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COELHO, Aderson Jaiel Cardoso O EMPREENDEDORISMO NA ABERTURA DE
UMA REVENDA DE GLP: Um estudo de caso. Trabalho Final de Curso Projeto.
Juazeiro (BA). Universidade Federal do Vale do Séo Francisco, 2014.

RESUMO

Este trabalho foi realizado com o objetivo de descrever o uso do empreendedorismo
na abertura de uma revenda de GLP (Gas Liguefeito de Petrdleo). O estudo utilizou
como campo de pesquisa a revenda na cidade de Juazeiro-Ba. Considerando que o
empreendedorismo é um estudo dedicado ao desenvolvimento de competéncias e
habilidades, ele se torna de grande importancia para o sucesso de um novo negacio.
Sera feita uma pesquisa da necessidade de uma revenda no bairro Kidé, na cidade
acima citada, bem como a verificacdo da viabilidade financeira do mesmo. A criacao
de uma nova empresa esta sujeita a muitas condicbes impostas pelo mercado
consumidor e mesmo um empresario com boas ideias esta sujeito a ndo obtencéo
de um retorno quando ndo se considera a necessidade do produto ou servigo.
Observando através dos dados do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica) da cidade de Juazeiro, foi identificada uma demanda de possiveis
clientes na regiao, possibilitando uma oportunidade de sucesso empresarial. Com
isso 0 objetivo do trabalho é identificar a importancia do empreendedorismo como
estratégia de negocio e com isso utilizar tal ferramenta para diminuir os riscos e
tomar as melhores decisdes para sobrevivéncia da empresa. Apesar de desenvolver
estratégias baseadas no empreendedorismo para iniciar as atividades da empresa,
foi observada a constante necessidade de inovacbes para a manutencdo da
estabilidade do negdcio, utilizando seguimentos como Marketing e Contabilidade.

Palavras-chaves: Empreendedorismo; Marketing; Contabilidade.



COELHO, Aderson Jaiel Cardoso. ENTREPRENEURSHIP IN OPENING A RETAIL
GLP: A case study. Final work Curso.Juazeiro (BA). Federal University of Vale do
Séo Francisco, 2014.

ABSTRACT

This work was carried out in order to describe the use of entrepreneurship in opening
a retail of LPG (Liquefied Petroleum Gas). The study used the search field resale in
the town of Juazeiro-BA. Whereas entrepreneurship is a tool of great importance for
the success of a new business, a survey was made of the need for resale in Kidé
neighborhood in the city aforesaid, and to check financial viability. Creating a new
business is subject to many conditions imposed by the consumer market and even a
businessman with good ideas is subject to not getting a return when not considering
the need for the product or service. Looking through the data from IBGE (Brazilian
Institute of Geography and Statistics) from the town of Juazeiro, a demand of
potential customers in the region, providing an opportunity for business success was
identified. With the objective of this work is to identify the importance of
entrepreneurship as a business strategy and thus use such a tool to reduce the risks
and make the best decisions for survival. Although developing strategies based on
entrepreneurship to start the activities of the company, noted the need for constant
innovation to maintain business stability, using segments as Marketing and
Accounting.

Key-words: entrepreneurship; marketing; Accounting.
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1. INTRODUGAO

1.1 Tema e Problemética

De acordo com Dornelas (2008), empreendedorismo significa fazer algo novo,
diferente, mudar a situagcdo atual e buscar, de forma incessante, novas
oportunidades de negdcio, tendo como foco a inovagéo e a criacdo de valor. Dessa
forma, é possivel reconhecer que o empreendedorismo é de fundamental
importancia para direcionar os pensamentos de um empreendedor, na funcdo de
contribuir através de conhecimentos para um melhor planejamento para 0 sucesso
de um negécio, identificar se 0 mercado estd ou ndo saturado e o que fazer para que
o empreendimento tenha éxito.

Todo empresario ou futuro estudante de empreendedorismo, em um dia de
suas vidas, comeca a adquirir conhecimento, eles comecam pela constru¢do de seu
capital-social (normas ou valores compartilhados que promovam a cooperacao
social) e acumulam uma cultura pessoal conforme afirma Degen (2009). Eles
aprendem na escola como dominar tarefas complexas na sua area de interesse,
como gerenciar 0s outros, como entender de negdécios e como ganhar experiéncia,
fora que é imprescindivel a utilizacdo de conhecimentos gerais sobre Marketing e
Contabilidade Basica, para auxiliar nas tomadas de decisbes das atividades
envolvidas internamente em uma empresa.

A SIREGAS (2015) explica que as ferramentas de Marketing e Contabilidade
Basica, sdo de fundamental importancia para a sobrevivéncia de uma empresa e
para uma revenda de gas néo é diferente, por isso sera dado uma atencao especial
a estas ferramentas.

Além das informacfes que consegue obter por seus proprios meios, a
unidade de negocio necessita ocasionalmente de estudos especificos sobre areas
de problemas e oportunidades.

Na visdo de Landin (2011), hoje o que se observa é um novo crescimento do
consumo de Gas Liquefeito de Petrdleo (GLP), principalmente no Norte, no
Nordeste, no Centro-Oeste e em Minas Gerais, associado em boa parte ao aumento
do poder aquisitivo das classes D e E. Atualmente, conforme o Sindicato das

Empresas Distribuidoras de Gas Liquefeito de Petréleo (SINDIGAS, 2011) existem
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99 milhdes de botijdes em circulagdo em todo pais e, a cada dia, sdo entregues um
milh&o e quinhentos mil botijdes aos consumidores brasileiros.

O mercado encontra-se em expansao, favorecido por uma mudanca de habito
da populacéo, bem como pela crise energética pela qual o pais passou anos atras, o
gue propiciou no mercado um crescimento na procura por equipamentos movidos a
gas, em substituicdo aos movidos a eletricidade.

O Gréfico 1 mostra as projecdes do Gas LP até 2023, mostra uma diferenca
entre a producdo e demanda. Hoje em dia, a demanda supera a producédo, mas a

tendéncia no passar dos anos é que a producéo atenda a demanda do mercado.

ProjecBes do Gas LP no Plano Decenal de Expansdo de Energia 2023
Produgio (PDE-2023 MME/EPE) (000)t
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Grafico 1: Projecfes do Gas LP no Plano Decenal de Expanséo de Energia 2023.
Fonte: Sindigas (2015, pag. 5).

O consumo s6 aumenta a cada ano que passa, o0 Grafico 2 revela os nimeros
anuais crescente do consumo de vasilhames tipo P13 que s&o os utilizados nas
residéncias. O que faz atrair a atencdo de novos empreendedores, por ser um

mercado sempre em expansao.
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Vasihame CONSUMO - TOTAL Embalagens até 13Kg + Outros (Granel + P20 + P45) (ooop
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Grafico 2: Consumo Total Embalagens ate 13 Kg.
Fonte: Sindigas (2015, pag. 3).

Com essa crescente do consumo, o0 numero de embalagem (vasilhame) tipo
P13 aumenta, e nos ultimos 7 anos a producéo desse tipo de embalagem aumentou
em cerca de 10 milhdes de embalagens, como mostra o Grafico 3, hoje em dia sdo

mais de 109.294.419 embalagens no mercado.

UNIVERSO ESTIMADO - P13
Wasilhame
110.000.000
105.000.000
ﬂ -]
l ' EP13
100.000.000
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 014 Ang

Grafico 3: Universo Estimado de P13.
Fonte: Sindigas (2015, pag. 12).

O Gréfico 4 apresenta o total de vasilhames P13 comprados nos ultimos anos
pelas empresas distribuidoras. A briga dos concorrentes mostram como é grande a

oscilacdo entre as empresas nos ultimos 7 anos.
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Total de Vasihames Comprados 2007-2014
Vasilhames
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Grafico 4: Total Comprado.
Fonte: Sindigas (2015, pag. 15).

Malhotra (2001) faz uma observag¢do que a concorréncia esta por todas as
partes € importante que, em toda criacdo ou surgimento de uma empresa, O
empresario obtenha conhecimentos basicos de: planejamento financeiro, plano de
negocio, contabilidade, marketing, a propria gestdo de pessoas, para que assim
possa enfrentar o seu dia a dia, tendo melhor autonomia e poder de decisao
evitando a faléncia.

Sado inumeras e frequentes as modificacdes que vivemos e continuaremos
vivendo em nossa sociedade. Na era das comunica¢des, as mudancas ocorrem com
tal velocidade que precisamos estar sempre atentos aos constantes desafios que
nos sdo propostos a cada dia, para podermos enfrenta-los e vencé-los (MATTAR,
2008).

Para Julian (2010) o sucesso de qualguer negécio depende diretamente do
maior ou menor conhecimento que se tem das caracteristicas de mercado em que
atual e como Ihe da com o dia a dia de seu negocio. Os desejos e necessidades dos
consumidores se modificam a cada instante, pois inUmeras inovacdes, que até
poucos anos atras ninguém ousaria acreditar que viriam a existir, sdo colocadas a
disposicéo a todo o momento.

N&o resta duvida de que o mundo evoluiu rapido e que as inovacdes
continuardo surgindo de forma acelerada, aqueles que ndo acompanharem o ritmo

das mudancas comportamentais certamente serdo deixados para tras, batidos por
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seus competidores, pois embora a cada dia que passa aumente as necessidades de
consumo, também se intensifica a competicdo para ganhar a preferéncia e fidelidade
do consumidor.

Visando essas oportunidades de crescimento identificados do gas de cozinha,
quais sdo os caminhos e desafios a serem enfrentados por um empreendedor que
queira entrar no setor de Revenda de Gas Liquefeito de Petréleo (GLP) de forma

legal?

1.2 Justificativa

E comum observar novos empreendedores entrando no mercado sem
nenhum preparo e por conta disso os riscos das empresas fecharem suas portas
antes de dois anos séo inevitaveis. Ferreira (2012) comenta em sua matéria, que
dados da pesquisa do SEBRAE, que a taxa da mortalidade de empresas nos dois
primeiros anos de atividade é 26,9%, no pais. Em alguns estados a situacdo se
agrava, fazendo com que o indice chega a 42% em Pernambuco. De acordo com o
SEBRAE — PR (2012) o numero de empresas registradas em 2010 chegou a 261,7
mil novas empresas, e que apoés trés anos de existéncia 48,2% nao sobreviveram.

No Brasil, embora a utilizacdo das pesquisas de mercado seja ainda modesta,
a cada dia os empresarios estdo sentindo maior necessidade de conhecer mais
profundamente determinados problemas, a fim de reduzir o risco em suas decisdes.

O empreendedorismo € o responsavel pelo crescimento econémico do Brasil
e através disso o trabalho consiste em desenvolver uma pesquisa, demonstrando os
passos percorridos por um empreendedor durante a abertura de uma empresa.
Assim quando um administrador observar que as informacgdes obtidas por método
préprio, ndo sao suficientes para tomada de deciséo, ele deve valer-se de pesquisa
de mercado externas, sejam elas preparadas pelo pessoal técnico de algumas
distribuidoras parceiras ou empresas especializadas.

A pesquisa ira apresentar analises das etapas de abertura de uma empresa,
buscando observar as possiveis dificuldades encontradas durante este processo,
verificando como melhorar as chances de sucesso, utilizando ferramentas do
Marketing e da Contabilidade Basica, por serem de fundamental importancia para a
sobrevivéncia de qualquer organizacdo, como base de estudo para um bom

planejamento.
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O estudo seréd feito também para a conclusdo do curso de Engenharia de
Producdo da Universidade do Vale do Séao Francisco (UNIVASF), podendo auxiliar
em outras pesquisas desenvolvidas na mesma area.

Segundo Meyer-Stamer (2004) o consumidor do século XXl ndo € mais
aquele cliente passivo de tempos atras. Cada vez mais bem informado sobre seus
direitos, luta por eles e influi de maneira determinante sobre o mercado, dizendo o
que deve ser produzido, quais os servicos devem ser oferecidos e como se deve
proceder para conquistar sua preferéncia e fidelidade.

A area escolhida para estudo é o setor de Gas Liquefeito de Petréleo (GLP),
pode-se observar que esse é um tipo de comercio bastante procurado por
empreendedores, entdo uma boa preparacéo é de fundamental importancia.

De acordo com a SINDIGAS, o revendedor de Gas Liquefeito de Petrdleo
(GLP) se caracteriza por estar completamente distante da sua clientela. So realizava
vendas passivas, sendo na verdade um simples entregador do produto ao
consumido final. Nao havia de sua parte nenhum esforco para conhecer os clientes,
identificar suas necessidades e muito menos procurar satisfazer suas expectativas.
A preocupacao dominante era saber quanto a mais de desconto ou subsidio poderia
ser obtido da companhia que representava, para incrementar a rentabilidade de seu
negocio. Porém os tempos mudaram e o mercado tornou-se extremamente
competitivo, obrigando os revendedores a uma radical mudanca de postura. A
agressividade e a criatividade passaram a traduzir um revendedor mais bem
sucedido, enquanto que aqueles que insistem em manter as antigas posi¢cdes estao
ficando para tras pela concorréncia.

Ferreira (2007), afirma que se torna cada vez necessario obter um excelente
planejamento de negdcio, pois o0 numero de concorrentes é elevado, e o
conhecimento de técnicas que ajudem nas tomadas de decisGes facilitam para que
haja a permanecia da empresa no mercado.

Agéncia Nacional de Petrdleo, ANP (2004) o consumo de Gas Liquefeito de
Petréleo (GLP) no Brasil é predominantemente para cozimento de alimentos, e
apesar de ser uma necessidade real de todo lar brasileiro, existem ofertas, porem a
legislacdo exigem normais regulamentadoras para o funcionamento de qualquer
revenda de Gas, gerando custos desde a implementacdo até a manutencdo do

negocio.
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Diante dessa mudanca do mercado, Baptista (2007) observou que as
distribuidoras de gas com visdo no futuro também estdo mudando: abandonam a
postura anterior de meras fornecedoras de um produto essencial, posicionando-se
como fornecedoras de produtos especificos. Abrindo assim oportunidades de
conquistar novos segmentos e consolidar a participacdo no mercado com um
atendimento diferenciado, ajustando as necessidades e expectativas do consumidor.

Para Diniz (2006), era comum encontrar revendedores de Gas Liquefeito de
Petréleo (GLP) que desconheciam quantos clientes atendiam o volume de vendas,
periodos de demanda e até mesmo 0s principais segmentos que compunham seus
negécios. Hoje, no entanto a situacdo € oposta, os revendedores se esforcam para
estar cada vez mais proximo de seus clientes, conhecé-los melhor, para descobrir
suas necessidades e entdo atende-los, com o propoésito de obter a preferéncia.

Ainda de acordo com a SINDIGAS(2015), os revendedores bem sucedidos
sabem que para seu negdcio prosperar, € fundamental obter a fidelizag&do do cliente,
isto é, fazer com que ele volte a efetuar novas compras. Somente estando em
permanente contato com os clientes, e acompanhando as modificacdes que ocorrem
em seu dia a dia, se conseguira obter a tdo desejada fidelidade do cliente. Os
revendedores que dirigem suas empresas voltadas para o mercado, mais que
ninguém, estao conscientes de que o negdcio mudou porque o consumidor mudou.

Assim, através dos conhecimentos adquiridos no curso de Engenharia de
Producdo, foi possivel reconhecer que empreendedorismo é 0 caminho para
planejar um novo negoécio reduzindo assim, as chances de fracasso do
empreendimento, como demonstram estudos atuais. Servindo entdo este trabalho,

como base para outras pesquisas na area.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

Analisar o processo de abertura de uma empresa revendedora de Gas
Liquefeito de Petréleo (GLP) visando identificar problemas e sugerir melhorias.

1.3.2 Objetivos Especificos



30

e Estudar o processo de abertura de uma empresa de Gas Liquefeito de
Petréleo (GLP);

e Entender o papel das instituicBes publicas e privadas nesse processo de
abertura;

e Estudar um caso de empresa de Revenda de Gas Liquefeito de Petréleo
(GLP) na cidade de Juazeiro - Ba;

¢ Identificar os problemas enfrentados no processo de abertura;

e Sugerir melhorias para a empresa.

1.4 Estrutura do trabalho

O trabalho comeca com a introducédo logo no primeiro capitulo juntamente
com seus sub-topicos com tema e problemética, justificativa, objetivos geral e
especifico e por fim a estrutura do trabalho.

O segundo, que se refere aos conceitos e segmentos sobre
empreendedorismo, plano de negécio e seus componentes, as dificuldades
encontradas ap0s abertura da empresa, as analises dos planos financeiro-contabil e
de Marketing e o Mercado de distribuicdo de GLP (Gés Liquefeito de Petrdleo).

Em seguida, o Capitulo 3 descreve sobre a metodologia, com o tipo e
natureza da pesquisa, campo de atuacdo, procedimento e coleta de dados e as
etapas de execucao.

No Capitulo 4, serdo mostrados os resultados das entrevistas feitas para um
revendedor de gas Liquefeito de Petréleo (GLP), um Consultor Comercial da area e
um Contador, logo em seguida vem as analises desses resultados e sugestdes de
melhorias.

As Consideracdes Finais aparecem no capitulo 5 e em seguida finalizando, as

referéncias e os anexos.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Foi desenvolvida uma revisdo de literatura, para a realizacdo deste trabalho,
compreendendo temas como: Empreendedorismo, Plano de negdécio, Contabilidade
e Marketing, identificando seus conceitos, buscando pontos importantes desta

ferramenta para auxilio na abertura de empresas.

