamento, transporie, grande eficiéncia
térmica e limpeza na queima, o GLP é usado intensivamente em todo o mundo.

No Brasil, a utilizacdo do GLP como combustivel, esta ligada a historia do
dirigivel alemao Graff Zeppelin, que transportava passageiros entre a Europa e a
América do Sul, durante alguns anos no inicio do século XX. Por sua alta
octanagem, o GLP era usado como combustivel do motor desses dirigiveis.

Na década de 1930, quando essas viagens foram suspensas, um grande
estoque de combustivel do Zeppelin, totalizando seis mil cilindros de gas, estava
armazenado no Rio de Janeiro e em Recife. Foi entdo que Ernesto Igel, um
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comercializa-los como gas para cozinha, através da Empresa Brasileira de Gas a
Domicilio, fundada por ele.

Naquele tempo, a maior parte da populacdo utilizava fogbes a lenha. Em
menor escala, havia fogbes a alcool e a querosene. O GLP comecou a ser importado
dos Estados Unidos, mas o numero de consumidores do produto ainda era
insignificante. Alguns anos depois, durante a Segunda Guerra Mundial, as
importacbes foram suspensas. Terminado o conflito, surgiu uma segunda
distribuidora de GLP no pais e o0 consumo se expandiu. Botijoes comegaram a ser
fabricados no Brasil e a importacdo do GLP a granel tornou-se possivel com
investimentos em navios-tanque e em terminais de armazenagem e engarrafamento.
O consumo domestico do GLP cresceu ao longo da década de 1950, propiciando o
surgimento de outras distribuidoras e fabricantes de botijdes, para atender a
demanda. Um desses fabricantes, a Mangels, desenvolveu o projeto do botijao de
13 kg, que acabaria se tornando o padrdo brasileiro. Hoje, existem cerca de 99
milhdes de botijdes em circulacdo em todo o pais e, a cada dia, sdo entregues um
milhdo e quinhentos mil botijdes aos consumidores brasileiros. Em 1955, dois anos
depois de sua fundacio, a Petrobras havia comegado a produzir gas liquefeito de
petroleo. Cinco décadas depois, o Brasil estd atingindo a auto-suficiéncia na
producdo de GLP, que assim passa a ser um produto 100% nacional. Por ser
facilmente transportavel, sem necessidade de gasodutos ou redes de distribuicdo, o
GLP chega as regiées mais remotas, rurais ou urbanas. Além disso, nao se deteriora
durante o tempo de armazenamento, ao contrario de outros combustiveis liquidos de
petréleo.

No Brasil, sua distribuicdo em recipientes transportaveis, os denominados
botijdes de gas, abrange 100% do territdrio nacional e garante o abastecimento de
95% dos domicilios. Ou seja, sua presengca em nosso pais € maior do que a da
energia elétrica, da agua encanada e da rede de esgotos.

Isto fez do GLP um produto essencial para a populagdo brasileira, pois €
utilizado no preparo das refeicoes diarias em 42,5 milhdes de lares de todas as
classes socio-econémicas. Mas o GLP tem muitas outras aplicacbes além de sua
utilidade na cocgdo de alimentos. Infelizmente, o fato de ser conhecido
popularmente como “gas de cozinha”, se por um lado demonstra a sua importancia

para a populagdo brasileira, por outro lado mostra que esse produto tem sido



banalizado. As normas vigentes estdo defasadas e restringem o GLP a poucas
aplicagdes legalmente aceitas.

Existem no Brasil variados tipos de cilindros para acondicionamento desse
produto, normatizado pela NBR-8460 da ABNT: embalagens de 2 kg, 5 kg, 7 kg, 8
kg, 13 kg, 45kg e 20kg, este ultimo somente usado em empilhadeiras. Mas a
embalagem de 13 kg é a mais utilizada, superando 75% das vendas totais do
produto em nosso pais.

O GLP também é comercializado a granel, para uso comercial, industrial, e ja
atinge também o segmento residencial: condominios mais novos possuem
instalacdes para receber o0 gas a granel.

A lei que restringe certos usos do GLP no Brasil data de 1991. Naquela
época, a primeira guerra do Golfo (invasdo do Kuwait pelo Iraque) parecia ser uma
séria ameaga de aumento nos pregos e até mesmo de faltar petréleo para as
necessidades de consumo em nosso pais. O Brasil importava quase 50% do
petréleo e derivados que consumia. No caso do GLP, nossa dependéncia do
mercado externo chegava a 80% e o preco era fortemente subsidiado para torna-lo
acessivel aos consumidores. O montante de recursos destinados a esse fim
contribuia para o agravamento do déficit do setor publico, em funcao da existéncia
da Conta Petr6leo e Derivados mantida pela Petrobras. Esse contexto exigiu uma
série de medidas governamentais para a contencdao do consumo de derivados de
petréleo. A Lei 8.716, de 8/2/1991, definiu como um crime contra a ordem econémica
o uso de GLP “em motores de qualquer espécie, saunas, caldeiras e aquecimento
de piscinas, ou para fins automotivos”, ou seja, qualquer utilidade que nao fosse
considerada essencial no caso desse energético.

Hoje, o cenario é outro: o Brasil esta atingindo a auto-suficiéncia em GLP e o
preco desse produto ndo é mais subsidiado pelo governo. Mas as mesmas
restricoes continuam vigentes. Paradoxalmente, incentiva-se o consumo do GN, em
grande parte importado, nos mesmos usos em que se proibe o GLP, produzido
nacionalmente. A proibicdo de uso do GLP em certos equipamentos, quando ndo
leva ao maior consumo de gas natural, estimula 0 consumo de energia elétrica,
menos eficiente e mais cara, ou do poluente 6leo combustivel.

Por ter alto poder energético, o GLP pode colocar em funcionamento desde o
menor aparelho doméstico até grandes instalagdes industriais.



Por ser um combustivel limpo, ele pode ser usado, sem nenhum prejuizo a
pureza e a qualidade dos produtos fabricados. O uso industrial do GLP inclui:
funcionamento de empilhadeiras industriais, fornos para tratamentos térmicos,
combustao direta de fornos para ceramica, industria de vidro, processos téxteis e de
papel, secagem de pinturas e gaseificacdo de algodao entre outros.

Em residéncias ou recintos comerciais, é geralmente usado para calefacéo e
aquecimento de agua, além do uso mais conhecido, que é a coccao de alimentos.

Em alguns paises, o GLP é utilizado também como combustivel automotivo,
em veiculos de transporte coletivo, taxis e automoveis particulares, mas no Brasil
este uso é proibido, exceto para empilhadeiras.

Pelo fato de permitir a redu¢cdo de emissdes de CO2, o GLP deveria ser
seriamente considerado como um complemento ao gas natural nas politicas
ambientais em areas urbanas de grande concentracao.

A utilizagao da lenha em larga escala como fonte calorifica poderia gerar um
desmatamento de proporgdes nada despreziveis: para se obter no fogao de lenha o
mesmo poder calorifico de um s6 botijao de 13kg de GLP, é necessario derrubar e
queimar dez arvores, em meédia. Ou seja, o consumo de GLP pela populagio
representa a preservagao de milhdes de arvores por dia e nao prejudica a salde.

A queima de lenha nas residéncias ou em qualquer ambiente fechado, além
dos Obvios problemas ambientais da derrubada de milhdes de arvores, provoca
sérios problemas de saude pela inalagao de gases téxicos.

Devido as emissdes de COZ2, particulados, benzeno e formaldeido, que
ocorrem na queima de lenha, a inalagdo dessas substancias provoca doencas
pulmonares, como bronquite e pneumonia, reduz a capacidade de trabalho e eleva
os gastos governamentais com satde. Segundo a Organizagdo Mundial de Sadde,
doencas associadas a fumaca originada do uso da lenha, residuos agricolas e
carvao nos paises em desenvolvimento provocam a morte de aproximadamente 1,6
milhdo de pessoas por ano.

Nos ultimos anos, houve um incentivo muito grande por parte do Governo ao
crescimento do gas natural na matriz energética brasileira, tanto no segmento
industrial como residencial, além do GNV, que teve um crescimento expressivo. O
GLP, no entanto, responde por apenas 3,6% da matriz energética, menos que a

lenha e o gas natural e muitissimo menos que o 6leo diesel e a eletricidade.



A demanda de GLP, que era crescente nos anos de 1990 a 2000,
experimentou uma queda significativa entre 2000 e 2003. Em 2004, quando houve
expressivo crescimento na demanda dos derivados de petroleo em geral, o GLP teve
uma pequena expansao, chegando em 2006 a um consumo total ainda inferior ao
que havia registrado no ano 2000.

Na demanda residencial, o GLP esta perdendo em participagéo para a lenha.
Entre 2000 e 2005, a participacdo do GLP caiu de 31% para 26%, enquanto a lenha
aumentou de 32% para 38% na sua participagao no consumo de energia em
residéncias. No ano 2000, o Brasil ainda importava cerca de 40% do GLP necessario
ao consumo interno. Em 2006, o nivel de dependéncia cai para zero, com a
ampliacdo da capacidade das refinarias e a entrada em operacdo da UPGN
(Unidade de Processamento de Gas Natural) de Manati-BA, da Petrobras.

A partir de 2007, a Petrobras ja planeja exportagdes de GLP para a China e
outros paises consumidores. Enquanto isso, aumentaram o consumo de gas natural
e a dependéncia de importacao desse produto.

O GLP & um produto complementar do gas natural, mais do que um
competidor. Em varios setores ha elevada possibilidade de substituicdo entre géas
natural e GLP, que ja conta com infra-estrutura de atendimento ao cliente em todo o
territério nacional e ndo requer mudancas significativas nas instalagoes.

Diante de possiveis crises de abastecimento de ga natural importado, mostra-
se como um fator extremamente grave e preocupante a impossibilidade de se
garantir o fornecimento ininterrupto e de se armazenar o GN.

O GLP, ao contrario, pode ser armazenado e transportado com facilidade,
sem necessidade de gasodutos, chegando onde for preciso, por qualquer meio de
transporte. Tanto os consumidores residenciais quanto as empresas podem ter
tranquilidade quanto a continuidade de seu fornecimento e a operacionalidade de
seu uso.

Para consumidores de grande porte, o GLP nao € concorrente do gas natural.
Este é um produto nobre, um insumo barato e, no segmento das grandes industrias,
inegavelmente competitivo e eficiente. Mas é importante lembrar que o fato de ndo
termos ainda auto-suficiéncia em gas natural deixa 0 nosso pais sujeito a riscos de
desabastecimento. Em caso de interrupgdo no fornecimento, centenas de industrias
no Brasil ficariam sem energia para mover suas maquinas. Isso mostra a importancia

de se contar com uma alternativa segura, que sirva de back-up para as industrias.



A livre concorréncia permite ao consumidor escolher um produto levando em
conta o seu custo-beneficio. E positivo que as empresas revendedoras facam
propaganda de seus produtos e que o cidaddao tenha acesso a informacgdes
importantes para uma boa escolha, mas nao é correto afirmar-se, por exemplo, que
0 gas natural sai mais barato para o consumidor residencial do que o GLP. Para o
mesmo resultado energético que se obtém com 1 kg de GLP, o consumidor precisa
de 1,22 m?3 de gas natural. Isto néo significa que um seja melhor que o outro, apenas
€ preciso coloca-los no mesmo nivel de célculo para se fazer uma comparacao
correta.

O preg¢o do gas natural varia de acordo com a faixa de consumo. Quem
consome quantidades menores de gads natural paga mais caro do que o0s
consumidores de faixas mais elevadas. Esse fato € relevante, pois 99% das pessoas
gue consomem 0 gas de cozinha em botijdes de 13 kg estdo na faixa de consumo
mais baixa.

Nas faixas de consumo mais altas, deve-se considerar o poder calorifico.
Recomenda-se ao consumidor que faga as contas, multiplicando sua faixa de
consumo em quilogramas de GLP por 1,22 para saber quanto gastaria se estivesse
usando gas natural. Por exemplo, para cada R$ 10,00 que gasta em GLP, o
consumidor gastaria R$ 12,20 em GN. Além disso, antes de migrar de um para outro
energético, o consumidor deve consultar seu fornecedor atual para avaliar e
negociar.

O refino do petréleo e o processamento dos derivados, inclusive o GLP, nao é
monopdlio da Petrobras e pode ser operado por empresas ou consércios de
empresas, desde que atendam as exigéncias da Lei e aos requisitos da agéncia
reguladora (ANP). A Unido tem monopdlio da pesquisa e lavra das jazidas de
petréleo e gas natural, da atividade de refino, transporte, importagdo e exportagao
desses produtos e seus derivados basicos. Mas essas atividades podem ser
exercidas, mediante concessao ou autorizagao, por empresas constituidas sob as
leis brasileiras, com sede e administracdo no Pais (Lei n? 9.478, de 6/8/1997, a
chamada Lei do Petréleo).

Os distribuidores operam no atacado e no varejo. Adquirem milhares de
toneladas de GLP nas refinarias, transportam-no para suas bases por meio de dutos
ou caminhdes tanques, envasam o produto em botijdbes ou disponibilizam-no a

granel. Por esses dois sistemas de atendimento (botijoes e granel), abastecem
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pequenos, médios e grandes consumidores, com entrega domiciliar, venda nas
portarias dos depdsitos ou fornecendo o produto para as plantas industriais. Os
revendedores operam no varejo. Adquirem botijoes nas empresas distribuidoras e os
revendem para os consumidores finais. As redes de revenda, atuando em parceria
comercial com os distribuidores, sdo fundamentais para que o GLP esteja presente
em todos os municipios do pais.

O mercado de GLP no Brasil é aberto a toda empresa que tiver condi¢des
técnicas e financeiras de atender aos requisitos previstos na legislacdo e nas
portarias e resolugbes da ANP (Agéncia Nacional do Petroleo, Gas Natural e
Biocombustiveis) que regulam o setor. Mas pelas préprias caracteristicas da
atividade, a distribuicao de GLP apresenta um grau relativamente elevado de
concentragdo, ndo s6 em nosso pais mas no mundo inteiro, em funcdo dos custos
fixos muito elevados. Mantendo a qualidade e a seguranga desse atendimento em
um pais de dimensdes continentais como o Brasil, as empresas distribuidoras de
GLP atingiram um nivel tecnol6gico e operacional a altura dos mais desenvolvidos
mercados do mundo. E um grande equivoco a alegacdo de que o pequeno niimero
de empresas distribuidoras no Brasil reduz o grau de competigdo no mercado.
Equivoco maior ainda é considerar esse conjunto de empresas como um cartel. O
que define uma estrutura cartelizada é o controle dos pregos e dos pontos de venda
— e, no caso da comercializacdo do GLP no Brasil, a livre concorréncia é total. Na
maioria dos paises — entre eles, Francga, Inglaterra, Espanha, Suécia, Tailandia,
india, Chile, Venezuela, Peru e Coréia do Sul — o grau de concentracao é maior do
que no Brasil. Ou seja, a média mundial de distribuidoras que concentram mais de
80% do mercado é de 3,3 empresas por pais, enquanto no Brasil atuam 21
empresas distribuidoras, sendo que as quatro maiores atendem a cerca de 87% do
mercado de distribui¢do.

Portanto o Brasil esta acima da média mundial. Se este nivel de concentracao
indicasse existéncia de cartel, teriamos cartel nos mercados de geladeiras, fogdes,
gasolina etc. Em mercados de alto custo operacional, a concentragdo garante maior
eficiéncia, economia (ganho de escala) e qualidade como beneficios para o
consumidor final. Além disto, ndo se pode alegar falta de concorréncia em um
mercado que tem mais de 70 mil revendedores e postos de venda.

Para algumas pessoas, a idéia de que existe cartelizagdo neste setor vem da

percepcdo de que os pregos das empresas concorrentes se assemelham muito. O
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setor tem como principal fornecedor (mais de 95%) a Petrobras, que pratica o
mesmo prec¢o para todos os seus distribuidores. Os tributos sdo os mesmos. Os
custos que podem variar sdo os administrativos, frete, envasamento e outros menos
representativos. Os precos do gas de cozinha sao tao similares entre si como séo os
da gasolina, do arroz, do feijdo e do café. Nao ha grande novidade na proximidade
dos pregos em diferentes pontos de venda de uma mesma regido, porque os custos
sdo os mesmos. Mesmo assim, quem verificar no site da ANP os dados do
monitoramento de precos do GLP podera encontrar variagcbes de R$ 4 ou mais, ou
seja, mais de 10% do preco final.

