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1. INTRODUCAO

A mudanca cultural imposta as distribuidoras dergaeelétrica pela reestruturacdo do setor elétrico

brasileiro, transcende a capacitagdo técnica de pmfissionais, até mesmo pelo fato de que ainda
carecem de definicdes precisas as duas posi¢cdeadam que as concessionarias devem atuar, gaer se

como distribuidoras, quer seja como comercializasloue até muito pouco tempo se complementavam
no monopolista contrato de concessdo. Emboraa ebntrato de concessdo assegure 0 monopdlio da
atividade distribuicdo, a comercializagdo passqoder ser exercida por todos os comercializadores
autorizados ou diretamente pelos produtores, sesdegurado as distribuidoras apenas o mercado
correspondente aos consumidores cativos, que daregmtacdo do setor prevé redugdo gradativa e
sinalizacé@o de extingéo.

O éxito empresarial das distribuidoras estd muigéismoltado a venda da energia do que ao seu mero
transporte. Assim, para que as concessionérialsttébuicdo reduzam o risco de seu insucess@-€ pr
requisito que, no minimo exergam com competénci@earogativa de comercializadoras a todos os
consumidores atuais (cativos e "liberaveis") po#so contrario, tendem a restringir a venda degener
somente a seus consumidores cativos, obrigandoeseforga da concessao, a transportar energia aos
clientes das comercializadoras sob um nivel deéexig quanto a qualidade do sistema extremamente
mais rigoroso do que até hoje se impunha e recet@mehas a remuneracgao pelo uso do sistema.

Enquanto anteriormente bastava o facocliente para manté-lo satisfeito, falando bematacessionaria

aos demais clientes e com uma boa imagem juntoder goncedente e, agora passa a ser imprescindivel
a abordagem da energia pelo fado cliente, para surpreendé-lo com solugbes eneagépara seus
processos. Caso contrario, a tendéncia é de ufve comercializador o faca e a distribuidora perca
irremediavelmente, o cliente que era seu por fdegam monopoélio extinto.

Assim, € o mercado que passou a exigir das concgsigs a mudanca radical de sua cultura, passando
do perfil exercido até hoje de meras distribuidorzara o perfil de comercializadoras, forcando-as a
mergulhar nos processos dos clientes de modo a pdelecer-lhes a energia que mais se adeqiie ao
objetivo almejado, incluindo-se ai desde ajusteproprio processo, altera¢des na forma e no pedado
energia utilizada, na eficiéncia energética, atéraratacdo mais conveniente da energia. Atuaod®
comercializadoras, as distribuidoras devem passagraa energia da maneira como o cliente a vé:
adequada aos processos e competitiva.

Além do aspecto puramente comercial, a oferta #esservicos deve ser encarada como potencializador
da sua diferenciacédo e da fidelizacéo de clienfes,se mantidos em nivel de satisfacdo além de suas
expectativas, tendem a ndo se deixar conquistas @gtaentes propostas que fatalmente receberdo de
comercializadores autorizados.

Um dos fatores de elevacao da qualidade da enfengiecida € a automacgdo das redes de distribuigdo,
gue necessariamente esta respaldada por sistefitavebde telecomunicagéo.

Até hoje, as concessionarias de energia elétricgatilhavam com as concessionarias de telefodia e
TV a cabo, espagos em seus postes e em suas eedatod, recebendo por isso uma irriséria quantia a
titulo de "uso muatuo”. A partir da mudanca estraitdo setor de telecomunicag8es, da necessidase d
apoiar em sistema proprio de telecomunicagdo e@dstatacdo de que o grande negécio ndo € o simples
aluguel de espagos, mas a prestacdo de servicoenesssiondrias passam a utilizar seus postes, sua
torres e seus dutos para estabelecerem, em papcendo, canais de comunicagéo para transmissdo de
dados, voz, imagem, telecontrole, telesupervisdelemedi¢do, abrindo-lhes um enorme leque de
oportunidades para prestacéo de servigos.