2.1 Empreendedorismo

Dornelas (2012) acredita que os paises passam por grandes processos de
inovacédo, e que o empreendedorismo € um dos principais responsaveis por esse
desenvolvimento econdmico. Estes mesmos paises vém dado atencao as iniciativas
empreendedoras, por saberem que sdo a base do crescimento econdmico, da
geracdo de emprego e renda. No Brasil, pais em desenvolvimento, ou emergente —
como se denomina mais recentemente, trazem dados esperangosos sobre as
iniciativas empreendedoras, mas a preocupacao € que os empreendedores estao
abrindo seus negdcios por necessidade e ndo por oportunidade.

Segundo dados do SEBRAE (2010) empreendedorismo € o modo de pensar e
agir de forma inovadora, identificando e criando oportunidades; inspirando,
renovando e liderando processos; tornando possivel o impossivel; entusiasmando
pessoas, combatendo a rotina; assumindo riscos em favor do lucro.

Julien (2010) defende que o empreendedorismo nao pode ser abordado sob o
ponto de vista de apenas uma disciplina; para compreendé-lo, € preciso utilizar
abordagens que considerem empreendedores, organizagdes, ambientes e diferentes
épocas.

O GEM (2013), segundo o0 seu relatério executivo, avalia o
empreendedorismo segundo as etapas do processo empreendedor, que vao desde
0 momento em que os individuos expressam a intencdo de iniciar um
empreendimento até a criagdo e manutencdo desse empreendimento em suas fases
iniciais ou quando este ja é considerado estabelecido, conforme pode ser

visualizado na Figura 1.



32

Contexto empreendedor

i Posturada ] Ambiente

ECaracteristicas do | !
| individuo i | sociedade j | institucional

‘ Estabelecidos

@ Intengdes

v

Descontinuidade ‘

@ Potencial empreendedor

* V& oportunidades

* Tem conhecimento e habilidades
* Ndo tem medo do fracasso

* Atitude positiva

Figura 1: O processo empreendedor segundo definicbes adotadas pelo GEM (2013)
Fonte: Relatério Executivo da GEM (2013, p. 22)

Conforme o Quadro 1, Dornelas (2008) define o processo empreendedor em
quatro fases que séo: identificar e avaliar as oportunidades, desenvolver o plano de
negdécio, determinar e capacitar 0S recursos necessarios e gerenciar o negocio.
Podendo identificar assim que na primeira fase € referente a tudo que fala sobre a
oportunidade, buscando a viabilidade de uma empresa. Segunda fase é o passo a
passo para estruturar e desenvolver o negécio de forma sequenciada. Na terceira
parte os recursos sao a prioridade, os extras, externos, das areas e de inovacao. A
tltima parte envolveu o gerenciamento da empresa, o estilo da gestdo, os fatores
criticos, os problemas atuais e potenciais, sistema de controle, novos mercados e

colheita de resultados.



O PROCESSO EMPREENDEDOR

Identificar e avaliar a

oportunidade

Desenvolver o plano

de Negécio

Determinar e
capacitar os
recursos

necessarios

Gerenciar o

negoécio

Criacdo e
abrangéncia da
oportunidade
Valores percebidos e
reais da
oportunidade

Riscos e retornos da
oportunidade
Oportunidade versus
habilidade e metas
pessoais/corporativas
Situacdo dos

competidores

1- Sumario executivo
2- O conceito do
negocio

3-Equipe de Gestao
4-Mercado e
competidores
5-Marketing e vendas
6-Estrutura e
operacao

7-Andlise estratégica
8-Plano Financeiro

Anexos

Recurso da area
Recursos extras
Recursos
especificos para
projetos de
inovacao

Recursos externos

Estilo de gestédo
Fatores criticos de
sucesso
Identificar
problemas atuais e
potenciais
Implementar um
sistema de
controle

Entrar em novos
mercados
Avaliacdo de
resultados
Colheita
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Quadro 1: Forma sequencial de se analisar o processo empreendedor
Fonte: adaptado de Dornelas (2008, p. 44)

Para Degen (2009), os empreendedores sdo em geral conhecidos por
buscarem a independéncia, na esperanga de possuir em maos seu “préprio destino”
frente a sociedade (JULIEN, 2010). Buscando isso os empreendedores inicialmente
assumem quatro papéis ao iniciarem uma atividade propria: empreendedor,
empresario, executivo e empregado, com 0s riscos inerentes a cada uma destas
atividades.

O ponto de partida para todo empreendedor é desenvolver a capacidade de
antecipar o futuro. Sem uma visdo de como 0 seu negocio transformara o mercado
aonde atua, dificilmente vocé criara algo grandioso (DORNELAS, 2008).

Julien (2010) descreve esse pensamento apoiando-se em quatro abordagens:

a antropolégica e psicoldgica, sociolégica, geografica e econbmica; citando que
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estas ndo esgotam o assunto, apenas delimitam o estudo. O Quadro 2 relata as

visbes das areas versus as abordagens, destacando o contexto do empreendedor.

AREA | ABORDAGEM

O EMPREENDEDOR

A EMPRESA OU
ORGANIZACAO

O AMBIENTE OU
MEIO
TERRITORIAL

Antropologica e

Suas caracteristicas

(origem, cultura,

Pessoal e
centralizada

(dependéncia do

Pessoal ou ndo

sicoldgica N . considerado
P 9 educacéo, formacao) empreendedor no
inicio)
Associada a outras e | A organizagéo € parte
) a sociedade, ela é do tecido industrial e
. Um criador de o )
Sociologica mais importante que do desenvolvimento

organizacdo

o préprio

empreendedor

da regido: gera

empregos e produtos

Geografica ou de

economia regional

Um dos principais

atores mas nao o Unico

Elementos de

diversificacdo ou néo

Fortes lagos com o

meio e vice-versa

Econbmica

Simples agente

econbmico

Parte da estrutura
setorial é resposta
as necessidades do

mercado

O dinamismo da
empresa parte da
conjuntura e outros
ciclos econémicos de

médio e longo prazo.

Quadro 2: As diferentes abordagens do empreendedorismo
Fonte: adaptado de Julien (2010, p. 26).

Degen (2009) coloca que todo empresario ou futuro estudante de
empreendedorismo, em um dia de suas vidas, comeca a adquirir conhecimento. Eles
comecam pela construcdo de seu capital-social (normas ou valores compartilhados
que promovam a cooperagcdo social) e acumulam uma cultura pessoal. Eles
aprendem na escola como dominar tarefas complexas na sua &rea de interesse,
como gerenciar 0s outros, como entender de negocios e como ganhar experiéncia.
Ainda seguindo os conceitos de Degen (2009, p.15), apresenta as principais

caracteristicas de um empreendedor bem sucedido:
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» Alguém que ndo se conforma com os produtos e servicos disponiveis no
mercado e procura melhora-los;

* Alguém que, por meio de novos produtos e servigos, procura superar 0S
existentes no mercado;

» Alguém que nao se intimida com as empresas estabelecidas e as desafia
com 0 seu novo jeito de fazer as coisas;

De acordo com a pesquisa feita pela GEM (2013), os empreendedores sao
classificados como iniciais nascentes, novos e estabelecidos.

Tabela 1 retrata a taxa (%) de empreendedorismo segundo estagio dos

empreendimentos no Brasil e regides através de um comparativo entre 2012 e 2013.

REGIOES BRASILEIRAS

Estagio do
_ BRASIL CENTRO
empreendimento NORTE NORDESTE SUDESTE SUL
-OESTE
Estagio 20
12 2013 2012/2013 2012/2013 2012/2013 2012/2013 2012/2013
Empreendedores 15,
o 17,3 17,6/17,3  16,8/14,9 16,3/16,5 14,2/20,2 15,3/13,6
iniciais 4
Empreendedores
45 51 53/7,1 4,8/4,8 3,8/2,5 4,6/6,1 3,5/3,2

Nascentes
Empreendedores 11,

12,6 12,5/10,8 12,4/10,5 12,9/14,3 10,0/14,7 12,0/10,5
Novos 3
Empreendedores 15,

15,4 16,9/12,1 13,9/14,4 15,1/19,8 15,5/16,0 16,6/15,1
Estabelecidos 2
Taxa total de 30,

32.3 34,2/28,9 30,4/28,7 30,8/36,3 29,1/35,7 31,3/28,6

empreendedores 2

Tabela 1 - taxa (%) de empreendedorismo segundo estagio dos empreendimentos no Brasil
e regides através de um comparativo entre 2012 e 2013
Fonte: adaptado do Relatério Executivo da GEM (2013 p. 4)

A Tabela 1 mostra que em todos os estagios, no Brasil, houve crescimento
entre os anos de 2012 e 2013. Os empreendedores iniciais tiveram uma crescente
nos estados do centro-oeste e sudeste, estados estes que também cresceram o0s
empreendedores novos. Nos estados do Norte, Nordeste e Sul, a taxa de
empreendedores iniciais caiu, 0s empreendedores nascentes mantiveram uma

média e as taxas totais de empreendedores, desses estados, cairam. Os
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empreendedores estabelecidos cresceram nos estados Nordeste, Centro-Oeste e

Sudeste e cairam no Norte e Sul.

Ja na Tabela 2 os dados sdo as taxas especificas de empreendedorismo

inicial (TEA) segundo caracteristicas sociodemograficas em porcentagem (%) no

Brasil e por regides.

Caracteristicas

REGIOES BRASILEIRAS

sociodemogréfica BRASIL NORTE NORDESTE ~ SUDESTE SUL
Masculino 17,2 15,1 15,9 14,9 20,5 12,0
Feminino 17,4 19,4 13,9 18,1 19,9 15,0
Faixa Etéria

18-24 anos 16,2 12,9 14,2 17,6 19,3 12,8
25-34 anos 21,9 19,7 18,2 20,7 26,6 16,9
35-44 anos 19,9 20,0 16,0 15,8 24,1 16,2
45-54 anos 15,2 18,1 14,7 14,6 15,9 13,4
55-64 anos 8,8 12,8 6,9 10,1 10,1 5,7
Nivel de

escolaridade

Menor que

segundo grau 17,0 16,2 13,2 16,1 20,3 14,3
completo

Segundo grau

completo 18,5 18,0 16,5 17,4 21,8 12,9
Maior que o

segundo grau 15,8 20,3 15,7 16,8 16,4 11,9
completo

Tamanho da

Familia

Até 4 pessoas 17,3 17,5 14,9 16,6 19,9 14,0
> ou mais 17,3 16,8 14,9 16,0 20,9 11,5
pessoas

Faixa de renda

Menos de 3 16,8 16,8 13,6 15,6 20,9 12,9

salarios minimos
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3 a6 salarios
) 18,3 17,7 18,4 19,1 19,4 14,6
minimos

6 a 9 salarios
o 17,7 29,7 22,5 13,2 24,5 15,6
minimos

Mais de 9 saléarios
) 17,6 15,1 10,8 27,0 23,6 11,7
minimos

Estado ou pais de
origem do

empreendedor

Natural da cidade 16,6 15,5 14,5 15,7 19,7 12,7

Natural do estado
(ou unidade da 18,7 22,2 16,0 19,5 21,3 14,8

federacao)

Natural de outro

estado (ou

unidade da 17,7 16,2 13,8 15,8 20,2 14,7
federacao) ou

outro pais

Ja morou em

outro estado (ou

unidade da 17,6 17,4 17,0 16,9 18,4 17,1
federacédo) ou

outro pais

Tabela 2:Taxas especificas de empreendedorismo inicial (TEA) segundo caracteristicas
sociodemogréficas em % no Brasil e por regides.
Fonte: adaptada do Relatério Executivo da GEM (2013, p.7)

Analisando os dados da Tabela 2 é possivel observar que:

e A taxa de empreendedorismo iniciais no pais €, praticamente, similar dentre
homens e mulheres na regido nordeste;

e A faixa etaria no Brasil mais relevante quanto ao percentual de
empreendedores é a de 25 a 34 anos com 21,9%;

e Referente a escolaridade, empreendedores com 0s maiores percentuais, com
nivel de escolaridade maior que o segundo grau, foram as regides Norte,

Centro - Oeste e Sudeste.;
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e As taxas especificas de empreendedores iniciais dentre as familias com até 4
pessoas ou com 5 ou mais pessoas sao semelhantes;

e Com relacdo a renda, o maior percentual foi de 22,6%, 6 a 9 salarios
minimos;

e A maior taxa especifica de empreendedores iniciais se verifica dentre as
pessoas naturais do préprio Estado. Dentro das regibes Nordeste e Sul,
observa-se maior taxa de empreendedorismo dentre pessoas que ja

moraram em outro Estado ou pais.

A GEM (2013) fez uma pesquisa sobre conhecimento para o processo de
abertura de um novo negocio, oportunidades e capacidades percebidas, além do
medo de fracasso, segundo mostra os dados da Tabela 3, onde mostra um equilibrio
entre as regides e o pais.

Podendo ja observar que mais de 80% afirmaram que no Brasil, a maioria das
pessoas considera que abrir um negécio € uma opcdo desejavel de carreira, as
pessoas preferirem que todos tivessem um padrdo de vida parecido e que se vé
frequentemente na midia histérias sobre novos negécios bem sucedidos, assim
como aqueles que alcangcam sucesso ao iniciar um novo negoécio tem status e
respeito perante a sociedade.

Outra questdo importante € que menos da metade afirma conhecer alguém
gue comegou um novo negocio nos Ultimos 2 anos e que a média entra as regides é
que 50% afirmam perceber para os proximos 6 meses boas oportunidades para se
comegar um novo negocio nas proximidades onde vivem, obtendo o conhecimento,

a habilidade e a experiéncia necessarios para iniciar um novo negocio.
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REGIOES BRASILEIRAS

Mentalidade BRASIL NORDE  CENTRO-

NORTE SUDESTE SUL
STE OESTE

% da populacdo 18-64 anos

Afirmam conhecer alguém que 37,7 36,3 38,8 36,4 39,7 31,4
comegou um novo negadcio nos

ultimos 2 anos

Afirmam perceber para os 50,0 54,5 48,5 52,5 50,3 48,0
préximos 6 meses boas

oportunidades para se comecar

um novo negdcio nas

proximidades onde vivem

Afirmam ter o conhecimento, a 52,1 56,3 54,9 47,6 51,7 48,4
habilidade e a experiéncia
necessarios para iniciar um novo

negocio

Afirmam que o medo de fracassar 57,3 62,5 61,2 52,1 55,0 56,9
nao impediria que comecassem

um novo negécio

Afirma que no Brasil, a maioria 82,2 80,2 79,7 81,9 85,2 79,4
das pessoas preferiria que todos
tivessem um padréo de vida

parecido

Afirmam que no Brasil, a maioria 83,9 87,7 87,2 84,0 81,4 83,1
das pessoas considera que abrir
um negoécio é uma opgao

desejavel de carreira

Afirmam que no Brasil, aqueles 81,0 84,2 85,1 82,5 78,0 79,9
que alcangam sucesso ao iniciar
um novo negocio tem status e

respeito perante a sociedade

Afirmam que no brasil, se vé 83,2 87,8 83,6 81,9 82,7 81,9
frequentemente na midia histérias
sobre novos negocios bem

sucedidos

Tabela 3: Mentalidade empreendedora no Brasil e regiées no ano de 2013.
Fonte: Adaptada de GEM (2013 p.16).
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Cerca de 95% das empresas brasileiras sdo micro e pequenas empresas
(MPE), segundo dados do IBGE (2012). Sdo muitos os obsticulos encontrados para
a abertura de um negocio, mesmo com a burocracia e a alta carga tributaria.
Conseguindo enfrentar todas as etapas, 0 objetivo se torna em sobrevivéncia do
negécio. De acordo com dados do IBGE (2012), de cada 100 empresas abertas no
Brasil, 48 encerram suas atividades em menos de trés anos.

Segundo a pesquisa, feita pelo SEBRAE (2010), de um total de 464.700
empresas que iniciaram suas atividades em 2007, 76,1% continuavam no mercado
em 2008, 61,3% sobreviveram até 2009 e apenas 51,8% ainda estavam abertas em
2010, ou seja, quase a metade (48,2%) fechou as portas. De acordo com essa
mesma pesquisa, quase todas as empresas que morrem sdo de menor porte.

Dornelas (2008) afirma que a era do conhecimento ndo é mais uma
promessa, € um fato com o qual as empresas se deparam, e aqueles que estiverem
preparadas para esse novo paradigma terdo mais chances de sobreviver.

Julien (2010, p.192) diz: “A boa informagao, apropriada, é a base do
funcionamento de qualquer individuo ou organizacdo, o que lhe permite fazer
escolhas e, assim, optar por um comportamento especifico ou uma estratégia face
ao futuro incerto”. Quanto maior o numero de informacdes, maior se torna o poder
de decisao, para a melhor elaboracdo de um plano de negécio.

Fatores condicionantes do sucesso empresarial segundo as habilidades
gerenciais, a capacidade empreendedora e a logistica operacional sdo o bom
conhecimento do mercado onde atua, a boa estratégia de vendas, a criatividade do
empresario, a persisténcia e perseveranca, 0 aproveitamento das oportunidades de
negoécio, a capacidade de lideranga, a capacidade para assumir riscos, a escolha de
um bom administrador, o uso de capital préprio, o reinvestimento dos lucros na
empresa, 0 acesso a novas tecnologias e a terceirizacdo das atividades por meio
das empresas (SEBRAE, 2010).

2.2 Plano de Negécio

Dornelas (2012) afirma que nao existe uma estrutura rigida e especifica para
se escrever um plano de negdcios, pois cada negdécio tem particularidades e
semelhancas, sendo impossivel definir um modelo padrao de plano de negécios que

seja universal e aplicado a qualquer negdcio.
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O plano de negdcio é um projeto indispensavel para definir os rumos atuais e
futuros do novo empreendimento, que permite melhores condigbes para planejar,
organizar, dirigir, avaliar e controlar o negécio Chiavenato (2008). Em outras
palavras, ele serve para retratar o inicio, o meio e o fim de um empreendimento.