A regulagdo do setor, contratagdo das empresas concessionarias e
fiscalizagdo das atividades econOmicas integrantes da indlstria do petrdleo sdo
atribuicdes da ANP — Agéncia Nacional do Petr6leo, Gas Natural e Biocombustiveis,
uma autarquia vinculada ao Ministério de Minas e Energia. A ANP estabelece os
requisitos minimos para as empresas que se propdem a atuar no mercado de GLP,
visando garantir a seguranc¢a do consumidor e a regularidade do abastecimento em
todo o territério nacional. Para compatibilizar a oferta e a demanda nos pontos de
recebimento do produto, a ANP estabelece quotas mensais maximas para 0s
contratos de compra e venda entre o produtor (a Petrobras, por exemplo) e cada
uma das empresas distribuidoras, com base na capacidade de atendimento da
empresa, quantidade de botijoes com a sua marca, etc.

Outra atividade importante da ANP — que traz maior transparéncia ao
mercado, informa os consumidores e fornece aos agentes condi¢gdes de acompanhar
detalhadamente o desempenho do setor — € 0 monitoramento da comercializagédo de
combustiveis. Semanalmente, é feito um levantamento de precos em todos os
estados da federacdo e dos volumes comercializados. Esses dados estdo
disponiveis no site www.anp.gov.br .

Além disso, o Inmetro — Instituto Nacional de Metrologia, Normalizagao e
Qualidade Industrial, autarquia vinculada ao Ministério do Desenvolvimento, Industria
e Comércio Exterior, fiscaliza os botijoes, especialmente em relagdo ao peso correto
do produto em cada recipiente. E fiscaliza também os sistemas de medicdo do GLP
a granel.

Outro 6rgao importante para o setor € a ABNT — Associacéo Brasileira de
Normas Técnicas — cujas normas asseguram oS requisitos adequados para

fabricagdo, armazenamento e requalificacao dos recipientes, além de requisitos para
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as instalagdes de granel. Os distribuidores de GLP seguem requisitos de certificacdo
para assegurar as boas condigdes de uso dos botijées. O servigo de requalificacdo
dos botijoes também é sujeito as normas da ABNT no ambito do Sistema Brasileiro
de Certificagéo.

Nos estados, a regulacdo e a fiscalizacdo das atividades de distribuicdo e
revenda de GLP competem principalmente aos érgdos de defesa do consumidor,
Corpo de Bombeiros, Secretarias da Fazenda e do Meio Ambiente, entre outros
orgaos.

Os pregos de venda ao consumidor comegaram a ser liberados a partir de
1990, guando a Portaria MINFRA 843, de 31/10/1990, que regulava o exercicio da
atividade de distribuidor de GLP, determinou que caberia a cada distribuidora
estabelecer sua taxa de entrega. A partir de janeiro de 2001, foram liberados os
precos ex-refinaria, com a desregulamentacdo da figura do produtor, sendo que a
Petrobras continua respondendo por quase todo o suprimento, embora ndo haja
nenhum impedimento legal a participagao de outros produtores nesse mercado.

Ao final de 2001, o Governo deu o Ultimo passo no processo de
desregulamentacdo da industria de GLP, eliminando o subsidio no produto e
autorizando a Petrobras a praticar precos alinhados a paridade internacional
(cotados em dblar). Esta medida foi importante, pois além de remunerar
adequadamente os investimentos da Petrobras, incentiva a entrada de novos
competidores também na importagéo e refino deste derivado.

Desde janeiro de 2002 o GLP ndo goza de qualquer subsidio ou subvencgéo
em nosso pais. Até dezembro de 2001 havia a PPE (“parcela de preco especifico” —
também conhecida como “conta petr6leo”), que funcionava como um coichéo
impedindo que os pregos fossem afetados por pressdes do mercado externo.

Em 1994, quando o preco final do botijao de 13 kg era de R$ 4,82, o valor
total dos tributos era de R$ 0,60 — ou seja, 12,44% do pre¢o de venda.

Em dezembro de 2005, o mesmo botijao é vendido ao consumidor brasileiro
pelo preco médio de R$ 30,18. Desse valor, R$ 7,46 sdo os tributos devidos, ou
seja, 24,72% do preco. Este dado, por si s8, é impressionante: em onze anos, 0
percentual da carga tributaria cresceu 98,71%.

Nesse periodo, o valor do tributo (que subiu de 60 centavos para R$ 7,46),
sofreu uma varia¢ao nominal de 1.143,33% em 11 anos. Corrigida pelo IGP-DI, essa
variagao representa um aumento real de 303,67%.
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A margem bruta das distribuidoras nesse mesmo periodo teve aumento real
de 25,91%.

Também de 1994 a 2005, o preco cobrado pela Petrobras aos distribuidores
subiu 186,61%, em valores corrigidos pelo IPCA. Em 2001, a liberagdo dos precos
ex-refinaria (ou seja, do produtor para o distribuidor) coincidiu com grandes
aumentos na cotagdo do ddélar norte-americano e uma disparada nos pregos
internacionais do barril de petréleo, acompanhados por sucessivos reajustes no
mercado interno, agora sem qualquer subsidio. O resultado da nova politica resultou
num aumento quase imediato do prego do botijao de 13 kg, que saltou de um
patamar de R$ 15,00 para os precos atuais em torno de R$ 30,00. Em 2002, com a
aproximacdo das eleicdes para a Presidéncia da Republica, o délar alcancou
cotacdes proximas a R$ 4,00. Naquela ocasido, a Petrobras decidiu fixar o preco do
GLP ex-refinaria nos mesmos niveis que mantém até hoje.

Nenhuma outra parcela do custo do GLP teve aumento tdo grande quanto a
carga tributaria. Em 1998, 17% do preco do GLP destinavam-se ao ICMS, Pis e
Cofins. No ano seguinte, essa carga aumentou para 22%. Em 2000 e 2001, aqueles
trés impostos ja somavam 24%. E, em mar¢o de 2002, estavam em 27%.

A carga tributaria do 6leo combustivel € 33% menor do que a do GLP no
estado do Rio de Janeiro e 34% menor no estado de Sao Paulo. No caso do gas
natural, essa diferenca chega a 62% (RJ) e 33% (SP). A diferenga de precos entre
os estados ocorre principalmente por dois motivos:

a) Custos de transporte, em funcdo da distancia entre a refinaria mais préxima
(produtora de GLP) e o consumidor.

b) Carga tributaria estadual: o ICMS pode variar de 12% a 18%, conforme o
estado da federacao.

A margem bruta engloba todos os custos operacionais da distribuicdo e da
revenda do GLP, desde o instante em que ele é fornecido pela refinaria até o
momento em que o consumidor final é atendido, ndo s6 com a entrega do produto
mas com todas as providéncias ligadas ao atendimento apds a venda, manutengao
constante dos botijdes e das redes de fornecimento a granel, etc. O pre¢co de um
botijao de gas pesa em demasia no orgamento das camadas mais pobres da
populagdo. Segundo programa de monitoramento da ANP (maio/2006), o botijao de
13 kg custa hoje, para o consumidor, R$ 32,00 (média/Brasil), isto representa
aproximadamente 9,14% do atual salario minimo, que é de R$ 415,00.
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O preco final do GLP precisa ser compativel com a realidade econémica do
pais e com o poder aquisitivo da grande maioria dos brasileiros. Torna-se essencial
para a populacdo de baixa renda uma adequacgdo da carga tributaria incidente sobre
esse produto, que deveria ter tratamento isondmico em relagdo aos produtos da
cesta basica de alimentos.

Em ambito federal, a redugdo dos impostos que incidem sobre géneros de
primeira necessidade tem ocorrido dentro do conceito da cesta basica. Esta
expressao surgiu oficialmente desde 1938, no decreto que regulamentou o salario
minimo, e servia como critério de calculo do valor necessario para o sustento de um
trabalhador e sua familia. Com o passar do tempo, ja que o governo ndo conseguia
atribuir ao salario minimo o seu valor real, buscou-se desonerar os itens basicos
essenciais de alimentacdo, higiene e limpeza, de modo a torna-los um pouco mais
acessiveis as familias de baixa renda.

Produtos como o arroz e o feijao ndo sdo consumidos crus, por isso tém
estreita relagdo com o gas de cozinha. Se as aliquotas do Pis/Cofins referentes ao
arroz e feijao para a venda no mercado interno foram reduzidas a zero (pelo artigo
19 incisos V e IX da Lei 10.925/2004) o mesmo critério deveria ser adotado pelo
Congresso Nacional com respeito ao GLP, que ainda sofre uma tributagcao injusta e
demasiadamente elevada.

O prego final do botijao de 13 kg podera cair ainda mais se, além da redugao
dos impostos federais, os estados reduzirem a carga de ICMS (Imposto sobre
Circulacdo de Mercadorias e Servigos) sobre esse produto. Isso é possivel, desde
que os secretérios de Fazenda dos estados e do Distrito Federal, no ambito do
Conselho Nacional de Politica Fazendaria (Confaz), incluam o GLP entre os géneros
de primeira necessidade que terdo uma aliquota fixa de ICMS, ndo superior a 4%,
por exemplo, em todo o pais.

Nada mais justo para um produto que serve a 95% da populagdo.
Socialmente injusto € o consumidor do gas de cozinha pagar uma carga de impostos
similar ou superior a que incide sobre combustiveis mais poluentes, como o 6leo
combustivel, ou sobre o gas natural. Nao é justo que o GLP consumido pelas
familias de baixa renda continue tendo o mesmo tratamento tributario da gasolina e
de outros produtos consumidos apenas pelas camadas de maior poder aquisitivo.

Além da revisdo da carga tributaria do GLP, o Sindigas tem sugerido ao

Governo Federal outras medidas com o objetivo de tornar mais acessivel o botijao
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de gas para as familias de baixa renda: a ampliagcdo do valor e da abrangéncia do
Auxilio-Gas, que hoje atinge 9,5 milhées de familias; e a criacdo de um fundo de
estabilizacdo com recursos provenientes da CIDE. Este fundo, seguindo um modelo
ja adotado em alguns paises, teria a fungdo de minimizar a volatilidade do cambio e
dos precos internacionais do GLP, e estaria totalmente de acordo com a lei que criou
a CIDE (Contribuicao de Intervencdao no Dominio Econémico).

Para eliminar o efeito do fim do subsidio as faixas mais carentes da
populacdo, o Governo Federal criou em 2001 o mecanismo do Auxilio-Gas,
distribuindo o valor de R$ 15 reais a cada dois meses, para um contingente de 4,4
milhdes de familias. Na ocasido, o pre¢o do botijao de gas, para o consumidor final,
era de aproximadamente R$ 15,00. Portanto, o valor bimestral do Auxilio Gas era
suficiente para pagar a metade do pre¢o de um botijdo por més. Com os aumentos
ocorridos a partir de 2001 (ver item 21) o auxilio ficou insuficiente para tornar o GLP
acessivel a populagdo de baixa renda. Mais grave que isso: a quantidade de
pessoas atendidas é muito menor do que seria necessario para que 0 programa
atingisse minimamente os seus objetivos.

E com a sua integracdo ao Bolsa Familia, ocorrida em 2003 (juntamente com
0os demais programas do género, como o Bolsa-Escola e o Cartdo Alimentagao),
ficou ainda mais dificil, sendo impraticavel, a caracterizacdo dos obijetivos
especificos do programa Auxilio-Gas.

Quando o consumidor compra um botijao de gas de determinada marca, ele
tera o direito de troca-lo por outro botijao cheio, de qualquer marca a sua escolha,
sempre que precisar comprar mais GLP. E recebera sempre um botijao em perfeitas
condi¢des, mesmo entregando em troca um botijao vazio em mau estado.

Para que isso fosse possivel, as empresas distribuidoras implantaram centros
de destroca em todas as regioes do Pais. Nesses locais, cada distribuidora deposita
os recipientes de outras marcas e retira igual quantidade de vasilhame de marca
propria, procedendo entdo a uma rigorosa manutencéo dos seus botijées. Somente
depois desses cuidados, os botijdes sdo encaminhados as instalagbes de
envasamento, para que eles voltem as residéncias dos consumidores, novamente
cheios de géas. Portanto, o botijao que pertence ao consumidor é o que esta no
momento em seu poder, antes de ser trocado por outro botijdo cheio. Assim o
consumidor pode estar seguro de ter sempre em sua casa um botijao em perfeitas
condigcbes de uso. A implantacdo desse sistema exigiu das empresas distribuidoras
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investimentos de mais de 1 bilhdo de reais nos ultimos dez anos, requalificando ou
substituindo boa parte dos 99 milhdes de botijdes que hoje circulam no pais. Como
ocorre em todas as atividades comerciais nos dias de hoje, o mercado de GLP tem
sido invadido pela pirataria, tanto no enchimento quanto na revenda de botijdes. Mas
infelizmente as praticas irregulares neste setor ainda tém sido tratadas como um
problema de menor importancia. A conseqiéncia disso € a banalizagdo de
atividades criminosas que, se ficarem impunes e se nao forem contidas com rigor,
podem dominar totalmente o mercado, consagrando a desobediéncia as leis,
inviabilizando as empresas sérias e trazendo graves riscos a seguranca dos
cidadaos.

As formas de pirataria no mercado brasileiro de GLP sdo as seguintes:
Revenda pirata — botijoes de gas empilhados nas calgadas, amarrados a postes de
rua, armazenados em bares ou bancas de jornais, sem qualquer cuidado, sem
ventilagdo e sem equipamentos para combate a incéndio. Este € um cenario que
infelizmente se tornou corriqueiro nas diversas regidées do pais, principalmente nas
localidades mais carentes. O GLP acondicionado e armazenado adequadamente &
um produto muito seguro, desde que as empresas distribuidoras e revendedoras
sigam uma série de normas de seguranga, instituidas ndo somente pela ANP, como
também pelo Corpo de Bombeiros e por outros érgdos de seguranga publica.
Descumprindo perigosamente essas normas, a proliferacdo das revendas piratas
acontece a vista de todos, sem que haja uma reagdo a altura do perigo que essa
pratica representa.

Botijao Pirata — caso tipico de armadilha contra consumidores ainda
desinformados sobre a gravidade dessa pratica, que atenta contra a Lei de
Propriedade Industrial, o Cédigo de Defesa do Consumidor, as normas da ANP e as
praticas de seguranga internacionalmente consagradas. Algumas empresas utilizam
argumentos duvidosos para obter decisbes judiciais que as autorizem a
comercializar GLP em botijdes de outras empresas. Como o botijao de gas precisa
de constante manutengio para ser comercializado sem levar perigo ao consumidor,
a empresa que nele tem sua marca gravada assume essa responsabilidade. Mas os
botijdes piratas ndo recebem manuten¢do adequada e, portanto oferecem grande
risco aos usudrios. Uma empresa que desrespeita a marca sabe que ndo podera ser

responsabilizada em caso de fraude no peso do produto, por exemplo, e muito
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menos em caso de sinistro, pois o0 consumidor nao terq como provar de onde veio 0
gas.

As revendas piratas sao verdadeiros “camel6s” do gas. O problema é que o
GLP nao deveria ser vendido nas calcadas ou em bares, precisa ser manuseado
adequadamente, ndo pode ser armazenado em locais sem ventilagdo e sem
equipamentos para combate a incéndio. O botijao de gas com manutencao
adequada é muito seguro, mas a armazenagem de varios botijdbes deve cumprir
normas minimas de seguranga, tais como afastamentos adequados, equipamentos
de combate a incéndio, facilidade de acesso e de evacuacdo e manuseio cuidadoso.
Sao raros os acidentes, mas este ndo € um produto com o qual se possa
negligenciar a seguranga, tanto na armazenagem quanto no manuseio.

