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RESUMO

Analisa-se neste trabalho a relacdo entre os PdstG®mbustiveis e as
Distribuidoras, onde existe indicio de que as [hgtdoras com seu poder econdmico
utilizem a estrutura do varejo como extensao deestratura, criando assim, a verticalizacéo,
fato proibido pela Lei 9.478/97 e pela Portariall6/2000 da ANP. Acredita-se que esta
suposta verticalizacdo exerca influéncia nos prdeogenda e nos lucros dos postos.
Entretanto, as Distribuidoras ndo assumem os poguwdvindos desta interferéncia, o que
em tese, gera conflitos e incongruéncia de objsterdre as Distribuidoras e os Postos
Revendedores. Trabalhou-se com dados da RevidiasRiessCombustiveis & Conveniéncia e
da Agéncia Nacional do Petréleo (ANP), utilizangocesmo ferramenta a analise descritiva
de dados e como sustentacéo tedrica os Custosadsatiao e Teoria dos Contratos. Conclui-
se que as Distribuidoras realmente avancam satg@@em dos revendedores e que
informalmente ocorre a verticalizagao.

Palavras-chave: Congruéncia de objetivos, Teoria dos Contratos, Custos de
Transacéao, Especificidade de Ativos.
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1- INTRODUCAO

O Brasil produz 82% do mercado de combustiveiggmefaturamento anual de
R$115,7 bilhdes/ano ou 73,3 bilhdes de litros/ample proporciona o equivalente em
tributos a R$45,3 bilhdes/ano, sendo R$18,9 bilfAdimitos Federal e R$26,4 bilhdes em
Tributo Estadual (A MAFIA..., 2004, p. 24). Em 1994nercado era composto de uma frota
de 1.581.389 veiculos disponiveis e em 2003 passeude 1.827.038, crescimento de
15,53%, segundo o Institutdise (apud BORTOLIN, 2004, p. 37).

Em 2002, segundo Bortolin (2004) havia 138 distdbras, sendo que a Petrobras,
Texaco, Esso, Shell e Ipiranga representavam 55¢g296lume negociado. Em 2003,
segundo relatério da ANP, o total das distribuid@amentou para 180, sendo que a
participacdo das companhias citadas passou a $&;4%. Os postos de combustiveis
(Revenda) totalizavam 29.804 postos, distribuicdedPetrobras com 5.366, Ipiranga com
4.128, Texaco com 2.649, Esso com 2.257, ShellZ2@8b, Agip com 1.082, Bandeira
Branca (postos que podem comprar de qualquerldigtara) com 7.985 e Outras com 4.102
(nestas outras incluem todas as outras distribasdgue possuem contratos com postos e
cujas bandeiras néo foram citadas).

Neste mercado de combustiveis, em tese, ha candittve as distribuidoras e os
revendedores, motivados pelo avanco da margemistabuidoras sobre a margem da
revenda, uma vez que os Postos tém dificuldadegeassar este avanco ja que sofre
restricdes do mercado e restricdes impostas pejd®® de defesa do consumidor e
Ministério Publico (variaveis legais).

Existe a hip6tese de oportunismo por parte dasilRigdoras, o que legalmente
poderia ser caracterizado por quebra de contrigm, do problema dos contratos
incompletos, ja que ha indicios de que as distliimais vendem combustiveis para postos
independentes (sem contratos com a distribuidopag@os inferiores aos praticados com 0s
de sua bandeira (Postos com contratos de excladwidom a Distribuidora).

A Portaria da ANP n.° 116/2000 (AGENCIA NACIONAL DRPETROLEO, 2000),
em seu artigo 12 estabelece: “E vedado ao distiiioule combustiveis liquidos de petréleo,
alcool combustivel e outros combustiveis automstiwoexercicio da atividade de revenda
varejista”. No entanto, por hipétese, acreditatge ltpja uma verticalizagéao informal.
Havendo verticalizacdo, o do setor de combustaei®rnaria um oligopdlio, pois sdo poucas
as grandes distribuidoras que teriam o controlessoiais de 30 mil postos de combustiveis
no Brasil. Nao ha evidéncias de que o consumida beneficiado.

Pesquisas demonstram que as reservas de petralats aeriam suficientes
para mais 40 anos de consumo, considerando o areath médio da demanda anual
de 2,5%. Acredita-se que este fato leve a confl@ascongruéncia de objetivos, uma
vez que a tendéncia é para o produto tornar-se e@&damais caro, tanto pela
escassez, quanto pela dificuldade de acesso (BICRIMENIVEL..., 2004, p. 41).

