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PLANEJAMENTO DO NEGOCIO COPEL SOLUCOES

1. INTRODUGAO

A abertura do mercado proposta pelo governo federal brasileiro e a consequiente separacéo
do negocio competitivo (comercializacdo de energia) das atividades de monopdlio de
transmissao e distribuicdo de energia elétrica (gestdo de ativos) tem levado as distribuidoras
a rever seu posicionamento na cadeia de valores da inddstria de energia elétrica. Neste
contexto elas terdo que fazer escolhas estratégicas sobre a forma que irdo responder aos
desafios impostos pelo mercado competitivo.

As concessiondrias distribuidoras deverdo rever suas estratégias de negocios e de
relacionamento com os consumidores, o0 que exigird uma mudanca do foco no produto para o
mercado. O desafio devera ser projetar e fornecer mais valor ao cliente.

A COPEL com intuito de preparar-se para atuar num ambiente competitivo criou um grupo de
trabalho multi-disciplinar representando as areas de marketing, prospecéo, venda e poés-
venda (ver anexo |) com o objetivo de planejar uma estratégia de marketing que
reposicionasse a empresa no mercado. Foi colocado para o grupo um desafio adicional de
concluir esta fase em 30 dias e lancar o negécio com uma formatacao inacabada, mas que
atendesse parte das expectativas dos clientes em 90 dias. Devido a dinamica do mercado, o
grupo iniciaria a fase de implantacao e durante o processo formataria a estrutura necessaria
para o lancamento do negécio.

Este artigo pretende mostrar a metodologia utilizada para o planejamento do negdcio e os
principais resultados da pesquisa de mercado que forneceu as linhas gerais para sua
elaboracao.

2. PLANEJAMENTO DO NEGOCIO SOLUCOES

O desenvolvimento do negdcio COPEL Solugdes pode ser colocado em 3 grandes fases:
Pesquisa de mercado, Planejamento e Implantagéo:

PESQUISA DE PLANEJAMENTO IMPLANTACAO
MERCADO

= Formatacao = Negécio = Formatacado

= Aplicacéo = Mercado = Lancamento

= Anadlise dos = Metas = Acompanhamento
Resultados = Estratégia = Ajustes

= |Investimentos

Figura | — Fases do Desenvolvimento do Neg6cio COPEL Solugdes



Philip Kotler afirma que a primeira fase de um planejamento de marketing eficaz se inicia
com a pesquisa de mercado que vai revelar varios segmentos e grupos de consumidores
com necessidades, percepcdes e expectativas diferentes." Portanto, a concepgdo do
negocio COPEL Solugdes teve como ponto de partida uma pesquisa de mercado com o0s
maiores consumidores industriais da COPEL que foi a campo no inicio do ano e seus
resultados divulgados em marco de 2000.

O préximo passo — analise dos resultados e o planejamento do negécio — teve como objetivo
responder perguntas fundamentais como: Qual é o negécio do COPEL Solu¢fes? Qual é o
mercado? Quais sdo as metas e quais sdo as estratégias para atingi-las? Quais sdo os
investimentos e os beneficios deste neg6cio?

Com o plano de negécio em maos a terceira fase seria naturalmente a implantacao do
negocio ou seja, a formatacao, langamento e acompanhamento dos resultados.

3. PESQUISA DE MERCADO

Como resultado da primeira fase, em marco de 2000 a empresa Diferencial Pesquisa de
Mercado apresentou os resultados da pesquisa de mercado realizada com os maiores 850
consumidores de energia elétrica do Parana dos segmentos Industrial e Comercial. A
Superintendéncia de Vendas e Marketing da COPEL Distribuicio encomendou a pesquisa
com o objetivo de identificar os segmentos dentro do universo dos grandes consumidores
industriais, levantar suas necessidades e expectativas e mensurar a sua satisfacdo com os
servicos prestados pela COPEL.

Com a aplicacdo de pesquisas qualitativa e quantitativa foram investigadas, dentre outras
areas, o perfil e comportamento das empresas; o0 momento atual e perspectivas futuras; o
habito e consumo de energia; percepcdes, necessidades e expectativas quanto a qualidade
dos produtos e servigcos, preco da energia, relacionamento e a imagem da COPEL; o grau de
satisfacdo e a suscetibilidade dos consumidores a troca de fornecedor de energia elétrica.

