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Nesta quinta publicacdo da série de cartilhas publicada pelo Sindi-
gastrataremos de umaimportante parceira e pecafundamental para
o mercado energético do pais: a Rede Revendedora de Gas LP no
Brasil. As Redes de Revenda sao responsdveis pelo servico de maior
abrangéncia no territério nacional, atingindo todos os municipios e
95% das residéncias dos brasileiros.Sdo 53,4 milhdes de lares e cerca
de 33 milhdes de botijées por més.Sé com o trabalho especializado
e eficiente dos nossos Revendedores é possivel atingir o nivel de ca-
pilaridade que temos hoje nesse setor vital para a sociedade.

A cartilha vem mostrar também que a Revenda de Gas LP é, ndo
somente uma atividade essencial para o desenvolvimento do pais,
mas também um excelente negdécio para o Revendedor. O enorme
potencial de utilizacdo do energético em areas ainda pouco explora-
das,somado a sua demanda consistente, coloca o Revendedor numa
posicao privilegiada no mercado nacional. A expectativa positiva
para o mercado de Gas LP, com a projecdo de aumento de oferta, é
igualmente favoravel, uma vez que a principal conseqiiéncia serd a
geracdo de mais trabalho para a Rede Revendedora.

Tendo em vista que é necessario um processo continuo de profissio-
nalizacdo e a busca incessante da melhoria dos padrées de atendi-

mento por parte dos Revendedores, a cartilha Volume 5 se propde
a ajudar os seus parceiros a construir um Plano de Negdcios claro e
focado no aumento da eficacia dos seus produtos e servicos. Infor-
magdes sobre as particularidades do setor, incluindo questdes sobre
possiveis estratégias de Marketing a serem aplicadas no mercado
de Gas LP, também fazem parte do contetddo da cartilha e devem
ser lidas com atencao e colocadas em pratica por todos aqueles que
tém interesse na prosperidade desse energético.

O desenvolvimento de intercambios bem sucedidos entre as Reven-
das e os Distribuidores é indispensavel para o éxito do negécio de
Gas LP.E é através dessa relacao de dependéncia e de aprendizado
mutuos que o consumidor final adquire confianga no produto que
ira consumir. No final das contas, cabe ao Revendedor conquistar o
seu mercado e vencer os desafios do dia-a-dia. Esperamos que essa
cartilha possa ajuda-lo nesse processo.

Boa leitura! @
Sergio Bandeira de Mello SS

Presidente sindigds

Gas LP
energia brasileira



Caro Revendedor,

Ser empreendedor é pensar na rentabilidade que um novo negé-
cio pode trazer, mas também é ser inovador, transformar ideias em
oportunidades, ser ousado, ter dedicacéo, ter persisténcia, saber
avaliar e assumir riscos, estar pronto para se adaptar as novas situa-
¢Oes, manter-se atualizado e aberto as novas técnicas e conceitos.

Neste sentido o SINDIGAS - Sindicato Nacional das Empresas Dis-
tribuidoras de Gas Liquefeito de Petréleo esta entregando a vocé a
Cartilha “Energia porta a porta ao alcance de todos” Nesta cartilha,
além de saber o quanto a sua atividade é importante para a econo-
mia do pais, ela Ihe auxilia na construcao de estratégias que pos-
sam ampliar suas oportunidades comerciais e fazer da sua revenda
um excelente negdcio.

O SEBRAE - Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, que
tem como um de seus objetivos principais a permanente capacita-
cdo do empreendedor, apdia o SINDIGAS nessa iniciativa.

O SEBRAE sabe da importancia do aprendizado no desenvolvimen-
to de sua empresa e quer oferecer a orientacdo mais adequada para
o planejamento e gestdo do seu negdcio. Por meio de palestras,
cursos, consultorias e programas de gerenciamento de empresas,
vocé podera ampliar seus conhecimentos comerciais e de gestao,
podendo tornar seu negdcio mais lucrativo. Dessa forma, é impor-
tante entdo que, vocé revendedor, leia a cartilha que esta receben-
do e siga as recomendagdes propostas.

Conte conosco!

SEBRAE
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Qual a importancia do
setor de Gas LP para a
economia do pais?

A inddstria do Gas LP é essencial para o crescimento e desenvolvi-
mento da economia do pais, ja que comercializa mais de 6 milhdes
de toneladas do produto por ano. Suas 22 empresas Distribuidoras,
juntamente com uma rede complexa de Revendedores em aproximada-
mente 37 mil pontos de venda, tém um faturamento liquido anual de
R$ 19 bilhGes, e recolhe para o poder piblico cerca de R$ 4 bilhdes
em impostos. O sélido mercado de Gas LP gera pelo menos 350 mil
empregos diretos e indiretos. Atualmente, o Brasil é o quinto maior
mercado mundial deste energético.

Por que ser
Revendedor de Gas LP?

0s motivos sdo claros e incontestaveis: ser Revendedor de Gas LP é
ter grandes oportunidades de ganhos, com o suporte de marcas con-
sagradas no mercado e politicas de marketing consolidadas. Poucos
negdcios oferecem tamanha oportunidade de lucros, com uma cesta
de servicos composta por um (nico produto em 5 a 8 formas de apre-
sentacdo. Ao contrario da esmagadora maioria dos negocios de varejo,
que possuem de 100 a 1000 itens e cujo prazo de validade e rotacao
sdo altamente variaveis, o negbcio de Gas LP se sobressai por lidar
com um produto com prazo de validade infinito e demanda pouco
afetada pela sazonalidade do mercado.
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Ser um Revendedor de Gas LP é fazer parte de uma atividade que pos-
sui 98% de penetracdo no mercado nacional e que esta mais presente
na casa dos brasileiros do que a energia elétrica, a 4gua encanada e a
rede de esgoto. Mais do que simplesmente pertencer a um setor vital
para a sociedade, o Revendedor é a peca chave que leva, de maneira
eficiente e segura, o produto final até o seu consumidor. O Reven-
dedor também pode se orgulhar por trabalhar com um combustivel
limpo, que, quando comparado a outros combustiveis fosseis, é pouco
poluente e evita a queima anual de 3,5 bilhdes de arvores no Brasil,
considerando sua utilizacao para a coccao de alimentos.

é )

Se vocé ja é Revendedor de Gas LP, orgulhe-se, siga em frente
e encare um brilhante futuro de crescimento nesse mercado
promissor. Se vocé ainda nao faz parte desse mundo, mas
tem atracdo e talento para o setor de varejo que engloba o
desenvolvimento de estratégias logisticas, de encantamento,
fidelizacdo e intimidade com seus clientes, ndo perca mais
tempo. Entre nessa onda, venha construir o seu futuro e nos
ajudar a desenvolver o nosso com essa parceria!




Por que ter orqulho do
meu produto é uma
estratégia infalivel?

0 negbcio de Gas LP exige muito trabalho, dedicacdo, disciplina, pro-
fissionalismo e forca de vontade. E um mercado para pessoas espe-
ciais, que dedicam suas vidas para levar um género de primeira neces-
sidade até as casas de milhdes de consumidores. Ter orgulho do seu
produto é o primeiro passo para um negécio de sucesso e, para isso,
basta conhecer as suas caracteristicas e as vantagens com relacao as
alternativas disponiveis.

Vocé sabia que o Gas LP é um dos combustiveis fosseis mais limpos no
que diz respeito a queima, seja na emissao de C02 ou particulados?