E a outra modalidade de pirataria, o enchimento ndo-autorizado de botijées de
outras marcas, é muito pior do que a sonegagado de impostos. Muito mais danoso
gue as fraudes no peso e a adulteragdo na qualidade do produio. O botijao que
esconde sua verdadeira procedéncia atenta contra o bem mais valioso e
irresgatavel: a vida humana.

O que pode ser feito e 0 que esta sendo feito para combater a pirataria? E
fundamental que os 6rgaos de seguranca publica e de defesa do consumidor — em
ambito municipal, estadual e federal — atuem com méaximo rigor para garantir o
cumprimento da lei, abolindo a pirataria na revenda do gas de cozinha. Em alguns
estados, esse trabalho esta sendo intensificado por meio de convénios e parcerias
entre a ANP, Ministério Publico, Corpo de Bombeiros e drgdos de defesa do
consumidor, com o apoio das empresas distribuidoras e dos revendedores, inclusive
em campanhas de orientagédo do consumidor, alertando para o perigo de se comprar
gas em pontos de venda nao-autorizados.

Normas que regulamentam o setor de distribuicdo de GLP no Brasil.

Portaria 027/2003 — Principal portaria, regulariza condigbes de seguranga nas
instalagbes da revenda, afastamentos e equipamentos de seguranca.
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2 PROBLEMA PRINCIPAL

Como ja mencionado, a venda de gas GLP clandestinamente pode ser
considerado o principal problema relacionado ao GLP. Porém este comércio
clandestino ¢é gerado devido outro conjunto de problemas: ultrapassada
regulamentacao do setor, alta incidéncia de impostos em cascata, oferta maior do
que demanda, falta de fiscalizacao por érgaos competentes, ha décadas, falta de
mao de obra especializada, elevagao de custos operacionais.

As distribuidoras de GLP no Brasil, visando reducdo de custos em geral,
diminuic@o de frota e redugdo no numero de empregos, terceirizam a distribuicao no
atacado e varejo para revendedores com depositos menores classes | (até 40 P13),
Il (até 120 P13), Il (até 530 P13), sendo este o principal canal de venda do setor,
cerca de 87% do GLP consumido no Brasil € distribuido desta forma.

Estes distribuidores atacadistas e varejistas por sua vez também se deparam
com altos custos operacionais, iguais aos das grandes Distribuidoras, porém em
menor escala. O segmento como um todo sofre com as altas taxas de impostos
cobrados, alta de combustivel veicular, aumento dos saldrios das categorias
envolvidas, falta de fiscalizacdo, baixo indice de escolaridade de funcionarios,
dificultando o crescimento e a sustentabilidade de revendas devidamente
regulamentadas.

A formagdo de pregos de venda € realizada pela maioria dos distribuidores
terceirizados sem estudos prévios, somam-se 0s custos, acrescentam o lucro, imita
0s concorrentes, ou simplesmente estabelecem o maximo suportavel pelo mercado.
As companhias de gas ndo oferecem apoio no conirole gerencial, até mesmo devido
ao alto nimero de distribuidores clandestinos e pelo alto valor de investimentos
necessarios na educacao dos parceiros regularizados pela ANP.

Por se tratar de comoditie, a pulverizagdo de suas marcas é necessaria,
tornando seus produtos acessiveis quando necessarios. Porém isto vem acarretando
desequilibrio no setor com muita oferta e baixa rentabilidade. Destaca-se aumento
sistematico dos custos, milhares de revendedores clandestinos e falta de
fiscalizacao.

Sem capacidade de gestdo, revendedores encerram suas atividades

prematuramente ou ndo atingem resultados em vendas satisfatérios,
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comprometendo sua rentabilidade, a indistria para suprir a deficiéncia no setor, tem
pulverizado a venda com abertura de mais revendedores indiscriminadamente
agravando ainda mais a situacgéo.

Surge entdo espaco para o desenvolvimento de ferramentas capazes de
identificar aspectos a serem trabalhados na revenda visando rentabilidade
identificando pontos fortes e fracos da empresa. Preparar as revendas para se
tornarem menos suscetiveis ‘as variagdes de mercado, tornando-se menos
dependentes das distribuidoras e mais competitivos no mercado. Especificamente o
estudo foi desenvolvido e aplicado a uma revenda de gas localizado em Colombo /
PR.

Assim, o seguinte problema de investigagéo é sugerido para este trabalho:

Quais aspectos financeiros devem ser considerados na gestao eficiente
de uma revenda de GLP no mercado de Colombo / PR, visando ampliar
condicoes competitivas da empresa Sampaio e Ramos Ltda? Considerando as
melhores praticas em custos, em como aumentar os lucros sem elevar os
precos.

2.1 OBJETIVOS GERAIS E OBJETIVOS ESPECIFICOS

Definido como objetivo geral, a necessidade de se observar o segmento
revendedor de gas GLP, analisando movimentos do mercado, identificando
caracteristicas dos revendedores de GLP localizados na cidade de Colombo PR
visando posicionar a empresa revendedora alvo deste estudo no mercado desta
cidade. identificando pontos fortes e fracos a serem trabalhados de forma que a
revenda Sampaio e Ramos torne-se muito competitiva, sem que haja dependéncia
financeira com a distribuidora.

Como objetivos especificos, o que buscamos é a identificacdo de pontos
fortes e fracos perante concorrentes, aspectos econdmicos, financeiros, aspectos
administrativos e comerciais com as devidas correcoes serdao abordados.
Identificacdo de custos operacionais e administrativos que influenciam o resultado

econdmico da revenda, fortalecendo a parceria com a companhia distribuidora.
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2.2 JUSTIFICATIVA ECONOMICO — SOCIAL

Estudos prévios somando informagdes sobre 0 mercado de GLP na regido de
Colombo / PR, estabelecem os limites mercadoldgicos das organiza¢bes presentes
na regido citada através de metodologia cientifica de investigagdo. Uma nova era de
gestdo para o setor é necessério, evitando o colapso de toda uma industria. As
empresas revendedoras de GLP apresentam graves problemas de gestdo
administrativa e financeira gerando dificuldades para as industrias do setor
dificultando ainda mais sua capacidade de investimentos.

O Revendedor de GLP Sampaio e Ramos Lida (perfil forte venda no varejo
EDN), localizado na rua Ceara 555, Vila Guarany, municipio de Colombo no estado
do Parana, CNPJ 05.701.314 / 0001-35 apresenta confissdo de divida com
disponibilizacdo de garantia no real 2 Companhia de R$60.000,00 e divida principal
no valor de R$ 55.930,65. O valor principal da divida, corrigido monetariamente com
juros de 2% ao més e encargos financeiros, foi parcelado em quinze parcelas fixas
mensais a importancia de R$ 3.728,71 (irés mil setecentos e vinte e oito reais e
setenta e um centavos) mais quinze parcelas de R$ 1.617,00 (hum mil seiscentos e

dezessete reais) representadas por notas promissoérias firmadas pela devedora.
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3 FUNDAMENTACAO TEORICO EMPIRICA

Baseado em fatos sobre o mercado da cidade de Colombo e gestdo de
andlise de risco, apresentaremos planilha composta por quatro fases que em
conjunto fornecem informagodes sobre o melhor caminho a seguir na gestao eficiente
da revenda Sampaio e Ramos — BUSSOLA — PROJEGAO DE VENDAS — ANALISE
FINANCEIRA — CAPITAL DE GIRO. Através delas poderemos identificar aspectos a
serem melhores trabalhados, investimentos em infra estrutura, logistica de
distribuicdo, andlise da concorréncia (pontos fracos e fortes), segmentos com maior
potencial de consumo.

3.1 PRINCIPAIS CONCEITOS ENVOLVIDOS

Precificacdo — valor monetario atribuido ao produto ou servigos considerando-
se custos fixos, variaveis e valores atribuidos ‘a situagdes de demanda.

Ativo — tudo o que a empresa possui, bens e direitos.

Passivo — tudo o0 que a empresa deve a terceiros.

Empresa industrial — ela produz os bens que comercializa.

Empresa comercial — ela comercializa bens produzidos por outras empresas.

Empresa de servicos — ela presta servigos que em geral ela mesma produz.

Estrutura patrimonial - Ativo — bens e direitos, como 0s recursos estdo

aplicados.

Estrutura patrimonial - Passivo — é o que a instituicdo deve a terceiros.

Patriménio liquido — é a diferenca entre ativos e passivos, o capital préprio da
empresa. '

Margem de contribuicdo — resultante da receita liquida da empresa quando
dela sdo deduzidas as despesas variaveis.

Lucro operacional — resulta da margem de contribuicdo quando dela s&o

deduzidas as despesas fixas.

Lucro a ser distribuido — resulta do lucro operacional quando a ele se

acrescenta a receita nao operacional e se dele deduzem as despesas n&o

operacionais, juros de banco por exemplo.
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Lucro liquido — resulta do lucro a ser distribuido depois de serem deduzidas
as fatias do lucro que devem ser pagas ao governo e eventualmente, a executivos,
administradores e empregados da empresa.

Receitas — aumento de ativos diretos da empresa, via entrada de dinheiro ou
de direitos a receber.

Regime de competéncia — quando se d4 a troca de bens ou servigos, geracédo

de um direito a receber, ainda que a venda seja a prazo — portanto sem o
recebimento de moeda — caracteriza-se a geracdo de receita. Apropriada na
apuracgao de resultados.

Regime de caixa — quando se da o recebimento em moeda da venda com a

respectiva entrada no caixa, caracteriza-se o regime de caixa apropriado no fluxo de
caixa.

Receita operacional — decorrente da atividade normal da empresa, da venda

de bens ou servicos produzidos no curso de sua atividade normal. No caso de
revendas de GLP sdo as receitas obtidas com a venda de gas ou mercadorias
(mangueiras, botijdes, redes de gas, entre outros). Classifica-se como receita bruta —
composta pelo total das suas vendas de bens ou servigos. Receita liquida — deduz-
se da receita bruta os valores relativos a vendas canceladas, descontos
incondicionais, entre outros.

Despesas — dispéndios que a empresa realiza no processo de obtencdo da
receita, os gastos em que ela incorre para distribuir bens e servigos.

Investimentos — dispéndios realizado visando a obtencdo de beneficios

futuros através da expansao de seus ativos.

Despesas fixas — ocorrem independentemente de a empresa estar produzindo

ou vendendo, por exemplo, salarios, aluguel, agua, luz etc.

Despesas variaveis — ocorrem quando a empresa esta produzindo ou

vendendo, varia com a quantidade de bens e servigos vendidos, no caso os gastos
com a aquisicdo de gas, frete para retirada do gas da distribuidora até o deposito e
comissodes.

Ponto de equilibrio — o ponto em que a receita liquida e o total das despesas

de uma empresa sao iguais, lucro igual a zero. O ponto de equilibrio se alcanga com
um volume de venda minimo suficiente para cobrir toas as despesas, tanto fixas
como variaveis, mas ainda insuficiente para gerar lucro operacional.

PE = DF/MCU
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Margem de contribuicio — chama-se margem de contribuicdo a diferenca

entre a receita liquida da venda de um produto e as despesas variaveis necessarias
a sua producdo e comercializagao.
MC = RECEITA LIQUIDA - DESPESAS VARIAVEIS

Margem de contribuicdo unitdria — obtida dividindo-se a margem de

coniribuigdo pelo volume correspondente.
MCU = MC / VOLUME DE VENDAS

Provisionamentos - no final do ano é necessario pagar uma série de despesas

como por exemplo décimo terceiro salario, encargos patronais entre outros. Para
que a empresa tenha recursos para cobrir esses gastos, é recomendavel que todo
més seja feito um provisionamento correspondente a 1/12 da folha de salarios bruta,
mais encargos. O valor provisionado deve ser depositado em conta remunerada e
sera utilizado quando do pagamento do décimo terceiro.

Portaria — canal de venda utilizado quando um cliente vai até o depdsito de
géas para efetuar a compra. Custo operacional reduzido, porém é o canal com menor
volume de venda mensal na pratica.

Telegas residéncia — canal de venda utilizado quando um pedido de gés é

realizado por meio de telefone, neste caso residencial, o botijao de gas é entregue
na residéncia por meio de veiculo considerando-se condi¢des geograficas do local
da entrega e planejamento logistico.

Entrega automatica — canal de venda utilizado quando um veiculo ao passar

por determinada regido, estabelece oferta mediante necessidade do usuario, sem
que haja qualquer aviso prévio, envolvendo um padrao comportamental.

Estoque — quantidade de recipientes e de gas necessdrias para a
continuidade das operagdes. Giro de estoque é a venda mensal (ton) dividido pelo
nivel maximo de estoques (ton).

Investimento em infra-estrutura — investimentos em infra-estrutura séao

essenciais para o desenvolvimento econémico da Revenda. A competitividade entre
as revendas de GLP ¢ afetada pela qualidade e disponibilidade da infra-estrutura.
Investimentos que promovam melhorias no atendimento, armazenamento,
comunicagao, imagem da empresa no mercado, expansao da area atendida pela
empresa, representam vantagens competitivas para a Revenda. Antes de se iniciar
uma revenda de GLP, no estudo de viabilidade econémica deve ser considerado o
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investimento necessario em infra-estrutura para se atingir o publico alvo com

qualidade e eficiéncia.

Logistica de distribuicdo — compreende o periodo em que os vasilhames

saem da revenda e chegam aos clientes. Porém um série de operagbes
estrategicamente padronizadas séo utilizadas com o objetivo de tornar um produto
ou servico disponivel no mercado. Deve ser eficiente e eficaz com baixo custo
operacional, um verdadeiro meio de comunicacdo entre a revenda e o cliente,
englobando todo o processo de armazenamento e colocacdo dos vasilhames no
mercado.

Segmentacdo de mercado — a utilizacdo de GLP é bastante abrangente e

para se definir estratégias de distribuicdo e comercializacdo segmentamos o
mercado consumidor justamente com o intuito de direcionar investimento em infra
estrutura visualizando nossos alvos objetivamente. A segmentacdo de mercado
permite visualizar caracteristicas especificas de cada grupo identificando
necessidades de investimento em infra-estruturas especificas. Para o segmento de
GLP o que representa maior consumo deste produto € o da venda residencial
superior a 60% do total do mercado brasileiro.

Fonte:
1. ASSAF NETO, Alexandre. Financas corporativas e Valor. Sdo Paulo,
Atlas 2003.
2. WESTON, J. F. ; BRIGHAM, E. F. Fundamentos da Adminstracao
Financeira. 102 Ed. Sao Paulo: Macron, 2000.
3. SCHRICKEL, W.K. Demonstragbes Financeiras — abrindo a caixa
preta. Sdo Paulo: Atlas 1997.
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3.2 DESCRICAO DO PLANEJAMENTO E OPERACOES NO VAREJO
RESIDENCIAL, COMERCIAL E INDUSTRIAL - ESTUDO DO CASO SAMPAIO
& RAMOS LTDA, IDENTIFICACAO DOS ASPECTOS DE IMPLANTACAO DO
MODELO. RECOMENDAGOES FEITAS A EMPRESA SAMPAIO E RAMOS

LTDA

3.2.1 Planejamento

Vi.
vii.

viii.

Definir regido de atuagdo do revendedor citado considerando-se
guantidade de habitantes / residéncias.

Avaliagdo do potencial de mercado segmento industrial.

Definir participacdo de mercado desejado analisando oportunidade de
ganho de mercado com maior investimento na qualidade do servigo.
Levantamento de informagdes sobre concorrentes.

Definicdo de metas de vendas por canais de distribuicdo — portaria,
entrega domiciliar, telegas, venda comercial e venda industrial e vale
gés.

Definir freqiiéncia de visitacao setor comercial e industrial.

Definir nivel de qualidade de servigo.

Analisar recursos (veiculos e equipe).

Dividir area em setores definindo nimero de pontos a serem visitados
na regiao de atuacao.

Definir setor de cada equipe.

3.2.2 Operagéo

Colocar os veiculos em operagéo.

O resultado operacional é satisfatorio?

» Sim — existe oportunidade de ganho de mercado com maior investimento

na qualidade de servi¢o?

