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Sumario Executivo

Este plano de negdcios tem como objetivo apresentar aos investidores a proposta de
criacdo de uma revenda de gas LP, chamada Fast Gas, que focarad suas vendas no produto
P13, e buscara como principal diferencial a agilidade e a rapidez no atendimento. O principal
fornecedor e parceiro sera a distribuidora Nacional Gas Butano, através de sua unidade
situada no Pdlo Petroquimico de Maua-SP.

A Fast Gas atuara na cidade de Santo André, no estado de S&o Paulo, na regido do
Jardim Milena e bairros vizinhos, num raio de até 2 km. Seu mercado sera o de consumidores
das classes B, C e D, que ndo disponham de gas encanado em suas residéncias ou
estabelecimentos comerciais, necessitando deste produto basico no dia-a-dia, principalmente
no cozimento de alimentos.

O capital sera investido principalmente na aquisicdo de veiculos (R$ 54.000),
construcdo de infra-estrutura (R$ 35.200), equipamentos de seguranca, utensilios e
eletrodomésticos (R$ 18.863) e no capital de giro (R$ 33.837). O custo pré- operacional serd
de R$ 8.610 e o custo de estoque serd de R$ 8.302.

A perspectiva para 0 negocio é bastante positiva, pois quando analisamos 0 consumo
aparente de P13 no estado de S&o Paulo nos ultimos anos verificamos um quadro de relativa
estabilidade na demanda.

Se a demanda é grande para as principais produtoras, ha também crescimento
substancial da margem bruta das revendas em S&o Paulo. A partir de 2006, os ganhos dos
revendedores foram substanciais até o ano presente.

Em sintonia com a margem bruta da revenda, é possivel perceber que o preco do P13
para a distribuicdo também subiu em consonancia com 0s mesmos periodos nos quais o0
ganho foi alto, se mantendo constante na casa dos 2% ao ano.

Por fim, em relacdo ao preco final, houve grandes oscilacbes, mas foram sempre
positivos, com crescimento recorde em 2010 de 11%, com um pre¢o médio ao consumidor de
R$ 37,64.

A estimativa de crescimento dos empreendedores é de 10% ao ano.

O investimento inicial é de aproximadamente R$ 160.000 (R$ 158.812,37) e devera
ser obtido através de capital proprio dos sécios. O tempo de retorno estimado € de quatro
anos.

O tempo estimado para a abertura e funcionamento do negdcio é de sete meses, com
gastos aproximados de R$ 6.630 em documentos solicitados pelos 6rgéos publicos, tais como
Prefeitura de Santo Andre, Corpo de Bombeiros Militar e ANP (Agéncia Nacional do
Petroleo).

Os empresarios possuem formagdo profissional, sendo que um dos sécios adquiriu
relativa experiéncia no setor de distribuicdo de gas, trabalhando atualmente em uma unidade
da Nacional Gas Butano, com passagem nos setores de Recursos Humanos, estatistica e
Logistica.



1. Plano Estratégico

1.1. Historia do gas LP no Brasil

A distribuicdo de géas liquefeito de petroleo (Gas LP ou simplesmente GLP) no Brasil
surgiu em meados da década de 30, atraves da venda de gas engarrafado. Neste periodo, o gas
comercializado no Brasil era o propano.

O propano, uma espécie de hidrocarboneto, tinha sua utilizacdo empregada no
acionamento dos motores dos dirigiveis (Zeppelins), e ap6s a supressdo do seu uso nestes
veiculos (devido ao perigo de acidentes), foi gerado um grande estoque deste produto
armazenado no pais.

No inicio, 0os consumidores estavam receosos com um produto tdo inovador, e, além
disso, havia a preocupacao de alterar seus habitos e se verem diante da ndo continuidade do
engarrafamento, armazenamento e fornecimento do gas, que nesta época vinha especialmente
do México e dos Estados Unidos. Além disso, havia o problema do preconceito do povo em
relacdo ao gas, que incluia o medo de explosdo e a teoria de que o gas daria “gosto ruim a
comida”.

Com o passar dos anos, foram realizados grandes investimentos na producdo de
petréleo no Brasil, culminando inclusive com a criacdo da Petrobras (Petréleo Brasileiro), em
1953, por Getulio Vargas, e com melhorias em toda a sua cadeia produtiva, garantindo
continuidade e solidez ao negdcio.

Hoje, mesmo com a crise energética que ameaca o planeta (uma possivel escassez de
petréleo no futuro), a exploracdo do gas natural continua em crescimento. De acordo com
dados da ANP, em janeiro de 2011, houve um aumento de aproximadamente 13,2% na
producdo de gas natural se comparada ao mesmo més em 2010, e os valores, em geral,
tendem a crescer.

1.2. Contextualizacéo do Setor

1.2.1. Ambiente Regulatorio

Em linhas gerais, o setor de gas LP é marcado por uma legislacéo e fiscalizacdo bem
especificas, com regras, procedimentos e normas que devem ser observadas. Todas as
instalacdes e o proprio fornecimento de gas devem respeitar rigorosamente as normas
brasileiras da ABNT e a portaria do DNC (Departamento Nacional de Combustiveis)
N°27/1996, que estabelece condigdes minimas de seguranca das instalagbes de
armazenamento de recipientes transportaveis de gas LP. Tudo isso é necessario para que haja
uma garantia do controle de seguranca, pois trata-se de um produto altamente inflaméavel e
perigoso.

Considerando as especificidades que esse ramo de negdcio requer, é imprescindivel
que o responsavel direto (gestor) seja assessorado por profissional altamente qualificado e
conhecedor de todas as normas emanadas pela ANP.



1.2.2. Fornecedores

O mercado de distribuicdo de botijdo de gas conta com uma ampla rede distribuidora,
composta tanto pelas proprias distribuidoras como também pelos pontos de venda
(revendedores).

As distribuidoras recebem o seu insumo, o gas LP, em sua totalidade da Petrobras,
que detém o monopolio deste setor. As distribuidoras de gas, por sua vez, revendem o
produto envasado (em botijées) para as revendedoras, que por sua vez os distribuem ao
consumidor final.

As distribuidoras de gas de grande porte, que no Brasil sdo poucas (isto pelo fato de
que a ANP — Agéncia Nacional de Petréleo - restringe o numero de botij6es de gas as marcas
de cada uma dessas distribuidoras), controlam o mercado neste segmento. Desta forma, a
insercdo de novos distribuidores de grande porte e com marca prépria ndo tem espago no
mercado. Com isso, a Unica opcdo é atuar como revendedora de uma grande distribuidora, ja
consolidada no mercado. H& possibilidades para que novos revendedores, de pequeno porte,
se estabelecam neste mercado.

1.3. Oportunidade

1.3.1. Desempenho do setor

A partir de dados da propria ANP, que tomam por base o estado de Sdo Paulo, €
possivel chegar a conclusdo de que o mercado de gas LP (em nosso caso, na forma do
produto P13 principalmente') continua sendo um mercado altamente atrativo, e que aponta
sinais de expansdo. Mesmo em se tratando de uma commodity, tem consumo e espaco
primordial entre as necessidades basicas da maioria dos consumidores que o utilizam, sendo
um produto basico para grande parte da populacdo (lembrando que a outra “parte” da
populacdo utiliza o gas natural encanado e 0 GNV para os veiculos). Ainda que haja recentes
esforcos na utilizagdo e na ampliacdo da rede de gas encanado, o gas LP encontra maior
facilidade de aceitacdo, seja pelo seu preco, seja pela sua facilidade de penetracdo em
diversos lugares nos quais o gas encanado ainda ndo chega, e nem tdo cedo chegara.

Quando analisamos o consumo aparente de P13 no estado de Sdo Paulo entre os anos
de 2007 a 2010, percebemos que, entre 2007 e 2008 houve crescimento; que entre 2008 a
2009 houve leve retracdo e que em 2010 houve uma recuperagdo, o que torna o quadro
relativamente estdvel, numa demanda que gira numa média de mais de um bilhdo de
unidades/ano.

! O produto com maior volume de vendas é o P13, representando 59% das vendas de gés envasado em 2010 no
estado de Sao Paulo. A seguir veremos que ha outros produtos como o P2, P5 e P45 que podem ser oferecidos
nas revendas.



Tabela 1: Consumo no Estado de Sdo Paulo em unidades de P13

CONSUMO APARENTE DE P13 EM SAO PAULO

COMPANHIA 2007 2008 2009 2010

COMPANHIA ULTRAGAZ S.A. 379.685.890 376.156.356 373.827.470| 370.211.852
COPAGAZ DISTRIBUIDORA DE GAS LTDA. 116.431.961 119.699.917 114.850.149| 115.743.642
NACIONAL GAS BUTANO DISTRIBUIDORA LTDA. 145.967.426 145.228.811 137.950.145| 131.814.329
SHV GAS BRASIL LTDA. 110.759.862 111.298.820 106.565.715| 113.431.265
LIQUIGAS DISTRIBUIDORA S/A. 245.212.407 253.558.877 257.318.979| 263.712.284
OUTRAS DISTRIBUIDORAS 111.627.218 105.772.517f 104.527.111 96.764.859
TOTAL 1.109.684.764| 1.111.715.298(1.095.039.569( 1.091.678.231

Crescimento Anual I | 0,2% -1,5% -0,3%

Média 2007-2010 | 1.102.029.465 |

Fonte: Sindigas

Se a demanda é grande para as principais produtoras, houve também crescimento
substancial da margem bruta das revendas em Sdo Paulo, especialmente a partir do ano de
2006, chegando ao seu apice no ano de 2010. Entre 2003 e 2005, a variacdo da margem era
pouco atrativa ou até mesmo negativa; no entanto, a partir de 2006, os ganhos dos
revendedores foram substanciais, e o crescimento aconteceu de maneira bastante grande,
apenas com for¢ca menor no ano de 2008 (crescimento de apenas 5% na margem, mas
substancialmente maior que os valores registrados entre 2003 e 2005).

Tabela 2: Margem Bruta Unitaria de P13

MARGEM BRUTA DA REVENDA EM SAO PAULO
MEs 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
JANEIRO RS 517[RS 497 |RS 440[RS 454 |RS 453 | RS 579|RS 58| RS 569 |RS 11,18
FEVEREIRO RS 452|RS 462[RS 447[RS 451[RS 412[RS 566[RS 570[ RS 558|R$ 11,38
MARGO RS 418 | RS 468[RS 466|RS 455|RS 416[RS 546 RS 522[RS 557 |R$ 11,51
ABRIL RS 506|RS 493|RS 471|RS 453|RS 460|RS 554|RS 543| RS 578 |R$ 11,37
MAIO RS 451|RS 471|RS 486|RS 474|RS 471|RS 557|RS 538| RS 602|RS 11,48
JUNHO RS 497|RS 464|RS 478| RS 492|RS 460[RS 529[RS 617| RS 7,61|RS 11,62
JULHO RS 499 |RS 449[RS 486|RS 506|RS 527|RS 513|RS 624 |RS 833|RS 11,44
AGOSTO RS 367|RS 461|RS 481|RS 494[RS 552[RS 542[RS 622[ RS 805]|RS 10,99
SETEMBRO RS 336|RS 464|RS 482[RS 368[RS 546 RS 549| RS 6,06 RS 1089 | RS 11,16
OUTUBRO RS 419|RS 456 RS 479[RS 383[RS 538[RS 599|RS 605]|RS 11,16 | R$ 11,33
NOVEMBRO RS 594|RS 441[RS 426|RS 411[RS 566|RS 578 RS 598 [RS 11,30 [ RS 11,30
DEZEMBRO RS 545 RS 435]RS 460[RS 424[Rs 579[RS 593[RS 584[RS 11,12 | RS 10,99
TOTAL [R$ 467|RS 463]RS 467|RS 447[RS 498[R$ 559[R$ 58| RS 809]R$ 11,31
VARIAGAO DA
MARGEM BRUTA -1% 1% -4% 11% 12% 5% 38% 40%
MARGEM BRUTA DA REVENDA EM SAO PAULO

Fonte: Sindigas

Em sintonia com a margem bruta da revenda, é possivel perceber que o preco do P13
para a distribuicdo também subiu em consonancia com 0s mesmos periodos nos quais o
ganho foi alto. Apds experimentar grande explosdo no primeiro ano de anélise (no ano de
2003, os precos pularam de R$ 19,37 para R$ 24,14 em média, representando uma variagdo
de 25%), apresentou forte recuo em 2004, chegando esta variacdo a ter valores negativos em
2005. No entanto, houve um expressivo crescimento de 5% em 2006 (com pre¢os médios de
R$ 24,79), crescimento este que diminuiu nos anos seguintes, até 2010, mas que se manteve
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constante na casa dos 2% ao ano (exceto em 2008 quando ndo houve crescimento). O preco
médio em dezembro de 2010 foi de R$ 26,332,

Por fim, em relacdo ao preco final, sendo o consumidor o ultimo elo da cadeia de
producédo, o preco final sofreu grandes oscilagdes entre 2002 e 2003 (no ano de 2003, os
pregos pularam de R$ 24,04 para R$ 28,77 em média, representando uma variagdo de 20%),
mas com estagnacdo em 2004 (0%) e recuo em 2005 (-2%). J& entre o periodo que vai de
2006 a 2010, os numeros também oscilaram bastante, mas foram sempre positivos, com
crescimento recorde em 2010 de 11%, com um preco médio ao consumidor de R$ 37,64°.

1.4. Concorréncia no Setor
A concorréncia pode ser contextualizada tanto no nivel dos distribuidores, que séo os
fornecedores das revendedoras, quanto das proprias revendedoras.

1.4.1. Concorréncia dos Distribuidores

Atualmente, de acordo com a ANP, o mercado de Gas LP é composto por quatorze
empresas distribuidoras, sendo que as quatro maiores detém aproximadamente 90% de
participacdo do mercado. As principais empresas sdo: a Nacional Gas Butano, a
AgipLiquigas (recentemente adquirida pela Petrobras), a Ultragaz e o SHV Gas (pertencente
ao Grupo SHV, formado pela fusdo da Supergasbras e da Minasgas).

Para um melhor entendimento do market-share das distribuidoras no Brasil, foi
elaborado o seguinte gréafico:

Gréfico 1: Participacdo das Distribuidoras de Mercado Nacional
Market Share

174/, 0% 02%%
361%

748%%

PARE
 ULTRAGAZ

1866%
| SHV GAS BRASL

B LIQUIGAS

Bl NACIONAL GAS

B COPAGAZ

B OUTROS
FOGAS

f AMAZONGAS

B REPSOL

Fonte: Sindigas / 2010

2 para maiores detalhes, consultar a tabela 11 do anexo 3, na pagina 56.
® Para maiores detalhes, consultar a tabela 12 do anexo 3, na pagina 56.
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1.4.2. Concorréncia dos Revendedores
Santo André possui 136 revendedores de gas LP, sendo 20 destes revendedores da
Nacional Gas Butano.

Foi verificado que no bairro no qual pretende-se estabelecer o negdcio ha apenas um
concorrente direto, que € uma revenda da Copagaz. Este deposito esta no local ha cerca de
oito anos e pratica um preco final ao consumidor de R$ 37,00 pelo P13.

Ha outros concorrentes na regido, destacando-se:

. Uma revenda da SupergasBras no Jardim Milena, fornecendo gas LP P13 a R$ 38,00.
Também fornece P2 e P45 (a R$ 18,00 e R$ 152,00, respectivamente);
o Uma revenda da Ultragaz a aproximadamente 2 km do local no qual pretende-se

estabelecer a Fast Gé&s, no Jardim do Estadio, fornecendo gas LP P13 a R$ 40,00 no
local e a R$ 43,00 para entregas. Por estarem em uma regido comercial, fornecem
também o P2, P5 e P45 (a R$ 19,00, R$ 29,00 e R$ 145,00, respectivamente);

o Uma revenda da Copagaz a aproximadamente 2 km da Fast Gas, no Jardim do Estadio
(sem informacdes adicionais); e
o Uma revenda da Liguigas a aproximadamente 4 km do local no qual pretende-se

estabelecer a Fast Gas, no Jardim Santa Cristina, fornecendo gas LP P13 a R$ 40,00.
Também fornece P20 e P45 (a R$ 65,00 e R$ 150,00, respectivamente).

