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Resumo

O trabalho apresenta as principais ferramentas utilizadas pela Coelce — Companhia Energética do
Ceard, em criar um ambiente propicio para a geracdo sistemdtica de inovagdes comerciais, o que vai
garantido um novo nicho de mercado pouco explorado por muitas das concessiondrias de energia
elétrica do Brasil. Mostra as préticas utilizadas para envolver melhor os colaboradores com o projeto,
de forma sistemdtica e com embasamento cientifico comprovado.

Apresenta também, como a Empresa passou a ser uma das distribuidoras com melhores resultados no
segmento de novos produtos e servicos (inovaciao comercial), perante o seu mercado de atuagdo e seus
acionistas. O seu faturamento de novos produtos e servigos saltou de aproximadamente 10 milhdes de
reais/ano para mais de 100 milhdes reais/ano em menos de 3 anos de atuagdo, de forma estruturada,
dos novos negécios.

1. Introducao

Quando Alejandro Ruelas (2004) citou em seu artigo que quando se falava de inovagdo, o primeiro
pensamento que viria das grandes empresas de comodites Latino-Americanas era a inovagdo
tecnoldgica, ele ndo esta estava falando de uma coisa diferente da realidade das concessiondrias de
energia elétrica brasileiras. No seu artigo, Ruelas queria dizer que muitas das grandes empresas de
comodites ndo tinham imaginado ou explorado o real potencial que elas teriam com a inovagdo
comercial. A inovag¢do comercial (definida como inovagdo de processo no artigo) é uma maneira
encontrada por grandes empresas em criar novas formas de geracdo de valor, ou seja, novos produtos,
Servicos ou processos.

Muitas grandes empresas de comodites entendiam que a Unica maneira de inovar seria com o
desenvolvimento de novos produtos tecnoldgicos, conhecida como inovagdo tecnoldgica. Para outras
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companhias, a inovagdo estava em melhorar os seus atuais padrdes de trabalho, gerando ganhos com a
eficiéncia operacional dos seus processos. Este tipo de inovagdo, conhecida como inovagdo
incremental, veio por muito tempo perpetuar nas empresas concessiondrias de energia elétrica. Os
processos de P&D (Pesquisa e Desenvolvimento), por muitos anos, sempre foram voltados a criacdo
de novos produtos ou processos tecnoldgicos. Uma defini¢do clara deste pensamento foi feita por
Carneiro (1995), quando falou que a inovacdo, cientifica e tecnoldgica, é a transformacdo de uma idéia
em um produto vendavel novo ou melhorado ou em um processo operacional na industria ou no
comércio, ou em um novo método de servigo social.

Em geral, as concessiondrias de energia sempre acreditavam que as formas de geracdo de valor
adicional (extra aos produtos principais), em suas empresas, seriam somente por meio das inovagdes
tecnoldgicas e incrementais. Pouco a pouco estas companhias percebiam o potencial que estes teriam e
tem para geracdo de valor com a inovagdo comercial. Este movimento foi semelhante ndo somente na
industria de energia, mas em muitas outras industrias.

Novamente falando do artigo do Ruelas, ele foi muito direto e preciso quando comentou o “case da
CEMEX”, uma das maiores indudstrias de cimentos do México. A CEMEX inovou de forma
diferenciada a partir da década dos anos 90°, quando passou a criar novos modelos de negdcios a partir
das principais plataformas que detinha. Ela em nenhum momento tentou criar novos produtos, mas sim
gerou muito valor com as ferramentas que tinha. O grande segredo da CEMEX foi em inovar com
novos processos, criando, assim, um diferencial competitivo na empresa até hoje comentado e
discutido por especialistas no mundo inteiro. Agora, um dos pontos mais interessante neste contexto,
foi que esta geragcdo de novos modelos de negdcios agregou bastante no negdcio principal da empresa.
Fica claro que a inovagdo comercial despontou como um dos diferenciais neste tipo de industria, que
estava estruturada plenamente em cima de seus principais negdcios, as comodites.