Jé pesquisas feita pelo SEBRAE (2011) observa-se que um plano de negdcio
€ um documento que descreve por escrito os objetivos de um negécio e quais
passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcancados, diminuindo os
riscos e as incertezas, permitindo identificar e restringir seus erros no papel ao invés
de cometé-los no mercado.

Enquanto que Degen (2009) defende que plano de negdécios é um documento
gue descreve o negocio que o candidato a empreendedor pretende desenvolver.
Devem ser descritos os objetivos do negdécio e quais passos devem ser dados para
gue esses objetivos sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas.

O plano de negécio € muito utilizado por empreendedores que estdo
estruturando a criacdo de novos negocios, pode ser entendido como um guia para o
planejamento de novos negdécios ou ainda para o planejamento de novas unidades
empresariais, no caso de empresas ja estabelecidas como refere Dornelas (2012).

Filion (1999) comenta que o empreendedor passard por etapas no processo
de seu negécio, que busca facilitar o desenvolvimento do empreendimento. Comeca
com a ideia de negocio, seguindo com a analise de oportunidade, buscando
identificar se a ideia é viavel. Com isso vem o desenvolvimento do plano de negdcio,
conhecendo e destacando 0s recursos necessarios e as fontes financeiras para o
empreendimento.

Las Casas (2009), afirma que o planejamento estratégico € o0 processo
gerencial de desenvolver e manter uma dire¢do estratégica que alinhe as metas e os
recursos da organizacdo com suas mutantes oportunidades de mercado.

Logo é possivel compreender que € essas variaveis que buscam facilitar o
desenvolvimento do empreendimento consistem no plano de negdcio, percorridas
até a real gestdo da empresa, seguindo com a analise de oportunidade, buscando

identificar se a ideia é viavel ou nao.



Depois que o negdcio entrar em operacao,
o empreendedor provavelmente tera novas ideias,
identificara novas oportunidades e,
assim, precisara desenvolver novos
planos de negdécios ourever o plano
de negdcios atual para capitalizar
sobre essas oportunidades.

Com o plano de negoécios
concluido, o empreendedor
sabera com clareza
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O Processo é ciclico. Varias
ideias sao analisadas pelo
empreendedor antes de se
definir quais levam a
oportunidades com maior
potencial de retorno
econdomico. Apdés a analise
da oportunidade, pode-se
rever o conceito ou a ideia
inicial.

Apos selecionar
uma oportunidade
o empreendedor

iniciao
quais os recursos 4

desenvolvimento

3. Plano de do plano de

(funcionarios, dinheiro,

Quantificar
e obter negdcios negécios. Durante
recursos o desenvolvimento
do plano de

infra-estrutura...) precisara
para implementar o
negdécio e onde podera

obté-los. Com oOs recursos

negodcios, o
em maos, parte-se para

ded
a gestao da empresa. empreendedor

pode sentira
necessidade de
rever o conceito,
aideia,oua
oportunidade
novamente.

Figura 2: Processo empreendedor
Fonte: Dornelas (2012)

A figura 2 mostra que, através da analise do processo empreendedor, essas
etapas estdo estruturadas de forma como um ciclo, onde o plano de negécio pode e
deve ser também utilizado ap0s a construcdo do negdcio, visando revisar e atualiza
periodicamente, o plano de negd6cio para garantir a execucdo da estratégia de
negécio. Plano de negécio, pelo candidato a empreendedor é o inicio da terceira
etapa no desenvolvimento do novo negdcio, Dornelas (2012).

Degen (2009) define que os beneficios e propdsitos que o plano do negdcio
atendera sugerem que o candidato a empreendedor faca um plano completo para si,
seus possiveis sécios e colaboradores e faca extratos desse plano completo para
diversos publicos, de maneira que sejam orientados para os interesses de cada um
deles.

O Quadro 3 mostra de forma adaptada de Degen (2009), como apresentar, de
uma forma geral, como apresentar o negaécio.



43

Tipo e Processo Plano de Potencial de | Equipe Proposta
posicionamento | do negécio | Marketing e | lucro e gerencial parao

do negécio venda crescimento interlocutor
Conceito do Como o Estratégia Resumo da Experiéncia e | Resumo da
negocio; produto sera | competitiva; projecédo do conhecimento | proposta do

Oferta de valor
para os clientes;
Vantagem
competitiva,;
Desenvolvimento
sustentavel;
Responsabilidade

social

produzido ou
0 servico
prestado;
Localizacao;
Estrutura de
custo e
preco;
Impacto
ambiental e
social;
Licenca
social para

operar

Concorréncia;
Principais
acles de
marketing;
Projecéo de

vendas

fluxo de caixa;
Investimento
necessario;
Resultado
esperado;
Tempo de
recuperacao
do
investimento;
Possiveis
riscos e como
serao

administrados

do candidato
a
empreendedor
e outros
membros
relevantes da
equipe

gerencial

negocio;
Como o
interlocutor
pode
participar;

O que vai
ganhar com a
participacgao;
Como o
interlocutor
pode sair do

negoécio

Quadro 3: Exemplo de como apresentar o negécio

Fonte: adaptado de Degen (2009)

2. 2.1 Componentes do plano de negdcio

Um bom plano de nego6cios deve incluir certos componentes e certas

informacBes, os componentes basicos de um plano de negécio sdo o sumario

executivo, analise de mercado, plano operacional, plano de marketing e plano

financeiro.

De acordo com modelo apresentado pelo SEBRAE (2013) O sumaério

executivo € um resumo do plano de negocio. N&do se trata de uma introducéo ou

justificativa e, sim, de um sumario contendo seus pontos mais importantes. Nele ira

constar:

1. Resumo dos principais pontos do plano de negocio;

2. Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribui¢des;

3. Dados do empreendimento;

4. Missao da empresa,

5. Setores de atividades;
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6. Forma juridica;

7. Enquadramento tributario;
8. Capital social;

9. Fonte de recursos.

O Sumario executivo é uma forma de observacdo, de maneira geral, do
conceito basico por tras do empreendimento e as decisfes nas quais as empresas
buscam para superar os desafios encontrados. O sumario executivo deve ser a
Gltima secdo a ser escrita, pois depende de todas as outras sec¢des do plano para
ser feita.

Dornelas (2006) diz que Sumaério Executivo, pode ser considerado a mais

importante do Plano de Negdcio pelos seguintes motivos:

e E normalmente a primeira que sera lida por qualquer pessoa interessada em
seu Plano de Negdcio;

e Deve conter uma sintese completa do Plano de Negdcio;

e Dependendo do seu conteldo de clareza o leitor pode néo se interessar pelo

Plano de Negécio e ndo continuar a leitura.

Hashimoto (2010) vai além e complementa que o sumario executivo é como
fazer uma analogia ao curriculum vitae. No curriculo o candidato coloca o resumo de
sua vida profissional, com o objetivo de ser chamado para a entrevista e o sumario
serve para mostrar de forma rapida que vale apena ler o plano completo e chama o
empreendedor para uma entrevista.

Com relacdo a analise de mercado, o SEBRAE (2013) afirma que esta € uma
das etapas mais importantes da elaboracédo do seu plano. Afinal, sem clientes ndo
h& negdcios. Os clientes ndo compram apenas produtos, mas solucdes para algo

gue precisam ou desejam. Divide essa etapa em alguns passos:

1. ldentificando as caracteristicas gerais dos clientes;
2. ldentificando os interesses e comportamentos dos clientes;
3. Identificando o que leva essas pessoas a comprar;

4. ldentificando onde estdo os seus clientes;
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De acordo com Filion (1999), outro componente importante € a analise do
ponto de vendas e de clientes, que é analisar seu mercado alvo, seus possiveis
clientes, se existe demanda, ou seja, se a comunidade em geral, mostrando através
de pesquisa se ha a necessidade do produto ou servi¢o oferecido pela empresa nas
localidades de atuacdo. Entdo essa analise vai mostrar que ha de fato um mercado
para o produto ou servigo a ser oferecido pela empresa.

Para Klebis (2012), observar a concorréncia € fundamental, pois vocé sera
capaz de identificar as deficiéncias e as vantagens dela e determinar 0os possiveis
pontos fracos e fortes do seu negdcio, além de ndo cometer os erros que ja foram
cometidos por outras empresas do mesmo ramo de atividade que a sua.

Na concepcdo de Vasquez (2014), o primeiro passo para analise da
concorréncia é determinar os pontos fortes e fracos do outro comerciante. Para isso,
se pergunte quais perigos ele pode trazer ao seu negdécio. Depois, avalie a sua loja
da mesma forma. Isso também ajuda a determinar em que &reas vocé tera que
melhorar e quais caracteristicas da sua empresa vocé deverd aproveitar para
conquistar mais clientes.

Estas séo, inicialmente, observagles realizadas para o desenvolver de um
plano de negécio, de qualquer empresa. Como visto na introducdo do referente
trabalho, o sindicato dos revendedores de gés, a SIREGAS (2015), afirmam que
metade de seus colaboradores fecham as “portas” por falta de conhecimentos
basicos e Marketing e Contabilidade, por isso foi dada uma atencao especial para

essas duas ferramentas.

2. 2.2 O plano Financeiro Contabil

Para todo empreendimento, o conhecimento basico em contabilidade € de
extrema importancia para o controle dos processos das empresas. A contabilidade
deixou de ser s6 por questdes fiscais e passou a contribuir na gestdo das entidades,
auxiliando no processo de tomada de decisao, visando melhorar nos procedimentos
gerenciais internos e contribuir na continuidade das atividades empresariais.

As observacbes feitas em um Plano de Negocio realizado pelo SEBRAE

(2013) mostram as etapas de como um empreendedor deve seguir:
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1. Estimativa dos investimentos fixos, que corresponde a todos os bens
que vocé deve comprar para que seu negocio possa funcionar de
maneira apropriada.

2. O capital de giro € o montante de recursos necessario para o
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de
matérias-primas ou mercadorias, financiamento das vendas e o
pagamento das despesas.

3. Investimentos pré-operacionais que compreendem 0S gastos
realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto €, antes que
ela abra as portas e comece a vender.

4. Estimativa do faturamento mensal da empresa.

5. Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e
terceirizagoes.

6. Estimativa dos custos de comercializagdo, onde serao registrados os
gastos com impostos e comissdes de vendedores ou representantes.

7. Apuracao dos custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas.

8. Estimativa dos custos com mao de obra, definir quantas pessoas seréo
contratadas (se necessario) para realizar as diversas atividades do
negocio.

9. Estimativa do custo com depreciacao.
10. Estimativa dos custos fixos operacionais mensais.
11.Demonstrativo de resultados.

12.Indicadores de viabilidade, Ponto de equilibrio, Lucratividade,
Rentabilidade e Prazo de retorno do investimento.

Segundo Degen (2009), o ciclo do capital do trabalho, Figura 3, inicia com a
compra de insumos e 0 aumento do estoque e das contas a pagar. Com a venda de
produtos, diminui o estoque e aumenta o caixa se a venda for a vista, ou aumento as
contas a receber, se a venda for a credito. Com a cobranca, diminuem as contas a
receber e aumenta o caixa. Com o pagamento das contas a pagar, pagamento das
despesas operacionais, dos investimentos e da compra de insumos, diminui o caixa.

A compra de insumos reinicia o ciclo do capital de trabalho.
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Compra de insumos '« diminui
aumenta | aumenta
v v
dImIHUI= Contas a pagar Estoque
“d' T
iminui
Pagamento Vendas
A |
v v
Venda a vista Venda a crédito
aumenta
diminui aumenta » Contas a receber
¥ i
Caixa < aumenta Cobranga <Nyl
Pagamento de | diminui
despesas diminui

Figura 3: Ciclo do capital de trabalho
Fonte: adaptada de Degen (2009, p.137)

lotte (2014) acredita que contabilidade hoje tem papel fundamental no
crescimento de uma empresa. E ela que traz as informacdes necessarias para o
Balanco de sua empresa ao final do periodo, ou seja, quanto ela vendeu e recebeu,
quanto ela comprou e pagou, quais 0s seus débitos e quais os seus créditos,
guantos foram as despesas com funcionarios, quanto pagou de imposto, etc.

Com a concorréncia aumentando, € necessario que se tenha uma boa
administracdo dos recursos disponiveis, e para se destacar € preciso estar com as
informacdes atualizadas, estas que séo fornecidas pela contabilidade.

De acordo com Coelho (2014), assegurar a qualidade dos langamentos
contabeis significa assegurar a qualidade das informagBes que transitam pela
organizacao a todo o momento, e que por sua vez criam ferramentas utilizadas pelos
tomadores de decisdo e que definem os rumos da empresa.

Durante muitos anos a gestao de custos nas empresas de pequeno porte foi
uma atividade executada de forma meramente operacional, ou seja, basicamente se
consistindo em pagar e receber. Porém, com a evolucdo da concorréncia e das

mudancas no quadro da economia, foram surgindo maiores exigéncias sobre
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técnicas mais apropriadas para a conducao dos negdécios também em organizacdes
de pequeno porte (BORNIA, 2010).
O mesmo autor descreve:

Os sistemas de custos podem ajudar a geréncia da empresa
basicamente de duas maneiras: auxilio ao controle e a tomada de
decisdo. No que se referem ao controle, os custos podem, por
exemplo, indicar onde problemas e situa¢cdes nao previstas podem
estar ocorrendo, através de compara¢fes com padrdes e orcamentos
(BORNIA, 2010, p.12).

O Quadro 4 demonstra algumas atribuicdes para Gastos, Desembolso, Custo
de fabricacdo, Despesa, Custo gerencial, Perda, Desperdicio e Investimento, foi

adaptado para facilitar no entendimento de contabilidade de custos.

Nomenclatura Atribuicdes

Gasto E o valor do insumo adquirido pela empresa, independentemente de terem sido

utilizados ou nao.

Desembolso E o ato de pagamento do gasto, e este pode ocorrer em um momento diferente

da geracgédo do gasto.

Custo de E o valor dos insumos usados na fabricac&o dos produtos da empresa.
fabricacéo
Despesa E o valor dos insumos consumidos para o funcionamento da empresa e néo

identificados com o processo de fabricacéo

Custo E o valor dos insumos (bens e servicos) utilizados pela empresa. S&o

gerencial englobados no custo gerencial os custos de fabricacéo e as despesas.

Perda E o valor dos insumos consumidos de formal anormal. Consumo de insumos de
forma néo eficiente.

Desperdicio E o esforco econdmico que ndo agrega valor ao produto da empresa e nem
serve para suportar diretamente o trabalho efetivo. Esse processo engloba as
perdas anormais e também as ineficiéncias normais do processo.

Investimento E o valor dos insumos adquiridos pela empresa ndo utilizados no periodo, os

quais poderdo ser empregados em periodos futuros.

Quadro 4: Contabilidade de custos
Fonte: Adaptado de Bornia (2010, p.21).
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A espiral da morte € um ciclo que pode existir nas organizacdes, ele inicia
principalmente quando ocorre a diminui¢do nas vendas, levando um acréscimo nos
custos e em decorréncia leva o gerente a aumentar o preco de venda. Se nao for
interrompido este ciclo a tempo podera levar a empresa a faléncia, conforme Figura
4,

Aumento
Aumento dos custos

no preco

Queda
das vendas

Figura 4: Espiral da morte
Fonte: Bornia (2010, p. 42)

Assim Bornia (2010) acredita que se o lucro continua sendo zero, se 0sS
decisores insistirem na politica de elevar o preco. Muitas vezes a mera troca do
principio de custeio ndo resolve os problemas da empresa.

Em muitos nego6cios o contador ajudar o empreendedor fazendo a
interpretacdo da contabilidade gerencial e fiscal, e o que o candidato a
empreendedor ndo pode delegar ao contador € a elaboracdo e, sobretudo, a
administracédo do fluxo de caixa do seu negocio (DEGEN, 2009).

Desta forma a controladoria financeira utiliza-se da analise e planejamento
financeiro, ou seja, de alguns indicadores para visualizar a verdadeira situacdo da

empresa e para otimizar os resultados.

2. 2.3 O plano de Marketing

O marketing vai muito mais além do que simples propagandas, obviamente
gue a propaganda é uma area bastante abrangente do marketing, mas outras
atividades também s&o desenvolvidas como as necessidades dos clientes,

permitindo compreender as forgcas e o comportamento do mercado, vislumbrando
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oportunidades de negdcio, de acordo com SEBRAE (2013), as etapas de construcao
deste plano sao:

1. Descricdo dos principais produtos e servi¢cos: descrever 0s principais
itens que serdo fabricados, vendidos ou 0s servicos que serao
prestados.

2. Preco: é o que consumidor esta disposto a pagar pelo que vocé ira
oferecer. A determinacdo do preco deve considerar os custos do
produto ou servigo e ainda proporcionar o retorno desejado.

3. Estratégias promocionais: toda acdo que tem como objetivo
apresentar, informar, convencer ou lembrar os clientes de comprar os
seus produtos ou servigos e nao os dos concorrentes.

4. Estrutura de comercializacdo: sdo os canais de distribuicdo, isto é,
como seus produtos e/ou servicos chegaréo até os seus clientes.

5. Localizacdo do negécio: identificar a melhor localizacdo para a
instalacdo de seu negocio e justificar os motivos da escolha desse
local.

Las Casas (2009) traduz marketing como desempenho das atividades
comerciais responsaveis pelo direcionamento do fluxo de bens e servigos, ao
usuario ou consumidor. Kotler e Armstrong (2003) definem como sendo um processo
administrativo e social pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e
desejam, por meio da criacéo, oferta e troca de produtos e valor com 0s outros.

Kotler (1998), também afirma a importancia da analise, organizacéo,
planejamento e controle dos recursos, politicas e atividades da empresa, oferecido
aos clientes, visando satisfazer suas necessidades e desejos dos grupos, obtendo
lucro.

