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RESUMO

ALONSO Noguera, Rodrigo. Proposi¢do de negécio para exportagio do sistema super
gerente, para o Paraguai (74f).Trabalho de Conclusio de Estigio (Graduagdo em
Administrac30). Curso de Administragio, Universidade Federal de Santa Catarina,
Florianopolis, 2007,

O presente estudo propde uma andlise de negécio para exportagio do Sistema Super Gerente
Premium, SSG, para o Paraguai. Sfo apresentadas as caracteristicas e funcionalidades do
sistema em comparagdo ao principal sistema utilizado no mencionado mercado. Também
sao estudados as exigéncias legais para exportagio e os possiveis meios de viabilizagdo do
projeto, assim como os custos envolvidos. A metodologia consiste na analise de pesquisa
bibliogrifica sobre o tema, o contato com a Associagdo Paraguaia de Proprietarios de Postos
de Servigos, APESA, o estudo de caso de uma empresa paraguaia que utiliza o sistema
concorrente, € pesquisas de material informativo e entrevistas junto a colaboradores da
lonics. A pesquisa conclui que existe uma oportunidade latente no mercado em questio, mas
540 sugeridos outros estudos antes de centrar os esforcos nessa direco, considerando que os
investimentos em Tecnologia da Informagdo constituem grandes importédncias para as
empresas € exigem especial atencéo.

Palavras-chave: Exportacéo, exigéncias legais, oportunidade de negadcio.
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1 INTRODUCAO

Com o avango tecnoldgico e o advento da era da informagdo, as empresas se véem
obrigadas a adotar sistemas de gestdo que possam fornecer informagdes precisas e rapidas,
para poderem tomar decisdes baseadas em dados condizentes com a realidade de seus
negocios.

A automagao comercial fornece inimeras vantagens para todo tipo de comércio,
seja no setor operacional, ajuda A gestiio ou no sistema fiscal do pais em que csté situado. O
planejamento € o controle de todas as operagdes em empresas comerciais tornam-se mais
vidveis e realistas, através da autoracio.

Em empresas comerciais no ramo de postos de combustiveis, toma-se indispensavel
a ado¢@o de um sistema confidvel, preciso e atual, para o gerenciamento de todas as
necessidades que este tipo de negdcio apresenta. Aspectos logisticos, como controle de
estoque, negociagdo com distintos formecedores, prazos de entrega, classificagio de
produtos, etc. ndo seriam executaveis sem uma ferramenta adequada, como € um sistema de
automacao.

No que se refere 4 gesto financeira de um posto de combustiveis, toma-se essencial
a implementagdo de um sistema que facilite o acesso 4 informagio, forneca uma base de
dados segura e sirva de apoio para o total controle das operagdes, assim como a
administragdo de créditos, descontos, cheques, pagamento de impostos e planejamento
financeiro.

O Sistema Super Gerente Premium, produzido pela empresa lonics, oferece um
conjunto de vantagens para a administragdo de postos de combustivel; especialmente
desenvolvido para aprimorar todas as fungdes operacionais e¢ gerenciais para venda de
combustiveis e negécios relacionados, como lojas de conveniéncia.

O SSG Premium oferece diversas funcionalidades de vendas, financeiras, de
estoque e fiscais, além da opcio de integragio de redes de postos, emissdo de relatorios
gerenciais e outros. Tudo para garantir o total controle e alavancagem dos negécios com
informagdes rapidas, seguras e precisas, associando o sistema & automac3o de bombas

Ionics e a periféricos de automagdo comercial.
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A empresa Jonics aprimorou-se em seus 20 anos de existéncia, desenvolvendo
solug¢des de automacio comercial, utilizando tecnologia de ponta como lider no mercado
brasileiro, atuando em todo o territdrio nacional.

Buscando sempre a expansdo de seus negdcios, a empresa considera interessante a
conquista de novos mercados, através do comércio exterior. O Paraguai representa um
mercado de ficil acesso, por ocupar posi¢io geogrifica préxima, nio apresentar
concorréncia nacional direta e pouca presen¢a de outras empresas estrangeiras do ramo;
além disso, a conquista do mercado paraguaio pode representar o comego de uma nova
visdo estratégica para a lonics.

O contexto apresentado leva ao seguinte problema de pesquisa: A exportagdo do
Sistema Super Gerente Premium, para o Paraguai, representa uma oportunidade de negécio,

para a empresa lonics?

1.1 Objetivos

O objetivo geral deste estudo ¢ de avaliar a idéia de exportagdo do sistema Super
Gerente, para o Paraguai, como oportunidade de negocio para a empresa lonics.
Para que o objetivo geral seja atingido foram propostos os seguintes objetivos
especificos:
a) Identificar as exigéncias legais para exporta¢do do Brasil para o Paraguai, e os
custos do processo;
b) Avaliar possiveis meios de logistica para a exportagdo do produto Ionics;
¢) Verificar a necessidade de adaptagdes e homologa¢des do software do SSG,
como tradugdo para o espanhol e para o sistema fiscal do Paraguai, e os custos
decorrentes;
d) Avaliar a necessidade de treinamento para a utilizagio do SSG, em empresas do
Paraguai, assim como a forma de atuagio dos representantes no mercado;
e) Analisar os principais sistemas de automac¢éo de postos de servicos, oferecidos
no Paraguai, e seus respectivos precos, para fazer uma comparacio com o SSG

Premium;
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f) Identificar os pontos fortes e os pontos fracos do SSG Premium, no mercado

paraguaio, assim como as oportunidades e as ameagas;

1.2 Justificativas

O comércio internacional representa uma parcela expressiva do crescimento de um
pais. Para a empresa que exporta seus produtos, é um processo de adaptagio e mudancas
significativas, que envolve todo o processo produtivo e todos os niveis da organizagdo, e
que pode atingir metas e objetivos antes nunca pensados.

A empresa Ionics vem considerando a possibilidade de expanséo de seu mercado ao
longo dos anos, sempre com muita cautela, preservando a imagem da empresa. Esta
pesquisa ¢ de importancia para o processo dessa conquista, ainda ndo alcancada pela
empresa, constituida pelo mercado exterior, pois fornece informagdes sobre a regifio que se
quer atingir € pode servir de guia para a elabora¢iio de uma estratégid alinhada com os
objetivos da empresa.

Da mesma forma que o presente trabalho pode ser interessante para os negécios da
empresa exportadora, pode fornecer informages para empresas no ramo de comércio de
combustiveis dentro do mercado paraguaio, que sintam necessidade de aprimorar suas
praticas administrativas, e ndo possuam um sistema adequado aos seus empreendimentos.

A viabilidade da pesquisa foi possivel mediante o fornecimento de todas as
informagdes necessdrias por parte da empresa lonics, sobre seus produtos, metas, objetivos,
preocupagies, efc., relacionados a expansdo de seus negécios para o mercado exterior,
assim como pela obtengdo de informagdes referentes ao tema pesquisado e opinides de
associagbes ¢ empresas paraguaias, relacionadas ao campo de atuagio em questio e
formadores de opinido.

As informagdes ¢ consideragdes aqui contidas podem apresentar um norteamento
sobre os procedimentos que a empresa lonics precisa levar em conta ao considerar o
mercado internacional, sejam fatores limitantes, mudancas na estrutura, etc., e espera-se
que possam encorajar o crescimento da empresa e considerar uma possivel alavancagem de

seus negocios.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Tendo em vista os objetivos geral e especificos deste trabalho, apresentada-se uma
base tedrica, com o intuito de fornecer uma base conceitual sobre os temas aqui

apresentados.

2.1 Exportagao

Os paises jA ndio podem viver isoladamente, desde as civilizagbes primitivas,
notava-se, mesmo que de forma rudimentar, a existéncia de algum tipo de especializagdo,
com a conseqilente troca de bens e servigos entre seus membros. Quando o que se produz
néo ¢ utilizado, ocorre a troca por outros produtos, o que gera o0 comércio sem o qual a vida
da comunidade seria muito complicada (GUIDOLIN, 1991).

Ratti (1997), afirma que o principal motivo que conduz uma regido ou pais ao
comércio internacional é a impossibilidade da mesma de produzir vantajosamente todos os
bens e servigos dos quais seus habitantes necessitam. E possivel que este fato seja em
decorréncia, principalmente, da desigualdade na distribuigdo geografica dos recursos
naturais, diferencas de clima e de solo e as diferencas de técnicas de produgao.

Segundo Resende (1983), a2 empresa, assim como todo individuo, deve ter um
objetivo que constitua o alvo de suas lutas, principalmente aquelas que pretendem exportar,
em fungdo de uma nova atividade comercial.

Resende (1983) destaca alguns motivos que levam as empresas a adotarem
estratégias voltadas ao mercado intemacional-

a) aproveitamento da capacidade ociosa;

b) ampliacao das instalages;

¢} compensagdo de tributos internos;

d) diversificagio de mercados;

¢) formagdo de nome internacional;

f) responsabilidade perante a comunidade;

g) substituicdo de mercados; e

h) custos administrativos.
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N&o ¢ suficiente alinhar todos esses motivos para se dar uma idéia mais ampla do
que se pretende com os diversos itens, mas cada empresa precisa desenvolver uma
argumentacdo pessoal ao redor de cada ponto que levou a pretender o comercio de
exportacio.

A importincia do comércio exterior para os paises tem sua base no bem estar ¢ no
crescimento na nagéo, projetando um equilibrio entre as exportagBes € as impoﬂa@ﬁes, para
dar sustento ao crescimento gerado pela produgio de bens proprios e sua comercializagio
no mercado internacional, assim como satisfazer as necessidades de consumo internas. Para

tais atividades existem 6rgéos reguladores e exigéncias legais distintas para cada pais.

2.1.1 Tenmos internacionais de comércio

A camara intemacional de cométcio, CIC, é um Orgio com sede em Paris, Franca,
que administra os conflitos de interpretagio de contratos intemacionais firmados entre
exportadores € importadores. Para tal efeito a CIC criou, pela primeira vez em 1936 um
conjunto de regras, os INCOTERMS (Termos Intemacionais de Cométcio) que desde 1990
foram unificados em treze termos (EMIT BRASIL, 2007).

Os treze termos instituidos pela CIC, sdo designados por siglas, descritas a seguir
(BANCO DO BRASIL, 2007), -

a) EXW - Ex Works - amercadoria ¢ entregue no estabelecimento do vendedor, em
local designado. O comprador recebe a mercadoria no local de produgdo
(tibrica, plantagdio, mina, armazém), na data combinada; todas as despesas ¢
riscos cabem ao comprador, desde a retirada no local designado até o destino
final; s30 minimas as obrigac3es e responsabilidade do vendedor.

b) FCA - Free Carrier - Franco Transportador ou Livre Transportador. A
obrigagio do vendedor termina ao entregar a mercadoria, desembaracada para a
exporta¢do, a custédia do transportador nomeado pelo comprador, no local
designado; o desembarago aduaneiro é encargo do vendedor.

¢) FAS - Free Alongside Ship - Livre no Costado do Navio. A obrigagio do

vendedor € colocar 2 mercadoria ao lado do costado do navio no cais do porto



d)

g)

16

de embarque designado ou em embarcacdes de transbordo. Com o advento do
Incoterms 2000 o desembarago da mercadoria passa a ser de responsabilidade
do vendedor, ao contririo da versdo anterior quando era de responsabilidade do
comprador.

FOB - Free on Board - Livre a Bordo do Navio. O vendedor, sob sua conta e
risco, deve colocar a mercadoria a bordo do navio indicado pelo comprador, no
porto de embarque designado. Compete ao vendedor atender as formalidades de
cxportacdo; esta formula ¢ a mais usada nas exportacdes brasileiras por via
maritima ou aquavidrio doméstico. A utilizagio da clausula FCA sera
empregada, no caso de utilizar o transporte rodoviario, ferroviario ou aéteo.
CFR - Cost and Freight - Custo e Frete. As despesas decorrentes da colocacio
da mercadotia a bordo do navio, o frete até o porto de destino designado e as
formalidades de exportag@o correm por conta do vendedor; os riscos e danos da
mercadoria, a partir do momento em que é colocada a bordo do navio, no porto
de embarque, sdo de responsabilidade do comprador, que deverad contratar e
pagar 0 seguro ¢ os gastos com o desembarque. Este termo pode ser utilizado
somente para transporte maritimo ou transporte fluvial doméstico. Sera utilizado
o termo CPT quando o meio de transporte for rodoviario, ferrovirio ou aéreo.
CIF - Cost, Insurance and Freight - Custo, Seguro e Frete. Clausula
universalmente utilizada em que todas despesas, inclusive seguro maritimo e
frete, at¢ a chegada da mercadoria no porto de destino designado correm por
conta do vendedor; todos os riscos, desde 0 momento que transpde a amurada do
navio, no porto de embarque, sdo de responsabilidade do comprador; o
comprador recebe a mercadoria no porto de destino e arca com todas despesas,
tais como, desembarque, impostos, taxas e direitos aduaneiros. Esta modalidade
somente pode ser utilizada para transporte maritimo; devera ser utilizado o
termo CIP para os casos de transporte rodovidrio, ferroviario ou aéreo.

CPT - Carriage Paid To - Transporte Pago Até. O vendedor paga o frete até o
local do destino indicado; o comprador assume o 6nus dos riscos por perdas e

danos, a partir do momento em que a transportadora assume a custédia das
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mercadorias. Este termo pode ser utilizado independentemente da forma de
transporte, inclusive multimodal.

CIP - Carriage and Insurance Paid to - Transporte e Seguro Pagos até. O frete
¢ pago pelo vendedor até o destino convencionado; as responsabilidades sdo as
mesmas indicadas na CPT, acrescidas do pagamento de seguro até o destino; os
nscos € danos passam para a responsabilidade do comprador 10 momento em
que o transportador assume a custddia das mercadorias. Este termo pode ser
utilizado independentemente da forma de transporte, inclusive multimodal.

DAF - Delivered At Frontier - Entregue na Fonteira. A entrega da mercadoria é
feita antes da fronteira alfandegaria, desembaragada para exportagao, por€m nao
desembaragada para importagdo; a partir desse ponto a responsabilidade por
despesas, perdas e danos é do comprador.

DES - Delivered Ex-Ship - Entregue no Navio. O vendedor coloca a mercadoria,
ndo desembaragada, a bordo do mavio, no porto de destino designado, &
disposi¢do do comprador; até chegar ao destino, a responsabilidade por perdas e
danos € do vendedor. Este termo somente pode ser utilizado quando se tratar de
transporte maritimo.

