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Resumo

Por se tratar de um setor maduro da economia e com capilaridade nacional
no Brasil, 0 mercado de GLP apresenta taxas de crescimento praticamente
estaciondrias ao longo dos Ultimos anos. Portanto, uma das formas das
Companhias Distribuidoras angariarem ganho significativo de market share
é através da otimizagdo da capacidade instalada em seus parques
Revendedores, uma vez que & comum encontrar, dentro do mercado,
Revendas atuando em volumes substancialmente inferiores a sua
capacidade de armazenagem. Assim, o aumento da performance dos

Revendedores vinculados & um driver real de ganho de espago no mercado

para os agentes na base da cadeia de valor.
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Este artigo mostra como a aplicagdo de alavancas de valor substanciais ds
Revendas, oriundas de sua digitalizagdo, eleva sua performance, fazendo
com que elas atinjam crescimento substancialmente superior ao mercado
em suas regidbes de atuacdo. Consequentemente, as Companhias
Distribuidoras ds quais estas revendas sdo vinculadas absorvem este mesmo
ganho de market share, impactando diretamente seus resultados
econdmicos através do aumento de receita e dos ganhos de eficiéncia

oriundos da maior escala.

Abstract

Since the LPG industry has reached its maturity levels within the past decades,
its growth figures present a stationary state. Therefore, one of the means for
Distribution Companies to acquire greater market share is via the
performance enhancement of its installed reselling capacity, given that it is
not uncommon to see underutilized capacity on retailers. So, the performance
increase on reselling agents is a real driver for Distribution Companies to gain

market share.

This article shows how the digitalization of LPG retailers and its embedded
value levers elevate their business performance, reaching growth levels
substantially superior to the market in their regions. Consequently, the
Distribution Companies that supply LPG to such resellers absorb market share
gain, directly impacting the top line of their P&Ls via growth, and their P&L

bottom lines via the resulting scale gains.



A £ oo

Introdugéo

A digitalizagdo dos negdcios, em todos os setores da economia e em todo o
planeta, passa por um processo de aceleragdo. Alavancadas pelo rapido
desenvolvimento de tecnologias modernas, tais quais computagcdo em
nuvem, inteligéncia artificial e Internet das Coisas (loT), por exemplo, e pelo
recente contexto econémico-social imposto pela pandemia da Covid-19 nos
dltimos anos, empresas de diferentes portes e segmentos buscam melhorar
sua performance, controle e, consequentemente, resultados, através da
automagdo de seus processos, seja ao realizar suas operagdes internas, seja
ao enderecar seus mercados-alvo. Como resultado principal, a aplicagdo
destas tecnologias facilita a comunicagdo entre os agentes econdmicos,
deixando-os mais eficientes na tomada de decisdes e agdes, o que, no limite,
culmina na possibilidade de acessar, em larga escalag, informagdes antes
inacessiveis, traduzindo-se em conhecimento relevante e criando um

diferencial competitivo poderoso dentro de seus mercados.

Recentemente, estas mesmas tecnologias modernas permitiram que
corporagdes ndo olhassem para digitalizagdo apenas sob 6tica interna, mas
também de toda a cadeia de valor na qual estdo inseridas, garantindo
estreitamento do relacionamento com clientes, fortalecendo relagdes de
longo prazo, e elevando os niveis de servico aos consumidores. Como
exemplo, TAKAHASHI, et al (2019) apresenta a aplicagéo destes conceitos ao
mercado de GLP brasileiro, demonstrando como a digitalizagdo do centro da
cadeia de valor (neste caso, os Revendedores) cria uma plataforma
tecnolégica capaz de viabilizar inUmeras alavancas de valor aos demais

agentes, seja fortalecendo o P&L das companhias distribuidoras, seja
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atendendo de forma mais assertiva aos consumidores, tanto no curto quanto

longo prazo.