Com isso, foi possivel confirmar que ndo ha nenhuma revenda da Nacional Gas
Butano na regido na qual pretende-se estabelecer a Fast Gas.

Mesmo que aparentemente se considere inviavel abrir uma nova revenda no Jardim
Milena e imediacfes, localidade na qual ja existem outras quatro revendas em
funcionamento, o grupo considerou que todas as demais em funcionamento ndo conseguem
atender toda a demanda e, por conseqliéncia, acabam prestando servicos ruins ou de baixa
qualidade ao cliente. Esta seria a oportunidade que a Fast Gas teria para penetrar neste
mercado ja bastante disputado, mas ainda ndo satisfatoriamente atendido.

1.5. Processo de producdo e distribuicao
O produto a ser vendido, ou seja, o gas LP P13, ja é fornecido na sua forma final as
revendedoras, que simplesmente o distribuem ao consumidor final.

Para que seja feita a distribuicdo do gas LP P13, h4 vendedores atuando diretamente
nas ruas com veiculos de carga de pequeno porte (como Pick-ups) ou médios (pequenos
caminhdes). Também ha venda no deposito (loja), mas a participagdo deste tipo de venda
acaba sendo baixa, pois os clientes preferem a comodidade de receber o produto em casa.
Pode ser agregado valor com servigos (como pequenos reparos na instalagcdo do cliente) ou
brindes.

Para que o gas LP P13 chegue aos lares dos consumidores, existe uma ampla cadeia
logistica, conforme a figura a seguir:
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Figura 1: Cadeia de Abastecimento
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Fonte: Autores

1.6. Sensibilidade do Mercado

Primeiramente, o cliente é extremamente sensivel ao preco e a marca, pois a diferenca
de precos entre 0s concorrentes ndo costuma ser muito grande, o que dificulta a fidelizacdo da
clientela. As vezes, por valores muito pequenos, o cliente acaba migrando para o concorrente,
ja que ird adquirir aparentemente 0 mesmo produto e ainda pagando menos. Com relacdo a
marca, pode-se dizer que os distribuidores mais tradicionais como a Ultragaz e a Liquigas sao
as mais lembradas entre os consumidores.

Em segundo grau de importéncia destaca-se a localizacdo da revenda, uma vez que
alguma parte dos clientes opta por retirar o produto diretamente no ponto de vendas ou
acredita que uma revenda mais préxima ira entregar o produto com maior velocidade.

Em terceiro lugar de importancia destaca-se o atendimento e a qualidade do servigo
prestado juntamente com o produto. Como é de costume no setor de servigos, 0S
consumidores estdo cada vez mais buscando estabelecimentos que possuam um atendimento
diferenciado e cordial, que perceba as necessidades do cliente e que o atenda sempre do modo
mais cordial possivel.

Em quarto grau de importancia destaca-se a apresentacdo do produto e a durabilidade
dos botijoes. Botijoes amassados, enferrujados ou com a pintura descascada ndo agradam
principalmente as donas de casa. Mesmo sabendo que o essencial é o conteudo do botijao, é
importante que 0 mesmo esteja bem apresentavel, e que transmita ao consumidor a ideia de
seguranca e de superioridade do produto. Preocupacdo igual deve-se ter com aqueles que
vendem e entregam o produto dentro das residéncias: a utilizacdo de fardamento, cracha de
identificacdo, sapatos engraxados e equipamentos de seguranca. Todo este aparato serve para
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transmitir confianga e seguran¢a ao consumidor, que recebe em sua casa uma pessoa
desconhecida.

Por fim, com relacdo ao prazo de entrega, sabe-se que muitos clientes ndo dispdem de
botijdo reserva cheio em suas casas, e acabam necessitando do produto em ocasides de
emergéncia, principalmente durante o cozimento dos alimentos. Desta forma, o cliente
procura 0 numero de telefone mais préximo ao seu alcance (em geral disponivel em iméas de
geladeira e panfletos), sem se preocupar tanto com a marca ou com o fornecedor, mas sim
com a entrega imediata. Desta forma, quem atende mais rapido o cliente, consegue efetuar a
venda.

Gréfico 2: Fatores que mais influenciam a escolha dos consumidores
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Fonte: Autores

1.6.1. Comportamento dos Clientes, quanto a marca, ao preco, a garantia, prazo de
entrega, atendimento e percepc¢do da concorréncia

De acordo com pesquisa na regido onde pretende-se estabelecer a empresa’, foi
verificado que algumas marcas como a Ultragaz vendem mais “facil” devido a boa reputago,
ao tempo e a fatia que ja possuem no mercado. Neste caso, a elasticidade da demanda é
menor. Em relagdo a Nacional Gaés, verificamos que os seus clientes buscam revendedores
que oferecam um servico com entregas rapidas, com produtos dotados de boa apresentacao e
com meios de pagamento diversificados (inclusive em alguns lugares ha a pratica da “venda
fiada”, através da qual o consumidor que esta devendo, para retirar um botijdo cheio, deve
primeiro saldar o débito da venda anterior).

Ha também grande influéncia do vendedor de rua, que sabe cativar e conquistar 0s
clientes, conhecendo-os pelo nome, estabelecendo vinculos e perguntando continuamente as
pessoas se estas ndo querem receber o gas naquele dia ou naguela semana em sua casa. Isto
cria vinculagdo do cliente & pessoa do vendedor (e conseqlientemente a propria marca),
facilitando vendas futuras.

Conversando também com algumas donas de casa, que sdo aquelas que mais utilizam
e conhecem o produto, percebe-se que ha diferencas sim entre algumas marcas quando o
assunto € o tipo de chama produzida na boca do fogdo. Algumas senhoras se queixam que
determinadas marcas de gas costumam deixar o fundo das panelas bastante escuro, o que nao
implica nenhum dano direto ao sabor dos alimentos ou a prépria salde, mas que tem impacto

* Para maiores detalhes, consultar o apéndice C, na pagina 35.
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negativo no conjunto, pois toda dona de casa quer ver suas panelas brilhando, sem manchas
que depois dificultem a sua limpeza.

1.7. A Empresa

A empresa em estudo neste presente trabalho denomina-se Fast Gas e devera operar
na revenda de gas LP para consumidores residenciais e comerciais, especialmente para 0s
produtos de gas envasado P13 e eventualmente para P2 e P45.

1.7.1. Definicdo do Negocio

Prentende-se estabelecer uma revenda de gas LP da bandeira Nacional Géas Butano,
com classe de operacdo nimero 2 que devera operar com no maximo 120 botijdes de 13 kg,
atendendo bairros da regido Sul de Santo André e atendendo a populacédo das classes B, C e
D.

1.7.2. Missao, Visao e Valores

Misséo
Fornecer gds LP para pequenos e meédios consumidores em suas diferentes
necessidades, atuando de forma segura e ética, respeitando a comunidade local, buscando

atingir os objetivos de forma harménica com o ambiente e com a populacéo e, desta forma,
garantir produtos adequados que contribuam com o desenvolvimento da regido.

Visao

Ser a maior revendedora de gas do Jardim Milena e conseguir expandir 0 negocio para
outras unidades.

Valores

A Fast Gas atuara garantindo valores que valerdo para seus colaboradores e para seus
clientes, a saber: ética, seguranca, qualidade, respeito, trabalho em equipe, aprendizado
continuo e responsabilidade socioambiental.

1.7.3. Localizagcdo da Empresa

O local em que pretende-se estabelecer o negocio esta situado na Rua Otavio Candido,
numero 1953, no Jardim Milena, no municipio de Santo Andrés. O negdcio visa atingir, além
do Jardim Milena, também os moradores do Jardim Alvorada, do Jardim Las Vegas, do

® As fotos do terreno e da regi&o na qual pretende-se constituir a Fast Gas estdo disponiveis no apéndice D, nas
paginas 40 e 41.
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Jardim Cristiane e da Vila Linda, que sdo circunvizinhos. Esta regido contempla
aproximadamente 2% da area geografica do municipio de Santo André e a sua populacao esta
estimada em 43.000 habitantes, o que representa cerca de 6% da populacéo de Santo Andre.

Figura 2: Mapa de localizagdo da empresa
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Fonte: Google Maps

1.8. Anélise SWOT

O mapeamento da analise SWOT da Fast Gas pode ser resumido da seguinte forma:

Quadro 1: Analise SWOT

Pontos Fortes
Localizagdo em ponto J
estratégico;

N&o se trata de uma
franquia, o que evita o o

Pontos Fracos
Inexperiéncia dos
empresarios com
empreendimentos proprios;
A marca Nacional Gés

Ambiente . . XL
Interno pagamento de royalties e Butano ainda ndo € muito
outras taxas as conhecida entre 0s
distribuidoras; consumidores.
Possibilidade da revenda
de outras marcas;
Gestdo Profissional.
Oportunidades Ameacas
Relativo baixo nimero o Expansao do gas encanado
de concorrentes na da Comgas.
Ambiente regiao; o Relativa demora na
Externo Altas margens da obtencéo da autorizacdo da
revenda. ANP, bombeiros e

prefeitura para abrir o
negaocio.

Fonte: Autores

Com relacéo aos pontos fortes, destacamos a localiza¢cdo como um ponto positivo por
ser uma regidao predominantemente em desenvolvimento, mas que ainda ndo possui muitos
condominios verticais (que em geral ndo utlizam o gas envasado). Também destacamos o fato
da Nacional Gas Butano ndo ser uma franqueadora, proporcionando, portanto, que as
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revendedoras tenham maior liberdade na sua estratégia, sem serem oneradas com altas taxas
de franquia. Além disso, a Nacional Gas Butano permite que suas revendedoras
comercializem produtos de outras fornecedoras (limite de trés), permitindo uma maior
flexibilidade de distribuicdo. Destacamos ainda a intencdo de que a empresa seja formada e
gerida por profissionais com nivel superior e com grande conhecimento do setor.

Como pontos fracos, destacamos o fato da marca da Nacional G&s Butano ainda néo
ser muito conhecida no estado de S&o Paulo em geral, apesar de ser lider absoluta em outras
regides do pais, como a Norte e a Nordeste. Ainda deve-se lembrar que a empresa sera
formada por profissionais que ainda ndo tém experiéncia em negdécio préprio, 0 que aumenta
0 risco do negaocio.

Como oportunidade, destacamos o fato da regido ainda ter poucas empresas
revendedoras de gas LP, salientando que ha apenas uma no mesmo bairro e apenas cinco em
um raio de 4 km. H& também a atratividade da margem bruta da revenda, que é
aproximadamente de R$ 11,00 em média, e que pode ser considerada bastante alta.

Por fim, temos como maior ameaca a expansdao do gas encanado, que se
implementado por completo na regido, aniquilara todas as revendas de gas LP. Consideremos
que esta possibilidade ndo é relevante no curto prazo, em especial pelo fato de haverem
poucos edificios na regido (que seriam atendidos por gas encanado) e pelo fato de ser uma
regido em desenvolvimento. Outro ponto fraco é o tempo para a abertura da empresa, que
além dos prazos normais demorados no Brasil, ainda necessita obter autorizacdes da ANP e
do corpo de bombeiros, que poderiam em alguma instancia atrasar ou até mesmo impedir a
abertura na empresa.

2. Plano de Marketing

2.1. Segmentacao, diferenciacdo e posicionamento

Segmentacao

Uma revenda de gas LP ndo dispde de uma ampla gama de produtos a serem
comercializados. O produto mais vendido entre as revendedoras € o P13, que € o botijdo de
13 kg utilizado em fogdes residenciais para cozinhar alimentos. Os outros tamanhos
disponiveis sdo o0 P2 de 2 kg, o P5 de 5 kg, o P20 de 20 kg (voltado para o uso industrial,
principalmente como combustivel para empilhadeiras), o P45 de 45 kg e o P90 de 90 kg.
Tendo em vista que 0 P13 corresponde a 59% do total vendido no mercado, a empresa Fast
Gas ird focar neste segmento de produto. Sendo assim, o primeiro critério de segmentacao
sera por produto.

Outro ponto relevante para as revendedoras de gas LP é o fato de que as
distribuidoras, em geral, delimitam o niUmero de empresas autorizadas a vender o seu produto
geograficamente. No caso da Nacional Gas Butano, ndo ha um limite de revendedores que
podem atuar em uma mesma regido. Mesmo assim, 0 negécio de revenda de gas depende
bastante da agilidade na entrega do produto aos consumidores. Sendo assim, definir um raio
de atuacdo para o atendimento das tele-entregas e vendas diretas nas ruas é fundamental para
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a otimizacdo dos custos logisticos e para a entrega rapida. Desta forma, o segundo critério de
segmentacdo é o geografico.

Por fim é importante identificar quem é o consumidor final do P13. Pela caracteristica
predominante do uso residencial, o0 P13 é em geral comprado pelas donas de casa. Além
disso, verifica-se que o gas encanado vem cada vez mais atingindo os bairros mais ricos,
enquanto que os bairros menos abastados acabam n&o sendo atendidos por esta solugéo.
Desta forma, o critério de segmentacdo demogréafica, acaba sendo o terceiro e ultimo critério
de segmentacéo.

Diferenciacéo

A Fast Gas ofereceréd ao cliente como diferencial a iniciativa de gerir o seu estoque,
através de um cadastro que contera informacGes diversas sobre o domicilio, tais como
namero de pessoas, tamanho da residéncia, histérico de compras (que devera ser formado a
partir das vendas), garantindo que o cliente ndo seja atendido por outra revenda quando seu
botijdo estiver prestes a terminar. No inicio, sera feito um “censo” dos clientes, que depois
sera transformado em um banco de dados constantemente atualizado.

Posicionamento

A revenda Fast Gas quer estar posicionada na mente de seus clientes como “a
revendedora com melhor atendimento do bairro Jardim Milena”. Este “melhor atendimento”
serd entendido como rapidez, cordialidade no trato dos funcionarios, diferentes formas de
pagamento (cartdo, vale-gas, etc) e servicos agregados (troca da mangueira, verificacdo de
vazamentos, etc).

2.2. Composto de marketing

O plano de negdcios da Fast Gas reuniu e utilizard algumas variaveis para produzir a
resposta que deseja obter no mercado, montando assim seu composto de marketing, levando
em conta o produto/servico, o preco, a distribuicdo e a comunicacéo.

2.2.1. Produto ou servico

Tratando-se de uma commodity, ndo ha como oferecer grandes diferenciais com
relacdo ao produto bruto (botijoes P13 e P45). Mesmo assim, a Fast Gas ira focar em trés
pontos que terdo como intuito agregar valor a estes produtos. Estes pontos serdo abordados a
sequir:

Politica de garantia

A revenda fornecerd as mesmas garantias ja praticadas no mercado, como por
exemplo, correcdo de problemas de vedacdo na valvula, trocas de vasilhames amassados em
qualquer situacdo, mesmo que isto acarrete em custos para a empresa, pois o distribuidor
(Nacional Gas ou outras bandeiras) apenas fara a troca apos analise. Mesmo assim, a Fast
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Gas ird conscientizar seus clientes de que a venda do botijdo amassado ndo compromete a
qualidade do gas, nem em sua quantidade, nem em suas propriedades essenciais.