DEQ - Delivered Ex-Quay - Entregue no Cais. O vendedor entrega a mercadoria
nao desembaragada ao comprador, no porto de destino designado: a
responsabilidade pelas despesas de entrega das mercadorias ao porto de destino
¢ desembarque no cais é do vendedor. Este Incoterm prevé que é de
responsabilidade do comprador o desembarago das mercadorias para importagéo
€ 0 pagamento de todas as formalidades, impostos, taxas e outras despesas
relativas a importacdo, ao contrario dos Incoterms 1990.

DDU - Delivered Duty Unpaid - Entregues Direitos Ndo-pagos. Consiste na
cntrega de mercadorias dentro do pais do comprador, descarregadas; os riscos e
despesas até a entrega da mercadoria correm por conta do vendedor exceto as
decorrentes do pagamento de direitos, impostos e outros encargos decorrentes
da importacdo.

DDP - Delivered Duty Paid - Entregue Direitos Pagos. O vendedor cumpre os

termos de negociagio 20 tomar a mercadoria disponivel no pais do importador
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no local combinado desembaragada para importagio, porém sem o compromisso
de efetuar desembarque; o vendedor assume os riscos e custos referentes a
impostos e outros encargos até a entrega da mercadoria; este termo representa o
maximo de obrigagdo do vendedor em contraposicdo ao EXW.
A defini¢iio das modalidades das INCOTERMS regem e descrevem como sdo feitas
as negociagoes enfre o exportador e o importador, porém, cada pais possui legisla¢do

especifica em relagdo ao comercio exterior.

2.1.2 Exigéncias legais para exportacio

A seguir serfio apresentadas as documentagBes necessérias para o procedimento der
exportagdo, segundo o site do govemo www.aprendendoaexportar.gov.br.
a) Documentagio para a negocia¢do com o importador:

- Fatura pré-forma ou Pro-forma invoice, documento que d4 inicio ao
negocio, equivalente a fatura normal mas com formato de or¢amento, ndo
gera obriga¢do de pagamento e possibilita que o importador providencie a
Licenca de exportagdo, € outros documentos. E devolvida ao exportador
com o respectivo aceite de contrato. Deve estar redigida no idioma do pais
de destino ou em inglés.

b) Documentag¢do de controle govemamental:

- Registro de cxportagio RE, é um documento eletrdnico emitido pelo
SISCOMEX (Sistema Integrado de Comercio Exterior), diretamente pelo
exportador ou seu representante legal. Visa o registro das operagdes para
fins de controle govemamental nas areas de comercio, cambial, fiscal e
aduaneira.

¢) Documentagdo para transporte intemo da mercadoria:

- Nota fiscal, emitida apds a aprovagio do registro de exportacio RE,

acompanha a mercadoria somente no transito intemo.
d) Documentago para embarque no exterior:
- Nota fiscal;

- Registro de exportagio, RE;
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Romaneio de embarque (packing list), lista detalhada dos produtos a serem
embarcados (volumes e contetidos);

Conhecimento de Embarque (bill of lading), é um documento legal que
atesta o recebimento da mercadoria por parte da firma transportadora, assim
como as condi¢des de transporte e a obrigagdo de chegada ao destino pré-

estabelecido.

Documentacao necessaria para negociagio com bancos:

Fatura pro-forma ou Pré-forma invoice;

Conhecimento de embarque (bill of lading);

Carta de crédito, é um documento emitido pelo banco da escolha do
importador, o original deste é imprescindivel para a conclusio do negdcio,
para fins de garantia o exportador deve solicitar ao banco de escolha do
parceiro comercial um borderd ou apolice de seguro, que garanta o
recebimento pela transacfo;

Romaneio de embarque (packing list);

Contrato de cimbio, documento que possibilita a retirada do produto por
parte do importador, ¢ emitido pelo banco negociador do cambio, formaliza
a troca de divisa por moeda nacional, no exterior equivale a nota fiscal;
Certificado de Origem, documento emitido pelas federagdes nacionais de
industria e de comércio, € providenciado pele exportador e de utilidade para
o importador no que tange a comprovagio de origem, redugio de impostos e

outras exigéncias.

Documentos para fins fiscais e contabeis:

Contrato de cAmbio;

Comprovante de exportagdo, é um documento oficial emitido pela
Secretaria Regional da Fazenda, e comprova o efetivo embarque da
mercadona, tem finalidades de ordem administrativa, cambial e fiscal;

Nota fiscal;

Certificado de Apdlice de Seguro;

Conhecimento de embarque (bill of lading);

Fatura pré-forma ou Pro-forma invoice
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Segundo a sistematica brasileira de comércio exterior, uma exportacio é concluida
quando a mercadoria ¢ entregue ao veiculo ou embarcagio que ira realizar o transporte do
bem para o exterior, a data de reconhecimento da exportagdo é dada pela data que consta no
Conhecimento de Embarque (Bill of Lading, ou equivalente) (ASHIKAGA, 2004).

Para realizar atividades no mercado internacional, existemn, além de exigéncias
legais especificas, determinados tipos de custos, alguns estiméveis e alguns imprevistos,

todos devem ser considerados nessa atividade.

2.2 Custos

Os custos sdo os gastos inerentes 2 atividade de produzir, armazenar e distribuir
bens ou servicos; segundo Slack et al (2002) as empresas que concorrem diretamente em
prego o custo € o objetivo principal em sua produgdo, j4 as outras empresas que concorrem
nao apenas em custo também sc interessam pela redugdo de custo, j4 que o que for reduzido
dos custos pode ser acrescido aos lucros.

Na atividade de exportagdo, outros tipos de custos podem incorrer no processo,
incluindo distribui¢do, pagamento de taxas e impostos, despesas ndo programadas, etc.

Segundo a Associa¢do Americana de Contabilidade (apud Guidolin,1991), os custos
que podem incorrer no processo de exportagio sdo classificados da seguinte forma:

a) custo real ou historico: é o custo medido pela atuagdo passada, ou seja,

acumulado em dados ja contabilizados;

b) custos futuros: sdo os custos em que se esperam incorram em uma data futura;

c) custos de reposicdo: sdo os custos decorrentes de mercado;

d) custos standard: custos predeterminados através de técnica rigorosa e de forma

cientifica.

€) custos estimados: custos predeterminados de forma nao cientifica;

f) custo do produto: sdo os custos totais associados as unidades fabricadas;

g) custo do periodo: custos associados a unidades de tempo, geralmente o més, sio

normalmente fixos ou programados, influenciam diretamente o resultado

contabil do periodo (lucro ou prejuizo);
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h) custos diretos: s3o os custos claramente identificiveis por unidade produzida,
podendo ser fisicamente (materiais) ou através de classificagio contabil (mfo de
obra, despesas de fabricagio, etc.);

1) custos primarios: s@o os custos de materiais ¢ mao de obra claramente
associdveis a uma unidade do produto;

j) custos indiretos: custos nfio associdveis ou identificaveis por unidade de produto
(certas despesas de fabricacfio, comercializagio direta e distribuigdo);

k) custos fixos: sdo os custos que se mantém inalterados em relagio a variagdo de
unidades produzidas;

) custos varidveis: custos que sofrem alteragdes proporcionais ao volume de
unidades produzidas;

m) custos de oportunidade: ¢ a avaliagio da medida, em termos de custo, da
vantagem ou desvantagem do uso de altemativas para a utilizagfio de recursos;

n) custos controldveis: custos submetidos a um controle direto em certo nivel da
0rganizagao;

0) custos ndo controldveis: custos que estdo fora do alcance de controle em
determinado nivel da organizacio;

P) custos correlatos: existem qu'ando de uma Unica fonte, material ou centro de
custo, sdo produzidos bens ou recursos de diferentes valores unitarios.

Através de uma correta definigdo dos custos, 0s mesmos podem ser estimados de

forma acurada, para que a alocagdo dos mesmos seja bem controlada pela empresa. Um dos
principais custos da atividade de exportagio diz respeito a distribui¢io dos produtos, o que

depende dos canais de distribuigdo disponiveis e escolhidos pela empresa exportadora.

2.3 Canais de distribuicio

O canal de distribuigdo pode ser definido, do ponto de vista gerencial, como “a
organiza¢do externa negocial, gerenciada pela empresa, para atingir seus objetivos de
distribuigio” (ROCHA, 1999, p.129).

O canal de distribui¢fio ¢ 0 meio pelo qual a empresa escoa a sua produ¢io, seja

para o mercado intemo ou externo, havendo para ambos os casos duas formas basicas de



22

distribuic3o, a direta e a indireta. Quando a empresa exportadora usa o primeiro recurso, o
faturamento ¢ feito diretamente com um comprador no exterior; o fato de existir um agente
comprador, que apenas organiza o negécio, geralmente remuncrado por comissdo, ndo
descaracteriza essa mesma forma (RESENDE, 1983).

Neste caso, caracterizado como exportagio direta, o fabricante, produtor ou
revendedor remete a mercadoria para seu destinatdrio, ou importador, no exterior, sem a
utilizagfo de intermediarios (ASHIKAGA, 2004). Este meio pode apresentar dificuldades
para as empresas sem ¢xpenéncia nesse tipo de atividade, tormando o canal indireto mais
conveniente.

No que tange & exportagio indireta, existern dois meios para sua operacionalizagia,
que sdo através de intervenientes e através de trading companies. Em comercializagio com.
intervenientes, a empresa exportadora precisa levar em consideracio alguns cuidados de
ordem fiscal, e em negdcios para exportagio através de uma trading company, a empresa
fica isenta de qualquer rotina tipica de exportagdo, langando apenas nota fiscal para a
trading e passando toda a responsabilidade fiscal 2 mesma (RESENDE, 1983).

A exportagio indireta é caracterizada como uma remessa para fins especificos de
exportagdo; o fabricante, produtor ou revendedor do bem o remete a uma empresa
comercial exportadora, esta, por sua vez, exporta o bem para o destinatirio situado no
exterior, sem promover nenhuma modificagdo ou industrializagio do produto
(ASHIKAGA, 2004).

Dentre os fatores de escolha para 0 meio de exportagdo, seja direta ou indireta, uma
consideragio importante deve ser em relagdo ao préprio produto e suas caracteristicas; no

caso deste estudo, os produtos em foco so equipamentos de tecnologia da informacio.

2.4 Tecnologia da Informacio

A tecnologia da informagio esta inserida em todos os processos da empresa atual e
estd intimamente ligada 4s diversas transformagdes ocorridas na mesma, promovendo a
melhoria na qualidade dos seus produtos ¢ servigos (FERREIRA, RAMOS, 2005)

De acordo com Rezende (2000), a tecnologia da informagio envolve 0s recursos

tecnolégicos e computacionais para geragio e uso da informacio.
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Outra conceituagfo descreve a TI como ... todo e qualquer dispositivo que tenha
capacidade para tratar dados e ou informagGes, tanto de forma sistémica ou esporadica, que
esteja aplicada no produto, quer esteja aplicada no processo” (CRUZ apud REZENDE,
2000, p.76).

Albertin (2002) destaca a Tecnologia da informagdo como tudo o que pode obter,
armazenar, tratar, comunicar e disponibilizar a informagao.

A TI envolve todo o0 uso da informagio, e utiliza meios de hardware e software para

cumprir com seus objetivos. Segundo Ferreira e Ramos (2005),

o conceito da TI engloba hardware, software, telecomunicagGes, automagio,
recursos multimidia, recursos de organizacio de dados, sistemas de informagso,
servigos, negdeios, usudrios ¢ as relagdes complexas envolvidas na coleta, uso,
analise e utilizagio da informagfo.

241 Software e hardware

Segundo Meirclles apud Albertin (2002), hardware ¢ a parte material, os
componentes fisicos, o computador, propriamente dito. Os equipamentos utilizados no
tratamento e na comunicagio da informaglio podem ser considerados como parte do
hardware. Esses equipamentos s3o os computadores, periféricos de comunicagio,
equipamentos de comunicagio, ete.

De acordo com o mesmo autor, software é o conjunto de instru¢des para o
hardware, ¢ torna-se necessario para usufruir toda a capacidade que o mesmo proporciona,
O software pode ser subdividido em bdsico e aplicativo, onde o primeiro ¢ composto por
sistemas operacionais, tradutores, linguagens de maquina, utilitirios e outros; ja o
aplicativo inclui os programas escritos, ou o conjunto destes, onde os soffware basicos sio
usados para resolver determinada aplicaggo.

Para Santos (1998), hardware e um subsistema fisico, ou seja, os objetos reais
tangiveis, que podem ser medidas quantitativamente, ¢ a parte fisica da maquina, o
conjunto de circuitos eletrénicos, chips, placas e demais componentes do computader; por
outro lado, o sofiware € um sistema abstrato, programas de computagio, em forma de
conceitos, idéias, planos, modelos, etc. Tem como légica o processamento na forma de
conjuntos de instrugdes organizadas, reconhecidas e executadas pelo computador, com o

objetivo de realizar metas ao usuario.



24

Na mesma linha de raciocinio, Santos (1998) descreve os dois tipos de software
basico e aplicativo, sendo o bésico responsavel de assegurar o funcionamento da maquina,
por meio da execucdo de fungBes e comandos aceitos pelo computador, as principais
fung¢des desse tipo de software sdo de administrar os recursos do computador, como discos,
fitas, impressoras e demais periféricos. Sfo exemplos de soffware bésico, ou sistemas
operacionais: DOS, UNIX, VM ¢ Windows.

Por outro lado, o soffware aplicativo & aquele que & desenvolvido pelo usudrio,
técnicos de informitica, ou adquiridos em empresas especializadas, com a finalidade de
resolver problemas especificos de usuarios ou empresas (SANTOS, 1998).

Nos ultimos 20 anos, o hardware teve seu custo/preco consideravelmente diminuido
e ganhou muita diversidade, o que requer das empresas a consideracio sobre a sua
compatibilidade; ja o custo do soffware aumentou significativamente, que por sua vez deve

ser considerado, levando em conta o alto investimento e a vantagem competitiva que pode
trazer. (ALBERTIN, 2002)

E importante ressaltar que o software € o hardware necessitam de um componente
essencial: o recurso humano, peopleware ou humanware; mesmo que ndo faga parte do
conceito de TI, sem a interagdo do social esta técnica ndo teria funcionalidade nem
utilidade (REZENDE, 2000).

Em tecnologia da informag@o na area empresarial existe a necessidade de adaptagio
dos sistemas a realidade da empresa, assim como sua evolugio ao longo do tempo para

garantir a adaptabilidade desse tipo de ferramentas.

2.4.2 Adaptacéo de software

3

A adaptagdo de soffware refere-se a atualizagdo do mesmo em relagdo s
necessidades especificas dos clientes, assim como sua evolugiio através do tempo, visando a
satisfagdo do cliente e a2 melhoria continua dos procedimentos, evitando a obsolescéncia.

