


$ %

I &

o+






7z

O gas natural é um combustivel composto por uma mistura de
hidrocarbonetos leves, dos quais 0 metano corresponde a maior parte.
Alternativa energética segura e ambientalmente correta, sua utilizacao - seja em
veiculos automotores, estabelecimentos comerciais, industrias ou residéncias -

vem crescendo significativamente no mundo inteiro.

Ja largamente utilizado em paises desenvolvidos como Estados Unidos,
Italia, Franca, Alemanha, Inglaterra e Jap&o, o gas natural comeca a ganhar
espaco no Brasil. Presente ha varios anos nos estados de Sao Paulo e Rio de
Janeiro, ainda que sem a cobertura majoritaria dos potenciais consumidores, e
comecando a ampliar sua presenca em outros estados, o gas natural responde
por 10,3% da matriz na matriz energética nacional'. Na década de 1970 sua
participacéo era de apenas 0,25%.

As vantagens decorrentes da utilizacdo do gas natural dependem da
natureza de seu uso. Economia, facilidade, comodidade, versatilidade
operacional e qualidade agregada em sua utilizacdo, contudo, sempre estao
presentes. Em paralelo, o gas natural possui inquestionaveis vantagens
ambientais na comparacdo com outros combustiveis fosseis: baixissima
emissdo de poluentes, produzindo uma queima limpa e uniforme, com muito
menos residuos, contribuindo para a reducédo do efeito estufa.

Extraido majoritariamente em solo boliviano, o gas natural chega a Santa
Catarina através do gasoduto de transporte Bolivia-Brasil (Gasbol). Inaugurado
em marco de 2000 e com extensao de mais de 3 mil quildmetros, o Gasbol corta
Santa Catarina de norte a sul, passando por 27 municipios.

A partir do gasoduto de transporte, a responsabilidade de implantar as
redes de distribuicdo que permitirdo distribuir o gas natural para os




consumidores é da empresa concessionaria estadual — e em nosso estado é a
SCGAS (Companhia de Géas de Santa Catarina) a encarregada de tal atividade.

A histéria da SCGAS comeca em 25 de fevereiro de 1994. Sociedade de
economia mista, tem como acionistas a Celesc, a Petrobras Gas, a Mitsui Gas e
a Infragas. Em 1996 a SCGAS assina com a Petrobras o contrato que garante o
suprimento de gas natural para Santa Catarina. No primeiro semestre de 1999 a
companhia inicia a implantagdo de sua malha de rede de distribuicdo de gas
natural, cuja primeira parte é inaugurada em abril de 2000, logo ap0s a entrada
em operacao do Gasbol.

Ao longo de seus 11 anos de operagdo, a SCGAS conquistou marcas
gue a destaca no cenario nacional. Santa Catarina ja € o segundo estado em
namero de municipios atendidos e em terceiro em extensdo de rede de
distribuicdo de gas natural (aproximadamente 900 km) e em numero de postos
de GNV. Desde seu inicio de operacéo, mais de 4 bilhdes de metros cubicos de
gas natural foram distribuidos para empresas e consumidores catarinenses, o
gue permitiu que 1,2 milhdo de toneladas de gas carbonico deixassem de ser
lancados na atmosfera. Em uma livre analogia, a area de floresta necessaria a
fixacdo dessa quantidade de carbono equivale ao tamanho de 1,3 milhdo de
campos de futebol.



) SCGAS

COMPANSIA DE 545 BF SANTA CATARINA

ESTACOES DE RECEBIMENTD |
Fg—— .

Figura 1: Mapa da rede de distribuicdo de gas natural em SC

As industrias foram a porta de entrada para o gas natural em Santa
Catarina. A Dohler (téxtil), de Joinville, foi a primeira cliente, logo seguida pelas
grandes ceramicas e, posteriormente, pelos segmentos metal-mecéanico e de
vidros e cristais. Atualmente sdo usuarias de gas natural mais de 200 industrias
dos mais diversos portes e segmentos de atuacdo, espalhadas pelas regifes
Norte, Vale do Itajai, Grande Florianopolis e Sul.

Na sequéncia a SCGAS deu inicio ao atendimento ao mercado
automotivo, com a implantacdo do primeiro posto de GNV em Jaragua do Sul
em 2001, e com a rapida implantacdo de uma base de distribuicdo do produto
aos consumidores. No ano de 2004 foi a vez da companhia iniciar o
atendimento ao mercado comercial. O mercado residencial, por fim, entrou no
foco de atuacdo da SCGAS em 2008.



Atualmente a SCGAS possui 202 clientes industriais, 132 postos de
combustiveis (ofertando o GNV para uma frota de cerca de 90 mil veiculos), 208
clientes comerciais e 2.283 consumidores residenciais, que consomem
diariamente quase 1,9 milhdo de metros de gas natural.

A partir da decisdo da SCGAS de atender ao mercado residencial, duas
guestdes chave se sobressairam:

1. Como estruturar os projetos de atendimento ao mercado residencial,
desde a concepcéao até o atendimento ao consumidor?

2. Como comunicar valor ao consumidor, ganhando sua pré-disposicao
para a utilizacdo do gés natural residencial?






As respostas as duas questdes chave colocadas pela companhia para
viabilizar o atendimento ao mercado residencial envolveram uma série de
estratégias corporativas, de marketing e de comercializacdo, que culminaram
em um bem-sucedido processo, conforme apresentado a seguir.

Como estruturar os Projetos Residenciais?

O modo escolhido pela SCGAS para estruturar seus projetos residenciais
baseou-se na percepcédo que o mercado residencial é cativo da companhia, ou
seja, a partir do inicio do atendimento a uma determinada comunidade, a
SCGAS sempre tera responsabilidade e presenca nesse local.