Este suposto conflito existente entre duas parte gwam como parceiros,
promove a importancia de se estabelecer o alinhtonde objetivos e propiciar a
imparcialidade na negociacdo, visto que segundoniFig004): “O proprio
levantamento das informacdes necessarias pode fe@ada pelo nosso desejo de
sermos bem sucedidos: algumas vezes tendemos arbasenas as informacdes que
confirmam nossas expectativas de sucesso...”. flastepode ser o motivo do suposto
avanco das margens das distribuidoras sobre asemsrdos revendedores, pois
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calculam sua margem em funcdo de um preco provdeelenda e ndo sobre o preco
real (validado pelo mercado).

O trabalho desenvolve-se a partir de pesquisa aapitilizando dados secundarios
de pesquisas realizadas pela Agéncia Nacional ti6l&= disponivel na Revista Posto de
Combustiveis e Conveniéncia de outubro de 200Zendlero de 2004. Nao foram utilizados
dados relacionados a faturamentos e margens dasdedubrificantes, das lojas de
conveniéncia e de servigcos por ndo estarem nodachiscussao. No entanto, estas variaveis
poderdo ser pesquisadas futuramente. Utilizoursbém artigos técnicos cientificos e livros
textos.

Assim, o0 objetivo deste trabalho estd em analisalagéo existente entre as
Distribuidoras e os Postos de Combustiveis (Reyentle das Teoria dos Contratos e dos
Custos de Transacdo, de modo que contribua respodn@s questdes:

1) As distribuidoras estédo reduzindo a margem dsog de combustiveis?

2) Como promover a congruéncia de objetivos enis&ibuicdo e os Postos de
Combustiveis?

2) Esta ocorrendo verticalizagdo por parte dagibistioras?
2- DEFINICOES

Teoria dos Contratos:Segundo Azevedo (2002, p. 21) Teoria do Contratg § a
manifestacdo de duas ou mais vontades, objetivemal) regulamentar, alterar, e extinguir
uma relacgdo juridica (direitos e obrigac6es deteapatrimonial)”.

Custo de Transacao:(...) os custogx-ante de preparar, negociar e salvaguardar um
acorde bem como o0s cusmspost dos ajustamentos e adaptagdes que resultam gqaando
execucao de um contrato é afetada por falhas, @mussdes e alteracdes inesperadas. Em
suma, séo os custos de conduzir o sistema econdf@AcbBERSZTAJN, 1995).

Especificidade de ativos!(...) sdo os ativos que nao Sdo reempregaveis aaracom
perda de valor. A especificidade é a caracterigiicam ativo que expressa a magnitude de
seu valor e é independente da continuidade daaigdasia qual ele é especifico” (MARTINS
et al., 2004, p. 27).

Bandeira: E a marca da Distribuidora ostentada pelo posta. faarca € utilizada
através de contratos de exclusividade entre o9®8svendedores e a Distribuidora.

Bandeira Branca S&o Postos independentes, ou seja, ndo osterdaca oe
nenhuma distribuidora e/ou possuem néo possuematamte exclusividade com nenhumas
delas.

3- CONSTITUICAO DE FIRMA (POSTO DE COMBUSTIVEL)

A atividade é regulamentada pela Lei 9.478/97 (Brk897) e seu exercicio pela
Portaria n° 116 (AGENCIA NACIONAL DO PETROLEO, 200@\lém da abertura normal
da firma, torna-se necessario para o funcionanmamfmsto — revenda varejista de
combustiveis - a autorizacdo da Agéncia Naciond&etodleo (ANP), que apos a entrega de
toda a documentacéo, tera prazo de 30 dias panarsiéestar. A constru¢do de posto de
combustivel segue as normas técnicas da ABNT (Aessix Brasileira de Normas Técnicas),
da Prefeitura, do Corpo de Bombeiros locais e d&RXDepartamento Nacional de Estradas
de Rodagem), além de observar as leis ambient&i®dama (Conselho Nacional de Meio
Ambiente).
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A previsao de adequacao a Lei Ambiental esta &#r&50 mil e R$ 250 mil entre
obras e aquisicdo de equipamentos (GUERRA..., 200#), e esta sujeito ao
monitoramento de 6érgdos municipais, estaduaisexdesj o que permite afirmar que existe
um risco extremo (MARTIN; SANTOS; FILHO, 2004), umaz que a multa em relagéo ao
passivo ambiental € extremamente de risco umawea tei estabelece responsabilidade
independente da culpa. O exercicio da atividadevenda sem autorizacao prévia da ANP
acarreta multa que pode variar de R$ 50 mil a Rfiltbes (ANP).