As atualizagdes do soffware permitem responder de forma cada vez mais eficaz e
exigente as necessidades identificadas no mercado, garantindo a atualizagio de aspectos de

carater legal e o seu crescimento através de novos médulos e funcionalidades.
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Lehman (1996), propde oito leis que caracterizam a evolugio do sofiware, refletindo

0s comportamentos caracteristicos destes; sdo escritas a seguir.

2)

b)

g)

h)

Mudanga continua: um software deve ser constantemente adaptado as situacbes
especificas, caso contrario torna-se progressivamente menos satisfatdrio.
Complexidade crescente: & medida que um sofiware evolui, cle se toma
necessariamente mais complexo, a ndo ser que existam esforgos em manter ou
reduzi-la.

Auto regulagem: o processo de evolugdo do software € auto-regulado através da
distribuigdio proxima & normal dos atributos do produto e do pracesso.
Conservago da estabilidade organizacional: a taxa de trabalho despendida em
um sistema em constante evolugio € invaridvel durante o ciclo de vida do
software. 7

Conservagdo da familiaridade: de maneita geral, a taxa de crescimento
incremental e taxa crescimento a longo prazo tendem a declinar.

Crescimento continuo: o contedo do sofiware deve ser continuamente
incrementado, no decorrer de seu tempo de vida, para satisfazer as necessidades
do cliente.

Qualidade decrescente: os software estdo sujeitos 2 diminuigdo progressiva da
qualidade, 0 que exige atualizagdo e mudancas continuas do seu ambiente
operacional.

Sistema de feedback: os soffware empresariais necessitam de um processo de
feedback continuo, ja que atuam diretamente sobre seu ambiente operacional; as

empresas mudam, 0s sistemas também precisam evoluir.

Além do processo de adaptagdo as necessidades especificas de cada organizagdo, ¢

sua evolugdo ao longo do tempo, os sistemas precisam ser verificados e validados pelos

mesmos clientes e, as vezes, 6rgaos fiscalizadores do govemo.

243 Homologacao de software

O processo de homologagio consiste na verificagdo do software para fins funcionais

¢ fiscais por parte do cliente ou de entidades do governo onde a empresa est4 situada.
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Segundo Teixeira (2007), As atividades relacionadas 2 homologa¢do de software,
validagdo de sistemas e aceitagio pelo cliente de produtos sio essenciais para a garantia da
qualidade em Tecnologia da Informagio.

Nos dias de hoje, os prazos para desenvolvimento de sistemas tendem a ser mais
curtos, e .existe uma pressio por redugio de custos e muitos componentes e,
consequentemente, fornecedores, convivem na mesma instala¢do, o que toma essencial o
controle do processo para a garantia da qualidade. E preciso satisfazer as necessidades do
cliente, entregue a tempo e ajustado ao orgamento (TEIXEIRA, 2007).

Quando os sistemas utilizados requerem fiscalizagio de 6rgdos publicos, a
homologagio deve ser aprovada por cada entidade competente dentro da regiao em que a
empresa atua, de acordo com suas leis e imposigdes.

O processo de homologagio, assim como o de adaptagdes e mudancas no software,
redundam em custos especificos e investimentos para as empresas que comercializam
sistemas e as empresas que os utilizam.

Quando ¢ utilizada uma solugao de tecnologia da informagio em qualquer empresa,
desde a instalagdo até o decorrer de sua evolugio, sdo necessdrios treinamentos para
familiarizar os usudrios e para que a ferramenta possa ser utilizada de forma funcional e

proporcione facilidades nas operagdes da organizagio.

2.5 Treinamento

O treinamento nas empresas de antigamente visava somente o objetivo de atingir o
nivel méximo de produgdo, assumindo a forma de adestramento de recursos humanos,
considerando que o individuo trabalhava essencialmente em troca de dinheiro, sendo esta
sua unica motivagdo. Atualmente o treinamento ¢ visto como meio de suprir as caréncias
dos individuos em termos de conhecimentos habilidades e atitudes, para que estes
desempenhem suas atividades da melhor forma para atingir os objetivos da organizagéo.
(GIL, 1994)

Segundo Chiavenato (1981, p 158), “Treinamento ¢ o processo educacional,
aplicado de maneira sistemética e organizada, através do qual as pessoas aprendem

conhecimentos, atitudes e habilidades em fungdo de objetivos definidos”. O que se espera
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do funcionario de uma organiza¢do é que realize suas fungdes da melhor forma para atingir
os objetivos propostos, da empresa e do proprio individuo.

Porém, o processo de aprendizado deve ser continuo. Segundo Berry (1996), um dos
erros mais comuns dos executivos ¢ o fato de acreditarem que seus funcionarios ja estario
perfeitamente treinados apés um programa de treinamento; o mesmo deve ser wm processo,
€ nao um evento, a aprendizagem esporadica promove beneficios esporadicos.

Os propositos do treinamento, em quanto a mudangas de comportamento, de acordo
com Chiavenato (1981) sdo-

a) transmissdio de informagdes: os treinandos sdo providos de informac@es sobre o
trabalho, a empresa, os produtos e servigos que ela ofercce, a estrutura
organizacional, suas politicas, etc.;

b) desenvolvimento de habilidades: etapa focalizada no trabalho, e suas atribuicges
atuais ou futuras, assim como as habilidades referentes ao cargo;

¢) desenvolvimento ou modificagdio de atitudes: visando o fator motivacional, esta
ctapa busca modificar as atitudes negativas do individuo em atitudes favoraveis;

d) desenvolvimento do nivel conceitual: o treinamento pode ter um enfoque mais
abstrato, visando a aplicagio de conceitos na pratica, e facilitando a capacidade

de discemimento do funcionano.

Os objetivos do treinamento devem estar intimamente ligados as necessidades da
organizagio, uma vez que estas sofrem constante muta¢io, as necessidades de treinamento
devem ser periodicamente analisadas para poder satisfazer os objetivos da organizagio.
(CHIAVENATO, 1985)

Gil (1994), descreve alguns indicadores de necessidades de treinamento, que sio
identificados apds a analise organizacional: planos de expansio da empresa ou de seus
servigos; mudanga de tecnologia e processos de trabalho; baixa produtividade; qualidade
inadequada da produgio; avarias freqilentes em equipamentos ¢ instalacdes; excesso de
erros ¢ desperdicios; clevado ntimero de acidentes; relagdes humanas deficientes; excesso

de queixas; baixo nivel de cooperagio e absenteismo.
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Apos estimar todos os custos e necessidades do processo para exportago, é preciso
definir uma estratégia de formac&o de prego, para atingir um setor ou mercado desejado, o

que depende da estratégia de penetragdo de mercado que a empresa considera adequado.

2.6 Fixacio de prego

A formagdo de prego depende de uma serie de fatores ligados ndo somente a
producéo e distribuigdo dos produtos, mas a variagdo de custos diretos e indiretos, variacdo
cambial, no caso da exportagio, inflagéo, etc.

A seguir serdo apresentados alguns métodos de formagio de pregos.

2.6.1 Meétodo baseado no custo da mercadoria

Consiste em atribuir uma margem fixa a um produto, com base em um custo base,
método muito usado no comercio varejista e atacadista, geralmente conhecido pela
expressao mark up. Esta margem deve cobrir todos os custos fixos e variaveis, alem da
pretensdo de lucro da empresa, a adogdo desse método e bastante comum, mas pode ir em
contra da realidade da empresa (SANTOS, 1995).

Segundo Rocha (1999), a fixagdo de preco utilizando unicamente o custo total como
referencia pode levar a empresa a sérias distorgdes, considerando o prego de mercado. O
mark-up pode ser determinado a partir da combinagio de varios fatores, que incluem a

margem tradicional do produto ou o prego tabelado determinado pelo fabricante.

2.6.2 Mdétodo baseado nas decisfes das empresas concorrentes

E o método que compara oS pregos dos concorrentes existentes no mercado para
determina¢do do prego final do produto, pode ser subdividido em quatro formas
(SANTOS,1995)

a) método do prego concorrente: todos os concorrentes adotam o mesmo prego,

devido a costume ou caracteristicas econdmicas do ramo;
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b) método da imitagio de pregos: decorre da falta de informagho para a
determinagdo do prego, que € formado de acordo com o preco concorrente:
¢) método de precos agressivos: consiste na redugdo drastica de precos com o
objetivo de atingir seus concorrentes, a reducio abusiva de preco, em relacio
aos concorrentes, ¢ conhecida pela expressio dumping;
d} método de pregos promocionais: visa a redu¢do de alguns precos em virtude de
atrair o consumidor ao ponto de venda, caso tipico de supermercados.
Considerando apenas a média do prego de mercado ou tomando como base o prego
do concorrente a empresa se¢ toma vulneravel e nio permite que o consumidor diferencie
um produto do outro em quanto ao valor que este proporciona, para produtos nio

padronizados este tipo de método tora-se inviavel.

2.6.3 Metodo baseado nas caracteristicas do mercado

Este método exige um conhecimento amplo do mercado em que a empresa atua,
consiste na defini¢do do prego de acordo com o publico alvo que se deseja atingir, fixando
pregos altos para a classe alta ou pregos reduzidos para classes mais baixas (SANTOS,

1995).

2.6.4 Método misto

Consiste na forma¢do do prego levando em consideracio os custos envolvidos, as
decisdes da concorréncia € as caracteristicas do mercado; fatores estes que nfio podem ser
deixar de ser considerados para evitar problemas futuros e garantir a competitividade da
empresa. (SANTOS, 1995)

A prética mais saudavel, quando se trata de apregamento, é a combinagio de varios

métodos € a consideragdo de vérios fatores (ROCHA, 1999).
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2.6.5 Incentivos fiscais

Com o objetivo de proporcionar maior competitividade as empresa do pais, o
governo brasileiro adota, no dmbito tributario, o principio da tributagdo no pais de destino,
Ou seja, as exportacoes de produtos ndo sofrem a incidéncia de impostos, respeitando-se os
principios e as regras infernacionais (APRENDENDO A EXPORTAR, 2007).
Os incentivos fiscais para as empresas exportadoras incluem a isengdo dos seguintes
Impostos:
a) IPI, nfo incidéncia de Imposto sobre Produtos industrializados;
b) ICMS, ndo incidéncia de Impostos sobre Circulagio de Mercadorias e Servigos;
c) PIS-PASEP, inclui a nfio incidéncia de imposto de Programa de Integragio
Social € Formagio do Patriménio do Servidor Péblico:

d) COFINS, isengdo da Contribuigiio para Financiamento da Seguridade Social;

e) IOF — aliquota de 0% do Imposto sobre Operagdes de Crédito, Cambio e
Seguro, e sobre Operages relativas a Titulos e Valores Mobili4rios.

Cabe ressaltar que o Imposto de Renda sobre o lucro da exportacio recebe
tributagio normal. Além disso, as empresas enquadradas como SIMPLES, Sistema
Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuigdes das Microempresas e das Empresas
de Pequeno Porte, considerando o sistema de integragio de impostos, tem incidéncia
normal do PIS, da COFINS, do IPI ¢ do ICMS (APRENDENDO A EXPORTAR, 2007).

A estratégia de definigdo de prego deve estar de acordo com os objetivos da
empresa ¢ as necessidades ¢ exigéncias do mercado, para isto existem beneficios que
precisam estar [igados ao produto e estes, por sua vez, devem ser percebidos pelo cliente ou

cliente potencial.

2.7 Custo — Beneficio da Tecnologia da Informacio

A relagdo custo - beneficio visa analisar a viabilidade e o retorno do capital
investido para um determinado projeto, quando relacionado & Tecnologia da Informagcéo, as
empresa devem levar em conta vérios aspectos, e investir de acordo com a realidade de sua

empresa, para que o investimento possa de fato redundar em resultados positivos.
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Segundo Ferreira ¢ Ramos (2005), a implantagio de TI sempre foi objeto de estudo
no meio académico e empresarial, e nem sempre houve consenso quanto a sua relagio entre
custo ¢ beneficio. Alguns consideram a TI como uma ferramenta estratégica e outros
apenas como uma ferramenta operacional.

Antigamente as empresas costumavam realizar investimentos seguindo os passos da
concorréncia e visando afingir possiveis vantagens alcangadas por outros; hoje as empresas
necessitam investir de forma seletiva e consistente, para alcangar vantagens competitivas
tanto em aspectos quantitativos como qualitativos (FERREIRA, RAMOS, 2005).

Scgundo Valle (1996), constituem oportunidades a serem a partir da adog3o de um
sistema de TI na empresa:

a) redugdo de niveis hierarquicos, considerando que maior qualidade de

informag3o pode integrar 4reas que antes trabalhavam de forma individual;

b) crescente delegagio de oportunidades, em virtude de colaboradores mais
qualificados e comprometidos com a obtengio de ganhos e produtividade, e a
necessidade de atender a demanda de forma mais eficiente e ripida;

c) descentralizagio dos processos decisdrios € de controle, 2 medida que 0s
colaboradores tém acesso crescente a dados e informagées;

d) valorizagio de equipes de trabalho;

e) formaglo de trabalhadores que pensam e néo apenas executam.

A maior disponibilidade e maior qualidade da informag3o geram recursos para a
tomada de decisfo e a criacdo de vantagens competitivas para as empresas, porém cabe a
analise do investimento de forma cuidadosa e evolutiva; investimentos em bons sistemas TI
geralmente so bastante expressivos e requerem tempo.

Apbs a 1dentificacdo dos beneficios percebidos pelos clientes sobre os produtos que
a empresa comercializa, é necessrio que a mesma identifique as suas forcas e limitacSes
para o atendimento desses clientes, assim como as possiveis oportunidades e ameagas do

mercado, isso & possivel através da anélise ambiental.
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2.8 Anilise do ambiente

A empresa precisa estudar a fundo o ambiente no qual atua, ou no qual deseja atuar,
conhecendo todas as suas vantagens competitivas e suas limitagdes, para poder definir
estratégias concretas, dentro de sua realidade.

Conforme Lucas et al. (2000) uma andlise ambiental tem como base um resumo de
todas as informagOes pertinentes obtidas sobre trés condigdes da empresa: o ambiente
externo; o ambiente do consumidor (mercado-alvo); e o ambiente do interno.

Segundo Dias (2004), é necessario que a empresa defina o negocio em que esta
atuando ou que deseja atuar, para logo definir quais sdo os fatores criticos de sucesso. A
andlise do ambiente é dividida em dois enfoques, 0 ambiente externo e o ambiente intemno.
No que se refere ao ambiente externo, devem ser monitorados aspectos culturais,
tecnologicos, demogréficos, aspectos sobiais, politica e economia; ja no ambiente interno &
necessario levar em consideragiio fatores internos da empresa que possa vir a trazer
vantagem competitiva para a empresa. Essa analise pode ser identificada através de uma
analise SWOT.