Quantos energéticos podem ser transportados de maneira tao facil,
eficiente e segura como o Gas LP, com a vantagem de ndo possuir
um prazo de validade? Um quilograma de Gas LP tem 22% mais poder
calorifico que um metro clbico de Gas Natural, ou seja, o consumidor
pode aquecer mais agua por unidade de combustivel. Isso quer dizer
mais economia para o bolso do cliente, que também tem a garantia
de um fornecimento sem interrupg¢des. Tudo isso torna o seu produto
imbativel no mercado. Informar o seu cliente sobre os atributos posi-
tivos do Gas LP, mostrando o seu orgulho de trabalhar com um produto
tdo cheio de qualidades, é garantia de bons negdcios.

Vocé sabia que churrasqueiras
a Gas LP sao mais saudaveis
do que a carvao?

As churrasqueiras que utilizam o Gds LP como combustivel
ndo causam os maleficios do carvdo, que é extremamente
prejudicial a satde pela liberagdo de gases e particulas nocivas.

Para mais informagoes acesse:
http://www.gaslp.com.br/residencial/preparo.php
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Como operam os
Revendedores
no mercado de Gas LP?

0s Revendedores de Gas LP operam no varejo, adquirindo botijoes nas
empresas Distribuidoras e revendendo-os para os consumidores finais.
As Revendas sdo verdadeiras parceiras comerciais das Distribuidoras e
atuam como pecas fundamentais para o mercado de Gas LP, permitin-
do que o produto se faca presente em todo o pais. 0 Gas LP chega ao
consumidor em embalagens retornaveis, o que demanda uma logistica
sofisticada para que o produto seja entregue de porta em porta. Toda
essa logistica exige perfeita integracao entre Distribuidores e Revende-
dores, o que vem sendo executado com exceléncia, pois o setor de Gas
LP ndo consta nas listas dos Procons nem entre as 30 principais queixas
de consumidores. Isso significa que a grande malha de distribuicdo de
Revendas do Gas LP comercializa o produto de forma segura, confiavel
e com qualidade. As Revendas ainda desenvolvem um trabalho eficiente
de assisténcia técnica. Quando ha algum problema com o produto ou a
suspeita de que a quantidade ndo esteja adequada, o produto é trocado
na propria casa do cliente ou estabelecimento comercial.




Por que ter um
Plano de Negocios?

0 Plano de Negoécios é um documento que descreve os objetivos de
um negdcio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um Plano de
Negocios permite identificar e restringir seus erros ao papel, ao invés
de cometé-los no mercado. Assim como para construir uma casa ou
fazer uma viagem é necessario fazer um cuidadoso planejamento, o
mesmo acontece quando se decide abrir uma empresa. O Plano de
Negocios é uma forma eficiente de organizar suas ideias e orientar na
busca de informacdes sobre o seu ramo e o servico que ira oferecer.
Dessa forma, fica mais facil identificar os pontos fortes e fracos do
seu negocio.

Como elaborar um
Plano de Negocios?

Um bom Plano de Negocios é sempre claro e sucinto. Inicialmente,
faca um breve relato com suas principais caracteristicas, procurando
mencionar:

- 0 que é o negodcio;

- Quem serdo seus principais clientes;

- Onde sera localizada a empresa;

- 0 montante de capital a ser investido;

- Qual a rentabilidade de capital investido;
- Que lucro espera obter do negdcio;

- Em quanto tempo espera que o capital investido retorne;

-~

PARAMETROS INICIAIS

- Quem sdo seus concorrentes;

- Qual o perfil legal do negdcio, quais sdao os impostos,
legislacdo e regulamentacdo do setor.

J

Em seguida, procure definir qual a missdao da sua empresa, ou seja,
qual o papel que ela desempenha em sua area de atuacdo. Para ajudar
a fixar sua missdo, procure responder as seguintes perguntas:

\

. - Qual é o seu negocio?
a 5:1 - Quem é o consumidor?
S
ff, ~wll - 0 que é valor para o consumidor?
n s .
E L - 0 que é importante para os empregados,

fornecedores, socios e comunidade? y
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E essencial lembrar que todo projeto envolve parcerias. O Revendedor
pode e deve contar com o seu parceiro comercial - a Distribuidora
— para preparar o seu Plano de Negoécios. O planejamento conjunto é
altamente eficiente, uma vez que as Distribuidoras mantém equipes de
consultores de negdcios, dedicadas ao aumento da eficacia da Rede de
Revenda. Suas estratégias de marketing, softwares de gestdo e cam-
panhas conjuntas foram elaboradas para que o Revendedor passe por
todas as etapas necessarias para a construcao de um negdcio bem su-
cedido. Lembre-se de que a preparacdo de um Plano de Negécio é um
grande desafio, pois exige persisténcia, comprometimento, pesquisa,
trabalho duro e muita criatividade.*

* Encontre mais informacgdes sobre como montar seu Plano de Negdcios no site do Sebrae
http://www.sebrae.com.br/momento/quero-abrir-um-negocio/integra_bia?ident_unico=1440

Qual a importancia da
marca para o Revendedor?

As marcas ja eram utilizadas pelo homem antes mesmo da Revolucdo
Industrial, j& que nas oficinas medievais os artesaos colocavam o seu
sinal em produtos como ouro, prata e tecidos. Aquele sinal, entdo, se
tornava uma marca registrada de seu fabricante. Hoje, a marca de uma
empresa ou produto é a sintese de seus valores. E através dela que o
consumidor identifica os bens e servicos oferecidos pelo Revendedor.
Sendo assim, podemos dizer que as marcas representam muito mais do
que meros simbolos, elas representam os sentimentos dos consumido-
res em relacdo ao produto ofertado, tornando-se um elemento chave
nessa relacao.

Os clientes conhecem as marcas através de experiéncias anteriores
com o produto ou em funcdo dos meios de marketing utilizados para
a sua divulgagao. Quanto mais o consumidor ficar satisfeito com a
utilizacdo de seu produto, mais fiel ele sera a sua empresa, gerando
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estabilidade e lucro. A distancia entre as Revendas de Gas LP e os seus
clientes é muito pequena, e essa proximidade cria uma percepcao de
marca mais forte e consistente. Dessa forma, as Revendas possuem
todos os ingredientes e condicdes favoraveis para criar uma atmosfera
que possibilite o cliente vivenciar ndo somente uma visdao de marca,
mas sim uma realidade de marca.

Ao optar por representar uma marca, o Revendedor entra em uma
familia e, ao vender o produto, agrega a ele uma série de valores,
atributos que somam valor para um maior ganho e maior fidelizacao. 0
Revendedor, com o apoio da Distribuidora, constréi o papel das marcas
em seus mercados.

~ )
Para o Revendedor, ter uma bandeira significa:

- Ter um produto seguro e de qualidade, pois quem produziu
tem seu nome estampado nele.

- Ter o suporte de uma grande rede para garantir a sua
competitividade, inclusive nos momentos de crise.

- Ter suporte nos negocios e na gestao.
- Ter suporte na comunicacao e em promogades.

- Ter o aval de uma marca conhecida.




REPIOLGH "**
| Y S

Como superar a
expectativa
de um cliente?