Especificacoes

A grande fatia de vendas esperada vira da venda dos vasilhames P13. Mesmo assim, a
Fast Gas poderd comercializar também os vasilhames P2 e P45, de acordo com a demanda de
cada cliente, em residéncias ou em pequenos estabelecimentos.

Embalagem

Mesmo considerando que o botijdo de aco seja a embalagem adequada e propria do
gas envasado, a Fast Gas ird elaborar uma embalagem que acondicione o vasilhame no intuito
de melhorar a apresentacdo do mesmo, mas ndo necessariamente protegé-lo (para a protecao
do vasilhame, serdo adotadas medidas como proteces emborrachadas nos veiculos de
distribuicdo: carros e motos). Nesta embalagem, procurar-se-a vender espacos que veiculem
am’mciosé marcas de patrocinadores ou de parceiros (pequenos e médios estabelecimentos) da
Fast Gas’.

2.2.2. Preco

Levando em conta que a Fast G&s estara instalada numa regido considerada de classe
média baixa, ha que se buscar politicas alternativas na elaboracdo dos pregos e nas condi¢oes
de pagamento.

A distribuidora Nacional Gas ndo estabelece politica de preco as suas revendas. Desta
forma, por se tratar de uma marca desconhecida na regido (conforme pesquisa in loco), a
revenda estabelecerd um preco de penetracdo de mercado, sendo de R$ 37,00 (para o botijao
retirado no local) e de R$ 39,00 (para o botijdo entregue no local do cliente), garantindo uma
margem de lucro bruto de aproximadamente de R$ 11,00 e fazendo provisionamentos para
possiveis inadimpléncias. Ndo é intencdo da Fast Gas abaixar demais 0s precos de seus
produtos (pois isto acarretaria o perigo de que os clientes associassem 0 pre¢o baixo a um
produto de qualidade inferior), mas sim acompanhar a concorréncia.

Como politica de pagamentos, a Fast Gas promovera vendas flexiveis, isto é,“fiadas”
para aqueles clientes que tiverem efetuado ao menos trés compras. Funcionard como uma
espécie de “financiamento”: o cliente apenas podera retirar um novo vasilhame quando
efetuar o pagamento do anterior. Esta préatica ja é feita em outros estabelecimentos (conforme
item 1.6.1), e a inadimpléncia é bastante baixa, ja que trata-se de um produto essencial e
nenhum cliente, mesmo de baixa renda, ndo deixara seu nome “sujo” na praga, o que poderia
Ihe impedir de realizar novas compras deste produto no futuro. No entanto, este tipo de venda
teria um custo adicional de R$ 2,00 (chegando a R$ 41,00), como forma de compensar o
desconto das vendas no local. Também serdo estabelecidas parcerias com apenas uma
empresa de cartdes de débito/crédito, e com mercados da regido, proporcionando ao cliente a
venda combinada, isto €, a venda do botijdo no caixa do mercado, enquanto sdo feitas as

® Conforme a figura 5 do apéndice E, na pagina 42.
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compras. Neste tipo de venda, o prego seria combinado com o mercado, estipulando as fatias
de ganhos tanto para o proprio mercado, como para a revendedora.

As mudancas de precos acontecerdo a partir dos reajustes da propria distribuidora, dos
indices de correcdo monetaria do governo e da inflag&o.

2.2.3. Distribuicéo

A revenda Fast Gas sera constituida em um ponto comercial, a partir de um terreno,
na Rua Otavio Candido, nimero 1953, no Jardim Milena, no municipio de Santo André, no
Grande ABC. No local, que hoje é completamente vazio, serdo construidas as instalacdes
para o0 adequado funcionamento da empresa.

Esta area do Jardim Milena ¢ uma areca considerada “ndo nobre” da cidade de Santo
André, com alta densidade populacional, formada em sua expressiva maioria por habitantes
de classe social média e baixa. Funcionara como um canal de apenas um nivel, composto pela
distribuidora Nacional Gas Butano, pela propria Fast Gas e pelo consumidor final. De
qualquer forma, por ndo se tratar de uma franquia, a prdpria revenda estara sempre
preocupada em maximizar seu lucro, de forma independente da distribuidora.

O ponto de venda, do ponto de vista dos clientes que efetuarem nele suas compras, é
bastante positivo, pois estd num local de grande movimentacdo e préximo ao maior pélo
comercial da regido, com acesso facilitado pelas principais ruas do bairro. Do ponto de vista
da logistica de distribuicdo, a regido para atuacao da empresa foi escolhida devido ao fato de
possuir uma localizacdo estratégica que garantira a rapidez da entrega ndo apenas no Jardim
Milena, mas nos bairros proximos a ele. Neste raio de atuagdo ndo existe nenhuma
revendedora com bandeira da Nacional Gas, o que mostra o grande potencial de crescimento
para a marca e para a revenda, mesmo que haja outras bandeiras proximas na regido.

Da parte da distribuidora Nacional Gas ndo ha nenhum tipo de treinamento aos
revendedores (0 que barateia os custos de distribuicdo), mas ha bastante colaboracdo quanto
ao fornecimento de quadros de avisos e painéis de precgos, por exemplo, itens estes que séo
considerados obrigatorios pela ANP.

2.2.4. Comunicagao
Como parte da estratégia de comunicacdo (propaganda), a empresa Fast Gas pretende:

a) Para promocao inicial, fomentar acGes de panfletagem na porta das escolas, tentar
deixar panfletos no comércio da regido em geral. Estes folhetos seriam acompanhados
com imas de geladeira;

b) Ser patrocinador de pequenos espagos em jornais de igrejas proximas ao ponto de
distribuicdo, pois este tipo de anuncio cativa o consumidor, que Vvé neste andncio
alguém que também ajuda sua igreja, gerando credibilidade a empresa;

c) Estabelecer parcerias com pequenos comerciantes da regido, tais como mercados,
acougues, padarias, bancas de jornal, etc.;
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d) Elaborar plano de agédo de descontos para padarias, por exemplo, que vendem frango
assado no final de semana e que, em contrapartida, distribuiriam folhetos da empresa;

e) Manter e fidelizar clientes com brindes diversos, mas principalmente panos de prato;

f) Oferecer receitas caseiras, de facil preparo, que iriam “penduradas” nos vasilhames;

g) Vender os espacos da embalagem do produto, conforme explicitado no item 2.2.1;

h) Patrocinar uma equipe esportiva da regido, promovendo a divulgacdo da marca no
uniforme da equipe, por exemplo.

3. Plano Operacional

3.1. Processo de producao e distribuicéo

O processo de produgdo do gas LP é totalmente realizado pela distribuidora, ou seja,
pela Nacional Gas Butano, situada em Maud, que realiza a distribuicdo em toda a regido do
ABC. A revendedora Fast G&s apenas comercializard no varejo o produto ja fabricado pela
referida distribuidora.

E importante mencionar que a organizagio do processo produtivo devera seguir
algumas normas rigidas da ANP (conforme anexo 2, na pagina 52), pelo fato do gas envasado
tratar-se de um produto extremamente perigoso.

Com relacdo a distribuicdo, serd ofertado o produto de forma direta, ou seja, via
telefone ou com a equipe de vendas nas ruas, sendo utilizados dois veiculos e uma
motocicleta que atuardo em um raio de aproximadamente 2 km com relacdo a Fast Gas.
Existe também a possibilidade da venda direta na Fast Gas, permitindo que os clientes que
residam mais proximo possam comprar o produto com algum desconto pela auséncia do frete.

Para auxiliar no controle interno da empresa, pretende-se adquirir uma licenca de
software do programa SENIOR da empresa BITTWork que possui entre as principais funcdes
o0 cadastro de fornecedores, cadastro de clientes, controle de estoque, rotas de entregas, contas
a pagar e receber, notas fiscais, controle de empréstimos e devolucdes, associar vendedores e
entregadores a entrega, entre outros.

3.2. Fornecedores e parceiros de apoio para o negdcio
Com o objetivo de que as vendas possam ser aceleradas no momento da implantacdo
do negdcio, pretende-se estabelecer parcerias no comércio local da seguinte forma:

e Negociar a venda de vale-gas (venda combinada) nos mercados proximos a Fast Gas;

e Divulgar o nome da empresa no comércio da regido por meio de disponibilizacdo de
panfletos no comércio local, especialmente em padarias, postos de gasolina,
cabeleireiros, agougues, quitandas e outros;

e Distribuicdo direta de panfletos a todas as residéncias dos bairros Jardim Milena,
Jardim Las Vegas, Jardim Cristiane, Jardim Alvorada e da Vila Linda.

Com o objetivo de reduzir custos de manutencdo na frota propria, a Fast Gas ira
realizar parcerias com mecanicos, lojas de autopecas e postos de combustiveis na regido, a
fim de viabilizar um melhor custo para as manutencdes preventivas.
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Existe outro fornecedor que a Fast Gas podera contatar caso exista uma grande
demanda de venda ou falhas na entrega por parte do seu principal fornecedor: SHV Gas
Brasil, localizada em Maud, proximo ao Pdlo Petroquimico, pelo fato do vasilhame ser na cor
prata, assim como o da Nacional Gas, e seu custo de aquisicdo ser semelhante ao do principal
fornecedor.

4. Plano Organizacional

4.1. Estrutura da empresa

A Fast Gas ird contar com cinco socios, sendo que um deles serd atuante na gestdo do
negocio. Contara também com dois motoristas. Para transportar os botijoes, a distribuidora
terd trés veiculos: duas picapes e uma moto. Os motoristas serdo habilitados para conduzir
tanto as picapes quanto a moto.

A érea de armazenamento dos botijdes terd no minimo 8m2, e devera possuir duas
partes, uma para o armazenamento de botijoes cheios e outra para os botijoes vazios.

Ja a area Administrativa contard com um espaco de 40m2 e com itens essenciais para
escritorio, como um computador, uma impressora, trés mesas, dois armarios, um arquivo, um
telefone fixo e materiais de escritdrios necessarios para o desenvolvimento do trabalho’.

Figura 3: Organograma da Fast Gas
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Fonte : Autores

4.2. Politica RH

A revenda Fast Gas pagara aos seus colaboradores um valor conforme média salarial
do mercado, de acordo com a profissdo exercida. Também fornecerad os beneficios de vale
refeicdo, assisténcia medica e vale transporte a todos os colaboradores. Quatro dos socios
atuardo nas areas de coordenacdo e receberdo pro labore de R$ 545,00 mensais e terdo
participacdo de 1% no lucro liquido anual. O sécio Daniel de Oliveira, que exercerd o cargo
de auxiliar administrativo, recebera além do pro labore, o salario pertinente ao cargo
exercido, além da participacdo de 1% no lucro liquido anual. Para o cargo de motorista,
havera uma comisséo de R$ 0,50 por unidade entregue.

” Imagens do Projeto Arquitetdnico da Fast Gas estdo disponiveis no apéndice E, nas paginas 42, 43 e 44.
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A descricdo de cargos foi elaborada de acordo com a CBO (Classificagcdo Brasileira
de Ocupac6es) em conjunto com as necessidades de trabalho da revenda Fast Gas. Os cargos
definidos foram: cinco sdcios, um auxiliar administrativo e dois motoristas.

Os sécios serdo responsaveis por planejar as atividades, gerenciar 0S recursos
materiais e financeiros, contratos e projetos, além de promover condi¢es de seguranca, de
saude, cuidados com o meio ambiente e qualidade do servicgo prestado.

Para o cargo de motorista, as atribuicOes serdo de transportar, coletar e entregar os
botijbes, operar equipamentos, realizar inspe¢des, vistoriar cargas e encaminhar os veiculos
para as manutencdes preventivas. Além disso, devera verificar a documentacdo dos veiculos e
das cargas, o0 mesmo devera ainda definir rotas (de acordo com o software BITTWork) e
assegurar a regularidade do transporte. As atividades serdo desenvolvidas em conformidade
com normas e procedimentos técnicos e de seguranca.

O auxiliar administrativo executara servicos de apoio nas areas de recursos humanos,
administracdo, financas e logistica; atendera fornecedores e clientes, fornecendo e recebendo
informacdes sobre produtos e servigos; serd responsavel pela organizacdo de documentos
variados, cumprindo todo o procedimento necessario referente aos mesmos. Por fim, atuara
também no atendimento a clientes em campo e na revenda, prospectando clientes nas
comunidades atendidas pela revendedora.

A folha de pagamentos da Fast G&s ser4 composta da seguinte forma:

Tabela 3: Folha de pagamento

Provisdo para
13°

Provisdo para
Férias

Remuneragéo

Direta RCE

Cargo Quantidade Beneficios FGTS

Variavel por
Unidade
Entregue

Auxiliar Adm inistrativo 1 R$ 1.090,00 | RS 411,40 | RS 104,16 | RS 121,11 | RS 90,83 | RS 1.817,50 | RS -
Motorista 2 R$ 993,20 | RS 405,59 | RS 94,91 | RS 110,36 | RS 82,77 | RS 337364 | RS 0,50
Socio 5 R$ 545,00 | RS - RS - RS - RS - RS 272500 | RS -
Total da Folha de Pagamento no primeiro ano {mensal) R$ 791614

Fonte: Autores

4.3. Aspectos Juridicos
Para a abertura da Fast Gas, empresa revendedora de gas LP, deverdo ser cumpridas
algumas exigéncias iniciais:
i) Registro da empresa nos seguintes 6rgaos:
» Junta Comercial;
Secretaria da Receita Federal (CNPJ);
Secretaria Estadual da Fazenda;
Prefeitura do Municipio para obter o alvara de funcionamento;
Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (empresa ficara obrigada a recolher
por ocasido da constituicdo e até o dia 31 de janeiro de cada ano, a Contribuicdo
Sindical Patronal);
Cadastramento junto a Caixa Econdmica Federal no sistema “Conectividade Social
— INSS/FGTS”;
Corpo de Bombeiros Militar.
i) Visita a prefeitura da cidade de Santo André para fazer a consulta de local e
emissédo das certiddes de Uso do Solo e Numero Oficial.
iii) Requerimento junto & ANP (maiores detalhes no anexo 1, nas paginas 47 a 51 e no
anexo 2, na pagina 52).
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4.4. Tributacao

A Fast Gés podera optar pelo SIMPLES NACIONAL - Regime Especial Unificado de
Arrecadacdo de Tributos e Contribui¢bes devidos pelas Microempresas e Empresas de
Pequeno Porte, desde que a receita bruta anual de sua atividade ndo ultrapasse a marca de R$
240.000,00 (microempresa) ou de R$ 2.400.000,00 (empresa de pequeno porte) e respeitando
os demais requisitos previstos na Lei. Como as receitas da Fast G&s estdo estimadas em torno
de R$ 655.200,00/ano, esta modalidade de tributagdo é coerente com o faturamento. Optando
pelo Simples Nacional, a empresa poderé recolher por uma Unica aliquota e por meio de
apenas um documento fiscal — 0 DAS (Documento de Arrecadacdo do Simples Nacional), 0s
seguintes tributos e contribuigdes:

- IRPJ - Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica;

- CSLL - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido;

- PIS - Programa de Integracdo Social;

- COFINS - Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social;

- ICMS - Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos;

- INSS - Contribuicdo para a Seguridade Social relativa a parte da empresa.

As aliquotas do SIMPLES NACIONAL para o ramo de revenda de gas, englobando
todos os tributos e contribuicdes relacionadas acima, ficardo em torno de 8,28%° da receita
bruta. No caso de inicio de atividade no proprio ano-calendario da opcdo pelo SIMPLES
Nacional, para efeito de determinacdo da aliquota no primeiro més de atividade, o
empreendedor devera utilizar como receita bruta total acumulada, a receita do proprio més de
apuragdo multiplicada por 12 (doze).