Além de informacdes estratégicas para 0 embasamento do planejamento do COPEL
Solugbes, a pesquisa de mercado também confirmou algumas percepgdes em relagdo ao
relacionamento com o cliente COPEL e as necessidades e expectativas dos consumidores
industriais. Devido ao fato de estarmos saindo de uma estrutura de mercado de monopdlio,
se a mesma pesquisa fosse aplicada em outros mercados atendidos por outras
distribuidoras, infere-se que os resultados ndo poderiam ser muito diferentes.

Alguns flashes dos resultados da pesquisa foram selecionados para ilustrar a utilizacdo da
pesquisa na formulacao do programa de marketing, conforme apresentados a seguir:

A COPEL, na percepcao dos grandes clientes industriais:

“Uma empresa soélida e respeitada pela sua capacidade técnica porém timida e passiva no
relacionamento com os clientes e inflexivel nas negociag6es contratuais”. 2

Isto ndo deveria ser diferente para uma empresa que tem operado, nos seus 45 anos, num
monopolio com o desafio de melhor utilizar os recursos naturais da sua area de concesséo e
garantir o atendimento da crescente demanda de energia elétrica necessaria para o

desenvolvimento do estado do Parana.



O momento dos Consumidores Industriais:

Devido ao processo de globalizagdo os consumidores industriais também estéo enfrentando
competidores internacionais e de grande poder de fogo, forcando as empresas a buscarem
constantemente mais eficiéncia e qualidade nos seus processos produtivos para tornarem-se
mais competitivas. A pesquisa indicou que alguns consumidores industriais tratam a energia
como um insumo estratégico, pois comegam a ouvir que poderdo exercer seu poder de
escolha. Diante deste contexto e da crescente conscientizacdo ambiental quanto ao melhor
uso dos recursos naturais ndo renovaveis, a pesquisa apontou que 16% dos consumidores
tem projetos para uso de outras fontes alternativas de energia e que 22% pretende introduzir
ou ampliar a auto-producédo de energia.

Fidelidade e sensibilidade a troca de fornecedor:

A pesquisa também avaliou o grau de fidelidade e sensibilidade a preco. Foram pesquisados
o percentual de consumidores que trocariam ou provavelmente trocariam a COPEL por outro
fornecedor que oferecesse precos menores que os praticados pela COPEL. Os resultados
mostraram que os consumidores da COPEL reagiriam de forma ndo muito diferente dos
consumidores dos mercados abertos da Inglaterra e dos Estados Unidos confirmando que o
preco € um fator fundamental para os fornecedores cuja proposta de valor, pelo menos no
inicio, ndo ird além da comercializacdo de commodity — a energia elétrica disponibilizada no
ponto de entrega da unidade consumidora.®

Expectativas dos Grandes Clientes:

Quando perguntado aos clientes suas expectativas quanto a COPEL, eles informaram que
esperam que a COPEL manifeste interesse em manté-los como clientes e que ofereca mais
informacdes, orientacbes e facilidades. 37% dos consumidores pesquisados querem a
COPEL como parceira no desenvolvimento de solugcdes em energia e até estariam dispostos
a pagar mais por isso.

A analise minuciosa dos resultados da pesquisa de mercado deu o suporte necessario para a
préxima fase da concepcédo do negécio COPEL Solucgdes, a fase de planejamento.

4. PLANO DE NEGOCIO

A fase de planejamento propriamente dita teve como inicio a definicdo do escopo do negdcio,
Oou seja, a resposta a seguinte pergunta: Qual é o negdcio, a missdo e os principios do
COPEL Solug¢bes?

Miss@o do COPEL Solucgbes

COPEL Solucdes é uma estratégia de marketing voltada para os consumidores de energia
elétrica dos segmentos Industrial e Comercial e tem como misséo reposicionar a COPEL
neste novo ambiente para maximizar as oportunidades de negdcios e minimizar as ameacas
decorrentes da abertura do mercado brasileiro de energia.