Para todas as instalagfes, os servigos de conaulppjetos, construgdo e manutencdo devem ser
considerados na carteira de ofertas. Vale lemiwara concessionaria ja possui em sua estroglira
center, faturamento e cobranca, atendimento pessoal émceg que igualmente podem ser oferecidos
de forma a otimizar servigos andlogos dos clientddédo pode também desprezar um meio escrito de
comunicagdo que chega mensalmente em cada unidadentidora de todas as classes: a fatura de
energia.

O gas natural se apresenta como energético compiange eletricidade, ideal para a produgdo de calor
gueima total sem emissdo de particulados, de saptoncontinuo através de gasoduto e que permite



perfeito controle dos processos. Uma de suasagflés é a geracdo de energia elétrica, que $eitéor
de forma distribuida otimiza o proprio sistema d#rithuicao, injetando a energia excedente diretaene
na rede, evitando investimentos e reduzindo perdas.

A eficiéncia energética total sobe consideravelmes# a eletricidade for produzida em cogeragéo
podendo, ou mesmo devendo, ter a participacéo mieessionaria nos empreendimentos. A cogeragao
propicia a oferta, ao mercado, das utilidades detvadas, que compreendem vapor, agua geladaae agu
quente.

Dentre os servicos que também passam a poder eseciofos estd o apoio a geragdo ou a cogeragao,
especialmente a operagdo, para a qual o sistenmsti@lado, pela concessionaria, de telecontrole,
telesupervisdo e telemedicao é o grande facilitadbferenciador.

2. AMEACAS E OPORTUNIDADES QUANTO AOS CLIENTES
2.1. Regulamentacdo quanto a consumidores livres
A regulamentacdo atualmente em vigor é a seguinte:

- Novos consumidores:
Carga igual ou maior que 3 MW, atendidos em qualtgresdo, podem escolher o fornecedor
com quem contratardo sua compra de energia elétrica

- Consumidores existentes:
¢ Os que ndo tiverem clausulas de tempo determinadgeais contratos de fornecimento
poderdo optar por outro fornecedor ap6s o praz8édmeses, contado a partir da data de
manifestagdo formal ao concessionario.
e Carga igual ou maior que 3 MW, atendidos em tengdal ou maior que 69 kV podem
escolher o fornecedor com quem contratardo suareodgpenergia elétrica.

Ap0s julho/2003 a ANEEL podera diminuir os limis carga e tenséo.

Admite-se como tendéncia da regulamentacao, qu2O&3 a ANEEL podera exercer a prerrogativa
concedida pela Lei n.° 9.074, diminuindo graduak@es limites acima referidos, podendo todos os
consumidores estarem liberados para escolher sgectdor a partir de 2010.

2.2. O cliente de hoje e de amanha

O cliente hoje anseia resolver seus problemas nzamdo deslocamentos, agrupando eventos,
enfim, otimizando o uso do tempo. Paralelamernigs@ o acesso a informacdes de quais agentes
disponibilizam servigos com o enfoque otimizadogeri que as prestadoras de servigos publicos
incorporem essas facilidades do mundo moderno.

Quem primeiro conseguir atrair o cliente oferecendnfiabilidade, pre¢co competitivo, presteza, e
que surpreenda-o com solugdes criativas na resoldedseus problemas tende a obter sucesso
empresarial.

A otimizagdo da compra e da venda de energia, gificendo as fontes de suprimento e produzindo
um mix de prego de oferta de energia favoravel, a vetrdaés da Internet incluindo simulagdes de

contratos para escolha do mais conveniente e @adfieento de novos servicos sdo exemplos de
acgles que contribuem fortemente para a fidelizdg8clientes.