Ter como meta a superacdo das expectativas dos seus clientes é um
6timo ponto de partida para a sua Revenda, pois mostra que vocé
decidiu encara-los como parceiros do seu sucesso e nao apenas como
frequeses. A exceléncia no atendimento é fundamental para a prospe-
ridade do seu negécio, portanto, vocé deve se perguntar: eu conheco
o meu cliente? Conversar com a sua equipe pode ajuda-lo a responder
essa e outras perguntas, ja que eles estdo na linha de frente do aten-
dimento e conhecem melhor do que ninguém as necessidades e ex-
pectativas dos consumidores. Proporcionar um servico de qualidade é
muito mais do que zelar pelas necessidades do cliente ou encaminhar
suas reclamacdes. Superar expectativas é antecipar seus problemas,
oferecendo conforto, conveniéncia, praticidade e satisfacdo. Contate
sua Distribuidora e discuta suas impressoes e os obstaculos encontra-
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dos no caminho. Vocé descobrira que as oportunidades de surpreender
no mercado sao muitas. Nao deixe de conhecer seus clientes e de ter
um registro claro e atualizado de seus dados e comportamentos. An-
tecipe-se, contatando-os antes que eles o facam.

0 mercado para o Gas LP
vai além da panela?

Definitivamente sim. O mercado de Gas LP pode trabalhar com apenas uma
matéria-prima, mas, em compensacdo, oferece uma infinidade de servicos
para atender a mdltiplas demandas. 0 Gas LP ficou conhecido como “gas de
cozinha”, pois sua maior aplicacdo é na coc¢ao de alimentos, porém, pelo
seu alto poder energético e queima limpa, possui muitas outras aplicacoes.
Além do ja tradicional uso do energético nos fogdes e fornos dos consumi-
dores, o Gas LP pode ser utilizado no preparo de churrascos ou grelhados,
substituindo o carvao, que é altamente prejudicial a sadde pela liberacao
de gases e particulas nocivas. 0 Gas LP também pode ser usado como so-
lucdo no aquecimento de ambientes internos (pisos, quartos) e externos
(patio heaters), em lareiras e estufas domésticas. Outra utilizacdo bastante
difundida do Gas LP é no aquecimento de agua, para uso em banheiros,
cozinhas ou areas de servicos das residéncias. A sua equipe esta preparada
para oferecer outras utilizacdes do Gas LP para o cliente final? Conhecer
o produto é fundamental e uma equipe treinada faz a diferenca. Se a sua
equipe acredita em churrasco preparado com lenha e banho de chuveiro
elétrico vocé esta perdendo muitas oportunidades de fazer negécios.




Conhecimento técnico é
realmente necessario?

Conhecimento técnico é imprescindivel para o mercado de Gas LP, pois
engloba tanto o dominio da legislacdo especifica, quanto das técnicas
de instalacdo e manutencdo do produto. Hoje em dia ninguém mais
aceita profissionais sem experiéncia técnica e todos exigem um alto
nivel de exceléncia no cumprimento de suas obrigacdes profissionais.
Essa realidade é ainda mais evidente no mercado de Gas LP, freqiien-
temente apontado de forma errdnea como perigoso e pouco seguro.
Existe uma enorme desinformacao em relacdo ao uso e a manutencao
das instalacoes de Gas LP, por isso, a necessidade de profissionais sé-
rios e competentes é cada vez maior. E preciso estar bem treinado para
observar e criticar de forma construtiva as instalacdes examinadas,
apontando erros comuns como mangueiras inadequadas e nao certifi-
cadas ou com datas de validade vencida, botijoes em mau estado de
conservacao e até mesmo vazamentos de gas. Essa preocupacgdo pode
ainda render ao Revendedor novas oportunidades de negocios, ja que
ele pode oferecer além de seus servigos, as pecas de reposi¢cao ne-
cessarias para o uso seguro do Gas LP, construindo a imagem de que,
juntos, vendemos mais do que gas.

GAS LP ENVASADO

P g Botijao de 2 Kg - indicado para fogareiros,
4 - j _j lampides, aquecedores, macaricos e

- lanternas refletoras;

2Kg 5Kg 8 Kg
Botijoes de 5, 7, 8 e 13 Kg -
- b recomendados para o uso doméstico;
L‘{_ | Cilindro de 20 Kg - para uso exclusivo em

= : empilhadeiras;
J a | | Cilindros de 45 e 90 Kg - para maiores

= £ demandas (condominios, estabelecimentos

13 Kg 20Kg 45Kg 90 Kg comerciais e industriais).

J
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0 Gas LP é um produto
ja superado no
mercado?

Todo produto tem uma vida Gtil, com um inicio, uma fase de cresci-
mento, o apogeu e a inevitavel decadéncia. Essas fases fazem parte do
Ciclo de Vida de todos os produtos. 0 Ciclo de Vida é um conceito que
indica o desempenho de vendas de um produto ou servico no mercado
com o passar do tempo.

0 Gas LP esta longe de ser um produto superado no Brasil, ja que
desempenha um papel extremamente importante na matriz energética
do pais. Sdo mais de 53,4 milhoes de residéncias atendidas pela rede
de distribuicdo do energético, que estd presente em todos os munici-
pios brasileiros. Esses fatores fazem com que a sociedade perceba que
0 Gas LP é um velho conhecido, mas também uma moderna solucdo
energética.

Mas em que fase encontra-se o Gas LP dentro do conceito de Ciclo de
Vida? Muitos podem imaginar que, devido ao longo periodo de vida do
Gas LP, ele estaria obrigatoriamente fora da fase de crescimento e, até
mesmo, fora da fase de maturidade. Isso nao é verdade. Apesar de no
inicio da década de 90 a América Latina ter tido producao deficitaria
de Gas LP e ter sido importadora massiva desse produto, esse cenario
de dependéncia externa esta muito longe da realidade atual. A desco-
berta de novas reservas, especialmente as de gas natural, esta fazendo
com que a América Latina e, principalmente o Brasil, se tornem autos-
suficientes e superavitarios na producdo de Gas LP.

Sendo assim, o Gas LP encontra-se na fase de maturidade do seu Ciclo
de Vida, com um gigantesco potencial de utilizacdo em novas areas
ainda pouco exploradas, mas ja objeto de pesquisa de seus produto-
res. A demanda pelo Gas LP permanece consistente, demonstrando a
preocupacao do consumidor final com o uso de um produto limpo, que
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produz baixas emissdes de gases poluentes, preservando o ecossiste-
ma. A ampliacao de oferta de Gas LP vai impulsionar usos reprimidos
que sao faceis de desenvolver, como, por exemplo, 0 aquecimento de
piscinas, o uso em saunas e caldeiras, a instalacao de grupos gerado-
res e a cogeragao de energia.

A descoberta de novas
reservas de Gas Natural
ameacam o Ciclo de
Vida do Gas LP?

(Fases do Ciclo de Vida do produto

$

Maturidade

/\

Nao. O que aparenta ser uma ameaca é, na verdade, uma possibilidade
de ampliacao da oferta do Gas LP. A explicacdo é simples: ndo existe no
Brasil nenhum registro de pocos de Gas Natural dissociados de liquidos
condensados. Estes liquidos condensados tém em sua composicdo as
fracdes de Propano e Butano que constituem o Gas LP. Dessa maneira,
o aumento de reservas de Gas Natural s6 faz aumentar e renovar a
oferta de Gas LP no pais. Mais do que competidores, os dois energé-
ticos devem ser considerados produtos complementares, tanto na sua
producdo, quanto na sua comercializacao. Cada an(ncio de aumento de
oferta de Gas Natural para o nosso setor representa uma oportunidade
real de aumento de oferta de Gas LP.