1.1 Inovacoes Comerciais para Concessiondrias de Energia Elétrica

As concessiondrias de energia elétrica, no Brasil e América Latina, sempre estiveram preocupadas em
prestar melhores servigos com aumento de produtividade e qualidade. Estes conceitos estdo corretos e
bem claros a este tipo de inddstria, que depende muito de uma comodites e que cresce geralmente com
o aumento do PIB de suas regides. Para atender a este tipo de demanda, as inovagdes incrementais e
tecnoldgicas normalmente foram “olhadas” como os principais, € muitas vezes unicos, pilares para
atendimento aos focos principais das empresas. As dreas de P&D das concessiondrias brasileiras sdao
um real reflexo deste tipo de pensamento. Os seus pesquisadores e especialistas, geralmente, s
imaginavam gerar inovagdes comerciais quando a empresa desenvolvia uma nova tecnologia de
produto ou servico, que poderia ser reaplicada em outras companhias. Claro que a criagdo de um novo
produto é umas maneiras de se gerar possibilidades de venda do mesmo ao mercado, mas o desafio de
colocar este produto em um processo de industrializacdo e comercializacdo ainda estava muito
distante.

A questdo principal ndo estd em voltar as aten¢des da industria de concessiondrias para a criacao
somente de inovagdes comerciais, € sim em elas enxergarem a oportunidade que elas possuem para
este “nicho de mercado” até entdo pouco explorado. As inovacgdes tecnoldgicas e incrementais sempre
serdo pilares de sustentacdo de qualquer inovagdo neste tipo de segmento, mas a inovagdao comercial
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em nenhum momento deixa de ser um pilar, novo ou nio, mas importante ou até crucial para o futuro
destas companhias.

1.1.1 Tipos de inovacdes que movimentam o setor

O movimento de criacdo de valor, a partir da inova¢do comercial, na industria de concessionarias nao
¢ tdo novo quanto se imagina. Muitas concessiondrias j4 iniciavam este tipo de geracdo de inovagdo
mesmo que nio fosse de uma forma estruturada e sistemdtica. Exemplos neste segmento ja podem ser
vistos em qualquer parte do mundo, principalmente a partir da década dos anos 90°.

Claro que o tipo de inovagao a ser aplicada depende muito dos processos das companhias e da cultura
dos mercados alvos. Por exemplo, quando as concessiondrias chilenas iniciaram estes processos, em
meados do inicio deste século, elas jamais imaginaram que os seus principais mercados seriam os
6rgdos publicos e privados locais. Elas descobriram que facilitar as vidas destes setores de servicos
essenciais, com novas tecnologias e servicos até entdo pouco exploradas, era um bom caminho para
ganhos financeiros e de imagem. Produtos como: venda de semaforo inteligente e eficiente, projetos
de iluminacdo publica para pracas ou até venda dos servigos de automacdo elétrica predial foram
solucdes de muito sucesso para este tipo de mercado, o que gera milhdes de ddlares a estas empresas.

Em outros mercados, hd concessiondrias que, além de gerarem valor diferencial com a inovagdo, ainda
servem de apoio a classes econdmicas locais. Os casos de concessiondrias colombianas, que
desenvolveram sistemas de crédito a classes mais baixas, facilitando, assim, a populacio a desenvolver
melhor o segmento da constru¢do civil foi de grande louvor, o que chegou a gerar elogios dos
governantes publicos locais.

Para a Europa e os Estados Unidos, as inovagdes comerciais estdo sempre moldadas em fungdo de
seus mercados. A geracdo de valor a partir do controle e gestdo a distdncia sdo produtos evidentes para
a populacdo de cidades norte-americanas. Estas facilidades também s@o muito benéficas a sociedade
local, uma vez que facilita a vida das pessoas e empresas locais. Parcerias entre concessiondrias de
energia elétrica e de fornecimento de dgua sdo muito bem vistas. Na Europa, a venda de veiculos
elétricos por concessiondrias gera um mercado que pode ser gigantesco, principalmente na 6tica da
industria de energia como um todo. A percepcido da sociedade quanto a esses tipos de produtos e
servigos sdo pontos sempre bem vistos por todos os 6rgaos.

No Brasil, o movimento de inova¢do comercial comegou de forma mais personalizada, pois entre os
produtos que mais despontaram estd a venda de seguros massivos a populacdo. Ninguém imaginava,
ha dez anos, uma concessiondria de energia elétrica brasileira vendendo seguros. Hoje sabe-se que os
seguros geram muito mais que o valor financeiro, geram facilidade na vida destas pessoas e, também,
ganhos para a sociedade em geral e, principalmente, de imagem para as companhias. Outros produtos
que despontam em algumas concessiondrias brasileiras sdo com venda de servigos de construgdo civil
a grandes clientes. Este tipo de servico facilita a vida desses clientes, muitas vezes mais pela seguranca
e garantia de qualidade, do que pelo preco praticado.