Desse modo, a estruturacdo dos projetos residenciais da SCGAS
considera as seguintes etapas:

1. Selecéo de cidades para levantamento de mercado;

2. Realizagao de levantamentos de mercado;

3. Desenvolvimento de projetos conceituais;

4. Incorporacao dos projetos conceituais na carteira de projetos da
companhia;

5. Selecéo dos melhores projetos e incorporagao no Plano Plurianual
de Negdcios da companhia, concebido com um horizonte de cinco
anos;

6. Implantacdo dos projetos;

7. Comercializacao;

8. Ligacao dos clientes

9. POs venda.

O projeto Criciuma Residencial cumpriu cada uma das etapas citadas. Ao
final, o projeto contemplou investimentos de cerca de R$ 4 milhGes e extenséo



de 10 quildmetros de redes de distribuicdo, abrangendo o centro da cidade e os
bairros Michel, Comerciario e Pio Corréa. Seu objetivo era atender, no prazo de
dois anos, 86 condominios, representando 2.376 unidades residenciais, com um
volume médio mensal de venda de 73.489 metros cubicos de gas natural. A
figura 2, a seqguir ilustrada, apresenta a distribuicdo da rede de gas ao longo da
cidade de Criciuma.

Figura 2: Rede de distribuicao de gas natural no centro de Criciima

Como instigar nos clientes a percepcdo do valor do gas natural
residencial?

Os beneficios que o gas natural oferece para o segmento industrial sdo
fortes, evidentes e decisivos. Além da grande vantagem econdmica, 0 gas
natural confere maior qualidade ao produto final, em razdo de temperatura e
gueima uniformes. O fornecimento canalizado traz seguranca, comodidade e



continuidade ao processo produtivo, além do componente ambiental, cada vez
mais valorizado pelo mercado externo e interno.

O mesmo raciocinio é extensivo ao segmento comercial, no qual a
companhia lista entre os clientes os hospitais, shopping centers, restaurantes,
lavanderias, escolas, clubes, entre outros. A vantagem econOmica impacta
decisivamente nos resultados destes usuarios.

O fornecimento canalizado também oferece uma importante vantagem
competitiva, particularmente em empresas com instalacbes em areas
urbanizadas. Com a utilizacdo de gas natural elimina-se a necessidade de
estoque de combustiveis e, por consequéncia, toda uma miriade de problemas -
como perda de espago Util; custo de estocagem; inseguranca gerada pelo
estoque de combustivel; gestdo de estoque e operagfes de carga e descarga e
riscos ambientais decorrentes de eventuais vazamentos de combustivel
armazenado.

No segmento automotivo o0 GNV € incomparavelmente a melhor opcéo
econdmica. A economia no abastecimento de GNV varia de 40% a 60% em
relacdo ao alcool e a gasolina. Além disso, o uso do GNV ainda proporciona
reducdo das necessidades de manutencdo automotiva em funcdo de sua
composi¢cdo sem impurezas.

No que concerne ao uso residencial, todavia, o cenario € diferente. A
guase totalidade das residéncias brasileiras € atendida pelo GLP (gas liquefeito
de petroleo). Popularmente conhecido como gas de cozinha, o GLP é utilizado
em fogbes e no aquecimento de agua para torneiras e chuveiros. Apenas no Rio
de Janeiro e em Sao Paulo o numero de residéncias atendidas por gas natural &
significativo. Nos demais estados a utilizacao deste combustivel ainda é timida.

As vantagens facilmente identificadas no uso do gas natural pela
industria, comércio e veiculos automotores ndo sédo tdo nitidas na visao do
usuario residencial. Sua necessidade é atendida — historicamente - pelo GLP e
ndo ha no mercado uma procura significativa por op¢des energéticas que



oferecam novos conceitos e novos beneficios. Isto se acentua ainda mais nos
edificios, que atualmente sdo construidos com centrais de gas. O morador
recebe o0 gas em seu apartamento, ndo se preocupando com a troca ou recarga
de botijdes, tarefa que fica a cargo de zeladores ou terceiros.

O botijao faz parte da vida dos catarinenses ha varias décadas, supre a
necessidade de forma satisfatoria e ndo é um foco de descontentamento por
parte da populacdo. No entanto, atividades corriqueiras como cozinhar e tomar
banho quente podem, sim, ser supridas de forma mais eficiente. Existe um
produto melhor, inovador, distribuido de forma diferenciada, que pode gerar
uma evolucéo no status que parecia consolidado.

O desafio, contudo, é descobrir uma forma de instigar a percepcao dos
consumidores residenciais acerca do valor nesta nova opg¢do, a ponto de
desejarem té-la em suas residéncias.

Diversas possibilidades foram consideradas. A diferenca de preco, por
exemplo, poderia representar um atrativo ao mercado. Tal vantagem
competitiva, contudo, ndo seria sustentavel, pois enquanto o gas canalizado
possui uma tarifa equivalente para todo o mercado, por se tratar de um servico
regulado, o GLP possui preco livre. Aléem disso, mesmo que fosse oferecido ao
mercado um desconto significativo em termos relativos, do ponto de vista
absoluto essa vantagem poderia nao significar atrativo suficiente aos clientes.

Outra possibilidade seria considerar a seguranca como atributo principal
para chamar a atencao dos clientes. No entanto, para iSso seria necessario que
o0 mercado tivesse uma percepcao de inseguranca com a utilizacdo de GLP, o
gue nao ocorre apesar de muitos condominios apresentarem instalacfes
residenciais de gas em desacordo com a normatizacéo aplicavel.

Por fim, considerou-se a utlizacdo das facilidades do fornecimento
canalizado como a melhor forma de instigar a percepcao do consumidor. Tal
linha de acdo seria inibida pelo fato da reposicdo de GLP estar usualmente



associada a uma logistica eficiente das empresas fornecedoras e as regras
condominiais que reduzem os problemas de interrup¢éo nas residéncias.

Para driblar as resisténcias e obter éxito em desenvolver no mercado o
desejo em consumir o gas natural, a SCGAS estudou, planejou e recorreu a
implantacéo de 10 acles estratégicas:

A. Pesquisa qualitativa com focus group e entrevistas em
profundidade;

B. Criagdo do produto ‘Gas Natural Residencial’, com identidade
prépria;

C. Posicionamento do Gas Natural Residencial como opg¢ao premium
para atendimento as demandas residenciais de gas combustivel;

D. Relacionamento com a municipalidade e a comunidade;

E. Comunicacdo com agentes da cadeia técnica;
Participacdo em eventos relacionados ao conceito de sofisticacao
na residéncia;

G. Realizacdo de campanhas de comunicacdo e assessoria de
imprensa;

H. Comercializacdo e promocao de vendas;

I. Servico de atendimento e pds venda personalizado;

J. Desenvolvimento de pesquisas de satisfacéo.

“Tecnicamente o projeto Cricidma ndo apresentava obstaculos de grande
ineditismo. Portanto, o0 desafio estava em aspectos relacionados ao
encadeamento e coordenacdo das atividades bem como em desenvolver
percepcao de valor junto ao mercado consumidor. A superacao destes desafios
apenas foi possivel através da escolha acertada e da utilizacdo eficiente de



diversas ferramentas de marketing”, observou Giancarlo Luchetta Bedin,
gerente de Mercado Urbano e Veicular da SCGAS.