Objetivos do COPEL Solucdes:

= Reposicionar a imagem da COPEL como parceira na busca da produtividade e
competitividade dos seus clientes industriais e Comerciais;

= Criar novos canais de acesso e comunicagdo interativa com os clientes oferecendo mais
informagBes sobre o mercado de energia e orientacdes para utilizagdo mais eficiente da
energia e consequentemente criar vinculos mais fortes com os clientes;

= Criar e oferecer mais opcbes aos clientes industriais e comerciais ampliando o mix
COPEL de produtos, servicos, facilidades e solucdes relacionadas ao uso da energia
para que estes possam exercer seu poder de escolha sem ter que trocar de fornecedor
de energia;

= Descobrir e implementar solug8es integradas em gestdo energética e ambiental para que
0s consumidores industriais e comerciais tenham mais foco no seu core business e a
COPEL uma maior participacéo no cliente;

= Aumentar a satisfacdo e grau de fidelizacdo dos clientes industriais e comerciais da
COPEL;

= Ajudar na constru¢do de uma cultura organizacional mais orientada para o mercado e
para as necessidades dos clientes;

= Fortalecer a posicdo competitiva da COPEL por meio de aliancas estratégicas;

= Aumentar o valor comercial da empresa e da marca COPEL.

Principios do negécio COPEL Solucdes:

= Integridade e Etica nas Rela¢des Comerciais;
= Viséo e Relacionamento de Longo Prazo;
= Compromisso com o Sucesso do Cliente;

= Respeito ao Ser Humano e Meio Ambiente.

Tais principios deverdo nortear os relacionamentos e as decisdes tanto estratégicas como
taticas dando a consisténcia necessaria para que a marca COPEL atinja a lideranca no
mercado, cumprindo sua responsabilidade social como empresa cidada e contribuindo para o
desenvolvimento econdmico sustentavel da nacao.”

Analise Situacional e Concorrencial (contexto)

Definida a missao e os principais objetivos do COPEL Solugfes, a proxima etapa exigia uma
analise do ambiente de negdcios no qual o COPEL Solugdes estaria inserido. Portanto, foi
utilizada a SWOT analysis, uma ferramenta que sumariza fatores criticos de uma analise das
oportunidades e ameacas do ambiente externo e da capacidade da empresa, isto &, seus
pontos fortes e fracos para o sucesso do neg(’)cio.5

Estudos sobre os impactos da abertura de mercado nas vendas e faturamento da COPEL,
sobre o custo da mudanca (multa contratual que os consumidores livres da COPEL teriam
que pagar se decidissem mudar de fornecedor), sobre o balanco de energia elétrica e
andlise concorrencial foram realizadas com o apoio da equipe de estudos de mercado.’



Formulacdo de Metas

A andlise das oportunidades e ameacas do ambiente competitivo, dos pontos fortes e pontos
fracos da empresa, do posicionamento dos concorrentes e do potencial do mercado
possibilitaram a formulacdo das metas para a primeira fase do neg6cio que consistem
basicamente na retencdo dos consumidores industriais de maior valor e de maior potencial e
no desenvolvimento de novos neg6cios aumentando a participacdo no cliente e a receita da
COPEL.

Formulacao de Estratégias

Para atingir os objetivos e metas estabelecidas para o0 COPEL Solucdes, foram formuladas
estratégias que potencializassem ainda mais os pontos fortes da empresa para maximizar as
oportunidades de neg6cios e minimizassem a ameaca da perda de clientes impostas pelo
novo contexto. No modelo de Porter, pode-se classificar o COPEL Solu¢cdes como uma
estratégia genérica de diferenciacdo que visa proteger a empresa das forcas competitivas e
da consequente reducdo de margem decorrente da guerra de pregos, a qual passa a ser a
Unica estratégia competitiva quando se esta oferecendo um commodity sem valor agregado
gque possa diferenciar a oferta das empresas.7

O COPEL Solucgdes pretende diferenciar a oferta da COPEL ndo somente pelo fornecimento
de um produto de qualidade e confiabilidade, mas também por fornecer um atendimento
diferenciado e um pacote de solugbes integradas, desenvolvido especialmente para cada
cliente. Formacao de parcerias e aliancas com empresas nacionais e lideres mundiais é uma
outra estratégia que a COPEL esta utilizando para complementar as suas competéncias e
disponibilizar aos clientes as mais diversas solu¢cdes em energia. Desta forma a proposta do
COPEL Solugdes quer reforcar os pontos fortes da COPEL, tornando-a mais competitiva e
minimizando as ameacas de perda de clientes e de margens decorrentes de uma falta de
diferenciagédo da proposta de valor.

