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			Prefácio


			É com imenso prazer que aceitei o gentil convite para fazer o prefácio desta obra sobre o histórico e detalhamento da atividade de revenda de combustíveis no Brasil, escrita com esmero por meu estimado amigo Vinícius Antunes Costa, companheiro de várias jornadas de trabalho.


			O presente livro é fruto do acúmulo de conhecimento do Vinícius ao longo de mais de 40 anos de trabalho, em que detalha um pouco da história, mas também traz a lume muito da atividade de Revenda de combustíveis em nosso país. O autor, com sua vasta experiência e profundo conhecimento do setor, oferece-nos uma visão abrangente e cativante das nuances das melhores práticas atinentes à atividade da operação de postos de combustíveis.


			Desde os primórdios da indústria até os dias atuais, a obra nos conduz em uma jornada histórica, destacando os principais marcos, desafios e conquistas. Além disso, o livro aborda as tendências atuais e as perspectivas futuras para a indústria, proporcionando uma visão estratégica e visionária.


			Com uma pesquisa simples e fácil de compreender, Vinícius oferece uma viagem detalhada das nuances e características da atividade, descrevendo todos os processos, tanto de cunho operacional quanto financeiro e comerciais, revelando também como os postos de combustíveis se tornaram mais do que simples locais de abastecimento, virando verdadeiros pontos onde se pode fazer refeições rápidas, lanches, compras de gêneros de necessidade rápida, reuniões ou mesmo trabalhar enquanto está em trânsito fora do escritório. Através destas páginas somos obrigados a refletir sobre a importância desses estabelecimentos em nossas vidas cotidianas e como continuarão a evoluir em um mundo cada vez mais voltado à sustentabilidade e inovação.


			Esta publicação é uma valiosa contribuição para o setor de combustíveis e para a comunidade empresarial brasileira. Trata-se de uma obra que irá inspirar e informar os profissionais do setor, sendo também uma fonte indispensável de conhecimento para estudantes e pesquisadores.


			Gostaria de agradecer ao Vinícius por compartilhar sua expertise e paixão pelo setor conosco. Estou confiante de que este livro se tornará uma referência importante para todos os interessados no tema. Portanto, é com grande prazer que apresento esta obra, que certamente enriquecerá o conhecimento e a perspectiva de todos os leitores a respeito de uma atividade tão presente em nosso cotidiano e, ao mesmo tempo, tão pouco conhecida em detalhes.


			Finalmente, ao concluir este prefácio, quero expressar minha profunda gratidão ao Vinícius por me conceder a honra de escrever estas palavras iniciais. Este livro é um tesouro de insights e emoções, e estou confiante de que ele trará grandes reflexões e aprendizados aos leitores, assim como trouxe a mim.


			Que esta jornada de leitura seja tão enriquecedora para você quanto foi para mim.


			Feliz leitura para todos!


			Delfim J. P. Oliveira


		




		

			


			
Introdução


			Você já se perguntou sobre o funcionamento dos postos de combustíveis? Estes estabelecimentos desempenham um papel fundamental em nossa vida cotidiana, porém, muitas pessoas não percebem os sistemas complexos que garantem seu funcionamento.


			Os postos de combustíveis assumem uma importância vital em nossa infraestrutura moderna, transcendendo a simples função de fornecerem combustíveis. São elos indispensáveis que possibilitam nossa mobilidade e viagens de maneira eficiente.


			Quais são os critérios utilizados para a escolha de um posto de combustível?


			A escolha de um posto pode ser influenciada por diversos critérios, que podem variar de pessoa para pessoa e de situação para situação.


			Abaixo, listam-se os fatores comuns que as pessoas consideram ao selecionar um posto de combustível.


			Localização


			A proximidade do posto em relação à rota percorrida é frequentemente considerada o principal fator determinante. Em outras palavras, os consumidores geralmente preferem um posto de combustível que oferece acesso conveniente e perto do usuário.


			Preço do Combustível


			O custo do combustível é um fator decisivo que possui uma importância significativa para as pessoas. Muitas optam por escolher postos que ofereçam preços mais baixos, especialmente se necessitarem de abastecimento frequente.


			Qualidade do Combustível


			A influência da reputação de um posto de gasolina na escolha do consumidor pode estar diretamente ligada à qualidade do combustível que ele oferece. Comumente, há uma preferência por postos reconhecidos por fornecerem combustível de alta qualidade.


			Serviços Adicionais


			Muitos postos de combustíveis oferecem serviços complementares, tais como lojas de conveniência, lavagens de carros, calibragem de pneus, cafezinho e água gelada, borracharia, trocas de óleo, entre outros. A disponibilidade desses serviços pode ter um impacto significativo no processo de tomada de decisão.


			Horário de Funcionamento


			Os postos são obrigados a funcionar de 6 às 22 horas todos os dias da semana, com exceção do domingo, que é facultativo, e nos dias de eleições. As pessoas que precisam de reabastecimento fora do horário comercial convencional devem considerar o horário de funcionamento dos postos ao fazerem sua escolha.