5. Plano Financeiro

O plano financeiro é de fundamental importancia para que seja estimado o custo
inicial de abertura do negdcio, para que seja feita a projecdo das receitas de vendas, da
geracdo de caixa, da depreciacdo do imobilizado, e principalmente, para verificar a
viabilidade do negdcio.

Para a analise da viabilidade do negdcio, sera avaliada a TIR (Taxa Interna de
Retorno), o VPL (Valor Presente Liquido), além do periodo de payback (periodo para
recuperacdo do investimento inicial sem considerar o valor do dinheiro no tempo).

Para o projeto em analise da Fast Gas, projetou-se uma TIR de 22,67%, um VPL de
R$ 14.910,54 e um periodo de payback de 3,73 anos (ou de 3 anos e 9 meses), considerando
um retorno exigido pelos socios de 20% com base na meta da taxa Selic em 12%a.a..

5.1. Investimento inicial

Para a tomada de decisdo sobre o investimento do projeto em questdo, foram
analisados 0s recursos que serdo necessarios para implantagdo, estimando-se os valores
conforme cotacbes do preco dos itens de estoque e de infra-estrutura da empresa, além dos
servicos que serdo despendidos para abertura e inicio da empresa. Tais valores foram
coletados ao longo do periodo de marco a maio de 2011.

Para o investimento inicial de abertura da Fast Gas, foram identificadas algumas
necessidades que estdo detalhadas no Apéndice A — Investimento Inicial (tabela 5, pagina
28). Os investimentos em ativos mais representativos resumem-se aos veiculos que fazem
parte da operacao do negécio (no total de R$ 54.000,00), a construcdo da infra-estrutura para
0 negdcio (no total de R$ 35.200,00), além dos equipamentos de seguranca e dos utensilios e

& Conforme a tabela 13 do anexo 3, na pagina 57.
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eletrodomésticos para a montagem da area administrativa, perfazendo um total de R$
158.812,37, incluindo o valor de R$ 33.837,30 para o capital de giro®. O capital para
investimento serd proveniente dos cinco socios, que terdo igual participacdo na empresa.

5.2. Receita

Conforme o plano mercadolédgico, a média de preco cobrado serd de R$ 39,00,
considerando a receita adicional gerada pelas vendas para aqueles clientes que compram a
prazo (fiado) e para os que recebem o produto na sua residéncia e também considerando a
reducdo da receita devido ao desconto concedido para as vendas realizadas diretamente no
ponto de venda. Da receita bruta, deduz-se 8,28% de impostos, alem de R$ 0,50 por unidade
vendida referente & comissao, R$ 0,20 referente a embalagem e 1% da receita bruta referente
a comissao da maquineta de cartdo de crédito, até que se obtenha a receita liquida.

Como premissa de projecédo do crescimento da receita anual, adotou-se o crescimento
dos precos aos consumidores nos Gltimos dois anos, que foi de 10%°.

De acordo com a projecéo da receita em para cinco anos, verificou-se que a empresa
terd prejuizo no primeiro ano de operacdo (R$ 19.155) e passara a ter lucros nos quatro anos
seguintes (R$ 9.044, R$ 55.821, R$ 112.815 e R$ 181.635)™.

Ja com relacdo ao fluxo de caixa, verificou-se que a empresa ira gerar um caixa de R$
35.583 no primeiro ano, R$ 13.985 no segundo ano, R$ 59.298 no terceiro ano, R$ 114.626
no quarto ano e R$ 181.552 no quinto ano. Com esta geragédo de caixa, seria possivel abrir
uma nova revendedora de porte semelhante a partir do quinto ano com recursos proprios*?.

Com relacdo ao ponto de equilibrio, identificou-se uma quantidade de
aproximadamente 1.515 unidades més, ou seja, a quantidade necesséaria a ser vendida para
que ndo haja prejuizo.

Gréfico 3: Ponto de equilibrio

psL e
Ponto de Equilibrio
R$ 80,000
RS 70,000
R$ 60,000
RS 50,000 PEQ=1.515 unidades
RS 40,000
Custo Total
RS 30,000 Receita
R$ 20,000
R$ 10,000
RS -
Q O 8 8 O O O O O O O O 8 O 8 &8 & &
,\9 ,19 ,,)Q b‘Q (,)Q (OQ /\0 %Q Q QQ Q 0{0 00 ’\P‘Q \(/,)Q '\/Q’Q ’\/\Q \3)0 '\90
Quantidade

Fonte: Autores

° A premissa para o calculo do capital de giro foi considerar o gasto total em salarios e beneficios mais o custo
fixo durante um trimestre.

10 Conforme a tabela 12 do anexo 3, na pagina 56.

1 A projecdo da DRE est4 disponivel na tabela 6 do apéndice A, na pagina 29.

12 A projecdo do Fluxo de Caixa esta disponivel na tabela 7 do apéndice A, na pagina 30.
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5.3. Custos e depreciacéo

O custo de mercadorias vendidas é representado pelo preco de compra dos vasilhames
cheios junto a distribuidora. Este valor, em dezembro de 2010, era em média R$ 26,33.

Como despesa fixa, destaca-se o valor a ser pago pelo combustivel dos automdveis
estimado em R$ 1.285 mensais, aléem do valor a ser pago mensalmente pelo aluguel do
imével de R$ 1.020 e o valor do IPTU mensal, que sera de R$ 130. Adicionalmente ha
despesas com seguranca, seguros, manutencdo predial, telefonia, fornecedores de energia
elétrica e &gua, além dos gastos com contador e marketing, que somadas com as despesas
fixas mencionadas anteriormente, representam o valor de R$ 5.231,59". A despesa com
salarios, conforme visto na tabela 3 serd de R$ 7.916,14 mensalmente.

Como premissa de crescimento das despesas fixas anuais adotou-se a projecdo do
IPC-A para 2012, de acordo com o Boletim Focus do Banco Central do Brasil de maio de
2011, que ficou em 5%. Ja para o reajuste dos salarios anualmente, considerou-se o dissidio
de 2010/2011 tendo como base o acordo coletivo do sindicato dos trabalhadores em comeércio
de minérios e derivados de petroleo da regido do grande ABC, que neste periodo foi de 6,5%.
Por fim, para 0 aumento dos custos diretos incorridos com mercadorias, adotou-se a média
dos Gltimos dois anos, que foi de 2%

A depreciacdo dos ativos segue a tabela do imposto de renda de acordo com a
legislacdo brasileira, conforme a tabela 9 do anexo 3 na pagina 56.

5.4. Analise de cenério

Os cenarios foram projetados com base na pesquisa realizada em campo para medir o
potencial das vendas. Foram utilizadas como premissa a frequéncia de compra do produto por
més, a preferéncia pela marca e seu posicionamento. Além disso, foram utilizados dados do
plano diretor de Santo André de 2009 para estimar o consumo por residéncia na regido
atendida pela Fast Gas.

Para estabelecimento dos volumes de vendas projetados, foram adotadas estimativas
com base em numeros de revendedores publicados no Sindigas, na ANP, no anuéario de Santo
André de 2009 e nos dados da pesquisa em campo no apéndice C, como freqliéncia de
compra, posicionamento da marca e dos fatores que influenciam na compra pelos
consumidores.

A estimativa da quantidade mensal de vendas foi baseada em trés cenarios diferentes:
Provavel (quantidade entre 1.000 e 1.500); Otimista (quantidade entre 1.400 e 1.900); e
Pessimista (quantidade entre 700 e 1.200)™.

> para maiores detalhes, consultar a tabela 9 do apéndice A, na pégina 31.
1 Conforme o anexo 3, na tabela 10 da pégina 56.
15 para maiores detalhes, consultar a tabela 4 do apéndice A, na pagina 28.
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Consideragoes Finais

Concluimos que este projeto torna-se bastante atrativo devido ao baixo investimento
inicial, que gira em torno de R$ 31.762,47 por socio. Cada socio tera um pro labore que
representa um retorno de 1,72% a.m. do investimento, o que pode ser considerado como uma
taxa bastante atrativa, além de participacdo nos lucros anuais de 1%. Conforme visto no plano
financeiro, os indicadores favorecem a abertura da empresa que tera o retorno do valor
investido em menos de quatro anos.

Com relacdo a uma possivel ampliagdo do negdcio para uma maior escala (de classe Il
com 120 botijbes para classe I11 com 480 botijdes), os empreendedores a consideram viavel,
fato este devido a sustentavel geracio de caixa. E possivel até mesmo afirmar que esta
geracdo de caixa possibilite a abertura de uma nova unidade no futuro.

Caso as projecOes financeiras ndo sejam atingidas e concretizadas em até cinco anos,
existe a possibilidade de se estudar a abertura de um negdcio paralelo de distribuicdo de
galBes de agua na mesma instalacdo da Fast G&s, o que poderd sustentar um fluxo de caixa
mais saudavel.

A Fast Gas mantera como seu principal diferencial o foco e a preocupagdo de se
relacionar com seus clientes no longo prazo, utilizando para isto pesquisas constantes de
satisfacdo, que possibilitem entender as preferéncias e as necessidades ndo atendidas dos
consumidores.

Por fim, destacamos que 0s empresarios que participardo deste empreendimento terdo
ao seu lado, além do conhecimento técnico proporcionado pela conclusdo do curso de
graduacdo em Administragdo de Empresas, o sonho de serem empreendedores de sucesso e
que poderdo colaborar com o crescimento da regido.
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Apéndice

Apéndice A — PLANO FINANCEIRO - ANALISE DE SENSIBILIDADE,
INVESTIMENTO INICIAL, DRE, FC, BP PROJETADOS E DESPESAS FIXAS

Tabela 4: Anélise de cenarios

Cendnio {em unidades vendidas)

Perioda Provdvel Otimista Pessimista
julho-11 1000 1400 700
aposto-11 1100 1500 BDD
setembro-11 1200 1600 900
outubro-11 1300 1700 1000
novembro-11 1400 1800 1100
dezembro-11 1500 1900 1200
janeiro-12 1500 1900 1200
fevereiro-12 1500 1900 1200
margo-12 1500 1900 1200
abril-12 1500 1900 1200
maio-12 1500 1900 1200
junha-12 1500 1900 1200
Probabiidade 50% 25% 25%

Fonte: Autores

Tabela 5: Investimento Inicial

VALOR
TIPO DISCRIMINACAO QUANTIDADE | UNITARIO RaLCR I;)TAL (o
(em R$)

Equipamentos Carrinho para Botijao 1 494,12 494,12
Equipamentos Balanca de Precisdo 1 717,75 717,75
Equipamentos Fardamento dos Motoristas 4 70,00 280,00
Equipamentos Bota de Seguranca dos Motoristas 2 100,00 200,00
Equipamentos Capacete de Segurancga 2 39,90 79,80
Equipamentos Cinta Ergométrica 2 439,80 879,60
Moveis e Utensilios Material para escritorio 1 200,00 200,00
Moveis e Utensilios Geladeira 1 1.349,00 1.349,00
Mobveis e Utensilios Fog&o 1 269,10 269,10
Mobveis e Utensilios Microondas 1 224,10 224,10
Mobveis e Utensilios Registro / Fog&o 1 19,90 19,90
Moveis e Utensilios Mangueira / Fogéo 1 14,30 14,30
Moveis e Utensilios Computador para Escritério 1 1.089,00 1.089,00
Moveis e Utensilios Mesa para escritorio 2 225,67 451,33
Moveis e Utensilios Cadeira para escritorio 3 125,67 377,00
Moveis e Utensilios Telefone Fixo 1 82,33 82,33
Mobveis e Utensilios Fax 1 362,33 362,33
Mobveis e Utensilios Armario para Escritério 2 486,00 972,00
Moveis e Utensilios Arquivo Permanente 1 364,33 364,33
Méveis e Utensilios Calculadora 2 16,90 33,80
Moveis e Utensilios Caméra de Vigilancia 2 1.845,00 3.690,00
Moveis e Utensilios Bebedouro 1 279,00 279,00
Moveis e Utensilios Aparelhos Celulares 3 332,33 997,00
Mbveis e Utensilios Impressora Multifuncional 1 311,33 311,33
Mobveis e Utensilios Prateleira para Escrit6rio 2 125,67 251,33
Software Software BITTWork 1 425,00 425,00
Obras e Construgdes Construgéo de Estrutura (por m?) 40 800,00 32.000,00
Obras e Construgbes Projeto (com base no valor do m?) 40 80,00 3.200,00
Veiculos Pick-up Fiat Strada (usada) 2 25.000,00 50.000,00
Veiculos Motocicleta 150 cc (usada) 1 4.000,00 4.000,00
Qutros Cao de guarda 1 600,00 600,00
Equipamentos Extintor de Incéndio 4 200,00 800,00
Equipamentos Armagcédo para armazenamento de gas para pick-up 2 1.000,00 2.000,00
Equipamentos Armagcédo para armazenamento de gas para motocicleta 1 250,00 250,00
Equipamentos Car system moto (rastreador anti-furto) 1 800,00 800,00
Capital de Giro Capital de Giro (gastos fixos mensais + salarios) 3 11.279,10 33.837,30
Estoques Vasilhames vazios para estoque (unidades de P13 vazio) 60 80,00 4.800,00
Estoques Estoque de gés (unidades de P13 cheio) 120 26,33 3.159,60
Estoques Registro / Fogdo 10 19,90 199,00
Estoques Mangueira / Fogao 10 14,30 143,00
Gastos Pré-Operacionais |Abertura de empresa 1 6.630,00 6.630,00
Gastos Pré-Operacionais |Folhetos - 10.000 1 230,00 230,00
Gastos Pré-Operacionais |Promogéo de vendas (em nimero de equipes dia) 7 250,00 1.750,00
Total 158.812,37

Fonte: Autores
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1 () RECEITA BRUTA DE VENDAS 655.200( 720.720| 792.792| 872.071| 959.278
2 (? DEDUCOES
(?) IMPOSTOS SOBRE O FATURAMENTO
21 @) DEDUCOES IMPOSTOS 54251 -59.676| -65.643| -72.207| -79.428
22 @) DEDUCOES COMISSOES -6.552 -7.207 -7.928 -8.721 -9.593
()  RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA 594.397| 653.837| 719.221| 791.143| 870.257
4 ()  CUSTO PRODUTOS, MERCADORIAS E SERVICOS | -483.625| -497.733| -509.628| -521.887| -534.525
41 (? PESSOAL DE PRODUCAO -37.921| -43.115| -45.918| -48.902| -52.081
42 @) COMPRAS / INSUMOS -442344( -451.191| -460.215| -469.419( -478.807
43 (?) FRETES / EMBALAGENS -3.360 -3.427 -3.496 -3.566 -3.637
()  LUCROBRUTO 110.772| 156.104| 209.593| 269.256| 335.732
(?)  DESPESAS REGULARES -132.501| -150.631| -158.745| -167.364| -176.522
6.1 (=) DESPESAS ADMINISTRATIVAS -63.029| -78.107| -82.985( -88.170] -93.681
6.1.1 ? PESSOAL ADMINISTRATIVO -50.379| -64.825| -69.038| -73.526| -78.305
6.1.2 (?) TERCEIRIZAGAO E OUTROS EMPREGADOS 0 0 0 0 0
6.1.3 ?) ALUGUEIS / CONDOMINIOS / IPTU -12.650| -13.283| -13.947| -14.644| -15376
6.2 (?) DESPESAS VENDAS / MARKETING -18.178| -19.414| -20.745| -22.179| -23.724
6.2.1 (?) COMISSOES -8.400 -9.240( -10.164| -11.180| -12.298
6.2.2 (?) PERDAS COM INADIMPLENCIA -6.552 -7.207 -7.928 -8.721 -9.593
6.3 (?) DESPESAS GERAIS -36.296| -38.111| -40.017| -42.018| -44.119
6.4 (?) DEPRECIACAO -14.137| -14.137| -14.137| -14.137| -14.137
6.5 (?) AMORTIZAGAO -861 -861 -861 -861 -861
7 ()  LUCRO DAS ATIVIDADES REGULARES -21.729 5.473| 50.848| 101.892| 159.211
LUCRO OPERACIONAL SEM INAD. (P/ IMPOSTO) -15.177| 12.681| 58.776| 110.613| 168.803
()  EBITDA -6.731| 20.471| 65.846| 116.890 174.208
8 (+/?)  RESULTADO FINANCEIRO 2574 3570 4974 10923| 22.425
8.1 ) RECEITAS FINANCEIRAS 2574 3570 4974 10.923| 22.425
8.2 ? FINANCIAMENTOS 0 0 0 0 0
9 ()  LUCROANTESDOIR -19.155 9.044| 55.821| 112.815| 181.635
11 ()  LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO -19.155 9.044| 55.821| 112.815| 181.635