Crescimento
Declinio

Introducao

Introducao: Maturidade:
quando se langa um produto no quando o produto ja é de conhecimento
mercado. amplo do mercado.

Crescimento: Declinio:
quando o mercado comeca a quando o produto ndo desperta mais o
conhecer o produto e a consumi-lo. interesse do mercado e as vendas caem.

Vocé sabia que o Gas LP
é o combustivel ideal para
se usar em grupos geradores?

Os geradores sdo a solu¢do mais adequada para enfrentar situacoes
de escassez de Energia Elétrica. O Gds LP possui uma série de
vantagens sobre outros combustives utilizados em geradores de
energia: ele tem o mais alto poder calorifico, produz uma queima
limpa, com baixa emissdo de poluentes e prolonga a vida dtil do
equipamento. Além disso, o Gds LP tem preco mais competitivo que
a Energia Elétrica e o Gds Natural nos setores comercial e residencial.

Para mais informagdes acesse:
http://www.gaslp.com.br/industria/oportunidades.php
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Como eu posso usar
o Ciclo de Vida
para melhorar o
meu negocio?

Utilizar o conceito de Ciclo de Vida é acolher a idéia de que as vendas
do seu produto passam por estagios distintos, cada um deles com
desafios, oportunidades e problemas diferentes. Os produtos necessi-
tam de distintas estratégias de producdo, financeira e marketing, de
acordo com cada estagio do seu Ciclo de Vida. No caso do Gas LP, em
fase de maturidade, o recomendado é expandir o nmero de pessoas
que utiliza o produto de duas maneiras:

- Convertendo nao-usuarios, ou seja, estimulando ndo usuarios
a utilizar o Gas LP;

- Entrando em novos segmentos de mercado, ou seja, sugerindo novas
aplicacdes do Gas LP ainda ndao amplamente utilizadas (por exemplo,
as churrasqueiras a gas, aquecedores de agua para banho etc.).

= Vocé sabia que o Gas LP
é um otimo substituto
da energia elétrica?

Apesar de ainda pouco utilizado no Brasil pelas inddstrias,
0 Gds LP é um excelente e adequado substituto da

Energia Elétrica para a geragdo de calor, frio ou vapor.

0 aumento das tarifas de Energia Elétrica fomentou

a competitividade do Gds LP para essas finalidades.

Para saber mais acesse:
http://www.gaslp.com.br/industria/eletrotermia.php
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0 Gas LP e
competitivo?

Hoje, o Gas LP é altamente competitivo com relagcdo a outros energé-
ticos em diferentes nichos de mercado. Apesar de nenhum produto ter
absoluta supremacia sobre os outros, dentro dos segmentos comerciais
e industriais de pequeno e médio porte, o Gas LP é um forte compe-
tidor frente ao Gas Natural. Sdo muitas as razoes. O Gas LP pode ser
armazenado e transportado com extrema facilidade, sem necessidade
de gasodutos. E por isso que o energético chega a lugares em que
outros nao chegam, de forma confiavel. 0 Gas LP também nao possui
prazo de validade e, gracas ao trabalho extraordinario de quase 37.000
revendedores* em todo o Brasil, esta presente em mais de 53,4 milhoes
de lares. Outra caracteristica fundamental é que o Gas LP chega onde
outros competidores nunca irdo chegar, fazendo com que sua competi-
tividade seja imbativel em areas remotas. No uso doméstico, nao temos
no Brasil nenhum mercado maduro de Gas Natural onde este seja mais
barato que o Gas LP.

* Registrados na ANP - agosto/09.




Por que a parceria
entre os Distribuidores
e os Revendedores

é importante?

Desenvolver e manter intercdmbios bem sucedidos entre a Revenda e
o Distribuidor é essencial para o sucesso do negdcio. Quanto mais du-
radoura for a relagdo, mais vantagens existirdao para ambas as partes.
Existe uma via de mao dupla nesse relacionamento. Por um lado, o Re-
vendedor precisa da Distribuidora e da marca que ele ajuda a construir
e, por outro lado, a Distribuidora precisa da ajuda do Revendedor para
propagar a sua proposta de valor, sua garantia de qualidade, atendi-
mento e servico. Essa relacdo de dependéncia mdtua faz com que o
consumidor final tenha mais confianca na sua empresa e, consequen-
temente, no produto especifico que ira adquirir. No fim das contas, as
Distribuidoras acabam aprendendo muito com a Rede Revendedora,
afinal, sdo eles que trabalham com o produto final no seu dia-a-dia e
podem sinalizar aspectos importantes. Dessa forma, o sistema passa a
funcionar ndo s6 como uma rede de distribuicdo de Gas LP, mas tam-
bém como uma rede de aprendizado mdtua e continua.

Como demonstrar a
vantagem comercial do
Gas LP para o negocio
do meu cliente?

0s mercados comercial e industrial exigem complexas relagdes profissionais
e profundo entendimento do negdcio escolhido. Dentro desse mercado, o
Gas LP é mais do que uma simples conveniéncia, ele € uma parte impor-
tante do custo do negécio de seus clientes. O quanto vocé entende sobre
0 negocio de seus clientes? Responder essa pergunta é ampliar a possibi-
lidade de cativar o seu consumidor, levando até ele vantagens que s6 um
profissional extremamente capacitado seria capaz de oferecer. Uma maneira
eficiente de demonstrar a vantagem comercial do Gas LP é preparando uma
planilha de custos, comparando o valor do investimento nesse energético
com alternativas menos eficientes. Saber o quanto pesa a utilizacao do Gas
LP no custo do frango vendido na porta da padaria, comparado ao custo da
eletricidade, certamente ira atrair novos consumidores e fidelizar aqueles
que ainda tém ddvidas. Novamente a sua Distribuidora é a parceira ideal
nesse processo, pois ela lhe fornece dados fundamentais sobre o mercado,
ajudando a criar solugdes para o negdcio de seus clientes.

Voceé sabia que um banho a
Gas LP é quase 50% mais barato
que um a Energia Elétrica?

Em instalacées pontuais, como o aquecimento da dgua do
banho, os aquecedores compactos de Gds LP sdo os substitutos
adequados aos chuveiros elétricos; equipamentos baratos,

mas que geram contas de Energia Elétrica elevadas.

Em comparagdo feita entre residéncias de classe média
com 5 habitantes, o custo do aquecimento de dgua por
Energia Elétrica é 1,9 vezes maior do que por Gds LP.

Saiba mais detalhes sobre a pesquisa em:
http://www.gaslp.com.br/residencial/aquecimento_agua.php
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Como reter
colaboradores
competentes e
talentosos?

