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RESUMO

A Light vem desenvolvendo desde junho de 2008 parcerias/permutas que envolvem a comercializagcdo
de espacgo publicitario na conta de energia dos clientes de Baixa Tensdo, que tem como foco a oferta
de produtos em condi¢des diferenciadas e exclusivas aos clientes Light, gerar novas receitas,

melhorar a imagem da Light, a satisfacdo do cliente e os indicadores de qualidade internos, da Aneel e

da Abradee.
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1. INTRODUCAO.

A Conta de Energia Elétrica ¢ um documento importante de relacionamento e comunicagao
com os consumidores, pois € um veiculo de informacdes periddico/mensal obrigatério, da
concessiondria para seus 3,9 milhdes de clientes.

Observando o potencial dessa midia, a Light vem desenvolvendo, desde junho de 2008, um
plano de valorizacdo para a mesma, de forma a agregar valor a comunicacdo que chega a

100% das residéncias atendidas pela empresa, mitigando o impacto negativo natural do
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recebimento de uma fatura de cobranca, que informa o valor do pagamento pelo servigo
utilizado (dedugdo da renda familiar mensal), oferecendo no mesmo documento ofertas,
beneficios e produtos exclusivos, através de parcerias com empresas do segmento de cinema,
beleza, varejo, telefonia etc, que trazem impacto positivo e expectativa relevante, criando

ainda entre cliente e empresa um importante elo de fidelizacao.

2. DESENVOLVIMENTO.

2.1. Valoracdo dos Espagos da Midia Conta de Energia Elétrica.

No inicio do projeto, 2008, houve a necessidade de valoracdo dos espagos disponiveis na conta de
energia elétrica (baixa tensdo — clientes do varejo), para que fosse possivel e vidvel a
comercializagdo dos mesmos e a prospec¢cdo de parceiros potenciais, interessados em veicular suas
marcas, produtos e servigos nesse canal de comunicacao.

Como é uma acdo ainda embriondria no mercado do setor elétrico, ndo foi possivel a troca entre
concessiondrias. Os valores definidos e divulgados ao mercado se basearam em pesquisa de precos
cobrados pelo setor de midia impressa — jornais e revistas, por centimetragem, pela localizacdo do
espaco disponivel (proximidade com o valor da conta, que é o dado mais lido pelos clientes),
qualidade do veiculo, quantitativo de documentos impressos e emitidos — 3,9 milhdes/més, assim
como na importancia que uma fatura mensal representa como um documento obrigatério de leitura e
atencdo pelo consumidor que a recebe.

Sendo assim, foram definidos trés espacos como potenciais para comercializagdo: o primeiro, na parte
interna da conta, que apesar de pequeno € o mais préximo do valor a pagar e os outros dois, sdo na
parte externa conta - verso (maior dos espacos, que pode ser segmentado) e faixa inferior, conforme

pode ser observado na figura 1. Os demais espagos disponiveis s@o utilizados para midia institucional.
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FIGURA 1: Conta Junho 2008 com a veiculacdo do Filme “Sexy and the City” e demarcagdo dos

espacos (1, 2 e 3) que podem ser comercializados.

2.2. Prospeccdo de Parceiros e Permuta de Midia.

A escolha dos parceiros € feita por peso e conhecimento da marca, idoneidade, qualidade e ética,
assim como pela penetracio do servico e produtos no mercado varejo, ou seja, com ofertas de interesse
do nosso publico alvo. Dessa forma, focamos em empresas do segmento de cultura e entretenimento,
beleza, telefonia e grandes varejistas.

As parcerias podem ser feitas a partir de trés modelos de negécio:

1°. A empresa parceira pode comprar da Light o direito de utilizacdo da midia, pagando pelo valor (em
R$) de mercado estipulado, para espago escolhido, veiculando a propaganda publicitiria do seu
produto ou servico, gerando a Light receita adicional. Sempre oferecendo descontos e beneficios

exclusivos para o cliente da Light. Ex. Parceria com a Oi Telefonica e Editora Abril.
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FIGURA 3: Conta Maio 2009 com a veiculacdo de Promocdo de assinatura de revistas da Editora

Abril, exclusiva para o cliente da Light.

2°. A empresa pode acordar com a Light o pagamento em forma de permuta de midia por produtos. Ou
seja, a Light recebe do parceiro o valor de mercado estipulado para o espaco publicitdrio escolhido,
revertido em produtos ou brindes para o cliente da Light — distribuidos, conforme regras pré-
estabelecidas, nas agéncias de atendimento da Light. Essa forma de permuta também sempre estd
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associada a contrapartida de beneficiar o cliente da Light adimplente, em débito automatico ou que
opte por realizar o pagamento da sua fatura com Visaelectron nas agéncias de atendimento. Ex.

Parcerias com as empresas Niely Gold e Sony/Espaco Z.
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FIGURA 4: Conta Janeiro 2010 com a veiculacdo de produto Niley Gold, que presenteava com Kit de

Beleza os clientes adimplentes (3 iiltimas contas pagas).