Segundo Dias (2004), a analise SWOT (Stregth, Weakness, Opportinities, Threats)
forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas, ¢ um método de andlise de mercado que
identifica realidade da empresa, em relacdo ao mercado e seus processos internos.

A andlise SWOT identifica quais sdo as vantagens da empresa perante a
concorréncia € quais sdo os fatores que precisa concentrar seus esforgos para melhora-los,
as oportunidades que deve aproveitar para alcangar vantagens competitivas e os fatores que
podem vir a ameagar a organizagio ou o negocio. A empresa poderia aproveitar sua forca
competitiva e aproveitar as oportunidades identificadas a tempo, monitorando os riscos das

ameagas.
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3 METODOLOGIA

A seguir séio apresentados os procedimentos metodoldgicos para o desenvolvimento
do trabalho, a partir de uma abordagem quantitativa e qualitativa, tipo de pesquisa, coleta e

analise de dados.

3.1 Abordagem da pesquisa

Para a realizacdo de uma pesquisa podem ser utilizadas abordagens qualitativas e
quantitativas. Segundo Richardson (1999), o método quantitativo caracteriza-se pela
quantificagdio na coleta e na andlise dos dados, utilizando técnicas estatisticas, tais como
média, percentual, desvio padrio, ete. |

Para Chizzotti (2001), a pesquisa quantitativa prevé a mensuracio de varidveis
preestabelecidas, assim como seu relacionamento com outras vatidveis, procurando
verificar e explicar sua influéncia sobre as mesmas.

Segundo Mattar (2005), quanto A natureza das varidveis estudadas, a pesquisa
qualitativa identifica a presenga ou auséncia de algo, enquanto a quantitativa mede o grau
em que algo estd presente.

Segundo Richardson (1999, p.80), a abordagem qualitativa pode descrever

A complexidade de um determinado problema, analisar a interagio de certas
varidveis, compreender e classificar processos dinimicos vividos por grupos
sociais, contribuir no processo de mudanga de determinado grupo e possibilitar,
em maior nivel de profundidade, o entendimento das particularidades do
comportamento dos individuos.

Nesta pesquisa foram utilizadas as abordagens tanto quantitativa, como qualitativa,
sendo predominantemente quantitativa, considerando que foi feita uma analise dos custos
envolvidos para a exportagcio do SSG para o Paraguai, englobando incidéncias tarifarias,
logistica, treinamento ¢ adaptacdes 2o sistema. Da mesma forma a pesquisa € caracterizada
como qualitativa, j4 que prevé uma comparagdo e anilise das caracteristicas do SSG e as
vantagens relacionadas ao principal sistema de gerenciamento de postos de combustiveis no

mercado paraguaio.
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3.2 Tipo de pesquisa

Mattar (2005) afirma que uma pesquisa ¢ classificada de acordo com a variavel que
estd sendo analisada. Neste estudo foram levadas em consideracio diversas varidveis e,
desta forma, classificou-se este estudo como pesquisa do tipo: bibliografica, descritiva,
ocasional e de estudo de caso.

Lakatos € Marconi {1990, p.66) afirmam que:

A pesquisa bibliogrifica, ou de fontes secunddrias, abrange toda a bibliografia
tornada pablica em relagio ao tema de estudo, desde publicagbes avulsas,
boletins, jomais, revisfas, livros, pesquisas, monografias, teses, materiais
cartografico, efc., até meios de comunicagdo orais: ridio, gravagSes em fita
magnética ¢ audiovisual: filmes e televisio. Sua finalidade é colocar o
pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre
determinado assunto, inclusive conferéncias seguida de debates que tenham sido
transeritos por alguma forma, quer publicadas, quer gravadas.

Esta pesquisa foi realizada a partir de livros e, em grande parte, publicagdes,
revistas, artigos, monografias, assim como informagdes disponibilizadas na internet,
caracterizando-a como bibliogréfica.

Para Mattar (2005), o relacionamento das varidveis pode ter duas formas:

a) A descritiva, a qual se preocupa apenas em expor o fato estudado, descrevendo

o relacionamento entre as varidveis envolvidas;

b) A causal, que relaciona as varidveis com o intuito de explicar o fendmeno.

Esta pesquisa caracleriza-se como um estudo descritivo, pois visa descrever as
caracteristicas, especificagbes, e funcionalidades do SSG, com o intuito de fazer um
paralelo com o principal sistema comercializado no mercado paraguaio, mesmo que de
forma superficial, visando ressaltar as vantagens do sisterna produzido pela empresa Ionics,
buscando vantagem competitiva.

Quanto & dimensdo da pesquisa no tempo, este trabalho é classificado como
ocasional, uma vez que foi pontual e os resultados obtidos fornecem informagdes sobre o
tema estudado. Segundo Mattar (2005), pesquisas ocasionais visam a solugio de problemas
especificos € proporcionam informagdes da situagdo em um tempo determinado. Esta
pesquisa realizou-se no primeiro semestre do ano 2007, o que limita as conclusdes a tal

perfodo; porém, pode servir de guia norteador para outros periodos.
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Segundo Gil (1994, p.78), “o estudo de caso € caracterizado pelo estudo profundo e
exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira a permitir conhecimento amplo e
detalhado do mesmo™. Este estudo pretende estudar a fundo as funcionalidades e
caracteristicas do SSG, assim como sua abrangéncia no mercado brasileiro, para propor a
expansdo para o mercado extemo, alavancados no sucesso tegional. O trabalho também

analisa o caso do Grupo Bahia, rede de postos de servigos no Paraguai.

3.3 Coleta e analise de dados

As informagdes desta pesquisa foram coletadas a partir de dados primarios ¢ dados
secunddrios. Para Mattar (2005), existem dois tipos de dados, dados primarios e
secundérios.

Dados primarios séo aqueles que ainda nfio foram coletados e ainda estfio em posse
da populagdo pesquisada; para suprir as necessidades da pesquisa esses dados devem ser
coletados em campo. Existem dois meios bdsicos para a coleta de dados primérios: a
comunicagio, que consiste no questionamento dos respondentes para a obtenciio dos dados
desejados, € a observagdo, que consiste no registro de comportamentos, fatos e agbes que
fazem parte do interesse da pesquisa (MATTAR, 2005).

Sao considerados dados secundarios aqueles que ja foram coletados, tabulados,
ordenados e, talvez ja analisados, que possam atender 3s necessidades da pesquisa; existem
cinco fontes de dados secundarios: dados secundérios internos, publicagdes, governo,
institui¢bes ndo governamentais e servigos padronizados de informagdes de marketing. As
fontes usadas nesta pesquisa foram publicagdes, instituigdes do governo, a associagio de
proprietérios de postos de servigos do Paraguai APESA, e publicagdes da propria empresa
Ionics.

Segundo Mattar (2005), o método da comunicacio ¢ definido quanto ao seu grau de
estruturacio e disfarce em: estruturado n#o disfargado, ndo estruturado nao disfargado, n3o
estruturado disfarcado e estruturado disfargado; o seu grau de estruturagdo envolve a
utilizagdo, ou ndo, de um instrumento de coleta de dados, e o grau de disfarce diz respeito
ao grau de envolvimento do entrevistado com os objetivos da pesquisa. Quaﬁto 4 forma de

aplicac@o do método, existem duas, entrevista ¢ questionario auto-preenchido.
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Esta pesquisa foi realizada através do método da comunicagio, com entrevistas nio
estruturadas néo disfarcadas, com um colaborador da 4rea comercial da empresa Ionics,
realizadas na sede da empresa, dentro durante o periodo de realizagiio da pesquisa, com o
objetivo de obter informagGes consistentes sobre a empresa e o produto, apresentando
clareza quanto aos objetivos da pesquisa

Também foi realizada uma entrevista estruturada ndo disfarcada com o Sr. Julio
Paredes, colaborador da area de Tecnologia da Informagiio e Auditoria do Grupo Bahia,
empresa paraguaia do ramo de postos de combustiveis, com o intuito de buscar uma
experiéncia de implantacdo de sistemas de automagdo em empresas comerciais desse tipo e
fazer uma comparagdo com o SSG Premium. Dita entrevista foi realizada na sede do Grupo
Bahia, na cidade de Assungdo, no dia 1 de junho de 2007; o instrumento de coleta de dados
(apéndice A) foi constituido com perguntas sobre a empresa, o sistema de automacio
utilizado e opinides sobre 0 SSG Premium, apds a apresentacio de suas funcionalidades e
caracteristicas.

Visando a obtengdo de informagbes junto a associagBes relacionadas ao ramo de
postos de combustiveis, realizaram-se entrevistas nio-estruturadas nfo-disfargadas com o
Sr. Manuel Careaga, representante da Associa¢io Paraguaia de Proprietarios de Postos de
Combustiveis, APESA, na sede da associagdo, no dia 2 de junho de 2007, além de contatos
telefénicos e via correio eletrénico durante o periodo de realizagio da pesquisa.

Para conhecimento de documentagdo necessaria para a realizagdio do despacho € os
procedimentos para a negociagio de exportagio para o Paraguai, foi realizada uma
entrevista ndo estruturada ndo disfarcada com o Sr. Carlos Russo, da empresa Russo e
Associados, situada na fronteira com o Brasil, em Ciudad Del Este, no dia 3 de junho de
2007.

Também foram obtidas informagGes junto & ECT, Empresa Brasileira de Correios e
Telégrafos, e seu programa Exporta Ficil.

O trabalho apresenta informagbes ordenadas primeiramente da empresa IONICS e
seu produto o SSG Premium, lopo apresentam-se as caracteristicas do mercado que se
deseja atingir com esta pesquisa, o Paraguai, analisando os clientes-alvo do projeto € o
principal concorrente, a empresa argentina Data Qil, que produz servigos com a mesma

visdo ¢ j4 esta estabelecida no mercado paraguaio, mesmo que ainda sem muita notoriedade
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e abrangéncia, logo sdo apresentados os procedimentos necessarios para a exportagdo do

SSG Premium para o Paraguai.

3.4 Limita¢oes do estudo

Considerando o periodo de realizagﬁ.o desta pesquisa, o primeiro semestre do ano
2007, limitam-se os resultados e conclusdes para o mesmo, ndo podendo ser generalizado
para outros periodos.

Devido 4 dificuldade de acesso a um grande niimero de empresas do ramo de postos
de servigos, o estudo somente propde uma oportunidade de negécio a exportagio do
sistema SSG Premium, desenvolvido pela empresa Ionics, nfo podendo considerar a
viabilidade de investimento direto nesse mercado, j4 que a pesquisa somente analisa o caso
de uma empresa, mesmo considerada representativa como pioneira na adogio de um
sisterna de gestdo, o estudo est4 limitado 2 realidade desse exemplo.

A falta de uma pesquisa de mercado junto as empresas paraguaias do ramo de
postos de combustiveis constitui um fator limitante no que tange as necessidades e opinides
das mesmas, 0 que nfio proporciona para este estudo uma analise real da demanda do
produto da Ionics no mercado paraguaio, mas uma suposi¢io de procura por um sistema de
gest@o desse tipo, para manter-se no mercado, cada vez mais competitivo; isso através da
analise da posicdo da Associagdo Paraguaia de Proprietdrios de Postos de Servigos,
APESA.

E necessario ressaltar que cada caso necessita de especificagdes ¢ adaptag¢des do
SSG Premium, de acordo com suas necessidades de tamanho e tipo de posto, o que ndo
permite generalizar o produto como padrdo, mas depende de cada cliente e suas

preferéncias e necessidades especificas.
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4 ANALISE DA EMPRESA, DO PRODUTO E DO MERCADO

Apos a apresentagdo da contextualizagio tedrica e a metodologia empregada nesta
pesquisa, apresentada-se uma andlise dos dados obtidos e as propostas para o negocio de

exportagio da Ionics para o Paraguai.

4.1 Exportagdo da Ionics para o Paraguai

A seguir sdio apresentadas informagGes sobre a empresa Ionics, seu produto SSG
Premium e as caracteristicas gerais do mercado paraguaio, assim como a descri¢do das

exigéncias legais para a exportag8o para esse pais.

4.1.1 Caracterizacfio da empresa

A Tonics iniciou suas atividades em 1987, desde entfo localizada na cidade de
Florianopolis - SC, Brasil, cidade que, a partir da década de 90, é considerada referéncia
como pélo tecnoldégico. A Tonics produz e distribui, em todo territério nacional, produtos de
automa¢io para postos de servigos e frotas de veiculos, sempre buscando a inovagio e o
desenvolvimento de novas tecnologias, através de seus profissionais altamente capacitados
€ em constante treinamento.

Conta com de 60 colaboradores diretos, divididos em dreas de Rela¢Bes com o
Mercado, Suporte Técnico, Desenvolvimento, Producio, Engenharia e Controladoria, estas
areas abrangendo coordenadorias como Comercial, Projetos, Patriménio, Desenvolvimento
Humano, Juridico e Marketing.

Os produtos da IONICS sdo de fabricagdo prépria e conta com uma equipe de
suporte constantemente treinada para dar respostas rapidas e precisas para qualquer
eventualidade, assim como a reposi¢io e manutencio dos equipamentos. Além disso, a
empresa conta com mais de 200 agentes técnicos e comerciais constantemente treinados, de
acordo com as necessidades do mercado ¢ o surgimento de novas tecnologias.

Em 20 anos de atuacdo no mercado de postos de servigos, redes de postos € lojas de

conveniéncia, além de novos nichos de mercado como govemo, prefeituras, usinas,
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empresas agricolas e o comércio em geral, a lonics vem sempre tentando alavancar seus
negocios ¢ garantir sua participagio no mercado de solugdes empresariais, ¢ como pioneira
em sistemas de gestfo para postos de servigos e frotas de veiculos.

Possui dois focos de atuacdo junto ao mercado, sendo o primeiro voltado a solucdes
para postos comerciais, rede de postos e distnbuidoras de combustiveis com atuacdo com
produtos como SSG Master, Junior e seus médulos opcionais, o Premium Ionics, Premium
Light e seus modulos opcionais, € as automagdes afins, como concentradores de bombas,
sensores de abastecimentos, kit de instala¢Ses, dentre outros.

A empresa conta hoje com mais de 4.800 clientes espalhados pelo territério
nacional, equipados com a solugdo Super Gerente Master; ja4 0 SSG Premium, como é um
produto recentemente desenvolvido, o ntmero de clientes é de aproximadamente 500
postos no Brasil.