0 sucesso de uma empresa esta ligado diretamente a competéncia e
ao talento de seus funcionarios, por isso, a retencao de colaboradores
com esse perfil € uma arma poderosa para o Revendedor. Como vencer
nesse mercado de Gas LP, que lida diariamente com a intimidade de
seus clientes, se substituimos o quadro de funcionarios a cada trés
meses? E preciso lembrar que relacdes de longo prazo com os clientes
passam por relagdes de longo prazo com seus colaboradores. Reter
profissionais competentes exige elementos como: um bom processo
de recrutamento e uma avaliacdo precisa e profunda das pessoas que
mostram potencial no dia-a-dia. Investir no desenvolvimento e trei-
namento dos colaboradores é fundamental para a sustentacao de seu
negocio. O Revendedor deve transmitir mensagens claras sobre ética e
atendimento ao cliente; deve apresentar metas claras de desempenho
e exibir transparéncia na cobranca de resultados de seus funcionarios.
Para que a sua relacdao com seus colaboradores seja clara, eficiente e,
principalmente, duradoura, vocé deve incentiva-los a fazer parte da
missao de sua Revenda, ouvindo suas sugestdes e valorizando as con-
quistas de cada um deles. Uma equipe bem treinada possibilita que o
Revendedor atue mais fortemente como empresario, dando mais aten-
cdo a estratégia e ao crescimento do seu negdcio, e perdendo menos
tempo resolvendo problemas.
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0 meu negocio se
resume a venda
de Gas LP?

De maneira nenhuma. O produto principal ou a base do seu negécio é o
comércio de Gas LP, mas essa é apenas uma das facetas da Rede Reven-
dedora. Somados a isso estdo os servicos agregados que o Revendedor
oferece aos consumidores, como a entrega dos produtos e a assisténcia
técnica. Existem, ainda, outros beneficios concedidos pelo Revendedor,
como o atendimento de qualidade, rapidez e seguranca, que tém como
objetivo trazer a maior satisfacao das necessidades de seus clientes. Sen-
do assim, quanto melhor o nivel do servico agregado e dos beneficios
oferecidos, maiores as chances de fidelizacdo. E um erro pensar no seu
neg6cio apenas como venda de gas, pois um servico agregado eficiente
impacta os consumidores de forma muito positiva e reflete diretamente

nas suas compras.
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Cuidar da minha imagem
e da imagem da minha
equipe é indispensavel?

No mundo dos negdcios a maneira como a sua equipe de trabalho se
apresenta, sua aparéncia e seu comportamento sdo fatores conside-
rados na avaliacdo de sua empresa pelos consumidores. E necessario
que a sua Revenda e os seus funcionarios tenham sempre uma apa-
réncia profissional, condizente com aquela esperada pelos clientes e
com a marca escolhida. Se a sua Revenda apresenta uma equipe mal-
humorada, uniformes amarrotados e caminhdes sujos, a probabilidade
de ndo ser levado a sério e perder clientes é muito grande. Uma boa
idéia é lembrar sempre de manter a boa aparéncia e o local de tra-
balho com apresentacdo profissional, pois esses cuidados transmitem
legitimidade a sua Revenda aos olhos do seu plblico-alvo e ajudam a
construir uma marca sélida no mercado.

Vocé sabia que o Gas LP
é o parceiro ideal de quem
exige qualidade?

0 Gds LP permite o aquecimento homogéneo de equipamentos de
toda natureza, a modulacdo da chama, a concentragdo, controle e
estabilidade da temperatura para aplicacoes em diversas inddstrias,
entre centenas de outras tantas aplicagoes. Além disso, por sua
pureza e auséncia de enxdfre, o Gds LP é considerado um energético
nobre, podendo ser utilizado na inddstria quimica, farmacéutica e
de cosméticos, onde a demanda por qualidade é altissima.

Para mais informagdes acesse:
http://www.gaslp.com.br/industria/interna_industria.php

Afinal, o que é e para
que serve o Marketing?

Marketing é o desenvolvimento de idéias e de acbes com o objetivo
de gerar vendas sempre equilibradas e planejadas com lucro. Isso vai
além de preco, faixas, cartazes, imads de geladeiras ou calendarios
distribuidos no final de cada ano. O marketing esta relacionado com
a qualidade do seu produto, com o atendimento ao consumidor, com
sua capacidade de entregas, enfim, com a consisténcia do servico ofe-
recido no mercado. Sua Revenda ndo pode dar certo simplesmente por
sorte. Vocé precisa estabelecer um padrao sélido, que reproduza todos
os dias sua formula de sucesso, em todos os procedimentos adotados
pela sua equipe. Seus colaboradores devem ser cobrados, ndo somente
sobre o faturamento do dia, mas sobre indices de velocidade, rentabi-
lidade, apresentacao e satisfacao do cliente, entre outros indices. Para
isso, vocé conta com a ajuda de uma parceira comercial: sua Distri-
buidora, que ira lhe oferecer muito mais do que o produto e a marca.
A Distribuidora lhe concedera valores e modelos de gestdo e cabera
a vocé aplica-los na sua rotina empresarial. Como vocé monitora seu
negdcio? Somente volume e preco? Amplie seus indicadores de desem-
penho para ampliar seu sucesso e perenidade.
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Como superar a
proposta de valor do
Revendedor
clandestino?

A pirataria e a informalidade sdo ameacas que atingem varios setores
produtivos e o mercado de Gas LP ndo escapa dessa realidade. A luta
contra a revenda ilegal do energético é uma tarefa ardua, que depende
da colaboragao de Revendedores, Distribuidoras, sindicatos e, principal-
mente, do poder plblico. Mas ndo basta cobrar resultados das forcas po-
liciais e 6rgaos reguladores. O Revendedor deve se perguntar quais sdo as
vantagens oferecidas pelo clandestino aos consumidores. Por que alguém
escolheria um servico ilegal e sem garantias de seguranca? De forma ge-
ral, o revendedor clandestino é rapido, e acaba consequindo a preferén-
cia por estar muito perto do seu cliente final e por oferecer condigdes de
pagamento facilitadas. O Revendedor Autorizado deve encarar esse fato
como um desafio, incentivando-o a levar o seu produto até onde os seus
clientes necessitem, garantindo igualar e superar as ofertas apresentadas
pelo revendedor ilegal. Vale também lembrar ao consumidor que, sem
licenca para vender o produto, o revendedor clandestino nao pode se
responsabilizar por qualquer problema que ele possa apresentar, além de
representar um risco para toda a vizinhanca, ndo cumprindo as normas
de seguranca de armazenamento e prevencao de incéndio.

Botijao é tao seguro
que pode ser

usado ao lado de
um fogao aceso.
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E correta a visdo de que
0 Gas LP é um produto
caro e que necessita de
subsidios fortes?

Nao, esse é um dos diversos mitos que envolvem o mercado de Gas LP.
E inegavel que na fase de implementacdo do energético nos mercados
latino-americanos os subsidios tiveram um papel importante, apresen-
tando a conveniéncia do Gas LP de forma competitiva contra combusti-
veis solidos como a lenha, o carvado e outros ainda mais perigosos, como
0 querosene, para a coccao de alimentos. No entanto, desde 2002, o
Gas LP ndo goza de qualquer subsidio ou subvencdo no pais. Na atual
conjuntura, o Brasil produz internamente a maior parte do volume do
produto que consome, estando, portanto, muito pouco exposto a uma
escassez no mercado internacional. Por conta dessa significativa redu-
¢do do volume de Gas LP importado, aquele que ja foi considerado um
combustivel que onerava as contas externas do pais esta caminhando
para atender totalmente ao consumo local, com possibilidade de ser
aplicado em diversos setores como comércio e indlstria, agricultura,
avicultura e transportes ou de ser exportado para outros paises.




Como ser bem
sucedido no setor
de varejo?