Sim - Entdo definir novamente o market share desejado.

NZo — Existe oportunidade de ganho de mercado com maior investimento em

propaganda e promogao? Se necessario for investir em propaganda e promogao.
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Entdo avalie objetivamente este investimento por regido. Caso nao haja
possibilidade de ganho de mercado com investimentos em propaganda e promogao
entdo o problema gira em torno da otimizagdo dos veiculos.

» Nao — inviavel investimento em propaganda e promog¢ao, sera necessario
avaliar se o problema é de custo dos veiculos ou de volume de vendas? Se for
problema de custo de veiculos entdo sera necessario rever custos do veiculo. Se for
problema de volume de vendas entdo rever regido de atuagdo, treinamento,
substituicdo de equipe de vendas se for importante.

i. Avaliar market share resultante. Maior do que o desejado? » Sim —
colocar veiculos em operac¢ao. » Nao — existe oportunidade de ganho
de mercado com maior investimento na qualidade do servico? Existe
necessidade de maiores investimentos em propaganda € promog¢ao?
Avaliar custo de veiculos e volume de vendas.

Neste ponto salientamos que na pratica, as dificuldades aumentam
brutalmente, pois levantamento das informac¢des de mercado se fazem necessario
“in loco” e pessoalmente. Digo pessoalmente porqué no comego do processo nao
podia confiar nos s6cios da Revenda, ndo havia até em tdo a mudanca de cultura
necessaria. Tive que ir até os bairros com questionarios a fim de melhorar a
qualidade das informacdes e apontar detalhes muitas vezes imperceptiveis que
influenciariam no resultado da revenda. No momento da execucao das perguntas,
verificAvamos caracteristicas dos concorrentes e do mercado comprador,
identificando os pontos fracos e fortes das outras revendas de GLP e ao mesmo
tempo faziamos propaganda da revenda Sampaio e Ramos Lida, salientando as
diferengas positivas. Verificamos a necessidade de mudanca inclusive de endereco
Del local de armazenamento e do nome fantasia (0 nome anterior era “El Shadai” ),
aumentamos a capacidade de armazenamento de uma classe | para duas areas de
armazenamento classe Il pois a nova area era maior. Implantamos sistema de pré-
venda até entdo inexistente na regido onde vendedores (normalmente pessoas
idosas de baixa renda) saiam a pé em rotas pré-estabelecidas para fazer a pré
venda, coletando informacdes cadastrais e posteriormente os motoqueiros /
vendedores faziam a entrega mediante ligagdo a cobrar realizada pelos vendedores

de telefones publicos informando o local a ser entregue. Os sécios da empresa
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Sampaio e Ramos Lida passaram por profundas mudangas referente ‘a mudanca de
cultura visando conscientizagao do trabalho a ser realizado para alcangar o principal
objetivo (se livrar da divida com a Companhia). Mudang¢a cultural e comportamental
nao somente dos socios mas também dos funcionarios que sobraram pois 0s que
ndo se adaptaram foram demitidos e outros foram contratados com deveres e
direitos claramente definidos, treinamento ministrado por mim mesmo na propria

Companhia e na Revenda Sampaio e Ramos Lida.

Informagcdes contidas no questiondrio utilizado para levantamento de
informacdes antes da implantacao da mudancas.

a) Nome —

b) Endereco —

¢) Numero —

d) Bairro -

e) Cidade —

f) Telefone —

g) Email -

h) Quantas pessoas moram na casa?

i) Qual o tipo de vasilhame possui?

i) Quantos vasilhames possui?

k) Quantos utiliza por més?

I) Qual a marca que mais utiliza?

m) De qual revendedor compra?

n) Por qué?

o) Qual o prego?

p) O que faria vocé mudar de fornecedor de gas?

q) Prefere pagar com dinheiro ou cartdo?

r) Qual cartdo?

s) Prefere pedir o gas por telefone ou que o caminhdo passe na sua
casa?
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3.3 LEVANTAMENTO DE INFORMAQOES GERAIS DO MERCADO
Colombo — PR

Contagem da populagédo 2007 — 233.916 habitantes

Area da unidade territorial (km quadrados) — 198

Numero de residéncias aproximado - 64976 casas considerando-se 3,6
habitantes por residéncia.

233.916 habitantes x 2,2 kg/hab = 514 ton / més potencial da cidade.

Numero de concorrentes que tem a mesma drea de atuagdo que Sampaio e
Ramos Itda — 15 (diversas marcas de gas GLP) todos desenvolvem distribuicdo de
botijdes P13 em residéncias/ restaurantes e industrias com cilindros P45 sendo
necessario ter pelo menos um veiculo utilitario leve. Nenhum deles tem vendedores
desenvolvendo pré venda, levantando informagdes futuras de consumo de botijdes e
cilindros. Todos os quinze apresentam irregularidades na comercializagdo de GLP,
nao estando em conformidade com normas da ANP, porém devido a falta de
fiscalizagdo ndo podemos fazer nada no momento. Denuncias realizadas nao foram

observadas por érgaos competentes como o corpo de bombeiros.

Anexo 1 - Bairros da cidade de Colombo onde Sampaio e Ramos distribui
botijdes de gas, escolhidos por aspectos logisticos, existéncia de empresas e
densidade demografica.

Fonte: IBGE senso 2007.
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3.4 INDUSTRIAS ALVO PARA A VENDA DE P45

Quadro 2 - Industrias alvo da distribuidora Sampaio e Ramos Ltda para venda de
cilindros em Colombo Parana. Canal de venda oferece maior rentabilidade e exige
do revendedor maior conhecimento técnico, podendo portanto agregar maior valor
nas negociagoes, pois clientes exigem maior seguranga por haver maior risco de
explosoes.

RAZAOSOCIAL s | kcmes [skG | sEGMENT OGRADOURO [ BAIRRO | TEtEFONE

EVITA ALIMENTAGAO E SERVICOS LTDA 380 235 | COMERCIAL ESTRADA DA GRACIOSA 3443 | GRACIOSA 4121696644 |
AGRO- PARQUE SANTA

AKHENATON MAQUINAS E EQUIPAMENTOS LTDA 383 235 | INDUSTRIA MARGINAL DIREITA, ESTRADA VELHA RIBEIRA | 1726 | TEREZINHA \(04) 1663\-1771

ASS FRANC DE ENS B JESUS - UN ALPHAVILLE 238 228 | SERVICOS ESTRADA DA GRACIOSA 2893 | PALMITAL 41-665-6242

ASSOC PROTETORA DA INFANCIA 140 292 | SERVICOS EST DA RIBEIRA, KM 17 N 295 295 | GUABIRUTUBA 41-656-2000

CLAITON FERNANDO TODESCHINI 1527 257 | INDUSTRIAL BR 116 SINKM 86 SN RINCON (41) 675\-6769

DEPIMIEL DO BRASIL LTDA 2802 235 | INDUSTRIAL MARIA LUCIA GUENO DE ANDRADE 135 | GUARAITUBA 41/3666-6400

ETERNIT S/A 10183 2,18 | INDUSTRIAL PRESIDENTE FARIA 5323 | COLONIA FARIA 41/2109-6868

INFOLINE IND E COM DE MOVEIS LTDA 200 2,95 | INDUSTRIAL R GUILHERME SOCHER, 16 16 JARDIMD MACAE 41.621-3144

JAPOLI& CIALTDA 233 2,47 | INDUSTRIAL FRANCISCO MOTIN NETO 242 | CERCADINHO

JANINI MOREIRA NINI 271 263 | COMERCIAL CONTORNO NORTE 1768 | JD C AUGUSTO

L ALBERTI INDUSTRIA MECANICA LTDA 305 2,70 | INDUSTRIAL RUA BRASILIO BANTORIM, 582 582 | CENTRO 621-2000

LAERTES JOAQUIM SANTOS CALDAS 262 295 | COMERCIAL AV SAO GABRIEL, 3035 3035 | SAO GABRIEL 41-666-6444

LAVANDERIA BRILHANTE LTDA 292 2,82 | COMERCIAL GRAJAU 75 JD CURITIBA

MENU ALIMENTACAO E SERVIGOS LTDA 58 2,36 | COMERCIAL PERNAMBUCO 221 | JARDIM JALISCO 413621-0490

MENU ALIMENTAGAO E SERVIGOS LTDA ~SUZUKI 618 2,36 | INDUSTRIAL MARANHAO 135 | JARDIM JALISCO 4121066363

MOTEL POMPADOUR LTDA 500 237 | SERVICOS DA UVA 537 | JARDIM ARAPONGAS 41-356-3700
AGRO-

NUVITAL NUTRIENTES LTDA 250 2,80 | INDUSTRIA ESTRADA DA RIBEIRA 3001 | JARDIM MARACANA 41.2169-3100

PERFIPAR 371900 | 1,90 | AUTOMOTIVO PEDRO DO ROSARIO 2809 | MARIA DO ROSARIO 41-675-6565

PET WORLD CREMATORIO LTDA 225 225 | SERVICOS MARIO STRAPASSON 5 IMBUIAL

REVEPAPER DO BRASIL IMPORTAGAO & EXPORTAGAO LTDA | 300 261 | INDUSTRIAL ABEL SCUISSIATO 2021 | JARDIM PALMITAL \(04) 1663\-1001

STIPPEL LOGISTICA LTDA 1763 249 | AUTOMOTIVO MAXIMIANO FONTOURA DA SILVA 550 | JARDIM CENTRAL 413024-5656

SUPERMERCADO DA NONA LTDA 221 290 | COMERCIAL ROD DA UVA, KM 4,5 3456 3456 | ROGA GRANDE 41-621-2062

YOSHIAKI OSHIRO - CENTRO DE EVENTOS 144 2,67 | RESIDENCIAL R RAFAEL GRECA, 1313 1313 | SANTA GEMA 41-656-3261

YOSHIAKI OSHIRO 200 289 | RESIDENCIAL Sta Gema

BENNO INDUSTRIA DE ALIMENTOS LTDA 838 290 | INDUSTRIAL R VITORIO BENJAMIN MOCELIN, 69 69 JARDIM SAO MA 413621-3337

INDUSTRIA E COMERCIO DE METAIS NICOLINI LTDA 369 2,63 | INDUSTRIAL R PREF JOAO BATISTA STOCO, 1590 1590 | PLANTA BOM JE

INPREART IND PRE-MOLDADOS E ARTEFATOS DE CONCRETO | 950 2,72 | AUTOMOTIVO R ABEL SCUISSIATO, 2995 2995 | VILA YARA

PRATO QUENTE SERVIGO DE ALIMENTAGAO LTDA (5872) 219 2,59 | COMERCIAL R JOAO MANIKA, 84 84 JARDIM PANORA

TEGOLIERA DURART BRASIL LTDA 349 2,65 | INDUSTRIAL ANTONIO GENTIL 343 | VILALUIZ BAR

Fonte: Levantamento realizado pelo autor em industrias da regido.



30

3.5 ANALISE DO AMBIENTE — FORCAS, FRAQUEZAS, OPORTUNIDADES E
AMEAGAS
Todo negécio precisa e deve monitorar as forcas que agem em seu ambiente em um
plano mais amplo — demografia, economia, tecnologia, legal , politico, social cultural
— e em plano mais proximo da sua realidade, nivel micro — consumidores,
revendedores e fornecedores, pra poder identificar novas oportunidades de
marketing. Oportunidades podem ser classificadas segundo seu grau de atratividade
e pela probabilidade da empresa ter sucesso ao explora-la. O sucesso vem na
medida da empresa ser capaz de superar seus concorrentes, gerar e manter valor
para seus clientes. Competéncia exclusivamente nédo é suficiente para se superar a
concorréncia. Em um mercado com diversos concorrentes, todos equivalentes na
percepgdo do consumidor, cada um terd participacdes de mercado muito proéximas.
O diferencial vem da administracdo eficaz de seu composto de marketing. No gés,
principalmente preco, distribuicdo e propaganda. Ameagas ao negécio sio
mudancas em seu ambiente queu possam reduzir suas vendas e lucratividade na

medida em que ndo se empregue qualquer acao defensiva de marketing.

Quadro 3 - Check-list para andlise de fraquezas e forgas do negécio

Nivel de performance Importancia para o negécio

MKT Muito forte | forte | neutro | Muito fraco | alta média baixa

Reputacio da empresa

Participagdo de mercado

Satisfagao de clientes

Retencao de clientes

Qualidade de servigo

Pregos corretos

Distribuicdo adequada

Propaganda e promogao

Equipe de vendas

Capacidade inovagao

Cobertura geografica

FINANCAS Muito forte | forte | neutro | Muito fraco | alta média baixa

Custo / disponibilidade capital

Fluxo de caixa

Estabilidade financeira

OPERACAO Muito forte | forte | neutro | Muito fraco | alta média baixa

Depésito / veiculos adequados
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Escala — custos x volume

Capacidade de entrega volume

Equipe capaz e dedicada

Capacidade de entrega hora certa

Capacitagao técnica das equipes

ORGANIZACAO Muito forte | forte | neutro | Muito fraco | alta média baixa

Lideranca reconhecida

Empregados dedicados

Orienta¢@o empreendedora equipes

Flexibilidade capacidade de resposta

Fonte:
Kotler, Philip e Armstrong, Gary — Principios de Marketing — Rio de Janeiro —
Editora Prentice — Hall do Brasil Ltda — 1993.

3.6 BUSSOLA — PROJECAO DE VENDAS — FICHA DE SITUACAO ECONOMICA —
ANALISE DE CAPITAL DE GIRO

Planilhas criadas com o objetivo de quantificar a eficiéncia ou ineficiéncia,
apontar falhas e solugdes, possibilitando verificar o ponto de equilibrio, resultado

operacional. Essencialmente o alvo de estudo deste trabalho.

Bussola — A palavra “bussola” vem do italiano bussola, que significa
“pequena caixa”. E composta por uma agulha magnética na horizontal suspensa
pelo centro de gravidade, e aponia sempre para o eixo norte-sul, ao seguir a
direccdo do norte magnético da Terra. E uma ajuda preciosa para todo e qualquer
navegador ou digamos “Revendedor de GLP” por meio do qual se alinha com o
campo magnético da Terra ou se preferir, com 0 campo magnético do mercado de
GLP, tornando as transac6es comerciais mais seguras e eficientes.

Principais componentes da nossa bussola: considerar que apenas o que esta

em azul pode ser alterado pelo Revendedor, demais células estaréo travadas.
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Base de dados: Alimentado diariamente pelo préprio Revendedor em campos

especificos respectivamente para os vasilhames P13, P 20 e P45. Inclusdo de
informacgdes sobre as vendas de gal6es de 20 lts de adgua mineral.
Canais de venda:

Portaria P13 - Venda realizada quando um consumidor final se dirige até o
deposito por livre e espontdnea vontade e compra um P13. O Revendedor nao
entrega o recipiente na residéncia do Cliente.

Telegas residencial P13 — Venda realizada quando um consumidor final
residencial por meio de chamada telefénica ou por email solicita a compra e entrega
em determinado local. A entrega do produto € realizada pelo Revendedor.

EDN Consumidor final P13 — Entrega Direta Normal Consumidor final. Um
veiculo utilitario desenvolve entrega de P13 em residéncias em rotas, dias e horarios
especificos de forma que o Cliente habitua-se com a freqiéncia de visita do
caminhao. A entrega e o pagamento ocorrem no mesmo momento.

Telegéas restaurante P13 — Com foco em restaurantes ha agdes especificas
com promocgoes e marketing especifico neste canal de venda pois o volume de
compra € maior com margens menores. Restaurantes ligam ou se comunicam por
email com o Revendedor solicitando botijdes P13. A entrega é relizada pelo
Revendedor.

Outros — Este canal de venda é representado por “outros revendedores” de
GLP localizados em Colombo, que por algum motivo vao até a revenda Sampaio e
Ramos para comprar botijobes de gas P13. Obviamente ndo oferecerdo ao
consumidor final pregcos tdo competitivos pois estara embutido a margem de lucro do
Sampaio e Ramos. Sempre o “outro” retira os botijées no depdsito Sampaio e
Ramos.