* Produgdo combinada de calor til (usado em ingiek industriais, comerciais e de servigos) e éegeEnmecanica/elétrica de
modo simultdneo. O conceito inclui casos em queidade cogera parte do tempo e parte do tempgei@éo pura, como
ocorre nas usinas de cana. (INEE - Férum de Co@jierac



3. CENARIOS CONSIDERADOS NESTE TRABALHO

Aqui sera abordada a fidelizagao de clientes asrdaéoferta de servicos em dois cenérios: havemdo e
havendo disponibilidade de gas natural na are@deessao.

3.1. Sem disponibilidade de gas natural

A figura a seguir sugere as principais possibiletade oferta de servicos segmentadas por niveis de
atuacdo para uma empresalty-utility.

Entende-se por empresailty-utility aguela que exerca um conjunto de atividades eciteladas com a
prestacao de servigos publicos.

Niveis de Atuacao Possibilidades de oferta de servicos

Aluguel de espagos em postes, torres e dufos
Atendimento pessoal em agéncias
Call-Center

Leitura, faturamento e cobranca
Comunicacao escrita: fatura de energia
Canais de micro-ondas

Canais de fibra 6tica

Canais de comunicagado pela rede elétrica
Cabos coaxiais (redes digitais)

Distribuicdo de Energia Elétrica

E,'\\AASE.ESA T_ran_smis~séo de voz, de dad95 e de imagem,
UTILITY smallza(;ac_) Eemota, aut_0r~na<;a0, telecomando,
(HOLDING) teles_uperVIsao, telemedicdo
Servi¢os de manutencdo
Consultoria

Comeércio de equipamentos
Ajustes nos processos do cliente
Adeguacdo na forma e no periodo de uso da engrgia
Comercializagéo de Energia Elétric&ficiéncia energética

Otimizacao dos contratos de cada cliente
Conquista de novos mercados

Precos mais competitivos no longo prazo
Geracéo de Energia Elétrica Precos sazonais fortemente competitiyos:
energia excedente

Figura 1 - Esquema de atuagdo da Empresa (sem géetural)

- { Excluido: |

3.2. Com disponibilidade de gas natural

Como o mercado de gas natural estd em fase dentapfo e constituicdo na maior parte do Brasil,
o cenario de disponibilidade é considerado o demercado tendendo a franco desenvolvimento, a
partir da entrada em operagdo da totalidade do @ASB Gasoduto Bolivia-Brasil.  Diversos
indicativos comprovam esta tendéncia. E iminemtimterligacdo da bacia de Campos com o
Espirito Santo. A chegada do gés natural de Ueud®porto Velho é esperada para 2002. O
gasoduto Urucu-Manaus, ja estd com o trecho UrwariCconstruido, faltando o trecho
complementar. Tem-se como concreta a operac@astmduto Uruguaiana-Porto Alegre em 2001,
interligando o GASBOL a malha Argentina de gascahdémdo um grande anel internacional entre
Bolivia, Argentina e Brasil. A importagdo de GNLGéas Natural Liglefeito, a ser injetado em
Pernambuco numa associacédo Petrobras/Shell, est&tprpara 2002. Encontra-se em negociacao
a construgdo de outro gasoduto até Porto Alegrejovida Argentina através do Uruguai. O
aumento da capacidade de transporte de gas daieBplva o Brasil estd sendo estudada pela
Petrobras, ampliando o GASBOL ou construindo og&soduto.



A figura a seguir complementa a figura anterior camsugestdo de servigos relacionados a
disponibilidade de géas natural.