Para diferenciar a proposta de valor oferecida pela COPEL foi criado um programa de

marketing. A concepcdo de um programa de marketing, segundo Kotler, é composto por
duas fases: 0 marketing estratégico e o marketing tatico.®

A esséncia do pensamento de marketing estratégico do negécio é conhecida como a formula
STP: Segmentacéo, Target ou definicdo do mercado-alvo e o Posicionamento. De posse das
informacgBes advindas da pesquisa de mercado, identificando as necessidades e expectativas
dos consumidores que compdem os segmentos de mercado, a empresa tem melhores
condicdes de definir o seu mercado-alvo. Mercado este que direcionard suas acdes de
marketing para posicionar seus produtos e servicos de modo que os clientes-alvo fiquem
cientes dos beneficios e da proposta de valor oferecida pela empresa e possam perceber
como essas ofertas diferem daquelas dos concorrentes.

Enquanto o marketing estratégico estuda e define a proposta de valor, 0 marketing tatico
fornece e comunica o valor ofertado ao mercado-alvo.



O marketing tatico € composto por um mix de marketing conhecido como 4Ps: produto,
preco, promocado e praca. Nesta fase sdo definidas as estratégias para a formatacdo dos
produtos e servicos; a politica de precos dos produtos; as estratégias de promogdo da
proposta de valor para informar ao mercado-alvo os beneficios dos produtos e servigcos
ofertados pela empresa; e a praca — canais de distribuicdo/entrega dos produtos e servi¢os.

Nesta fase estuda-se as necessidades do mercado-alvo, analisa-se e define-se 0 mix de
produtos e servicos a serem ofertados para cada segmento e elabora-se a matriz
produto/mercado — uma ferramenta que apresenta em forma de matriz todos os produtos e
servicos que compdem a proposta de valor do negdcio e seus respectivos publicos-alvo.

Conhecendo-se as necessidades e expectativas dos consumidores, é possivel desenvolver
um plano do negécio e estratégias de marketing especialmente voltados para um segmento
previamente estudado, aumentando assim a probabilidade de atingir o sucesso desejado.

A seguir sdo apresentados os planos de marketing estratégico e tatico do COPEL Solugdes.

Marketing Estratégico (STP)
Segmentacao:

A segmentacdo foi fundamentada em um conjunto de variaveis secundarias, conforme
apresentados a seguir, que classificam as diferentes necessidades, expectativas e estagios
de relacionamento empresa-cliente, perfis psicograficos, valores e potenciais dos clientes,
indo além da segmentacao tradicional do setor elétrico baseadas em variaveis primarias
como por exemplo a tenséo de fornecimento.

Mercado: O mercado potencial para o negécio COPEL Solu¢cbes ndo se limita ao Estado do
Parana. Porém na primeira fase do COPEL SolucBes que compreende o lancamento do
negocio esta sendo considerado o mercado atual para estratégia de desenvolvimento de
produtos com novas competéncias (novos produtos para mercado atual). Ja numa segunda
fase com os novos produtos e o negdcio consolidados, os mercados da regido sul e sudeste
serdo mais detalhadamente pesquisados e segmentados para a estratégia de
desenvolvimento de mercado (produtos atuais para novos mercados).9

Porte: o critério utilizado para definir o porte dos consumidores é a demanda contratada fora
da ponta, que compreende 4 portes que vao desde 50kW até maior que 3.000 KW.

Perfil: A pesquisa de mercado também possibilitou a segmentacdo dos grandes
consumidores industriais pelo perfil psicografico considerando o0 comportamento
organizacional, habitos de uso de energia, necessidades e expectativas e suas percepcdes
da imagem da COPEL. Foram identificados 3 perfis com caracteristicas bastantes distintas
tais como clientes pré-ativos, inovadores e dispostos a parceria; clientes mais distantes da
COPEL e desconfiados; e o grupo dos conservadores, reativos e mais sensiveis a preco.

Target ou definicdo do mercado-alvo:

Com base na segmentacdo acima descrita, o grupo de trabalho definiu 0 mercado-alvo para
a primeira etapa do COPEL Solucdes e as diferentes acfes estratégicas.