A lonics sempre se mostrou aberta a possibilidades de inser¢fio em novos mercados,
e considera que a abertura para o mercado internacional constitui uma oportunidade de
negodcios interessante para a empresa.

A Tonics tem como sua missdo “Prover ao mercado solugdes inteligentes ¢ inovadoras de
gestdo e automacgdo, com elevado padrdo tecnoldgico, contribuindo para o avango social e

econdmico global™.

4.1.2 Caracterizacio do produto a ser exportado

A seguir descreve-se o Sistema Super Gerente Premium, de acordo com material
informativo da lonics e informagfes obtidas em contato com o pessoal da drea comercial da
empresa.

O Sistema Super Gerente Premium ¢ uma solugdo para postos de servigos,
desenvolvido nos mais altos padres tecnoldgicos, a fim de atender as exigéncias do
mercado atual. Visando disponibilizar ao gestor todas as informagdes necessarias para a
tomada de decisdo e a obtengio de wmn controle total de seu negocio, 0 sistema proporciona
uma base de dados segura e atualizada das operagdes de todas as dreas da empresa. O
software € associado aos periféricos de automagdo comercial e aos concentradores de

automagdo IONICS, que fazem parte do sistema de objeto neste estudo.
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O SSG Premium fomece um conjunto de funcionalidades, indispensaveis para a
obtengdo de informagdo necessaria para a administragio deste tipo de negocio. Desde dados
basicos como cadastros gerais e rotinas financeiras até relatérios completos e a
possibilidade de integragio das informagdes de toda uma rede de postos de servigos que

formam parte do mesmo grupo.

413 Caracteristicas gerais do Paraguai

Para a coleta dos dados apresentados na lista a seguir foram utilizados, em maio de
2007, os seguintes sites de pesquisa: www.wikipedia.org, www.paraguay.com, ¢
www.geocities.com/sirolus/paraguai/html.

O Paraguai ¢ uma replblica democratica, que tem como capital a cidade de
Assuncho, estd dividida em 17 departamentos: Alto Paraguay, Alto Parand, Amambay,
Boquer6n, Caaguazd, Caazapd, Canindeyu, Central, Concepcién, Cordillera, Guaira,
Itapta, Misiones, Neembucl, Paraguari, Presidente Hayes e San Pedro; divididos em duas
regides Orental e Ocidental. O pais esté4 localizado na América do Sul, entre 19,18 ¢ 27,36
graus de latitude sul € 54,19 ¢ 62,38 graus de longitude oeste, ocupa uma area de 406.752
km quadrados, com fronteiras ao norte com Bolivia e Brasil, 2o sul com Argentina, ao este
com Brasil, ¢ ao oeste com Bolivia e Argentina. O clima ¢ subtropical e temperado, com
temperatura média de 24° C, clima mais umido na regifo Orental e clima mais arido e seco
na Ocidental; o terreno apresenta planicies na regifio Ocidental € poucos planaltos na regio
Oriental.

A populagio total do pais é de 6.506.464 habitantes (2006), e as cidades com maior
concentragdo de habitantes sdio: Assung@o - 512.112; Ciudad del Este - 222.274; San
Lorenzo - 204.356; Luque - 170.986; Capiatd - 154.274hab (2002). A faixa etaria esta
concentrada em: 0-14 anos: 37,7%; 15-64 anos: 57,5%; mais de 65 anos: 4,8%. O
crescimento populacional ¢ de 2,45% ao ano.

O atual chefe de estado é o Nicanor Duarte Frutos, desde 15 de margo de 2003. A
constitui¢do vigente é a de 20 de junho de 1992,

O Paraguai tem dois idiomas oficiais, 0 espanhol e o guarani. Existe liberdade de

religides, sendo que 90% da populacio ¢ da religido catdlica. Os grupos étnicos que
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apresenta s3o: mesticos 95% e bragos e indios 5%. A taxa de alfabetizagdo é de 95% acima
dos 15 anos de idade.

A moeda oficial do Paraguai ¢ o Guarani, equivalente a Gs. 2.550 Reais (Brasil) e
Gs. 5.120 ddlares americanos (09 de junho de 2007). O PIB oficial é de USD 7,696 bilhdes
¢ a divida externa ascende a USD 3,72 bilh#o. A taxa de inflagio ¢ de 9% ao ano.

As cxportagbes representam USD1,69 bilhd3o, sendo a proporgio a seguinte:
Uruguai 28,4%, Brasil 19,3%, Argentina 6,4%, Russia 6%, China 4,1% (2005 cst.); os
principais bens ¢ servigos exportados sdo: soja, algoddo, came, eletricidade, madeira,
couro.

As importacdes representam USD 4,5 bilhdes, sendo os principais paises
originanios: Brasil 27,2%, China 20,5%, Argentina 19,7%, EUA 5,3%, Suica 4,2%, os
principais produtos importados sdo veiculos, bens de consumo, tabaco, derivados de

petroleo, maquinério elétrico.

4.1.4 Exportacdo do SSG Premium

Os requisitos para a exportagio dependem do produto e do mercado que se quer
atingir. Considerando o produto da onics, o Sistema Super Gerente PREMIUM, considera-
se conveniente que o soffware seja registrado como propriedade intelectual junto ao
Ministério de Industria e Comércio no Paraguai, em contrato com uma empresa de
representagdo nesse pajs, portanto no sera realizado através de uma exportagfio € sim uma
parceria com uma empresa paraguaia que, através da liberagfio de uma senha, teria acesso a
uma pagina web de FTP e poderd realizar o download do sistema especifico para o posto a
ser mnstalado.

Por outro lado, considerando as necessidades de instalagdo de periféricos de
automa¢io de bombas, considera-se que os concentradores lonics deverdo exportados para
serem instalados junto ao sistema. Como cada posto de servigos fem sua especificidade
quanto a numero de dispensers, pontos de venda, etc., é necessaria a expedi¢io de

equipamentos especificos para cada caso.
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4.1.5 Documentacio necessaria para a exportacio

Como serd descrito a seguir, o processo de exportagio serd realizado através da
Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos, ECT. A documenta¢io exigida, ;i
especificadas neste trabalho, para a exportago por esse meio ¢ a seguinte:

a) preenchimento do Airway Bill, equivalente ao Bill of Lading, ou conhecimento

de embarque, que € um formuldrio auto-explicativo, fornecido pela ECT;

b) anota fiscal de venda;

¢) a fatura comercial, ou commercial invoice.

4.1.6 Documentacio necessdria para o despacho no Paraguai

Em contato com a empresa de despacho aduaneiro no Paraguai, a Russo e
Associados, foram especificados os documentos necessarios para a realizagio do despacho
nesse pais, estes sdo descritos a seguir.

a) Fatura comercial (commercial invoice), visada pelo consulado paraguaio, no

Brasil;

b) Romaneio de embarque (packing list), lista detalhada dos produtos a serem

embarcados (volumes ¢ conteidos);

c) Conhecimento de Embarque (bill of lading).

Cabe destacar que a incidéncia tarifaria sobre a exportagdo deste tipo de produto é
de 0% desde o Brasil para o Paraguai. S3o calculados os impostos de importagdo, no
Paraguai, sobre o valor total chamado valor imponible, que inclui o valor da fatura
comercial, o valor do seguro, mais o frete. Sobre esta importancia é calculado o LV.A
(imposto sobre o valor agregado) de importagio, equivalente a 10%, mais o servico de
“valoragdo aduaneira”, de 0,5%, comespondente a verificagdes e conferencia de
mercadorias na alfindega paraguaia; além dessas incidéncias, é cobrado um percentual de
1,5% sobre o VI, correspondente a tarifas portudrias, de manuseio e transporte interno das
mercadorias.

Para a realizagéio do despacho ¢ necessaria a intermediagdo de um despachante e o

pagamento de seus honoréarios, que geralmente varia de 1,5 a 3% sobre o VI, além de outros
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gastos menores, como fotocopias, registro da operagdo, etc. O quadro 1 apresenta a

totalidade desses valores.

Quadro 1 — Incidéncias tarifirias para desembara¢o aduaneiro no Paraguai

Descricio Incidéncia
Imposto sobre o produto exportado 0%
I.V.A (Imposio ao Valor Agregado) 10 %
Tarifas portuarias 1,5%
Valora¢ao aduaneira 0,5 %
Honordrios do despachante de aduanas 3%
TOTAL DAS INCIDENCIAS TARIFARIAS SOBRE O V.. 15%

Fonte: Dados primarios

4.2 Logistica para exportacio -

Considerando o tamanho reduzido dos equipamentos e a facilidade do processo,
considera-se a expedi¢do dos equipamentos de automacZo de bombas Ionics através do
programa exporta facil, administrado pela ECT — Empresa Brasileira de Correios e
Telégrafos, que consiste em um conjunto de servigos disponibilizados para pessoas fisicas
ou juridicas que desejem exportar seus produtos de maneira mais simples.

O contrato da logistica ¢ feito junto aos Correios, da postagem da mercadoria até o
pais de destino; a ECT fica responsavel pelo registro da operagdo no Sistema de Comércio
Exterior SISCOMEX da Receita Federal, sem custos adicionais ou burocracia. Também
ndo sc faz necessaria a obtencdio antecipada do Registro de Importador-Exportador, ou
aguardar a emissao da Declarago Simplificada de Exportagio.

As modalidades para envio de mercadorias via Correios sdo: Sedex Mundi,
Expressa (EMS), Mercadoria Econdmica, Leve Prioritaria e Leve Econdmica, levando em
consideragio a urgéncia do prazo de entrega ¢ o peso das mercadorias, assim como o

desiino da remessa.
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Para dar inicio ao processo basta apresentar o formularioc AWB (airway bill),
equivalente ao jd mencionado 4i/l of lading, a nota fiscal e a fatura comercial (commercial
invoice), e a agéncia da ECT fica responsavel pela mercadoria.

Séo algumas caracteristicas do programa Exporta facil (CORREIOS, 2007):

a) € possivel enviar amostraé ou documentos, a empresa também dispde de
solugdes para envio de documentos, especialmente aqueles relativos &
exportacio;

b) cada remessa deve ter no o valor maximo de 20.000 dolares americanos;

¢} 0 peso méaximo para cada pacote é de 30 kg., conforme a modalidade de servico
escolhida;

d) a exportagdo conta com um seguro automitico pratuito, mas & possivel a
contratagio de um seguro adicional, em consideracio do valor do produto;

e) clientes com contrato com a2 ECT podem efetuar o pagamento da postagem com
prazo.

Para o envio dos produtos via ECT ndo s3o necessarios alguns documentos e
procedimentos, o que caracteriza a facilidade do sistema, o pagamento de impostos e tarifas
de despacho ficam a cargo do comprador, que recebe uma notificacio de chegada e retira a
mercadoria através do pagamento dessas importincias e a comnprovagio mediante a fatura
comercial (commercial invoice); isso na agencia mais préxima do endereco do destinatario.

Essa modalidade pode ser considerada, de acordo com as INCOTERMS j& citadas,
como DDU - Delivered Duty Unpaid, onde o vendedor entrega a mercadoria no pais do

comprador, mas sem o pagamento de taxas e impostos para desembarago de importacio.

4.3 Adaptagio e homologacdo do SSG Premium

Segundo a IONICS, existe uma versdo do SSG Premiwm que j& foi traduzida ao
espanhol, por um ex-funcionario, o mesmo tinha fluéncia na lingua e experiéncia em
programacio, o que expressa que jd houveram esforgos para adaptagio do sistema para
outros paises. A versao, porém, ji estd desatualizada e ndo foi traduzida por completo.
Nesse caso, para que o sistema possa ser comercializado no exterior deve ser devidamente

traduzido e adaptado as necessidades especificas do pais de destino. Os custos para a
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adaptagdo do sistema sio considerados, pela equipe de desenvolvimento IONICS, de dificil
estimativa, estaria atrelada & contratag8o de profissionais com fluéncia na lingua estrangeira
¢ realizar a analise do sistema tributdrio e as necessidades especificas das empresas
paraguaias.

Qué.nto & sua homologagio no Paraguai, no momento, segundo o representante da
APESA, nao existe legislagio especifica que exija a verificagdo do sistema utilizado nos
postos de servigos, provavelmente devido 2 falta desse tipo de recursos no pais.

E possivel supor, que com dois meses de trabalho, em adaptacdes e mudancas no
software, ¢ a realizagio de tesles, o custo para adaptagio do SSG Premium para a sua
comercializagdo no Paraguai serd de R$ 4.000,00, correspondente a dois meses de salario

base a um programador especificamente para esse projeto.

4.4 Negociagio com representantes no mercado interno

Para ser um representante [ONICS no Brasil a empresa interessada deve acessar o
site institucional e preencher um requerimento disponibilizado na rede, apos o envio do
cadastro o mesmo ¢ analisado pela equipe de suporte e comercial da empresa, S€ a empresa
Tequerente possuir a estrutura legal e todos os requisitos basicos de experiéncia e estrutura
técnica (pessoas com conhecimento técnico e de aplicativos) assim como experiéncia na
area comercial (know-how em vendas), procede-se a um estudo do mercado em que a
mesmia deseja atuar. Neste caso, se houverem representantes em atuacido na regifo do
solicitante, a parceria torna-se inviavel.

ApoOs a aceitacio do cadastro, o futuro representante passa por um treinamento da
solugdo que estara atuando, no caso deste estudo o SSG Premium. Concluida a etapa de
treinamento o requerente passa por uma prova de habilitagio; atingindo a nota minima o
mesmo ja esta apto para atuar como representante.

Como representante, a empresa assina um contrato anual renovavel, para
representacio comercial e de agente técnico, pode ser um ou outro, a representacio nio
deve ser necessariamente comercial e técnica.

Os representantes trabalham com uma comissdo sobre as vendas de produtos e

servigos de 15%, quando a venda ocorre no canal indireto; a empresa trabalha com vendas
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de canal direto, ou seja, sem a intermediacdo de representantes, neste caso, se o
representante propde uma venda considerada expressiva, a venda acaba passando para o
canal direto € o representante recebe uma comissio menor.