4- REVISAO TEORICA

A literatura existente apesar de néo ser especifioee postos de gasolina, tem vasto
material que aborda assuntos relacionados ao tegemdblvido. Cita-se neste trabalho
algumas pesquisas, ndo se esgotando pesquisasraster

Nicolau (1996) relata sobre a Industria de Frangeud do Brasil, nos anos 70 e 80,
numa interface entre os sistemas descentralizado®sgicalizacao, abordando custo de
transacao e especificidade de ativos, concluin@oageerticalizagdo proporcionou vantagem
competitiva no sul, em relacdo aos sistemas destieatlos existentes no restante do Pais.
Dietrich (2001) relata sobre a teoria da firmapdadade e sistemas de producgéo, abrindo a
caixa preta da economia e destacando o sistenstata econdmica real e a esfera do
controle de atividades. Complementando, Emaetuadl (2003) relata sobre a teoria dos
contratos eficientes e a constituicdo da firmatilizar o mercado, através dos custos.
Promove assim, 0s arranjos organizacionais, aates] e mecanismos de governanca. Este
trabalho complementa o trabalho de Dietrich (2001)

Sobre a Relagéo dos Postos de Combustiveis e @abldoras, e os ativos utilizados
nesta atividade, Martin, Santos e Filho (2004) tbaném quando descrevem sobre os riscos
do agenciamento, envolvendo controle da custédidedempenho e da qualidade da
informacéo, afirmando que estes controles deverfeges de forma integrada e unificada.
Dissertam também sobre especificidade de ativbe s riscos, incluindo agenciamento e
teoria dos custos de transagéao.

Contribuem também Martiret al. (2004) discutindo o conceito de especificidade de
ativos, o seu papel dentro da teoria de custosadsacdo de Ronald Coase (1937) e Oliver
Wilhiamson (1985; 1996) detalhando algo mais queus$os da producéo estudadas e
explicadas pela teoria da firma. Concluem que aa@fgidade dos ativos influencia na
estrutura de capital e no valor da empresa. Afirrmarda que o maior problema é que os
investimentos em ativos especificos (caso dos past@ombustiveis), comprador e vendedor
passam a se relacionar de uma forma exclusiva asegxclusiva, onde a confianga, em tese,
deveria diminuir os custos de monitoramento e aiEsgtemente o custo dos contratos.

Assim, pode ser constatado na relacdo existente Brdtribuidoras e Postos
Varejistas, que ocorre contrato que abrange desdmarcializacdo exclusiva dos produtos
da Distribuidora, até ativos intangiveis, como eglerma marca, que € a bandeira do posto.
Como a especificidade do ativo dos postos de gasélalta, pode ocorrer maiores riscos e
problemas de adaptacéo, o que resulta em maiostssale transacao. No entanto, o valor
deste ativo especifico fica condicionado a contiadé da transacéo da qual é especifica, pelo
do pressuposto do oportunismo, presente nas ag8exyedntes econdmicos e pela
racionalidade limitada pressupostos basicos dad dos Custos de Transacao e que tornam
0 investimento sujeito a riscos e com problemaaddptacdo (MARTINSt al., 2004).

Ativos especificos como bombas, tanques, instatagie. eram fornecidos pelas
Distribuidoras, com contratos de 5 a 10 anos, ehgigeesta se tornando um custo a ser
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computados por elas. Acredita-se que os contratesiares a essas leis (CONAMA
273/2000), parecem nao ser mais de interesse gatobidoras, pois estes contratos fazem
com que as Distribuidoras assumam os custos advohmoo-responsabilidade perante as leis
ambientais, principalmente a Lei 6.938/81 e a L&09, que estabelece co-autoria das agoes.