Niveis de Atuacao Possibilidades de oferta de servigcos

Aquisicdo da energia excedente de cogeradpres
Projeto, operacdo e manutencdo: centrais de
cogeragao
Distribuicdo de utilidades produzidas em
cogeragao: vapor, agua gelada, agua quente
Aluguel de espagos em postes, torres e dufos
Atendimento pessoal em agéncias
Call-Center

Leitura, faturamento e cobranca
Comunicacgédo escrita: fatura de energia
Canais de micro-ondas

Canais de fibra 6tica

Distribuicdo de Energia Elétrica

EMPRESA Canais de cgr_nunicagéo_p_ela_l rede elétrica
MULTI- Cabos coaxiais (redes digitais)
UTILITY Transmissdo de voz, de dados e de imagem,
(HOLDING) sinalizagdo remota, automacéo, telecomando,

telesupervisao, telemedigcédo
Servi¢os de manutencdo
Consultoria

Comércio de equipamentos
Comercializagdo da energia de cogeradores
Ajustes nos processos do cliente
| Adequacéo na forma e no periodo de uso da engrgia
"Eficiéncia energética (ESCO)

Otimizacdo dos contratos de cada cliente
Conquista de novos mercados
Participagdo em centrais de cogeragao
Participagdo em usinas termelétricas
Geracgéo de Energia Elétrica Precos mais competitivos no longo prazo
Precos sazonais fortemente competitivos:
energia excedente

Comercializagdo de Energia Elétri

Figura 2 - Esquema de atuacédo da Empresa (com géatuaral)

4. SERVICOS ADICIONAIS NO CENARIO SEM GAS NATURAL

4.1. Aluguel de espacos em postes, torres e dutos
Praticado ha muito tempo, deixou de ser interegsarpartir da possibilidade de se agregar
valor com algum investimento. A que ainda apriesalguma vantagem é a cessao de espago
em torres de telecomunica¢des, para a fixacaotdaan

4.2. Atendimento pessoal em agéncias
As distribuidoras investiram nas instalagGes fisieaa formagdo de pessoas para suas préprias
agéncias de atendimento aos clientes. Hoje, ceyeocura é prestar um servigco de forma a
minimizar a necessidade do cliente ser atendideopémente, liberando instalagBes e pessoas.

Com pequeno investimento adicional é possivel aterdientes de outras empresas,
principalmente correlatas (energia ou servigosipas).

4.3. Call-Center
Objetivando a redugdo do atendimento em agéncias decorréncia do desenvolvimento das
facilidades de atendimento telefdnico, as empresasltaram para o aperfeicoamento de seus
call-centers. Hoje encontram-se em avancado estagio tantmltegico quanto em termos de



4.4,

4.5.

4.6.

4.7.

4.8.

4.9.

operadores, propiciando a oferta dos servi¢cosatalahento ou a consultoria na implantagéo e
implementagédo de centrais de atendimento.

Leitura, faturamento e cobranca

As concessiondrias evoluiram lentamente para saiardigo livro de leitura e chegar ao
processamento Unico de leitura, faturamento e nwoas de apoio a cobranca. Entretanto, a
partir dai o desenvolvimento tecnoldgico foi defteina acelerado, que os procedimentos para
leitura, quando ndo automatizada, estdo cada viszagidizados e perfeitamente integrados aos
de faturamento e cobranca. Com o apoio do sistiamtelecomunicagdes imprescindivel a
prépria sobrevivéncia, certamente a oferta dességeea outras empresas agregara expressivo
valor.

Comunicagéo escrita: a fatura de energia

Ainda por um bom tempo as distribuidoras terdo cprdar com os recursos que fazem chegar
mensalmente a todos os clientes a fatura de enégistem duas possibilidades evidentes de
agregacdo de valor: utilizar o mesmo meio de eatnggra adicionar outro documento e
incorporar a fatura de energia outras informac@esabrancas. A medida que esse veiculo
venha a ser substituido, cada caso deve ser estedathptado a realidade que se apresentar.

Canais de micro-ondas

A maioria das distribuidoras possui seu sistemead®, normalmente voltado as necessidades
da operagdo. Em casos especificos, este sistederdpreceber algum investimento que
permita disponibilizar canais para outras finalesdagregando valor.