Fonte: Autores
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PROJECAO DE FLUXO DE CAIXA
- INVETIMENTO ANO | ANO I ANOIIl | ANOIV | ANOV
CcD DESCRICAO INICIAL
jun/11 jun/i2 jun/13 jun/14 jun/15 jun/16
1 (*) TOTAL DAS ENTRADAS 675.999  707.117  778.875  862.215 958.845
1.1 RECEITA DE VENDAS / SERVICOS 639.588  703.547  773.901  851.291 936.421
1.2 CAPITAL DE GIRO 33.837
1.3 JUROS DOS INVESTIMENTOS * 2.574 3.570 4.974 10.923  22.425
VALOR INVESTIDO 158.812
2 (?) TOTAL DAS SAIDAS -158.812| -640.416 -693.132 -719.577 -747.589 -777.294
21 (=) DESPESAS COM PRODUCAO 0 0 0 0 0
2.1.1 INSUMOS, EMBAL, FRETES E COMISS 0 0 0 0 0
22 (=) DESPESAS C/ COMERCIALIZACAO -442.218 -461.825 -471.638 -481.705 -492.037
221 MERCAD , EMBAL E COMISS MOTOR. -435.666 -454.618 -463.710 -472.985 -482.444
2.2.2 COMISSAO DA MAQUINETA -6.552 -7.207 -7.928 -8.721 -9.593
23 () DESPESAS COM SERVICOS 0 0 0 0 0
2.3.1 MATERIAIS, TRANSP E COMISSAO 0 0 0 0 0
24 () DESPESAS COM PESSOAL 0| -88.300 -107.940 -114.956 -122.428 -130.386
2.4.1 ADMINISTRACAO -20.404  -23.228 -24.737 -26.345  -28.058
2.4.2 PRODUGCAO -37.921  -43.115 -45.918 -48.902  -52.081
2.4.3 OUTROS EMPREGADOS 0 0 0 0 0
2.4.4 TERCEIRIZADOS 0 0 0 0 0
2.45 PRO-LABORE SOCIO PROPR -29.975 -41.597 -44.301 -47.180  -50.247
25 (=) DESPESAS ADMINISTRATIVAS o] -60572  -63.601 -66.781 -70.120  -73.626
251 MANUTENGAO -3.720 -3.906 -4.101 -4306  -4.522
25.2 SEGUROS -4.680 -4.914 -5.160 -5.418  -5.689
253 CONSUMO -1.200 -1.260 -1.323 -1.389 -1.459
2.5.4 INSTALACOES -12.650  -13.283 -13.947 -14.644  -15.376
255 MARKETING -11.626  -12.207 -12.817 -13.458  -14.131
2.5.6 INTERNET -6.008 -6.309 -6.624 -6.955  -7.303
2.5.7 TREINAMENTO 0 0 0 0 0
2.5.8 COMBUSTIVEL -17.220  -18.081 -18.985 -19.934  -20.931
2.5.9 OUTROS -3.468 -3.641 -3.823 -4.015  -4.215
2.6 (=) INVESTIMENTOS ATIVOS FIXOS -108.063 0 0 0 0 0
2.6.1 INSTALAGOES 0
2.6.2 OBRAS CIVIS E/OU REFORMAS -35.200
2.6.3 MAQUINAS E EQUIPAMENTOS -6.501 0 0 0 0
2.6.4 TERRENOS 0
265 MOVEIS E UTENSILIOS -11.937
2.6.6 VEICULOS -54.000
2.6.7 SOFTWARE -425
27 () INVESTIMENTOS FINANCEIROS -42.139 0 0 0 0 0
2.7.1 CAPITAL DE GIRO -33.837
2.75.2 ESTOQUE INICIAL (COMPRAS) -8.302
2.7.3 OUTROS INVESTI FINANCEIROS 0
2.8 (2) INVESTIM PRE-OPERACIONAIS -8.610 0 0 0 0 0
2.8.1 DESPESAS DE LEGALIZACAO -6.630
2.8.2 DNVULGAGAO -1.980
2.8.3 CURSOS E TREINAMENTOS 0
2.8.4 OUTROS DIFERIDOS 0
2.9 (=) DESPESAS TRIBUTARIAS -49.326  -59.676 -65.643 -72.207  -79.428
2.9.1 IMPOSTOS A PAGAR -49.326  -59.676 -65.643 -72.207  -79.428
2.9.2 PROV P/ IMPOSTO DE RENDA 0 0 0 0 0
210 (=) DESPESAS FINANCEIRAS 0 0 0 0 0
2.10.1 JUROS DE EMPRESTIMOS
2.10.2 AMORTIZ DE EMPRESTIMOS
211 () DIVIDENDOS 0 -90 -558 -1.128  -1.816
2111 LUCRO DISTRIBUIDO 0 -90 -558 -1.128  -1.816
3 (9 FLUXO DECAIXA DO PERIODO -158.812 35.583 13.985 59.298  114.626 181.552
3.1 (+) SALDOANTERIOR 35.583 49.568  108.866 223.492
4 () SALDO ACUMULADO 35.583 49568  108.866  223.492 405.044

Fonte: Autores




31

Tabela 8: Balango Patrimonial Projetado

PROJECAO DO BALANGCO PATRIMONIAL
ATIVOS ANO | ANO Il ANO Il ANO IV ANO V
CD DESCRICAO jun-12 jun-13 jun-14 jun-15 jun-16
1 ATVO
11 ATIVO CIRCULANTE
111 (+) CAIXA EEQUIVALENTES DE CAIXA 27.183 49.568 108.866 223.492 405.044
112 (+) DUPLICATAS A RECEBER 0 0 0 0 0
113 +) ESTOQUES 18.340 18.707 19.081 19.462 19.852
114 (+) IMPOSTOS A RECUPERAR 0 0 0 0 0
115 (+) OUTROS ATIVOS CIRCULANTES 0 0 0 0 0
1.1 (2) TOTAL DOS ATIVOS CIRCULANTES 45.523 68.275 127.947 242.954 424.896
1.2 ATIVO NAO CIRCULANTE
121 REALIZAVEL A LONGO PRAZO 0 0 0 0 0
1211 (+) DUPLICATAS A RECEBER 0 0 0 0 0
1212 +) OUTROS 0 0 0 0 0
122 INVESTIMENTOS 0 0 0 0 0
1221 (+) INVESTIMENTOS 0 0 0 0 0
123 IMOBILIZADOS 101.676 86.678 71.680 56.682 41.684
1231 (+) IMOBILIZADOS 108.063 108.063 108.063 108.063 108.063
1232 ?) DEPRECIAGAO ACUMULADA -14.137 -28.274 -42.411 -56.547 -70.684
1233 (+) DIFERIDO 8.610 8.610 8.610 8.610 8.610
1234 ? AMORTIZACAO ACUMULADA -861 -1.722 -2.583 -3.444 -4.305
1.2 (2) TOTAL DO NAO CIRCULANTE 101.676 86.678 71.680 56.682 41.684
1 (=) TOTAL DO ATIVO 147.199 154.952 199.627 299.637 466.580
PASSIVOS + PATRIMONIO LIQUIDO ANO | ANO Il ANO I ANO IV ANO V
CD DESCRICAO jun-12 jun-13 jun-14 jun-15 jun-16
2 PASSIVO + PATRIMONIO LIQUIDO
21 PASSIVO
211 PASSIVO CIRCULANTE
2111 (+) SALARIOS E ENCARGOS A PAGAR 0 0 0 0 0
2112 (+) IMPOSTOS ETAXAS 4.925 5.417 5.959 6.555 7.210
2113 +) FORNECEDORES 10.038 10.239 10.444 10.653 10.866
2114 (+) CONTAS A PAGAR 5.232 5.300 5.565 5.843 6.135
2115 (+) EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS 0 0 0 0 0
2.1.1 (2) TOTAL DO PASSIVO CIRCULANTE 20.194 20.956 21.968 23.051 24.211
212 PASSIVO NAO CIRCULANTE
2121 (+) EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS 0 0 0 0 0
2122 (+) OUTROS 0 0 0 0 0
2.1.2 (=) TOTAL DO NAO CIRCULANTE 0 0 0 0 0
21 =) TOTAL DO PASSIVO 20.194 20.956 21.968 23.051 24.211
2.2 =) TOTAL DO PATRIMONIO LIQUIDO 127.004 133.996 177.659 276.586 442.369
2 (&) TOTAL PASSIVO + PATRIM LIQUIDO 147.199 154.952 199.627 299.637 466.580

Fonte: Autores

Tabela 9: Despesas Fixas Mensais

Tipo Descrig¢do Valor

Manutencdo Recarga Extintores 10,00

Combustivel Combustivel dos Veiculos 1.285,00

Combustivel Combustivel do_Motocicleta 150,00

Manutencdo Manutencéo Veiculos 200,00

Manutencdo Manutencdo Motocicletas 50,00

Telecomunicagdes |Plano de Internet 89,90

Telecomunicacgdes |Plano de Telefonia Fixa 75,80

Telecomunicacgdes |Plano de Telefonia Movel 285,00

Consumo Agua 100,00

Consumo Luz 50,00

Outros Contador 200,00

Seguro Seguro Predial 250,00

Seguro Car system mensal 80,00

Aluguéis Aluguel e IPTU 1.150,00

Marketing Brindes 938,89

Marketing Folhetos (5.000) 118,00

Maguineta Cielo Pés Moével

Outros 89,00

Seguro Racao 60,00

Manutencdo Veterinario 50,00

Total 5.231,59

Fonte: Autores
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Apéndice B - PROJETO DE PESQUISA — REVENDEDOR DE GAS LP

Definicdo do problema

O mercado de Gas LP se apresenta em constante crescimento, tanto na quantidade de
revendedores, quanto no numero de botijoes envasados pelas distribuidoras. Além disto,
buscou-se verificar a viabilidade da abertura de um novo revendedor de géas LP.

Determinagéo dos objetivos

Realizou-se benchmarking com um revendedor de G&s LP para verificar pontos fortes/fracos
para a abertura deste novo negécio. Foi verificado também junto ao revendedor quais as
preferéncias do mercado consumidor, tentando elencar os pontos ganhadores/perdedores de
pedidos para o negdcio.

Tipos de pesquisa

Foi realizada uma pesquisa de mercado e produto, para prover informacdes sobre
preferéncias, habitos, costumes, perfil socioeconémico, imagem da marca e participacdo de
mercado.

Meétodos de pesquisa
Qualitativa, para compreender as relacdes de consumo em profundidade.

Meétodos de coleta de dados
Questionario semi-estruturado, ndo disfarcado, com perguntas abertas e fechadas.

Formulério para coleta de dados

Foi realizado um roteiro, através do qual o grupo formulou perguntas semi-estruturadas;
porém foram realizados novos questionamentos de acordo com a abertura que o entrevistado
transmitia no decorrer da entrevista.

As perguntas do roteiro foram as seguintes:

1. Fazer projecOes sobre o mercado: mercado total em unidades e valor, desempenho
recente do mercado e sua projecao.

2. Como o mercado pode ser segmentado? Quais os critérios de segmentagdo (nivel
econdmico, tipo de negdcio, tipos de necessidades de clientes, localizacdo geogréfica,
por produtos, por padrdes de compra identificados)?

3. Caracterize a concorréncia em relagdo as fatias de mercado (ex.: o mercado pode ser
concentrado, com uma empresa lider concentrando 50% do mercado, ou pode ser
pulverizado, no qual nenhuma chega a 5% de participacao).

4. Como é a forma de vender ou fazer a distribuicdo dos produtos nesse tipo de negdcio:
hé vendedores atuando diretamente com os clientes? A venda é em lojas? E preciso
agregar valor em forma de consultoria ou de servicos para vender o produto? A venda
se produz por revendas? A venda é direta pela empresa ou é feita através de
distribuidores?

5. Analise os aspectos em relacdo aos quais o mercado € mais sensivel: se a precos,
prazos de entrega, ao prestigio da marca, as caracteristicas do produto, ao suporte ao
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cliente, ao treinamento oferecido, a qualidade intrinseca do produto (ndo tem defeitos,
tem um tempo médio entre falhas muito alto).

6. Analise a concorréncia em relagdo a seus pontos fortes e fracos e faga a comparagéo
com os de sua empresa. Considere 0s seguintes aspectos: produto, preco, canais de
distribuicdo, reputagdo, geréncia, posi¢do financeira, tecnologia e segmentos de
mercado em que operam, dominam ou pelos quais ndo se interessam, o grau de
segmentacdo de mercado e o nivel de sua ocupagéo.

7. E necessério também avaliar o comportamento dos clientes:

1. A marca do produto é mais importante?
2. O preco, a garantia, 0 prazo de entrega e 0 atendimento sdo mais importantes?
3. O cliente percebe a diferenca na qualidade do produto com a da concorréncia?

Amostragem

Foi realizada uma pesquisa com uma amostra ndo-probabilistica por julgamento, tendo como
base que o revendedor selecionado pudesse fornecer informacbes importantes para a
pesquisa. Observando o perfil do empresario, constatamos que 0 mesmo, antes de abrir seu
préprio negocio, estudou varias possibilidades, fazendo a sua escolha por este setor a partir da
experiéncia do seu irmdo (que hoje é seu socio), que trabalhou por mais de 20 anos na
empresa Liquigaz, chegando a se aposentar na mesma. Para melhorar seus conhecimentos na
area, o empreendedor fez varios cursos e palestras ministradas no SEBRAE e na ANP. Hoje o
negocio esté prestes hd completar dois anos, sob a dire¢do do empresério entrevistado, tempo
no qual conseguiu ja dobrar a clientela.

Elaboracdo do relatério de pesquisa

e A partir da entrevista em campo com um revendedor de gas LP, percebemos que o
mercado de gas LP possui um bom potencial de crescimento;

e A empresa entende que o tipo de segmentacdo mais apropriado é por regido
geogréfica, entendendo que € importante estabelecer um raio de atuacdo de vendas;

e Segundo o empresario, a concorréncia é mitigada pelo fato de que o poder municipal
limita 0 numero de firmas que podem atuar na regidao de Rio Grande da Serra. No
entanto, esta informacédo néo foi confirmada oficialmente pelo grupo naquela regiéo, o
que ndo inviabiliza 0 mesmo negdcio na regido do municipio de Santo André;

e A forma de vender o produto € predominantemente com vendedores fazendo a
divulgacdo do produto nas ruas e abordando os consumidores individualmente. O
revendedor entende que as vendas na loja representam uma pequena fatia das vendas
e que maiores esfor¢os neste tipo de venda ndo sdo necessarios. As tele-vendas
também representam uma grande fatia;

e O empresario foca na agilidade do atendimento (entregar no menor tempo possivel) e
entende que outros servigos tambem sdo necessarios, uma vez que os clientes buscam
ndo somente o produto em si, mas também servigos agregados, como por exemplo, a
instalacdo do botijdo, troca de mangueiras (vencidas ou danificadas) ou a troca de
registro. O acondicionamento e 0 manuseio dos produtos ndo recebem a devida
atencdo por parte do empresario, e eventualmente sdo encontrados no deposito e nos
veiculos vasilhames danificados (amassados, descascados, enferrujados). Para o
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revendedor, a questdo da marca é fundamental, e 0 mesmo chegou a dizer, inclusive,
que a marca Ultragaz “vende por si mesma”;

O empreséario entende que outras revendedoras da Nacional Gas Butano, que
comercializam outras marcas além desta, comprometem a reputacdo da mesma, uma
vez que distribuem produtos de outras linhas de menor qualidade, sem deixar isto
claro aos consumidores, comprometendo assim a imagem do produto Nacional Gas.