			Segurança e Limpeza


			Fatores como segurança do local e limpeza das instalações podem desempenhar um papel significativo no processo de tomada de decisão. Assim como os elementos de padronização, a exemplo de uniformes e procedimentos definidos de trabalho, despertam em alguns consumidores a preferência por um posto de combustível.


			Recompensas e Programas de Fidelidade


			Os postos podem oferecer programas de recompensas ou fidelidade como forma de atrair e manter clientes regulares.


			Meios de Pagamento Aceitos


			A disponibilidade de várias opções de pagamento, como cartões de crédito, cartões de débito ou pagamentos móveis (modalidade de realizar pagamentos por meio de dispositivos móveis), pode influenciar na escolha de um posto.


			Quais são os serviços oferecidos por um posto de combustível?


			A variedade de serviços prestados por postos de combustíveis pode variar de acordo com o estabelecimento específico e suas características exclusivas.


			A seguir, apresentamos uma lista de serviços frequentemente oferecidos em postos de combustíveis:


			Abastecimento de Combustível


			O principal serviço prestado pelos postos é a revenda de uma variedade de combustíveis, incluindo gasolina, diesel, etanol, Gás Natural Veicular (GNV), mais recentemente Gás Natural Liquefeito (GNL) e outras opções ofertadas aos clientes para abastecerem seus veículos.


			Loja de Conveniência


			Os postos de gasolina geralmente contam com uma loja de conveniência adjacente que oferece ampla variedade de produtos, como alimentos, bebidas, lanches, itens de higiene pessoal, cigarros, jornais, revistas e outros itens diversos.


			Restaurantes e Lanchonetes


			Especialmente nas rodovias, é interessante que se tenha um bom restaurante ou uma boa lanchonete. As pessoas costumam programar a parada para comer, ir ao banheiro e, eventualmente, abastecer.


			Troca de Óleo


			Os serviços de troca de óleo estão disponíveis em determinados postos de gasolina, oferecendo aos clientes a oportunidade de trocar o óleo do motor de seus veículos. Além disso, esses serviços podem incluir tarefas adicionais de manutenção básica, como verificação dos níveis de fluidos, troca de filtros e pressão dos pneus.


			


			Lavagem de Carro


			Os postos geralmente oferecem serviços de lavagem de carros, que incluem opções como lavagem automática, duchas, lavagem manual e aspiração interna.


			Borracharia


			Vários postos de gasolina oferecem serviços de conserto de pneus, que incluem, entre outros, reparo de pneus furados, alinhamento e balanceamento, troca de pneus e outros serviços relacionados aos pneus.


			Serviços Automotivos


			Os postos também oferecem uma variedade de serviços automotivos básicos, como completar fluidos, troca de palhetas do limpador e limpeza externa dos vidros.


			Há também outros serviços automotivos: inspeções mecânicas, reparos de freios, trabalhos de suspensão, serviços de auto elétrico e muito mais.


			Recarga de Veículos Elétricos


			À medida que a demanda por veículos elétricos cresce, alguns postos começaram a oferecer serviços de carregamento especificamente destinados a esses veículos, incluindo a instalação de postos de carregamento rápido.


			Serviços Financeiros


			Os postos de gasolina podem oferecer aos clientes diversos serviços financeiros, como acesso a caixas eletrônicos e a capacidade de efetuar pagamentos de contas.


			Quais as principais fraudes identificadas em postos de combustíveis?


			A fraude em postos de combustíveis abrange uma série de métodos que podem afetar diretamente os consumidores.


			A seguir, citamos algumas das principais atividades fraudulentas identificadas em postos de combustíveis:


			Diluição do Combustível


			Alguns postos de gasolina podem praticar a diluição do combustível com água ou outros líquidos menos dispendiosos, com o objetivo de aumentar o volume total e, consequentemente, maximizar seus lucros. Esse fenômeno leva a uma diminuição da qualidade dos combustíveis, o que, por sua vez, tem o potencial de causar danos aos veículos dos consumidores.


			Short Filling (Abastecimento Parcial)


			A atividade fraudulenta em questão envolve casos em que o frentista não abastece integralmente a quantidade de combustível que o cliente pagou, retendo uma parte do pagamento para o posto ou desviando-o para ganho pessoal. Essa ocorrência é particularmente comum quando o pagamento é feito em dinheiro e o consumidor não verifica o medidor de combustível.


			Manipulação de Medidores de Volume


			


			Alguns postos de gasolina têm a capacidade de adulterar os medidores de volume das bombas de combustível, a chamada bomba baixa, resultando na distribuição de menos combustível do que o indicado. Isso pode acarretar prejuízo financeiro para os consumidores.