PRT's — Postos / Pontos de revenda de terceiros — Pequenos comércios
localizados em Colombo compram botijdes do Sampaio e Ramos para revendé-los
ao consumidor final. Sampaio e Ramos entregam os botijdes no local pois os
revendedores normalmente sdo pequenos comércios irregulares sem capacidade de
distribui¢ao.

Cilindros P20 — Uso exclusivo industrial para empilhadeiras a gas GLP.

Cilindro P45 — Vendidos para residéncias, industrias e coméricios onde
equipamentos com maior vazao de gas estao presentes. Botijoes P13 nao oferecem

a vazao necessaria, congelando. Cilindros P45 tem vazéo 1kg / hora.
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Galao de agua 20 lts — ndo consideramos neste caso se 0s galdes vendidos
foram entregues ou retirados por Clientes na prépria revenda.

Precificacdo — Observe que a precificagdo é flexivel podendo variar dentro do
proprio canal de venda conforme a necessidade do Revendedor.

Més vigente — Todos os dias do més estao sendo tratados de forma singular e
a inclusdo de dados deve ocorrer diariamente para que o Revendedor possa
visualizar o resultado financeiro / ecomémico das operagbes; informar o que esta
sendo vendido, inclusive no momento da negociagcdo podendo simular e verificar
antecipadamente se o resultado da negociagao sera favoravel quais os niveis de
rentabilidade resultantes.

Total canal — Informa a quantidade de vasilhames vendidos em sua totalidade
por canal de venda.

Preco médio ponderado de venda — Informa por canal de venda até a data

vigente o preco médio ponderado por canal de venda. Metas sdo estipuladas e
limites impostos de precificagdo conforme estratégias definidas de comercializagao.
H20 20 lts — Informar por marca comercializada o valor de custo unitario.
Quantidade de P13, P20, P45 e galdes de 20 lis — serdo informados
somando-se todos os canais de venda.

Caso haja alteracdo de preco de custo por parte da Companhia Distribuidora

que atende a Revenda Sampaio e Ramos, no caso SHV Gas Brasil Ltda, o
Revendedor devera atualizar os valores. A Bussola considera a data de alteragao
para finalizar calculos de rentabilidade.

Campo receita total — Todas as negociacdes ocorridas diariamente somarao

um montante bruto, com cheques prédatados, dinheiro vivo, pagamento com cartbes
de crédito ou débito bancario e possiveis contas de parceiros. Neste momento cabe-
se informar que o Revendedor anteriormente ‘a implantacdo da Bussola n&o tinha
controle algum do faturamento bruto. A implanta¢gdo do processo foi realizada em
etapas, instruindo os sécios sobre diversos aspectos inclusive sobre os principais
conceitos envolvidos citados a cima. Este valor bruto deverd ser rateado conforme
se orienta a seguir.

Custo do P13 vendido — Neste campo o Revendedor é informado sobre o

valor do dinheiro necessario para se adquirir mais botijdbes de GLP. Este dinheiro
pertence ‘a companhia de gas e ndo ao Revendedor e ndo deve ser utilizado para

outro fim a ndo ser comprar mais botijoes de gas GLP.
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Custo _da agua vendida — Novamente o principal aspecto deste campo

encontra-se no fato de informar ao Revendedor a quantidade de dinheiro
pertencente aos fornecedores de agua e nao deve ser utilizado para outro fim se nao
ao de comprar mais galdes de agua.

Despesas — Neste campo o Revendedor € infomado sobre o valor diario de
dinheiro que pertence ‘a pessoa juridica para cobrir todas as despesas da empresa,
nao pertencem aos socios e sim ‘a Revenda. O pr6 labore dos socios estara
imbutido neste campo para pagamento que serd realizado ao fim do més em
exercicio.

Resultado do dia — Aqui sera informado o resultado operacional do dia, se a

Revenda obteve lucro, prejuizo ou se apenas atingiu o ponto de equilibrio. O
dinheiro do lucro devera ser armazenado para utilizagdo posterior em investimentos
necessario para que o volume de venda da empresa aumente. Ex: renovagdo da
frota de veiculos.

Para se conhecer o resultado operacional do dia, a Blssola esta ligada com
informacgdes das outras trés planilhas de apoio.

Na planilha de projecbes de vendas — as células em azul devem ser
preenchidas informando a quantidade de botijdes que devem ser vendidos para que
se alcance a rentabilidade necesséria. As metas sdo estipuladas pelo préprio
Revendedor conscientizado da realidade de sua empresa perante o mercado e suas
expectativas de resultados financeiros.

Projecao de Vendas — O objetivo desta planilha € informar se a Revenda
atingira as metas estipuladas perante as necessidades e expectativas.

Canais de venda — Sdo os mesmos utilizados na Bussola.

-

Campo objetivo P13 — Informar em quantidade o que € necessario vender

dentro do periodo do més vigente.

A planilha informara a meta em kilos por canal de venda e a medida que as
vendas diarias sdo langadas na bussola, o Revendedor é informado em kilos sobre o
que foi relizado e sobre o saldo a atingir por canal de venda.

A planilha infomard qual o participacdo de cada canal de venda para o
resultado financeiro da empresa.

Por canal de venda o Revendedor sera informado na cor verde o que sera

atingido em em vermelho quando a venda realizada por canal ndo esta sendo
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suficiente para atingir a meta, devendo este focar em agbes de mercado /
distribui¢cdo / marketing / equipe, detectando pontos falhos a serem melhorados.

A quantidade de vasilhames deve ser infomada conforme o que legalmente o
depodsito pode armazenar, para saber o giro de vasilhames e quantas vezes serd
necessario o abastecimento realizado pela Companhia Distribuidora.

Analise Financeira — Todas as quatro planilhas sdo importantes e estao
ligadas informando o Revendedor diversos aspectos da Revenda e mercado ao
mesmo tempo. Porém é nesta planilha que conceitos especificos sdo abordados,
inclusive apontando o grau de eficiéncia da empresa referente aos custos
administrativos e de distribuicdo. Equipara-se o resultado do Revendedor Sampaio e
Ramos Litda com nameros de outras revendas localizadas em nosso pais,
classificando perfis de atuagao conforme o alvo, estrutura das empresas e
tonelagem vendidas. Aqui as melhores praticas, médias praticas e piores praticas
sobre custos administrativos e distribuicio sdo apurados em R$/Toneladas
informando o grau de eficiéncia da Revenda que esta sendo estudada. Diversos
conceitos e premissas sdo abordados ao mesmo tempo e o Revendedor devera ser
familiarizado com estes numeros para poder definir estratégias de gestdo da
Revenda. No campo reducdo adm e redugao dist sera infomado em verde o quanto
a empresa esta eficiente e em vermelho o quanto esta ineficiente, fazendo-se
necessario alteracdo de estratégias e despesas para melhorar a eficiéncia da
empresa. Nas células em azul o Revendedor informard toda as despesas
administrativias, operacionais, distribuigdo, fixas, variaveis, despesas expurgadas e
com transporte.

~ Capital de Giro — Novamente diversos conceitos sdo abordados, mas o
principal aspecto ao Revendedor é conhecer capital de giro minimo necessario para
fazer com que sua empresa trabalhe. Digamos que seja a quantidade minima de
sangue necessario para fazer com que as mais diversas partes do corpo produzam o
necessario para poder continuarem vivos e crescendo.

(vide anexo 2)



36

CONCLUSAO

Comparando as planilhas de andlise financeira periodo Setembro 2007 que
foi inteiramente preenchida e Outubro 2007 preenchida apenas o primeiro dia do
més vigente ( porém apresentard o comportamento financeiro da empresa desde o
primeiro dia do més), utilizando-se dados reais, poderemos visualizar fatos
importantes sobre a gestdo da revenda, identificando inclusive a¢cbes dos outros
competidores do mercado. O tempo de resposta aos aspectos a serem corrigidos no
decorrer do periodo precisa ser eficaz e eficiente para evitar aumento de despesas
e queda no volume de vendas, ainda mais no segmento do produto GLP, que por
ser comodite ndo tem a percepgdo do consumidor no aspecto qualidade. A
rentabilidade dos competidores depende exclusivamente da sua eficiéncia
competitiva.

Como citado na introdugdo, existem diversas estruturas clandestinas
operando na cidade sem recolher impostos e encargos financeiros, funcionéarios
sem registro em carteira trabalhando sem qualquer treinamento ou equipamento de
seguranca. O consumidor final, quando recebe o botijao através do canal telegas
residencial, ndo sabe como ocorre 0 armazenamento e manuseio, apenas quer
receber 0 gas em casa com rapidez. Possiveis servicos agregados ao GLP n&o tem
peso significativo. No caso do revendedor Sampaio e Ramos Lida, o depdsito opera
de forma legal, respeitando as normas de seguranca, e conseqliientemente ha
aumento de custos na operacdo em relagdo aos clandestinos. Funcionarios do
Sampaio e Ramos, treinados tecnica e comercialmente, sdo alvos de concorrentes
gue fazem propostas de trabalho com valores de remuneragdo maiores, obrigando o
revendedor a pagar alguns beneficios aos empregados.

Para o revendedor operar com perfi FORTE VAREJO EDN, alguns
investimentos em infraestrutura devem ser realizados para operar na venda de GLP.
Além de executar a construcdo do depdsito com projeto de prevengéo de incéndio e
projeto classe Il de armazenamento, comprou quatro motos com baixa kilometragem
e um veiculo utilitario leve (Wolksvagen Saveiro), maquinas para pagamento com
cartdo de crédito e débito, aquisicdo de computador e de cadastro de moradores em
Colombo que tem telefone residencial.
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O parcelamento da divida, somente seria disponibilizado ao revendedor com
a assinatura dos diretores comercial e administrativo da companhia SHV Gas Brasil
Ltda filial de Araucéria. ApGs apresentagao do projeto, algumas pessoas duvidaram
da eficiéncia devido a varios fatores, mas principalmente pela incapacidade de
adaptacao do revendedor as mudancas. Neste ponto, minha experiéncia comercial
foi decisiva, comprometendo inclusive meu profissionalismo e capacidade de
lideranca.

Sempre com muita clareza, todos o0s aspectos das mudancas foram
relacionados. Tudo o que seria feito deveria ser previamente planejamento,
verificando as conseqiiéncias mediante tomadas de decisbes, tudo calculado
utilizando as planilhas de analise financeira.

No decorrer do tempo, os resultados financeiros surpreenderam com o
crescimento das vendas e a capacidade de pagamento da divida. Houve dias em
que o impeto comercial (agressividade) dos socios teve de ser contido, pois os
concorrentes pediam descontos as respectivas Companhias para conseguirem
competir em Colombo com o revendedor. Porém esclarego que ndo havia
favorecimento ao revendedor concedendo descontos na aquisicio do P13. As
vendas do depbsito eram feitas calculando-se o custo operacional por P13, guanto
mais vendiamos menor era nosso custo operacional por botijao.

Trés contas correntes para receber dinheiro dos fornecedores de gas e agua,
outra para receber o dinheiro para pagamento das despesas operacionais do
revendedor. Uma conta poupanca para receber o dinheiro do resultado operacional
do dia, isto € o dinheiro restante apds pagar os fornecedores e as despesas da
revenda. Tudo isto para evitar a mistura do dinheiro, organizando os pagamentos do
revendedor. Na conta poupanca o dinheiro do resultado do dia era depositado
visualizando necessidade de investimentos futuros. O importante foi salientar ao
revendedor daonde vem e para onde vai o dinheiro e que pequenas retiradas diarias
estavam proibidas com excessdo do dinheiro necessario para pagamento de
despesas, que estariam concentradas em dias especificos, e para o pagamento dos
fornecedores. O revendedor ndo poderia mais utilizar o dinheiro aleatoriamente.

Analisando a bussola de Setembo 2007, praticamente todos os dias o
resultado financeiro foi positivo com excessdo dos dias 15, 24, 26 e 29, onde o
fechamento de caixa foi negativo, sacrificando o capital do giro da empresa e ndo o
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capital necessario para o pagamento didrio de fornecedores e despesas
operacionais para o funcionamento da revenda.

O prejuizo obtido nestes dias deve-se ao fato do volume de venda ter
diminuido inclusive com redugado de precos. Havia possibilidade de corre¢do no
proprio dia assim que detectado da seguinte forma: a revenda poderia ter vendido
mais em pontos de venda (rentabilidade menor mas volume maior com baixo custo
de distribuicdo) ou os vendedores do revendedor poderiam ter sido alertados
individualmente sobre o desempenho, corrigindo falhas. Estas acbes citadas foram
realmente efetivadas e néo se trata de premissas comportamentais comerciais,
apenas para decorar. Hoje, em detrimento desta forma de gestao, o revendedor ja
estd expandindo sua area de atuagéo ao adquirir outras duas revendas locais que
tem como foco nas vendas o consumidor final. Novos veiculos também foram
adquiridos para uso particular, um veiculo Fox 2007 e Gol 2007. A divida atualmente
éde ...ooovienennnes Aspectos que foram focados diariamente nas analises, serédo
citados a seguir no anexo 3,4 e 5.
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AGENCIA NACIONAL DO PETROLEO

PORTARIA N° 297, DE 18 DE NOVEMBRO DE 2003

Regulamenta o exercicio da atividade de revenda de gas ligliefeito de
petroleo (GLP).

O Diretor-Geral da Agéncia Nacional do Petréleo - ANP, no uso de suas atribuigdes, tendo em vista
as disposi¢Oes da Lei n® 9.478, de 6 de agosto de 1997, e a Resolugdo de Diretoria n® 644, de 18 de
novembro de 2003, e

considerando que compete & ANP regular as atividades relativas ao abastecimento nacional de
petroleo, gas natural e derivados, definido na Lei n.° 9.847, de 26 de outubro de 1999, como de utilidade
publica, o que se exerce, entre outros meios, através do sistema de outorga de autorizacio;

considerando a necessidade de regulamentar a atividade de revenda de gas liqiiefeito de petroleo
(GLP);

considerando a necessidade de estabelecer requisitos minimos de carater técnico, econdémico e
social para ingresso ¢ permanéncia de pessoa juridica na atividade de revenda de GLP, em face da
periculosidade no manuseio ¢ uso desse produto;

considerando a necessidade de adotar-se procedimento que possibilite a otimizacdo da outorga de
autorizacao da atividade de revenda de GLP;

considerando a necessidade de, independentemente do atendimento aos requisitos exigidos para o
exercicio da atividade, obstar o ingresso ¢ a manutengdo de agente econdmico na categoria de revendedor
de GLP, caso presentes fundadas razGes de interesse publico, apuradas em processo administrativo,
garantidos o contraditério e a ampla defesa;

considerando que a comercializagdo pelo revendedor de recipientes transportaveis de marca de mais
de um distribuidor intensifica a competigdo no mercado, com o conseqiiente aumento de opgdo de compra
do consumidor;

considerando a necessidade de que a comercializacio de recipientes transportaveis de GLP ocorra
em instalagdes que atendam aos requisitos minimos de seguranca previstos na legislacdo aplicavel,
visando a coibir a operagdo de pontos de venda irregulares; e

considerando que a identificagio da marca comercial estampada em alto relevo no corpo do
recipiente transportavel de GLP visa a atender, além de controles de competéncia da ANP, a principios do
Cébdigo de Defesa do Consumidor, assegurando a responsabilidade civil do distribuidor e do revendedor
perante o consumidor, torna publico o seguinte ato:

Das Disposi¢coes Gerais

Art.1° Ficam estabelecidos, pela presente Portaria, os requisitos necessarios a autorizagdo para o
exercicio da atividade de revenda de gas ligiiefeito de petroleo (GLP) e a sua regulamentacdo.
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Art. 2° A atividade de que trata o artigo anterior serd exercida por pessoa juridica constituida sob as
leis brasileiras, em estabelecimento denominado posto revendedor de GLP (PRGLP).

Paragrafo tmico. A atividade de revenda de GLP, considerada de utilidade publica, compreende a

aquisicdo, 0 armazenamento, o transporte e a comercializacdo em recipientes transportaveis de
capacidade de até 90 (noventa) quilogramas do referido produto.