Canais de fibra 6tica

Além de todas as vantagens tecnoldgicas para tiss@ona longas distancias, como elevada
guantidade de canais e durabilidade, a fibra &tcaplica privilegiadamente & instalagéo junto
as redes elétricas por ser imune a contatos aeident descargas atmosféricas. De produgdo
normal encontram-se facilmente os cabos para-caiosfibras 6ticas (OPGW) empregados nas
linhas de transmissdo, bem como cabos com capasidatiadas tanto para uso em redes
aéreas quanto para subterraneas. A utilizac&arkss de fibra 6Otica € excelente para grandes
distancias e interligag8es ponto-a-ponto de ajpacidade.

Canais de comunicagédo pela rede elétrica

Originalmente utilizados quase que exclusivameata pperacédo do sistema elétrico, hoje ja se
aplicam até para conexdes a Internet em alta \@zldei com a grande facilidade para o cliente
de dispensar a linha telefénica ou digital.

Cabos coaxiais
A tecnologia de redes digitais aplica-se com fdadie utilizando como meio fisico o cabo
coaxial, que pode ser lancado pela distribuidatsgonibilizado a outras empresas.

4.10.Telecomunicacdes

Agregando muito mais valor que a simples ofertardems fisicos, conforme descrita nos itens
anteriores, é a disponibilizacdo dos proprios sesvide telecomunicagdes, que vai desde a
transmissdo de voz, dados e imagem até a prestigaservicos de sinalizagdo remota,
automacao, telecomando, telesuperviséo e telentedica

Os servigos de transmissdo de voz, dados e imagiegesalmente prestados em parceria com
empresas que os exploram. Os servigos que sanapais telecomunicacdes e sdo prestados a
usudarios finais ttm um grande potencial de fidefipa ja que podem ser palpados diretamente
pelos clientes.
4.10.1. Sinalizacdo remota
Um belo exemplo é o de sistemas de seguranca, equgtem serem feitos a partir de
centrais de incéndio, sensores de presenga, dau@béde portas e janelas, etc., cujo
alarme pode ser direcionado as empresas de segu@olcia, corpo de bombeiros,
escritorios centrais de empresas, etc.
4.10.2. Automacdo, telecomando e telesupervisdo
Com maior nivel de sofisticacdo, estes servicogsgmtam uma imensa gama de
aplicacbes, englobando desde iluminagdo, clima@zacsistemas de combate a



incéndios, geracdo de emergéncia, uso eficientengagia, abastecimento de agua,
controle do acesso de pessoas e veiculos a aetdmseetc. A concessiondria devera
dispor de um seleto e diversificado cadastro deaslistas, a fim de estudar com
velocidade e qualidade as mais diferentes situacgigpreendendo o cliente com
solugbes em que jamais ele pensaria, resolvendo gdartodos os problemas com a
operacdo de seus sistemas . O centro ou cemtrogetacdo contardo necessariamente
com equipamentos de Ultima geracdo e pessoal fer'empreparado para cada
aplicacéo.

4.11.Manutencéo
Grande parte dos clientes enfrenta problemas comamutencdo, problemas estes que as
concessionarias ja tém equacionados para seu aisimpara suas instalagdes. Por apresentar
solucdo para um problema crucial dos clientes,spodiibilizacdo desses servigos ou de um
cadastro de prestadores selecionados é, indiskoémée, um forte fator de fidelizagao.

4.12 Consultoria
As concessionarias enfrentam uma grande diversidaggoblemas, para os quais ja teve que
encontrar solugdes, podendo prestar consultorieemte€s e a outras concessionarias nas mais
diversas areas, desde seguranca do trabalho, @, informatica, projetos, construgéao,
manutencao, etc.

4.13.Comércio de equipamentos
As campanhas de oferta de equipamentos que utikkzeergia de maneira eficiente, permitindo
gue o cliente pague parceladamente através da fdéuenergia, contribuem de maneira eficaz
para a fidelizagéo.