			Troca de Combustível


			Em casos mais graves, postos sem escrúpulos têm o potencial de substituir combustíveis de qualidade superior por alternativas de qualidade inferior, como a mistura indiscriminada de etanol na gasolina sem a devida declaração.


			Preços Falsificados


			Certos postos de gasolina têm a capacidade de modificar os preços indicados na bomba, sobrecarregando os clientes além do valor real do combustível.


			Fraudes Eletrônicas


			O aumento do uso de tecnologia em postos de gasolina resultou em um aumento nas oportunidades de fraude eletrônica. Um método comum são as instalações de skimmers (tipo de fraude que afeta os cartões de crédito e débito) em terminais de pagamento, que são usados para obter ilegalmente informações de cartão de crédito dos consumidores.


			Falsificação de Documentos


			Alguns postos de gasolina podem falsificar documentos sobre a qualidade e a origem do combustível, levando os clientes a acreditar que estão comprando algo diferente. Os funcionários de postos de gasolina podem fornecer recibos fraudulentos que implicam falsamente a compra de uma quantidade de combustível superior àquela realmente comprada, muitas vezes em conluio com motoristas de empresas. Isso pode ser conseguido gerando recibos fraudulentos ou alterando registros de vendas.


			Como veremos no pequeno relato sobre a história dos postos de combustíveis, esse segmento iniciou-se há mais de um século e já passou por inúmeras transformações.


			A intenção desse livro, de forma muito prática, é a apresentação das melhores práticas desse setor e, de alguma forma, ajudar o leitor a entender melhor o negócio do varejo de combustíveis.


			Sempre em minhas palestras recomendo aos revendedores, que na maior parte do tempo ficam dentro do seu escritório, mesmo que muitos tenham vista para a pista do posto, encaminhem-se literalmente para o outro lado da rua e comecem a observar o seu posto. Certamente irão perceber seu posto de um outro ângulo, que, uma vez analisado de fora,  evidenciará a necessidade de fazer algo para melhorar a prática vigente. Outro ponto importante é conhecer bem sua concorrência, saber com quem seu volume de vendas pode ser trocado pelo consumidor. Conhecer o mercado onde seu posto está inserido lhe proporcionará nova visão para uma análise e construção de sua estratégia de atuação.


			A concorrência bem monitorada pode fornecer informações valiosas de preços, campanhas publicitárias, campanhas promocionais, novas tecnologias, novas sinalizações, novos layouts etc., processo mais conhecido como Benchmarking ou avaliação comparativa. Feito esse diagnóstico, poderemos definir mais claramente para onde queremos seguir e o que fazer para atingir os resultados planejados. Coisa simples, sem o rebuscamento de um planejamento estratégico tradicional. Como você já deve ter ouvido dizer, “Para quem não sabe para onde vai, qualquer caminho serve” (citação da obra Alice no País das Maravilhas, de Lewis Carroll, publicado em 1865).


			Outro aspecto fundamental e que causa muita dor em qualquer comerciante é saber precificar adequadamente. Todo bom comércio parte do princípio de que quem sabe comprar bem sua mercadoria tem uma boa chance de um melhor sucesso financeiro. Por outro lado, saber precificar seu produto na bomba é fundamental para se obter a melhor margem de contribuição possível e maximizar o seu lucro. Mais adiante teremos um capítulo totalmente dedicado a esse tema.


			O feito é melhor que o perfeito, então comece já, leia o livro e parta para a ação. Como dizia o Comandante Rolim da TAM, “Se você não tem criatividade suficiente para inovar, tenha coragem para copiar”.


			Viaje, visite mercados diferentes do seu, tire ideias de outros segmentos, faça cursos, troque ideias com outros colegas ou com especialistas com o objetivo constante de aprimoramento do seu negócio.


			Recentemente e após uma greve dos caminhoneiros, a ANP autorizou a instalação da Bomba Branca, bomba dentro do posto que pode vender produtos ofertados por outras distribuidoras, diferentes daquela que é ostentada pelo posto, e também o Delivery de combustíveis, possibilitando a entrega e venda no endereço indicado pelo consumidor.


			Se existisse uma forma de abastecer sem entrar no posto como os aviões de caça seria ótimo, pois ninguém gosta de perder tempo, do cheiro de combustível, ou de não ver o produto e nem pagar.


			[image: ]


			Fonte: Galante (2012).


			Um Brasil Sobre Rodas


			Minha primeira experiência nas estradas brasileiras foi no início da década de 70. Jovem e aventureiro, resolvi junto com alguns amigos fazer uma viagem de Belo Horizonte para Salvador, pedindo carona e com mochila nas costas. Foram vários dias de viagem conhecendo inúmeros caminhoneiros e dormindo na boleia dos caminhões, vivenciando suas histórias.


			Em 1975 passei para a Faculdade de Engenharia Mecânica, então ganhei um carro de presente. Para comemorar, mais uma vez na estrada. Agora de volta a Bahia, para Porto Seguro, e foi aí que comecei a perceber a importância dos postos de estrada, ainda muito rudimentares em sua maioria.