A) Pesquisa qualitativa com focus group e entrevistas em profundidade

Para adquirir um embasamento mais seguro a respeito do mercado
residencial, a SCGAS realizou pesquisa qualitativa junto a este segmento. O
objetivo foi apurar e sistematizar informacbes de comportamento, percepcao,
aceitacao e rejeicao em relacdo ao GNR.

A pesquisa qualitativa adotou como metodologia a discussao em grupos
de foco, formados separadamente por moradores, engenheiros e arquitetos,
sindicos e zeladores. Foram consideradas para a divisdo desses grupos a faixa
etaria e a classe social dos moradores. Também foram selecionados para
entrevistas em profundidade um grupo composto por administradoras de
condominios e outro de sindicos.

A pesquisa revelou informagOes de superlativa importancia e provocou
uma série de questionamentos e analises internas, gerando contribuicao
decisiva na definicdo do posicionamento do Gés Natural Residencial.

Dos diversos atributos do GNR, aqueles que foram percebidos como
associados ao produto sdo os conceitos de modernidade, praticidade,
comodidade, e ambientalmente correto. Economia e seguranga, por exemplo,
sdo considerados pelos moradores como quesitos basicos, e ndo como
diferenciais.



REAGCOES DO PUBLICO-ALVO FRENTE AOS CONCEITOS DO GNR
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Figura 3: Reagdes do publico-alvo quanto aos concei  tos do GNR

A modernidade, destacada na pesquisa, foi substituida pela Inovacao ,
pois apesar de ambos remeterem a novidade, a Inovacdo traz em sua esséncia
a novidade com embasamento (técnico e conceitual), remetendo a aspectos
como estudo, pesquisa e solidez.

Outro ponto de destaque apontado pela pesquisa qualitativa foi a
construcdo de uma promessa que possa ser cumprida e que ndo seja
abandonada no decurso do projeto. Ou seja, vender a ideia da inovacao
representava uma imensa responsabilidade para a empresa.



B) Criacdo do produto ‘Gas Natural Residencial’, co  m identidade propria

Embora ndo possua diferentes unidades de negocio, a SCGAS atua no
mercado como uma corporacao que atende a diversos segmentos distintos. E,
como mostra PORTER (1987%), a competicdo ndo se da no nivel da corporacao,
mas sim em cada um dos segmentos atendidos. Desse modo, percebeu-se que
se a estratégia de atuacdo no mercado residencial considerasse apenas a
relacdo da SCGAS com os consumidores, o mercado teria dificuldade em
perceber o posicionamento desejado para 0 segmento. A imagem de economia
gue possui 0 GNV € muito forte. E, mesmo nos segmentos comercial e
industrial, 0 gas natural possui percepcao de qualidade agregada, mas também
de economia.

Como desenvolver uma forte percepcdo do posicionamento do gas
natural para o mercado residencial sem confundir os consumidores com 0s
aspectos de utilizacdo do produto em outros segmentos?
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Figura 4: Logomarca do gas natural residencial
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C) Posicionamento do Gés Natural Residencial como o  pg¢do premium

Para ingressar com 0 GNR em um mercado que desconhecia o produto —
e cujos consumidores tinham bom grau de satisfacdo com o combustivel
utilizado até entdo (GLP), a SCGAS adotou um posicionamento claro para
marcar a diferenca com o seu principal concorrente.

A principal caracteristica em favor do GLP € a tradicdo de décadas

atendendo os lares dos brasileiros. O contraponto oferecido pelo GNR é
exatamente a mudanca, a evolucao.

Desta forma, a SCGAS elegeu como principal atributo a Inovagdo . O
GNR veio para mostrar que até as necessidades mais basicas podem ser
prestadas de forma melhor e mais moderna. Em contraponto a solucdo ja
existente no mercado, o GNR oferece inovacdo em todo o processo de
utilizacdo do gas:

é distribuido de forma canalizada;

elimina a necessidade de estoque;

libera espago no condominio;

aporta maior seguranca,;

oferece nivel de servigco superior, desde a conversédo e adequacao até a
assisténcia técnica;

€ ambientalmente responsavel.

“A evolucao das acbes de desenvolvimento do mercado residencial nos
levou a perceber que o GNR possuia diversos atributos e que cada um deles
tocava num ponto de interesse de cada um dos publicos-alvo que forma este
mercado. Para quem da maior importancia a economia, o gas natural
residencial oferece economia. Para as pessoas atentas ao meio-ambiente,
também o GNR é um produto adequado. Para quem deseja mais espaco



disponivel em seu condominio, 0 GNR libera a area de estoque de combustivel.
Para quem tem na seguranca o atributo mais importante, também o GNR € a
resposta. Assim, percebemos que n&o havia necessidade de buscar um
posicionamento para o produto. A soma de seus atributos jA o posicionava
naturalmente como a ‘melhor e mais inovadora solugdo para atendimento as
demandas residenciais de gas combustivel’. O atributo entdo escolhido como
“guarda-chuva’ de todas estas caracteristicas foi a inovacdo”, descreve
Giancarlo Luchetta Bedin, gerente de Mercado Urbano e Veicular da empresa.

Desse modo, a proposicao de valor adotada pelo GNR foi definida da seguinte
forma:

Estratégia Genérica (Porter, 1979 °): DIFERENCIACAO.

Segmentacéo: Para efeito de subsegmentacdo do mercado residencial
escolheu-se por base de segmentacdo (KOTLER, KELLER, 2006%) a natureza das
instalacdes dos clientes, da seguinte forma:

Edificios habitados dotados de central de gas;
Edificios habitados sem central de gas®
Edificios em construcéo;

Residéncias unifamiliares.