Foram feitos alguns conceitos de marketing, e pode se observar, através de
alguns autores como Dornelas (2008), Las casas (2009) e Kotler (1998), que estes
conceitos estado estruturados em forma de um ciclo, ou seja, estdo sempre em

constantes modificacdes e atualizagbes. Conforme a Figura 5.
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Produtos e
servigos

Necessidades, Valor,

desejos e satisfacdo e
demandas qualidade

Troca,
Mercados transacdes e
relacionament

0os

Figura 5: Principais conceitos de marketing
Fonte: adaptado de Dornelas (2008) e Kotler (1998).

De acordo com alguns autores como Dornelas (2008) e Kotler (1998), se
podem fazer algumas interpretacdes sobre cada item do ciclo. Necessidades sao as
necessidades humanas, que resulta em situacdes de privacdo, sdo elementos
basicos de condicdo humana. Desejos sdo particularizados por determinada cultura
ou personalidade individual, objetos que satisfardo as necessidades. As pessoas, de
acordo com seus desejos e recursos, demandam produtos com os beneficios que
lhes garantam maior satisfacéo.

Produto é qualquer coisa que possa ser feita para satisfazer uma necessidade
ou desejo, e servico, sao intangiveis e nao resultam em posse de nada, séo
atividades ou beneficios oferecidos para venda (DORNELAS, 2008 e KOTLER,
1998).

Os mesmos autores ainda afirmam que o valor para o cliente é a diferenca do
que ele ganha e gasta adquirindo o produto, podendo gerar uma satisfacéo
dependendo do que o cliente percebe sobre o desempenho do produto com relacao
as suas expectativas, identificando assim as qualidades do produto.

A troca é o ato de obter de alguém um objeto desejado oferecendo alguma
coisa em troca. Transagdo consiste na troca de valores e o marketing de
relacionamento que sao vinculos sociais e econdmicos fortes, disponibilizando
produtos de qualidade, bons servicos e precos satisfatérios (DORNELAS, 2008 e
KOTLER, 1998). Assim se resumiria esse ciclo.

Para Las Casas (2009 p.12) é preciso planejar para que se possam alcancar
seus objetivos. Quando ndo se pensa no que sera feito, ha auséncia de

planejamento, neste caso, as atividades s&o do tipo “apagar fogo”.
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PLANO DE MARKETING

|
| I | |
PLANO DE PLANO DE NOVOS PLANO DE
PLANO DE VENDA
- PROPAGANDA PRODUTOS MERCHANDISING

Figura 6: Plano de Marketing
Fonte: adaptada de Las Casas (2009, p.19)

Esse Plano de Marketing, Figura 6, ajudara para auxiliar nas tomadas de
decisdo. Os quatro topicos desse plano, sdo de extrema importancia para uma 6tima
execucdo de todo o planejamento voltado ao Marketing, cada um com suas
caracteristicas, mas que juntas sao fundamentais para elaboragdo do projeto.

Segundo Mattar (2008) o processo do Planejamento de Vendas envolve uma
sequéncia determinada de passos que precisam ser seguidos para obter o melhor
resultado quando o plano for implementado. O Plano de Vendas deve ter, sobretudo
coeréncia com a realidade do mercado e da empresa, precisa ser ousado e
desafiador, mas deve ser viavel. O Plano de Vendas resulta no somatorio de varios
planos menores construidos a partir de focos de mercado que desejamos atingir. O
principal desafio dos Executivos Comerciais é gerar um plano de vendas que
contemple as demandas da empresa e seja confiavel e possivel de ser

implementado.

Ainda de acordo com Mattar (2008) o Plano de Vendas deve conter:
e A quem vender - Clientes Foco
e O que vender - Produtos e Servi¢os a serem ofertados
e Quanto vender - Volumes por foco
e A que preco vender - Preco e Financiamento
e Quando vender - Datas de negociagao

e Quem vende - Forma de atendimento e Forca de Vendas
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e Quem entrega - Forma de entrega, canais.

O Plano de Vendas deve traduzir na pratica o direcionamento estratégico da
empresa em relacdo ao mercado, produtos e forma de atuar.

Com relacao ao plano de propaganda, segundo Keller & Kotler (2006, p. 566),
propaganda é “qualquer forma paga de apresentacéo nao pessoal e promocional de
ideias, bens ou servigcos por um patrocinador identificado”. Tais patrocinadores
(anunciantes) podem ser tanto da iniciativa privada quanto de agéncias
governamentais, instituicbes sem fins lucrativos ou de caridade. Por outro lado,
Sant’/Anna (2005) define propaganda como uma técnica de comunicagdo de massa
paga com a finalidade de fornecer informacgdes, desenvolver atitudes e provocar
acOes benéficas ao anunciante, geralmente para vender produtos ou servicos.

De acordo com Sant’Anna (2005), a propaganda tem o objetivo de conduzir o
consumidor pelos cinco niveis da comunicacdo: desconhecimento, conhecimento,
compreensao, conviccdo e acdo. O ciclo comeca pelo nivel mais baixo
(desconhecimento) e passa pelos outros, até chegar ao nivel final (acdo). Um
exemplo tipico seria um produto novo no mercado: a propaganda serve de elo entre
esse novo produto e o cliente, com o propésito de informa-lo inicialmente, até, por
fim, convencé-lo a experimentar tal produto.

A propaganda € o maior meio de comunicacdo de uma organizacdo e absorve
bastante recursos, deve, portanto, produzir resultados para a empresa. Corréa
(2004) afirma que tais resultados sao: informar a existéncia de um novo produto,
construir sua imagem, criar uma preferéncia pela marca, isto facilita a compra do
produto e o alcance dos objetivos de vendas.

O desenvolvimento de novos produtos vem sendo considerado como um meio
importante para a criacdo e sustentacdo da competitividade. Para muitas industrias,
a realizacdo de esforcos nessa area € um fator estratégico e necessario para
continuar atuando no mercado. A implementacdo de novos produtos sustenta a
expectativa das empresas aumentarem sua participacdo de mercado e melhorar sua
lucratividade e rentabilidade (KOTLER, 2000; PARASURAMAN; COLBY, 2002).

‘Experiéncias mostram que nenhuma outra atividade parece levar mais
tempo, mais dinheiro, envolve mais armadilhas ou mais angustias que um programa
de Novos Produtos” (DHALLA; YUSPEH, 1976, p.108). Implementar um novo

produto é, dependendo de sua complexidade, uma tarefa de altos riscos. Uma
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implementagdo mal feita, com um produto que nao foi aceito pelo mercado, por
varios motivos, pode causar prejuizos, as vezes, irrecuperaveis a empresa, como,
por exemplo, danos a sua imagem, baixo retorno sobre o capital investido, ciclo de
vida do produto muito curto ou declinante e prejuizos econémicos financeiros.

Por fim, o Plano de Merchandising que é o conjunto de atividades de
marketing, como técnicas, a¢cdes ou materiais utilizados no PDV que tem como fim
de motivar e influenciar o processo de compra. Blessa (2010, p. 01) defende:

“Merchandising € qualquer técnica, agdo ou material promocional
usado no ponto-de-venda que proporcione informacdo e melhor
visibilidade a produtos, marcas ou servicos, com O proposito de
motivar e influenciar as decisdes de compra dos consumidores.
Assim, conclui-se que o merchandising tem como proposito exibir e
posicionar 0s produtos, servicos e marcas estrategicamente para
aumentar a percepgdo do publico de maneira que acelere sua
rotatividade, e pode ser considerada uma ferramenta de marketing
estratégica, pois objetiva destacar as mercadorias para impulsionar
vendas” Blessa (2010, p. 01).

O merchandising engloba a logistica do ponto de venda (qualidade do
acolhimento e do conselho, politica de animacéo), a gestdo do fluxo de utentes, a
logistica do produto e a comunicacdo (sob a forma de publicidade e informacao)
(Aguiar, 2009).

Em suma, em um mercado cada vez mais competitivo saber trabalhar
técnicas de merchandising é cada vez mais importante, pois o esforco que uma
empresa precisa implementar para atrair clientes ao ponto de venda é cada vez

maior.

2.3 O mercado de distribuicdo de GLP

Dentro da industria petrolifera mundial, temos uma serie de derivados de
petréleo que sao refinados, cada um com a sua importante para matriz energética.
Entre eles destaca-se 0 Gas LP — Gas Liquefeito de Petrdleo, que no Brasil, é
popularmente conhecido como Gas de cozinha.

Ribeiro (2006) afirma que o GLP € um dos subprodutos resultantes do refino

do petroleo, sendo predominantemente composto da mistura de dois
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hidrocarbonetos, Propano e Butano, Figura 7. Quando mantido sob pressao,
encontra-se no estado liquido, e € relativamente estavel. Isso facilita sua

armazenagem e utilizacdo em diferentes setores e usos finais.

PROPANO - C3Hjs

¢

BUTANO - C4qH10
M =

Figura 7: Novos Combustiveis
Fonte: Ribeiro (2006, pag. 26.)

De acordo com a ANP (2004), o surgimento do GLP deu inicio no comego no
comeco do século XX. Introduzido na Franca em 1930 e na Italia em 1938, o GLP na
Europa teve uma expansao a partir dos anos 60 quando novas refinarias foram
construidas, com um aumento na s vendas de 300.000 em 1950 para 11 milhdes de
toneladas em 1970.

No Brasil o surgimento ocorreu na década de 30, quando entdo o Senhor
Ernesto Igel comprou um armazenamento de cilindros gas propano e comecou a
comercializa-los como gas para cozinha através da chama Empresa Brasileira de
Gas a Domicilio, (SINDIGAS, 2004).

Ultimamente o GLP vem crescendo de forma timida, segundo Granda (2012),
0 setor obteve uma comercializacdo de 7,1 milhdes de toneladas, tendo um
crescimento de 2,44% em relagcdo a 2010, superando ndo muito as previsdes que
eram de 2,20%.

Hamilton (2007) o GLP pode ser utilizado em residéncias, comeércios,
industrias, transportes e no agronegocio. Em substituicdo a lenha, querosene e 6leo
combustivel, o GLP desempenha um importante papel na preservacdo ambiental,
pois se trata de um combustivel de elevado rendimento energético e possui uma
combustdo muito eficiente, que ndo produz residuos toxicos, contribuindo para o

progresso socioeconémico e desenvolvimento sustentavel do pais.


http://www.sindigas.com.br/Sindigas/Historico.aspx
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O Sindicato dos Revendedores de Gés do Interior do Estado de S&o Paulo de
Campinas, SP (SIREGAS, 2015) fala sobre o Projeto de Lei N° 2.943 que suspende
a proibicdo do uso de GLP em motores de qualquer espécie, caldeiras, saunas e
aguecimento de piscinas.

O mercado é dominado por oito grandes distribuidoras o Grupo Ultra,
Liquigas, Grupo SHV, Grupo Nacional, Copagaz, Grupo Consigaz, Fogas e Servgas,
que oferecem oportunidades para os empreendedores interessados em atuar na
revenda do produto.

O 6rgao fiscalizador deste produto € a Agéncia Nacional do Petréleo (ANP),
Orgdo exigente que normatiza e regulamenta todo o processo de armazenamento e
distribuicdo do GLP. De acordo com Sindicato dos Revendedores de Gas do Interior
do Estado de Sdo Paulo de Campinas, SP (SIREGAS, 2015), em 2012 a Agéncia
Nacional de Petréleo (ANP), fez 20.786 mil acbes de fiscalizacao, que resultaram em
4.000 infragdes no mercado de abastecimento de combustiveis em todo o pais.

A Agéncia Nacional de Petréleo (ANP, 2015) estabelece que a atividade de
revenda de GLP considerada de utilidade publica € regulamentada pela Lei n°
9.847/1999 e exercida por postos revendedores de Gas Liquefeito de Petrdleo (GLP)
que tenham autorizacdo de revendedor varejista expedido pela ANP, conforme os
termos da Portaria ANP n° 297, de 20/11/2003.

Conforme Tomazio (2006), o papel do revendedor no processo de
comercializacdo é basicamente receber o produto envasilhado da distribuidora e
efetuar a venda ao consumidor final. Sendo a atuacdo da revenda integrada e
depende diretamente da atuacdo das empresas distribuidoras e de sua capacidade
produtiva.

Nesse sistema de interagcdo entre revendedor e distribuidor, caberd ao
revendedor grande responsabilidade pela efetivacdo dos planos estratégicos das
distribuidoras.

De acordo com andlise feita pelo site do SEBRAE (2011) o empreendedor
passara por alguns processos de conhecimento, para elaboracdo de uma revenda,
tais como: Mercado, Localizacdo, Equipamentos, Funcionarios, Procedimentos,
Legislacdo Especifica e Divulgacdo. A tabela abaixo mostra de forma adaptada,

esses conhecimentos e uma breve introdugéo.
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Tabela 4: Processo de conhecimento para elaboracdo de uma revenda

CONHECIMENTO

BREVE INTRODUCAO

MERCADO

LOCALIZACAO

EQUIPAMENTOS

FUNCIONARIOS

PROCEDIMENTOS

LEGISLACAO ESPECIFICA

Conhecer e caracterizar quem sao seus
futuros clientes, o que e por que compram,
como e quando fazem suas compras e quais
sdo suas tendéncias de consumo s&o
avaliagcbes essenciais para o sucesso de
seu negocio.

A escolha do local para instalar seu negécio
€ uma decisdo muito importante para o
sucesso do empreendimento. Feita a
"Consulta Prévia ao Plano Diretor Urbano
(PDU)", certifiqgue-se de que o local
escolhido oferece a infra-estrutura adequada
a sua instalacao e propicie seu crescimento.

Os equipamentos basicos sao:

- Méveis e utensilios para o escritorio;
- Computadores, fax e telefone;

- Veiculo utilitério e etc.

Deve-se contar com um ndmero minimo de
funcionarios, que neste caso sédo trés (dono,
motorista e o0 atendente). E sempre bom
lembrar que as pessoas que trabalham
diretamente com o publico devem ter
algumas caracteristicas para saber atender
bem.

Faz-se necessario filiar-se a uma
distribuidora, que ira conceder o ponto de
venda (Revendedora) mediante aprovagao
de um inspetor que vai até o local para fazer
as verificagbes das exigéncias que foram

solicitadas pela distribuidora.

Torna-se  necessario tomar algumas
providéncias, para a abertura do
empreendimento, tais como:
- Registro na Junta Comercial;

- Registro na Secretaria da Receita Federal;

- Registro na Secretaria da Fazenda,;
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- Registro na Prefeitura do Municipio;

- Registro no INSS;(Somente quando ndo
tem o CNPJ - Pessoa autbhoma - Receita
Federal)

- Registro no Sindicato Patronal;
- Alvara de Licenca - Corpo de Bombeiros;

- Filiar-se a um distribuidor.

Considere ainda que num plano de
marketing é importante o conhecimento de
elementos como preco, produto (servico),
DIVULGACAO ponto (localizacdo) e promocéo. Avaliar os
desejos e necessidades de seus clientes ou
usuarios em relacdo a funcgdes, financas,

facilidade, "feeling" (sensibilidade) e futuro.

Fonte: adaptado de SEBRAE (2011).

A forma mais comum de comercializacdo no varejo € o botijdo de 13 Kg. O
consumo de GLP no ano de 2010 em recipientes de 13 Kg representou 72,5% do
consumo total do Brasil, Agéncia Nacional de Petréleo (ANP, 2011). E fabricado
segundo norma NBR 8460 da ABNT — Associacao Brasileira de Normas Técnicas.
Possui dispositivo de seguranca que, em caso de aumento da pressao interna, libera

0 GLP impedindo que ocorra uma explosao do vasilhame.

2.4 Etapas do processo de abertura de uma empresa

Para melhor entender esse processo, foi dividido etapas que ajudara todos 0s
novos empreendedores. Assim facilitara na tarefa de abertura da empresa.

As etapas definidas por Lemes Junior e Pisa (2010), a partir das orienta¢des
do SEBRAE, em sua pagina na internet (www.sebrae.com.br) e de acordo com as
informacgdes de Dias (2010), que seguindo as etapas de acordo com a ordem que se
apresenta, facilitara o processo de abertura, até porque alguns documentos

precisam ser usados para 0 proximo passo.
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Determinacao do tipo juridico

Determinar o regime no qual uma empresa se enquadra assim o fisco tem
mais controle sobre a empresa e determina o seus direitos e obrigacoes.
Segundo o Novo Cadigo Civil h& dois tipos de sociedade:

1. Sociedade Simples: é formada por pessoas que exercem profissao de
natureza intelectual, cientifica artistica ou literaria, mesmo sem
empregados.

2. Sociedade Empresarial: € aquela na qual se exerce profissionalmente
atividade econbmica organizada para a producdo ou circulacdo de
bens ou de servigos, construindo elemento de empresa (art. 981do
Novo Cadigo Civil).

Segundo Lemes Junior e Pisa (2010), existem outras formas para a
classificacdo que podem ser determinadas pela quantidade de sécios, tamanhos,
fins organizacéo ou natureza.

Empresa Individual: quando a empresa é constituida por apenas uma
pessoal, que é o proprietario, neste de organizacdo o capital particular do
proprietario se confunde com o da empresa.

Empresa por Cotas ou de Responsabilidade Limitada: é o tipo mais comum, &
aquela em que a responsabilidade dos sécios sera medida de acordo com a
guantidade de cotas que possuem. Mas todos respondem solidariamente pela
integralizacdo do capital social. Este também é o mais comum utilizado pelo MPE.

Sociedade anbénima: tem seu capital distribuido em acfes e a
responsabilidade de cada sdOcio, ou acionista, € correspondente a quantidade e valor
das acdes que ele possui.