E evidente que em muitos mercados, quando uma concessiondria de energia se propde a vender
produtos ou prestar servigos diversos, ha sempre algumas resisténcias locais. Porém, a partir do
momento que a populagdo percebe o beneficio que este segmento pode gerar, este tipo de resisténcia
passa a ser minimizada ou reprimida pela prépria populacdio. Hd casos em que as prOprias
concessiondrias devem abordar os 6rgdos governantes locais, pois muitas vezes OS mesmos nao
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percebem os beneficios que este segmento pode trazer para o desenvolvimento e a comunidade local.
Um exemplo bem claro disto foi quando algumas concessiondrias espanholas solicitaram aos
governantes locais apoios e incentivos para que eles pudessem viabilizar os seus modelos de negdcios
para venda de veiculos elétricos massivos (motos, carros, Onibus...). Esperar por modificacdes locais
em vez de pressiond-las ante o governo, muitas vezes, geram conformismos e acomodacdes neste tipo
de segmento, o que pode sempre ser pontos de dificuldades para a inovagdo.

Portanto, é muito salutar falar que a inovagdo comercial pode ser customizada de acordo com o
mercado local e o ponto de vista dos 6rgdos governamentais locais, pela estrutura da companhia de
energia e, principalmente, pela capacidade de criacio de uma rede de valor eficiente, confidvel e
inovadora.

1.2 Planejamento do Trabalho Técnico

O objetivo deste trabalho, portanto, é apresentar ferramentas utilizadas pela Coelce, Companhia
Energética do Cear4, para a geracdo, de forma sistematica e continua, de inovagdo comercial. Para tal,
serdo apresentados os projetos Inova Coelce, Novare (Grupo Endesa) e metodologia CIDE (Circulos
de Inovacdo do Grupo Endesa).

Complementando, serdo apresentadas as solucdes utilizadas para a implantagdo da cultura de inovagao
na empresa. E, por fim, serdo expostos os modelos de negdcios da companhia, com os beneficios
globais da empresa devido aos novos negécios, gerados pelas ferramentas da Coelce aos seus
respectivos clientes, como também a sociedade em atuacdo. Vale ressaltar que esta sistemadtica é
totalmente aplicdvel em muitas das concessiondrias de energia elétrica brasileiras, que desejem dar um
salto de inovacdo em suas areas.

2. Desenvolvimento

Quando falamos de inovacgdo, muitas pessoas entendem que o tema € muito importante para as suas
respectivas companhias. Mas a questdo ndo estd muito em entender a importancia de inovacdo
comercial para geracdo de aumento de competitividade, e sim, em saber como fazer para que uma
empresa monte um Sistema de Inovacdo (SI). E evidente que o SI tem que ser realizado de forma
continua e sistemadtica, agregando valor financeiro a institui¢cdo e, principalmente, trazendo satisfagao
extra aos colaboradores, parceiros e clientes da companhia. O que vamos explicar agora é como surgiu
a inovacdo em uma das concessiondrias de energia elétrica do Nordeste, a Coelce, quais s@o os
principais pilares de sustentacdo do projeto e que outras ferramentas (Novare e CIDE) sdo utilizadas
para apoiar o SI. Vamos também relatar como surgiu esta idéia, alguns desafios que tiveram que ser
ultrapassados e quais sdo os atuais frutos desta iniciativa.

2.1 Motivagdo para Criacdo de um Sistema de Inovagdo na Coelce

O processo de inovagdo comercial comecou a ser discutido na Coelce no ano de 2005, apés uma
reunido de trabalho do grupo em Santiago. Nesta reunido, além de mostrado um case de sucesso de
inova¢do de uma das empresas do grupo, foi também exposto como era gerido o seu sistema de
inovacdo. A empresa Chilectra, concessiondria de energia elétrica de Santiago, tinha iniciado o seu SI
um ano antes, quando contratou uma das maiores empresas de consultoria da América Latina para
implantar um SI em sua companhia.
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Essa empresa de consultoria foi a mesma que também iniciou o processo do desenho do sistema de
inovagdo da Coelce. O primeiro passo foi analisar como a inovacao era desenvolvida e percebida pelos
colaboradores e gestores na empresa. Todo esse processo foi feito por meio de uma ferramenta
chamada “Termometro da Inovag@o”. Diante disto, foi-se necessdrio desenhar como seria o processo
de inovacdo que a Coelce poderia ter para o seu atual sistema de gestdo.