Posicionamento:

Um dos objetivos estratégicos do COPEL solu¢cBes é o reposicionamento da imagem e
marca COPEL como uma parceira na busca da produtividade e competitividade dos seus
clientes industriais e comerciais. Tal objetivo somente sera atingido se o valor comunicado
para o mercado for realmente fornecido e percebido pelo cliente.

Marketing Tatico (4Ps)
Produto:

O COPEL Solugtes sera langado com mais de 20 produtos e servicos ofertados no mix de
solucdes aos clientes industriais. O mix é composto por 4 pilares que sustentam a proposta
de valor oferecida pelo negécio COPEL Solugdes. Os 4 pilares sdo: 1) gestdo energética e
ambiental, 2) Informag8es e Orientacdes, 3) Opcdes e Poder de Escolha, e 4) Facilidades. O
mix possui produtos, servicos e facilidades que vao desde software para gerenciamento e
acompanhamento do comportamento da carga, treinamentos in Company, solu¢cées WEB em
medicdo setorial e de qualidade de energia, consultorias, solu¢cdes em comunicacdo e
transmissao de voz e dados, até a criacdo de SPCs (empresas de propdsitos especificos)
para a gestdo energética, ambiental e de ativos de energia da planta industrial do
consumidor. Além de reunir as competéncias para desenvolver solu¢cdes em co-geracao,
pequenas centrais hidrelétricas, distribuicdo de agua, calor, vapor, resfriamento, e tratamento
de afluentes do processo industrial das plantas, a COPEL tem condi¢Bes de oferecer back-up
de fornecimento de energia elétrica e garantir a compra e distribuicdo dos excedentes
gerados pelo sistema do consumidor.

Preco:

Devido a natureza das solu¢cbes oferecidas nesta etapa, a determinacdo do preco ocorrera
apos definicdo do escopo dos produtos e servigos conforme as necessidades especificas de
cada cliente. Porém a formulag&o dos precos tera como referéncia os 3Cs das estratégias de
preco: o Custo do produto/servico, os precos praticados pela Concorréncia e dos produtos
substitutos e o valor percebido pelo Cliente na relacdo custo X beneficio.™ Alguns produtos
e servicos fardo parte do valor agregado ao produto ou servigo principal, sem custo adicional,
dependendo é claro do seu valor e do potencial do cliente.

Praca (acesso e distribuicéo):

O principal canal de acesso ao mercado alvo do COPEL Solucdes sdo os Agentes de
Negdcio, uma equipe de 20 profissionais liderados por 6 gerentes de Areas de Vendas no
Estado. Os Agentes de Negodcio ja estdo prestando atendimento personalizado aos 300
maiores consumidores industriais da COPEL. Esse tipo de atendimento sera estendido para
mais 600 consumidores. A COPEL contratou o Instituto Superior de Administracdo e
Economia do Mercosul da Fundacao Getllio Vargas — ISAE-FGV para formatar e ministrar
um curso de especializacéo especifico para a formacgédo destes profissionais.



Os Agentes de Negdcio sdo o elo de ligacdo entre a COPEL e seus principais clientes
industriais. O Agente de negécio passara a conhecer melhor o processo produtivo das
plantas industriais, a forma com que os produtos fornecidos pela COPEL séo utilizados e
consequentemente tera um melhor entendimento das necessidades do cliente. Como
Peppers e Rogers, criadores do conceito One to One Marketing, defendem “... quanto maior
0 numero de necessidades conhecidas, maior a oportunidade de participar no cliente.
Descobrir novas necessidades € descobrir novas oportunidades. Quanto mais vocé sabe
sobre as necessidades de seus clientes, mais valor vocé tem para eles. Quanto mais vocé
entende e responde a essas necessidades, mais seus servicos sdo percebidos como

diferenciados”. **

Todo processo de logistica, construcéo, desenvolvimento das solugdes correrdo por conta da
ESCOELECTRIC, subsidiaria da COPEL, responsavel pela formacéo e gestdo da rede de
parcerias e aliancas estratégicas que redne todas as competéncias e recursos necessarios
para realizar a entrega da proposta de valor oferecida pelo COPEL Solucdes.