			Antes de eu obter minha graduação, já no nono período da faculdade, consegui ingressar na Shell, já casado, com um filho pequeno e esperando o segundo. Foi como um sonho, comecei trabalhando em Belo Horizonte, mas assim que me formei fui transferido para Salvador. A Bahia me perseguia. Passados quase dois anos, já com alguma experiência em postos de combustíveis, recebemos a visita do Presidente da companhia e informalmente conversamos sobre uma ideia que me ocorrera, sobre postos de rodovia e o apoio que eles poderiam dar aos caminhoneiros ao longo das estradas.


			No dia seguinte, logo pela manhã, fui convocado por ele para participar de uma reunião para que pudesse expor minha ideia, agora para um grupo de gerentes. Resultado, no dia seguinte estava de mudança para São Paulo, para ser integrado a um projeto denominado “Rede de Apoio”. O projeto consistia em desenvolver uma rede de postos de rodovia, que ao longo das rodovias brasileiras pudesse oferecer às empresas de transporte de carga e aos seus caminhoneiros pontos de parada mais seguros e com todo apoio necessário ao caminhoneiro.


			Foram feitas inúmeras pesquisas junto aos empresários do setor cujo objetivo era conhecer e identificar as necessidades mais importantes, e o que um posto de estrada deveria possuir para atender a ambos.


			Na sequência, de novo na estrada, viajei pelas principais artérias de transporte de carga, BR 101, BR 116, BR 040, BR 381, BR 153, enfim, pelas principais rodovias brasileiras, inclusive pela BR 230, conhecida como Rodovia Transamazônica, com o objetivo de escolher os postos que mais se enquadrariam no projeto. Tenho histórias incríveis dessa época.


			Algum tempo depois, sucesso absoluto. A nossa “Rede de Apoio” começava a ser conhecida e copiada pela Atlantic Petróleo com sua Rodo Rede, depois encampada pela Ipiranga, pela BR com sua Rede Siga Bem e pela Texaco com a Rodotex. Posteriormente criamos o Clube Irmão Caminhoneiro, programa destinado ao caminhoneiro e sua família.


			Nota do Autor: é predominante no Brasil o transporte rodoviário, em sua cadeia produtiva nacional, que é mais caro, poluente e de grande impacto nos índices de inflação. Na América do Norte e Europa, por exemplo, predomina a movimentação ferroviária para transporte e escoamento de produção. Em regiões nevadas no inverno, é possível evidenciar que até o transporte secundário de distribuição com caminhões menores é feito sobre vagões ferroviários. O caminhão é carregado em cima dos vagões. Há de se imaginar que um dia, por suas dimensões continentais e posterior reestruturação de sua malha ferroviária, teremos redução do frete ao mudar o modal para o ferroviário.


			O principal aprendizado que tirei dessa experiência foi ter participado da vida dos caminhoneiros, saber deles que sua vida é na estrada, saudades da família e que os postos eram sua segunda casa e, para tanto, paravam dentro do possível, onde podiam encontrar um bom banho, segurança, além de comida boa e farta.


			O Posto Revendedor de Combustível de Sucesso


			O sucesso de um posto, aliás como qualquer sucesso, não depende apenas de um fator, mas de vários. Em minha opinião, o principal é o ponto. A partir daí, considerando o fluxo de veículos que passam pelos seus acessos, a acessibilidade, além do fato de que grande parte deles podem estar nas esquinas, quando pegam dois fluxos, de preferência do seu lado direito, denominadas “esquinas positivas”. Já dizia um dos meus colegas de profissão, que “em ruas onde os cachorros latem para os carros, não se vende gasolina”. Mas só isso não basta, eles precisam ser visíveis com antecedência, facilitando a entrada.


			O terreno precisa ser tal que possa se prestar um bom atendimento, comportar outros serviços, agregando margens positivas e diluindo o custo fixo, daí o conceito de margem de contribuição.


			Margem de contribuição é a receita total menos as despesas variáveis, que no caso de postos de combustíveis é o somatório de todas as notas fiscais de vendas de combustíveis ao posto, durante o período mensal e anual, para apuração do Demonstrativo de Resultados-DRE.


			Do total das vendas de combustíveis ao consumidor, registrado nas bombas, subtrai-se o Custo da Mercadoria Vendida (CMV) = Estoque inicial de combustíveis, mais compras e menos estoque final, hoje apurado pelo sistema de automação de varejo.