4.14 Ajustes nos processos do cliente
Nem sempre 0s processos de producdo estdo enengetie adequados. O bom
comercializador de energia procura inteirar-se elegocessos, recomendando ao cliente
eventuais ajustes que venham a otimizar u uso efgian

4.15.Adequacao na forma e no periodo de uso da energia

O cliente pode estar utilizando um energético igaddo a seus processos ou a energia elétrica
em periodos desfavoraveis financeiramente. N&wcédeparar-se com a aplicagédo de vapor,
onde o calor necessario ao processo poderia seecido diretamente pelo energético em
questdo, minimizando as perdas. Ainda que redamafaturamento, o comercializador que
pretenda manter o cliente fiel deve se colocar osicho do cliente ao enfocar a energia,
recomendando-lhe o emprego do energético dispomiar adequado aos processos bem como
a administracdo otimizada da carga.

4.16 Eficiéncia energética
Embora itens anteriores tenham abordado aspecteficiBncia, o comercializador deve deixar
totalmente esclarecido ao cliente que este pod&arceom ele para auxilia-lo nos diversos
aspectos da eficiéncia energética, incluindo-seales diagndsticos e projetos até a captacéo
de recursos para investimentos necessarios namstalacoes.

4.17.0Otimizagdo dos contratos
E muito comum encontrarem-se clientes com faturesamas pelo simples fato de que seus
contratos ndo estejam otimizados em relagdo a md@olda carga das instalagdes. Nestes
casos, uma simples alteracdo do contrato podefisgmexpressiva reducdo do montante da
fatura. E com este espirito que o bom comereidtiz deve agir para tornar seus clientes fiéis.

4.18.Conquista de novos mercados
Esta atividade, quando exercida por uma comerai@da, tem a liberdade de praticar pregos
livres. O Projeto de Lei n.o 2.095 que tramitaGangresso Nacional & época em que este
artigo esta sendo elaborado (julho/2000) prevé qaso as distribuidoras, por serem
Concessionarias de Servigo Publico, venham a cetguilientes fora de sua area de
concessdo, somente poderdo vender energia a pemdados, reduzindo sua capacidade de
competicdo.



4.19.Precos mais competitivos no longo prazo

Quando o distribuidor € também gerador, além de tedo informacdes atualizadas sobre os
parametros que afetam os custos da geracao, umelgda energia por ele comercializada é
proveniente de geracdo prépria, influenciando ocremédio da energia de longo prazo
adquirida, de forma a permitir oferta a pre¢os nwampetitivos do que se toda a energia
ofertada tivesse que ser comprada.

4.20.Precos sazonais

Uma situacdo que fortalece ainda mais o distribuine possui geracdo prépria é a
possibilidade de oferecer energia secundaria aogregspeciais, quando as condi¢des
hidrolégicas forem favoraveis sob condi¢Ges regelatadas.

5. SERVIGCOS ADICIONAIS NO CENARIO COM GAS NATURA L

Havendo disponibilidade de gas natural na areandeesséo, a distribuidora de energia elétrica goder
aproveitar a oportunidade para oferecer algunsgervicos, além de participar de empreendimentos
energéticos que complementem a eletricidade, tumido para prover o cliente da energia que |ha sej
mais conveniente e, evidentemente, minimizandardapge faturamento conseqiiente da concorréncia de
outro energético.

5.1.

5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

Aquisi¢@o da energia excedente de cogeradores

Com a disponibilidade do gas natural, certamengriral clientes se interessardo por ser
cogeradores ou mesmo produtores independentedistribuidor deve considerar esta situacao
como oportunidade de adquirir e injetar energiaddrarsos pontos de seu sistema reduzindo
perdas, adiando investimentos e estreitando aindis m relacionamento com os clientes
cogeradores.

Projeto, operacédo e manutengdo de centrais de cogeéio e de geragdo distribuida

Um sério problema para os clientes que possuemaie®t a sua operacdo e manutengdo. O
distribuidor deve estar preparado para a prestdeéses servicos, abordando-os ja na fase de
concepcgao das instalagfes, objetivando a compddilé com seu sistema de telecomunicacdes
e de seu centro de operagdo, além de considet&zaadé uma manutencao otimizada. Esta
consultoria aos clientes pode contribuir de forxaressiva para a fidelizagdo, além de permitir
a oferta dos servigos a pre¢os competitivos.