Promocéo:

A promocao do negocio COPEL Solugdes se inicia com a construgdo de uma logomarca que
capture e comunique a proposta de valor oferecida pelo negécio. Uma campanha de
endomarketing, utilizando todos os meios de comunicacao interna (filme, jornal, video
institucional, intranet e palestras), serd fundamental para alinhar as acbes de cada
empregado da COPEL e ajudar na construcdo de uma cultura organizacional mais orientada
para 0 mercado e para as necessidades dos clientes. A estratégia de comunicacdo com o
mercado envolve desde newsletter, folders e material de vendas, construcdo de site
especifico na WEB, evento de lancamento contendo visita a maior usina hidrelétrica da
COPEL (tornando o principal produto da COPEL mais tangivel e dando uma nocao da infra-
estrutura necessaria para atender o cliente), apresentagédo do primeiro case de sucesso do
COPEL Solugdes e palestras de celebridades da economia nacional e do setor elétrico
brasileiro.

Tanto a matriz Produto/Mercado como o composto de marketing dos produtos e servicos do
mix de solu¢des sdo insumos para a implantacdo do negocio.

Investimentos

Foram estimados os investimentos iniciais para a formatacdo e lancamento do negécio.
Como o COPEL Solugfes é uma estratégia de marketing voltada para os consumidores
industriais e comerciais, foi estabelecido um percentual do faturamento anual do segmento
industrial para investimento minimo na manutengéo do negécio e para o desenvolvimento de
novos produtos e conquista de mercados. Embora este tipo de investimento anual seja
atipico para a maioria das distribuidoras, todas as empresas que operam num ambiente
competitivo investem uma parcela do seu faturamento para o desenvolvimento de estratégias
de marketing de resposta e de relacionamento com o mercado.”” O retorno deste tipo de
investimento ocorre ndo somente pelo aumento de receita que ele pode proporcionar a
organizagdo mas também pelo aumento do valor comercial da empresa que passa a incluir o
valor potencial do negécio e o conseqliente lucro dos acionistas.



Controle (indicadores de performance)

Para negécios que envolvem uma rede de parceiros e colaboradores empenhados na oferta
e entrega de uma proposta de valor abrangente e especifica para o atendimento das
necessidades de cada cliente, um simples controle da performance financeira nao pode
fornecer uma visédo clara e abrangente da performance do negocio. Portanto sera utilizado o
Balanced Scorecard, um conjunto de medidas que proporciona uma visdo rapida porém
abrangente do desenvolvimento do negdcio. 3 Além dos indices de performance financeira,
0 Balanced Scorecard avaliara sistematicamente a eficacia dos processos em toda a cadeia
de valor, a satisfacdo dos consumidores, dos parceiros e dos colaboradores de forma a
demonstrar como os produtos e servicos estdo contribuindo para a criagcdo de valor ndo
somente para os clientes mas também para os acionistas e parceiros da COPEL.

Este conjunto de avaliagdes quantitativas e qualitativas dos fatores essenciais para o
sucesso do negécio permite uma analise e revisdo da missdo do negécio, das metas e das
estratégias desenvolvidas para atingir os seus objetivos de longo prazo.

5. IMPLANTAGAO

Com o programa de marketing estratégico e tatico planejado, orcamento projetado e
indicadores de performance definidos, o préximo passo é a elaboracdo de um plano de
marketing e de vendas para cada produto ou servi¢o, detalhando: como, quem e quando
serdo realizadas as prospeccdes, abordagens, negociacbes com o0s clientes e parceiros,

estruturagdo e entrega das solugdes, 0 pds-vendas e a manutencao dos clientes.*

Esta fase de implantacdo do COPEL Solucdes exige maior envolvimento, integracdo e
comprometimento de todos que participardo direta ou indiretamente na cadeia de valor para
que o planejamento do negécio se torne uma realidade. Para tanto serdo realizados
workshops reunindo os profissionais de marketing, agentes de negécio, back-office, parceiros
e outras unidades de negécios da COPEL para juntos implantarem o plano de acado e
realizarem os ajustes necessarios para o langamento e consolidagdo do COPEL Solugdes.
No dia 14 de Julho foi realizado o primeiro workshop com todos os Agentes de Negécio,
Gerentes de Areas de Vendas, e os Superintendentes de Marketing e Vendas e da ESCO,
envolvendo 34 participantes numa discusséao inicial sobre a arquitetura do negécio e sua
implantacgéo.