Sociedade em Comandita por Acdes: € regida pelas mesmas normas das
sociedades an6nimas visto estar o seu capital dividido em acdes.

Sociedade em Nome Coletivo: deve ser constituida somente por pessoas
fisicas, sendo que todos os soécios respondem solidaria e ilimitadamente pelas
obrigagdes sociais.

Sociedade Sem Fins Lucrativos: sdo as organizacfes onde toda a receita é
revertida para as atividades que elas mantém, geralmente sdo de carater social e

humanitario.
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Microempresa: 0 empresario, pessoa juridica, ou a ela equiparada que
possua receita bruta anual igual ou inferior a R$ 360.000,00 (Lei Complementar n°
123 de 14/12/2006).

Empresa de Pequeno Porte: o empresario, pessoa juridica, ou a ela
equiparada que tenha receita bruta anual superior a 360.000,00 e igual e inferior a
3.600.000,00 (Lei Complementar n® 123 de 14/12/2006).

Consulta Comercial

Aprovacéao do local de funcionamento da empresa, pela Prefeitura Municipal.
Existem dois 6rgdos responsaveis por fornecer essa aprovagdo que sdo a Prefeitura
Municipal e a Secretaria Municipal de Urbanismo. O empreendedor deve se dirigir a
um desses locais portando os seguintes documentos:

o Cépia do carne de IPTU do local;

. Formulério oferecido pela prefeitura, proprio para esse fim, preenchido
com as seguintes informagodes:

v Area do estabelecimento medida em metros quadrados;
v' Endereco completo;

v' Descricdo da atividade a ser implantada no local.

Busca de um nome comercial

Verificar se ja existe alguma outra empresa registrada com 0 nome
comercial pretendido. Este solicitagdo deverad ser encaminhada na forma de um
formulario fornecido pela propria Junta no qual podem ser pesquisados até trés
nomes de cada vez.

Logo apos da consulta o registro do nome deve ser feito junto ao Instituto
Nacional De Propriedade industrial — INPI.

Dependendo do tipo juridico da empresa, o nome comercial pode ser de trés
formas: firma individual, denominagao e raz&o social. A firma individual refere-se ao
empresario individual enquanto as sociedades podem usar dois tipos de nome

comercial, a denominacao e raz&o social.
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Arquivamento do contrato Social

E como se fosse a certiddo de nascimento de uma pessoa juridica,
decorrendo deste ato todos os seus direitos e obrigacdes, e a partir dele que a

empresa passa a existir para a sociedade.

Segundo o Novo Cddigo Civil, no contrato social deverdo estar claramente
definidos os seguintes itens:

e Interesse das partes;
e Finalidade e objetivo da empresa,;

e Descricdo do tipo de sociedade e de como serd feita a integralizacao
de cotas.

Uma vez pronto o contrato social, deve-se fazer o seu registro na Junta
Comercial do estado ou no Cartério de Registros de Pessoa Juridica. Para isso sdo

necessarios os seguintes documentos:

e Contrato Social ou Declaracdo de Empresario Individual, assinados em
trés vias;

e Copia autenticada do RG e CPF do titular ou dos Sécios;
e Requerimento padrao — Capa da Junta Comercial;

e Declaracdo de Microempresa ou Empresa de pequeno porte, em trés
vias;

e FCN — Ficha de Cadastro Nacional 1 e 2;

e Comprovante de endereco da empresa podendo ser contrato de
locacdo do imovel, taldo do IPTU ou declaragcdo do proprietario
cedendo o imével,

e Pagamento de taxas através de DARF (Documento de Arrecadacao de
Receitas Federais do Ministério da Fazenda).

Apos o registro da empresa o proprietario obtém o numero de identificacédo do

registro da empresa o chamado NIRE.
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Solicitacdo do CNPJ

O registro do CNPJ é feito exclusivamente através da internet, no endereco
eletronico: www.receita.fazenda.gov.br no qual se faz o download de um programa
especifico para este fim. Os documentos exigidos poderdo ser entregues nas
secretarias da Receita Federal ou enviados pelo correio e o comprovante do CNPJ

fica disponivel na propria pagina da Receita Federal na internet.
Documentacao a ser enviada para Receita Federal:

e DBE (documento basico de entrada) que devera ser impresso a partir
do formulario eletrdbnico de encaminhamento e assinado pelo
administrador ou responsavel perante a Receita Federal, com firma
reconhecida;

e Copia autenticada do Contrato Social ou Requerimento de Empresario
Individual, registrado na Junta Comercial;

e Copia autenticada do pedido de enquadramento de ME ou EPP, se for
0 caso.

Para o enquadramento no Simples € aconselhavel que se procure um

contador para melhor auxilia-lo.

O alvaréa de licenca

Fornecido pela Prefeitura Municipal, Administracdo Regional ou pela
Secretaria Municipal da Fazenda. Este documento permite o desempenho de
atividades comerciais, industriais, agricolas e de prestacdo de servicos, bem como
sociedades e associacOes de qualquer tipo, sendo elas de pessoas fisicas e
juridicas.

A documentacao necesséria:
e Formulario fornecido pela Prefeitura, preenchido;
e Aprovacéo da consulta comercial,
e Copia do CNPJ;

e Copia do contrato social;

e Laudo do corpo de bombeiro, se necessario;
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e Laudo da vigilancia sanitaria, se necessario;

e Documentos especificos pedidos na consulta comercial, caso
necessario.

Inscricdo Estadual

E o registro no cadastro de contribuintes do imposto sobre circulagéo de

mercadorias e servicos — ICMS, da receita estadual.

Qualquer empresa que desempenha atividades que envolvam a circulagéo de
mercadorias, industria e servi¢cos de transporte intermunicipal e interestadual, assim
como as empresas concessionarias dos servicos de comunicacdo e energia, deve
solicitar uma inscricdo estadual, que é feita na secretaria da fazenda do estado e

requerer a seguinte documentacao:

e Formularios de cadastro encontrados no endereco eletrdnico da receita
estadual, devidamente preenchidos e assinados pelo responsavel pela
empresa.

e Certidbes negativas para débitos tributos estaduais ou copia
autenticada;

e Instrumento constitutivo da sociedade ou declaracdo de empresario,
devidamente arquivado na junta comercial do estado;

e Comprovante de inscricdo no cadastro nacional de pessoa juridica —
CNPJ;

e Copia autenticada do documento que comprovante de localizacéo da
empresa, geralmente a primeira folha do carne do IPTU,

e Copia autenticada do documento que comprove direito de uso do
imovel, que podera ser o controle de localizagédo, de comodato ou
escritura publica;

e Copiado RG e do CPF dos sécios;
e Comprovante de endereco dos socios, que pode ser copia autenticada;
e Contrato de prestacao de servigos do contador da empresa;

e Certificado de regularidade profissional do contador da empresa,
emitido pelo conselho regional de contabilidade;
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e (Copia do alvard de licenca. Em alguns estados a inscricdo estadual
solicitada antes do alvara de funcionamento;

e Enguadramento para microempresa ou empresa de pequeno porte, se
for o caso.

Tratando-se de uma empresa que também seja prestadora de servicos, €

necessaria a inscricdo na secretaria municipal com a documentacao a seguir:

e Ficha de cadastramento, duas via de cada;

e Copia do instrumento constitutivo;

e Copia do CNPJ;

e Comprovante de contribuinte do imposto sobre servigcos — ISS;
e Copia do comprovante de localizagdo da empresa,

e Copia do comprovante de endereco dos sécios;

e Copia do RG e CPF dos socios;

Alvara Sanitéario

A licenca sanitaria, ou também alvard sanitario, deve ser solicitada por todo
estabelecimento que produzir, manipular, comercializar, armazenar ou transportar
produtos e servicos que exercam influencia sobre a satde humana, como farmécias

e consultorios médicos ou odontologicos.

Esta licenga tem como objetivo comprovar que o estabelecimento atende as

exigéncias da Agencia Nacional de Vigilancia Sanitaria — ANVISA.

O alvara sanitario pode ser obtido junto a Secretaria Municipal de Saude e

requer a seguinte documentacao:

e Copia do contrato social;
e Copia do CNPJ;

e Copia do atestado de viabilidade, aprovado na consulta comercial.
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Matricula no cadastro especifico no INSS (CEI)

Segundo a Previdéncia Social, todas as pessoas, fisicas ou juridicas,
consideradas ou equiparadas a empresas de legislacdo previdenciaria, estdo
obrigadas a matricula, que se caracteriza como um ato de cadastramento para
identificacdo do contribuinte na SRP (Secretaria da Receita Previdenciaria).

A matricula pode ser feita pela internet ou nas agéncias da Previdéncia
Social, ao mesmo tempo em que é feita a inscricdo no CNPJ ou, em um prazo de 30
dias a parti do inicio de suas atividades, perante o INSS (Instituto Nacional do

Seguro Social), caso ndo haja CNPJ.
Inscricdo Municipal = IM

E o numero de identificagdo do contribuinte no Cadastro Tributario Municipal.
A inscricdo Municipal € impressa no documento de alvara de funcionamento, que
deve ser fixado em local visivel na sede da empresa.

Ainda de acordo com Lemes Junior e Pisa (2010), no que diz respeito ao
imposto sobre servicos de qualquer natureza — ISS, que é um tributo municipal, a
Inscricdo Municipal tem como objetivos:

e Informa que a empresa esté inscrita na prefeitura como prestadora de
Servicos;

e Controlar o pagamento dos impostos;
e Autorizar as empresas a solicitar notas fiscais de servigos;
e Qualificar a empresa a participar de concorréncia publica;

Para obter uma inscricdo municipal, se devem apresentar na prefeitura as
copias dos seguintes documentos:

¢ Reguerimento assinado;

e CNPJ;

¢ Instrumento Constitutivo;

e Contrato de locacdo, comodato ou escritura do imével,

¢ RG e CPF dos socios;
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e Guia de pagamento do IPTU desde que ndo tenha débitos anteriores,
devendo apresentar, pagas, as guias com débitos referentes a
exercicios anteriores;

e Guia do DAM (Documento de Arrecadacéo Municipal) comprovando o
recolhimento da taxa de inscricdo municipal expedido pela Secretaria
Municipal de Financas — SEFIN;

e Certificado de regularidade do contador responsavel, expedido pelo
Conselho Regional de Contabilidade.

Autorizagdo da Secretaria do Meio Ambiente

Documentos solicitados pelos 6rgdos ambientais para o fornecimento da
licenca ambiental:

e Formulario de caracterizacdo do empreendimento;

e Termo de responsabilidade fornecido pelo 6rgao ambiental solicitado,
assinado pelo representante da empresa;

e Anotacdo de Responsabilidade Técnica (ART) ou equivalente, emitida
pelo profissional responsavel pelo gerenciamento ambiental da
atividade;

e Declaracdo da prefeitura atestando que o empreendimento esta de
acordo com as normas e regulamentos municipais.

Autorizacdo do Corpo de Bombeiro

De acordo com atividade a ser desenvolvida as prefeituras podem exigir uma
vistoria técnica do estabelecimento e um alvara de licenca do Corpo de Bombeiros
atestando que as condicbes de segurangca e protecdo contra incéndios séo
adequadas as normas de seguranca. A Vvistoria consiste na verificacdo dos
extintores de incéndio (seu tipo e localizagcédo), saidas de emergéncia, portas corta
fogo e hidrantes. Para o requerimento da vistoria e autorizagcdo o requerente, no
caso 0 empreendedor, devera preencher um formulario no qual informa inclusive a
metragem da area construida e deve fazer o pagamento da taxa junto a um banco

indicado.
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Vistoria de Higiene e Segurancga do Trabalho

Para fazer a solicitacdo, basta o empreendedor ir & Delegacia Regional do

Ministério do Trabalho e preencher um formulario de solicitacéo.
Inscricdo na Delegacia Regional do Trabalho (DRT)

No caso de admissdao e demissdo de empregados, estas deverdo ser
comunicadas a delegacia Regional do Trabalho, por meio do preenchimento de um

formulario la fornecido.
Inscricdo no Fundo Garantia por Tempo de Servico — FGTS

Para se inscrever no FGTS o responsavel pela empresa deve procurar uma
agencia da Caixa Econdémica Federal com a seguinte documentagéao:

e Copia do Instrumento Constitutivo do empreendimento ( contrato social
e alteracOes, estatuto, ata, declaracdo de empresario),

e CNPJ,
e Copias autenticadas do RG e CPF dos responsaveis

A inscricdo € necessaria para a comprovacgao da situacao regular da empresa
junto a FGTS, que permite a obtencdo Certificado de regularidade Fiscal — CRF,

recolher FGTS e informacé&o da Previdéncia Social.
Inscricdo no Sindicato Patronal

A empresa devera se inscrever no Sindicato Patronal da atividade a qual ela
desempenha, iniciando o recolhimento do Imposto Sindical Patronal.

Esta adesdo € obrigatéria e tem como beneficio a possibilidade de o

empresario participar das decisfes e defender os seus direitos.

Para se obter informacfes a respeito de para qual sindicato a empresa deve
recolher a Contribuicdo Sindical deve-se procurar a Federacdo do Comércio do
Estado ou a Federagdo das Industrias do Estado. O valor da contribuicdo é
proporcional ao capital da empresa.
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Livros Fiscais Exigidos

Os livros fiscais devem ser autenticados antes do inicio das atividades da
empresa ou a cada livro novo. O Ministério da Fazenda exige que 0s registros das
operacdes das empresas sejam feitos em livros fiscais. Estes livros estdo separados

em trés categorias: Entrada, Saida e Apuragéo.

A maioria das empresas utilizam programas de computador para fazer os

seus livros fiscais, o que significa a contabilidade e a Fiscalizacéo.

O art. 32 da Lei do Simples Nacional determina que as MPE’s optantes pelo

Simples, estdo dispensadas de escrituracdo para fins fiscais, porém devem manter:

| — Livro Caixa, no qual devera estar escriturada toda a sua

movimentacao financeira, inclusive bancaria,

Il — Livro de registro de Inventéario, no qual deverdo constar registros

dos estoques existentes no término de cada ano-calendario,

Il — Todos os documentos e demais papeis que sirvam de base para

a escrituracao dos livros referidos nos inciso | e Il .

Paragrafo Unico. O disposto neste artigo no dispensa o
cumprimento por parte da microempresa e da empresa de pequeno
porte, das obrigacdes acessorias previstas na legislacédo

previdenciaria e trabalhista.
Impressédo das Notas Fiscais

Para dar inicio as atividades da empresa, também sera necesséria, além da
autenticacao dos livros fiscais, a impressao das notas fiscais. De acordo com as
atividades da empresa e forma de comercializagao dos seus produtos, os tipos de
notas fiscais serao diferentes. Mesmo que a empresa esteja isenta do ICMS ou do

ISS ela ainda sim devera emitir notas fiscais de venda de mercadorias ou servi¢os.

A Autorizacao para a Impressao de Documentos Fiscais — AIDF é emitida
pela Secretaria da Fazenda Estadual, no caso de uma atividade de comércio, ou
pela Prefeitura Municipal no caso das empresas de prestacéo de servi¢cos. Uma vez
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autorizado o empresério deve procurar uma grafica credenciada para impressao dos

blocos de notas fiscais.

Para melhor demonstracao, a Figura 8, apresentara o fluxograma das etapas

descritas a cima:
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Figura 8: Fluxograma criado pelo autor.
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Entdo, apds essas etapas a empresa pode comecar a funcionar, com toda

legalizacdo em dias, de acordos com as normas exigidas.
2.5 Autorizacdo da ANP ao revendedor

A revenda de GLP é considerada de utilidade publica. Tao importante, que é
regulamentada pela Lei n.° 9.478/97, a chamada "Lei do Petréleo".

Existem algumas definicdes importantes segundo a ANP:

¢ Revendedor Credenciado por distribuidor, de acordo com a Portaria MINFRA
n.° 0843, de 31 de outubro de 1990. Considera-se revendedor credenciado
aquele que possui o CNPJ (14 digitos), cadastrado na base de dados da
ANP, de acordo com a Portaria MINFRA n.° 0843/90. Deve cumprir todas as
exigéncias da Portaria ANP n.° 297/03, com excecao dos artigos 5° e 6°.

¢ Revendedor Autorizado pela ANP, de acordo com Portaria ANP n.° 297, de 18
de novembro de 2003. Considera-se revendedor autorizado aquele que
possui niumero de autoriza¢do, publicado no Diario Oficial da Unido - DOU, de
acordo com a Portaria ANP n.° 297/03.

e Entidade Cadastradora Empresa prestadora de servico, a ser credenciada
pela ANP, através de processo de licitacdo, para realizacdo do cadastramento
dos novos revendedores e o0 recadastramento dos revendedores
credenciados pelos distribuidores. Até a data de divulgacdo, pela ANP, da
entidade cadastradora, o processo de autorizacdo para revendedor de GLP,
sera efetuado diretamente pela ANP.

e Periodo de transicdo — art. 17, da Portaria ANP n.° 297/03 Concede ao
revendedor credenciado o prazo de 10 (dez) meses para atendimento ao
disposto nos artigos 5° e 6° da Portaria ANP n.° 297/03, contados a partir do
credenciamento da entidade cadastradora pela ANP. Resumindo, o
revendedor credenciado iniciarA seu processo de recadastramento
(autorizagdo publicada no DOU), somente ap0s a existéncia da entidade
cadastradora. O objetivo deste guia é informar e esclarecer as principais
duvidas sobre a revenda de Gas Liquefeito de Petrdleo - GLP, para que os
revendedores possam conhecer as leis e os regulamentos que regem a
atividade.