			A margem de contribuição das vendas de combustíveis em postos, está por volta de 11 a 13%, dependendo da região geográfica. Dessa margem de contribuição, que pagam despesas fixas como aluguéis, energia elétrica, salários e encargos sociais, honorários de contador, água, despesas com o escritório, e outros. Se você usar a mesma equipe de funcionários para vender outros serviços ao consumidor de combustíveis estará mantendo as despesas fixas, aumentando a Receita Bruta, e aumentando a margem de contribuição. O lucro é maior, mesmo pagando comissão de vendas ao frentista. Entretanto o que mais impacta o resultado é a margem praticada nos combustíveis, que é o preço de venda menos o preço de compra (Margem de Contribuição).


			O preço de venda é definido pelo micromercado em que o posto opera e seus principais concorrentes, em suma, quanto maior for, melhor. Mas o que me preocupa é o preço de compra, que tem tanta importância quanto o preço de venda, e vejo revendedores aceitando passivamente preços elevados, e até uns abdicando de negociar em contratos.


			O tabelamento acabou há mais de 20 anos, e parece que alguns pensam que ainda existe. Alguns grandes consumidores, aquelas empresas que compram diretamente das distribuidoras já identificaram esta oportunidade de comprar mais barato e fazem contratos com cláusulas que definem um preço de partida e os critérios de reajustes periódicos.


			No caso dos postos, como algumas marcas agregam mais valor ao preço de venda do posto, as distribuidoras incluem aos seus preços de venda parte do ganho extra do revendedor por utilizar suas marcas, o que acho justo, mas por que não deixar isto claro, mesmo fora do contrato, tornando as coisas mais fáceis?


			Observação: nos contratos de compra e venda mercantil com as revendas de combustíveis das grandes distribuidoras estão contidos investimentos como empréstimo a juros subsidiados, feito ao revendedor para construção, reforma, bombas, testeiras, e outros de duração que pode chegar a 10 anos. A taxa interna de retorno dessas distribuidoras chega a girar em torno de 18%. Por isso mesmo, é difícil a negociação de preços diferenciados de compras com as grandes distribuidoras, como Shell, IPIRANGA, BR e outras.


			É incrível pensar que o maior fator de sucesso do posto, a margem e, por conseguinte, o preço de compra, seja negligenciado. Não é apenas negligenciado, na verdade, é poder limitado a contratos rígidos de adesão.


			Ao longo desse livro aprofundaremos alguns desses temas com o objetivo de apresentar metodologias e técnicas para a melhoria da gestão dos postos de serviços com uma visão técnica e não atemporal, pois acreditamos que muitas mudanças ainda estão por vir.


		




		

			


			capítulo 1


			
Um Pouco da História


			A indústria do petróleo no Brasil vem passando por substanciais mudanças. O Estado sempre teve uma grande interferência nesse negócio desde a estrutura ao controle de preços, que durou até o início da década de 1990 (Araújo; Gomes, 2004). Nossa grande empresa, a Petróleo Brasileiro S.A. (Petrobras), companhia de economia mista que detinha o monopólio em praticamente todas as atividades deste segmento, tendo saído da distribuição e vendido sua participação para a Vibra S. A, que deverá devolver a marca BR até 2030.


			O setor de distribuição de combustíveis no Brasil envolve a cadeia produtiva de derivados de petróleo (prospecção, exploração, produção, refino, transporte, distribuição e revenda varejista) e a cadeia do álcool (cultivo da cana-de-açúcar e milho, destilação, distribuição e revenda varejista). E mais recentemente o Biodiesel, que vem sendo adicionado na proporção de 14% no diesel derivado do petróleo.


			Para o autor, tendo iniciado sua vida profissional aos 16 anos, foi primordial a oportunidade de atuar na área de Contabilidade e, após concluir o curso de Engenharia Mecânica, trabalhar na área de petróleo e financeira, o que resultou em mais de 45 anos de trabalho na área da distribuição de combustíveis. Além disso, exerceu cargos gerenciais, consultoria e diretoria de empresas, contando com mais de 50 anos de experiência profissional, o que permitiu observar um conjunto de processos e de mudanças no setor de forma privilegiada.


			Seu interesse em escrever esse livro é justificado, em primeiro lugar, tanto pela experiência acumulada ao longo desses anos, quanto por sua curiosidade em compreender e ponderar sobre as estratégias das pequenas e médias distribuidoras, a partir da desregulamentação do setor e a dinâmica da revenda de combustíveis através dos postos de serviços. Ou seja, mapear suas estratégias e compará-las com seus resultados, volume atual, e número de postos existentes no mercado brasileiro.


			Uma série de reformas foram implementadas pelo governo no sentido de abrir a economia nacional durante a década de 1990, iniciadas pelo governo de Fernando Collor de Melo, destacando-se nesse cenário de transformações, a desregulamentação do setor de distribuição de derivados de petróleo (Sindicom, 2010).