Mercados Alvo: Dos 4 subsegmentos de mercado identificados, a SCGAS
optou por atuar em dois deles:

Edificios habitados dotados de central de gas;

Edificios em construcéo.
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A justificativa da escolha dos segmentos esta relacionada a natureza do
servico de ligagdo dos clientes, que é consideravelmente mais complexa nas
residéncias unifamiliares e em edificios sem central de gas. A ligacdo desses
clientes sera considerada na segunda etapa do projeto.

Posicionamento: Melhor e mais inovadora forma de atender as demandas
residenciais de gas combustivel.

Com a proposi¢cédo de valor definida, o composto de marketing adotado
para o GNR foi concebido da seguinte forma:

Tarifa: RS 2,1599/m2.

Taxa de conversio: RS Bairros Centro,
136,20 somente fogdo. | Michel, Comerciario e
RS 249,00 fogdo e Pio Corréa, com

aquecedor. extensdo de rede de
Valor parcelado em 18 cerca de 10 km,
vezes na conta do gas.

Nome: gds natural
residencial.

Principais aplicagBes:
cocgdoe
aguecimento de dgua.

* Venda de cunho técnico (consultoria)
*Comercializagdo através de equipes terceirizadas, treinadas e geridas pela
SCGAS.
= Carreto posicionamento para sucesso nas vendas.
= Comunicagio fortemente direcionada para o consumidor final e para a
cadeia produtiva do GNR formada por sindicos, zeladores, administradoras
de condominios, projetistas e poder publico.

Figura 5: Composto de marketing — GNR Criciima



D) Relacionamento com a municipalidade e a comunida  de

A realizacdo de obras de infraestrutura nas regides centrais dos
municipios é um processo trabalhoso e invasivo — e, por consequéncia,
desgastante. Apesar dos beneficios que estas obras trazem para a comunidade,
ha um periodo de convivéncia entre a populacdo e as obras que precisa ser
planejado e respeitado ao maximo, para que 0s transtornos sejam mitigados.

Neste sentido, a SCGAS percebeu que para projetos residenciais seria
necessario o desenvolvimento de uma relacdo mais forte com a municipalidade
do que o processo convencional de obtencdo de licencas para obras nas
rodovias. Desse modo, a companhia desenvolveu uma norma de gestdo que
regra a rotina de interacdo da companhia para com a municipalidade quando da
implantacdo de projetos residenciais. Desde a relacdo do Diretor-Presidente
com o Prefeito até as parcerias para recompor as vias urbanas no pos-obra,
passando pela interacdo entre as equipes técnicas e as apresentacdoes aos
agentes de relevo - todo o espirito da norma de gestdo é o estabelecimento de
uma parceria duradoura entre a companhia e o municipio.

Antes de iniciar os procedimentos de licenciamento em Cricilma, a
SCGAS apresentou projeto ao Prefeito Clésio Salvaro, que entendeu o0s
beneficios que uma rede de gas canalizado pode trazer a cidade, em aspectos
como modernidade, reducdo do transito de caminhdes de abastecimento,
seguranca e meio ambiente.

Com o apoio da Prefeitura, a apresentacdo do projeto foi estendida a
Camara de Vereadores, ao Corpo de Bombeiros, como também entidades
empresariais - Camara de Dirigentes Lojistas (CDL), Sindicato dos Corretores
de Imdveis (Secovi) e Sindicato da Industria da Construcdo Civil (Sinduscon),
Associacdo Empresarial de Cricima (ACIC) e, por fim, aos profissionais de
imprensa.

“Neste momento a implantacdo da rede de GNR ja se tornara pauta na
imprensa local e a comunidade criciumense p6de conhecer o projeto com



antecedéncia, saber mais sobre o gas natural e o calendario de obras, tendo a
oportunidade de esclarecer duvidas e fazer recomendacdes”, lembra Bedin.

Figura 6: Apresentacao do projeto residencial Cricilma para os 6rgdos municipais

Imediatamente antes de iniciar as obras, a SCGAS pds em curso seu
programa de comunicagdo com a comunidade. Anancios foram veiculados nos
principais jornais da cidade, informando sobre o inicio dos trabalhos e
solicitando compreensao durante o periodo no qual as ruas estariam sofrendo a
interferéncia de maquinas e operarios. Em paralelo foi realizada uma
panfletagem nos bairros impactados, com o mesmo teor de informacgdo. Sao
acdes que permitiram o envolvimento da comunidade e mostraram que a
empresa estd comprometida com a minimizacdo dos transtornos e com o
cumprimento dos prazos de conclusdo do empreendimento.



Figura 7: Panfletagem de obras em Criciima

Coerente com sua mensagem de comunicacdo, a SCGAS recorreu a um
método de construcdo de menor impacto em obras urbanas, chamado de
método ndo destrutivo. Com um furo direcional, esta técnica evita a abertura de
valas - sao feitas aberturas pontuais no asfalto, por onde a maquina insere e
puxa a tubulacdo. O material utilizado nestes tubos (PEAD - polietileno
extrudado de alta densidade) € maleavel e de custo mais baixo, contribuindo
sobremaneira para tornar as redes urbanas mais econémicas e de implantacao
mais rapida.



Figura 8: Obras através do método de furacao direcional

E) Comunicacdo com agentes da cadeia técnica

Além dos 6rgdos municipais e da comunidade, agentes técnicos da
cadeia do GNR demandam acdes prévias de relacionamento e comunicacao
para o sucesso da implantacdo do produto. Um importante exemplo é o Corpo
de Bombeiros, responsavel pela aprovagéo e fiscalizagdo dos projetos de gas
nas edificagdes. Junto a este 6rgdo, a SCGAS promoveu apresentacdes para
envolvé-los conceitualmente e fornecer informacéo técnica sobre o gas natural.
Foi concebido, em conjunto, modelo de projeto de conversdo para gas natural
residencial para instalagdes de gas em condominios, que passou a ser adotado
em todos os edificios interligados.

Esta acdo foi bem-sucedida e resultou na parceria com a corporacéo,
gue participou do processo de implantacdo do GNR na cidade - e desde entao
aprova o uso do gas natural residencial para a comunidade.

Outros agentes da cadeia técnica envolvidos pela companhia foram as
lojas revendedoras de equipamentos domésticos (fogdes e aquecedores) e as
empresas prestadoras de assisténcia técnica. Estes estabelecimentos foram



procurados pelos colaboradores da area comercial da SCGAS e receberam
informacgdes sobre o0 GNR, 0 respectivo projeto de implantagdo na cidade e em
gue grau isto repercutiria em suas atividades comerciais. O objetivo foi o de
fomentar fornecedores bem preparados para atender a nova necessidade do
mercado criciumense.