Assim, mesmo sendo frequiente as transacoes, @stae meneficiam do escopo de
produtividade devido a especificidade do ativo £r&ros que envolvem a atividade,
principalmente sendo as distribuidoras co-respaiserante os 6rgdos ambientais, devido
ao fato da exclusividade contratual. Esta freqigtmna mais dependentes os postos de
combustiveis em relacéo as Distribuidoras, pringipate sendo os combustiveis o carro-
chefe dos postos. Outro ponto € o indicio de guRistsbuidoras fazem melhores
negociacdes com clientes com os quais nao tematostde exclusividade, dando a entender
que o contrato € uma forma de neutralizar a acatietges (poder de decisdo), uma
caracteristica clara de oportunisexgost (ap0s assinatura do contrato)

Entretanto, as Distribuidoras, em tese, querem ficados contratos firmados com
seus Revendedores em funcao das Leis Ambientamsé@w Nacional do Meio Ambiente,
2000). Uma justificativa para tal afirmacao é acggao da referida lei em Sao Paulo, onde
um posto revendedor conseguiu na justica dividinas do passivo ambiental com a
Distribuidora Ipiranga (DIVISAO..., 2004, p. 48-49) decisdo, segundo sentenca, foi
baseado no fato do equipamento pertencer a Ipirangseja, o posto tinha o controle e a
Ipiranga, a propriedade, o que levou a decisdmdesponsabilidade. Portanto, h4 um risco
eminente na atividade de revenda de combustigeh aste compartilhado entre as
Distribuidoras e Postos.

Complementando, Martin, Santos e Filho (2004) aéesstn “Ainda que possam ter
uma probabilidade muito baixa, alguns riscos potEmepercussoes tao severas que sua
materializacdo impediria que a empresa continua$secionar normalmente como uma
entidade produtiva”. E o caso dos riscos ambieatajse estio sujeitos os postos de
combustiveis. S&o os riscos extremos de varidneirolaveis, inerentes a sua atividade.

Como forma de retorno do capital investido e apregdo, Martingt al. (2004) citam
as formas de coordenacao (mecanismos de governap§aa mercado — 0s precos sao
validados pelo mercado. No caso de combustivefsyeas naturais acenam para escassez de
petroleo e assim, custos altos de obtencdo do méstmdaz com que as companhias nao
queiram lancar mao de marketing de guerra, afotg perderiam. Preferem no caso a
estabilidade sem sinalizar com qualquer informag# insinue quebra desta estabilidade.
(2) Via formas hibridas (no caso dos postos de cstieis transforma-se na 1) e (3) via
hierarquia integracéo vertical, que no caso dospate combustiveis é proibido por lei.

Segundo Fiani (2004, p. 122) define que nos casdsadsacao especifica,
dificilmente admitem competicéo, tanto pelo ladaydem compra, como pelo lado de quem
vende. Desta maneira, o preco ndo é determinads fuetas que governam a competicéo. O
preco € determinado por negociacdo. Entretantoaso dos postos de combustiveis, ha
evidencias de que ha acordo entre as Distribuidorake uma ndo quer contrariar a outra.
Neste caso, deixam a briga para os postos de ctivdigsque sofrem pressao dos
consumidores e do proprio ambiente legal, alénregspo das proprias distribuidoras.

Assim, a determinacdo do preco € uma decisdoaptioque se sabe que o prego tem
um efeito direto sobre os lucros da firma, poitugriciam no faturamento. Assim, 0s precos,
segundo Horngreet al. (2000) devem propiciar as firmas o cumprimentoetdsatégias e
metas da organizacao, ajustar sua estrutura ec@opicongruéncia de objetivapél
congruence) e um alto nivel sustentado de empenho admiriigirat
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5. APRESENTACAO E ANALISE DE DADOS

O avanco das margens das Distribuidoras sobre @gensada revenda (Postos de
Combustiveis) é demonstrado na Tabela 1, como segue

Tabela 1. Percentual da Distribuicdo e da Revendarerelacdo ao total da margem de

Distribuicdo Revenda
Variacdo de Variacdo de
Bandeiras jan/03  jan/04 Margem jan/03  jan/04 Margem

Petrobréas 19,0%  26,1% 7,1% 81,0%  74,0% -7,1%

Ipiranga 22,4% 30,2% 7,8% 77,6% 69,8% -7,8%
Esso 19,2%  31,1% 11,9% 80,8%  68,9% -11,9%
Texaco 32,4%  32,5% 0,1% 67,7%  67,5% -0,1%

Shell 30,9%  37,0% 6,1% 69,1%  63,0% -6,1%

Média 24,8%  31,4% 6,6% 75,2%  68,6% -6,6%

Fonte: Adapatado dos dados da Pesquisa da ANPapétsi€ dos Estados da BA, MG, PE,
RJ, PR e SP (apud RPC&C, n.13, p. 13, jan/fev/2004)

OBS: Segundo a pesquisa, a Texaco teve pequeragatiedevido ao fato da companhia
sempre praticar os precos mais altos do mercado earticipar da guerra de precos em
funcdo da concorréncia desleal com sonegadores.