			Ao contrário da prospecção, exploração, produção e refino, a distribuição e a revenda varejista nunca estiveram sujeitas ao monopólio da Petrobrás, esse foi o único setor dessa indústria que esteve aberto à participação de outras empresas, com presença passada marcante das multinacionais estrangeiras. Até 1997, dependiam da regulamentação do Departamento Nacional de Combustíveis (DNC). As empresas dominantes (Atlantic, Esso, Shell, Texaco, BR, Ipiranga e Cia São Paulo), chamadas pelos players do mercado de sete irmãs, com sua estrutura oligopolista, dominaram a distribuição de combustíveis durante vários anos.


			Com o objetivo de transformar o setor, que era estritamente regulado, pois o governo determinava os preços de compra e venda em um setor competitivo, essa regulamentação começou a ser flexibilizada a partir de 1992. Com a promulgação da Lei 9478/97, em 6 de agosto de 1997, pelo Presidente Fernando Henrique Cardoso, houve a criação da Agência Nacional do Petróleo (ANP), através do decreto 2455 de 14 de janeiro de 1998, extinguindo o Departamento Nacional de Combustíveis (DNC), e a gradual abertura do mercado através da quebra do monopólio estatal do petróleo, com implicações na estrutura organizacional do setor.


			Como consequência dessas transformações, surgiram novos atores, aumentando de maneira significativa a concorrência. As sete empresas dominantes chegaram a perder parte relevante de participação, representando uma queda de 25 pontos percentuais, e tiveram que ajustar suas estratégias para se adaptarem a esse novo ambiente de mercado, acarretando mudanças sobre o padrão de concorrência. A maioria das multinacionais abandonou o país, vendendo seus ativos, de maneira que permaneceu apenas a Shell, que se juntou ao grupo Cosan numa Joint Venture denominada Raízen.


			Conceituação do Setor de Distribuição de
Combustíveispara o Mercado Automotivo no Brasil


			A disputa pelo controle sobre o petróleo é uma das características mais marcantes da contemporaneidade. Aqui no Brasil, particularmente no setor de distribuição de combustíveis, com abertura do mercado, acabou por gerar um desequilíbrio nas relações de mercado. A desregulamentação provocou uma proliferação de distribuidoras de pequeno porte, muitas delas constituídas de forma irregular, e outras especializadas em desequilibrar as relações estabelecidas em um mercado autorregulável. A atividade de distribuição faz parte da cadeia de valor do petróleo, sendo as distribuidoras um de seus principais agentes, juntamente com os postos de abastecimento e os Transportadores Revendedores Retalhistas (TRR’s) (Araújo e Gomes, 2004).


			Os produtos derivados do petróleo comercializados por essas empresas são produzidos basicamente nas refinarias. Além das refinarias, as centrais petroquímicas, formuladores e importadores também podem comercializar combustíveis derivados do petróleo. O álcool (Etanol) hidratado e o anidro, aquele misturado à gasolina (27%) são produzidos e comercializados pelas destilarias e usinas de cana-de-açúcar e de milho. O Biodiesel (B100) é fabricado por usinas especializadas distribuídas ao longo do país, dependendo da matéria-prima utilizada, e é entregue nas distribuidoras para ser misturado na proporção de 14% ao diesel comum. Em breve percentual de mistura do etanol anidro na gasolina poderá atingir 30% e a do B100 no diesel a 20%.


			As distribuidoras são responsáveis pela logística de levar os produtos para o mercado revendedor. Elas armazenam seus produtos em bases normalmente localizadas junto às refinarias, que podem ser próprias ou compartilhadas com terceiros, ou podem transferir para as denominadas bases secundárias, aquelas localizadas distante do polo produtor (Araújo e Gomes, 2004). O transporte normalmente é feito por caminhões, ferrovias, hidrovias, por cabotagem ou através de dutos.


			O consumidor é atendido, em sua maioria, pelos postos de serviços, onde são comercializados: gasolinas, Diesel S10 e S500, álcool hidratado (Etanol) e Gás Natural Veicular (GNV). Grandes consumidores podem comprar diretamente das distribuidoras em casos especiais, diretamente das refinarias, formuladores ou importadores. Os pequenos consumidores, como fazendas, pequenas transportadoras, hospitais entre outros, normalmente são atendidos pelos TRR’s, que compram das distribuidoras para esse fim.


			A maioria dos combustíveis destinados ao transporte automotivo é comercializada em postos de serviços, que configuram a parte mais visível da cadeia do petróleo e vendem a maior parte da gasolina, diesel e álcool carburante. Estão associados a essa comercialização outros serviços tais como: lavagem, lubrificação, lanchonetes, lojas de conveniências, entre outros. A receita advinda desse agregado vem assumindo papel cada vez mais relevante na estratégia do setor (Gazeta Mercantil, 1997).


			Em 1997, o governo autorizou os postos de combustíveis a se manterem vinculados a uma distribuidora autorizada, o que resultou nos chamados postos de bandeira, ou atuar de forma independente, aqueles chamados de “bandeira branca” por não estar vinculado a nenhuma distribuidora e comprando de quem oferece melhor preço ou prazo de pagamento (Guedes Filho; Mazetto, 2018).