0 verdo
esta chegando!

A Light dé dicas de economia
para vocé entrar o verdo com sua
conta de energia em forma.

o s e

=
0001-E26 10

F
o) 4 |.$a:r::°m-
ar ON OINODS3d W3L

_LHOI'I Ya 3INTND

5/11



FIGURA 5: Conta Outubro 2009 com a veiculacdo do Filme “Td chovendo hambiirguer”, parceria
com as empresas Sony e Espaco Z, que presenteava com 2 ingressos do filme os clientes que

pagassem a fatura com Visaelectron.
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FIGURA 6: Conta Novembro 2009 com a veiculacdo do Filme “2012”, parceria com a empresa
Espaco Z, que presenteava com 2 ingressos do filme os clientes que se cadastrassem em débito

automdtico.

3°. A empresa pode acordar com a Light o pagamento em forma de permuta de midias. Ou seja, a
Light e o parceiro trocam suas midias em valores equivalentes, de mercado. A light veicula temas
institucionais ou comerciais, como Direitos e Deveres do consumidor de energia elétrica; Dicas de
Economia; Dicas de Seguranca, em espacos publicitdrios da empresa parceira, que, por sua Vez,
veicula propaganda do seu servico ou produto na conta da Light. Ex. Parceria com o Jornal do Brasil
(Light veiculou temas comerciais no JB e Revista Programa, por algumas semanas) e com o Metrd Rio
(Light veiculou temas comerciais em painéis em mais de 30 estacdes do Metrd Rio e mensagens de

dudio nos vagoes do metrd, com dicas importantes para o cliente).

6/11



VOCE CONHECE O CARTAD PRE-PAGO DO METRO RIO

& nimers de smpregados porladores.

imdanu'ﬁ malor do que o previsto om lal.

Por um simples motiva: para nos, o importante.
& 1ot pessoas de valor,

VOCE CONHECE O CARTAO PRE-PAGO DO METRO RIO? E

£ A FORMA MAIS PRATICA DE ECONOMIZAR A SUA ENERGIA.
« E recarregével -+ Evita filas » Poupa tempo * Agiliza o seu dia

b} e
= A venda nas estagdes do Metré Rio. Para mals informagdes, acesse www.metrorio.com.br @

et s et e, 10 M St ¢ 0 B e, A s £ B o ko i . 3
i de 1SS, o ke 0 Crtl o e o b e i, o paager. o, e s IETRORIO §
e v i e W

cuentepa LIGHT

TEM DESCONTO NO JB.

[l R$'I 69“"“

“PUII0} WD BENUD 9P BJUOD
ENS WD ORJIA O JRGUS 9204 Ried
BIWOUO33 3P SEINP PP WA V¥

jopuefiayd p3se
OBIBA O

CLIENTE DA LIG HT

TEM DESCONTO NO JB.

Assing 1 més de JB ”
pagande apenas R$ ] 6 9 por dia
4

Ligue 21 3923 ]000

2 nao perca esta chance. |
Anr trts marsel ho var die 2350.70 Clerla visida a6 1871108 parm Rio & Crande Bis. Demok rgides frigo (romacardl dlarmpsioss. 1)

et
7
&
2
C.
e
=
&
=

FIGURA 8: Conta Outubro 2009 com a veiculagdo da assinatura do JB com desconto e beneficio

especial para o cliente da Light.
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2.3. Parcerias Desenvolvidas.

Durante pouco mais de dois anos, a Light ja realizou 26 parcerias de veiculacdo na Conta de Energia
Elétrica de Baixa Tensao, com grandes empresas do mercado e beneficiou mais de 40 mil clientes.

Nos quadros a seguir pode ser observado o detalhamento das promocdes de cada parceiro.

TABELA 1: Detalhamento das Parcerias Desenvolvidas em 2008.

Cliente B eﬁgﬁg}:ﬁ e Acao Modelo de Negdcio
PlayArte 3500 Filme "Sex and The City" Permuta
PlayArte 2500 Filme "Viagem ao Centro da Terra" Permuta
PlayArte 2000 Filme "Asterix nos Jogos Olimpicos" Permuta

Time For Fun 500 Promogcéao “Disney On Ice” Permuta

Editora Abril N/A Oferta exclusiva para o cliente da Light Valor Pago
PlayArte 2000 Filme "Os Mosconautas no Mundo da Lua" Permuta

Oi Telefbnica N/A Oferta exclusiva para o cliente da Light Valor Pago

Editora Abril N/A Oferta exclusiva para o cliente da Light Permuta

Total 2008 10.500

TABELA 2: Detalhamento das Parcerias Desenvolvidas em 2009 e 2010 (até marco/10).