A TABELA 1 demonstra que as Distribuidoras tiverama variacdo de margem
positiva em média de 6,6%, variando de uma margédiarde 24,8% em janeiro de2003
para uma margem média de 31,4% em janeiro de 200venor variacao foi a da Petrobras
Distribuidora com aumento de 7,08% em func¢ao devatiacdo positiva de 18,97% em
jan/03 para 26,05% em jan/04. Quem teve maior gaoigositiva foi a Shell Distribuidora,
saindo de uma margem de 30,89% em jan/03 para%&@2jan/04, resultado do avango de
margem de + 6,13%. Em contrapartida, os Postosri@dederes Shell tiveram reducéo sobre
a margem total em (—6,13%), resultado da variagadoargem de 69,11% em jan/03 para
62,98% em jan/04 e os Postos Revendedores da Rettokeram reducdo de margem de
7,1%.

Em relacéo a lucratividade, os Postos de Bandetralitas sdo os que tém maior
lucratividade, ou seja, tem maior participacéo @aagem total, com 73,95%, enquanto 0s
Postos de Bandeira Shell, sédo os que apresentaor fueratividade, ou seja, 62,68%. Deste
modo, os Postos Petrobras estdo com a lucrativatzidea da média em 7,73% e 0s postos
Shell abaixo da média em -8,68%. A Petrobras Digitiora esta em relacdo a média em
16,93% abaixo da média. A Shell Distribuidora esiéna da média do setor em 18,05%.

Portanto, a Tabela 1 evidencia oportunismo e quadontrato, promovendo
aumento nos custos de transacgéo, custos de monéota (mecanismos de controles e
avaliacdo) e aumento nos custos de elaboracadontiatos. Isso devido ao fato de haver um
contrato psicoldgico de divisdo de margem de 254 aa Distribuidoras e 75% para 0s
Revendedores; em jan/2004 passou a ser em me8gd8para as Distribuidoras e 68,64%
para os Revendedores. Caracterizou-se uma perda deé,60% para os Revendedores e
6,60% positiva para os Revendedores. Este opononésum dos fatores responsaveis pelos
conflitos entre as Distribuidoras e os Postos.

Na TABELA 2, tem-se a participagao sobre a margeal teferente ao preco final da
gasolina. Em média houve uma variacdo de margeitiyaode 1,1% sobre o preco final da
gasolina por parte das distribuidoras.
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TABELA 2. Margem bruta de remuneracéo da Distrildisigm (%) em relacao
ao preco final da gasolina.

Bandeiras Distribuicédo
Variacdo de Variacdo em relacédo a

jan/03  jan/04 Margem média brasil
Petrobréas 3,5% 4,3% 0,8% -7,9%
Ipiranga 3,9% 4,9% 1,0% 4,1%
Esso 3,4% 4,9% 1,5% 5,4%
Texaco 6,0% 5,5% -0,5% 17,3%
Shell 5,6% 6,2% 0,6% 31,2%
Branca 0,4% 2,8% 2,3% -41,3%
Outras 2,2% 4,3% 2,1% -8,7%
Média 3,6% 4,7% 1,1%

Fonte: Adapatado de dados brutos da ANP (apud Refiesto de
Combustiveis e Conveniéncia, n.13, p. 15, jan/fe04).

Nota-se que a Shell Distribuidora é a que em nmaamgem sobre o produto final
(gasolina), com 6,15%, estando 31.17% acima daankstio evidencia que A Shell e as
Distribuidoras de Bandeiras Brancas sao as queaéres extremos em relacdo a média. A
Shell, acusada pelos postos que ostentam a sueitzadd ser oportunista, tem este dado
comprovado pela sua maior lucratividade em relagsdoutras companhias distribuidoras. As
de Bandeiras Branca, com valor extremo abaixo dianpla dificuldade em entrar neste
mercado dominado pelas grandes companhias, pdissemutilizam-se do preco menor como
fator de decisdo de compra. Este fato justificademempenho abaixo da média de (41,35%).
O aumento de 2,31% em relacdo ao preco de venglasdéina pode ser motivado pelo rigor
da fiscalizacao, ja que poderia estar ocorrendegaiy@io por parte destas distribuidoras. As
de Outras (Outras Bandeiras néo citadas) tem searda na participacédo sobre o preco final
da gasolina em 2,12%, mesmo assim permanecendi &Fdixo da meédia, em fungéo da
concorréncia com as maiores distribuidoras e npder de negociacado dos postos em
relagao a estas distribuidoras.