Para a instalag8o e treinamento dos funcionarios para a utilizagdo do SSG Premium,
em postos de servigos, a média de pregos praticados ¢ de R$ 1.500,00, ¢ o contrato de
manutengido que cada representante estabelece com seus clientes é de R$ 150,00 a R$
200,00, sendo que dito contrato inclui duas visitas preventivas por més, em geral uma visita
técnica adicional custa em torho de R§ 50,00. Cabe destacar que estes s3o pregos praticados
pelos representantes, que contam com total liberdade para a determinagdo dos mesmos. O
contrato de manutengdo € estabelecido pela relagio representante-cliente. A IONICS, neste
caso, fomece um suporte rapido e eficaz para qualquer eventualidade, em contato com os
representantes. Além dos pregos de instalagio e manutencgio, existe um contrato de
atualiza¢do com a lonics, que garante ao cliente a utilizagio da Gltima versdo do sistema
utilizado, esse contrato gira em tomo de R$ 100,00 mensais. Esses custos serio

apresentados em conjunto mais adiante.

4.4.1 Representacio IONICS no Paraguai

Segundo o representante da APESA, existem empresas que fomecem sistemas
utilizados nos postos de gasolina, seja na loja de conveniéncia, ou nas operacies da pista de
combust{veis, mesmo que n3o sejam desenvolvidos no pafs, como é o caso dos sistemas
especiticos para esse tipo de negécio, atuam como representantes de empresas estrangeiras.

Toma-se, nesse caso, interessante para a empresa lonics, valer-se de sua marca
como simbolo de exceléncia, inovagio e tecnologia avangada em solugdes para postos de
combustiveis, e selecionar reprelsentantes no Paraguai para atuar em parceria. A
negociagdo, poderia ser realizada da mesma forma como € realizada no mercado intemo,
selecionando cuidadosamente os parceiros, para logo treina-los e estabelecer estratégias de
vendas para seus negécios.

O setor comercial da lonics considera altamente necessario o treinamento exaustivo
dos futuros representantes, considerando que os mesmos terdo que fornecer todo o suporte

necessario para o correto funcionamento dos sistemas. Da mesma forma, os parceiros
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Ionics terdo de treinar os funcionarios das empresas-clientes para a utilizagdo do SSG
Premium; a definigio do prego de cada treinamento é considerada de acordo com a
especificidade de cada cliente, e fica a critério dos proprios representantes, ja preparados e
informados das caracteristicas, necessidades e procedimentos dessa etapa.

Para o estabelecimento de uma parceria com representantes no Paraguai, a lonics
precisa centrar esforgos em divulgagédo e treinamento dessas empresas, os custos estimados

para esse processo sdo descritos no Quadro 2.

Quadro 2 — Custos para divulgacfo e treinamento de representantes no Paraguai

Descri¢do Custo
Divulgacdo (contato, envio de documentos e material informativo) R$ 300,00
Contato pessoal com representantes (passagens e estadia por R$% 4.500,00

aproximadamente 20 dias, para 3 colaboradores da Ionics)

Gastos com documentacgio e contratos R$ 200,00

TOTAL R$ 5.000,00

Fonte: Dados primarios

4.5 Sistemas utilizados no Paraguai e 0 SSG Premium

Com o objetivo de fazer uma comparagio do SSG Premium, com os principais
sistemas utilizados no Paraguai, apresentam-se as suas funcionalidades e o caso de um
sistema com o mesmo foco, utilizado em uma empresa paraguaia, considerada a pioneira na

adoc¢do de uma solugdo especifica para postos de servigos nesse pas, segundo a APESA.

4.5.1 Funcionalidades do SSG Premium

Os principais recursos do SSG Premium, comercializado atualmente no mercado
brasileiro, sdo descritas a continua¢do, algumas caracteristicas técnicas e funcionalidades
especificas somente foram citadas, nfio forma parte do objetivo deste estudo a analise

exaustiva das mesmas.




48

4.5.1.1 Funcionalidades gerais

As funcionalidades gerais do SSG Premium sio:

a) Cadastros gerais;

b) Interface grafica de facil utiliza¢do;

c) Base de dados Windows/Linux;

d) Base de dados relacional — PostgreSQL

€) Integra¢do com equipamentos de automagio comercial, medidores de tanque e

automacio de bombas;

f} Exportagio/Importa¢io de dados (customizagio)

g) Backup automitico;

h) Log de acesso e alteragdes;

1) Conirole de ponto dos funciondrios;

j) Controle de produtividade € comissionamento.

A partir das funcionalidades gerais, o gestor tem a possibilidade de acesso ao
cadastro geral de todos os produtos comercializados, de clientes especificos ¢ de
fomecedores. Também apresentando uma interfase de facil utilizago, onde o operador tem
acesso répido a todas as informagdes e operagdes do processo de venda e outras fungdes. O
software permite a intera¢3o com os equipamentos de automagio comercial (impressoras de
cupom ou nota fiscal), medidores de tanque ¢ automacgio de bombas, que sfio os
concentradores aqui mencionados como parte do sistemna Super Gerente, mas podem ser
fabricados por outra empresa, o que ndo impede a adogdo do sistema. Essa mesma
facilidade permite a customizago de dados, onde todas as informagdes ficam a disposicao
dos tomadores de decisdo, permitindo também um backup automatico. Ainda entre as
funcionalidades gerais o SSG permite o controle de ponto dos funcionarios e a

produtividade dos mesmos, permitindo o controle do pagamento de eventuais comissdes.

4.5.1.2 Funcionalidades de vendas

As funcionalidades de vendas do SSG Prernium séo:

a) Grupos de clientes, produtos e pregos;
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b) Multiplas tabelas de pregos com controle de vigéncia;

¢) Simulador de pregos;

d) Manuten¢io centralizada de pregos e descontos, entre matriz e filiais;

e) Controle de descontos e acréscimos;

f) Controle de credito por forma de pagamento;

g) Suporte TEF discado ou dedicado;

h) Controle das formas de troco, por forma de pagamento ou venda;

1) Bloqueio de clientes de diversas formas;

j) Controle de vale-brinde;

k) Sistema de recados;

1) Venda rapida;

m) Controle de cheques a vista e a prazo.

Dentro das fungbes de vendas, o SSG Premium formmece o agrupamento de
determinados grupos de clientes ou produtos, controle sobre pregos e descontos e sua
programagdo de acordo com certos periodos de tempo ou datas especificas. Também
proporciona um controle sobre as modalidades de vendas e limitagSes para as mesmas, por
exemplo, um cliente inadimplente pode ser bloqueado de diversas formas como limite de
compra € compra autorizada somente a determinados funcionarios. Quanto as formas de
pagamento, € possivel ter um controle sobre os cheques 2 vista e a prazo, formas de troco,

etc.

4.5.1.3 Funcionalidades financeiras

As funcionalidades financeiras do SSG Premium sio:
a) Contas a pagar:
~  Geracio de borderd de pagamento;
-~ Geragdo autornatica de titulos a partir da entrada de mercadorias;
~  Quita¢do parcial de borderd de pagamento.
b) Contas a receber:
- Geraclo de border6 de cobranga;

- Qeragdo automatica de titulos;
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Controle do histérico de parcelas;
Controle de empréstimo a clientes;
Emiss#io de boletos e recibos;

Ficha financeira.

c) Tesouraria:

Controle de cheques (a vista, cheque-troco, pré-datados, etc.)
Rastreamento de cheques;

Controle de caixas;

TransagGes financeiras (transferéncia de valores, reforgo, retirada, etc.)
Fluxo de caixa;

Concilia¢do bancaria;

Conciliago de cartbes de credito;

d) Relatdrios especiais de gestio financeira:

Lucratividade;

Valores a receber e a pagar, por periodo, por cliente, etc;
Movimentagio do caixa por forma de pagamento;
Relag#o de cheques por situacio;

Calendério financeiro.

No que tange as funcionalidades financeiras, 0 SSG permite toda uma gama de

opedes para facilitar a gestdo e a tomada de decisdo. Fungdes contébeis de entradas e saidas

de caixa, titulos a pagar e a receber, movimentagdes de cheques, e a geragio de relatdrios

especiais como lucratividade por periodo, calenddrio de recebimentos ¢ compromissos

financeiros, sdo alguns exemplos.

4.5.1.4 Funcionalidades de estoque

As funcionalidades de estoque do SSG Premium sio:

a) Multiplos locais de armazenagem;

b) Consulta a saldo de estoque em multiplos niveis;

¢) Transferéncia entre estoques;

d) Integracdo com contas a pagar;




¢)
f)
£)
h)
i)
»
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Controle da situagio dos produtos por estoque;
Rotinas de inventario;

Multiplos codigos de barra por produto;

Fator de conversdo para unidades de armazenagem;
Controle da movimentagio dos estoques;

Controle da aferigio.

O controle de estoques € uma necessidade para qualquer empresa, € no caso de

postos de servigos a situagéo € bastante complexa. O SSG Premium permite o controle total

sobre 0s mesmos, levando em considera¢o os locais de armazenagem, saldos de estoques,

caracteristicas dos produtos € movimentagdo de estoques entre unidades de armazenagem.

Além disso, o SSG permite a integragdio com o contas a pagar, o que pode facilitar decisdes

de investimento, compras, etc.

4.5.1.5 Funcionalidades fiscais

Sao funcionalidades fiscais do SSG Premium:

a)
b)
©)
d)
e)
f)

Livro de movimentagio de combustiveis LMC (liquidos e gasosos);
Geragdo do arquivo magnético (Sintegra Nacional, CAT/95, etc)
Mapa resumo da ECF (impressora de cupom fiscal);

Registro de inventario;

Emisséo de todos os tipos de notas fiscais;

Manutencao de notas fiscais de entrada.

Quanto a fungdes fiscais dos postos de servigos, o SSG fomece informagbes

necessirias para a fiscalizagdo de entidades phblicas, um resumo dos cupdes ou notas

fiscais emitidas e as notas fiscais de compra, para fins tributdrios.

4.5.1.6 Modulos opcionais

S#o moédulos opcionais do SSG Premium:

a)

SSG Integragao IN-net
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- Consolidagdo ¢ integragdo de informagdes enire empresas, redes de postos,
etc.
- Comunicagio sincrona e assincrona;
- Baixo custo de comunicagdo (ADSL).
O médulo IN-net proporciona a possibilidade de integragiio de todas as informacdes
de uma rede de postos ou empresas, para centralizar as informacdes de forma segura e
rapida, de forma sincronizada ou nfo. A comunicagio é feita através de conexdes ADSL, o

que proporciona seguranga € baixo custo.

a) SSG Ordem de frete
- Cadastro das ordens de frete (completo/rapido);
- Controle da forma de pagamento Ordem de Frete;
- Geraglo automdtica de titulos no contas a receber;
- Controle emissor de Ordem de Frete;
- Controle de credito por Ordem de Frete;
- Controle de troco para Ordem de Frete.
b) SS8G Servigos
- Comanda — controle para venda de produtos e servigos.
c) SS8G Gerencial (mono ou multiempresa)
- Consulta de fechamento de caixa:
- Consulta de notas de entrada;
- Estatisticas de estoque valorizado;
- Estrutura de dados multiempresa,
- Multiplas opgdes de consulta (parimetros, sele¢des, periodos);
- Relatonios de estoque;
- Relatdnios de finangas;
- Relatérios de ordem de frete;
- Relatorios de vendas.
O SSG Gerencial proporciona ao gestor os relatdérios dos negocios da empresa e as
operagdes realizadas, como relatorios financeiros de investimento em estoques ¢

fechamento de caixa, tanto para uma empresa ou um grupo ou rede.
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4.5.1.7 Concentradores para automacdo de bombas

Os concentradores de bombas IONICS sdo periféricos que fazem parte do sistema
de automagdo de bombas e, para este estudo, sdo considerados parte do SSG Premium, para
exportagdo para o Paraguai. As caracteristicas dos concentradores podem variar de acordo
com o tamanho e tipo de posto de servigos, os distintos tipos sdo os seguintes:

a) Concentrador AP3M — Bombas mecénicas para até 8 bicos;

b) Concentrador AP3M Duplo — Bombas mecénicas para até 16 bicos;

¢) Concentrador APB 01 lago — Bombas eletrénicas ou digitais;

d) Concentrador AP3E 02 lagos — Bombas eletrénicas ou digitais;

¢) Concentrador AP3E 02 lagos — segundo lago GNV (Aspro, Galileu, Strauss)

d) Complementos para solugfo:

- Kit de comunica¢do por bico, para mecinicas (Conectores, sensores de
abastecimento e estado);

- Kit de comunicag¢&o por bico, para digital Minnow;

- Kit de comunicagio por bico, para digital Pro-digital, Pumafit, Daruma-fit;

- Kit de comunicagiio por lado de bomba, para eletrbnicas Milenium e
Premium.

A bomba mecédnica dispde de um mecanismo de sensor mecinico, assim como a
visualizag¢do da contagem do bico; a bomba digital opera com sensor mecanico, mas a
visualiza¢do da contagem ¢é digital; e a bomba eletr6nica opera com sistema de sensor e
contagem eletrénico. Cada concentrador é especifico para cada caso, assim como o seu
respectivo kit de comunicagdo. Somente algumas bombas eletrénicas precisam de um
sistema de comunicagdo, em geral as eletrfnicas j4 possuem um mecanismo de
comunicagdo que dispensa o kit.

Os tipos de conceniradores estdo relacionados aos tipos de postos, que sio
referenciados de acordo com a quantidade e tipo de bombas que dispdem; um lago
corresponde a 16 bicos; sendo que algumas bombas especificas necessitam um tipo de

concentrador especifico, como € o caso da bomba GNV (gés veicular).
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Os sistemas de gestdo para postos podem trabalhar com e sem concentradores, o que
difere do processo ¢ o fato de que o uso desse tipo de equipamento facilita a comunicacio
com as bombas e permite o back up automatico de todas as operagBes, j& uma solucio sem
concentrador necessita que o langamento das vendas seja feito de forma manual. Além
disso, o uso do concentrador para automagfio nio permile a possibilidade de fraudes;
motivo principal para que varios estados brasileiros tenham imposto a obrigatoriedade da

utiliza¢do do mesmo.

4.5.2 Sistemas concorrentes do SSG Premium no Paraguai

No Paraguai nédo existem empresas especializadas no desenvolvimento de solucdes
de gestdo especificas para empresas do ramo de postos de servigos, portanto caracteriza-se
como possiveis concorrentes empresas de paises limitrofes, em fungio da facilidade de
acesso, COmo empresas argentinas ou outras empresas brasileiras.

Segundo a APESA, poucas empresas de postos de servigos implementaram um
sistema de controle ¢ automagao de seus negdcios no Paraguai, uma das empresas pioneiras
a adotarem um sistema desse tipo ¢ o Grupo Bahia, apresentado como estudo de caso e
considerando a mesma como empresa ja familiarizada com um sistema de automago, que
auxilia a tomada de decisio em empresas do ramo, e analisado de forma mais aprofundada
a Seguir.