F) Participagcdo em eventos relacionados ao conceito de sofisticacdo na

residéncia
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Figura 9: Stand da SCGAS no evento Casa Pronta



Figura 10: Sindico assina pedido de ligagcdo para consumo de gas natural residencial

G) Realizacdo de campanhas de comunicacao e assesso  ria de imprensa

A campanha publicitaria criada para posicionar e diferenciar o GNR em
Cricibma - mais especificamente nas areas de implantagcdo da rede - foi
veiculada por 28 dias (de 8 de novembro a 5 de dezembro, 2010).

O planejamento da campanha considerou diversos aspectos da
experiéncia ainda recente da SCGAS no mercado de varejo, além de diversas
recomendacdes da pesquisa qualitativa. De modo resumido, o planejamento da
campanha contemplou:

Foco: Comunicar ao mercado de Cricima que uma solucdo energética
moderna, de qualidade superior, premium, chegou a cidade e que esta
disponivel para utilizagdo nas residéncias.

Statement: GAS NATURAL RESIDENCIAL. INOVACAO E MODERNIDADE
CHEGANDO ATE VOCE!



Revelacdes:

7z

Mostrar ao publico alvo que o modo como € atendida uma necessidade
basica do lar pode alterado para melhor;

Diferenciar o gas natural residencial como opc¢do premium, como a forma
melhor e mais sofisticada de atender a residéncia;

Mostrar que Cricilma esta sendo beneficiada com um projeto que a equipara
ao Primeiro Mundo, a cidades como Munique, Paris, Londres, Mildo, Tokyo e
Nova lorque;

O cliente precisa ter confianca que a solucdo que estd sendo oferecida lhe
dard seguranca e garantia de fornecimento. Para isso ele precisara ter um
nivel de compreensao, ainda que minimo, do sistema de rede de gas.

Objetivos de comunicagao:

Oferecer suporte a contratagdo de 1.800 unidades residenciais;
Posicionar o GNR como a opc¢ado premium para suprimento residencial de
gas combustivel. A Inovacéo foi a palavra-chave da campanha.

Publico-Alvo

Moradores de condominios residenciais nos bairros impactados pelo projeto.
Composto por pessoas das classes sociais A e B, esse publico foi estimado
em 13.250 pessoas.

Agentes de relevo para o projeto, como arquitetos, engenheiros,
construtoras, empresas administradoras de condominios e agentes publicos,
envolvendo um grupo de aproximadamente 500 pessoas. Assim, a base para
a campanha compreendeu um universo de 13.750 pessoas.

A Propague Servicos de Comunicacdo, uma das agéncias pioneiras do
mercado publicitario de Santa Catarina, foi contratada para a criacdo da
campanha.



A modernidade do produto distribuido pela SCGAS fica especialmente
evidente na comparagdao com o GLP - seu principal concorrente. Para embasar
o trabalho, a Propague estabeleceu uma interessante analogia: trouxe como
inspiracdo a reproducdo de uma peca publicitaria do GLP da década de 1950,
veiculada em midia externa nos Estados Unidos, a qual afirmava que mulheres
inteligentes cozinhavam com géas. “Em sintese, a peca associava a solucao
concorrente (GLP) a percepcéo de antiguidade, de energia ultrapassada, que foi
novidade na metade do século passado”, diz Rogério Alves, diretor de criacao
responsavel pela campanha.

Figura 11: Publicidade do produto concorrente, GLP, em fotografia dos anos 50

A associacao do produto Gas Natural Residencial a assinatura Sua vida
merece evoluir € o resumo da mensagem que a comunicacao apresenta e esta
100% fundamentada na vantagem competitiva da SCGAS para este produto.
"As pessoas nunca se deram conta de que o botijdo de gas utilizado hoje em
dia é praticamente o mesmo de 60 anos atras. E algo que sempre esteve ali,
ninguém nunca reparou 0 quanto ele € antigo. O que a nossa campanha fez foi
provocar uma reflexdo no consumidor para que ele reparasse neste fato. Assim,
criamos uma base de comparacao para evidenciar o quanto o GNR representa
em termos de inovacdo. O conceito Sua vida merece evoluir reforcava esta
posicao”, declara Alves.




No plano de midia foram contemplados inicialmente os veiculos TV,
radio, jornal e outdoor. A veiculagdo em outdoors teve o papel fundamental na
campanha de provocar a curiosidade do publico-alvo no periodo que antecedeu
a veiculacdo nos meios de comunicacao, cumprindo o papel recorrente e bem-
sucedido de teasers. Foram selecionados 12 pontos estratégicos nos bairros
visados pela campanha.

Figura 12: Modelo de Outdoor instalado na cidade na abertura da campanha
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Figura 13: Outdoor, ap6s uma semana de campanha

No caso do veiculo radio optou-se pela inser¢cdo da mensagem em
praticamente todas as emissoras locais, com o0 intuito de atingir
aproximadamente 100% da audiéncia potencial desse meio na praca da
campanha.

Foram ainda efetuadas seis insercfes nos trés jornais diarios da cidade —
Jornal da Manha, A Tribuna e Diario de Cricidma. O veiculo jornal foi escolhido
por se tratar do mais consagrado meio formador de opinido, influenciando
diretamente os players do mercado local.

Para atingir os sindicos e administradoras de condominio, publico
especifico de relevante importancia, a SCGAS produziu e distribuiu folders, que
deram suporte as acdes comerciais desenvolvidas pelas equipes de vendas.



No periodo da campanha foram contratados servicos de assessoria de
comunicacgéo editorial, para prestar suporte & SCGAS, em acbes como coletiva
de imprensa com lancamento das vendas, monitoramento de midia, feedback e
respostas aos meios de comunicacdo e seus leitores, ouvintes ou
telespectadores.

As pecas completas da campanha seguem apresentadas no anexo.

H) Comercializacdo e promocéo de vendas

A comercializagdo de gas natural residencial para condominios possui
implicagbes de cunho técnico que conferem a esta venda caracteristicas
similares a de uma consultoria. Neste mercado, principalmente na entrada do
GNR em qualquer cidade, € necessario que os clientes entendam o que € o gas
natural, como funciona, sua origem, suas vantagens, como reaproveitar as
instalacdes de suas residéncias, como e porque € feita a conversdo dos
equipamentos, com se calcula a economia gerada, dentre outros aspectos.