A lucratividade dos postos de gasolina (revendej@@nalisada pela tabela 3,
complementando as informagdes da tabela 2.

TABELA 3. Margem bruta de remuneracdo da Revenda enf%) em relacao
ao preco final da gasolina.

Distribuicéo
Variagdo de  Variagcdo em relagéo a

Bandeiras jan/03  jan/04 Margem meédia brasil
Petrobréas 13,0% 10,9% -2,1% 9,5%
Ipiranga 11,9% 10,1% -1,8% 1,6%
Esso 12,6%  9,9% -2,7% -1,1%
Texaco 11,1% 10,3% -0,8% 2,8%
Shell 11,1%  9,5% -1,6% -5,1%
Branca 12,3%  9,5% -2,8% -5,2%
Outras 13,1%  9,7% -3,4% -2,5%
Média 12,15% 9,98% -2,17%

Fonte: Adapatado de dados brutos da ANP (apud RPC&(n.13, p. 15,
jan/fev 2004).
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Na TABELA 3, os Revendedores apresentam reduc@cagdgem sobre o preco final
da gasolina em 2,17%, resultado da reducdo de maitggan/03 de 12,15% para 9,98%. A
Petrobras Distribuidora ficou 7,86% abaixo da méaialistribuicdo e os Postos
Revendedores séo 0s que tém a maior margem erégelagédia, ou seja, 9,52% acima da
média. A Ipiranga Distribuidora ficou 4,08% acinardédia em relacéo a distribuicdo e os
Postos Revendedores estédo 1,60% acima da médiajapa lucratividade da Distribuidora
torna-se maior do que os Revendedores em relagée@ado, estando 11.94%, acima da
Petrobras Distribuidora, enquanto os Postos Redenég Ipiranga estdo com lucratividade
abaixo dos Postos Petrobras em 7.92% em relac&alia oo setor. A Texaco esta 17,31%
acima da média do setor de distribuicéo, e os Bé&wendedores Texaco estdo 2,81% acima
da média, o que permite visualizar uma discrepéatia a distribuicdo da lucratividade,
visto que a Petrobras Distribuidora permite aos s&vendedores margem de 9,52% sobre a
média do setor de revenda, mantendo margem neg&ivg86% em relacdo a media do setor
de distribuicéo.

Estédo abaixo da média, os Revendedores das Baméssa, Shell, Bandeiras Branca,
e Outras. Extremos s&o encontrados nos Revendesloeisque estdo com margem negativa
(abaixo da média) em relacdo & média de 5,11%, @enaimados pelos Postos Bandeira
Branca, com 5,21%. Os Distribuidores Bandeiras &xarstdo 41,35% abaixo da média, fato
explicado pelo poder de barganha dos compradoresaser do que em relacao aos
compradores das companhias Petrobras, Esso, piralhga e Texaco. Além do fato de
terem menor volume de compras (conseqientementar peder de negociacao), e em tese,
maiores pre¢os de compra, fato que pode ser comg@nsor hipotese, via sonegacao fiscal
e/ou mistura de produtos. A Esso Distribuidora temuneracdo em relagcdo & margem total
de 5,36% e acima da meédia do setor de distribugas,seus Postos Revendedores, com
1,10% abaixo da média, permitindo visualizar o tpvsmo. Os Distribuidores classificados
como Outros, estdo acima abaixo da média em 8,018étdr de distribuicdo e os Postos
Revendedores em 8,71% abaixo da média do setevdeda. Isso ocorre, em tese, em
virtude da imagem da marca, dos produtos e do jprapgndimento e do proprio posto, onde
estas marcas detém menor confianga do consumidoe os leva a uma estratégia de
menores precos para o trafego de clientes.