Das Defini¢oes
Art. 3° Para os fins desta Portaria, ficam estabelecidas as seguintes defini¢oes:

I - GLP - conjunto de hidrocarbonetos com trés ou quatro atomos de carbono (propano, propeno,
butano e buteno), podendo apresentar-se isoladamente ou em mistura entre si € com pequenas fragdes de
outros hidrocarbonetos, conforme especificagdo constante da legislacdo aplicével;

II - Recipiente transportavel - recipiente com capacidade de até 250 (duzentos e cingtienta)
quilogramas de GLP, fabricado segundo norma da Associagio Brasileira de Normas Técnicas — ABNT,
que pode ser transportado manualmente ou por qualquer outro meio.

Da Autorizacao do Revendedor

Art. 4° A atividade de revenda de GLP somente podera ser exercida por pessoa juridica autorizada
pela ANP que atender, em carater permanente, aos requisitos estabelecidos nesta Portaria e as condigdes
minimas de armazenamento de recipientes transportaveis de até 90 (noventa) quilogramas de GLP,
previstas na legislagdo aplicavel.

Art. 5° O processo de autorizagdo para o exercicio da atividade de revenda de GLP inicia-se com o
cadastramento da pessoa juridica interessada por entidade cadastradora credenciada pela ANP.

Art. 6° Para o cadastramento de que trata o artigo anterior, a pessoa juridica interessada devera
apresentar a entidade cadastradora a seguinte documentagdo:

I — requerimento para o exercicio da atividade de revenda de GLP;

II — Ficha Cadastral, conforme Anexo I desta Portaria;

HI — comprovante de inscrigio e de situacBio cadastral no- Cadastro Nacional de Pessoa Juridica —
CNP]J, referente ao estabelecimento matriz ou filial que exerca a atividade de revenda de GLP;

IV — copia autenticada do documento de inscrigao estadual; _

V — copia autenticada do estatuto ou contrato social arquivado na Junta Comercial e, quando
alterado, de sua mais recente consolidagao;

VI — copia autenticada do alvara de funcionamento, expedido por prefeitura municipal; e,

VII — certificado do corpo de bombeiros competente, que contemple a habilitagdo para a atividade
de revenda de recipientes transportaveis cheios de GLP, explicitando a capacidade de armazenamento das
instalagdes em quilogramas de GLP, em conformidade com a legislagdo aplicavel.

§ 1° O nfo encaminhamento de qualquer dos documentos discriminados nos incisos deste artigo

acarretara a ndo admissio do requerimento de cadastramento, com a conseqiiente devolucdo da
documentagdo apresentada.
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§ 2° O acolhimento do requerimento dependerd da verificagdo, pela entidade cadastradora, da
veracidade das informagdes declaradas pelo interessado na Ficha Cadastral e da conformidade da
documentacdo apresentada.

§ 3° A entidade cadastradora encaminhara & ANP, por meio de modelo eletronico a ser estabelecido,

a relacdo de revendedores que atenderem as exigéncias para o processo de autorizacio, seus dados e
alteracdes cadastrais.

§ 4° A documentagio de requerimento ndo acolhido pela entidade cadastradora devera ser
encaminhada para deliberagdio da ANP, que, em caso de indeferimento do pedido de autorizagdo,
procedera a comunicacdo ao interessado.

§ 5° A ANP, independentemente do atendimento ao que dispde esta Portaria, poderd obstar o
ingresso ¢ a manutencio de agente econOmico na categoria de revendedor de GLP, caso presentes
fundadas razbes de interesse publico, apuradas em processo administrativo, garantidos o contraditorio € a
ampla defesa.

§ 6° A ANP podera solicitar a entidade cadastradora, a qualquer momento, a documentago prevista
no caput deste artigo.

Art. 7° A ANP outorgara a autorizagdo para o exercicio da atividade de revenda de GLP, referente a
cada estabelecimento da empresa, através de publicacio no Diario Oficial da Unifio, no prazo de até 30
(trinta) dias ap6s o encaminhamento pela entidade cadastradora da relacdo de revendedores que
atenderem as exigéncias previstas nesta Portaria.

Paragrafo uinico. A pessoa juridica somente poderd exercer a atividade de revenda de GLP apds a
publicagdo da autorizacdo de que trata o caput deste artigo.

Art. 8° As alteragdes nos dados cadastrais da pessoa juridica deverdo ser informadas a entidade
cadastradora por meio do encaminhamento de nova Ficha Cadastral no prazo maximo de 30 (trinta) dias,
a contar da efetivagdo do ato, acompanhada da documentagdo relativa as alteragSes efetivadas, e poderdo
implicar o indeferimento do requerimento pela ANP ou, se for o caso, o reexame da autorizagdo
outorgada.

§ 1° As mformac¢Ges sobre as alteragcdes de que trata o caput deste artigo abrangem as relativas a(s)
marca(s) comercial(is) de distribuidor(es) com of(s) qual(is) tenha deixado de comercializar recipientes

transportaveis ou passado a comercializa-los.

§ 2° No caso de encerramento da atividade de revenda, o revendedor devera comunicar & entidade
cadastradora.

Art. 9° Os requisitos exigidos nesta Portaria sdo considerados condi¢Oes para a manutengio da
autorizagdo.

Do Armazenamento de Recipientes Transportaveis de GLP

Art. 10. O revendedor devera dispor de area que atenda aos requisitos minimos de armazenamento
de recipientes transportaveis cheios de GLP, de acordo com a legislagio aplicavel.
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Art. 11. O revendedor somente poderd armazenar, na drea destinada ao armazenamento, recipientes
transportaveis cheios de GLP, das marca(s) comercial(is) de distribuidor(es) que houver indicado na
Ficha Cadastral e constante do Quadro de Aviso, conforme Anexo II.

Paragrafo tinico. O revendedor de GLP que comercializar recipientes transportaveis cheios de GLP

de mais de um distribuidor devera segregi-los e armazena-los de acordo com a(s) marca(s) de cada um
deles.

Art. 12. Sdo vedadas a estocagem de quaisquer outros produtos, bem como o exercicio de outras
atividades comerciais ou de prestacdo de outros servicos na darea destinada ao armazenamento de
recipientes transportaveis cheios de GLP.

Da Comercializaggo

Art. 13. O revendedor de GLP poderda comercializar somente recipientes transportaveis, cheios, de

procedéncia comprovavel, da(s) marca(s) comercial(is) do(s) distribuidor(es) que houver discriminado na
Ficha Cadastral e no Quadro de Aviso.

Art. 14. Os recipientes transportaveis cheios devem conter lacre e rotulo da marca comercial que
identifique o distribuidor que envasilhou o produto.

Art. 15. A comercializagdo de recipientes transportaveis cheios entre revendedores de GLP somente
sera permitida quando ambos:

I — estiverem autorizados pela ANP; e
1I — comercializarem recipientes transportaveis cheios de marca(s) do(s) mesmo(s) distribuidor(es).

Das Obrigagdes do Revendedor de GLP

Art. 16 O revendedor de GLP obriga-se a:

1 — garantir a integridade dos recipientes transportaveis, bem como as condigdes minimas para o seu
armazenamento, na forma da legislacfo aplicavel da ANP;

II — exibir os pregos praticados dos recipientes transportaveis cheios comercializados em Quadro de
Aviso com dimensdes € caracteristicas descritas no Anexo II desta Portaria;

II — permitir o livre acesso de agentes de fiscalizagio da ANP ou de orgdos conveniados,
disponibilizando a documentagdo relativa a atividade de revenda, inclusive a de natureza fiscal para o
monitoramento de precos; '

IV — exibir em Quadro de Aviso, na entrada do estabelecimento, em local visivel e de modo
destacado, com caracteres legiveis e de facil visualizagdo, conforme dimensdes e caracteristicas descritas
do Anexo II desta Portaria, as seguintes informagdes:

a) razdo social, CNPJ e numero de autorizagdo da ANP, capacidade de armazenamento das
mnstalagdes em quilogramas de GLP;

b) horario de funcionamento;

¢) nome do 6rgdo regulador e fiscalizador: Agéncia Nacional do Petroleo — ANP;
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d) o nutmero do telefone do Centro de Relagdes com o Consumidor — CRC da ANP, informando
que a ligagio € gratuita e indicando que a ele deverdo ser dirigidas as reclamagdes que ndo forem
atendidas pelo revendedor; e

e) o(s) nome(s) do(s) distribuidor(es) detentor(es) da(s) marca(s) dos recipientes transportaveis
comercializados pelo revendedor, constantes da Ficha Cadastral e respectivos telefones de assisténcia
técnica ao consumidor;

V — dispor de balan¢a decimal, em perfeito estado de conservagdo e funcionamento, certificada
pelo INMETRO para aferigdo, pelo consumidor, do peso do recipiente transportavel cheio de GLP;

VI — receber recipiente transportdvel vazio de qualquer marca de distribuidor no atendimento ao
consumidor;

VII — treinar seus empregados quanto ao correto manuseio e comercializagdo de GLP em recipiente
transportavel;

VII — comercializar recipientes transportiveis cheios de GLP com peso igual a sua tara mais o peso
previsto de produto;

IX — néo efetuar o envasilhamento ou transferéncia de GLP entre recipientes transportaveis;

X — ndo comercializar recipientes com capacidade superior a 90 quilogramas de GLP.

Das Disposicdes Transitorias

Art. 17. Fica concedido ao revendedor em operagdo na data de publicacdo desta Portaria o prazo de
10 (dez) meses para atendimento ao disposto nos artigos 5° e 6° desta Portaria, contados a partir do
credenciamento da entidade cadastradora pela ANP.

Paragrafo unico. Até que a ANP credencie a(s) entidade(s) cadastradora(s), a atualizagdo dos dados
cadastrais dos revendedores em operagdo perante a ANP permanecerda sob responsabilidade do(s)
distribuidor(es) de GLP com o(s) qual(is) mantenha relagio comercial.

Art. 18. O requerimento de cadastramento de novos revendedores de GLP deverd ser dirigido
diretamente & ANP até que seja(m) credenciada(s) a(s) entidade(s) cadastradora(s).

Das Disposi¢des Finais

Art. 19. A autoriza¢do para o exercicio da atividade de revenda de GLP ¢ outorgada em carater
precario e sera revogada nos seguintes casos:

I — extingfio da empresa, judicial ou extrajudicialmente;

II — por requerimento do revendedor; €

III - a qualquer tempo, quando comprovado, em processo administrativo, com garantia do
contraditério e ampla defesa:

a) que a atividade esta sendo executada em desacordo com a legislagdo vigente;

b) que houve paralisagdo injustificada da atividade de revenda;

c) que o revendedor de GLP ndo mais preenche as condigdes exigidas na fase de outorga da
autorizagdo; ou

d) que ha fundadas razdes de interesse publico, justificadas pela autoridade competente.
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Art. 20. O nfio atendimento as disposi¢cdes desta Portaria sujeita o infrator as penalidades previstas
na Lei n.° 9.847, de 26 de outubro de 1999, e no Decreto n.° 2.953, de 28 de janeiro de 1999, sem
prejuizo das demais sangdes cabiveis.

Art. 21. Ficam revogados os § 1° e § 2° do art. 7° e o paragrafo tnico do art. 8° da Portaria
MINFRA n.° 0843, de 31 de outubro de 1990, a Portaria DNC n.° 08, de 10 de margo de 1992, o art. 7° da

Portaria DNC n.° 27, de 16 de setembro de 1996, a Portaria MME n.° 006, de 15 de janeiro de 1997, e
demais disposi¢Ses em contrario.

Art. 22 Esta Portaria entra em vigor na data de sua publicagdo.

SEBASTIAO DO REGO BARROS
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ANEXO I e

FC/REVGLP
FICHA CADASTRAL PARA REVENDEDOR DE GLP
anp NAO PREENCHER
ﬁ;c.,.,cﬁ,d Y Portaria ANP n° xxx, de xx/xx/03 Cédigo da entidade cadastradora/
ack el Go

Perdleo Numeracio Seqiiencial

[ Autorizacio [ Atualizagio Cadastral

01 IDENTIFICACAO DO REVENDEDOR
NOME EMPRESARIAL ( firma, razio social ou denominag@o) CNPJ

TITULO DO ESTABELECIMENTO ( nome fantasia ) TELEFONE

CLASSE DE ARMAZENAMENTO

02 ENDERECO DO ESTABELECIMENTO (caso necessario utilizar folha complementar)

RUA, AVENIDA ETC. NUMERO COMPLEMENTO
BAIRRO / DISTRITO CEP
03 DISTRIBUIDOR
RAZAO SOCIAL DO DISTRIBUIDOR CNPJ DO DISTRIBUIDOR
MARCAS COMERCIALIZADAS
RAZAO SOCIAL DO DISTRIBUIDOR CNPJ DO DISTRIBUIDOR
MARCAS COMERCIALIZADAS
04 RESPONSAVEL PELO PREENCHIMENTO DA FC/REVGLP
NOME ( pessoa fisica )
IDENTIDADE CPF FUNCAO
LOCAL DATA ASSINATURA COM RECONHI_ECIMENTO DE FIRMA
( Declaro sob as penas da lei serem verdadeiras as informagdes acima prestadas)
05 ANEXOS

1. Cépia autenticada do ato constitutivo, estatuto ou contrato social em vigor, arquivado na Junta Comercial e, no caso de
sociedades por agdes, acompanhado da ata de elei¢do de seus administradores.

2. Cépia autenticada do alvara de funcionamento expedido pela Prefeitura Municipal.

3. Cdpia autenticada da inscrigdo estadual.

4. Comprovante de inscrigdo e de situagdo cadastral no Cadastro Nacional de Pessoa Juridica — CNPJ, referente ao
estabelecimento matriz ou filial que exerga a atividade de revenda de GLP.

5. Cépia autenticada do certificado do corpo de bombeiros que contemple habilitagdo para a atividade de revenda de
recipientes transportaveis de GLP, explicitando a capacidade de armazenamento em quilograma de GLP.
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ANEXOII
PAINEL DE PRECOS E QUADRO DE AVISO

As dimensdes e caracteristicas do painel de pregos e do quadro de aviso de que tratam os incisos II e IV,
art. 16 da presente Portaria deverdo observar as seguintes especificagdes:

1. Painel de Precos:

1.1 O painel de pregos deve proporcionar boa visibilidade mediante o emprego de letras e simbolos de
forma, tamanho e espacamento adequados, assegurando a percepgio a distincia, para leitura e rapida
compreensdo pelo consumidor.

1.2 O painel de pregos devera ter as seguintes caracteristicas:

I - dimens6es minimas de 50 cm de largura por 70 cm de altura;

I - mmpressdo eletrostatica em vinil auto-adesivo, placa de polietileno de baixa densidade, chapa metélica
pintada ou qualquer outro material a critério do revendedor, desde que seja garantida a qualidade das
informagdes contidas no painel.;

III - cor de fundo a critério do revendedor;

IV - familia tipografica normal ou itdlica, em negrito ou no, com altura e espagcamento compativeis com
as dimensdes do painel de pregos;

V - distdncia minima de 5 cm entre o texto e a borda do painel de pregos.

2. Quadro de Aviso:

2.1 O quadro de aviso deve proporcionar boa visibilidade mediante o emprego de letras e simbolos de
forma, tamanho e espagamento adequados, assegurando a percepc¢do a distincia, para leitura e rapida
compreensdo do seu texto, pelo consumidor.