No geral, chegou-se a conclusdo que o processo de inovacdo da Coelce seria muito semelhante ao das
outras empresas do grupo, o que mostra uma similaridade e replicabilidade deste modelo de gestao em
outras concessiondrias de energia elétrica. No entanto, alguns desafios tinham que ser superados, tais
como a cultura dos colaboradores da companhia, as regras do sistema, a comunicagdo interna, as
“barreiras” impostas por algumas pessoas que ndo sdo favordveis a mudangas, entre outras. O que
vamos detalhar agora sdo os descritivos do programa e as principais solugdes utilizadas para a
superacgdo destes desafios.

2.2 Sistema de Inovagdo Comercial: Inova Coelce

Quando foi desenhado o sistema de inovagao da Coelce, o Inova Coelce, desejava-se criar um modelo
de gestdo que ndo premiasse somente boas idéias enviadas pelos colaboradores e sim modelos de
negdcios implementados no mercado. Para isso, uma das primeiras atitudes implantadas foi a criacdo
de um ambiente propicio para que todos os colaboradores da Coelce pudessem enviar idéias de
inovacdo comercial, de maneira sistemdtica e continua. A comunicagdo interna foi fundamental neste
inicio de desafio.

Outro ponto importante foi o treinamento de um grupo de pessoas para que estivessem aptas a
desenvolver planos de negécios das idéias enviadas pelos colaboradores. Este treinamento foi um dos
pontos fundamentais neste processo. Porém, somente treinar essas pessoas nao seria suficiente, teriam
que se criar metas individuais para elas e, principalmente, para os seus respectivos gestores quanto a
competéncia de inovagdo. Na Coelce, o remodelamento interno foi mais intenso, entdo, além de criar
metas, a companhia criou quatro departamentos para esta drea, trés para vendas dos produtos e um
para gestdo do projeto.

A criacdo de metas e departamentos foram passos fundamentais, mas o envolvimento direto dos
diretores da empresa com a criacdo de comit€s de inovagdo para aprovacdo e acompanhamento dos
desenvolvimentos dos projetos foram agdes chaves neste contexto. Outro desafio encontrado foi em
comunicar as pessoas as regras de funcionamento do projeto, pois, sem elas, possiveis ruidos poderiam
atrapalhar a sua implantacdo.

No entanto, apesar dos desafios, o projeto foi desenhado de tal forma que ao longo de quase dois anos
de funcionamento, poucas modificagcdes foram necessarias no SIL

2.2.1 Processo Inova Coelce

A sistematizac¢do da Inovacdo na Coelce considera o desenvolvimento do processo em dois modelos
distintos: O modelo Top-down e o modelo Bottom-up.
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Sistema de Inovacao da Coelce

[
v

TOP DOWN

BOTTOM UP

Figura 1: Esquema Geral dos modelos de processo de inovagdo da Coelce.

No modelo Top-down, a inovagdo é gerada a partir de projetos que estdo alinhados com a estratégia
da companhia e com as plataformas de inovagdo especificas de cada linha de negdcios. Estes sdo
desenvolvidos por pessoas que possuem metas especificas de inovacdo. J4 no modelo Botton-up, a
inovagdo é gerada a partir das boas idéias de intra-empreendedores que trabalham em distintas areas
da companhia.

Para o desenvolvimento dessas idéias, foi criada uma ferramenta chamada “Pipeline”. Esta permite
acompanhar, controlar, filtrar e redirecionar o desenvolvimento de projetos de inovagdo de forma
eficaz, a fim de gerar novas oportunidades de criacdo de valor significativo a companhia, a seus
parceiros e a seus clientes. Além do mais, o Pipeline fornecera importantes informagdes para assegurar
um constante e sistemdtico fluxo de inovag¢des na companhia.