Anélise geral

O empresario (proprietario) da revenda na qual foi realizado o benchmark mostrou-se
muito dedicado ao seu negocio (trabalha de segunda a segunda, das 07:00 as 19:00) e
aparentemente tenta fidelizar os clientes com brindes, mas ndo pratica agoes
promocionais (como sorteios, amostras gratis, etc..);

Quanto a estrutura organizacional, a mesma é formada por 1 atendente e 3 motoristas,
além do proprio empresario. Ja a estrutura fisica € composta por um imdvel de
aproximadamente 300m? com capacidade para 1.000 vasilhames de P13 (Classe I,
de acordo com a classificagdo da ANP), além de um pequeno escritdrio e uma area
para armazenamento de galdo de &gua (que também € um negdcio paralelo do
empresario). Além disso, o empresario conta com uma frota de 2 pick-ups e 1
motocicleta;

Para iniciar o negdcio, o empresario estima ter gasto aproximadamente R$ 15.000,00,
com documentacdo, R$ 25.000,00 em benfeitorias no imdvel, além de R$ 60.000,00
para aquisicdo dos veiculos;

Os custos fixos com encargos e salarios giram em torno de R$ 6.700,00, R$ 1.800,00
com combustivel, R$ 1.300,00 em impostos, R$ 700,00 em aluguel e R$ 250,00 em
servigos de telefonia (fixa e mével), perfazendo um total de R$ 10.750,00 ao més.

Recomendacdes ao cliente

A partir da entrevista realizada em campo, recomendamos ao empresario que aumente
a escala da empresa, invista na manutencdo preventiva dos veiculos (o que evitaria
interrupcdes) e melhore o acondicionamento e 0 manuseio dos produtos.
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Apéndice C - PROJETO DE PESQUISA - PESQUISA DE CAMPO

Definicdo do problema
Os motivos pelos quais 0s consumidores compram o gas de cozinha.

Determinagéo dos objetivos
Conhecer os critérios de compra do publico-alvo.

Tipos de pesquisa
Pesquisa de oportunidades de venda, pesquisa esta que fornece parametros sobre as
oportunidades existentes no mercado em que pretendemos atuar — pesquisa de
mercado/produto.

Meétodos de pesquisa
Descritivo estatistico-quantitativo, por se tratar de uma pesquisa de produto e mercado junto
ao publico em geral.

Métodos de coleta de dados
Contato pessoal, questionario estruturado, nao disfarcado, com perguntas abertas, fechadas e
de multipla escolha.

Amostragem
Foi realizada uma pesquisa quantitativa com consumidores do Jardim Milena, em Santo
André-SP, no local da abertura do plano de negdcio.

Técnica de amostragem
Probabilistica simples, por escolha aleatdria, com critérios subjetivos do selecionador.

Tamanho da amostra
A amostra foi constituida por 32 pessoas que costumam comprar o0 gas de cozinha, cuja faixa
etaria varia de 25 a 60 anos.

Modelo de questionario

1. Quando vocé pensa em comprar um gas de cozinha, Ihe vem alguma marca em especifico?
Ultragaz

Liquigas

Copagaz

SHV/Servgas

Nacional

Nenhuma Marca



2. Se vocé tem alguma marca de sua preferéncia, sempre compra esta marca?
SIM
NAO

3. Qual o principal fator que lhe faz comprar o gés de cozinha?
Preco

Marca

Atendimento

Localizacéo

Qualidade

Rapidez

Aspecto do botijdo

Seguranga

Durabilidade

4. De guanto em quanto tempo vocé realiza a compra de um novo gas de cozinha?
01 vez por més

02 vezes por més

A cada 02 meses

A cada 03 meses

A cada 04 meses

A cada 06 meses

5. Como vocé solicita o seu gas de cozinha?
Pelo telefone

Espera o carro do gas passar na sua rua
Possui ima de geladeira

Busca informacdes no folheto

Vai até o local da revenda

6. Qual a forma de pagamento que vocé mais utiliza?
Dinheiro

Cheque

Cartdo débito/crédito

Boleto Bancario

Cartdo Fiado

Vale Mercado

7. Vocé conhece a marca Nacional Gas Butano?
Sim
Nao

36
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Tabulacéo e analise de dados

1. Quando vocé pensa em comprar um gas de cozinha, lhe vem alguma marca em
especifico?

Ultragaz 13 40,6%
Liquigas 11 34,4%
Copagaz 01 3,1%
SHV/Servgas 00 0,0%
Nacional 00 0,0%
Nenhuma 07 21,9%

A analise de dados obtidos demonstra que ha uma melhor aceitacdo das marcas
Ultragaz e Liquigas, respectivamente com 40,6% e 34,4% dos pesquisados. Outro fator
importante € que 21,9% ndo tém definida uma marca de preferéncia.

2. Sevocé tem alguma marca de sua preferéncia, sempre compra esta marca?

Sim 24 75%
N&o 08 25%

Observamos que 75% dos pesquisados realizam a compra da sua marca preferida e
apenas 25% tém marcas preferidas, porém nem sempre compram a marca desejada.

3. Qual o principal fator que Ihe faz comprar o gas de cozinha?

Preco 6 18%
Marca 6 18%
Localizacao 5 15%
Atendimento 4 12%
Qualidade 4 12%
Aspecto do botijdo |3 9%
Durabilidade 3 9%
Seguranca 2 6%
Rapidez 1 3%

A analise de dados obtida demonstra que os principais fatores para realizarem uma
compra de gas de cozinha sdo preco e marca (18% das respostas), em seguida a localizacao
da revenda (15% das respostas) e com apenas 12% das respostas o principal fator seria a
qualidade e o atendimento.
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4. De quanto em quanto tempo vocé realiza a compra de um novo gas de cozinha?

01 vez por més 11 34,4%
02 vezes por més 01 3,1%
A cada 02 meses 07 21,9%
A cada 03 meses 08 25%
A cada 04 meses 02 6,3%
A cada 06 meses 03 9,4%

A analise de dados obtida demonstra que os consumidores da regido em questdo
trocam pelo menos 01 vez por més seu gas de cozinha (34,4% das respostas), seguidos dos
consumidores que trocam seu gas de cozinha a cada 03 meses (25% das respostas) e a cada
02 meses com 21,9% dos consumidores.

5. Como vocé solicita o seu gas de cozinha?

Telefone (ima de geladeira) 25 78,1%
Caminhdo de gés 01 3,1%
Folheto 00 0,0%
Retirar no local 06 18,8%

Com 78,1% a modalidade mais utilizada € o telefone e apenas 18,8% se deslocam até
o revendedor para retirar o “botijao de cozinha” no local.

6. Qual a forma de pagamento que vocé mais utiliza?

Dinheiro 24 75%
Cheque 03 9,4%
Cartdo débito/crédito 03 9,4%
Boleto Bancario 01 3,1%
Cartéo Fiado 00 0,0%
Vale Mercado 01 3,1%

Com relacdo a forma de pagamento, o tipo mais citado foi o pagamento em dinheiro
com 75% dos entrevistados e, em seguida, com 9,4% dos pagamentos através de cheque e
cartdo de débito/crédito.

7. Vocé conhece a marca Nacional Gas Butano?

Sim 09 28%
N&o 23 72%
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A maioria das pessoas entrevistadas (72% das respostas) ndo tém conhecimento da
marca Nacional Gés e apenas 28% das pessoas entrevistadas tém conhecimento da marca.

Anélise geral

Segundo dados da pesquisa, 0 publico alvo tem, em sua maioria, a preferéncia pela
marca Ultragaz (40,6%) e Liquigas (34,4%). Dos entrevistados, 75% dos consumidores
realizam a compra com a sua marca preferida e como critérios de compra optam pelo preco e
pela marca (18% das respostas).

A maioria dos entrevistados realiza a troca de seu gas de cozinha 01 vez por més
(34,4% das respostas), seguidos dos que trocam a cada 03 meses (25%).

O meio de compra mais utilizado é o contato telefonico (78,1% das respostas) e a
forma de pagamento mais comum, segundo 0s pesquisados é o pagamento através de dinheiro
(18% das respostas) e cheque (18% das respostas).

Com relacéo a Nacional Gas apenas 28% dos entrevistados conhecem esta marca e 0s
demais 72% ndo tem conhecimento.

Recomendacdes ao cliente

Na pesquisa foi detectada que a maioria dos consumidores da regido ndo tem
conhecimento sobre a marca Nacional G&s. De acordo com os dados analisados, verificamos
que o publico-alvo é sensivel ao preco e a marca.

No que se refere ao item preco, pode-se realizar inicialmente um preco acessivel e
com relagdo a divulgacdo da marca, faz se necessario uma campanha de marketing efetiva
durante os primeiros meses de atuacdo, para conscientizacao do publico alvo.



Apéndice D - FOTOS DA REGIAO

Foto 1: Fachada do terreno da Fast Gas

Fonte: Foto in loco / marco de 2011

Foto 2: Via de acesso a Fast Gas

Fonte: Foto in loco / marco de 2011
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Foto 3: Concorrente préximo (Copagaz)

Fonte: Foto in loco / marco de 2011

Foto 4: Concorrente proximo (Supergasbras)

Fonte: Foto in loco / margo de 2011
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Apéndice E - PROJETO ARQUITETONICO

Figura 3: Planta baixa
Ext.1 Ext. 2
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Fonte: Autores
Figura 4: Projeto Arquitetdnico 3D Figura 5: Embalagem para P13

Fonte: Autores

Fonte: Autores

Figura 6: Projeto Arquiteténico 3D

Fonte: Autores



Figura 7: Projeto Arquitetdnico 3D

Autores

Figura 8: Projeto Arquitetonico 3D

Fonte: Autores




Figura 9: Projeto Arquitetdnico 3D
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Fonte: Autores

Figura 10: Projeto Arquitetdnico 3D — Area de Armazenagem

Fonte: Autores
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Anexos

Anexo 1 - DETALHAMENTO DOS ASPECTOS JURIDICOS

Além dos aspectos juridicos mencionados no capitulo 4.3, devera ser solicitada a
autorizacdo de funcionamento junto a ANP — Agéncia Nacional de Petréleo. Os passos para
obtencdo de tal autorizagdo sdo os seguintes:

1° - Inicialmente visando obter a autorizacdo da ANP, o interessado deve encaminhar
os documentos, previstos na Portaria ANP n° 297/03, que podem ser enviados pelo Correio
ou entregues diretamente na ANP. Sendo necessario apresentar os seguintes documentos:

1. Requerimento - Pode ser encontrado no site da ANP, e também pode ser solicitado,
por telefone, através do Centro de Relagdes com o Consumidor - CRC - da ANP (0800 970
0267).

2. Ficha Cadastral - Pode ser encontrada também no site da ANP ou solicitada atraves
do CRC, cujo formulario devera ser encaminhado devidamente preenchido e assinado com a
firma do representante legal da empresa reconhecida em cartorio.

3. Comprovante de inscri¢do e de situacdo cadastral no Cadastro Nacional de Pessoa
Juridica — CNPJ - Referente ao estabelecimento, matriz ou filial, que pretenda exercer a
atividade de revenda de gas LP.

4. Copia autenticada do documento de inscri¢do estadual - Constando a razdo social, 0
CNPJ e 0 endereco da empresa.

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

6. Copia autenticada do alvara de funcionamento, expedido por Prefeitura Municipal -
Contemplando a atividade de revenda de gés LP.

7. Copia autenticada do Certificado de Vistoria do Corpo de Bombeiros, que
contemple a habilitacdo para a atividade de revenda de gas LP, contendo a capacidade de
armazenamento das instalacdes em quilogramas de gas LP ou a classe de armazenamento, de
acordo com a Portaria DNC n° 27/96.

2° - Ap6s o envio da documentacdo, a ANP realiza a analise de toda a referida
documentacdo recebida e, para o candidato a revendedor que atendeu as exigéncias, sera
publicada no Diario Oficial da Unido — DOU a autorizacdo para o exercicio da atividade de
revenda de GLP.

3° - Nos casos em que a documentacao, apds analise pela ANP, for constatada que nao
atendeu integralmente as exigéncias, serd enviado oficio com a descrigdo das pendéncias a
serem sanadas.

4° - O empreendedor para pleitear autorizagdo para ser uma revenda de gas LP deve
proceder a construcdo das instalagfes necessarias, conforme previsto em legislagao especifica
citado acima, no entanto esse fato de ja ter construido toda a estrutura ndo implica que ja
possa funcionar. O inicio das atividades da revenda somente poderd ocorrer apOs a
autorizacdo da ANP com a publicacdo no Diario Oficial da Uniéo.

5° - A construcdo do imdvel devera seguir os procedimentos normais requeridos para
as obras civis, atentando ao registro junto ao CREA, emisséo da RT, indicagdo do Engenheiro
responsavel, bem como o responsavel pelo projeto arquitetonico.
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Além dos requisitos da ANP, ha alguns atos normativos que devem ser analisados e
cumpridos, no que couber, para a abertura de empresa de revenda de gas LP:

* Lei n® 11.097, de 13 de janeiro de 2005 — dispde sobre a introdugdo do biodiesel na
matriz energética; altera as Leis n° 9.478, de 06 de agosto de 1997, 9.847, de 26 de outubro
de 1999 e 10.636, de 30 de dezembro de 2002 e d& outras providéncias.

* Lein® 8.176, de 08 de fevereiro de 1991 — define crimes contra a ordem econémica e
cria o Sistema Nacional de Estoques de Combustiveis.

* Lei n° 9.048, de 18 de maio de 1995 — torna obrigatéria a existéncia de instrumentos
de medicao de peso nos postos de revenda de gas liquefeito de petrdleo para uso domeéstico.

* Lei n® 9.478, de 06 de agosto de 1997 — dispBe sobre a politica energética nacional,
as atividades relativas ao monopdlio do petrdleo, institui o0 Conselho Nacional de Politica
Energética e a Agéncia Nacional do Petroleo — “Lei do Petroleo”.

* Lei n® 9.847, de 26 de outubro de 1999 — dispOe sobre a fiscalizag&o das atividades
relativas ao abastecimento nacional de combustiveis, de que trata a Lei n® 9.478, de 06 de
agosto de 1997, estabelece san¢des administrativas e da outras providéncias.

 Portaria ANP n° 297, de 11 de novembro de 2003 — estabelece os requisitos
necessarios para a autorizacdo para o exercicio da atividade de revenda de gés liquefeito de
petréleo (GLP) e a sua regulamentacdo.

* Portaria CNP n°® 395, de 29 de outubro de 1982 — cria o0 Mapa de Controle de
Movimento Mensal de Recipientes de GLP, cheios, e estabelece normas para o seu
preenchimento.

* Portaria DNC n° 27, de 16 de setembro de 1996 — estabelece condi¢cbes minimas de
seguranga das instalacdes de armazenamento de recipientes transportaveis de GLP.

Observacdes

O revendedor que comercializar recipiente transportavel de mais de uma marca de
distribuidor devera armazena-los separadamente por marca.