Distribuicao de utilidades produzidas em cogeracao

A transformacédo do calor produzido pela queima oe aombustivel na maior quantidade
possivel de energia Util, passa pela adequacgderdeatde converséo da energia aos processos
que a utilizam, em instalagdes localizadas a sgorre A concessionaria de distribuicdo deve
se antecipar as acOes de seus clientes e da endprgsa, propondo-lhes solugGes energéticas
globais sempre visando a maior eficiéncia do cdnjua fim de que o custo da energia para o
cliente seja otimizado. Assim, o servico de disicdo de vapor, agua gelada e 4gua quente
passa a ter lugar de destaque no cardapio de ofdetenergéticos, sendo imprescindivel a
participagdo do distribuidor ndo sé com a visadodear o cliente fiel, mas procurando oferecer
servigos diversos que atenuem a perda de faturarncent a venda pura e simples de energia
elétrica.

Comercializagcéo da energia de cogeradores

Na otimizagdo do balango energético dos sistema®geracdo, na maioria dos processos ha
excedente de eletricidade quando se dimensiona pefzas formas de energia. Assim, a

comercializacdo da energia elétrica excedente pedernar um bom fator de aproximacao dos

clientes com o comercializador.

Participagdo em centrais de cogeragao

Em muitos casos os clientes tém dificuldade de midimar o empreendimento central de
cogeracao. A participacdo de uma empresa que ndormi tecnologia de geragdo no
empreendimento pode vir a ser um grande facilitgdoa a sua concretizagdo, promovendo
mais que a fidelizagdo — a vinculacéo societana caliente.



5.6. Participacdo em usinas termelétricas
A implantagdo de usinas termelétricas na area deessdo eleva a confiabilidade do
suprimento e evita investimentos em transmiss@oparticipacdo em empreendimentos dessa
natureza é essencial para a correspondente pacicipnas decisdées, promovendo, como no
item anterior, um vinculo de parceria.

6. CONCLUSOES

A necessidade de fidelizacdo dos clientes vem ddanga estrutural ocorrida no setor elétrico que
provocou uma quebra de paradigma: a extingdo esmdodo monopdlio na comercializacédo de energia.

Com a separagdo das atividades de distribuicdanercializagdo, ter um sistema elétrico super cuoefia
e com indices de qualidade excepcionais ndo assegpermanéncia da venda de energia aos clientes,
que no modelo anterior eram obrigados a adquidalaoncessionario de distribuigao.

Se por um lado um bom sistema elétrico e um bondateento ndo garantem venda, a falta de um destes
requisitos cria uma situacéo plenamente favorapeirda do cliente.

Assim, a concessionaria precisa buscar a excel@asiatividades de distribuicdo e ousar no tocante
comercializagéo.

E preciso raciocinar com o fato de que a ameagzetta de clientes vale também para as concorrentes,
tornando-se uma oportunidade de crescimento daciegd

Outra ameacga que necessita ser transformada erumipade revela-se no surgimento da competicao
provocada por outros energéticos. Nesse contegts natural destaca-se por alguns fatores ret=zan
ideal para a producéo de calor, queima total serss@m de particulados, de suprimento continuo @rav
de gasoduto e que permite perfeito controle dosgssms.

Inserir-se no contexto do gas pode representacupeeacdo de parte do faturamento deslocado esitre o
energéticos e o surgimento de novos nichos de ieg6c

As condi¢des para permanecer no mercado exigempostara de ousadia da empresa, abrindo o leque
de opcdes de servicos, agindo sobre os processmesriais na busca da exceléncia e focando nos
resultados obtidos a partir de solugdes criativeesssyrpreendam os clientes.
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