Ainda de acordo com a ANP, para obter a autorizacdo, o interessado deve

encaminhar & ANP alguns documentos. Estes documentos podem ser enviados
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pelos Correios ou podem ser entregues diretamente na ANP. S&o necesséarios 0s

seguintes documentos:

O Requerimento pode ser encontrado no site da ANP na Internet
www.anp.gov.br (Petroleo e Derivados/Abastecimento/Revendedor), e
também pode ser solicitado através do Centro de RelagBes com o
Consumidor — CRC da ANP - 0800 900 267.

Ficha cadastral pode ser encontrada também no site da ANP ou solicitado
através do CRC. Devera ser encaminhada preenchida, assinada e com firma
reconhecida.

Comprovante de inscricdo e de situacdo cadastral no Cadastro Nacional de
Pessoa Juridica - CNPJ, referente ao estabelecimento matriz ou filial que
exerca a atividade de revenda de GLP, que devera conter a atividade que a
empresa pretende exercer (revenda de GLP).

Cépia autenticada do documento de inscricdo estadual, que devera ter
prevista a atividade de revenda de GLP.

Copia autenticada do estatuto ou contrato social arquivado na Junta
Comercial e, quando alterado, de sua mais recente consolidacdo. No estatuto
ou no contrato, deve estar previsto o exercicio da atividade de revenda de
GLP.

Copia autenticada do alvara de funcionamento, expedido por prefeitura
municipal. Deve estar previsto o exercicio da atividade de revenda de GLP.

Cépia autenticada do certificado do Corpo de Bombeiros competente, que
contemple a habilitacdo para a atividade de revenda de GLP, contendo a
capacidade de armazenamento das instalagcdes em quilogramas de GLP ou a
classe de armazenamento, de acordo com a Portaria DNC n.° 27/96.

Sera devolvida toda documentacao, antes de qualquer analise, que néo esteja

completa, dentro dos prazos de validade, e sem autenticacdo, quando indicado.

Apo6s o envio dos documentos a ANP realiza uma andlise de toda a

documentacdo recebida e, para o candidato a revendedor que atendeu as

exigéncias, havera um prazo de 30 dias para publicar no Diario Oficial da Uniéo -

DOU, a autorizacdo para o exercicio da atividade de revenda de GLP. Nos casos em

gue a documentacao foi analisada e, constatado que néo atenderam integralmente

as exigéncias, serd enviado oficio com a descricdo das pendéncias a serem

cumpridas. A atividade de revenda de GLP somente podera ser exercida por
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revendedor que possuir autorizagdo para o exercicio da atividade, publicada no DOU
(Portaria ANP n.° 297/03), ou que estejam credenciados por distribuidor (es),
conforme Portaria MINFRA n.° 0843/90.

2.5.1 Fiscalizacéo

E a Lei n.° 9.847, de 28 de outubro de 1999, que dispbe sobre a fungdo da ANP
de fiscalizar a atividade de revenda de combustiveis. O objetivo € manter o
funcionamento correto do abastecimento nacional de combustiveis, garantindo
seguranca, qualidade e promovendo, assim, 0 aumento da concorréncia e da
eficiéncia econémica. E nesta Lei que estio previstas as san¢des administrativas a
que estdo sujeitos os infratores das normas legais que regulam a atividade de
revenda. H& véarios tipos de sancbes que podem ser aplicadas: desde multas e
suspensao temporaria do funcionamento do estabelecimento até a revogacdo da

autorizacdo para o exercicio da atividade.

O fiscal € um aliado da revenda, preservando a revenda regular e combatendo o
clandestino. Os fiscais da ANP e dos érgdos conveniados atuam em todo o Pais.
Sua missao € verificar se a legislacdo esta sendo cumprida. Com isso, asseguram
que todos os revendedores estejam em posicao igualitaria de competicdo. Também
garantem a seguranca do consumidor, do manipulador e das instalacbes que
armazenam os produtos revendidos e evitam a concorréncia desleal. Por isso,

receba bem o fiscal, quer seja da ANP ou do 6rgao conveniado.

A ANP firmou convénio de cooperacdo técnica e operacional com diversos
Corpos de Bombeiros, Secretarias Estaduais da Fazenda e PROCONSs delegando a
estas entidades competéncia para ampliar o alcance de sua fiscalizagdo. Multas —
Lei n°® 9.847/99 O revendedor podera sofrer penalidades, quando verificado, em

acao de fiscalizacdo da ANP ou de 6rgéo conveniado, as seguintes irregularidades:

e Exercer atividade de revenda de GLP sem autorizacao da ANP;

e Deixar de apresentar quando solictado o Mapa de Controle de
Movimentacdo Mensal — MCMM, preenchido de acordo com a legislacéo
aplicavel;

e Deixar de atender as normas de seguranca previstas para o comércio ou
estocagem de GLP, colocando em perigo direto e iminente a vida, a
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integridade fisica ou a saude, o patriménio publico ou privado, a ordem
publica ou o regular abastecimento nacional de combustiveis;

e Sonegar produtos;

e Comercializar botijdes cheios de GLP com quantidade ("peso") inferior
aquela indicada no rotulo e no proprio recipiente, assim como
comercializar recipientes transportaveis de GLP com vicios de qualidade,
inclusive aqueles decorrentes da disparidade com as indicacdes
constantes dos recipientes, das embalagens ou rotulagens, que o0s
tornem improprios ou inadequados ao consumo a que se destinam ou
lhes diminuam o valor;

e Deixar de fornecer aos consumidores as informacdes previstas na
legislacdo aplicavel ou fornecé-las em desacordo com a referida
legislacao.

2.5.2 Legislagao Basica

Portaria CNP n.° 395, de 29 de outubro de 1982 - cria 0 Mapa de Controle de
Movimento Mensal de Recipientes de GLP, cheios, e estabelece normas para o seu

preenchimento.

Portaria MINFRA n.° 0843, de 30 de outubro de 1990 — autoriza, as pessoas
juridicas, o exercicio da atividade de distribuidor GLP;

Lei n° 8.176, de 8 de fevereiro de 1991 - define crimes contra a ordem
econbmica e cria o Sistema Nacional de Estoques de Combustiveis. Lei n.° 9.048,
de 18 de maio de 1995 - torna obrigatoria a existéncia de instrumentos de medicédo

de peso nos postos de revenda de gas liqlefeito de petréleo para uso domeéstico.

Portaria DNC n.° 27, de 16 de setembro de 1996 - estabelece condicdes
minimas de seguranca das instalacbes de armazenamento de recipientes

transportaveis de GLP.

Lei n.° 9.478, de 6 de agosto de 1997 - dispbe sobre a politica energética
nacional, as atividades relativas ao monopdlio do petroleo, institui o Conselho

Nacional de Politica Energética e a Agéncia Nacional do Petréleo - "Lei do Petréleo".
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Lei n.° 9.847, de 26 de outubro de 1999 - dispbe sobre a fiscalizagcdo das
atividades relativas ao abastecimento nacional de combustiveis, de que trata a Lei n
0 9.478, de 6 de agosto de 1997, estabelece sancdes administrativas e da outras

providéncias.

Portaria ANP n.° 297, de 11 de novembro de 2003 — regulamenta o exercicio da
atividade de revenda de gas liquefeito de petréleo (GLP).

Norma Técnica da ABNT - NBR 8866 - Selecdo Visual das Condic6es de Uso

para Recipientes Transportaveis de A¢o para Gas Liquefeito de Petrdleo (GLP).



79

3. METODOLOGIA

3.1 Tipo e Natureza da Pesquisa

O presente trabalho esta pautado em uma abordagem qualitativa e esta
inserido em uma pesquisa descritiva na medida em que os dados serdo observados,
registrados, analisados e interpretados. Segundo as palavras de Fachin (1993), o
método € um plano de acdo, formado por um conjunto de etapas ordenadamente
dispostas, destinadas a realizar e antecipar uma atividade na busca de uma
realidade.

Dessa forma, Marconi e Lakatos (2010) explicam que a abordagem qualitativa
se trata de uma pesquisa que tem como premissa, analisar e interpretar aspectos
mais profundos, descrevendo a complexidade do comportamento humano e ainda
fornecendo andlises mais detalhadas sobre as investigacdes, atitudes e tendéncias
de comportamento. J& Creswell (2010) aponta alguns tipos de abordagens
gualitativas ou mesmo de estratégias de investigacdo para se alcancar essa leitura
qualitativa, o estudo de caso e a teoria fundamentada. Assim, o que percebemos é
gue a énfase da pesquisa qualitativa S&0 nos processos e nos significados.

Segundo os autores Cervo e Bervian (2007), a pesquisa descritiva observa,
registra, analisa e correlaciona fatos ou fenbmenos (variaveis) sem manipula-los.
Procura descobrir, com a precisdo possivel, a frequéncia com que um fenémeno
ocorre, sua relacdo e conexao com outros, sua natureza e caracteristicas. Busca
conhecer as diversas situacfes e relacbes que ocorrem na vida social, politica,
econbmica e demais aspectos do comportamento humano, tanto do individuo
tomado isoladamente como de grupos e comunidades mais complexas.

Marconi e Lakatos (2010) definem a pesquisa descritiva como uma
investigacao de pesquisa empirica, ou seja, através da experiéncia vivida.

Em sintese, a pesquisa descritiva, em suas diversas formas, trabalha sobre
dados ou fatos colhidos da prépria realidade. A coleta de dados aparece como uma
das tarefas caracteristicas da pesquisa descritiva.

Pinheiro (2010) coloca como a forma de pesquisa, descritiva, possibilita ao
pesquisador aumentar sua experiéncia em torno de determinado problema. Proveu-
se da aquisicdo de embasamento para a obtencdo da resposta ao problema de

pesquisa.
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3.2. Campo de atuacéao e Sujeitos da pesquisa

Em todo territério nacional, ha cerca de varias empresas responsaveis por
revenda do Gas Liquefeito de Petroleo (GLP), conhecido popularmente como gas de
cozinha, por ser mais utilizado em fogbées com finalidades domésticas. Entao foi
escolhida uma Revenda de Gas, como estudo de caso.

A pesquisa utilizard como campo de coleta de dados um roteiro de entrevista
que sera aplicado para trés pessoas envolvidas nesse ramo de Gas. Os
entrevistados serdao um Revendedor de Gas, que fica localizada em Juazeiro-Ba, no
Bairro Kidé, para buscar entender como funciona este tipo de comércio, ajudando
para o0 estudo de caso, um Consultor Comercial, que trabalha na Baiana
Distribuidora de Géas LTDA filiada a Ultragaz, localizada no Distrito Industrial de
Juazeiro-Ba, com a finalidade de entender melhor sobre a parceria firmada com um
Revendedor e como funciona o cadastramento junto a 6rgédos fiscalizadores, por
ultimo foi entrevistado um Contador, que trabalha localizado na Travessa da
Maravilha, s/n, em Juazeiro-Ba, na busca de identificar o processo de abertura, as
dificuldades encontradas durante esse processo e entender o papel das instituicoes
envolvidas.

Ficando concluidos assim os sujeitos da pesquisa, que serdo: o aluno (autor
do trabalho), um empreséario revendedor de gas, um contador e um consultor

comercial da Ultragaz.

3.3. Procedimentos de coleta e analise de dados

"Toda pesquisa e, de modo especial, a pesquisa descritiva deve ser bem
planejada se quiser oferecer resultados fiteis e fidedignos. Este planejamento
envolve também a tarefa de coleta de dados, que corresponde a uma fase
intermediaria da pesquisa descritiva" (CERVO; BERVIAN, 1983, p.155).

A coleta de dados serd realiza através da observacdo direta no campo de
pesquisa, com o intuito de compreender a atuacdo do empreendedor e a utilizagao
do empreendedorismo no caminho percorrido na abertura de um novo negdcio, de
forma a melhorar as chances de sucesso da empresa. Segundo Lakatos & Marconi

7

(1992), a observagcao direta intensiva € um tipo de observacdo que utiliza os
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sentidos na obtencdo de determinados aspectos da realidade. Nao consiste apenas
em ver e ouvir, mas também examinar fatos ou fenébmenos que se deseja estudar.
Vivenciar o dia a dia de uma revenda, afim de, conhecer o mercado de Gas
Liguefeito de Petroleo (GLP) na regido e sua forma de comercializacao.

Seré feita de forma sistemética de coleta, registro e analise de dados, com a
finalidade de possibilitar a tomada de decisdes.

Além da observacéo direta, sera feito um roteiro de entrevista, com perguntas
abertas sobre de como foi realizado a elaboracdo do processo de abertura da
empresa, Orgaos fiscalizadores, planejamento utilizado no Plano de Negdcio, com
destaque para: Plano Contabil — Financeiro e Plano de Marketing, para otimizacao
de seus servicos.

Os dados serdo analisados de forma qualitativa, aliando-se sempre a
experiéncia e intuicdo do administrador para a obteng&o de real sucesso em sua
aplicacéo prética, através de informac¢des observadas diariamente e coletada em
guestionario. Conforme Vergara (1997), os dados podem ser tratados de forma
guantitativa, isto €, utilizando-se de procedimentos estatisticos ou, como no caso
desta pesquisa, de forma qualitativa, codificando-os e apresentando-os de forma
mais estruturada e analisando-os. Para Richardson (1989) este método difere, em
principio, do quantitativo, & medida que ndo emprega um instrumental estatistico
como base na analise de um problema, ndo pretendendo medir ou numerar
categorias.

Sendo proposta uma analise descritiva dos procedimentos encontrados e das
implementacdes durante o processo percorrido desde a abertura da empresa até os
dias atuais. Hymann (1967) indica pesquisa como descritiva, na qual descreve um
fendmeno e registra a maneira que ocorre e, também como experimental, quando h&a
interpretacdes e avaliacdes na aplicacdo de determinados fatores ou simplesmente
dos resultados ja existentes dos fenémenos. Gil (2007) tem o0 mesmo pensamento e
acredita que a pesquisa descritiva tem como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou estabelecimento de
relacbes entre varaveis. Uma de suas caracteristicas esta na utilizacdo de técnicas

padronizadas de coleta de dados, tais como a entrevista e a observacéao sistematica.
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3.4 Etapas de Execucgao

As etapas de execucéao deste trabalho aconteceram desde o projeto do TCC,
com a criacdo do tema do trabalho, em seguida foi feita a Introducao junto com todo
referencial tedrico e a metodologia utilizada, esta é uma etapa de conhecimento e
informagdes que serdo uteis para deixar o autor, dessa monografia, preparado para
as proximas etapas que serdo os resultados e analises das entrevistas e as
sugestbes de melhorias.

Nesta segunda parte do trabalho, objetivo é aplicar um roteiro de entrevista na
buscar de obter resultados sobre o setor de Gas Liquefeito de Petrdleo (GLP), para
isto foram feitas trés entrevistas junto a pessoas envolvidas nesse setor.

O primeiro entrevistado foi o Revendedor, depois o Consultor Comercial e por
fim um Contador.

Os resultados obtidos na entrevista, seréo registrados no trabalho, em
seguida sera feita uma analise critica sobre esses resultados podendo assim,
adquirir informacdes necessarias para possiveis solucbes de melhorias para este

setor de Gas.
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4. Resultados e Andlises das entrevistas

4.1 Resultados Obtidos

Apés apresentar a fundamentacdo teodrica sobre o objeto de estudo deste
trabalho, realiza-se a andlise dos resultados a partir das informacdes coletadas
atraveés dos relatérios aplicados na amostra das entrevistas.

Foram entrevistadas trés pessoas, um Revendedor GLP, um Consultor
Comercial da é&rea de GLP e um Contador. As entrevistas foram feitas
separadamente e em dias diferentes, cada roteiro de entrevista foi feito especifico

para cada entrevistado.

4.1.1 O Revendedor de Gas de acordo com o0 Questionario do Anexo 1:

O primeiro entrevistado foi Revendedor de Gas, ele trabalha na area a mais
de trés anos e é um revendedor autorizado pela Ultragaz, sua revenda fica
localizada no Bairro Kidé, na cidade de Juazeiro Bahia. Sua entrevista tem como
objetivos principais conhecer a trajetoria do empreendedor, especificamente na area
de Revendedora de Gas, bem como identificar as estratégias desenvolvidas para
obter sucesso no negocio e dificuldades enfrentadas nesse ramo.

Comecamos a entrevista falando um pouco como surgiu a ideia do negécio e
porque se interessou por ingressar no setor de gas. O entrevistado argumenta que
entrou no ramo por oportunidade identificada no Bairro onde reside. Apesar de nao
ter conhecimento na area de gas, 0 mesmo ja trabalhava com comeércio e procurou
mais informacgdes sobre esse setor, afim de assim abrir uma revenda devidamente
legalizada.

Seu primeiro passo foi procurar um Consultor Comercial, no caso dele foi um
Consultor da Ultragaz, realizaram o plano de negocio para viabilizar o
empreendimento. Identificando as necessidades para elaboracdo de uma revenda,
como: o tamanho da revenda, sua capacidade de armazenamento, equipamentos,
funcionéarios, documentos, padronizacdo da revenda e dos veiculos, compra de
vasilhames e investimentos no geral.

No roteiro de entrevista, elaborado exclusivamente para cada entrevistado,

algumas afirmativas a respeito das caracteristicas de um empreendedor foram
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feitas, e o entrevistado se identificou com as carateristicas afirmadas, mas
reconhece que sdo0 necessérias atualizagbes constantes. O comerciante deve
buscar por novos conhecimentos e reciclagens, para que assim, continue atento
com seu empreendimento, evitando surpresas no seu dia a dia. Dessa forma o
revendedor acredita que o empreendedor estaria bem mais preparado para enfrentar
0 mercado e sair a frente de seus concorrentes.

Outro objetivo importante para esse trabalho € o reconhecimento sobre as
principais dificuldades enfrentadas na abertura da empresa. E na opinido do
entrevistado a documentacdo exigida, tanto documentos pessoais como
documentacdo do imével onde a empresa prestara servigos. Por isso 0 empresario
acredita que a presenca de um contador facilita, porque este ajuda na organizacao
dos documentos necessarios para evitar erros e assim acelerar o processo de
abertura da empresa.