Observagéo - O Quadro de Aviso e o Painel de Precos devem obedecer a um padréo e
deverdo ter as seguintes caracteristicas:

* Dimensdes minimas de 50 cm de largura por 70 cm de altura;

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

* Cor de fundo a critério do revendedor;

« Familia tipografica normal ou itdlica, em negrito ou ndo, com altura e espagamento
compativeis com as dimensdes do painel de precos;

* Distancia minima de 5 cm entre o texto e a borda do painel de precos.



E MODELO REVGLP

ar]p REQUERIMENTO DA INTERESSADA
e PORTARIA ANP N° 297, DE 18/11/03

Pomn s

Senhor Superintendente de Abastecimento,

< razdo social >, pessoa juridica, inscrita no CNPJ sob n® < 14
digitos =, estabelecida na < rua, avenida, complemento >, < bairro =, no <
municipio > = estado > vem reguerer a V. Sa. autorizac3o para o exercicio da
atividade de revenda de gas ligiefeito de pefrdleo - GLP, em conformidade com a
Poriaria ANP n® 257, de 18/M11/2003.

Solicita deferimento.

< nome por extenso e assinatura >

< |ocal e data =
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FICHA CADASTRAL PARA REVEMDEDOR

DE GLP Exclusiva para pedido de
autorizacao
Anp Portaria ANP n® 297, de 18/11/03 L

FARA LSO EXCLUSIG DA ANP

DOCUMENTOS ENTREGUES:

1-CNPT 4-Alvara de Funcionamento
J-Inscricio Estadual 5-Baita da Antecessora
3-Conirate Social G-Certificado dos Bombeiros
01 IDENTIFICAGAD DO EMPRESA
NOME EMPRESARIAL | fimma, razdo soclal ou denominagda) CNPJ
TITULO DO ESTABELECIMENTO [ o faniasia ) TELEFOME

CLASSE DE ARMAZENAMENTC

02 ENDEREGO DO ESTABELECIMENTO [caso necessario utilizar folha complementar)

R, AVENIDA ETC.

HUMERD | COMPLEMENTD

BAIRRD / DISTRITD

CEP

MUNICIFIO UF

INSCRICAD CNPJ

INSCRICAD ESTADUAL

DDD TELEFONE DD FAX

CORREID ELETRONICO

03 ENDERE(0 PARA CORRESPONDENCIA

LOGRADOURD [nua, avenkda efc.)

HUMERC | COMPLEMENTD

BAIRRD / DISTRITD CER

CORREID ELETRONICD

MUNICIPID UF oD TELEFONE

DDD FAX

04 IDENTIFICAGAD DO DISTRIBUIDOR

RAZAD SOCIAL DO DISTRISUIDOR

CHPJ DO DISTRIBUIDOR

MARCAS COMERCIALIZADAS

RAZAD SOCIAL DO DISTRIBUIDOR

CHRJ DD DISTRIBUIDOR

MARCAS COMERCIALIZADAS

RAZAD SOCIAL DO DISTRIBUIDOR

CHRJ DD DISTRIBUIDOR

MARCAS COMERCIALIZADAS

03 PARA USO EXCLUSIVD DA ANP

NUMERO PROTOGOLD
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05

DADOS DA EMPRESA ANTECESS ORA [Presnohimento apanac sm caco de [4 ter sxictido revenda no mecmo lecal)

RAZAD SOCIAL

N?

Do CHRJ

RLUA, AVENIDA ETC (nown enderaco)

BAIRRO/DISTRITO MURICIFID UF CEP

07 IDENTIFICAGAD DOS SOCIOS/ACIONISTAS (caso necessario utilizar folha complementar)
NOME | pessoa fisica | / NOME EMPRESARIAL | pessoa [uridica | CPF i CHPJ DO S0OCI0 PART. % ::r:;l:::cl
1
2 NOME | pessoa fisica ) | HOME EMPRESARIAL | pessoa uridica | CPF / CHNPJ DO SOCID PART. % Eﬁ-i:::ﬂ
3 NCME { pessoa fisica | | NOME EMPRESARIAL | pessoa [urkiica ) CPF/ CNPJ DO SOCID PART. % ﬂﬁ;ﬁﬂ
4 NOME | pess0a fisica | | NOME EMPRESARIAL | pessna [uridica | CPF / CHNPJ DO S0OCI0 PART. % ::rlgl:::c‘
5 NOME | pessoa fisica | / NOME EMPRESARIAL | pessoa [uridica | CPF i CHPJ DO S0OCI0 PART. % E];l::;:l
E, NOME | pessoa fisica ) | HOME EMPRESARIAL | pessoa uridica | CPF / CHNPJ DO SOCID PART. % Eg':?:n
T NOME | pessoa fisica | | NOME EMPRESARIAL | pessoa [uridica | GCPF i GNPJ DO SOCIOD PART. % E]il:;?ﬂ
S NOME | pess0a fisica | | NOME EMPRESARIAL | pessna [uridica | CPF / CHNPJ DO S0OCI0 PART. % E]E::;:l
OB ANEXDOS

. Comprovante de inscriglo & de skuscln cadastral no Cadastro Maclonal de Pezsoa Juridica — GNP, referente a0 estabsierimento matrz ou filal gue exerca &

afvidade de nevenda de GLP.

Copl autenticada da inscriglio estedual.

=L
ata

Copla autenticads do ato corstitutiva, estabube ou confrato socksl em viger, arquivada na Junta Comercial &, no caso de socedades por acles, acompanhada da
de eieiclio de saus adminisadoes.

4.

Capla autenticada do alvard de funcionamenio expedido peias Prefsiturs Municpal.

Copla autenticada do cerificado do cofpa de bombeiros gue contempie hablitacio para 2 atividade de revenda de reciplentes fransportivels de GLP,
explickando a capacidade de armazer o em quicgrama de SLF.

I}

RESPONSAVEL PELO PREENCHIMENTO DA FC-GLP

MOME { pessoa flskca )

IDENTIDADE LOCAL

CPFE DATA FIRMA RECOMHECIDA DE UM DOS SOCI0S DA EMPRESA OU DO REPRESENTANTE

Dclar 50b 3% penas 02 121 SEPem VEraderas 25 IO agies prestes (Ao IATURA COM

LEGAL COM FOTOCOFA AUTENTICADA DA PROCURACAD E DO RESPECTIVO
DOCUMENTO DE IDENTIFICACAD)
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FICHA CADASTRAL PARA
REVENDEDOR DE GLP FC/PRGLP

Orientagdes 213

e} Quadro 06 — DADOS DA EMPRESA ANTECESSORA: Este guadro somente deve
ser preanchidoe pefa Revenda de GLP gue esteja solicitando Autorizacio novo para
exorcer atividade em enderego onde ouwtra Revenda de GLP ja tenha operado. E
necessdrio, juntamente com os documentos devidos para a aguisigio de
Autorizagdo novo, enviar copia autenticada de documento gue comprove o©
efcerramento das atividades da empresa antecessora no referido enderego,
podendo ser um dos a seguir discriminados:

* Reguerimento da empresa anfecessora de revogagdo da autorizagdo para o
exercicio da atividade de revenda de GLP, (cancelamento do Autorizagdo expadido
pela ANP) assinadoe por um oos sdcios da empresa com firma reconhecida ou por
reprasentante legal com fotocdpia autenticada da procuragdo;

+ Mandado de imissdo de posse para o SUCESSOr;

+  Alteragdo contratual indicando a mudanga de atividade, enderego ou extingdo da
empresa ( no caso de filiais);

* [Nistrato social;

* Quando a Empresa Reguerente assume o &tivo e o passivo (incorporacéo,
sucessdo) da Empresa Antecessora;

+ CNPJinapto, cancelado ou com atividade principal alterada;

* [nscrigdo estadual contempliando o encerramento de atividade ou baixa de oficio;

* Declaragéo expedida pela Prefeitura informando o encerramento de atividade ou
baixa dea oficio.

)  Quadro 07 - ID'ENTJFFGA{M.“D DOS SOCIOS: Preencher este guadroe com os dados
de cada séc_ﬁuﬁaca’nm’sta gue formam o guadro societario da Revenda de GLP. Gaso
o guadro ndo sefa suficiente para relatar todos os socios/ acionistas, utifize folha
avulsa para complementar as informagdes.

* campo Part. % deve ser preenchido com a participagdo percentual de cada
socio/acionista no capital da empresa | a soma deve totalizar 100%:);

* campo Ingresso deve ser preenchido com a data de ingresso de cada
socin/acionista na empresa | dia‘mésiana)

2) Cartao do CNPJ, gue pode ser obtido na Intermet no enderego:
www.receita.fazenda. gov.br

3) Copia autenticada do documento de [nscricdo Fstadual Vigenta;

4) Copia autenticada [ A TEN{:.EO: AUTENTICAR TODAS AS FOLHAS) do Estatuto ou
Contrato Social, gue deve prever o exercicio da atividade de revenda oe GLP e
astar arguivado na Junta Comearcial;
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FICHA CADASTRAL PARA

33

Orientacoes

REVENDEDOR DE GLP FC/PRGLP

Se houver alteracdies contratuais: Enviar copia destas alteragies gue comprovem o
ingresso na sociedade dos socios atuais e a mais recente consolidagdo do Estatuto
ou Contrate Social, tambem devidamente autenticados e arguivados na Junta
Comercial.

No caso das Sociedades Andnimas - 5/4: deve ser enviada uma ficha de breve relato,
gue pode ser obiida na Junta Comercial do seu estado.

5) Copia autenticada do Alvara de funcionamento em vigéncia, expedido pela
Prefaitura, gue comprove a regulandads do funcionamento da revenda de GLP.

6] Copia auwtenticada do certificado do corpo de bombeiros competente, gue
contemple a habilitagdo para a atividade de revenda de GLP, explicitando a
capacidade de armazenamento das instalapdes, conforme estabelecido na
Resolugdo ANP n® 052008 gue adota a norma NBR 15514:2007 da Associagdo
Brasileira de Normas Técnicas - ABNT.

7] Baixa da Empresa Antecessora; Na compra de Instalapdes onde jé funcionou, no
mesmo enderepo, uma Revenda de GLP, ¢ necessario, juntamente com os
documentos acima enumerados, enviar copia autenticada de documento gue
comprove o encerramento das atividades desta Revenda no referido enderego,
podendo ser um dos a seguir discriminados:

* Reguerimento de revogagac da autorizagdo para o exercicio da atividade de
revenda da GLP (cancelamento do Autorizagdo expedido pela ANP) assinado por
um dos socios da empresa com firma reconfiecida ou por representante legal com
fotocdpia autenticada da procuracdo;

+ Mandado de imissdo de posse para o SUCESSOr;

+  Alteragdo contratual indicando a mudanga de atividade, enderego ou extingdo da
empresa ( no caso de filiais);

* [Distrato social;

* Quando a Empresa Reguerente assume o ative e o passivo (incorporagao,
sucessdo) da Empresa Antecessora;

+ CNPJinapto, cancelado ou com atividade principal alterada;

*+ Inscrigédo estadual contemplando o encerramenta de atividade ou baixa de oficio;

+ Declaragéo expedida pela Prefeitura informando o encerramento de atividade ou
baixa de oficio.

O protocolo dessa Ficha Cadastral ndo serve como comprovagdo oo Autorizagdo;

Qutras informagdes sobre o processo ode Autorizagdo oe Postos Revendedores
podem ser obtidos no site da ANP na Internet www.anp.gov.br (Petroleo e Derivados —
Abastecimento — Revendedores - Revendedor de GLP - Guia do Revendedor de GLP)
ou junto ao Centro de Relapdes com o Consumidor da ANP pefo telefone 0800-970-
0267.
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Anexo 2 - DETALHAMENTO AREA DE ARMAZENAGEM E ASPECTOS
REGULATORIOS ANP

AREA DE ARMAZENAMENTO

Deve ser em espaco continuo, destinado ao armazenamento de recipientes
transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados e vazios, compreendendo o0s
corredores de inspecdo, quando existirem, conforme denominacdes e caracteristicas definidas
pela Portaria DNC N° 27/1996.

Segue abaixo uma descricdo de indicacdo nominativa de varios pontos de
conhecimento e reconhecimento de cada tipo de botijdo ou situacdo que envolva termos
relacionados a preparacdo da area de armazenamento:

|. BOTIJAO PORTATIL - recipiente transportavel de GLP, com capacidade nominal
de até 5 kg de GLP;

1. BOTIJAO - recipiente transportavel de GLP, com capacidade nominal de 13 kg de
GLP.

I1l. CAPACIDADE NOMINAL - capacidade de acondicionamento do recipiente
transportavel de GLP, em kg, estabelecida em norma especifica;

IV. CILINDRO - recipiente transportavel de GLP, com capacidade nominal de 20, 45
e 90 kg de GLP;

V. CORREDOR DE INSPECAO - espaco fisico, de livre acesso, entre lotes de
armazenamento contiguos de recipientes de GLP e entre estes e o0s limites da area de
armazenamento, nas larguras minimas estabelecidas por legislacdo especifica — Portaria DNC
N° 27/1996;

VI. DISTANCIA MINIMA DE SEGURANCA - distancia minima entre a area de
armazenamento de recipientes transportaveis de GLP e outra instalacdo, necessaria para
seguranca do usuario, do manipulador, de edificacdo e do publico em geral, estabelecida a
partir do limite de &rea de armazenamento;

VIlI. EMPILHAMENTO - colocacdo, em posicao vertical, de um recipiente
transportavel de GLP sobre outro de mesma capacidade nominal;

VIII. FILEIRA - disposicdo em linha de recipientes transportaveis de

GLP, de mesma capacidade nominal, um ao lado do outro e na posi¢do vertical,
empilhados ou néo;

IX. INSTALACAO DE ARMAZENAMENTO - instalagio compreendendo uma area
de armazenamento e sua protecdo acrescida de distdncias minimas, conforme especificado em
legislagéo especifica (Portaria DNC N° 27/1996), para determinada quantidade de recipientes
transportaveis de GLP;

X. LIMITE DE AREA DE ARMAZENAMENTO - linha fixada pela fileira externa
de recipientes transportaveis de GLP, em um lote de recipientes, acrescida da largura do
corredor de inspecédo, quando este for exigido;

XI. LIMITE DO LOTE DE RECIPIENTES - linha fixada pela fileira externa de
recipientes transportaveis de GLP, em um lote de recipientes;

XIl. LOTE DE RECIPIENTES - conjunto de recipientes transportaveis de GLP, sem
que haja corredor de inspecao entre estes;

XIIl. RECIPIENTES TRANSPORTAVEIS DE GLP - recipientes para acondicionar
GLP, fabricado segundo normas técnicas da Associacdo Brasileira de Normas Tecnicas —
ABNT -, com capacidade nominal limitada a 190 kg de GLP, nos seguintes estados:
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a. Novos - quando ainda ndo receberam nenhuma carga de GLP;

b. Cheios — quando contém a quantidade em kg de GLP prevista na regulamentacao
de sua comercializacao;

c. Parcialmente utilizados - quando, j& tendo recebido uma primeira carga de GLP,
apresentem qualquer quantidade desse produto diversa da prevista na regulamentacédo de sua
comercializacao;

d. Vazios - quando o recipiente depois de utilizados ndo contém qualquer quantidade
de GLP em condigdes de sair do mesmo por pressao interna;

e. Em uso - quando apresente em seu bocal de saida qualquer conexdo diferente do
lacre da distribuidora, tampéo, plugue ou protetor de rosca.