			


			Retrospectiva Histórica


			A história da distribuição no Brasil se iniciou em 1912 com a chegada da Esso, e em seguida com a Shell em 1913, seguida pela Texaco em 1915, em 1922 entra no mercado a Atlantic (Sindicom, 2010). As vendas eram feitas em latas e tambores. No princípio, a gasolina e o querosene eram vendidos no mesmo armazém em que se faziam as compras de casa. Já mais tarde, para atender aos grandes consumidores e aos estabelecimentos comerciais, a entrega passou a ser feita por caminhões-tanques. O combustível saiu da prateleira para a calçada. Sempre que se fazia necessário abastecer um veículo, o dono saía do balcão para manipular a bomba.


			Em 1934, entrou em funcionamento a Destilaria Rio Grandense S.A., em Uruguaiana (RS), que deu origem em 1937 à primeira Refinaria de petróleo do país, com capacidade de processar 1.500 barris/dia (Sindicom, 2010) que, mais tarde, daria a origem à Ipiranga, e que abriria seu primeiro posto para a venda de derivados na sua cidade de origem.


			A constituição de 1934 ainda permitia a atuação no país de qualquer empresa, desde que constituída sob as leis nacionais. A instalação do Estado Novo imprimiu uma nova dinâmica às relações econômicas do país, pois a política nacionalista do então presidente Getúlio Vargas estava claramente expressa na constituição outorgada em 1937, que protegia demasiadamente o empresário nacional. Ainda durante seu governo, Vargas instituiu pelo Decreto número 385 de 29/04/1938, o Conselho Nacional do Petróleo (CNP), cujo objetivo era controlar, fiscalizar e supervisionar a produção, refino, importação e comercialização de petróleo e seus derivados.


			A Associação Profissional do Comércio Atacadista de Minérios e combustíveis foi criada em 1941, posteriormente denominada Sindicato Nacional das Empresas Distribuidoras de Combustíveis e Lubrificantes (SINDICOM).


			Com o desenvolvimento da onda nacionalista, o petróleo passou a ser alvo de intensos debates. Como consequência das pressões políticas e sociais, e de uma campanha que tinha como lema “O Petróleo é Nosso” (Carreteiro; Moura, 1998), foi sancionada a lei 2.004 de 03/10/1953, transformando a indústria do petróleo em monopólio nacional e criando a “Petróleo Brasileiro S. A. – PETROBRAS”.


			Na década de 1950, o Brasil já contava com cinco grandes distribuidoras: a Esso, Shell, Texaco, Gulf e Arco (Atlantic). Com a política desenvolvimentista do presidente Juscelino Kubitschek, a economia apresentou sinais bastante positivos com rentabilidade animadora, como a política do câmbio fixo e o congelamento dos preços dos derivados de petróleo, de modo que o país se tornou mais dependente do capital estrangeiro.


			A Ipiranga, empresa regional localizada nos estados do Rio Grande do Sul e Santa Catarina, depois de avaliar a política governamental de integração nacional e abertura de estradas, adotou como estratégia de expansão o crescimento no interior, buscando expandir-se para além de sua atuação.


			Por meio do Decreto 42.483 de 16/10/1957, o CNP separou as atividades de refino e distribuição; naquela época, a Esso detinha quase 70% do mercado. O repórter Esso e a chancela publicitária da Copa de 1962 marcaram o auge da sua popularidade. Empresas menores como a Petróleo Sabbá na Amazônia, Sanca na Bahia, Petrominas em Minas Gerais, Cia. São Paulo, Hudson e Gulf foram empresas presentes de operação regional. A partir daí algumas mudanças ocorreram com uma série de fusões e aquisições. Em decorrência disso, a Shell adquiriu a Sanca e a Sabbá, ampliando sua atuação geográfica, saindo de uma configuração urbana para uma interiorana.


			Após a renúncia do presidente Jânio Quadros, a expectativa de uma crise social e institucional elevou a incerteza das empresas multinacionais, que se prepararam para sair do país. Em 1959, a Ipiranga, aproveitando-se daquele momento, acabou por comprar a Gulf, que foi a última das companhias estrangeiras a se instalar no Brasil à época, que controlava cerca de 500 postos distribuídos pelo litoral e interior de São Paulo e, em menor escala, pelos estados do Rio de Janeiro, Minas Gerais, Paraná e Mato Grosso, totalizando uma participação de 6%. A aquisição da Gulf permitiu a Ipiranga a expansão da marca para outras regiões, igualando-se às distribuidoras estrangeiras.


			O setor de distribuição entrou numa fase de dificuldades e, com a revolução de 1964, as multinacionais previram que os militares iriam implementar uma política liberal de abertura de mercado. Mas o que aconteceu foi o inverso, e a Petrobrás foi fortalecida com a criação da BR – Petrobras Distribuidora em 1971. Naquele momento, o Brasil possuía aproximadamente 12.000 postos. Hoje, esse número está multiplicado por quase quatro, são 44.224 cadastrados, segundo a ANP, 270% de crescimento em 54 anos (Boletim Abastecimento em Números).