Na ferramenta Pipeline, hd uma subdivisdo de etapas, chamadas “Fases do Pipeline”, que indicam em
que nivel de avanco o projeto se encontra. Em cada fase, existe uma seqiiéncia de atividades que sdo
necessdrias ao desenvolvimento do projeto, cuja finalidade é habilitd-lo para a fase seguinte. Desta
forma, as fases existentes no Pipeline sdo: Proposta, Desenvolvimento e Implementagao.

Pipeline de Inovagio

Figura 2: Ilustrag@o do “Pipeline” de Inovagdo

Para poder avancar da fase proposta para a fase seguinte, a pessoa/equipe gestora da idéia terd que
desenvolver e apresentar um documento chamado de “perfil de projeto”, que serd analisado no seu
respectivo “Filtro” pelo comité de inovagdo. Se aprovado, a pessoa/equipe deverd trabalhar em
detalhar a préxima fase (Desenvolvimento ou Implementacdo) para seguir a investigagdo do projeto.
Ap6s o segundo filtro, a pessoa/equipe gestora ndo necessitard mais desenvolver o “plano de negdcio”,
mas sim, um outro documento que serd apresentado ap6s a Fase de Implementacio. Nesta etapa, o
comité poderd averiguar um “Feedback” da proposta de valor ji lancada e implementada. Abaixo
segue um desenho ilustrativo de como € o processo dos Filtros ao longo do Pipeline de Inovacio.
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Filtros de Inovacao

A

Lider da Linha
de Negécio

Idéia incorporada ao
Plano de A¢ido TOP-
DOWN

L ancamento

AnAash

Formar uma equipe
ad-hoc para
desenvolver

a idéia

Equipe desenvolve a idéia p/
apresentar ante Comité

Figura 3: Esquema de administragdo do “Pipeline” de Inovagdo.

A intencdo de todo este processo € diminuir as possibilidades de insucesso das inovag¢des comerciais
que serdo langcadas ao mercado.

2.2.2 Modelos de Negdocios

Ter modelos de negécios bem definidos é fundamental para qualquer SI que se queira implantar numa
concessiondria. Estes modelos € que definirdo o publico, a forma, com quais parceiros e com qual
processo a empresa atuard e se posicionard no mercado. A organizagdo estrutural também serd
beneficiada com estes modelos.

Na Coelce, foram identificados trés modelos de negdcios: o de venda de produtos/servigos para
clientes institucionais (prefeituras, universidades, hospitais...), o de venda de produtos/servicos para
grandes clientes (definido pelo grupo de consumo) e o de venda de produtos/servi¢os para clientes
residenciais.

Coelce Plus Coelce Plus Coelce
Institucional Empresarial Produtos e Servicos

Figura 4: Ilustragdo dos Modelos de Negécios da Coelce.

Todos estes modelos de negdcios da Coelce possuem uma estrutura muito bem definida, com metas e
pessoas especializadas em vendas ao varejo, para mercados diferentes dos tradicionais de qualquer
companhia de energia elétrica.
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2.2.2.1 Plataforma

Um importante passo para qualquer empresa que vai montar um sistema de inovacdo € desenhar a sua
plataforma de atuagdo. Para os casos das concessiondrias de energia elétrica, algumas premissas sio
importantes em qualquer desenho de plataforma, tais como:

- Capilaridade (esté presente em todos os municipios do estado)

- Agéncias (todas as agé€ncias atendem certa quantidade de clientes)

- Atendimento (todos os meses a empresa estd presente em todos os seus milhdes de clientes pelo
menos uma vez ao més — Leitura e Entrega de Fatura...)

- Confianca (as concessiondrias geralmente possuem confiancga dos clientes)

- Call Center (as concessiondrias geralmente possuem grandes sistemas de Call Center)

- Fatura de Energia (as concessiondrias estdo todos os meses presentes nas casas dos clientes)

Diante de premissas comuns, toda concessiondria que queira montar um sistema de inovacdo deve
entender qual € a plataforma ideal para o seu mercado de atuagdo.

2.2.3 Rede de Valor

A rede de valor ¢ fundamental em qualquer SI. Sem ela, muitos dos produtos de inovacdo comercial
seriam inexistentes, tais como os seguros. Mas a rede de valor ndo s6 se completa com parceiros, a
possibilidade de jun¢do com os competidores ou até com os complementadores no mercado pode gerar
bons resultados para as companhias de energia.

Competidores

Parceiros

Figura 5: Esquema de quais sdo as possibilidades de geracdo de aliancas de mercado em um SI.