2.2 O quadro de aviso devera ter as seguintes caracteristicas:

I - dimensdes minimas de 50 cm de largura por 70 cm de altura;

Il — impressdo eletrostatica em vinil auto-adesivo, placa de polietileno de baixa densidade, chapa metalica
pintada ou qualquer outro material a critério do revendedor, desde que seja garantida a qualidade das
informagdes contidas no quadro;

III — cor de fundo a critério do revendedor;

IV — familia tipografica normal ou itdlica, em negrito ou ndo, com altura e espacamento compativeis com
as dimensoes do quadro de aviso;

V — distdncia minima de 5 cm entre o texto e a borda do quadro de aviso.
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Anexo 01

Bairros atendidos pelo revendedor Sampaio e Ramos

« Boichininga

.o Campestre

* CampoPequeno

e Capivari
« CastloBranco
e Centro o

s  (Centro Industrial Maua
o (Cercadinho

e Colbnia Faria

e Embrapa

e Fervida
e Imbuial
e ltajacuru

e Jardim Abigail =

e Jardim Adriana
e Jardim Alvorada
e Jardim Amazonas

e Jardim Ana Rosa |

e Jardim Ana Rosa Il

¢ Jardim Ana Terra

e Jardim Anai

] JardinlAraguaia
. Jardifh’Aifapbhgé{: f

e Jardim Aurora

' Jardim Bandeirantes
‘e Jardim Bandeirantes I
‘e Jardim Baviera
e Jardim Bela Vista

¢ Jardim Belo Rincao
e Jardim Brasilia

e Jardim Califérnia

e Jardim Cambara

e Jardim Campo Alto

e Jardim Campo Pequeno

¢ Jardim Carvalho

e Jardim Central

e Jardim César Augusto

¢ Jardim Columbia

¢ Jardim Contorno

e Jardim Cristina

e Jardim Cristina Il

e Jardim Cristina HI

e Jardim Cruzeiro

e Jardim Curitiba

e Jardim Curitibano

e Jardim das Flores

e Jardim das Gragas




.

Jardim das Oliveiras

Jardim das Perdizes

Jardim das Violetas 7' -

Jardim Del Rey
Jardim Dom Fermando

Jardim dos Eucaliptos

Jardim Eldorado

Jardim Esmeralda

Jardim Esperanca

Jardim Esplanada

Jardim Florenga

Jardim Georgina

Jardim Graciosa

Jardim Guadalajara

Jardim Guaira

Jardim Guanabara )

Jardim Guaraituba

Jardim Guaruja

Jardim Guilhermina

Jardim Iracema

Jardim Itaipu

Jardim lidlia

Jardim ltambé

Jardim lvanir

Jardim Jalisco

Jardim Joao Paulo Il

Jardim Jurua

Jardim La Paloma

Jardim Las Palmas

Jardim Loanda

Jardim Macaé

Jardim Magnoépolis

Jardim Marajé

Jardim Marambaia

Jardim Maria José

Jardim Maria Matutina

Jardim Mediterraneo

Jardim Milena

Jardim Modelo

Jardim Moinho Velho

Jardim Monjolo Velho

Jardim Monte Castelo

Jardim Monte Libano

Jardim Monte Tabor

Jardim Monza

Jardim N das Gracas

Jardim Nossa Senhora da Penha

Jardim Nossa Senhora de Fatima

Jardim Nova Esperancga

Jardim Novo Horizonte




Jardim Osasco

Jardim Ouro Verde

Jardim Palmares

Jardim Palmas

Jardim Palmital

Jardim Panorama

Jardim Parana

Jardim Parque Verde

Jardim Planalto

Jardim Quitandinha

Jardim Rio Negro

Jardim Rio Verde

Jardim Rita de Cassia

Jardim Samambaia

Jardim Santa Angélica

Jardim Santa Candida

Jardim Santa Cruz

Jardim Santa Fé

Jardim Santa Helena

Jardim Santa Moénica

Jardim Sao Gabriel

Jardim Sio José

Jardim Sao Marcos

Jardim Sao Nicolau

Jardim Sao Sebastido

Jardim Solimoes

Jardim Sorriento

Jardim Uirapuru

Jardim Valdivia

Jardim Videira

Jardim Viviane

Loteamento Witt

Monte Castelo

Parque do Embu

Parque Industrial Guaraituba

Parque Monte Castelo

Parque Residencial Santa Terezinha

Pargue Residencial Santa Terezinha Il

Parque Sao Domingos

Planta Bom Jesus

Planta Boros

Planta Cristévao Colombo

Planta Folloni

Planta Gregério Nadolni

Planta Guaraituba

Planta Herd Val Schrok

Planta Maracana

Planta Nodari

Planta P Busato

Planta Quinhao




Planta Redentor

Planta Rio Negro

Planta Santa Maria

Planta Santa Tereza

Planta Santa Ursula

Planta Santo Agostinho

Planta Sonia Regina

Planta Teixeira de Lara

Planta Venancio

Planta Vila Nova

Prado

Roca Grande

Roseira

Santa Gema

Santa Rita

Sao Gabriel

Sao Joao

Sao Nicolau

Sapopema

Serrinha

Sonia Regina

Uvarana

Vila Alto da Cruz

Vila Alto da Cruz i

Vila Alto da Cruz Il

Vila Ana Maria

Vila Atuba

Vila Augusta

Vila Campestre

Vila Campo Alto

Vila Carrano Junior

Vila Casa Branca

Vila Cordeiro

Vila Esperanceta

Vila Florestal Grajad

Vila Gorski

Vila Guaraci

Vila Guarani

Vila lgasa

Vila Luiz Baron

Vila Marcelina

Vila Maria do Rosario

Vila Maria Ignéacia

Vila Miracema

Vila Palmital

Vila Petropolis

Vila Rosemari Galvao

Vila Santa Candida

Vila Santa Catarina

Vila Santa Clara




.“

~ Vila Santa Helena

Vila Santa Maria

' Vila Santo Anténio -
 VilaSao Gabriel i
* VilaS&o José -
e Vila S0 Lucas

' Vila Sio Paulo :
'»  Vila Sao Pedro i
* Vila Vale das Flores
' Vila Vale Verde ]
'* VilaYara
‘o Vila Zumbi - o
»  Walfrido do Rosario )




BUSSOLA

30,00 | 31,00 | 82,00 | 33,00 34,00| 29,00} 30,00 | 31,00 | 32,00 | 33,00 | 34,00 | 3500 36,00 37,00 38,00l 30,00| 31,00 | 32,00 |33,00| 28,00 | 35,00 36,00 37,0(
1-set 1 3 1 6 10 2
2-set 1 1 1 8 1 8 5
3-set 1 1 12 3 3
4-set 1 1 10 6 4
5-set 1 1 1 3 3 9 7
6-set 1 1 1 6 1 15 4
7-set 2 1 12 2 21 5
8-set 1 1 5 3 7
9-set 1 1 1 5 1 8
10-set 3 1 1 1 5 10 6
11-set 1 1 1 12 1 10 2
12-set 4 1 3 14 &
13-set 1 1 1 5 6 4
14-set 6 1 1 11 4 6
15-set 1 5 3 3
16-set 2 1 5 5 10 5
17-set 1 1 1 5 1 14 10
18-set 1 1 2 14 9
19-set 1 1 1 6 2 1 6
20-set 1 1 2 4 12 5
21-set 1 1 2 12 6
22-set 1 1 1 3 13 9
23-set 1 1 1 5 9 12
24-set 1 1 2 6 11
25-set 1 1 1 8 2 8 11
26-set 1 1 2 7 3
27-set 1 1 1 11 7 5
28-set 3 1 1 9 15 1
29-set 1 1 1 4 9 2
30-set 1 1 4 10 3
TOTAL{l 43 23 32 1 0 0 182 18 286 0 0 0o .0 0 0 0 24 143 0 0 0 0 0
TOTAL CANAL 99 TOTAL CANAL 486 > TOTAL CANAL 167
1290,00 713,00 1024,00 33,00 0,00 0,00 || 5460,00 558,00 9152,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 000] 000 744,00 457600 0,00 0,00 0,00 0,00 0,0
30,91 31,21 31,86
$ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO




2 . ; I dgao
33,00 35,00 | 36,00 | 37,00 | 38,00(f 31,00 | 26,00 27,00 . 25,00 | 26,50 33,00 35,00 | 36,00 38,00 28,00 28,00 | 27,00 | 28
3 5 3 9 17 3 3
1 2 3 3 13 3
2 2 5 13 19 1
1 3 4 1
3 1 2 14 3
3 1 16 12 2 2
2 5 7 24 2
1 17 14
1 2 5 10 2 6
1 12 1
2 1 1 8
2 = i 13
i 2 4 17 2
4 2 2 18 2 1
2 13
2 4 7 16 3 1
1 2 4 10 4 3
4 14 2
2 5 7 13 3 5
2 5 5 15 19 2
4 11 13
4 2 8 10
7 15
2 4 8 1
3 1 0 11 3
3 3 1 8
2 il 2 10
3 7 24 2
1 2 18
1 3 4 3 12 1
3 0 0 0 0 0 O] 1 0O 4 64 119 0 O O] 16 3 26 0 0 0 0 0 0 409 35 26
167 TOTAL CANAL 229 TOTAL CANAL 73 TOTAL CANAL
00 000 000 000 000 000 0,00][3100 0,00 130500 1792,00 3213,00 0,00 0,00 0,00 | 392,00 713,00 676,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00]| 11452,00 980,00 702,00 10«
; 31,86 27,69 24,40
$ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO




452,00 980,00 702,00 1008,00 5544,00 504,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00

E 27,96
$ MEDIO PONDERADO

28,00 | 27,00 | 28,00 | 28,00 |.28,00 |30,60 30,70 30,80 30,90 (31,00(31,10|31,20|31,30|31,40|31,50| 31,60 31,70 | 31,80 | 31,90 [ 32,00| 32,10 | 32,20 | 32,30 | 32,40 | 32,50 | 32,60 | 32,70 | 32,80|( 60,00
3 3 3 5 3
3 3 8
1 3 6 2
1 10 1
3 1 2
2 2 1 D 1
2 4 14 6
3 5
2 6 11
1 2 7 5
8 5
13 5
i 2 3
18 2 1 14
13 5
16 3 1 5
10 1 3 1 4
14 2 4 3
13 3 5 6 1
19 2 2 3 1 5
13 2 12
10 5
15 1 6
8 1 : 2 4
" 3 2 5 3
8 9
10 1 8
24 2 3 11
18 1 6
12 1 1 8 5
409 35 26 36 198 18 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20
TOTAL CANAL 722 i
1200,(




At Heu i Cud

: 5 ey < EREAL S S e : 2! iz 2 et
32,80( 60,00 |61,00|62,00]63,00|64,00| 65,00 66,00|67,00|68,00|69,00|70,00| 71,00 72,00{| 110,00 111,00 | 112,00 | 113,00 | 114,00 | 115,00 | 116,00 | 117,00 | 118,00 | 119,00 | 120,00 | 121,00 | 122,00 | 12
5 B 1 ?
|
1
5
i
i
i 1
E
2
5 i
B 1
- 1
5 E
0 0 20 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 0 0 0 4 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL CANAL 20 ; TOTAL CANAL 7
b 000 0,00 120000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000[33000 000 000 000 000 460,00 000 000 000 000 000 000 000 (
] 60,00 112,86
$ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO




gt 3 2 e i

21,00 122,00 | 123,00 | 124,00 | 125,00 | 126;00/| 127,00 | 128,00 | 129,00 || 4,00 | 4,50 | 6,00 | 7,00 | 8,00 | 9,00 | 10,00| 11,00 12,00| 13,00| 14,00 | 15,00| quant P13 | quant P20 | quant P45 | quant H20
: 1 74 5 1 1
5 2 61 0 0 7
4 73 0 0 4
1 4 42 0 0 8
2 1 51 0 0 3
11 2 69 0 0 18
5 2 107 0 0 7
57 0 0 0
4 64 0 1 4
1 56 5 0 1
45 0 0 15
16 1 55 0 0 17
9 47 0 0 9
8 72 0 1 8
32 0 0 0
2 66 0 0 2
2 59 0 0 2
4 2 54 0 0 6
5 1 66 0 2 6
2 il 79 5 0 3
4 4 64 0 0 8
57 0 0 0
B 5 4 58 0 1 9
3 42 0 0 3
3 2 60 0 0 5
[ 5 38 0 1 5
| 3 2 50 0 0 5
1 1 80 0 0 2
2 46 0 0 2
9 52 5 0 9
i 0 0 0 0
0 0 0 0 Q0 0 0 0 128 0 33 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.776 20 7 161
TOTAL H20 161
D00 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 /512,00 0,00 198,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00 000 0,00
\ 4,41
0 $ MEDIO PONDERADO
4gua | dgua| agua | 4gua| &gua | dgua | &gua | Agua | 4gua | dgua | 4gua | &gua
quant 128 0 33 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$ custo 2 2
256 0 66 0 0 0 0 0 0 0 0 0

161 322




custo P20

custo P13 custo P45 custo H20

1 1 23,00 50,00 105,00 2,00 2.540,00 2.057,00 2,00 202,44 188,56
0 A 23,00 50,00 105,00 2,00 1.822,00 1.408,00 14,00 292,44 112,56
0 4 23,00 50,00 105,00 2,00 2.046,00 1.679,00 8,00 292,44 66,56
0 5 23,00 50,00 105,00 2,00 1.267,00 966,00 10,00 292,44 (1,44
0 3 23,00 50,00 105,00 2,00 1.528,00 1.173,00 6,00 292,44 56,56
0 13 23,00 50,00 105,00 2,00 2.029,00 1.587,00 26,00 292,44 123,56
0 7 23,00 50,00 105,00 2,00 3.164,00 2.461,00 14,00 292,44 396,56
0 0 23,00 50,00 105,00 2,00 1.619,00 1.311,00 0,00 292,44 15,56
1 4 23,00 50,00 105,00 2,00 2.011,00 1.577,00 8,00 292,44 133,56
0 1 23,00 50,00 105,00 2,00 1.977,00 1.538,00 2,00 202,44 144,56
0 15 23,00 50,00 105,00 2,00 1.405,00 1.035,00 30,00 292,44 47,56
0 17 23,00 50,00 105,00 2,00 1.691,00 1.265,00 34,00 292,44 99,56
0 9 23,00 50,00 105,00 2,00 1.408,00 1.081,00 18,00 202,44 16,56
1 8 23,50 50,00 105,00 2,00 2.234,00 1.797,00 16,00 292,44 128,56
0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 930,00 752,00 0,00 202,44 (114,44
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 1.942,00 1.551,00 4,00 292,44 94,56
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 1.762,00 1.386,50 4,00 292,44 79,06
0 6 23,50 50,00 105,00 2,00 1.636,00 1.269,00 12,00 292,44 62,56
2 6 23,50 50,00 105,00 2,00 2.173,00 1.761,00 12,00 202,44 107,56
0 3 23,50 50,00 105,00 2,00 2.537,00 2.106,50 6,00 202,44 132,06
0 8 23,50 50,00 105,00 2,00 1.902,00 1.504,00 16,00 292,44 89,56
0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 1.695,00 1.339,50 0,00 202,44 63,068
1 9 23,50 50,00 105,00 2,00 1.879,00 1.468,00 18,00 292,44 100,56
0 3 23,50 50,00 105,00 2,00 1.264,00 987,00 6,00 292,44 (21,44
0 5 23,50 50,00 105,00 2,00 1.814,00 1.410,00 10,00 292,44 101,56
1 5 23,50 50,00 105,00 2,00 1.251,00 998,00 10,00 292,44 (49,44
0 5 23,50 50,00 105,00 2,00 1.503,00 1.175,00 10,00 292,44 25,56
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 2.338,00 1.880,00 4,00 292,44 161,56
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 1.355,00 1.081,00 4,00 292,44 (22,44
0 9 23,50 50,00 105,00 2,00 1.840,00 1.472,00 18,00 292,44 57,56
0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7 161 23,27 50,00 105,00 2,00 54.562,00 43.070,50 322,00 8.773,20 2.396,30