Varejo é o termo usado para designar os setores do comércio que ven-
dem e prestam servicos diretamente para os consumidores finais, para
uso pessoal e ndo comercial. O setor de varejo contempla um dos tra-
balhos de maior utilidade piblica que podemos encontrar. E nele que
as pessoas buscam encontrar solucdes para suas necessidades, desde as
mais basicas, até as mais complexas. Muitas vezes, o proprio varejista
ndo consegue calcular a importancia e a complexidade do seu negdcio.
Ele deve se perguntar: qual € o meu papel dentro da empresa? A res-
posta é simples: o dono é a alma da loja; é ele que possui os recursos
e que cria as estratégias que podem levar ao sucesso. 0 segredo esta
na capacidade de ter permanentemente uma estrutura operacional en-
xuta e eficiente, com foco no seu consumidor. O cliente vai a um ponto
de venda que lhe ofereca os melhores servigos (ambiente, exposicdo,
orientacao, facilidades etc.) e que conheca seus desejos e preferén-
cias. A competicdo é acirrada e o Revendedor desempenha um papel
fundamental no atendimento da clientela, criando relacionamentos que
podem se estender por muitos anos. Atualizar-se diariamente é uma
importante estratégia de neg6cios no setor de varejo, uma vez que os
clientes estdo cada vez mais informados, atentos e exigentes.

Vocé sabia que o Gas LP é muito
mais barato para se operar?

0 Gds LP ndo demanda mdo de obra para operar sua infraestrutura
como outros combustiveis. A lenha e o carvdo mineral exigem

uma equipe para a estocagem e manuseio; o dleo combustivel,
por ser muito denso, demanda mais energia para chegar

até os queimadores e o diesel exige constante limpeza de
equipamentos e instalacoes, por seu alto teor de poluentes.

Para mais informagdes acesse:
http://www.gaslp.com.br/industria/vantagens.php
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0 que eu preciso
saber sobre o varejo
porta a porta?

0 varejo porta a porta é uma forma diferenciada de abordar e conquis-
tar o seu cliente. Também conhecido como sistema de vendas diretas,
é uma ferramenta de marketing baseada no contato pessoal entre ven-
dedores e compradores, proporcionando ao consumidor um atendimen-
to customizado. O Revendedor de Gas LP atuando nesse setor precisa
de muito talento e destreza, combinados com estratégias de marke-
ting eficientes, equipe profissionalizada, exceléncia no atendimento e
visao de futuro.




Qual a vantagem do
varejo porta a porta?

0 atendimento personalizado do varejo porta a porta possibilita ao
Revendedor de Gas LP a construcdo de um relacionamento sélido entre
a sua empresa e o seu cliente. Sabe-se que relacdes de confianca estao
entre as mais sélidas vantagens competitivas no mercado, portanto,
essa é uma otima estratégia para conquistar um maior ndmero de com-
pradores do energético. O varejo porta a porta permite identificar o
cliente como individuo, tornando possivel a personalizacao da oferta.
Em outras palavras, o método cria um processo de vendas especifico
para cada cliente. Além disso, com ele é possivel construir uma rela-
cao de continuidade, o que possibilita ndo somente a conquista, mas
também a tao importante e necessaria fidelizacao do cliente. Existem,
portanto, vantagens tanto para o Revendedor, que com as vendas di-
retas alcancam mais localidades e um nimero maior de consumidores
potenciais, quanto para os consumidores, que ganham em conforto e
comodidade.

Posso considerar minha
Revenda uma franquia?

Ndo. 0 negodcio de Revenda ndo é uma franquia, que possui uma re-
gulamentagdo propria e especifica. A regulamentacdo de uma franquia
ndo se aplica ao caso da Revenda de Gas LP, que pressupde uma auto-
rizacao da ANP, conforme previsto na Portaria 297/03.

Isso ndo afasta a intensa relacdo existente entre a Distribuidora e o Reven-
dedor, onde este, com a autorizacdo da Distribuidora, passa a utilizar-se e
divulgar uma marca ja sedimentada e de varios anos de uso. A Revenda é
uma parceira da Distribuidora e, ndo por acaso, recebe orientacdo quanto ao
negécio e treinamento comercial e administrativo. Dessa forma, os servigos
prestados pela Revenda passam a ter uma identificacdo com a Distribuidora.

Por que nao é vantajoso
ter uma Revenda
Multibandeira?

0 Gas LP tem caracteristicas de produto muito semelhantes entre to-
dos os fornecedores. Desta forma, para que o Revendedor se destaque,
ele precisa oferecer ndo s6 um produto de 6tima qualidade, mas aquele
que tenha componentes adicionais que o tornem realmente Gnico. Es-
tes “acessorios” sao: nivel de precos e servicos, formas de distribuicao,
garantias, relacionamento, rapidez de entrega e de comunicacdo.

Com os consumidores cada vez mais exigentes, a facil identificacao de
uma marca conhecida representa diferencial na competicdo com seus
concorrentes. Boa organizacdo, limpeza, facilidade de comunicagdo sao
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alguns dos itens mais valorizados na relacao de fidelidade com uma (ni-
ca Distribuidora. A padronizacao visual é fundamental para a conquista
dos consumidores, pois transmite sequranca e confiabilidade.

Numa Revenda Monomarca todo o pessoal envolvido, seus uniformes,
equipamentos, veiculos e material de comunicagao fazem parte do pro-
cesso de fixacdo da marca. As Distribuidoras desenvolvem programas
de comunicacdo e informagdes para que o conhecimento da marca pelo
cliente va além daquele percebido na prestacdo do servico. Além disso,
existe toda a parte de investimento em recipiente, desenvolvimento de
equipes e ferramental para os Revendedores. Sendo assim, o Revendedor
deve se apoiar nas vantagens oferecidas no vinculo de exclusividade da
marca e na proposta de valor com a qual mais se identifica e se tornar
um parceiro préspero em uma relagao de longo prazo.

Como me tornar um
Revendedor de Gas LP?

A atividade de Revenda de Gas LP somente poderd ser exercida me-
diante autorizacdo da ANP (Agéncia Nacional de Petroleo, Gas Natural
e Biocombustiveis).*

Para ser um Revendedor de Gas LP é fundamental observar com aten-
cdo as diversas normas e obriga¢des do setor, dando énfase na arma-
zenagem, areas de ventilacdo, afastamentos e equipamento de com-
bate a incéndio. Além disso, é essencial lembrar que o Distribuidor
é, em primeiro lugar, um parceiro comercial, cujo maior interesse é
ajuda-lo no processo de regularizacdao da sua Revenda. O Revendedor
deve procurar o seu parceiro comercial e nele encontrara equipes es-
pecializadas para auxilia-lo no que for necessario.

Encontre o ser parceiro comercial em:
http://www.sindigas.com.br/sindigas/relacao_associadas.asp

* Todas as Normas e Portarias referentes ao setor podem ser consultadas no site da ANP -
http://www.anp.gov.br/petro/revenda_glp.asp
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Autorizacao da ANP

- Requerimento para o exercicio da atividade de
Revenda de Gas LP*.

- Ficha Cadastral*.

- CNPJ, Contrato Social, Inscricao Estadual e Alvara
de Licenga de Funcionamento (todos contemplando
a atividade de Revenda de Gas LP);

- Comprovantes do Estabelecimento (agua, luz ou
telefone);

- Identidade e CPF do Proprietario;

- Registro do Imoével. Em caso de imével alugado,
contrato de locacao;

- Licenca do Corpo de Bombeiros;
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*disponivel no site da ANP

Quais os cuidados
que o Revendedor
deve ter com o Gas LP?