Ao readlizar o processo de digitalizacdo de seu parque revendedor, as
Companhias Distribuidoras de GLP acessam, de imediato, o beneficio do
aumento de performance de seus clientes. Aqui, se aplica a maxima “O
sucesso do seu cliente & o seu sucesso!” , conceito néo necessariamente
moderno, mas amplamente difundido e catalisado pela aplicagcdo de
tecnologias contempordneas. De forma direta, cada botijédo adicional que
uma Revenda vende ao consumidor representa uma venda a mais pela
Companhia Distribuidora, que ird repor o estoque de seu cliente. Assim,
maximizar a utilizagdo da capacidade de armazenagem dos Revendedores
(ou seu giro do estoque) tem relagdo direta com o aumento da Receita Bruta
das companhias, o que, em um mercado estaciondrio como o do GLP, resulta
no ganho de market-share local. Em escala nacional, tal pratica garante as
companhias o acesso a fatias de mercado para as quais elas ja tém

capacidade instalada, mas ndo a estdo traduzindo em valor ao seu P&L.

Este artigo mostra como um composto de inGmeras alavancas de valor aos
Revendedores oriundas de sua digitalizagdo & capaz de fazé-las crescer
substancialmente acima do mercado, otimizando suas capacidades e
maximizando o valor gerado aos seus negdcios e, consequentemente, ao das
Companhias Distribuidoras que as fornecem GLP. Os resultados sdo
apresentados na forma de estudos de caso, aplicados a uma amostra
representativa de revendedores de distintas capacidades de armazenagem
e distintas bandeiras, tangibilizando o elevado potencial de ganho imediato

de market-share através da digitalizagdo do parque revendedor.
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O mercado de GLP no Brasil

Presente em todos os municipios brasileiros e consumido por mais de 95%
das familias que ai residem, o GLP é o principal combustivel utilizado no pais.
O GLP & fundamental para a economia da nagdo e principalmente para a vida
de seus habitantes, pois é através dele que a vasta maioria dos brasileiros
prepara suas refeicdes. Além disso, é muito presente nas industrias,
comeércios e servigos por ser amplamente acessivel e, em muitos casos, a
alternativa mais econémica disponivel. Este mercado atende a quase 60
milhdes de familias e a mais de 150 mil empresas em todo o territorio nacional,
respondendo por mais de 380 mil empregos, diretos e indiretos. Em médiq,
s@o comercializados mais de 35 milhées de botijdes até 13 kg mensalmente
(SINDIGAS, 2019), além dos potenciais de expansdo através de novas
aplicagées, seguindo discussbes de VAIRO, et al, 2021, TURQUETO, et al 2020,
MILHOME, et al 2020, HECK, et al 2020, LOUREIRO, et al, 2018, entre outros.

Apbs quase um século da introdugdo dessa excelente fonte de energia &
populacdo brasileira, o mercado nacional, em suas aplicagdes originais, se
encontra maduro e consolidado. Ou seja, a exce¢do de pesquisas para Nnovas
aplicagées como aquelas citadas acima, além da constante busca por novos
mercados realizada pelas Companhias Distribuidoras, o crescimento total do
mercado de GLP, em suas distintas regides, € representado sistematicamente
pela figura orgdnica em torno de 1% ao ano ao longo dos anos, com pequenas
variacées para mais ou para menos (SINDIGAS, 2021).

Neste contexto, tdo importante quanto a incessante busca por expansdo do
mercado através de novas aplicacdes é a habilidade dos agentes da cadeia
de valor em maximizar seu potencial de vendas em suas regides de atuagdo.

Ou sejg, para que uma Companhia Distribuidora tenha ganho relevante de



.2@. 0% ahgas

market-share, principalmente no curto prazo (i.e. até que novas aplicacées

significativas se maturem), € mandatério que conquistem seu espago em

competicdo direta com seus concorrentes regionais e nacionais.

Nesta dire¢gdo, observam-se trés caminhos imediatos para se seguir:

1) Aumento de performance da capacidade instalada (B2B);
Assumindo a base de clientes Revendedores de uma dada Companhia
Distribuidora como estatica, dentro de uma relagcdo estabelecida de
longo prazo e se aplicando a mais de 80% dos casos, sdo aplicados
métodos e técnicas para se otimizar sua capacidade instalada,
maximizando suas vendas e se preparando para expansdo inorgdnica
(i.e. através da aquisicdo de novas Revendas). Aqui, o foco da atuagéo
é na performance dos Revendedores, os quais, vendendo mais GLP, véo
comprar das companhias em maior quantidade, de forma que os
ganhos de espago no mercado sdo observados em efeito cascata pela
cadeia de valor, sendo esse o escopo principal deste trabalho.
2) Aumento da capacidade instalada (B2B);