2.396,30




quant P45 quant H20 | custo P13 -| custo P20 custo P45 t
1 1 23,00 50,00 105,00 2,00 2.540,00 2.057,00 2,00 292,44 188,56
0 7 23,00 50,00 105,00 2,00 1.822,00 1.403,00 14,00 292,44 112,56
0 4 23,00 50,00 105,00 2,00 2.046,00 1.679,00 8,00 292,44 66,56
0 5 23,00 50,00 105,00 2,00 1.267,00 966,00 10,00 292,44 (1,44
0 3 23,00 50,00 105,00 2,00 1.528,00 1.173,00 6,00 292,44 56,56
0 13 23,00 50,00 105,00 2,00 2.029,00 1.587,00 26,00 292,44 123,56
0 7 23,00 50,00 105,00 2,00 3.164,00 2.461,00 14,00 292,44 396,56
0 0 23,00 50,00 105,00 2,00 1.619,00 1.311,00 0,00 292,44 15,56
1 4 23,00 50,00 105,00 2,00 2.011,00 1.577,00 8,00 292,44 133,56
0 1 23,00 50,00 105,00 2,00 1.977,00 1.538,00 2,00 292,44 144,56
0 15 23,00 50,00 105,00 2,00 1.405,00 1.035,00 30,00 292,44 47,56
0 17 23,00 50,00 105,00 2,00 1.691,00 1.265,00 34,00 292,44 99,56
0 9 23,00 50,00 105,00 2,00 1.408,00 1.081,00 18,00 292,44 16,56
1 8 23,50 50,00 105,00 2,00 2.234,00 1.797,00 16,00 292,44 128,56
0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 930,00 752,00 0,00 292,44 (114,44
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 1.942,00 1.551,00 4,00 292,44 94,56
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 1.762,00 1.386,50 4,00 292,44 79,06
0 6 23,50 50,00 105,00 2,00 1.636,00 1.269,00 12,00 292,44 62,56
2 6 23,50 50,00 105,00 2,00 2.173,00 1.761,00 12,00 292,44 107,56
0 3 23,50 50,00 105,00 2,00 2.537,00 2.106,50 6,00 292,44 132,06
0 8 23,50 50,00 105,00 2,00 1.902,00 1.504,00 16,00 292,44 89,56
0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 1.695,00 1.339,50 0,00 292,44 63,06
1 9 23,50 50,00 105,00 2,00 1.879,00 1.468,00 18,00 292,44 100,56
0 3 23,50 50,00 105,00 2,00 1.264,00 987,00 6,00 292,44 (21,44
0 5 23,50 50,00 105,00 2,00 1.814,00 1.410,00 10,00 292,44 101,56
1 5 23,50 50,00 105,00 2,00 1.251,00 998,00 10,00 292,44 (49,44
0 5 23,50 50,00 105,00 2,00 1.503,00 1.175,00 10,00 292,44 25,56
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 2.338,00 1.880,00 4,00 202,44 161,56
0 2 23,50 50,00 105,00 2,00 1.355,00 1.081,00 4,00 292,44 (22,449
0 9 23,50 50,00 105,00 2,00 1.840,00 1.472,00 18,00 292,44 57,56
0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7 161 23,27 50,00 105,00 2,00 54.562,00 43.070,50 322,00 8.773,20 2.396,30

2.396,30




, \" }
B
objet objet real saldo V—F-Dk setembro-08 30 dias 30 |
CANAIS DE VENDA P13 kg kg kg partic diafal | real média dia kg
PORTARIA P13 T 1000 13000 1287 11713 | #DIV/0! 5,4% 00 [ 300 43
[TELEGAS RESIDENCIA P13 600 7800 6318 1482 | #DIV/0! 26,5% 00 | 300 211
[EDN cons FINAL P13 , 100 1300 2171 -871__| #DIV/O! 9,1% 00 [ 300 72
|TELEGAS RESTAURAN P13 100 1300 2977 1677 | #DIV/O! 12,5% 00 | 300 99
[loutros P13 200 2600 949 1651 | #DIV/O! 4,0% 00 | 300 32
|INDUSTRIAL P20 20 400 400 0 #DIV/0! 1,7% 00 | 30,0 13
|INDUSTRIAL P45 30 1350 315 1035 | #DIV/O! 1,3% 00 | 300 11
[Pv/PRT P13 « 300 3900 9386 5486 | #DIV/0! 39,4% 00 | 300 313
00 | 300
L [H20 300 6000 3220 2780 | #DIV/0! 00 | 30,0 107
~ Il TOTAL [ 2435 31650 23803 7847 | #DIV/Ol | 1,00 [ T | 793 |
objet real meta
; P13 P13 dia venda projecao giro vasilhames
| 2434,615385 1831,0 #DIV/O! 61 1.831 13
|
E N Fechamento Més (604) (46)
i Saldo Dia #DIV/0l_| #DIV/0!
3 [ VASILHAMES P13 120
P20 2
| P45 5
1 [ TOTAL VASILHAMES P13 140
; A
i
|
|
|




0je¢ necessid DIAS TRANSCORRIDOS DO MES VIGENTE
didria kg 1/2/3|/4|5/6[7|8[9[10 |11 [ 12| 13|14 |15 |16 |17 |18 | 19|20 |21 |22 |23 |24 |25 | 26|27 |28 |29 | 30| 31 | TOTAL
#DIV/0! 5|13|2]|2 3 213 5| 3 B 3| 8 1 8 3| 2 34| 2 3| 3 2| 3|2|3|5]|3|2]|0 99
#DIV/0! 16|17|15|16|15|22|35| 8 |16| 22 | 283 |17 |11 | 15| 8 |15 |20 |16 |15 |16 |14 |16 |14 |8 |18 | 9 | 18 |24 |13 |14 | O 486
#DIV/0! 2|5(3|4|7|4|5|7|8] 6|2 314|686 3|5 ]10] 9 6 & 6 9 12|11 |11 | 3| 5 1 2,30 167
#DIV/0! 11/9]9 /4|6 |4]14]/1|8] 1 4 |12 | 7 8 2 |18 7 | 4 |14 |12 |15|14| 7 | 6 | 4 | 7 | 5 |10| 3 | 8 | O 229
#DIV/0! 9|/0(13/0|0|16/0|17|/0| O | O 0 0 0 0| 0| 0| 0] 0|16 0]|0 0 0| 0] O 00| 0| 3|0 73
#DIV/0! 5/0/0|0j0|0O|jO|O]|O]| 5| O 0 0 0 0 0 0 0] 0 5 0O|0]|]0]0|]0]O 0| 0] 0| 5|0 20
#DIV/0! 1/0(0]0|0|0O|0O]|O|1| 0] O 0 0 1 0 0 0] 0] 2 0 0|0 1 [ 1 0| 0| 0] 0] O 7
#DIV/0! 31|27|31]|16|20|20|50|22|29| 22 | 13 | 18 | 22 | 35 | 18 | 25 | 19 | 23 | 28 | 27 |27 |16 |22 |16 | 24 |17 |19 |40 | 25| 22| O 722
0
| #DIV/0! 1174|5313/ 7]0(4| 1 [16]|17] 9 | 8| 0| 2| 2| 6 6 3| 8 0 9 3|5 |55 ]2|2|9]|0 161
0

23.803 | #DIV/0!

[ENDAS
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CAPITAL DE GIRO

Venda mensal (ton.)

23,80

Nivel maximo de estoques classe Il

1,83

CC = ciclo de caixa

-5,25

PME = prazo médio de estocagem

2,30

PMR = prazo médio de recebimento

PMP = prazo médio de pagamentos

2,45
10

CMO = Caixa minimo operacional

-7.535,48

GE = giro dos estoques

13,04

GC = giro de caixa

5,72

Saldo de contas a receber em dia

2.400,00

Saldo de contas a receber em atraso
Pagamentos a fornecedor no més

~2.000,00
43.070,50

Caixa pequeno

200,00

Despesas fixas

8.773,20

Margem de Contribuigao

10.781,50

Kmin = Capital de giro minimo

-11.230,08

Faturamento mensal

53.852,00

GE = 13,04 GIRO DE ESTOQUE
PME = 2,30 PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM
PMR = 2,45 PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO
CC= -5,25 CICLO DE CAIXA

GC = -5,72 GIRO DE CAIXA

ton.
ton.
dias
dias
dias
dias
R$

dias
RS
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$




PORTARIAP13 |

“TELEGAS RESIDENGIA P13

30,00

31,00 | 32,00 | 33,00

34,00

29,00

30,00

32,00 | 33,00 | 34,00 | 3500 | 36,00

37,00

38,00

30,00 | 31,00

38,00

1-out

2-out

3-out

4-out

5-out

6-out

7-out

8-out

9-out

10-out

11-out

12-out

18-out

14-out

15-out

16-out

17-out

18-out

19-out

20-out

21-out

22-out

23-out

24-out

25-out

26-out

27-out

28-out

29-out

30-out

31-out

TOTAL

4

0 0 0

5 10

0 0 0

4 0 1

0

TOTAL CANAL

4

TOTAL CANAL

15

TOTAL CANAL

8

120,00

0,00 0,00 0,00

30,00
$ MEDIO PONDERADO

0,00

0,00

150,00 310,00

0,00 0,00 0,00

30,67
$ MEDIO PONDERADO

0,00 0,00

0,00

0,00

210,00 000 32,00

000 0,00
30,25

$ MEDIO PONDERADO

0,00

0,00

0,00

0,00




T IEEGASRESTALRANEIS [ e
:)0 38,00 || 31,00 | 26,00 | 29,00 | 28,00 | 27,00 | 25,50 | 25,00 | 26,50 || 24,50 | 23,00 | 26,00 | 33,00 | 34,00 | 35,00 | 36,00 | 37,00 | 38,00 | 39,00 || 28,00 | 28,00 | 27,00 | 28,00 | 28,00 | 28,00 | 30,60
] 3 1 10 1 5 19
E

T R e 1 im0 a0 o 0 10 0 % 0 o0 0 =0 19 0 .0 .4 0

TOTAL CANAL 4 TOTAL CANAL 11 TOTAL CANAL 24
0 0,00 0,00 78,00 0,00 28,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 260,00 0,00 0,00 0,00 000 3700 0,00 0,00 || 140,00 0,00 513,00 0,00 0,00 0,00 0,00
26,50 27,00
$ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO




POSTOSs BDE RENENDA | P13

28,00 | 28,00 | 30,60 | 30,70 | 30,80 | 30,90 | 31,00 | 31,10 | 31,20 | 31,30 | 31,40 | 31,50 | 31,60 | 31,70 | 31,80 | 31,90 | 32,00 | 32,10 | 832,20 | 32,30 | 3240 | 32,50 | 3260 | 3270 | 3280 || 6C

24
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 : 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 60

27,21
$ MEDIO PONDERADO




} . CIHINDROP

‘ ‘ o NDUSTRI  INDUSTRIAL 1 COMERGIAL
32,70 | 32,80 || 60,00 | 61,00 | 62,00 | 63,00 | 64,00 | 6500 | 66,00 | 67,00 | 68,00 | 69,00 T,oﬂT,och,ocf 110,00 | 111,00| 112,00 | 113,00 | 114,00 | 115,00 | 116,00 | 117,00 | 118,00 | 119,00 | 120,00
1 1
0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL CANAL 1 TOTAL CANAL 1
000 000 || 8000 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00 0,00 000 000 [ 11000 000 000 000 000 000 000 000 - 000 000 000
60,00 110,00
$ MEDIO PONDERADO $ MEDIO PONDEF




DENCIA

121,00f 122,00 | 123,00 | 124,00 | 125,00 127,00 | 128,00 | 129,00 4,50 | 6,00 | 7,00 | 800 | 900 |1000| 11,00| 1200 | 13,00 | 14,00 | 1500 quantP13 | quantP20 | qua
I 4 66 1
] 0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0 |
0 0 |
0 0 4
0 0 l
0 0 l
0 0 l
0 0 l
0 0 |
0 0 {
0 0 l
0 0 l
0 0 l
0 0 l
0 0 (
0 0 1
0 0 (
0 0 (
0 0 [
0 0 (
0 0 C
0 0 C
0 0 (
: 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 66 1 !
: TOTAL H20 4
) 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2400 000 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00
= 110,00 6,00
EDIO PONDERADO $ MEDIO PONDERADO
: dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua | dgua
[ quant 0 0 4 (o ) 0 0 0 0 0 0 0
$ custo 2 2
0 0 8 0 0 0 0 0 0 0 0 0
4 8

Lz |



uant P20 | quantP45 | quantH20 | custo P13 | custo P20 | custo P45 | custo H20 || Receitatot || Custo P13 vendido ’”cufétonHZO.‘vend:I‘:D,ésﬁe‘sa‘,‘s (R$) | Resultado dodia ( R$)
1 1 4 23,50 50,00 105,00 2,00 2.072,00 1.706,00 8,00 278,17 79,83
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
=0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
P 0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
.0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (27817)
= 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
E- 0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
=0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
£ 0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
F o0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
E 0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 000 . 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (278,17)
0 0 0 23,50 50,00 105,00 2,00 0,00 0,00 0,00 278,17 (27817
1 1 4 23,50 50,00 105,00 2,00 2.072,00 1.706,00 8,00 8.623,20 (8.265,20)

(8.265,20)




»
®
objet objet real saldo V-F-D ~ outubro-08 31 dias 1 projeg
CANAIS DE VENDA P13 kg kg kg partic dia fal real média dia kg
PORTARIA P13 1000 13000 52 12948 432 5,6% 300 | 1,0 52
[TELEGAS RESIDENCIA P13 600 7800 195 7605 254 21,1% 300 | 1,0 195
[lEDN cons FINAL P13 100 1300 104 1196 40 11,3% 300 | 1,0 104
|TELEGAS RESTAURAN P13 100 1300 52 1248 42 5,6% 300 | 1,0 52
llouTROS P13 200 2600 143 2457 82 15,5% 30,0 | 1,0 143
[INDUSTRIAL P20 20 400 20 380 13 - 2,2% 300 | 1,0 20
[INDUSTRIAL P45 30 1350 45 1305 44 4,9% 300 | 1,0 45
[Pv/PRT P13 300 3900 312 3588 120 33,8% 300 | 1,0 312 -
300 | 1,0
llH20 300 6000 80 5920 197 30,0 1,0 80
I TOTAL | 2435 31650 923 30727 1.024 | 1,00 | | | 923 | 28.€
objet real meta
P13 P13 dia venda projecdo giro vasilhames
2434,615385 | 71,0 79 71 2.201 18
Fechamento Més (234) (18)
Q Saldo Dia (8) (0,60)
| VASILHAMES P13 100
P20 2
P45 5
| TOTAL VASILHAMES P13 120
~
M, 2
»




TOTAL

15

11

24

30 | 31

22 | 23 | 24 | 25 | 26 | 27 | 28 | 29

19 120 | 21

18

17

16

15

14

DIAS TRANSCORRIDOS DO MES VIGENTE

13

12

11

10
0
0
0
0
0
0
0
0

0

2|3|4|5|6]|7|8|9

0O|{0fO0|OjO]O|0O]O
0j{o0j0jO0jO0O|jO0]|O]O

1

4|]0|0|0fj0|O0O]JO0O|O]O

15{0({0j0f0|0O]JOfO]O

g|0|0|0OfjOfO|O]|O]O
4/{0|0|0|O]O]JO]|O]|O
11{o0fo0jo0jojOjOfo0]oO

1
1

24({0|0|0f0f0j0]JO]|O0

4/0|0{0]|0|JOj0OjO]O

necessid

diaria kg

projeg

28.613

\S
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Venda mensal (ton.)

Nivel maximo de estoques

CC =ciclo de caixa

PME = prazo médio de estocagem
PMR = prazo médio de recebimento
PMP = prazo médio de pagamentos
CMO = Caixa minimo operacional
GE = giro dos estoques

GC = giro de caixa

Saldo de contas a receber em dia
Saldo de contas a receber em atraso
Pagamentos a fornecedor no més
Caixa pequeno

Despesas fixas

Margem de Contribui¢édo

Kmin = Capital de giro minimo
Faturamento mensal

CAPITAL DE GIRO

classe Il

GE = 18,28 GIRO DE ESTOQUE
PME = 1,64 PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM
PMR = 2,08 PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO
CC= -6,28 CICLO DE CAIXA

GC GIRO DE CAIXA

28,61

ton.

1,57

ton.

-6,28

dias

1,64

dias

2,08

dias

10

dias

-11.070,81

R$

18,28

-4,78

dias

2.400,00

R$

2.000,00

R$

52.886,00

R$

200,00

R$

8.623,20|R$

10.602,00|R$

-15.068,96

R$

63.488,00

R$
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