			Em 1974, a BR conquistou a posição de líder de vendas no mercado brasileiro, amparada pela década do “milagre brasileiro”, criando postos por todo o país e conquistando postos de outras distribuidoras. A expansão da BR foi diminuída a partir de 1994, quando o governo considerou cumprida a sua função social de levar combustíveis às regiões mais distantes do interior do país, e a partir de então passou a concentrar seus investimentos nas regiões metropolitanas do nordeste e sudeste (Almeida, 2000).


			O CNP, durante décadas, limitou o crescimento e a expansão do setor de distribuição de petróleo, mesmo não sendo monopólio estatal, diferente de outras atividades da indústria, a abertura de novos postos dependia de sua aprovação. Em 1973, quando ocorreu a primeira crise do petróleo, o órgão foi o responsável pelas medidas de racionalização de combustíveis, proibindo a implantação de novos postos, valorizando muito os postos existentes. Além dessa medida, foi criada a equalização dos preços em todo o território nacional, ou seja, os consumidores próximos às refinarias pagavam pelos que estavam mais distantes, através de um sistema de ressarcimento de fretes, dando margem a inúmeras fraudes, desperdícios e distorções (Rocha, 2002).


			Em 1975, foi lançado o Programa Nacional do Álcool – Proálcool, e as Distribuidoras começaram a adaptar suas instalações e bombas para o novo combustível. O álcool hidratado (Etanol) passa a ser implantado em todo o território nacional, e várias destilarias foram construídas no país. A área cultivável de cana-de-açúcar foi ampliada significativamente e a indústria automobilística aumentou sua produção de veículos movidos a álcool, e o Brasil passou a ser exemplo para o mundo. O álcool tornou-se um importante aliado a caminho da amplitude da substituição de combustíveis fósseis por energia renovável.


			Nenhuma mudança significativa ocorreu até o início de 1984, quando iniciou o processo de redemocratização no país. Com a promulgação da constituição de outubro de 1988, ficou consagrado o monopólio da União sobre o petróleo e seus derivados. Em seguida, iniciando o projeto nacional de modernização da economia, o governo instituiu com a aprovação da Lei número 8.031/90, o “Programa Nacional de Desestatização”. A partir desse programa, a indústria do petróleo ganhou maior autonomia através de uma política de “Desregulamentação”, que culminaria com a abertura geral do mercado. Nesse movimento, o CNP terminou por ser extinto e criado o Departamento Nacional de Combustíveis (DNC), iniciando a redução de restrições existentes.


			Em 1991, os revendedores passaram a ter permissão para praticar descontos nas vendas ao consumidor, sobre os preços máximos autorizados pelo governo (Portaria MEFP número 320 de 27/11/1991). No que se refere ao Rio de Janeiro e São Paulo, foram inaugurados os primeiros postos de abastecimento de veículos leves (táxis) movidos a gás natural (Rocha, 2002).


			Em janeiro de 1994, a Ipiranga adquiriu a Atlantic, que foi totalmente incorporada em 1995. Essa aquisição fez com que a participação de mercado da Ipiranga fosse de 10,1% para 19,5%, formando a segunda maior rede de postos do país, com 5.600 pontos de venda.


			A partir de 1995, os preços dos derivados foram desvencilhados dos subsídios estatais que detinham a equalização dos mesmos. Em 1996, o governo liberou, a partir da refinaria, os preços da gasolina e do álcool hidratado. A partir de então, a abertura de postos passou a ter competência municipal, e a de novas distribuidoras a ser de competência do DNC. Esses fatos aqueceram a competitividade e proliferação de distribuidoras de pequeno porte, provocando um fenômeno ainda não conhecido pelo setor, fazendo com que o número de distribuidoras passasse de 14 em 1990 para 171 em novembro de 1998, significando um aumento de aproximadamente 1.000%. Em 2010, eram 201 empresas registradas na ANP, conforme o Boletim Abastecimento em Números. Essa medida não foi bem recebida pelas grandes distribuidoras do setor, que acabaram por perder significativa parcela de mercado.


			Com a aprovação da Lei 9.478/97, intitulada Lei do Petróleo, foi flexibilizado o exercício das atividades petrolíferas, além de instituir o Conselho Nacional de Política Energética (CNPE) e a Agência Nacional do Petróleo, Gás Natural e Biocombustíveis em substituição ao extinto DNC (Araújo e Gomes, 2004). A Lei estabeleceu um período de transição para que todos os agentes econômicos envolvidos na distribuição pudessem se adequar à livre concorrência. Nesse período, inicialmente marcado para durar até o dia 05 de agosto de 2000, os preços nos postos ainda seriam fixados pelo governo.
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