A partir da otimizagdo da performance da base de clientes
Revendedores instalada, o proximo driver de ganho de Market-Share &
a expansdo inorgdnica: ou seja, a aquisicdo de novos revendedores.
Este processo pode acontecer tanto através da prospecgdo de clientes
dos concorrentes, oferecendo melhores niveis de servigo ou melhores
condi¢des comerciais, ou através da abertura de novas Revendas, em
processo mais lento, porém com maiores chances de fidelizagdo de
longo prazo. Em outro artigo desta mesma série, demonstramos como
é possivel enderegcar o mercado de forma digital, & disténcia, e
atendendo aos clientes prospectados de forma multicanal, estando

presente em todas as interagdes do Revendedor por meios digitais.
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3) Enderecamento direto dos consumidores (B2C).
Uma alternativa para ganho de Market-Share por parte das
Companhias Distribuidoras é o enderegcamento direto do mercado
consumidor. Aqui, os métodos de enderegcamento do mercado sdo
substancialmente distintos dos caminhos anteriores, uma vez que as
praticas de marketing e comunicagdo para mercados B2B e B2C sdo
fundamentalmente distintas. Mais ainda, para que a comunicagdo e
venda de GLP realizada diretamente ao consumidor, por parte das
Distribuidoras, seja eficiente, faz-se mandatéria a digitalizagdo de toda
a cadeig, uma vez que a comunicagdo entre os diversos agentes deve
ser redlizada em tempo real e de forma eficiente. Para tanto, as
praticas mais comuns s@o a utilizagdo de aplicativos de celular ou
paginas de internet (e-commerce), integradas a ferramentas

operacionais dentro das Revendas, que consumam o valor da

comercializagdo ao realizarem as entregas.

O escopo deste trabalho & o primeiro caminho, no qual sdo discutidos os
formatos e diferenciais essenciais para que se atinja plena capacidade do
parque revendedor atual, garantindo, assim, ganho de market-share, sem
necessariomente se fecharem novos contratos com Revendedores (i.e.
mantendo o tamanho da base de Revendas atual). Como resultados, é
apresentada uma amostra significativa de Revendas que se aproximaram de
sua capacidade plena de venda de GLP, necessariomente superando o
crescimento do mercado e garantindo ganho de share para toda a cadeia
de valor em sua retaguarda.

Os caminhos subsequentes sdo aprofundados em outros artigos, dentro

desta mesma série de " cases da digitalizagdo da cadeia de valor do GLP” .
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Problema

Por se tratar de uma commodity, os diferenciais competitivos dos agentes da
cadeia de valor do GLP s@o limitados (a) a sua embalagem, representada
pelos botijdes, mas que apresentou, ao longo dos anos, barreiras infra
estruturais para que sejam desenvolvidas e aplicadas inovagdes disruptivas
e em larga escala, ou (b) na camada de servicos em torno do produto. Nesta
dltima, enquadram-se tanto os servicos ofertados diretamente ao
consumidor, tais quais tempo de entrega, instalagdo, manutengdo, etc,
quanto os servigos prestados aos agentes Revendedores, os quais incluem
crédito, servigos de apoio as operagdes, treinamentos e capacitagdo, mas,
principalmente, ferramentas para melhoria de performance de suas
operagodes. Estas, ao serem colocadas em prdatica, permitem que os agentes
Revendedores ganhem espago nas regidées em que atuam, vendendo mais
gds e absorvendo uma fatia maior do mercado. Além disto, se executadas
em larga escala, permitem aos agentes da base da cadeia de valor (i.e. as
Companhias Distribuidoras) a ganharem market-share a partir da
performance de seus clientes diretos. Tal hipbdtese fundamenta a
problemdatica resolvida neste trabalho, a qual, sob ética das distribuidoras, &
definida: Como ganhar market-share a partir do aumento da performance

dos Revendedores vinculados?