Toda campanha de endomarketing e de comunicacdo com o mercado deverdo acontecer de
forma sincronizada com a organizacdo do evento de lancamento do negdécio. Portanto
somente com o envolvimento e comprometimento de todos sera possivel construir uma
empresa orientada para o mercado.
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6. CONCLUSAO

Tanto os principios do COPEL Solu¢des como sua proposta de reposicionamento da COPEL
no novo ambiente competitivo estdo devidamente alinhados com as necessidades e
expectativas dos clientes e com as diretrizes e estratégia da COPEL Holding."

O COPEL Solugdes vem complementar a proposta de valor oferecida, nos dltimos 45 anos,
pela empresa aos seus clientes industriais. Pois além de gerar e distribuir energia elétrica
com qualidade e confiabilidade contribuindo para o desenvolvimento econémico do estado do
Parana, o COPEL solucdes € uma proposta de parceria na descoberta e entrega de
solucdes relacionadas a gestdo energética e ambiental das plantas dos nosso principais
clientes industriais. Com o COPEL Solug¢des a COPEL avanca além do ponto de entrega de
energia para entender como os clientes utilizam seu produto, levantar suas necessidades
relacionadas a energia e oferecer toda experiéncia e competéncia de uma rede de parceiros
estratégicos formada pela COPEL para proporcionar aos seus clientes industriais maior
aproveitamento dos seus potenciais energéticos, menor custo operacional, maior garantia de
fornecimento e maior foco no seu core business.

A metodologia utilizada permitiu que o plano de negécio fosse realizado em menos de 30
dias apés a realizacdo da pesquisa de mercado. O negécio COPEL Solugdes ja foi
apresentado, mesmo antes de ser lancado, aos maiores clientes COPEL e futuros parceiros
estratégicos nacionais e internacionais sem necessidade de grandes ajustes na arquitetura
do negécio. Tal experiéncia demonstra que a utilizacdo das ferramentas de planejamento e
estratégias de marketing permitiu compreender melhor as necessidades dos grandes clientes
industriais e iniciar o reposicionamento da empresa para 0 mercado competitivo.
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ANEXO |

Grupo de Trabalho COPEL Solucdes:

= Marcos Abilio Bosquetti (Coordenador do Projeto), 34, analista comercial sénior da
Superintendéncia de Marketing e Vendas da COPEL Distribuicdo. Graduado em
administracdo de empresas, pos-graduado em tecnologia da informagdo e mestrado em
administracdo de negdécios - MBA na Inglaterra onde defendeu dissertacdo sobre as
estratégias competitivas das distribuidoras para o mercado aberto de energia elétrica da
Gra Bretanha.

= Jamilton Watanabe Lobo, 33, engenheiro pleno da Superintendéncia de Marketing e
Vendas da COPEL Distribuicdo. Graduado em engenharia elétrica e mestrado em
engenharia agricola com énfase em eficientizacdo energética.

*» Eduardo Jimenez Araque Arpon, 33, agente de negoécios da Superintendéncia de
Marketing e Vendas da COPEL Distribuicdo atendendo os 20 maiores consumidores de
energia da COPEL. Graduado em engenharia elétrica e pés-graduado em marketing.

= Carlos Eduardo Laurindo de Souza, 38, engenheiro sénior da Superintendéncia de
Marketing e Vendas da COPEL Distribuicdo. Graduado em engenharia elétrica e pés-
graduado em engenharia do gas natural e gestéo técnica de concessionarias.

» Gilson Nakagaki, 38, agente de negocios da Superintendéncia de Distribuicdo Oeste.
Graduado em engenharia elétrica e pés-graduado em operagdo e manutengdo de
sistemas de distribuicao.

= Fernando Antonio Gruppelli Junior, 30, engenheiro pleno da Superintendéncia de
Engenharia e Construgcdo. Graduado em engenharia elétrica e pés-graduado em
engenharia econémica.

= Otto Armin Doetzer, 39, engenheiro sénior da ESCOELECTRIC (subsidiaria da COPEL).
Graduado em engenharia elétrica e pos-graduando em gestdo técnica de
concessionarias.

= Luiz Carlos Marach, 48, engenheiro sénior da ESCOELECTRIC. Graduado em
engenharia elétrica e pds-graduado em processamento de dados.

= Jorge Tadeu Caliari, 47, gerente comercial da TRADENER (subsidiaria da COPEL).
Graduado em Engenharia Elétrica e pés-graduado em gestao de negécios.
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