A abertura da empresa ndo € a principal dificuldade enfrentada pelo
revendedor. O pds-abertura da empresa é que comeca a aparecer os desafios e
entdo é preciso que o negdcio seja planejado com antecedéncia, ja que o comércio
de Gas trabalha muito com “dinheiro a vista”, com isso é preciso organizar o fluxo de
caixa para entender suas Receitas e Despesas. Fora outras preocupacdes como
propaganda que precisa ser permanente com distribuicdo de imas, panfletos,
brindes e descontos, aumentando assim as despesas, sendo necessario contratar
terceiros para prestar esses servicos de divulgacgao.

O entrevistado acima afirma que ndo conhecia pessoas que trabalhavam no
setor GLP quando fez a escolha por ingressar nesse ramo, mas vendo a
oportunidade em seu bairro, 0 mesmo decidiu investir. O empreededor conclui esse
pensamento dizendo que o investimento inicial teve bom retorno, mas existem
dificuldades atuais que desmotivam como o0 caso das revendas irregulares
existentes que colocam o preco de venda baixo prejudicando revendedores, como
ele, regulares que pagam taxas e impostos.

Entdo para finalizar a entrevista, foi incluido no roteiro da entrevista, que o
revendedor falasse mais sobre essa questdo das Revendedoras ilegais. O
entrevistado diz que fica muito revoltado com a falta de fiscalizacdo, com isso muitas
pessoas trabalham de forma ilegal, com pontos de vendas que hoje em dia séo
proibidos, armazenando os vasilhames de forma ilegal, sem inspecao de bombeiros,
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com isso sem alvara de funcionamento, sem assumir as devidas exigéncias legais

para o funcionamento de uma empresa de Gas.

4.1.2. Consultor Comercial de acordo com o Questionéario do Anexo 2:

O segundo entrevistado foi o Consultor Comercial da empresa Ultragaz, que
estd nesse ramo a 6 anos, onde os objetivos da entrevista € obter informacdes
sobre: a parceria firmada entre a distribuidora e o revendedor, quais sdo 0s servi¢cos
prestados pelo distribuidor para auxiliar o revendedor no processo de abertura da
revenda, o processo de legalizacdo junto a Agéncia Nacional de Petrdleo e os
orgaos fiscalizadores.

Na entrevista foi encontrada informacdes sob o ponto de vista do
Consultor, a respeito das caracteristicas de um revendedor de gas, onde o mesmo
afirma que para entrar no ramo de revenda de gas € fundamental uma visédo
empreendedora, e diz que: “Ja trabalhar na area comercial facilita muito”. O
entrevistado também deixa claro que apresentar outros produtos para consumo na
revenda pode ser um ponto facilitador para o revendedor, como agua mineral,
registro e mangueira de extensao de gas.

Sobre a parceria firmada entre distribuidora e revendedor o Consultor da as
seguintes informacoes:

e Para se tornar um revendedor € preciso realizar uma analise de
viabilidade, por um Consultor Comercial, para avaliar a necessidade de
uma revenda na area pretendida. Apds a aprovacao da area comercial,
€ necessaria a abertura de uma empresa (CNPJ).

e Em alguns municipios, é preciso solicitar uma Analise de Orientagéo
Prévia (AOP) na prefeitura, para que seja avaliado o terreno em que
deseja construir uma revenda, antes que seja solicitado o alvara de
funcionamento e o certificado do corpo de bombeiro.

e A Ultragaz disponibiliza apoio ao revendedor na criagédo do “plano de
negocio” que visa avaliar a viabilidade do negédcio, antes mesmo de ser
iniciado, avaliando area do bairro onde a revenda vai ser instalada,
tracar metas e progresséo das vendas.

e O processo de autorizacdo para o exercicio da atividade da revenda de
Gas LP tem inicio com o cadastramento da pessoa juridica na ANP
(Agéncia Nacional de Petréleo).
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Para o Consultor, as principais caracteristicas dos revendedores cadastrados
em Juazeiro-Ba dependem muito da area de localizagdo da revenda, no momento
eles se classificam em atacadista, revendedor que ja € comerciante de outros
produtos e revendedor exclusivo de gas, predominando os revendedores familiares,
onde ramo j& existe dentro da familia.

Segundo informag@es obtidas, o primeiro passo, para abertura da empresa €
“firmar uma chancela” com a distribuidora através do envio de documentos listados
pela distribuidora, onde o empresario consegue essa documentacdo com o apoio de
um profissional contador.

Essa documentacdo € solicitada pela distribuidora a revenda e sera
encaminhada a ANP (Agéncia Nacional de Petr6leo) para avaliacdo, cerca de 30 a
40 dias a ANP lanca no diario oficial o credenciamento do novo revendedor ou
solicita novos documentos ao revendedor, caso Seja necessario para esse
credenciamento.

E importante ressaltar a informacdo dada pelo entrevistado de que os
nameros de revendas abertas superam 0s numeros de revendas fechadas. O
empreendedor precisa entender desde o inicio, que o perfil do novo consumidor
exige agilidade na entrega do gas e qualidade no atendimento.

Sobre aos servigos prestados pelo distribuidor para auxiliar o revendedor, 0
consultor afirma que a Ultragaz hoje disponibiliza de “treinamento pré-operacional”
custeado pela distribuidora para o novo revendedor, que consiste em uma estratégia
para preparar o empreendedor de forma a aumentar as chances de sucesso do
negocio. Esse treinamento oferece uma semana de aula da parte financeira,
treinamento do funcionamento de uma revenda, e parte pratica, onde o empresario
conhece uma revenda em funcionamento.

Ainda de acordo com afirmativa acima, o consultor enfatiza que: “Administrar
uma revenda nao diz respeito apenas a lidar com contas, funcionarios e problemas.
E importante que o revendedor, se planeje e organize as atividades do seu
estabelecimento, de forma a atingir seus objetivos e diminuir os riscos e incertezas”.
Neste caso administrar estd ligado ao planejamento. Esta € uma ferramenta
importante para reavaliar a administracdo do seu negocio e definir metas e
melhorias, ou seja, € um instrumento fundamental para orientar a empresa no rumo

desejado.



87

7

Outra parceria existente entre a distribuidora e o revendedor, € sobre a
divulgacdo de uma revenda, a Ultragaz possui um programa de acoes de marketing
em datas comemorativas, com disponibilizacdo de brindes para que o revendedor
ofereca ao seu cliente, reducéo de custo de notas, fornece uma quantidade inicial de
imas, fardamento, padronizacéo e plotagens da logomarca da revenda.

Com relacdo ao processo de legalizagéo junto a Agéncia Nacional de Petroleo
e 0s orgaos fiscalizadores, como foi dito anteriormente, € encaminhada toda a
documentas a ANP (Agéncia Nacional de Petréleo) e com 30 a 40 dias é emitido no
diario oficial, o certificado autorizando o funcionamento da revenda.

Com relacdo aos 6rgaos fiscalizadores, o entrevistado afirma que o maior
problema vivido hoje pelos revendedores de juazeiro € a falta de fiscalizacdo, e com
isso 0 aumento da clandestinidade de revendas, sendo abertas sem licenciamento
podendo assim distribuir gas por precos muito abaixo do mercado. Além da crise do
pais que reduziu muito o consumo nacional.

No momento esse € 0 maior desafio da ANP (Agéncia Nacional de Petréleo),
que trabalha numa campanha contra a clandestinidade, cobrando a maior
fiscalizacdo das revendas abertas, isso gera melhor distribuicdo de gas por area e
melhora da qualidade do produto que chega a casa do cliente final, que é o

consumidor de gas para cozimento.

4.1.3 Escritorio de Contabilidade de acordo com o Questionario do Anexo 3:

O roteiro da entrevista para o contador teve como objetivo entender as etapas
de abertura de empresa, e principais dificuldades desse processo de abertura de
empresa.

O entrevistado relatou a seguinte sequencia de etapas para a abertura de
uma empresa:

e Em primeiro lugar é necessario definir qual o tipo juridico da empresa,
as mais comuns sao as empresas individuais, empresa limitada/LTDA,
e microempresa. A microempresa é a que se enquadra no estudo em
guestdo. Em seguida realiza-se uma consulta comercial do nome
comercial que o empreendedor deseja colocar, para avaliar se 0 nome
ja esta cadastrado em outro empreendimento.

e Caso o0 nome comercial possa ser utilizado inicia-se uma nova etapa
chamada de “arquivamento do contrato social” na junta comercial, que
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leva cerca de 2 dias Uteis para liberar a documentacdo que o contador
deu entrada. No estado de Pernambuco esse processo € resolvido no
mesmo dia, via internet.

e A documentacdo liberada pela junta comercial permite que seja
iniciado o processo de geracdo do CNPJ (cadastro nacional de pessoa
juridica), uma vez o CNPJ emitido, pode ser solicitado o “alvara de
funcionamento” junto a Prefeitura municipal, que realiza uma vistoria
para identificar quais fiscalizacbes serdo necessarios para o
estabelecimento, como corpo de bombeiros, alvard sanitario, meio
ambiente, etc. logo em seguida é possivel liberar a “inscricdo estadual’,
e juntamente com a caixa econOomica, se emite FGTS, que no
atualmente pode ser consultado via internet, apds certificagcdo digital. A
emissao do FGTS permite o cadastro de funcionarios.

e Agora resta apenas preparar o aparato fiscal para que seu
empreendimento entre em acdo. Sera necessario solicitar a
autorizacdo para impressao das notas fiscais e a autenticacéo de livros
fiscais. Isso é feito na prefeitura de cada cidade. Empresas que
pretendam dedicar-se as atividades de industria e comércio deverao ir
a Secretaria de Estado da Fazenda. No caso do Distrito Federal,
independente do segmento de atuacdo da empresa, esta autorizacéo é
emitida pela Secretaria de Fazenda Estadual.

e Uma vez que o aparato fiscal esteja pronto e registrado, sua empresa

7

pode comecar a operar legalmente. Antes, no entanto, € necessario
certificar se tudo ocorreu bem durante os procedimentos anteriores.

O tempo de transicdo da liberacdo da empresa dura cerca de 2 a 3 dias Uteis
no estado da Bahia, e uma vez a documentacdo em maos deve aguardado a
avaliacdo desses documentos para que o processo seja deferido.

O entrevistado acredita que a formalizagdo de uma empresa exige que sejam
tomadas diversas providéncias e que o empreendedor entre em contato com 6rgaos
e instituicdes as quais cada um tem os seus proprios padrdes de funcionamento e
prazos a serem cumpridos durante o processo de formalizacdo de uma empresa.

Sendo este processo tdo complicado € aconselhavel a contratacdo de um
contador ndo apenas para a abertura de uma empresa, mas também para
escrituracdo rotineira do negacio.

Para o contador € muito importante que 0 novo empresario possua
conhecimento basico de contabilidade para o bom funcionamento da empresa, com

relacédo ao fluxo de caixa e toda parte financeira do seu dia a dia, sendo fundamental
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a terceirizacdo de servicos contabeis, para auxilia-lo na emissdo de folha de
pagamento de funcionario, pagamentos de taxas e impostos e demonstrativo
financeiro mensal, ainda que o empreendimento seja de pequeno porte. Permitindo
ao empreendedor, um maior conhecimento do cenario atual econdémico.

O momento do pais com decréscimo na economia, crise politica, indice alto
de desemprego, ndo séo favoraveis ao comércio, reduzindo os nimeros de novas

empresas abertas e diminuindo tempo de sobrevida do negécio.

4.2 Analise dos resultados e sugestdes de melhorias

Montar um disk gas pode ser um negdécio bem lucrativo, ja que gas de
cozinha n&o escolhe hora para acabar. E nessas horas que um disk gas é lembrado
pelo consumidor e com a vantagem de nao precisar sair de casa para comprar o
produto. Muitos consumidores sao clientes fiéis a determinados postos de vendas de
gas que tenham o seu préprio sistema de televendas.

Vender gas de cozinha € um tipo de negdécio que vem sendo praticado ha
Muitos anos e mesmo assim continua a pleno vapor no mercado.

Independentemente se é na zona urbana ou rural, as pessoas tem a
necessidade de comprar esse produto e se tem demanda por ele, entdo pode ser
um 6timo negdcio para vocé trabalhar.

Foi observado que existem diferentes tipos de embalagens para a
comercializacdo do Géas LP, sendo a principal delas o P-13 (utilizado em residéncias
para coccdo de alimentos). Entre as outras embalagens comercializadas estdo o
botijdo P-2 (utilizado em fogareiros e lampides), o P-20 (utiizado em moto
empilhadeiras) e o P-45 (utilizado no meio industrial, comercial e residencial).

Todo combustivel & potencialmente perigoso por ser inflamavel. Com o gas
de cozinha nao é diferente: assim como a gasolina, o alcool ou o querosene, o Gas
LP também pega fogo com facilidade ao entrar em contato com chamas, brasas ou
faiscas. A seguranca é fundamental nessas area de atuacgao.

Em linhas gerais, o Gas LP é utilizado em residéncias para as seguintes
finalidades:

e No preparo e cozimento de alimentos (coccdo): O Gas LP pode ser
considerado “o calor que obedece a vocé”, pois fornece uma chama
limpa, de grande poder calorifico e absolutamente controlavel, o que
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faz desse energético o preferido para o preparo e o cozimento de
alimentos.

e No aquecimento de ambientes: O Gés LP pode ser utilizado para
aquecer ambientes internos e externos.

Entdo o roteiro de entrevista tem essa fungdo de conhecer e identificar o
processo de abertura de uma empresa, entender o papel das instituices envolvidas,
identificar problemas e sugerir melhorias, junto a trés pessoas importantes neste
cenario.

Uma revendedora de botijdes de gas de cozinha (GLP) precisa de alvara de
funcionamento fornecido pelo Corpo de Bombeiros e pela prefeitura local para
comercializar produtos perigosos. Depois de definir o espaco onde sera instalado o
depdsito, o empreendedor deve entrar em contato com uma companhia fornecedora
de gas. Se estiver interessada em ter um distribuidor na regido pretendida, essa
companhia cadastrard o novo estabelecimento como seu representante autorizado.
O estoque maximo permitido para o depdésito sera definido pela Agéncia Nacional do
Petréleo (ANP) com base no espaco disponivel.

Analisando os dados coletados € possivel perceber que todos os
entrevistados afirmam que a principal dificuldade na abertura da empresa consiste
na documentacdo exigida para revendas de GLP, que se ndo estiver toda correta,
fica sujeita a novas analises e novos prazos. O que pode ser feito € um Check List
com 0 passo a passo dos documentos e outra sugestdo, para melhoria dessa
dificuldade, seria interessante que a Ultragaz prestasse 0 servi¢o inicial para o
revendedor, pelo menos até os primeiros meses de funcionamento da revenda.
Acelerando o processo de abertura, e permitindo maior seguranga ao novo
empreendedor.

E possivel compreender que apesar da afirmac&o de demora de prazo para a
liberacdo dos documentos para abertura da empresa. Outro fator importante
consiste na estruturacgéo fisica exigida para o funcionamento. Para comecar vender
gas de cozinha, existe um investimento inicial e o empreendedor deve ter a nogao
dos valores desse investimento.

Além do registro descrito anteriormente, vocé precisara de um grande espaco
que se encaixe devidamente as normas legais, como um galpdo ou um deposito,
para guardar seus produtos. Tera que ter um carro ou uma moto para fazer entregas

diretamente aos clientes e, logicamente, tera que comprar seus produtos para
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revender. Entdo se torna fundamental o quanto antes iniciar as atividades comercias
da revenda para obter retorno de lucro, ajudando a pagar as despesas iniciais.
Como sugestao para este comeco financeiro, 0 empresario pode tentar obter formas
de financiamentos junto a Bancos Privados e Publico.

Outra questdo importante da avaliacdo é a diversidade de produtos e servigos
que pretende oferecer ja que mesmo que a empresa tenha um produto principal,
também conhecido popularmente como “carro chefe”, € importante que ela também
ofereca produtos relacionados. Estes produtos se tornam muito importante na hora
de expandir ou de ampliar a linha de produtos ou negdécios em um determinado
canal de distribuigéo.

Durante o estudo em questdo foi possivel reconhecer que as instituicoes
envolvidas no processo de abertura de uma revenda de gas possuem papel
fiscalizador, permitindo o funcionamento de uma empresa legalizada e segura,
dentro das normais de exigéncia para as atividades que serdo desenvolvidas. E
apesar dessas exigéncias estarem crescendo, verificou-se que essa fiscalizacdo &
considerada insatisfatéria, tendo em vista a clandestinidade nesse tipo de comercio.

Essa clandestinidade é uma preocupacdo da Ultragaz como empresa lider,
reconhecendo a desmotivacdo das revendas no geral, onde a mesma deve recorrer
ao poder publico com maior rigor exigindo melhor fiscalizacdo da atividade de
revenda de gas por pessoas nao legalizadas.

Todos esses cuidados sdo importantes, pois a concorréncia nessa atividade
inclui muitos distribuidores informais, que ndo seguem normas de seguranca e
praticam precos muito abaixo do mercado. Para se destacar, a distribuidora pode
adotar taticas que caracterizem atendimento diferenciado. Por exemplo, oferecer
reparos em pequenos vazamentos nos botijdes que estdo nas casas dos clientes. O
lucro bruto nessa atividade normalmente nao passa de 30% - 70% do valor da venda
de cada botijao vao para o fornecedor. Se dispuser de um espaco extra, azulejado e
ventilado, o empresario pode vender também galées de agua mineral, alternativa
muito comum nesse ramo para alavancar receita.