Objetivo

O objetivo deste trabalho é apresentar uma metodologia robusta e escaldvel
para que, a volumes relevantes, uma Companhia Distribuidora de GLP possa
ganhar market-share a partir do aumento de performance dos seus

Revendedores vinculados. Tal hipbétese & comprovada através da

8
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argumentagdo logica acerca das alavancas de valor oriundas da
digitalizagdo dos Revendedores, bem como a apresentagdo de casos reais

de aplicagdo dos conceitos aqui discutidos.

Métodos

Conforme demonstrado em publicagées anteriores, a digitalizagdo proposta
das Revendas de GLP funciona como uma plataforma tecnolégica que
viabiliza tanto ganhos operacionais e mercadoldgicos imediatos para a
Revenda, quanto a aplicagdo de novos servigos ou solugdes tecnoldgicas ds
mesmas, imergindo dentro de seus fluxos operacionais e se materializando
em valor sem fricgdes negociais ou comportamentais. llustrativamente,
LIMERES, et al 2019 mostra como a ciéncia de dados, viabilizada pela operagdo
das Revendas através de plataforma em nuvem (cloud computing) e de
conceitos modernos de Big Data, pode otimizar a drea de atuagdo de uma
Revenda, balanceando adequadamente a capacidade de oferta instalada
(i.e. classe de armazenagem) com o mercado potencial existente na regido
atendida. Assim, um dado Revendedor, individualmente e de forma mais
compacta, consegue (1) reduzir seu tempo de entrega, melhorando o nivel de
servigo aos consumidores, (2) reduzir seu gasto de combustiveis, melhorando
sua margem, e (3) aumentar sua capacidade de venda de botijdes,
maximizando a performance individual de cada entregador e aumentando o
nivel de utilizagéo de sua capacidade. Seu fornecedor (i.e. a Companhia
Distribuidora), por sua vez, maximiza sua capacidade de oferta na regico
como um todo, balanceando a capacidade de oferta e a demanda de

diversas revendas concorrentes pelo mesmo mercado local.

RODRIGUES, et al 2019 apresenta a utilizagcdo de técnicas de Inteligéncia

Artificial para prever individualmente a data em que cada consumidor ird

9
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precisar de gds. Através do comportamento de consumo de familias e
empresas, a ferramenta apresentada prevé, com precisdo de 35%, a data
exata em que cada consumidor fard um pedido, permitindo aos agentes
ofertantes (i.e. as Revendas) a fidelizarem suas bases de clientes existentes,
realizando a venda antes da concorréncia local. Como consequéncia, todos
os seus esforgos de marketing se direcionam ao crescimento de suas vendas,
e ndo & aquisicdo de novos clientes para compensar as perdas (churns)
oriundas da substituicdo da oferta pelos concorrentes. Como consequéncia,
as revendas ganham Market-Share, o que representa o mesmo ganho para

as Companhias Distribuidoras que as fornecem GLP.

TAKAHASHI, et al 2020 vai mais além, e mostra, a partir da predi¢do individual
de consumo discutida em RODRIGUES, et al 2019, como executar a
comercializagdo recorrente de GLP de forma automatizada, através de
comunicagdo robotizada com os clientes, eliminando a necessidade da
interferéncia humana para formalizagdo da venda. Desta forma, evitam-se
erros processuais ou hiatos operacionais, tais quais assiduidade, férias, ou
realizacdo de outras tarefas, maximizando, assim, a blindagem
mercadolégica de uma dada Revenda, e consequentemente garantindo seu

ganho o Market-Share, tanto proprio quanto da Companhia que a fornece.

Embora, de forma isolada, cada um dos exemplos acima representa forte
capacidade de aumento de vendas e lucratividade das Revendas de GLP,
quando aplicadas em conjunto representam um arsenal incomparavel e

imbativel para uma dada revenda ter dominio na sua regido de atuagdo.

Mais ainda, se aplicado em larga escala, garante a uma dada Companhia
Distribuidora a capacidade de ganhar pontos relevantes em seu Market-
Share, podendo representar bilndes de reais em faturamento incremental,

trazendo mais escala ao seu negdcio, o que garante maior eficiéncia

10
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operacional e lucratividade, além de garantir capacidade de investimento
adicional de centenas de milhdes de reais através do aumento de geracdo

de caixa operacional.