0 Gas LP é um produto seguro, desde que manuseado de acordo com re-
gras simples de sequranca. Em condic6es normais de uso, recipientes de
Gas LP sao seguros, por isso, é de extrema importancia que o consumi-
dor final seja informado corretamente sobre suas normas de seguranca.
Os botijoes devem ser armazenados em ambientes abertos ou adequa-
damente ventilados e empilhados de acordo com as normas da ABNT
(ver quadros). Cilindros e botijoes de até 45 kg devem ser armazenados
sempre na posicao vertical e recipientes com massa liquida superior a
13 kg ndo podem ser empilhados. Ao manusear um recipiente e houver
suspeita de vazamento de gas, ndo acender luzes, equipamentos elétri-
cos ou riscar fosforos. O procedimento correto é ventilar o ambiente de
forma natural e chamar a assisténcia técnica ou o Corpo de Bombeiros.
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Classificacao das areas de armazenamento Empilhamento de recipientes transportaveis de Gas LP

Capacidade de Capacidade de armazenamento Massa liquida dos is ; Recipientes vazios ou
armagenamento kg (equivalente em botijées recipientes Recipientes cheios parcialmente utilizados
de Gas LP cheios com 13 kg de Gas LP)*
Inferior a 5 kg Altura max. da pilha = 1,5 m Altura max. da pilha=1,5m
I Até 520 Até 40 :
Igual ou superior a 5 kg a4 - & o 8-a
I Até 1.560 Até 120 até inferior a 13 kg Até cinco recipientes Até cinco recipientes
111 Até 6.240 Até 480 Igual a 13 kg Até quatro recipientes Até cinco recipientes
v Até 12.480 Até 960
v Até 24.960 Até 1.920
VI Até 49.920 Até 3.840
VII Até 99.840 Até 7.680
@
\ Especial Mais de 99.840 Mais de 7.680 O que o re laC'l onamento

* Apenas para referéncia. A capacidade de armazenamento deve sempre ser medida em
quilogramas de Gas LP.

** Para mais informagdes, consulte a Norma NBR 15514 da ABNT.

com o cliente final
representa para o meu
negocio?

Recuo de locais de
reunido de piblico

Exemplo de instalacao
Revendedor Classe III Teatro

Extintor de Incéndio

0 mercado de Gas LP é um dos poucos em que o vendedor tem a
oportunidade de entrar na casa do cliente, observar sua relagao com
o produto, seus habitos e seus costumes. Mais do que isso, o vende-
dor tem a possibilidade de interferir na maneira como o cliente vé o
produto, valorizando-o diante do principal interessado: o consumidor
final. Essa utilizacdo positiva da intimidade com o cliente pode ser
explorada e potencializada através do que se conhece como marketing
de relacionamento. O marketing de relacionamento tem como objeti-
vo fidelizar os clientes através de a¢des que estimulam a confianca,
a credibilidade e a sensacdo de seguranca transmitida pela empresa.
Ele intensifica o vinculo entre o Revendedor e seus clientes, cria uma
via de mao dupla, gera comunicacdo entre as partes. Valoriza o con-
sumidor, transformando-o em agente da relacdo: o consumidor fala
com a empresa, a empresa escuta e responde.

N N
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0 Revendedor pode aproveitar a oportunidade de estar dentro da casa N\
do cliente para fazer um reconhecimento visual no momento da ins- )
talacdo do energético, identificando falhas ou possiveis sugestdes de E um grupo .de va}n’éveis utilizado p.elas empresas,
melhorias para o bem estar daquela familia. Surpreender, oferecendo ql{e influenciam diretamente a maneira com que os
mais do que o esperado pode ser a chave para conquistar definitiva- clientes respondem no mercado.
mente o consumidor. Para isso, é essencial ter funcionarios motivados Produto - E o produto ou servico em si. Atualmente,
e capacitados a atender esses consumidores adequadamente. com o mercado cada vez mais exigente, nao basta ofe-
recer apenas um produto ou um servico, é preciso ofe-
recer aos consumidores “o” produto ou “0” servico, com
N Vocé sabia que a galinha qualidade excepcional e §e.:m problemas de assisténm:a,
cresce mais com Gas LP? s quahda(?e ou seguranca. E’1rT1portante lembrzf\r quei hO_](.E,
Estudos feitos pela Embrapa mostram que aves provenientes d PUFTEREY somentf: o basico LRI Seu. cliente & .mm_
de ambientes aquecidos com o Gds LP ganham = to pouco, o correto é ter produtos e servicos superiores
mais massa rapidamente, reduzindo o periodo de produgdo. I.||_.I e (nicos.
Para mais informagdes acesse: X
http://www.gaslp.com.br/agronegocios/oportunidades_avicultura.php n<: Preco — Trata-se de ter as,condigc")es comerciais justas
= por aquilo que se vende. E saber qual o custo do seu
= negdcio e qual a remuneragdo correta por um produto e
o servico de 6tima qualidade, origem, rapidez de entrega e
Como conseguir a resposta e
o c . - . . .
o o = Praca - E a area de atuacao do seu negdcio, como sera
que dESE]O dO meu Chente 8 sua distribuicdo fisica, transporte, cobertura e atendi-
e atingir meus objetivos |
g J cg’ Promocgao — Diz respeito a como sera feita a promocao
no mercadO? o de seus produtos e servigos para seus clientes. Contem-
3 pla as estratégias de comunicacdo que serdo colocadas
em pratica, para levar as vantagens de sua proposta até
Atingir os seus objetivos com eficacia ndo é uma tarefa simples, princi- 0s seus consumidores.
palmente nos dias atuais, em que o mercado oferece uma ampla varie- Pessoas — S30 as pecas fundamentais para o sucesso de
dade de negdcios e servigos aos consumidores. E preciso atuar de forma seu negocio. E através de uma equipe bem treinada e
diferenciada, com inteligéncia e planejamento. Uma forma eficiente de motivada que as informagdes do mercado serao transmi-
produzir a resposta que vocé deseja para a sua Revenda é utilizando tidas aos clientes. Deve-se almejar uma 6tima gestdo de
o conceito de Composto de Marketing e os seus 7 P's: Produto, Preco, pessoal dentro do seu negdcio, ja que é através dela que
Praca, Promocao, Pessoas, Processos e Percepcdo da Evidéncia Fisica. Os vocé conhecera os habitos e desejos dos consumidores.
quatro primeiros P’s sdo comuns ao marketing de produtos, enquanto os
altimos 3 P’s sao especificos para o marketing de servicos. J
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(Continuac¢do do quadro)

Processos - F, basicamente, saber como atuar no seu
negocio. A observagdo, confirmagdo, padronizacao e
correcao dos diversos processos existentes sao pon-
tos-chave na gestdo moderna para a obtencdo dos
resultados desejados. Atualmente, a parceria com as
Distribuidoras permite aos Revendedores o acesso as
mais modernas formas de gestao.

Percepcao da Evidéncia Fisica — Representa todo o
conjunto de atributos fisicos que sdo disponibiliza-
dos de forma a impactar positivamente na percepcao
dos clientes, desde as instalacoes da Revenda, até a
apresentacdo de caminhdes bem cuidados e equipe ri-
gorosamente asseada e solicita. A aplicacdo de uma
identidade visual compativel com o servico oferecido
também é essencial para obter uma percepcao positiva
dos consumidores.
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Vocé sabia que o Gas LP
é adequado para sistemas
de cogeracao?