2.2.4 Lideres de Inovacao (Desenvolvedores)

Para facilitar e agilizar a difusdo interna dos conceitos de inovacdo na Coelce, o projeto capacitou
diversos colaboradores chaves da companhia para estarem mais perto dos colaboradores, em caso de
dividas dos projetos ou idéias. Estes lideres de inovacdo, conhecidos como desenvolvedores do
processo, sdo incentivados anualmente de acordo com o seu desempenho nas suas atividades e metas.
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2.2.5 Resultados

Os resultados sdo impressionantes apds o tempo de maturagdo do processo na companhia. Atualmente,
a empresa fatura mais de R$ 100 milhdes ao ano com novos negdcios e tem metas audaciosas para os
proximos anos. J4 recebeu mais de 300 propostas de projetos em inovagdo comercial somente no
primeiro ano de atuag¢do, com o resultado de montagem e desenvolvimento de mais de 10 (dez) planos
de negdcios, com 3 (trés) destes implantados por ano ao mercado.

A inovacdo tem gerado uma maior satisfacdo dos seus colaboradores internos e parceiros, o que
apoiou para que a empresa estivesse entre as ‘150 melhores para se trabalhar”, da revista Exame.

Para o mercado, a inovagdo comercial da Coelce tem levado muitas facilidades aos clientes. Ha
estudos que comprovam que os clientes atendidos com os novos negécios véem a Coelce com maior
satisfacdo, ajudando, assim, a empresa a obter melhores indices de relacionamento com o cliente.

Entre os resultados de melhor satisfacdo estd o ganho de imagem e competitividade da empresa no seu
mercado e setor de atuagdo. Os investidores vislumbram um potencial na empresa pouco percebido ha
alguns anos antes dos novos negécios. O poder de crescimento da Companhia deixou de se alinhar ao
crescimento da comodites principal (venda de energia) e criou um vasto mercado a ser percorrido.

2.2 Sistema de Inovagdo do Grupo Endesa: Novare

O Novare é uma ferramenta semelhante a do Inova Coelce, mas de dmbito maior, ou seja, abrange
todas as distribuidoras de energia do grupo, na América Latina e Europa. Neste programa, um
colaborador da Coelce pode enviar uma idéia e esta ser aproveitada por uma outra empresa do Grupo
Endesa, mesmo que ela ndo tenha sido aprovada ou desenvolvida pela Coelce. O mesmo pode ser feito
pela Coelce, ou seja, um colaborador ou parceiro de uma outra distribuidora pode enviar uma idéia e a
Coelce pode aproveita-la para explora-la por aqui. Este sistema € todo feito via web e possui um banco
de dados corporativo ao grupo.

Outra possibilidade explorada pelas inovagdes comerciais sdo as suas exposigdes no prémio do projeto
Novare (citado anteriormente). A Coelce teve, pela primeira vez, um projeto reconhecido por este
prémio. Isto ocorreu em 2007, com o projeto do “Oleo Ecolégico para Transformadores”, o que
consagrou um ganho de exposicdo e relevincia considerdvel da empresa para todo o Grupo Endesa,
com todas as suas empresas na América Latina e Europa.

NOVARE S e s B

NOVARE

‘- g
endesa ©

Figura 6: Logo e Telas do Sistema Novare - ENDESA
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2.2.1 Resultados

Somente em 2007, o programa NOVARE recebeu mais de 4.500 idéias, de 21 empresas do Grupo
ENDESA. Isso representa uma 6tima média de participagdo dos colaboradores em um projeto que
reconhece as idéias e projetos enviados dos colaboradores. Entre os destaques, ha idéias que estdo se
transformando em projetos de inovacdo comercial para o mercado. Um exemplo tipico € a da
concessiondria ELDENOR (Peru), que teve a idéia “Casa segura: servico de melhoria das instalacdes
internas” desenvolvida e aplicada no mercado. Uma das grandes vantagens deste programa € a troca de
informacdes e a geracdo de conhecimento que pode ser compartilhada com cada empresa participante.