Outro ponto de vista importante seria 0 melhor apoio financeiro da Ultragaz no
marketing as revendas para seu dia a dia, como desconto em notas, parcerias com
graficas para auxiliar na confeccdo de imas e panfletos, brindes como vasilhas de
plastico, chaveiros, colheres, panos de prato e entre outros acessorios diarios de

uma cozinha e campanhas em datas especiais como dias das Maes por exemplo.
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Servindo assim para estimular o consumidor final, acarretando em fidelizagao

com o cliente. Nao deixando de ressaltar que o Marketing foi identificado como uma

das ferramentas principais para o sucesso e sobrevivéncia de revendas de GLP.

Outras sugestbes sao:

Conheca como sera o seu negdécio e a maneira como ira lidar com ele.
Pergunte, pesquise e estude o0 assunto usando as mais diversas fontes
de informacdes disponiveis em sua realidade.

A possibilidade de visitar outros estabelecimentos que estejam bem
instalados é uma 6tima fonte de conhecimento. Tente conversar com
os empreendedores ou funcionarios para obter experiéncia e saber
como trabalham e onde erraram e para evitar cometer 0 mesmo erro.

Visitar instituicdbes de apoio a criacdo de empresas, como 0 Sebrae,
também ajuda muito na hora do planejamento de sua empresa. Como
muitos empresarios da mesma area tém ddvidas comuns, essas
instituicbes oferecem todo um aparato para dar suporte para o seu
planejamento. Eles podem dar informacdes sobre os riscos do negdcio,
vantagens e, inclusive, informacfes sobre o mercado de disk gas.

Para planejar, € interessante entrar na pele do consumidor e entender
suas necessidades basicas. Tente se pdr no lugar do consumidor para
ter uma melhor visdo de negdécio. Todo empreendedor tem bastante
nocdo de como um consumidor quer 0 seu gas e produtos similares e
como deseja ser tratado.

Inspirar e fazer com que o seu comércio obtenha a confianca do
consumidor € importante, ainda mais que a seguranca do seu negocio
tem relacdo direta com o volume de vendas. Demonstre por meios de
comunicacdo o0 quanto 0 seu negoécio € seguro e o0 seu produto € de
gualidade; assim, ganhara mais clientes.

Depois de o empreendedor se certificar que todo o planejamento esta
devidamente feito é hora de agir. A motivacdo por parte do empresario
€ inevitavel, mas apesar disso, tenha 0s pés no chdo e ndo hesite em
conferir tudo o que fez e a maneira como 0 seu negdécio estd sendo
montado.

Pesquisas do IBGE e DIEESE confirmam que sdo mais bem sucedidos
0s empresarios que fazem um planejamento antes de iniciar o proprio
negocio.

Certifique-se que todas as acdes estdo sendo bem feitas, como
seguranca do local, legalizacdo do disk gas, obtencdo de clientes,
compra e alocacdo de mdveis, entre outros. Escolha um profissional
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gue tenha habilidades que necessite para atender aos clientes e
monitore os resultados a partir da préatica de vendas.

e Trabalhar constantemente o Marketing e a Propaganda, atraindo
clientes.

e Se preocupar com a fidelizacéo desses clientes.

Siga o planejado, mas se necessario faca mudancas de acordo com o
objetivo a ser alcancado. Use os numeros para medir o desempenho do seu
negocio. No final de tudo, o esforco sera recompensado com a satisfacdo de misséo

cumprida.
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5. Consideracdes Finais

No estudo foi possivel perceber que, o comercio de revendas de gas depende
de diversos fatores para sobrevivéncia e sucesso, entendendo que se trata de
comercio de pequeno porte com alto custo e retorno lento.

Apés a pesquisa, 0 roteiro de entrevista foi elaborado reunindo todos os
fatores necesséarios para abertura de uma pequena empresa, através de
informacdes colhidas no referencial teodrico deste trabalho. Uma observacéo
importante e que serve para trabalhos futuros, € a inclusdo de clientes e
consumidores no roteiro de entrevista.

Para atingir os objetivos propostos foram relacionadas diversas etapas para
formalizacdo de uma empresa, quais instituicdes envolvidas nessa formalizacao, o
planejamento do empreendimento, através de um estudo de caso, a legislacao
aplicavel, os cuidados na hora da escolha de um local que seja apropriado para a
atividade que se deseja desempenhar e possiveis fontes de financiamento, dando
ao empreendedor um manual completo para montagem do seu negacio.

A fim de relacionar ferramentas e possiveis fontes de ideias para a
identificacdo de oportunidade de negocio, etapa na qual o sucesso do
empreendimento estar diretamente ligado, foram pesquisadas as maneiras como
estas oportunidades séo percebidas por empreendedor de sucesso.

O empreendedor é aquele que detecta uma oportunidade e cria um negocio
para ganhar financeiramente, assumindo riscos calculados. Concluindo que o
profissional com perfil empreendedor esta cada vez mais sendo indispensavel para
as empresas que buscam o sucesso. As organizacdes necessitam de profissionais
empreendedores preocupados na obtencdo do conhecimento para assim transpor a
barreira da concorréncia acirrada e elevar a instituicdo ao ambito da inovacao.

Observou-se ainda que para alguns autores, empreendedorismo € algo dificil
de ensinar, porque € algo intrinseco aos individuos, ou seja, as pessoas tém ou nao
tém a postura empreendedora. Mas, que ao mesmo tempo, existem habilidades e
competéncias que podem ser desenvolvidas conforme ambiente incentivador. Muitas
vezes estdo ocultas e que podem ser descobertas se levadas ao teor da
sensibilidade, como faz o curso EMPRETEC do SEBRAE. E um estimulo ao
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desenvolvimento profissional e pessoal, no sentido de transformar as pessoas e
leva-las a descoberta de novos talentos.

Na Era do conhecimento, com forte evolucdo tecnologica e altos mercados
competitivos empresas de sucesso sao aquelas que detém o conhecimento de seus
colaboradores como fonte de competividade.

Foi possivel concluir com a pesquisa que o profissional empreendedor gera
bons resultados tanto para a empresa, quanto para si préprio.

Uma das maiores dificuldades pelas linhas orientadoras para a formalizacéao
do empreendimento é a falta de informacao para com os pequenos empreendedores
que na maioria das vezes nao tem um grau de estudo e ndo tem nogéo de quanto
custa para estarem legalizados, quais 0s impostos sdo pagos, por mais que eles
identifiquem 0 seu negocio ndo sao capazes de assumi-los. Devido as estas
caracteristicas, que na maioria das vezes, o negoécio fecha rapidamente, pois nem
mesmo um contador eles procuram para tentar resolver o problema.

Com o que foi dito anteriormente, fica claro que a contratacédo de servicos de
contabilidade € de extrema importancia, para que este possa auxilia-lo da melhor
maneira, no que for referente a folhas de pagamentos de funcionéarios, quais
impostos terdo que serem pagos evitando que o revendedor trabalhe de maneira
irregular, cumprindo com todos os seus direitos e obrigagdes. Assegurando assim a
legalidade da empresa.

E fundamental estar atento a todos 0s passos e ter a consciéncia que pode
realmente concretizar o empreendimento pretendido sem o risco de ser forcado a
parar no meio do caminho por falta recurso ou de investir seu dinheiro em um ramo
decadente que proporcionara apenas um breve periodo de duragéo para o negécio.

Outro aspecto importante € ter em mente que para todo negdcio existe um
risco, podendo ser pequeno ou grande, dependendo do seu tipo. O empreendedor
deve estar atento para escolher um bom plano de negdcio para evitar riscos futuros.

Dessa forma, seguindo 0s passos propostos, analisando oportunidades com
cuidado, fazendo um plano de negécios bem estruturados e adotando boas
estratégias de Marketing o empreendedor terd muito mais chances de ver sua

revenda obter o sucesso esperado.
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APENDICE |

RELATORIO PARA O REVENDEDOR

1 - Visdo Réapida do empreendedor

a) Caracteristicas do individuo:

b) Pensamentos do empreendedor:

c) Conhecimento do empreendedor e do negdcio:
d) Planejamento do empreendedor:

2 - O que é ser um empreendedor?

3 - Os empreendedores estio despreparados? E necessario experiéncia?

4 - A abertura da empresa foi por necessidade ou oportunidade?

5 - Identifica-se como empreendedor potencial? Exemplo: vé oportunidades, tem

conhecimentos e habilidades, ndo tem medo do fracasso e atitude positiva?

6 - Processo empreendedor:

a) Identificou e avaliou a oportunidade?

b) Desenvolveu o plano de negbcio?

c) Determinou e capacitaram 0s recursos necessarios?

d) Organizou o gerenciamento do negdcio?

e) O que fazer para o éxito?

7 - Vocé possui alguma dessas caracteristicas de empreendedor? Responder sim ou

nao.

a)

b)

f)

)

Alguém que ndo se conforma com os produtos e servigos disponiveis no
mercado e procura melhora-lo?

Alguém que, por meio de novos produtos e servigos, procura 0os exigentes
no mercado?

Alguém que nédo se intimida com as empresas estabelecidas e as desafia
com seu novo jeito de fazer as coisas?

Conhece alguém que comegou um novo negocio nos Ultimos dois anos?
Existem oportunidades para se comec¢ar um novo negocio proximo onde
vive?

Possui habilidades e experiéncias necessarias para se comecar um novo
negocio?

Abrir um negadcio, € uma opcao desejavel de carreira?
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h) Quem alcanca sucesso em um novo negaocio tem status e respeito perante
a sociedade?
i) Tem conhecimento sobre novos nego6cios bem sucedidos?

8 - Quais sao as principais dificuldades encontradas, reclamacoes e o que pode ser
melhorado no comeco da abertura de uma empresa?

9 - Como foram as etapas de abertura de uma empresa?

10 - Quais as ferramentas mais importantes para auxilio na abertura de uma
empresa?

11 - Vocé concorda que todo empresario e/ou empreendedor tenha que possuir
conhecimentos basicos como: plano de negdcio, planejamento financeiro,
contabilidade, marketing, gestdo de pessoas e poder de deciséo, para poder
administrar corretamente seu negocio? Justifique.

12 - Como surgiu a ideia do negocio?

13 - Quais beneficios e propdsitos que o plano de negdécio atende?

14 - Quais passos devem ser tomados, para realizacdo de um bom plano de
negécio?

15 - Qual objetivo e missao da empresa?

16 - Sobre a empresa:

a) Tipo e posicionamento do negocio?
b) Possui indicadores de viabilidade?
c) Foi feito um resumo dos principais pontos do plano de negdcio?
d) Dados do empreendimento?

e) Setores de atividade?

f) O processo do negocio?

g) Forma juridica?

h) Fonte de recurso?

i) Investimentos pré-operacionais?

j) Qual plano de Marketing e venda?
k) Potencial de lucro e crescimento?

17 - Por que escolher o setor de Gas Liquefeito de Petroleo (GLP)?

18 - Ja possuia conhecimento na area ou conhece alguém que trabalhe nesse
setor?

19 - Como se caracteriza o revendedor de GLP?

20 - Como esta o mercado de GLP na regiao?
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21 - Os habitos da populacao sofrem mudangas? Em casos como na crise
econOmica?

22 - Qual é o posicionamento dos concorrentes e as estratégias destes, observadas
por vocé?

23 - Competitividade do mercado?

24 - Qual o perfil do novo consumidor?

25 - Elaboracédo de uma revenda:

a) Mercado

b) Localizacéo

c) Equipamentos

d) Funcionarios

e) Procedimentos

f) Legislagao especifica
g) Divulgacao

26 - Qual a importancia de Ferramentas do Marketing e Contabilidade Basica? S&o
importantes para sobrevivéncia de uma empresa?

27 - A contabilidade é feitar por um contador?

28 - Como é feito o fluxo de caixa? Existem dificuldades no dia a dia?

29 - E utilizado algum sistema eletronico?

30 - Sobre o Plano de Marketing:

a) Existe um plano de marketing?

b) Estratégias promocionais?

c) Uma estrutura de comercializagdo?

d) Estratégia de preco?

e) Apresentacao do produto e servico?

f) Mercado, necessidades, desejos e demandas?
g) Plano de venda?

h) Plano de propaganda?
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APENDICE Il

Relatdrio para o Consultor Comercial

1 - Os empreendedores estio despreparados? E necessario experiéncia?

2 - Procura Identificar se o empreendedor tem potencial? Exemplo: vé
oportunidades, tem conhecimentos e habilidades, ndo tem medo do fracasso e
atitude positiva?

3 - Na abertura de uma empresa, na maioria dos casos, VOcé percebeu ou percebe
se 0 empreendedor:

a) Identificou e avaliou a oportunidade?

b) Desenvolveu o plano de negdcio?

c) Determinou e capacitaram 0s recursos necessarios?
d) Organizou o gerenciamento do negdcio?

e) O que fazer para o éxito?

4 - Quais sao as principais dificuldades encontradas, reclamacdes e o que pode ser
melhorado no comeco da abertura de uma empresa?

5 - Vocé concorda que todo empreséario e/ou empreendedor tenha que possuir
conhecimentos basicos como: plano de negdcio, planejamento financeiro,
contabilidade, marketing, gestdo de pessoas e poder de decisdo, para poder
administrar corretamente seu negocio? Justifique.

6 - Sobre 0 negocio do novo empreendedor, vocé observa:

[) Tipo e posicionamento do negocio?
m) Possui indicadores de viabilidade?
n) Foifeito um resumo dos principais pontos do plano de neg6cio?
0) Dados do empreendimento?

p) Setores de atividade?

q) O processo do negocio?

r) Forma juridica?

s) Fonte de recurso?

t) Investimentos pré-operacionais?
u) Qual plano de Marketing e venda?
v) Potencial de lucro e crescimento?

7 - H& quanto tempo trabalha no setor?
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8 - Como se caracteriza o revendedor de GLP?

9 - Como esta o mercado de GLP na regido?

10 - Os héabitos da populacdo sofrem mudancas? Em casos como na crise
econOmica?

11 - Além do cozimento, quais outras utilizacbes?

12 - Qual sdo o posicionamento dos concorrentes e as estratégias destes,
observadas por vocé?

13 - Competitividade do mercado?

14 - Qual o perfil do novo consumidor, seus desejos, necessidades, preferencias e
fidelidade?

15 - Na elaborac&o de uma revenda, vocé acompanha junto com o empreendedor:

h) Mercado

i) Localizacéo

J) Equipamentos

k) Funcionarios

[) Procedimentos

m) Legislacdo especifica
n) Divulgacao

16 - Fale um pouco da importancia da Ferramenta como a Contabilidade Bésica
para sobrevivéncia de uma empresa?

17 - Qual a taxa de Mortalidade das empresas?

18 - Existem dificuldades no dia a dia? Se sim fale um pouco.

19 - Sobre o Plano de Marketing:

i) Existe um plano de marketing?

j) Estratégias promocionais?

k) Uma estrutura de comercializagéo?

[) Estratégia de preco?

m) Apresentacéo do produto e servigo?

n) Mercado, necessidades, desejos e demandas?
o) Plano de venda?

p) Plano de propaganda?

20 - Sobre a Agéncia Nacional de Petréleo (ANP):

a) Autorizacdo da ANP ao revendedor?
b) Revendedor credenciado por distribuidor
c) Periodo de transicao

21 - Fale sobre a atuacao dos agentes de fiscalizacao:
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APENDICE llI

RELATORIO PARA O CONTADOR

1 - Visao empreendedora da regido e qual crescimento?

2 - Os empreendedores estdo despreparados? E necessario experiéncia?

3 - A abertura de empresa € por necessidade ou oportunidade?

4 - Na abertura de uma empresa, na maioria dos casos, vocé percebeu ou percebe

se 0 empreendedor:

a) Identificou e avaliou a oportunidade?

b) Desenvolveu o plano de negdcio?

c) Determinou e capacitaram 0S recursos necessarios?

d) Organizou o gerenciamento do negdcio?

e) O que fazer para o éxito?

5 - Quais séo as principais dificuldades encontradas, reclamacdes e o que pode ser

melhorado no comeco da abertura de uma empresa?

6 - Como séo as etapas de abertura de uma empresa? Fale s obre elas:

a)
b)
c)
d)
e)
)
9)
h)
i)
)
K)
1)

Tipo Juridico

Consulta comercial

Nome comercial

Arquivamento do contrato social
Solicitagdo do CNPJ

Alvara de licenca

Inscricao estadual

Alvara sanitario

Matricula no cadastro especifico no INSS
Inscrigdo municipal

Autorizacao da secretaria do meio ambiente
Autorizacao do corpo de bombeiro

m) Vistoria de higiene e seguranca do trabalho

n)
0)
p)
a)
r

Inscricdo na delegacia regional do trabalho
Inscricdo no FGTS

Inscricdo no sindicato patronal

Livros fiscais exigidos

Impresséo das notas fiscais
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7 - Qual sua opinido referente ao tempo de transicdo, as documentacdes exigidas e
sobre o papel dos 6rgéos fiscalizadores?

8 - Quais as ferramentas mais importantes para auxilio na abertura de uma
empresa?

9 - Sobre 0 negocio do novo empreendedor, vocé observa:

w) Tipo e posicionamento do negocio?
X) Possui indicadores de viabilidade?
y) Foi feito um resumo dos principais pontos do plano de neg6cio?
z) Dados do empreendimento?
aa)Setores de atividade?

bb)O processo do negoécio?

cc) Forma juridica?

dd)Fonte de recurso?
ee)Investimentos pré-operacionais?

ff) Qual plano de Marketing e venda?
gg)Potencial de lucro e crescimento?

10 - Fale um pouco da importancia da Ferramenta como a Contabilidade Bésica
para sobrevivéncia de uma empresa?

11- Qual a taxa de Mortalidade das empresas?