. i = Model
Cliente | g otertes e
Niely 2.791 Kit de Beleza Niely Permuta
Niely 2.791 Kit de Beleza Niely Permuta
PlayArte 3.400 Filme "Ele ndo esté téo a fim de vocé" Permuta
Metro N/A Campanha Dicas de Economia Permuta Midias
Editora Abril N/A Promocéao Assinaturas p/ Clientes da Light Valor Pago
Ediouro 1.000 Promogao Visa - Livro Paulo Coelho Permuta
Metrd N/A Campanha Dicas de Seguranca Permuta Midias
Ediouro 2.000 Revista "Luluzinha Teen" Permuta
Espaco Z 2.000 Filme “A Verdade Nua e Crua" Permuta
Sony/Espacgo Z 2.000 Filme "Ta Chovendo Hamburguer" Permuta
Espago Z 2.000 Filme "2012" Permuta
Jornal do Brasil N/A Oferta exclusiva para o cliente da Light Permuta Midias
Walmart N/A Oferta exclusiva para o cliente da Light Valor Pago
Conspiracao 2.000 Filme “Xuxa em o Mistério de Feiurinha" Permuta
Espaco Z 2.000 Filme "Alvin e os Esquilos 2" Permuta
Niely 5.000 Adimpléncia - Kit de Beleza Niely Permuta
Espaco Z 2.000 Filme “Percy Jackson e o Ladréo de Raios" Permuta
Espago Z 2.000 Filme “O Amor Acontece" Permuta
Total
2009/2010 30.982
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2.4. Indicadores de Qualidade.

Para medir a taxa de sucesso do projeto de comercializagdo das midias da conta de energia e de todas
as promocdes oferecidas junto ao nosso publico alvo, a Light acompanha indicadores de qualidade.
Entre eles, podemos citar a veiculacdo de matérias espontineas em midia externa/piblica de grande
circulacdo — impressas e on line e indice da Pesquisa anual da Abradee que avalia a satisfacdo do

cliente com a nossa a Conta de Energia Elétrica.

Totalizando os anos de 2008 e 2009, a Light obteve de retorno em midias espontaneas positivas, sobre
as parcerias realizadas na conta de energia elétrica, 112 veiculagdes, conforme detalhamento a seguir

em gréficos.

GRAFICO 1: Retorno em Midia Positiva Espontanea, das Parcerias realizadas em 2008.

Retorno Midia Espontanea - 43 veiculagoes
Agdes Comerciais 2008

Parceria Editora Abril - out

Parceria Oi - out

0Os Mosconautas no Mundo da Lua - out

Promocdo Disney On Ice - set

Asterix nos Jogos Olimpicos - ago

Viagem ao Centro da Terra - jul

Sex and The City - jun
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GRAFICO 2: Retorno em Midia Positiva Espontanea, das Parcerias realizadas em 2009.

Retorno Midia Espontanea- 69 veiculagdes
Agbes Comerciais 2009

Parceria Conspiragio - dez — 12

Parceria Sony - out _ 6
Parceria PlayArte - set - 5
Permuta Metré- Dicas de Seguranca - _ 9
mai
Parceria Ediouro - jun _ 6
Permuta Metrd- Dicas de Economia - _ 6
abr
Parceria PlayArte - mar _ 8
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Na Pesquisa Abradee de Satisfacdo do Cliente Residencial, é apurada a satisfacdo do Cliente com a
fatura de energia, através do IDAR (fndice de Desempenho da Area de Qualidade) - Conta de Luz. Na
Pesquisa Abradee 2009, 86,60% dos clientes da Light disseram estar satisfeitos ou muito satisfeitos
com a conta de luz da concessiondria. Além disso, o IDAR Conta de Luz cresceu 4 pontos percentuais

de 2007 para 2009, comprovando o sucesso do projeto, conforme grafico a seguir.

GRAFICO 3: IDAR — Conta de Luz — Histdrico Light (2007, 2008 e 2009).

IDAR Conta de Luz - historico Light (%)
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3. CONCLUSOES.

O Projeto de comercializa¢do de midia da conta de energia elétrica de baixa tensdo ainda estd em vigor
(2010) e a Light pretende continud-lo e expandi-lo a outros canais internos como agéncias de
atendimento e site, devido o grande sucesso do mesmo junto aos clientes, empresas parceiras e
mercado. Além disso, ja estamos estudando tecnologia adequada e fornecedor para impressao dessas
midias segmentadas, a fim de agregar valor ao produto/servico ofertado nas faturas.

A qualidade do projeto, dentre as razdes jd citadas neste documento, deve-se ainda a fatores
estratégicos de beneficios diretos aos clientes, empresas parceiras e a Light como: Facilidade em
aderir a promocao - agéncias de atendimento da Light; Apelo emocional, através de brindes que geram
nova experiéncia para o cliente; Impacto na comunica¢do visual da conta de energia; Abordagem
através de midia espontanea em veiculos em grande porte; 3,9 milhdes de documentos mensais
entregues aos clientes; Permuta de espaco das midias (Conta de energia, Site e Display de Midia nas
agéncias comerciais), minimizando custos para desenvolvimento de Campanhas; Geracdo de novas
receitas avindas de pro-labore e parcerias com empresas de diversos segmentos; Melhoria da imagem
da empresa advindas de midia espontanea em diversos veiculos e Melhoria da satisfacdo do cliente

(brindes e descontos exclusivos).
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