Como ja frisado, o mercado residencial € muito amplo. Como conjugar a
grande demanda de informacdes e servicos implicita a comercializacdo com o
grande numero de clientes a serem contratados?

Se a companhia mantivesse o0 modelo de negdcio que pratica em outros
segmentos de mercado, com agentes comerciais proprios, com formacao
técnica robusta, haveria necessidade de um numero muito elevado de
profissionais, 0 que acabaria por impactar os parametros econdmicos do
projeto. Desse modo, o modelo adotado se baseou em duas estratégias: foco
da SCGAS em gestdo integrada de projetos e inteligéncia de mercado e
parametrizacao das atividades comerciais.

Assim, o0 modelo comercializagdo adotado pela companhia para o gas
natural residencial utiliza equipes terceirizadas, devidamente treinadas, que
desenvolvem aquelas atividades que podem ser parametrizadas, como a



abordagem aos condominios, cadastro de clientes, participacdo em reuniées de
condominio, esclarecimento de duvidas e recolhimento de pedidos de ligacao.

A SCGAS cabe a gestdo do produto. Ou seja, garantir que o GNR esteja
corretamente posicionado e conhecido pelo mercado, a fim de que o vendedor
encontre um consumidor ja conhecedor do gas natural e de suas vantagens, e
disposto a tornar-se cliente da SCGAS.

Esta opcdo é a que oferece a melhor relacédo entre o custo e o beneficio
neste mercado, visto que a companhia pretende futuramente atuar em varios
municipios simultaneamente.

1) Servico de atendimento e pos venda personalizado

Todas as atividades necessarias a disponibilizar ao cliente o consumo de
gas natural residencial, desde os levantamentos de mercado até a gestdo do
servico de atendimento ao consumidor, estdo adequadamente estruturadas na
SCGAS. Como estdo, alids, em qualquer companhia que trabalhe com
atendimento ao consumidor.

A diferenciacdo que a SCGAS deseja colocar em seu servico de pos-
venda é a abertura de canais diretos entre a gestdo da companhia e o

consumidor, 0 que € conseguido através da proatividade. Dentre as acdes
adotadas, consideram-se:

Estabelecimento de relacionamento em nivel personalizado entre os
agentes comerciais e de atendimento da SCGAS e os consumidores;
Programacao de visitas do coordenador de atendimento ao cliente
residencial da SCGAS aos sindicos dos novos edificios consumidores de
GNR. Todos os novos clientes séo visitados, de modo a ser possivel a
identificacdo de problemas, esclarecimento de davidas, a percepgdo da
qualidade do servico que a SCGAS realiza e o estabelecimento de um
canal de comunicacéo direto;



Gestdo das demandas dos clientes junto prestadores de servicos,
visando servicos de manutencdo e equipamentos em garantia;
Realizacdo de pesquisas de satisfacdo, conforme detalhado no proximo
item.

A estratégia de antecipar os problemas, identificar as necessidades e
personalizacdo do atendimento provocou impacto imediato na satisfacdo dos
usuarios, como pode ser observado no proximo item, que detalha os resultados
obtidos com a pesquisa de satisfacao.

Naturalmente que a personalizagcdo do atendimento ao cliente ndo é
sustentavel em longo prazo, uma vez que a SCGAS deseja atender no futuro
boa parte dos cerca de 2 milhdes de residéncias existentes em Santa Catarina.
De todo modo, a adogéo desse tipo de atendimento no inicio das atividades da
companhia oferece duas vantagens. A primeira € a disseminacéo da percepcao
de servico premium do GNR. A segunda vantagem € a contribuicdo para o
desenvolvimento de uma cultura corporativa superior de atendimento ao cliente,
0 que nao é trivial para uma companhia tdo ligada a cultura de infra-estrutura,
como sdo as empresas de gas e petroleo.

J) Desenvolvimento de pesquisas de satisfacao

A SCGAS realiza periodicamente pesquisa de satisfacdo junto a seus
clientes residenciais. Sao diversos os aspectos do fornecimento de gas natural
residencial que precisam ser avaliados. Qualidade do gas, estabilidade de
fornecimento, seguranca das instalacées, atendimento da equipe da SCGAS,
experiéncia de ligacdo a rede de gas e aspectos de utilizagdo, como nivel
tarifario, por exemplo.

Por outro lado, cada um desses fatores produz impactos diferentes nos
multiplos publicos existentes em um condominio, razao pela qual a selegcao dos



atores a serem ouvidos na pesquisa é igualmente importante. Nao apenas 0s
moradores tém contribuicdbes a oferecer, como também os sindicos, 0s
zeladores e os funcionarios da respectiva empresa de administracao
condominial.

Saber cruzar as demandas de informacdo com o publico adequado € a
chave para que a companhia possa extrair da pesquisa de satisfacdo as
informacgdes necessarias a auxiliar o GNR a manter seu territorio competitivo de
ser a melhor e mais inovadora forma de atender as demandas residenciais de
gas combustivel.






Objetivamente, sdo os indicadores de vendas, ligacdo de clientes e
satisfacdo dos consumidores que sintetizam o sucesso da implantacdo do Gas
Natural Residencial em Criciima. E a partir do sucesso nesses trés itens que a
SCGAS confirmara a rentabilizacdo do investimento alocado, a superacdo do
desafio de gerar no mercado consumidor o desejo de consumir GNR e ter a a
garantia de sustentabilidade de seu projeto.

Sob essa légica, inequivocadamente o projeto implantado pela SCGAS é
um sucesso. Até o final de agosto de 2011 a SCGAS ja contava em Criciima
com 1.107 unidades residenciais consumidoras de GNR. Mais 2.176 ja
assinaram o pedido de ligacdo e estdo em processo de atendimento. No total,
3.283 foram ja contratadas, representado a superacdo em mais de 40% da meta
inicialmente estabelecida, que previa a ligacédo de 2.376 unidades residenciais.

“Nossa meta era atingir pouco mais de 2.300 unidades residenciais
consumindo 0 GNR neste projeto. Superando todas as expectativas, hoje ja
temos mais de 3.000 usuarios contratados e que serdo interligados nos
préximos meses. E as vendas prosseguem. Esperamos ampliar ainda mais
esses numeros”, comemora Walter Piazza Jr, Diretor Técnico e Comercial da
SCGAS.