A empresa fornecedora do sistema utilizado pelo grupo Bahia € a Data Oil, empresa
argentina com negocios direcionados para solugdes informatizadas para empresas no ramo
de combustiveis, entre outras. Tem como represenfante Uma empresa paraguaia, que
fomece o suporte para o sistema, a HVM Informética. A Data Qil esta localizada na cidade
de Rosério e desenvolve um software especifico para postos de servigos, com o mesmo
nome da empresa, apresenta as seguintes funcionalidades, segundo informag&es do site da

empresa:

a) Back Office
- Informaclo gerencial através de graficos;

- Configura¢o de acesso por usudrio, filtros de informacao;
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- Informac@o contdbil e de movimentos de fluxo de caixa;

- Relatérios de procedimentos em registros histéricos;

- Administrago centralizada de postos de servigos (rede de postos);
- Head Office, para recep¢ido de informagdes.

O Back Office sugere a administragao por tras das operagdes rotineiras dos postos de
servigos, disponibilizando as informagdes ao gestor para a tomada de decisdo, apresenta
recursos graficos, que facilitam a visualizagdo dos resultados e registros histéricos de
operagdes da empresa, além de recursos que facilitam o controle financeiro como fluxo de
caixa e outros. O sistema Data Oil também permite a integracio de dados entre uma rede de
postos, o que disponibiliza informagdes sobre cada unidade de negécio e facilita o controle
da rede. Tudo isso ¢ disponibilizado em uma base de dados Unica e restrita, garantindo a
seguranca das informacgdes.

b) Controle de dispensers (bicos).

- Controle integral de dispensers on-line;

- Fechamento automético por periodo;

- Transmissio de informagdes de vendas via Internet;
- Autorizagio de abastecimento em tempo real;

- Capacidade para Self Service.

O controle nos bicos das bombas de combustiveis permite a interagio de todos os
dispensers e fornece todas as informagOes referentes 4 movimentagio das mesmas. O
sistema Data Oil também possibilita a interagfo do usudrio com o servigo, permitindo a
modalidade self service, comumente utilizada nos Estados Unidos, onde o mesmo cliente
abastece o proprio carro. Este sistema também possibilita o cancelamento do fomecimento
de combustivel em caso de algum problema, ou o bloqueio do mesmo no fechamento da
empresa.

¢) Front Office

- Operagio da interfase sensivel ao tato;

- Visualizagdo grafica de produtos;

- Sons digitais com descri¢do de produtos e procedimentos (login de acesso,
erros no sistema, procedimentos padrdes).

- Visualizagdo na tela de cdmeras de seguranga;
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- Compativel com qualquer controlador fiscal;
- Fécil operacao.

O Front Office se refere as atividades realizadas em contato com o cliente e nas
atividades mais rotineiras. O sistema Data Oil proporciona uma opg¢do de operagdo com
interfase sensivel ao tato, o que gera rapidez nas operagdes de vendas, visualizagdo gréfica
de produtos, que permite a rdpida identifica¢do da variedade oferecida. E também de fécil
operagdo, a que ndo exige grandes niveis de capacitagdio, nem esforcos em treinamento dos
usudrios do sistema, € compativel com qualquer controladora fiscal, ou impressoras de
notas ¢ cupons fiscais. Nesse aspecto também possibilita a visualizacio de cimeras de
seguranca, onde o colaborador da empresa pode rapidamente identificar alguma situacdo de
conflito ou perigo e acionar as autoridades ou tomar as medidas pertinentes.

d) Tele-medicdo

- Controle de volume de estoque desde o sistema;
- Aviso no caso de perdas ¢ vazamentos;

- Integracdo automatica com as vendas;

- Visualizagdo grifica e estatistica.

O sistema permite o controle de estoques de combustiveis, emite avisos em casos de
contingéncias perdas ou vazamentos, interage automaticamente com as vendas, o0 que
atualiza o estoque e permite mudancas nos precos e a concessdo de descontos. Também
fornece ferramentas graficas para anélise de operagdes nesse nivel.

e) Outras vantagens

- FE-intelligent, transmissdo automatica de eventos criticos, via internet 24
horas;

- Base de dados SQL Server;

- Integragﬁo de procedimentos;

- Interfases graficas de informacio gerencial;

- Maiaxima confiabilidade de dados:

- Importa¢ado e exportacao de dados utilizando Office 2000.

Segundo o representante da APESA, os esforgos de divulgacio do sistema Data Oil
foram realizados através de encontros marcados na propria sede da Associacio, tendo como

convidados os empresarios e gestores do ramo, onde foram apresentadas suas
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caracteristicas ¢ vantagens para a gestdo; foi quando um grupo de postos, o Grupo Bahia,

decidiu ser uma das pioneiras na implantagdo de uma solucio de gestio para seus negocios.

4.5.3 Grupo Bahia — Paraguai

O Grupo Bahia ¢ a administradora de uma rede de onze postos de servigos no
Paraguai, a sede da empresa estd localizada na cidade de Assuncdo, onde centraliza as
decisdes de sua rede, pulverizada estrategicaménte na mesma cidade.

Os tipos de bombas e dispensers instalados nos postos da rede sio do tipo eletrdnico
e em quantidade padrdo de 16 bicos e um GNV, para todas as unidades de negocios. As
bombas utilizadas nos postos Bahia, sendo eletrnicas, ndo necessitam de um kit de
comunicacdo; grande parte de seus equipamentos € da marca Gilbarco Legacy, € outros,
que dispensam tal dispositivo.

Em enirevista com um colaborador da empresa, o Sr. Julio Paredes, encarregado
pelo setor de Tecnologia da Informagdo e Auditoria da empresa, foram apresentados alguns
pontos especificos sobre o Sistema Super Gerente SSG e suas funcionalidades, assim como
as caracteristicas de implantacdo do mesmo no gropo, algumas consideracdes, seguindo o
questiondrio auto-preenchido (apéndice A), apresentado 4 empresa, sio descritas a seguir.

Segundo o Sr. Julio Paredes, 0 Grupo Bahia considera muito importante a adogio de
um sistema de gestdo para a administragdo de postos de servigos, de fato a empresa ¢
pioneira na adogdo deste tipo de sistemas em sua rede, no Paraguai. Também foi
considerada indispensével a integragdo de todos os dados do grupo de postos, 0 que nio
acontece atualmente na empresa através do sistema utilizado, mesmo que, segundo as
informagdes obtidas sobre 0 sistema implantado no grupo, essa facilidade esta disponivel.

O sistema adotado pelo Grupo Bahia, hé aproximadamente oito meses, é o Data Qil,
produzido pela empresa do mesmo nome, radicada na Argentina, € j4 mencionada neste
trabalho.

Apoés tomar conhecimento das funcionalidades e caracteristicas do Sistema Super
Gerente, desenvolvido pela Ionics, o grupo Bahia, através de seu representante, considerou
que 0 mesmo poderia frazer vantagens compctitivas para os negécios do grupo, pela

geraglo de maior fluxo e melhor qualidade de informagdes necessarias para a tomada de
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~ decisdo, a melhotia no controle sobre os produtos e os colaboradores, além da possibilidade
de melhor atendimento aos seus clientes, visando a fidelizagio.

Para o grupo, as funcionalidades do SSG sio indispensaveis para a gestdo do posto,
j& que s@o operagdes e atividades que, atualmente, s3o realizadas de forma separada, com
sistemas distintos. No que se refere as compras e vendas a prazo, a empresa opera com essa
facilidade proporcionada pelo sistema Data Qil.

As necessidades do grupo, que ndo s&o supridas pelo sistema Data Qil, sio a
integrag@o das operagdes vendas de combustiveis com as vendas das lojas de conveniéncia,
que constituem parte integrante do negbcio em todos os postos da rede, assim como a
integracdo geral das informagSes de todos os postos. Estes processos e o controle dos
mesmos s80 realizados atualmente por sistemas separados, a loja de conveniéncia opera
com um sofiware simples e distinto daquele utilizado para operacdes de combustiveis, e
todas as unidades de negocio sio integradas através de relatérios diferentes, o que pode
redundar na perda ou manipulagio errada da informagio.

Quanto ao sistema utilizado na empresa, o Data Oil, o Grupo Bahia afirma que o
mesmo representa uma facilidade para a gestdo de suas empresas, e que a empresa
representante no Paraguai fomece um suporte eficaz e constante e os funcionarios que
operam o sistema n3o apresentam dificuldades em sua operagdo. Por outro lado, quando
comparado s caracteristicas apresentadas do SSG Premium, o representante da empresa
avaliou o mesmo categorizando-o como pouco funcional, devido as dificuldades de
integra¢io dos dados com as lojas de conveniéncia e a rede como um todo.

Os custos de implantagio do sistema Data Oil ndo foram disponibilizados de forma
acurada pelo Grupo Bahia, porém, o representante da empresa alegou que o investimento
inicial realizado hd poucos meses, para implantagio do sistema em toda a rede, foi de

aproximadamente 30.000 (trinta mil) dlares americanos.

4.6 Analise ambiental

Com © objetivo de situar o produto no mercado paraguaio e propor possiveis

oportunidades e ameagas para o empreendimento sdo avaliados os pontos fortes e pontos
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fracos do SSG Premium, considerando a sua atuagdo no mercado brasileiro e as suas

limitages para a sua comercializagdo no Paraguai.

4.6.1 Projecio para novos clientes

Para a atual demanda, no mercado intemno, a capacidade de produgio e de
atendimento aos pedidos trabalha com estoque minimo, o que garante o pronto
fomecimento de materiais € equipamentos, assim como a reposicio e manutengio dos
MESMOS.

No caso de projetos de maior porte, os pedidos sdo escalonados de acordo com a
disponibilidade de recursos, o tempo limite para a entrega, trabalhado atualmente, ¢ de 30
dias uteis. A administragdo desses prazos e a garantia de fomecimento s3o geridas pela
equipe de projetos da Ienics, e em geral os produtos s&o entregues antes do prazo méaximo.

No caso de uma rede grande de postos solicitar a implanta¢io do sistema SSG
Premium em suas unidades de negdcios, o processo serd feito de forma gradual e
progressivamente, até abranger todo o grupo.

Segundo a Jonics, a empresa nfo teria problemas de atender novos projetos no
mercado paraguaio, € considera adequada a adaptagdo progressiva de duas unidades de
negocio por rede, para a efetiva instalaciio do sistema e o correspondente treinamento dos

funciondrios.

4.6.2 Andlise SWQOT

Consideram-se, a partir das informa¢des do mercado estudado, as seguintes
oportunidades € ameagas para a venda do Sistema Super Gerente Premium, no Paraguai,

apresentadas no Quadro 3.
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Quadro 3 — Oportunidades e ameagas do empreendimento

Oportunidades

Atneagas

Necessidade por parte das empresas

paraguaias de um sistema adequado para

seus negocios

Inexisténcia de legislagio vigente em relagao
a utilizagdo de sistemas para postos de

Servigos

Inexisténcia de concorréncia nacional direta,

no Paraguai

Piratana, falsificagdo e distribuigdo ilegal de

software e hardware

Presenga pouco expressiva de concorrentes

intermacionais

Facil acesso 2 entrada de novos concorrentes

Facilidade para exportagfio via ECT

Fonte: Dados primdrios

Consideram-se, a partir da identificagio do principal concorrente estabelecido no

Paraguai, e as caracteristicas e funcionalidades do SSG Premium, os seguintes pontos fortes

¢ pontos fracos da empresa lonics, apresentados na Tabela 4.

Quadro 4 — Pontos fortes ¢ pontos fracos do SSG Premium

Pontos Fortes

Pontos Fracos

20 anos de atuagdo com inovag¢do no

mercado brasileiro

Desconhecimento do mercado

solidez no mercado

necessidade de mudangas no software, como

tradugdo ¢ adaptagio ao sistema fiscal

especializada em desenvolvimento de

software e hardware

falta de credibilidade, por ser uma empresa

estrangeira € sem presenca no mercado

investimento macigo em tecnologia de

automagio

alto custo de investimento para as empresas

paraguaias

Fonte: Dados primarios

Apbs a identificagfo das oportunidades e ameagas do empreendimento e dos pontos

fortes e fracos do SSG Premium no mercado paraguaio, segue-se para uma analise dos

clientes potenciais para a implantagio do sistema.
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4.6.3 Clientes potenciais no Paraguai

Os clientes em potencial para a venda e implantagio do SSG Premium, no Paraguai,
sdo os postos de servigos que ainda nao possuem um sistema de automagio implementado e
funcionando de forma adequada para o sucesso de seus negdcios, ou aquelas empresas
insatisfeitas com o sistema implementado. Em entrevista com o Sr. Manuel Careaga,
representante da Associagdo Paraguaia de Proprietérios de Postos de Servigos, APESA, foi
destacado que nao existem estudos atualizados sobre postos de combustiveis no Paraguai;
cxistem mil ¢ trezentas empresas registradas em tal associagd@o, como postos de
combustiveis em funcionamento, desse nimero, mil sio empresas que comercializam seus
produtos ao publico em geral, o restante s&0 empresas que compram combustiveis a preco
de revendedora, porém nido os comercializam; sdo as mesmas consumidoras desses
recursos, como empresas transportadoras, por exemplo. Os clientes em potencial, neste
caso, seriam os postos que comercializam combustiveis ao piblico em geral.

Segundo a APESA, a grande maioria dos postos de combustiveis ndo implementou,
ainda, um controle automatizado de seus negécios. O controle, portanto, é realizado em
parte manual, em parte automatizado; sendo que um colaborador da empresa precisa fazer a
verificacdo de entrada e saida de combustivel em cada bomba, para logo ingressar os dados
em um sistema contabil adotado em sua empresa.

O tipo de bomba utilizada, na cidade de Assungdo e nas principais capitais ¢,
predominantemente, a eletrénica, existem empresas que trabalham com equipamentos
digitais e mecénicos, mas em quantidade pouco nbtc’)ﬁa; este tipo de equipamento, segundo
a APESA, ¢ encontrado mais comumente no interior do pais; portanto, a Ionics devera estar
. atenta a essa classifica¢fio quanto ao tipo de equipamentos de automagio necessarios no

Paraguai.
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4.7 Proposta para o negécio de exportacio do SSG Premium

Os produtos a serem exportados para o Paraguai irdo variar de acordo com a
especificidade de cada projeto, como foi mencionado anteriormente, o sofiware nio sera
exportado e sim acessado via FTP (transferéncia de arquivos via intemet), e comercializado
no Paraguai através de representagdo. Por outro lado, 0s equipamentos de automagio de
bombas [onics precisam ser exportados para serem instalados junto ao software. Para fins
de ilustragio serd utilizado o exemplo do Grupo Bahia, apresentado como estudo de caso.