Portanto, pode-se afirmar que esta havendo umgiretausal entre 0 aumento das
margens dos distribuidores e a reducdo de margenedendedores, 0 que permite visualizar
uma negociac¢ao do tipo perde-ganha, o que pronanétos. N&ao Existe, portanto,
alinhamento de objetivos entre a Distribuidora &egendedores, principalmente quando se
compara a variagdo de margem entre DistribuidoRevendedores, conforme tabela 4 e
gréfico 3.
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Tabela 4. Variagdo de Margens da Distribuicdo x Rev  enda

Aumento de Margem das Aumento de Margem da

Distribuidoras (dados Revenda (dados obtidos da
obtidos da tabela 2) tabela 2)

Bandeiras Distribuidoras Revendedores

1 Petrobras 0,82% -2,07%

2 Ipiranga 0,97% -1,80%

3 Esso 1,51% -2,72%

4 Texaco -0,46% -0,82%

5 Shell 0,59% -1,59%

6 Branca 2,31% -2,82%

7 Outras 2,12% -3,40%

8 Média 1,12% -2,17%

Correlacgéao: -0,953

Assim, conforme Tabela 4, existe uma forte coré@agegativa (LAPPONI, 2000, p.
165) entre as variacdes das margens das Distritagigon relacédo as variacdes das margens
da Revenda, o que vem corroborar com a analisendasala nas tabelas anteriores.
Portanto, existe uma forte relacao negativa, deongo@ quando ocorre um aumento nas
margens das Distribuidoras ha uma reducgéo preVisdgemargens dos Postos Revendedores,
conforme correlagéo de —0,953, proxima da correlag@ativa perfeita -1.

O Grafico 1 demonstra o sentido desta variacdouaigab de cada Distribuidora em
relacdo ao seu Revendedor. Os numeros de 1 aggpondem as Distribuidoras da Tabela 4.
As linhas representam as variacbes que ocorremnaggens das distribuidoras e o seu
reflexo nas margens dos Revendedores. Nao se copamb a ponto o grafico ja que seria
analisado da mesma forma da analise das tabekroaes. No entanto, € mostrado porque
permite uma visualizacdo de todo o assunto expestte trabalho.

Gréfico 1 - Variagdes de Margens de Distribuicéo x
Variagdes das Margens de Revenda

—&— Distribuidora

[
—— Revendedore

3,00%
2,00% 3
1,00% -
' 5
0,00% ﬂ
-2,00% ,4.__14.;7\./ \l\5
3 w6 74

1 2 3 4 5 6 7 8
—&— Distribuidoras [0,82%0,97%|1,51%-0,46%) 0,59%2,31%|2,12%|1,12%
—— Revendedores |-2,07%]-1,80%]-2,72%-0,82%]-1,59%-2,82%-3,40%|-2,17%

-3,00%
-4,00%

Quanto ao Diesel a margem da distribuicdo de D{®&RGENS..., 2004, p. 41), em
setembro de 1995 era de 25% e a revenda tinhamatg 75%. Em fevereiro de 2004, a
distribuidora passou a ter margem de 26.78% eendav/ficou com margem de 73.22%. As
tabelas ndo foram expostas neste trabalho poisteader dos autores ndo modificaria os
resultados alcancados.
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Deste modo como citam Pindyck e Rubinfeld (199995), “[...]. Embora pudessem
se sentir tentadas a vender por menos do que gnegreentes, seus administradores sabem
gue os ganhos decorrentes de tal procedimentotetaa duracdo”. Esta afirmacéo pode
nao ser condizente com o procedimento das Compmabis#&ribuidoras de Bandeira Branca,
pois estas podem estar utilizando deste artifiara pntrar neste mercado, o que seria uma
excecao neste meio.

Isto, em tese, explica o porque dos prec¢os estseempre alinhados para o
consumidor. N&o havendo este entendimento, Pinelyubinfeld (1999, p. 495) afirmam
gue haveria medidas retaliatorias por parte dosaroentes e que poderiam resultar em
elevacéo de custos de transacdes e lucros balgog@prazo. Descrevem o conluio
implicito demasiadamente fragil, o que faz com preéglomine a estabilidade, justificando o
alinhamento de precos, caracterizando pela sudergMesmo se houvesse modificacdes nos
custos e na demanda, as empresas mostram resisténcimodificar precos. Deste modo,
modificar precos significa enviar mensagem de gua&os concorrentes. Teria-se assim o
dilema dos prisioneiros a partir deste conflita(fi 2004).

Oliveira (2001, p.195) Cita: A empresa esta emyaststratégica de sobrevivéncia
guando existe predominéncia externa de ameaca&slemmancia interna de pontos fracos.
No caso dos postos, hoje as ameacas vém dos @@gariceiros, que estdo forcando um
sistema perde-ganha e os pontos fracos se caractenos ativos especificos e nos contratos
incompletos.