Quem ja esta usando o GNR em Cricilma aprova a inovacédo, como
exibem os contatos comerciais e a pesquisa de satisfacdo desenvolvida pela
empresa. Foram entrevistados sindicos, zeladores e moradores de condominios
em Cricidma, Joinville e Floriandpolis. Na média entre 0s quesitos produto,
seguranca, economia, fornecimento, atendimento, indicagcdo e (para 0os mais
recentes) troca/conversao, o grau de satisfagdo dos criciumenses € significativo,
em quaisquer publicos: 92% (zeladores), 88% (moradores) e 84% (sindicos).

Chama a atencao o indice atingido em troca/conversao de equipamentos,
0 que, em tese, provocaria maior resisténcia. Com 97%, foi a categoria que



registrou o percentual mais alto na opinido dos sindicos. Por outro lado,
seguranca obteve 68%, o que mostra a necessidade de oferecer mais
informacgdes sobre o produto. Entre os moradores, a lideranca em fornecimento
(93%) corroborou uma das vantagens — o0 suprimento sem interrupcdes —
distinguida pela SCGAS em relacdo ao GLP. Para eles, a menor pontuacio
coube ao item economia (81%), devido a duvidas no entendimento da fatura nos
primeiros meses.

Figura 14: Resultados da pesquisa de satisfacdo com clientes residenciais

Quando se deixa de considerar os trés indicadores fundamentais e se
passa analisar o projeto Criciima Residencial de uma forma mais ampla,
percebe-se igualmente que a implantacdo do GNR na cidade revestiu-se de
sucesso em todos 0s aspectos.



Um dos grandes sucessos do projeto, inclusive algo desafiador para uma
empresa com cultura de infraestrutura como a SCGAS, foi a campanha de
comunicacdo. Como mostra a figura a seguir, a realizacdo da campanha foi de
fundamental importancia para a manutencdo do impulso das acdes de
comercializacao.

Resultados da Campanha GNR Criciuma
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Figura 15: Contratagdes clientes residenciais Criciima

Quanto ao objetivo de suportar a contratagdo de 1.800 unidades
residenciais, o indice de sucesso ponderado da campanha atingiu 85%. Em
relacdo ao posicionamento do produto no territério premium da percepgdo dos
clientes, ndo foram realizadas pesquisas qualitativas posteriores para avaliar os
resultados. De todo modo, o grande sucesso na contratacdo de edificios de
familias de maior padrdo de renda denota o sucesso também em atingir esse
objetivo.



O crescimento no numero de contatos com o uso do endereco eletrdnico
guerogas@scgas.com.br e do toll free 0800 da companhia, durante o periodo
de maior impacto da campanha, revela o interesse despertado no publico local,
conforme pode ser verificado na figura abaixo.

Figura 16: Controle de chamados

O desenvolvimento de parcerias com empresas construtoras também é
um importante termOmetro do sucesso desta empreitada. As principais
construtoras da cidade - Fontana, Corbetta, Cricidma Construcdes, Locks,
Pavei, Construfase, entre outras - firmaram parceria com a SCGAS ja nos
primeiros meses de comercializacdo, para a interligacdo de seus condominios
em construcdo e dos proximos lancamentos. Esta parceria possibilita que o
edificio ja seja construido para a utilizacdo de gas natural, o que simplifica e
reduz custos no processo de implantagcdo. Importante destacar que as
construtoras utilizam este fato como diferencial competitivo e argumento de
venda para seus produtos imobiliarios.



Figura 17: Placa instalada em condominios em construgdo, denotando a valorizagdo aportada pelo GNR

Quando se analisa de modo pormenorizado as midias empregadas,
agquela que apresentou menor custo per capita foi o outdoor, que permitiu o
alcance de 43% do publico-alvo a um custo estimado de R$ 2,48° por individuo.
O radio, por sua vez, apresentou custo unitario intermediario entre o outdoor e o
jornal, mas também o maior alcance, de 60% do publico alvo. Um comparativo
entre elas pode ser visto na tabela abaixo:

#$ o #S e
#) #$ v [ # e
#$ ([ #8 (o

Tabela 1: Comparativo custo por mil entre as midias
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Com a mensagem de inovacdo do GNR sendo transmitida pela midia, a
concorréncia sentiu sua hegemonia ameagada e tentou uma reagéo. O sindicato
das distribuidoras de GLP contra-atacou com um anuncio em que associava seu
longo tempo de existéncia a experiéncia e confianca. Com epigrafes como
“Respeito aos mais velhos” e “Modernidade demais pode custar caro”, as pecas
de propaganda criticavam uma suposta inseguranca no suprimento de gas
natural. Além do espaco nos jornais, panfletos com o mesmo conteudo
apareceram nos prédios, alguns deles apadcrifos.

Figura 18: Reacédo da concorréncia. Andncio publicado em jornal local



Figura 19: Reacédo da concorréncia. Folder distribuido as residéncias criciumenses

A SCGAS respondeu com a adocdo das seguintes acoes:

Assessoria de Imprensa;

Contato outras distribuidoras;

Treinamento e Esclarecimento da Equipe, tanto da SCGAS quanto
da Cricima Gas Natural, sobre seguranca;

Levantamento de novas informagcbes sobre as agbOes da
concorréncia;

Distribuigcéo de flyers para todo o mercado;

Desenvolvimento de folder sobre aspectos de seguranca..



Figura 20: Anancio publicado pela SCGAS



Figura 21: Flyer distribuido pela SCGAS as residéncias de Criciima



Figura 22: Folder sobre seguranca desenvolvido apés acdes da concorréncia

No entanto, o resultado positivo alcangado em Criciima ndo se deve
somente a campanha publicitaria. Alinhadas, as a¢des de relacionamento com a
comunidade e as autoridades locais, a participacdo na feira de construcao e
decoracdo, os materiais de apoio, a comercializa¢do e o trabalho de pos-venda
atingiram e até superaram as metas propostas.

“A adesdo em Cricilma ultrapassou as expectativas da SCGAS. O
excelente desempenho da contratacdo em empreendimentos em construgao e
com poucas unidades por edificio reflete a penetracdo do produto em
residéncias premium e a compreensdo do posicionamento perseguido. O gas
natural € reconhecido pelo mercado como a melhor e mais sofisticada forma de
abastecer o lar”, confirma o gerente Giancarlo Luchetta Bedin.