Os investimentos para a adaptagio do produto as necessidades das empresas
paraguaias, considerando os custos estimados neste trabalho, que nfo refletem a realidade

da empresa, mas servem de guia norteadot, sdo apresentados no Quadro 5.

Quadro 5 — Total dos investimentos para a adaptagdo e venda do SSG Premium

Descrigdo Investimento
Divulgacio e treinamento de representantes no Paraguai RS 5.000,00
Custos com mudangas ¢ adaptagGes no software R$ 4.000,00
Total dos investimentos para adaptac¢do e venda do sistema R$ 9.000,00

Fonte: Dados primérios

4.7.1 Lucratividade para a lonics com a comercializacio do SSG Premium

Considerando a venda do SSG Premium no Paraguai, € possivel realizar um céalculo
da lucratividade inicial para a Ionics por posto de servigo, utilizando os pregos praticados
no mercado intemo ¢ tomando como exemplo o caso do Grupo Bahia, e as caracteristicas

de suas unidades de negocios, que necessitam do concentrador AP3E 02 lagos, ja
| mencionado anteriormente. A relagio de pregos e o percentual de lucro sdo apresentados no

Quadro 6.
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Quadro 6 — Pregos dos produtos Ionics para o SSG Premium

Descrig@o do Produto Prego
Licenga de utilizagdo do software SSG Premium _ R$ 1.900,00
Concentrador de bombas AP3E 02 lagos (segundo lago GNV) R$ 5.300,00
TOTAL DA VENDA DE PRODUTOS POR POSTO DE SERVICO R5 7.2()0,00J
Percentual de lucro sobre os produtos vendidos para a Ionics 30%
TOTAL DO LUCRO BRUTO SOBRE AS VENDAS POR POSTO R35 2.160,00

Fonte: Dados primarios
O percentual de 30% de lucro sobre os produtos vendidos é uma estimativa, esse

percentual ndo considera a margem de lucro de representantes; ainda faz-se necessaria a

andlise dos custos sobre as incidéncia tarifaria e logistica.

4.7.2 Custos com incidéncia tarifaria e logistica.

Voltando ao exemplo do Grupo Bahia, para atender esse cliente, a Ionics estaria
enviando progressivamente os equipamentos de automagdo, para que estes sejam instalados
nos postos da rede, de forma escalonada e sejam adaptados &s suas unidades de negdcios ao
SSG Premium, para isso torna-se necessario o estabelecimento de uma parceria com
empresas paraguaias, para a representago, instalagio e treinamento do sistema.

Se enviados através da ECT, o custo do envio, segundo uma simulagdo de pregos
disponivel no site dos Corrcios seria de R$ 77,00, considerando o envio de dois
concentradores por vez, levando em conta o peso unitdrio (500gr.) e o valor declarado,
utilizando a categoria de alta urgéncia EMS. Se desejado, é possivel contratar um seguro
ﬁdicional de 0,5% do valor declarado, garantido o reembolso do valor integral em caso de
alguma contingéncia.

O Quadro 7 apresenta uma relagio de prego sobre o envio desses concentradores

para atender o cliente apresentado como exemplo, o Grupo Bahia.
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Quadro 7 — Custos com incidéncias tarifarias e frete

Descrigéo Valor R$

Prego de um concentrador AP3E 02 lacos | RS 5.300,00
Seguro contra contingéncias (0,5%) R$ 26,50
Custo com envio de 01 concentrador via Correios RS 38,50
TOTAL DO VI (valor do produto, seguro e frete) RS 5.365,00
Incidéncia tarifaria sobre importa¢do no Paraguai (15% sobre o V.1, RS 804,75
PRECO DO PRODUTO ACRESCIDO DE CUSTOS DE RS 6.169,75
IMPORTAGAQ E LOGISTICA

Fonte: Dados primarios

O total do prego de venda do produto, considerando o prego praticado no mercado
intemo, acrescido dos custos de logistica ¢ tarifas para o desembarage aduaneiro no
Paraguai deve ser considerado para a defini¢do de prego do produto da empresa Ionics, no

Paraguai.

4.7.3 Defini¢do de pre¢o do SSG Premium no Paraguai

Considerando os valeres estimados para investimento por parte da empresa Ionics,
para adapta¢ao do SSG Premium para sua comercializagdo no Paraguai, em comparacio a
margem de lucro por posto com a venda do software € do hardware, parece nido ser
significativo sugere a obtengdo do retorno em curto prazo, apenas considerando a
implantagdo de um projeto em uma empresa como o Grupo Bahia.

Por outro lado, existern outros fatores a serem levados em conta, como o contrato de
atualizac¢do que, por ser urn mercado bastante menor, toma a escala na aloca¢ao dos custos
mais dificil que no mercado interno.

Também este estudo prevé que os pagamentos sejam realizados todos & vista,
considerando o desconhecimento do mercado, o que gera um risco de inadimpléncia, este €
o método mais conveniente ¢ seguro.

A politica de defini¢do de prego, para a comercializagdo do SSG Premium, no

Paraguai, exige o estudo exaustivo do mexrcado de postos de servigos, com o intuito de
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conhecer melhor as necessidades e a capacidade de investimento dessas empresas, sugere-
S€ por tanto que seja realizada uma fixagfio de preco de acordo ao método segundo as
caracteristicas do mercado, j4 citado anteriormente.

Em comparagdo ao principal concorrente do SSG Premium, o sistema Data Oil, o
custo para a implementagao é expressivamente menor do que o investimento que o Grupo
Bahia deverd realizar se desejar adotar o produto da Tonics, porém, € necessario que sejam
apresentadas todas as vantagens que o sistema SSG proporciona ¢ dar a conhecer os

beneficios desse investimento s empresas paraguaias.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Através da caracterizagdo do Sistema Super Gerente Premium, com todas as suas
funcionalidades e caracteristicas, foi possivel constatar a sua utilidade e vantagem para a
utilizagio em empresas do ramo de postos de servigos.

A empresa lonics, em seu ambiente de atuagdo, o mercado intemo brasileiro,
mostrou-se neste estudo como lider de mercado na produgio e desenvolvimento de
solugGes empresariais especificas para o negocio proposto, através de uma estratégia bem
formulada e constante inovagio tecnolégica e de préticas de gestdo; essa exceléncia no
mercado intemo possibilita & empresa a internacionaliza¢io de seus negdcios.

Foram identificadas as exigéncias legais para a exportagio do SSG Premium para o
Paraguai, as mesmas ndo apresentam grandes dificuldades e as incidéncias tarifirias nio
sdo consideradas expressivas.

O meio de se chegar ao mercado paraguaio foi considerado, através da parceria, o
estabelecimento de um contrato de representacio com direito de venda do sofiware, € a
viabiliza¢do da exportaco dos periféricos de automacio de bombas Ionics. Considerando a
facilidade do processo, o envio destes equipamentos pode ser realizado pela ECT —
Correios, através de seu programa Exporta Facil. A empresa realiza suas operacdes internas
atraveés de contrato com os cotreios, o que facilita ainda mais a conclusio do processo, além
de ndo precisar documenta¢do e registros especificos de meios tradicionais de comercio
exterior.

Por outro lado, ¢ necessirio considerar as adaptagBes no software, para que o
mesmo possa ser utilizado em empresas paraguaias, considerando o idioma € o sistema
fiscal do pais, os custos estimados do processo nio sio considerados eXpressivos, em
comparagdo ao lucro sobre as possiveis vendas dos produtos Tonics. Quanto 2 homologagio
de software ¢ hardware, foi verificado que nio existem imposi¢des legais sobre os mesmos
no mercado em questio.

O mercado paraguaio, de empresas ¢ grupos de postos de servigos, ¢ bastante
amplo, e comporta um grupo de clientes potenciais para a empresa lonics e seu produto
SSG Premium. Em comparagdo com a primeira solugfio especifica para o ramo, © sistema
Data Oil, considerada a principal ¢ mais forte concorréncia para a insergio no mercado, 0

sistema desenvolvido pela Ionics apresenta diversas vantagens e funcionalidades que
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constituem uma oportunidade para os postos de servigos, para ganhar vantagem competitiva
e se diferenciar dos concorrentes, além de fortalecer seu sistema de gestfio e a obtencdo de
um total controle de suas unidades de negécio.

Tomou-se como exemplo o Grupo Bahia, rede de onze postos de servigos
espalhados na cidade de Assungdo; esta empresa é pioneira na adocio do sistema acima
mencionado, da empresa argentina Data Oil, para o qual realizou um investimento
consideravel. Em entrevista, o representante da empresa afirmou ter algumas dificuldades
com o sistema e o caracterizou como pouco funcional, em relagio ao SSG Premium.

Considera-se que para atingir 0 mercado paraguaio, a empresa lonics deve
estabelecer uma parceria com uma empresa desse pafs, para que a mesma fomeca todo o
treinamento e suporte necessario para os potenciais clientes, além de viabilizar novos
clientes de forma progressiva. A escolha desses representantes deve ser extremamente
cuidadosa, j4 que estas empresas estaro promovendo 2 marca e a reputacdo da Ionics no
vizinho pais.

Sugere-se, porém, antes da realizagio de qualquer estratégia de penetragio de
mercado, um estudo mais especifico sobre os postos de servigos no pais em questdo. Ja que
esta pesquisa conta com limitagSes em relagdo ao tema. A associagio paraguaia de
proprietarios de postos de servigos, APESA, considera a adogdo de um sistema do tipo uma
necessidade indispensavel para um futuro proximo, ja que existe uma tendéncia a aprimorar
a gesto ¢ provdveis fiscalizagdes por parte do governo.

Nesse caso, respondendo ao problema de pesquisa, considera-se uma oportunidade
de negécio bastante interessante, para a Ionics, a expansdo do seu mercado de atuagio para
o Paraguai, levando em conta a falta de empresas especializadas nesse tipo de solugdo, a
crescente necessidade por ferramentas de gestio seguras e eficientes, e a facilidade de
acesso ao mencionado pais. Mesmo que seja considerado um alto investimento para a
ado¢do de um sistema desse tipo, é necessario apresentar as vantagens e os beneficios
decorrentes desse investimento para as empresas paraguaias.

Finalizando, a Tonics deve estabelecer uma estratégia de formacio de preco que seja
condizente com a realidade da situagio e das empresas paraguaias, oferecer um produto
como o SSG Premium para as organizagdes que ainda ndo utilizam nenhuma ferramenta

poderia apresentar maior dificuldade. Tampouco o SSG Premium ¢ interessante para postos
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de servigos individuais, considera-se mais viavel a venda para grandes empresas. A Ionics
poderia implantar o sistema em um grupo de empresas como forma de teste, dando a
conhecer as vantagens da solugdo para a gestdo, e ganhando credibilidade no mercado em
questdo. Para fins de apresenlagio, a APESA, afravés de seu representante, sugeriu que a
lonics poderia fazer uma introdugio do seu produto para proprietirios, gestores e
formadores de opinido na propria sede da associagdo, o que constitui uma facilidade de
acesso a potencias clientes.

Sugere-se a realizagdo de estudos fuluros, relacionados ao tema aqui tratado, como
estudos de sistemas de gestdo para empresas diferentes, exportagdes para outros paises,
sistematica dos blocos econémicos, exportages de servigos e as vantagens do avanco da

informética nos negdcios internacionais.
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APENDICE A — Questiondrio para entrevista estruturada (em espanhoi)
Cuestionario para estudio en estaciones de servicios del Paraguay

Estamos analizando la viabilidad de exportacién de un sistema de gestién empresarial para
estaciones de servicios en Paraguay.

De acuerdo con las informaciones presentadas en el material informativo sobre e}
SISTEMA SUPER GERENTE PREMIUM (SSG), por favor responda las slguientes
preguntas:

1. Cual es su opinién sobre la importancia de un sistema de gestion para la
administracidn de su estacion de servicios?
( ) Muy importante
( ) Importante ‘
( ) Neutro ’
( ) Basico (solo para control) ‘
( ) Irrelevante

2. Cuales son las funciones principales, necesarias en su empresa, en un sistema de
gestion para estaciones de servicios, teniendo en cuenta las funcionalidades del
S8G?

( ) Funcionalidades generales

( ) Funcionalidades de ventas

( ) Funcionalidades financieras

( ) Funcionalidades de stock

( ) Funcionalidades fiscales

( ) Todas

3. Su estacion de servicios hace parte de alguna red? (grupo de empresas)
( ) SiCual? Cuantas estaciones?
( ) No (siga desde 1a pregunta 5)

4. Cual es ]a importancia de integracian de todas Jas informaciones de la red, desde su
: punto de vista?
( ) Muy importante
( ) Importante
( ) Neutro
( ) Basico (solo para control)
( ) Irrelevante

5. Usted cree que la adopcidn de un sistema como el SSG pueda generar ventaja
competitiva para su empresa?
()Si
( ) No (siga desde la pregunta 7)
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6. Porque?
( ) Mejor generacion de informacién para la tomada de decisién
( ) Mejor control sobre los productos y los colaboradores
( ) Aprimoramiento del planeamiento y control financiero
( ) Mejor atencién a los clientes (fidelizacién)

7. Corno usted caracteriza el sistema utilizado en su empresa, en relacion al SSG?
( ) Mejor
( ) Semejante
( ) Poco funcional
( ) Malo

8. Suempresarealiza compras y ventas a plazo?

()Si
( ) No (siga desde 1a pregunta 10)

9. Elsistema utilizado en su empresa proporciona un control en ese aspecto?

( )Si

( ) No (utilizamos otra forma de control)

10. El sistema utilizado en su empresa permite la integracién de los datos de la pista con
el shop?
()Si

( ) No
( ) El shop es de terceros

11. Cual es el grado de capacitacion de los colaboradores de su empresa, que tratan con
el sisterna de gestion?
( ) Alto
( ) Satisfactorio
( )Bajo
( ) Ninguno, quien maneja todo es el gerente/duefio

12. La empresa que fornece el sistema utilizado en su empresa proporciona un soporte
eficaz?
()Si

( )No
( ) No, pero el servicio es tercerizado

13. Con cuantas bombas (dispensers) cuenta su empresa?
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14. Con cuantos puntos de venta (computadoras con acceso al sistema de gestion)
cuenta su empresa?

15. Usted cree que el SSG pueda proporcionar soluciones para su empresa?
( ) Si(pase ala pregunta 17)
( ) No

16. Por que?
( ) Falta de informacion sobre el mismo
( ) La empresa no necesita de las funcionalidades del SSG
{ ) Los colaboradores son poco capacitados
( ) Inseguridad sobre la calidad del producto

17. Cuanto su empresa invierte o invirtié en el sistema de gestién utilizado
actualmente?