6- CONCLUSAO

As Distribuidoras esté@o organizadas e unidas enguanPostos estdo fragmentados,
o que lhes diminui o poder de barganha. Pelos atmstincompletos e pelo oportunismo, as

Distribuidoras estdo avangando sobrenabilidade dos postos e estes estio sendamiresde repor os
valores sugados em funcéo de ndo conseguirem egmssaumentos de custos em seus proprios prega® de
aos 6rgaos de defesa do consumidor (variaveidlegs) e do préprio mercado.

Parece que as Distribuidoras estdo com intencémrghr os Postos de Combustiveis a
reverem os contratos firmados, pois nos moldessatas Distribuidoras estéo ficando com
parte da suposta lucratividade dos postos come fimteserva para eventuais causas
ambientais e como reserva para arcar com 0s celsiosracéo e revisao e/ou renovacao de
contratos e custo de monitoramento. Além diss®astos de Combustiveis necessitam de
investimentos para se adequarem a leis ambieptaisjpalmente a Lei 6.938/81 e Lei 9.605.

Portanto, para se promover a congruéncia de obgeéntre os distribuidores e os
postos, falta a percepcéo de que fazem parte dgacdel valor, que sdo interdependentes e
ndo excludentes, como a pratica evidencia. Do &oatrhavera elevacdo de custos de
transacdo, uma vez que a desconfianca exigiraveadeontratos completos, que exigirdo
monitoramento e que a0 mesmo tempo propiciard dwpEemo presente nos contratos
incompletos.

A distribuicdo dos lucros é outro ponto que podalesecer a congruéncia de
objetivos das distribuidoras e dos postos de cotivais. A reducéo do lucro dos postos tem
como causa o aumento da margem das distribuidatasgste evidenciado neste trabalho.
Portanto, definir a distribuicdo do lucro € um piro passo para que possa haver a
congruéncia de objetivos entre 0s postos e ashdigtoras, além da simetria informacional.

Existe forte indicio de verticalizacdo informaldenas Distribuidoras utilizam a
estrutura dos postos. Elas proibem que os postosrcializem outros produtos a ndo ser o de
sua bandeira, assim, estéo tirando o poder deatedps mesmos, uma dos atributos para
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serem considerados unidades de negocios. Influartaimbém nas margens de lucro e nos
precos de vendas. Neste caso, um fato ja é pea;ehid € o enfraquecimento do poder do
comprador que passa a negociar somente com abidtsra da qual representa a marca.

N&o ha evidencias de que se houvesse a verticaizageria haver ‘ganho’ para o
consumidor, principalmente com as leis ambientaigeder de barganha pequeno dos
consumidores, que estariam ainda mais fragmentimgse os postos de combustiveis, o que
exigiria a interferéncia da variavel politico-legadmo mecanismo de defesa dos interesses
desta parte em relagcéo ao poder das Distribuidoras.

Assim, as distribuidoras avancam sobre a margemrdesndedores, ja que
deste modo nédo desequilibram o mercado, pois tpeaderiam. O preco parece ser
calculado em cima do preco de venda da gasolinacawsumidor final, néao
considerando o mercado como um todo, ou seja, esafmulando sua margem de
lucro em cima do provavel preco de venda e ndo ena do preco de venda real.
Isto é justificado pelo fato de que sempre que urdento, 0s precos iniciais sdo altos
e abaixam em seguida, sendo esta reducdo de maigeonvida apenas pelos postos
revendedores, permanecendo as Distribuidoras seiagém.

7- SUGESTOES

Antes de se investir € necessério utilizar técrieaa avaliacdo de investimentos.
Uma destas técnicas € o Custeio do Ciclo de Vidia,germite verificar todos os custos de
entrada (Barreiras de Entrada), custos duranteiodwede vida, e os custos de saida
(Barreiras de Saida). Sendo viavel a entrada oug®¥ncia neste setor, as Distribuidoras
poderiam investir em Marketing Institucional e @st®s Revendedores deveriam aprimorar e
criar diferenciacdo, aumentando o faturamento ga dle Conveniéncia e dos Servicos, por
exemplo: troca de 6leo e limpeza automotiva, ppi@lohente quando se visualiza num cenario
futuro, novos entrantes neste mercado, atravésodieijes substitutos, como exemplo,
veiculos movido a bateria.
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