CONDICOES E ESTRUTURA DE ARMAZENAMENTO

1. Para o local que armazene cinco ou menos recipientes transportaveis de GLP, com
capacidade nominal de até 13 kg GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios, para
consumo proprio, devem ser observados 0s seguintes requisitos:

I. Possuir ventilagdo natural;

I1. Estar protegido do sol, da chuva e da umidade;

I11. Estar afastado de outros produtos inflamaveis, de fontes de calor e de faiscas;

IV. Estar afastado, no minimo, de 1,5 m de ralos, caixas de gordura e de esgotos, bem
como de galerias subterraneas e similares.

2. O armazenamento de qualquer quantidade de GLP superior a prevista no item 01
acima (Condicdes de armazenamento) necessitara de instalagdo compativel com a quantidade
de GLP e sera limitado pela capacidade nominal total dos recipientes transportaveis, cheios,
parcialmente utilizados ou vazios, com as seguintes denominacdes e caracteristicas:

I. Area de Armazenamento Classe |

a. Capacidade de armazenamento até 520 kg de GLP;

b. Area de armazenamento minima de 4 mz;

c. No caso de botijoes de 13 kg, a area indicada acima podera receber até 40
recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios.

I1. Area de Armazenamento Classe |1

a. Capacidade de armazenamento até 1.560 kg de GLP;

b. Area de armazenamento minima de 8 mz;

c. No caso de botijdes de 13 kg, a area de armazenamento podera receber até 120
recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios;

d. Essa Classe de armazenamento requer acesso através de uma ou mais aberturas de,
no minimo, 1,20 m de largura e 2,10 m de altura que abram de dentro para fora, quando tal
armazenamento for em espaco fechado.

I11. Area de Armazenamento Classe 111

a. Capacidade de armazenamento até 6.240 kg de GLP;

b. No caso de botijes de 13 kg, a area de armazenamento dessa classe podera receber
até 480 recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios.

c. Para essa classe de armazenamento requer acesso através de duas ou mais aberturas
de, no minimo, 1,50 m de largura e 2,10 m de altura que abram de dentro para fora, quando
for mantido armazenamento em espago fechado. Exige-se ainda que possua corredor de
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inspecdo de, no minimo, 1,00 m de largura, entre os lotes de recipientes transportaveis de
GLP cheios, parcialmente utilizados ou vazios e entre estes e o0s limites da area de
armazenamento.

IV. Area de Armazenamento Classe 1V

a. Capacidade de armazenamento até 24.960 kg de GLP;

b. No caso de botijoes de 13 kg, a &rea de armazenamento dessa Classe podera receber
até 1.920 recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios,
dispostos em lotes de até 480 botijdes;

c. Para essa classe requer-se que o armazenamento esteja disposto em lotes e possuir
acesso através de duas ou mais aberturas de, no minimo, 1,50 m de largura e 2,10 m de altura
que abram de dentro para fora, quando for mantido armazenamento em espaco fechado.

Exige-se ainda que possua corredor de inspecdo de, no minimo, 1,00 m de largura,
entre os lotes de recipientes transportaveis de GLP cheios, parcialmente utilizados ou vazios e
entre estes e os limites da area de armazenamento.

V. Area de Armazenamento Classe V

a. Capacidade de armazenamento até 49.920 kg de GLP;

b. No caso de botijoes de 13 kg, a &rea de armazenamento dessa Classe poderéa receber
até 3.840 recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios,
dispostos em lotes de até 480 botijGes;

c. Para essa classe requer-se que o armazenamento esteja disposto em lotes e possuir
acesso através de trés ou mais aberturas de, no minimo, 1,50 m de largura e 2,10 m de altura
que abram de dentro para fora, quando for mantido armazenamento em espaco fechado.
Exige-se ainda que possua corredor de inspe¢do de, no minimo, 1,00 m de largura, entre 0s
lotes de recipientes transportaveis de GLP cheios, parcialmente utilizados ou vazios e entre
estes e os limites da &rea de armazenamento.

VI. Area de Armazenamento Classe VI

a. Capacidade de armazenamento até 99.840 kg de GLP;

b. No caso de botijoes de 13 kg, a area de armazenamento dessa Classe podera receber
até 7.680 recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados ou vazios,
dispostos em lotes de até 480 botijGes;

c. Para essa classe requer-se que o armazenamento esteja disposto em lotes e possuir
acesso através de quatro ou mais aberturas de, no minimo, 2,00 m de largura e 2,10 m de
altura que abram de dentro para fora, quando for mantido armazenamento em espaco
fechado.

Exige-se ainda que possua corredor de inspecdo de, no minimo, 1,00 m de largura,
entre os lotes de recipientes transportaveis de GLP cheios, parcialmente utilizados ou vazios e
entre estes e os limites da area de armazenamento.

VII. Area de Armazenamento Especial

a. Capacidade de armazenamento superior a 99.840 kg de GLP.

b. Area de armazenamento admissivel somente em bases de GLP, conforme normas a
serem indicadas pelo Departamento Nacional de Combustiveis — DNC.

3. A instalacdo de armazenamento de recipientes transportaveis de GLP cheios,
parcialmente utilizados ou vazios devera observar as seguintes condi¢des de seguranca:

I. CondicGes Gerais

a. Situar-se ao nivel do solo, ou em plataforma elevada por meio de aterro, podendo
ser coberta ou n&o;
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b. Quando coberta devera ter no minimo, 250 m de pé direito e haver
permanentemente 1,20 m de espaco livre entre o topo da pilha de botijoes e a cobertura,
sendo esta construida de material resistente ao fogo, porém com menor resisténcia mecanica
que a estrutura das paredes ou muro;

c. Ter a area de armazenamento, no maximo, metade do seu perimetro fechado ou
vedado com muros ou similares, desde que resistente ao

fogo;

d. Ter o restante do perimetro da area de armazenamento fechado com estrutura do
tipo tela de arame ou similar, de forma a permitir ampla ventilagéo;

e. Possuir até 7/8 (sete oitavos) de seu perimetro fechado com muro ou similar,
quando a area de armazenamento néo for cercada como indicado nas alineas “c” e “d” acima;

f. Ndo armazenar recipientes transportaveis de GLP, cheios, parcialmente utilizados
ou vazios, fora da &rea de armazenamento;

g. Exibir placa indicando a classe e area de armazenamento e o limite maximo de
recipientes transportaveis de GLP, por capacidade nominal, que a instalacdo esteja apta a
armazenar;

h. Armazenar os botijoes cheios ou parcialmente utilizados, com empilhamento
méaximo de quatro unidades;

I. Armazenar os botijoes vazios e os parcialmente utilizados separadamente dos
cheios, permitindo-se aos vazios o empilhamento de até cinco unidades, observado os
mesmos cuidados dispensados aos recipientes cheios de GLP;

j. Somente empilhar recipientes transportaveis de GLP, com capacidade nominal igual
ou inferior a 13 kg de GLP;

k. Ndo devera ser permitida a circulacdo de pessoas estranhas ao manuseio dos
recipientes transportaveis de GLP, na a area destinada ao armazenamento.

CONDICOES ESPECIFICAS

a. Devera ser exibida placas em lugares bem visiveis com 0s seguintes dizeres ou
convengdo grafica que os reproduza: “PERIGO INFLAMAVEL” e “E EXPRESSAMENTE

PROIBIDO O USO DE FOGO E DE QUAISQUER INSTRUMENTOS QUE PRODUZAM
FAISCAS”, em quantidades segundo o que segue descrito abaixo:

i. Uma placa, quando tratar-se de Area de Armazenamento Classe | ou Il;

ii. Duas placas, quando tratar-se de Area de Armazenamento Classe Il ou 1V;

iii. Quatro placas, quando tratar-se de Area de Armazenamento Classe V;

iv. Seis placas, quando tratar-se de Area de Armazenamento Classe V1.

b. Para 0 processo de seguranga & necessario possuir extintores de incéndio de pé
quimico seco, devidamente inspecionados, e com validade em dia, nas seguintes quantidades:

i. Total de 8 kg, quando tratar-se de Area de Armazenamento Classe I

ii. Total de 24 kg, com no minimo dois extintores, quando tratar-se de Area de
Armazenamento Classe Il;

iii. Total de 64 kg, com no minimo quatro extintores, quando tratar-se de Area de
Armazenamento Classe IlI;

iv. Total de 96 kg, com no minimo oito extintores, quando tratar-se de Area de
Armazenamento Classes 1V, V e VI.

c. Para as Areas de Armazenamento de Classe 111 e superiores, sera necessario possuir
equipamento de deteccdo de vazamento de GLP, operando a uma densidade méxima de 1/10
do limite de explosividade e permitindo que o alarme dispare em tempo maximo de trés
segundos.
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Anexo 3 - TABELAS DO BUSINESS PLAN

Tabela 10: Taxas de depreciacdo do imobilizado

TIPO DE ATIVO TAXA (a.a.)
INSTALACOES 10%
OBRAS CIVIS E/OU REFORMAS 4%
MAQUINAS E EQUIPAMENTOS 10%
TERRENOS 0%
MOVEIS E UTENSILIOS 10%
VEiCULOS 20%
SOFTWARE 20%

Fonte: Receita Federal do Brasil

Tabela 11: Pre¢o do gas LP para distribui¢do

PRECO DO GLP PARA DISTRIBUICAO

MES 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
JANEIRO R$ 16,97 | RS 24,01 | RS 23,91 [ R$ 23,92 [ RS 23,86 | R$ 25,02 | RS 25,21 [ R$ 25,58 | RS 26,27
FEVEREIRO RS 17,79 | RS 24,10 | RS 23,90 | RS 23,76 | RS 24,47 | RS 25,11 | RS 25,40 | RS 25,58 | RS 26,16
MARCO RS 17,84 | RS 23,80 | RS 23,97 | RS 23,65 | RS 24,55 | RS 25,27 | RS 25,85 | R$ 25,58 | RS 25,97
ABRIL R$ 18,95 [ RS 24,35 | RS 24,36 | R$ 23,53 [ RS 24,39 | R$ 25,19 | RS 25,63 [ R$ 25,53 | RS 26,12
MAIO RS 18,89 | RS 24,54 | RS 24,13 | RS 23,29 | RS 24,67 | RS 25,21 | RS 25,45 | R$ 25,55 | RS 26,05
JUNHO RS 19,96 | RS 24,43 [ RS 24,21 | RS 23,13 [ RS 25,16 | RS 25,54 | RS 24,80 | RS 25,25 | RS 25,91
JuLHO R$ 20,83 | RS 24,27 | RS 24,20 [ R$ 22,91 | R$ 25,19 | R$ 25,57 | R$ 24,86 | RS 24,90 | RS 26,04
AGOSTO RS 21,07 | R$ 24,11 | RS 24,11 | RS 23,06 | RS 24,97 | R$ 25,29 | RS 24,95 | RS 25,43 | RS 26,58
SETEMBRO R$ 19,49 | RS 24,15 | RS 23,98 | R$ 24,04 [ R$ 25,01 [ R$ 25,27 | R$ 25,19 | RS 26,55 | RS 26,64
OUTUBRO RS 18,43 | RS 24,02 | RS 23,98 | R$ 24,11 [ RS 25,15 | R$ 24,92 | RS 25,25 | R$ 26,59 | RS 26,51
NOVEMBRO RS 20,08 | RS 24,03 | RS 24,04 | RS 23,91 | RS 25,05 | R$ 25,12 | RS 25,32 | RS 26,17 | RS 26,70
DEZEMBRO R$ 22,15 | RS 23,87 | RS 23,95 | R$ 23,95 [ RS 24,95 [ R$ 25,02 [ R$ 2545 | RS 26,32 | RS 26,96
TOTAL [ RS 19,37 [ RS 24,14 | RS 24,06 [ RS 23,61 [ R$ 24,79 | RS 25,21 | RS 25,28 | RS 25,75 | RS 26,33

VARIACAO DEPRECOAODISTRIBUIDOR | 25% | o% | 2% | 5% | 2% | o% | 2% [ 2%

Fonte: Sindigas

Tabela 12: Preco final ao consumidor

PRECO FINAL AO CONSUMIDOR FINAL NA REGIAO DE SAO PAULO

MEsS 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
MEDIA DE PRECO DE
DISTRIBUICAO R$ 19,37 | R$ 24,14 | R$ 24,06 | R$ 23,61 | R$ 24,79 | R$ 25,21 | R$ 25,28 | R$ 25,75 | R$ 26,33
MEDIA DA MARGEM BRUTA DO
REVENDENDOR R$ 4,67 | RS 4,63 | R$ 4,67 | R$ 447 | R$ 498 |R$ 559 | RS 584 | R$ 8,00 | R$ 11,31
MEDIA DE PRECO AD
CONSUMIDOR FINAL R$ 24,04 [ R$ 28,77 | R$ 28,73 | R$ 28,08 | R$ 29,77 [ R$ 30,80 | R$ 31,12 | R$ 33,84 | R$ 37,64
VARIACAO DEPRECOAOCONSUMIDOR | 20% [ o% | -2% | e% | 3% | 1% [ 9% [ 11%

Fonte: Sindigas



Tabela 13: Aliquotas do simples nacional para revenda de mercadorias

Receita Bruta Total em 12 meses (em R$) Aliquota IRPJ CSLL | COFINS | Pis/Pasep INSS ICMS
Ate 120.000.00 4,00% 0.,00% 0.21% 0.74% 0,00% 1.80% 1,25%
De 120.000.01 a 240.000,00 5.47% 0.,00% 0.36% 1.08% 0,00% 2.17% 1.86%
De 240.000.01 a 360.000,00 6.84% 0.31% 0.31% 0.95% 0.23% 2.71% 2.33%
De 360.000.01 a 480.000,00 7.54% 0.35% 0.35% 1.04% 0.25% 2.99% 2.56%
De 480.000.01 a 600.000,00 7.60% 0.35% 0.35% 1.05% 0.25% 3.02% 2.58%
De 600.000.01 a 720.000,00 8.28% 0.38% 0.38% 1.15% 0.27% 3.28% 2.82%
De 720.000.01 a 840.000.00 8.36% 0.39% 0.39% 1.16% 0.28% 3.30% 2.84%
De §40.000.01 a 960.000,00 8.45% 0.39% 0.39% 1.17% 0.28% 3.35% 2.87%
De 960.000.01 a 1.080.000.00 9.03% 0.42% 0.42% 1.25% 0.30% 3.57% 3.07%
De 1.080.000.01 a 1.200.000,00 9.12% 0.43% 0.43% 1.26% 0.30% 3.60% 3.10%
De 1.200.000.01 a 1.320.000,00 9.95% 0.46% 0.46% 1.38% 0.33% 3.94% 3.38%
De 1.320.000.01 a 1.440.000,00 10,04% 0.46% 0.46% 1.39% 0,33% 3.99% 3.41%
De 1.440.000.01 a 1.560.000,00 10,13% 0.47% 0.47% 1.40% 0,33% 4,01% 3,45%
De 1.560.000.01 a 1.680.000,00 10,23% 0.47% 0.47% 1.42% 0,34% 4,05% 3,48%
De 1.680.000.01 a 1.800.000,00 10,32% 0.48% 0.48% 1.43% 0,34% 4,08% 3.51%
De 1.800.000.01 a 1.920.000,00 11,23% 0,52% 0,52% 1.56% 0,37% 4.44% 3,82%
De 1.920.000.01 a 2.040.000,00 11,32% 0,52% 0,52% 1.57% 0,37% 4.49% 3,85%
De 2.040.000.01 a 2.160.000.00 11,42% 0.53% 0.53% 1.58% 0.38% 4.52% 3.88%
De 2.160.000.01 a 2.280.000.00 11.51% 0.53% 0.53% 1.60% 0.38% 4.56% 3.91%
De 2.280.000,01 a 2.400.000.00 11,61% 0.54% 0.54% 1.60% 0.38% 4.60% 3.95%

Fonte: Receita Federal (http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/sobre/caracteristicas.asp)
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