2.3 Cide: Circulos de Inovagdo do Grupo Endesa

Uma outra maneira de captagdo, criacido e desenvolvimento das inovagdes comerciais da Coelce sdo
com os Circulos de Inovaciao da Endesa (CIDE). Definidos pelo grupo com o reflexo da estratégia
da criacio de um espago de encontros e didlogos tecnoldgicos sobre inovagdes tecnoldgicas e
comerciais, a CIDE cria um férum de discussdes das principais dificuldades encontradas pelo grupo.
Nestes circulos (Veja Figura 7), a interacdo entre distribuidoras do grupo, universidades nacionais e
internacionais e fornecedores é bem atuante. Neste caso, a identificacdo das inovacdes estd
principalmente focada na realizacdo e participacdo dos féruns realizados anualmente. Por fim, todos os
debates sdo descritos em um livro de expectativas, com dados e informagdes tecnoldgicas estratégicas
do grupo, em que somente os membros atuantes da CIDE podem ter acesso.

Realidade do Negodcio

Foros internos de Necessidades da

Inovacao do Grupo Inovacao “Expectativas

Endesa Tecnoloégicas
JORNADAS

Portal da Inovacao

Painéis de Inovacéo
Deteccao de propostas . i i
de colaboracao Reunides Bilaterais

tecnologica n

I+D+1I I+D+1I
Fornecedores Instituicboes
Organizacdes

Figura 7: Resumo do Processo da CIDE

Para as inovagdes identificadas pela CIDE, o seu desenvolvimento se d4d por meio de parcerias
realizadas entres as distribuidoras, as universidades e principalmente os fornecedores membros. O
conhecimento gerado fica nas distribuidoras, pois elas s@o as principais beneficiadas pelos processos,
pois terdo as suas necessidades tecnoldgicas atendidas.

Também € importante ressaltar que na CIDE, as inovacdes sdo mantidas por meio de controle e
acompanhamento dos projetos pelas distribuidoras, do grupo, que estdo desenvolvendo-as. Por
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exemplo, se uma distribuidora do grupo estd desenvolvendo uma determinada tecnologia que é de
necessidade comum da Coelce e desta distribuidora, a Coelce poderd acompanhar, por meio de
videoconferéncias, pelo portal CIDE da web ou por visitas programadas em campo, O
desenvolvimento da tecnologia. Se desejdvel a Coelce, ou qualquer empresa do grupo, pode-se
solicitar do fornecedor e/ou institui¢do de pesquisa que estd desenvolvendo a tecnologia um piloto ou
até a implantacdo no sistema da empresa, pois o regulamento da CIDE prevé este tipo de agdo.

Anualmente, acontece a nivel do grupo Endesa um encontro em que sdo apresentados os principais
projetos, como também sao editados livros com os mesmos.

eliop Jrevenr |o 4 I =5 TSI Eo%
En - s 'pdn 3 Neomol Y .
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Figura 8: Parceiros Membros Participantes da CIDE e Trés versdes do Livro de Expectativas
2.2.1 Resultados

Entre os resultados, destacamos os projetos que serdo desenvolvidos em conjunto com todas as
empresas, por exemplo, a venda de veiculos elétricos. Este produto ja esta sendo implantado como
piloto em algumas empresas, como a do Chile, e estudada de forma especifica para a realidade das
demais empresas do grupo (Sul-Americanas).

Figura 9: Péginas do Livro de Expectativas em que apresentam o projeto de Veiculos Eletricos

3. Conclusoes

O processo de inovagdo comercial pode sim ser um novo caminho a ser trilhado pelas concessiondrias
de energia elétrica brasileiras. Esta tendéncia mundial estd abrindo novos horizontes a empresas de

comodites, em que 0s seus crescimentos estavam muito associados ao crescimento dos PIB das
economias locais.

A Coelce participou de um inicio de mudanca de culturas em criar ambientes propicios para a geracio
sistemadtica de inovag¢des comerciais, o que a permitiu ter crescimentos de faturamento acima de dois
digitos, nestes udltimos anos, com os novos negécios. Os benéficos indiretos, tais como melhor
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percepcdo dos colaboradores internos e clientes com a empresa devido aos novos negdcios, novas
parcerias com o mercado, maiores ganhos da populacdo com os produtos de precos acessiveis, ganhos
positivos de imagem com a sociedade sdo exemplos de ganhos que podemos perceber diretamente.
Outros pontos importantes sdo as possibilidades de replicabilidade deste sistema em outras
concessiondrias, o que agrega valor ao processo tdo pouco conhecido e explorado.
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