Existem solucbes baratas de instalagdes de cogeragdo,

bastante comuns no mercado europeu e americano,

que podem ser utilizadas em estabelecimentos comerciais e
residéncias. Sdo as microturbinas de cogeracdo que permitem que
o0 Gds LP possa ser utilizado de forma extremamente competitiva
para projetos de cogeragdo de pequeno e médio porte.

Para mais informagdes acesse:
http://www.gaslp.com.br/industria/oportunidades.php
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Vale a pena ser
empresario de Gas LP?

Essa pergunta ja passou pela cabeca de muitas pessoas que sonham em
passar da posicao de empregado para a de patrao. Mas abrir uma em-
presa ndo é s6 providenciar a papelada, contratar pessoal e contabilizar
os lucros. Ser empresario &, antes de tudo, saber planejar cada etapa
do seu investimento e estar consciente de que existem riscos para o
sucesso do seu negodcio. Um bom ponto de partida é criar um projeto
que envolva a elaboracdo de um plano de negdcios, garantindo que
todas as areas foram devidamente analisadas. A partir dai, o empresario
de Gas LP deve estar preparado para enfrentar desafios, aproveitar as
oportunidades do setor e tomar decisdes corretas que o levem a definir
os objetivos de sua empresa.

Para que o seu negdcio de Gas LP seja um sucesso sao necessarios so-
nho, determinacdo e muito conhecimento. Estar sempre antenado sobre
as novidades do mercado é essencial num mundo que se renova cada
vez mais rapido. Lembre-se: o sucesso da sua empresa é diretamente
influenciado pelas suas escolhas, a¢des e decisdes. As oportunidades
estdo disponiveis, cabe a vocé determinar os seus passos e tracar o seu
préprio caminho no mercado, podendo contar sempre com o auxilio da
Rede Distribuidora. Levando em consideracdo tudo o que vocé observou
e aprendeu com essa cartilha, é possivel afirmar, sem sombra de davida,
que ser empresario de Gas LP vale muito a pena!
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Confira os termos empresariais que todo Revendedor de Gas LP
deve saber.

Canal de Distribuicdo - Trata-se de uma rede de organiza¢des interdependentes que
tém como principal objetivo tornar um produto ou servico disponivel para o consumo. A
distribuicdo é responsavel pela administragao dos materiais desde a saida do produto da
linha de producdo até a sua entrega no destino final.

CAPEX ou Capital Expenditure - Em portugués: Gastos em Capital. Capital utilizado
para adquirir ou melhorar os bens fisicos de uma empresa, como equipamentos e
imoveis.

Capital de Giro - E o conjunto de valores necessarios para que a empresa faca seus ne-

gocios acontecerem. Seu objetivo é suprir a empresa de recursos financeiros necessarios
para a realizagdo de suas operagdes, ou seja, comprar e vender seus produtos.

Fluxo de Caixa - Em inglés: Cash Flow. Representa o saldo entre as entradas e saidas
de capital de uma empresa durante um determinado periodo de tempo.

Gestdo de Receitas - Também conhecido por Revenue Management (RM). E o concei-
to de se vender o produto certo, na hora certa e pelo preco certo. Técnica de precifica-
¢do que consiste em aplicar tarifas especificas para cada grupo potencial de clientes.

LAJIDA ou Lucro antes dos Juros, Impostos, Depreciacao e Amortizacao - Em
inglés: EBITDA ou Earnings before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization.
Indica a capacidade de geracao de caixa de uma empresa.

Logistica - E a area responsavel por prover recursos, equipamentos e informages
para a execucdo de todas as atividades de uma empresa. Entre as suas atividades
estdo o transporte, movimentacdo de materiais, armazenagem, processamento de pe-
didos e gerenciamento de informacdes.

Lucro - E o retorno positivo de um investimento feito por um individuo ou uma em-
presa. O Lucro pode ser Bruto (diferencga positiva de receitas menos custo), Operacio-
nal (diferenca positiva do lucro bruto e das despesas operacionais) ou Lucro Liquido
(diferenca positiva do lucro bruto menos o lucro operacional e o nao operacional).

Lucratividade Liquida - Indicador de comparacdo entre as empresas. E igual ao Lucro
Liquido dividido pela Receita Bruta.
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Margem Bruta - Mede a rentabilidade das vendas, logo apds as deducdes de vendas e
do custo dos produtos vendidos. Este indicador fornece assim a indicacao mais direta
de quanto a empresa ganhara como resultado imediato da sua atividade.

Margem Liquida - Diferenca entre o preco do produto e todos os custos e despesas
envolvidos na fabricacdo. Indicador que expressa a relacao entre o lucro liquido da
empresa e a sua receita liquida de vendas.

Margem de Contribuicdo - E o valor que sobra das vendas, menos o custo direto
variavel e as despesas variaveis. Esse valor ira garantir a cobertura do custo fixo e do
lucro, apos a empresa ter atingido o seu PEO ou Ponto de Equilibrio Operacional.

PEO ou Ponto de Equilibrio Operacional - Também conhecido por Break Even Point.
E o ponto de equilibrio entre receita e despesa ou, em outras palavras, & o valor da
receita bruta que extingue os custos fixos e variaveis da empresa.

Rentabilidade - E o retorno sobre o patriménio. Indica o percentual de remuneragao
do capital investido. Calcula-se dividindo o Lucro Liquido pelo Patriménio Liquido da
empresa.

ROA ou Return on Assets - Em portugués: Rentabilidade sobre Ativos. Funciona de
forma semelhante ao ROI, porém com relacdo ao Ativo Total. E o coeficiente entre
lucro liquido e o ativo total.

ROE ou Return on Equity - Em portugués: Retorno sobre o Patriméonio Liquido. Mede a
capacidade da empresa de remunerar o capital empregado pelos acionistas. Para calcula-
lo, basta dividir o lucro liquido da empresa pelo seu patrimonio liquido.

ROI ou Return on Investments - Em portugués: Rentabilidade sobre Investimentos.
Representa o lucro sobre os investimentos. E igual ao Lucro Liquido dividido pelo
Capital Investido.

VEA ou Valor Economico Agregado - Em inglés: EVA ou Economic Value Added. In-
dicador que mede a real lucratividade de uma empresa, ou seja, o lucro operacional
liquido apos os impostos menos o custo do capital.
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ANOTACOES

Sindigas
http://www.sindigas.com.br

Gas LP - Energia para todo o mundo
http://www.gaslp.com.br

SEBRAE - Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
http://www.sebrae.com.br

Ferramenta para comparar os energéticos
http://www.gaslp.com.br/compare/Compare.php

Empresas Associadas ao Sindigas:

Amazongas Distr. De Gas Liquef. De Petréleo Ltda.
http://www.amazongas.com.br

Cia Ultragaz S.A.
http://www.ultragaz.com.br

Liquigas Distribuidora S.A.
http://www.liquigas.com.br

Nacional Gas Butano Ltda.
http://www.edsonqueiroz.com.br

Repsol Gas Brasil S.A .
http://www.repsol.com

SHV Gas Brasil
http://www.supergasbras.com.br
http://www.minasgas.com.br

Sociedade Fogas Ltda.
http://www.fogas.com.br
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ANOTACOES
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