Resultados

Conforme discutido anteriormente, a digitalizag@o das operagées do parque
revendedor de GLP apresenta uma oportunidade direta as Companhias
Distribuidoras para ganho de Market-Share. Seja através da aplicagdo de
uma Unica ferramenta de forma isolada, seja pela imersdo digital completa
de suas atividades, os Revendedores conseguem, em maior ou menor escalag,
superarem o crescimento do mercado em suas regides de atuacgdo,
ganhando, assim, maior relev@ncia em sua drea. Se realizado em larga
escalq, tal prdtica impactard diretamente os resultados econémicos da

Companhia Distribuidora que fornece GLP para estas revendas.

A fim de ilustrar os potenciais resultados desta iniciativa, selecionamos
aleatoriamente uma amostra representativa de Revendas cujas operagdes
foram digitalizadas com aplicagdo do ferramental ofertado pela ahgas
tecnologia®. A fim de preservar a identidade de nossos clientes, mostramos,
aqui, os resultados de crescimento de cada uma das revendas, identificando-
as através de seu municipio sede. Os resultados, obtidos apds dois anos de
imers@o tecnolégica continua destas Revendas e em distintos grau de

maturidade digital, seguem apresentados na Tabela 1, abaixo.

11
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Tabela 1-Crescimento de Revendas digitalizadas e impacto no P&L das Cias.
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Em perspectiva mais visual, a Tabela 2, abaixo, mostra outros exemplos de
aumento significativo de performance de Revendas através de sua imersdo
tecnolégica, para distintos periodos de andlise e em diferentes contextos,
eliminando, assim, eventuais eventos de sazonalidade ou quaisquer outros

fatores externos.

Tabela 2 - Resultados de crescimento de amostra de revendas digitalizadas

20 Semestre - 2020 20 Semestre - 2021 ° Semestre - 2019 ° Semestre - 2021

« CAGR. + 11,5%
* 12x acima do mercado * CAGR: +10,5%
£ onaes + lix acima do mercado

0 ahgas

Esta postura dominante de mercado, caso aplicada em larga escala, tem
potencial de impactar significativamente os resultados econdémicos das
Companhias distribuidoras das quais estas revendas sd&o vinculadas.
RODRIGUES, et al, 2022 apresenta resultados esperados de penetragcdo das
plataformas tecnolégicas fundamentais para os resultados aqui
apresentados, aplicados a diversos niveis de escala e explorando as claras
relagées sinérgicas com as Companhias Distribuidoras, em ensaios

conjuntos.
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Conclusdo

Este artigo apresentou, tanto em sua esfera conceitual quanto em sua
aplicagdo pratica, uma amostra significativa de casos nos quais a
digitalizagdo das Revendas de GLP potencializa seus resultados, garantindo
crescimento amplamente superior ao crescimento do mercado em suas
regides de atuagdo, o que, em 0ltima insténcia, representa potencial de
ganho de Market-Share as Companhias Distribuidoras ds quais estas

Revendas sdo vinculadas.

Para tanto, foram demonstrados os resultados obtidos nos dltimos anos por
Revendas digitalizadas, de distintas capacidades de armazenagem e

vinculadas a distintas Companhias Distribuidoras.

Independente do grau de digitalizagdo de cada uma das Revendas dentro da
amostra apresentada, a simples aplicagdo pratica de uma Unica alavanca
de valor através da digitalizagdo é capaz de impactar sua performance
positivamente. Nos casos em que a imersdo tecnolégica da Revenda é
robusta e completq, os resultados indicam ganho rdpido de Market-Share,

oriundo da utilizagdo mdaxima de sua capacidade de armazenagem de GLP.

Nestes Ultimos casos, caso a Revenda deseje continuar sua trajetéria de
crescimento, ela deve buscar o caminho inorgdnico. Ou seja, utilizar a
geragdo de caixa adicional oriunda de sua performance para realizar
aquisicées de novos Revendedores, nos quais as mesmas praticas deverdo
ser aplicadas. Fica, entdo, como futura extensdo deste trabalho, a
apresentacdo de um case de crescimento inorgdnico para Revendedor de
GLP que, apbs otimizar sua capacidade individual, realizou a expans@o de

seus negbcios de forma inorgdnica.
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