A acao de relacionamento com a Prefeitura antes de colocar seu projeto
em préatica também contribuiu para a boa figura da SCGAS em Criciima. O
apoio fornecido pelo poder publico municipal para a realizagdo das obras
facilitou a aceitacdo do produto, gerando divulgacdo espontanea na imprensa
da cidade. “Quem vai ganhar com a expansdo do gas natural é a populacao,
gue tera mais conforto, seguranca e ascendéncia econdmica”, disse o prefeito
Clésio Salvaro, na assinatura dos convénios com a empresa para interligar a
creche Professor Lapagesse (Centro de Processamento de Merendas) a rede.

Um ano depois da implantacdo da rede de gas residencial em Cricilima,
a SCGAS planeja uma nova campanha de midia para manter o produto vivo na
percepcdo do mercado, jA que a companhia prevé a segunda etapa de
expansédo na cidade em 2012. Serdo 23 quildmetros de extensédo e projecéo de
captar de mais 4 mil clientes. O foco sera mostrar que a promessa feita em
2010 — “sua vida merece evoluir” — era verdadeira e esta sendo cumprida,
resumida pelo statement “Quem usa, aprova’.

Figura 23: Segunda fase do projeto Criciima



Com a experiéncia em Criciima, alguns processos relativos ao segmento
residencial — como procedimentos de pds-venda, manuais de usuarios, rotinas
de atendimento telefénico, abordagem ao poder publico municipal e obtencéo
de licencas para obras — foram formatados ou consolidados. “A implantacdo na
cidade originou um modelo de entrada da companhia em novos municipios. E o
sucesso do projeto Criciima Residencial que esta levando a SCGAS a expandir
sua atuacao residencial para outras pracas”, afirma Bedin.

As préoximas cidades a receberem o Gas Natural Residencial serdo
Blumenau e Joinville, cujos projetos se iniciardo ja em 2012. Ainda no ano que
vem esta previsto também o inicio do atendimento ao empreendimento Cidade
Pedra Branca, que devera ser integramente atendido por este combustivel. A
expanséo projetada devera levar a SCGAS a romper, em cinco anos, a barreira
de 30 mil usuarios residenciais de gas natural.

“A experiéncia de Cricima se tornou uma referéncia, um marco em
nosso histérico de atividades, pela complexidade, abrangéncia e inovacao.
Nossa atividade tem caracteristicas que remete a industria, prestacdo de
servicos e varejo, fazendo das abordagens a estes diferentes publicos algo
desafiador. Seguramente a ‘modelo Cricitma’ € um benchmarking corporativo

inédito”, conclui Altamir José Paes, Diretor Presidente da SCGAS.



“A- SCGAS ¢é sindbnimo de seguranca e
economia. E como sair do sistema de tirar agua
do po¢o com balde no quintal de casa (que é o
botijdo de GLP) para ter agua encanada na
torneira. Como prefeito, fiz de tudo para ter este
gas aqui. A SCGAS executou servico de
exceléncia em nossa cidade. Se pudesse
traduzir em poucas palavras, diria apenas muito
obrigado”.

Clésio Salvaro
Prefeito Municipal de Criciima

“Implantar o projeto residencial em Criciima foi um
desafio e um grande aprendizado para nés. Apos
esse projeto, pudemos consolidar nosso modelo de
atuacdo no segmento residencial. E um modelo de
sucesso, que ja esta sendo replicado em outros
municipios importantes como Blumenau e Joinville.
Nosso lema nesse mercado € foco e constancia.
Entramos em um municipio e ndo saimos mais. E
um casamento com a cidade. O municipio de
Criciima é um dos mais importantes de nosso
estado e a SCGAS tem muito orgulho desta parceria.
Se 0 gas residencial foi bem aceito em Criciima, isto
nos credencia a atuar em outras regides do estado”.

Altamir José Paes ]
Diretor Presidente da SCGAS



"A tendéncia do mercado € oferecer cada vez mais comodidade as
organizagcbes e pessoas. Além da facilidade de receber esse gas
automaticamente, vamos dizer assim, tinhamos o problema de ficar obstruindo
o transito em nossa rua. Nosso condominio esta localizado no anel viario
municipal e isso trazia certo transtorno. Outra questdo era a necessidade do
zelador do condominio estar sempre presente para atender as pessoas
responsaveis pelo abastecimento. Por outro lado, as vantagens e beneficios,
sdo significativos. O valor é consideravelmente menor, todo o trabalho
executado para a conversdo do gas foi oferecido sem custo ao condominio; o
tempo para essa conversdo foi feita dentro de um prazo aceitavel pelos
moradores e 0 suporte da empresa responsavel pelo abastecimento e
manutencao do gas ndo parou no momento da entrega do servigco. O pos-venda
da empresa € algo a ser elogiado. Seus colaboradores, além de contatos com o
condominio para saber da satisfacdo dos usuéarios, estdo realmente
comprometidos com o produto que oferecem".

Hélio Oliveira
Sindico do Condominio Jardim Germania na época da implantacdo do GNR

“Optamos pelo gas natural no condominio por um conjunto de motivos.
Primeiramente, por ndo ter mais o compromisso de todos 0s meses contatar 0s
fornecedor de GLP para nova compra, evitando os avisos de condéminos de
gue o gas terminou. Outra coisa que pesou € saber que nao teremos mais o
risco de acidente de exploséo dos botijées, perdas de gas ou vazamentos. Além
disso, a reducdo do custo do gas foi significativa, temos 20 dias para
pagamento da fatura e monitoramento nos apartamentos dos residuos da
gueima do gas.”

Jodo Batista Fernandes
Sindico do Condominio Floriano Peixoto na época da implantagdo do GNR



“Enxergamos no gas natural varios beneficios, como a comodidade (pois nao
precisamos mais trocar os botijdes que sempre chegavam ao fim proximo ao
horario do almoc¢o), a seguranca (ndo temos mais uma grande quantidade de
gas estocada no condominio e ganhamos o0 espaco do depdsito de botijoes).
Sem deixar de ressaltar, € claro, a qualidade do produto e a economia gerada”

Sivonei Jo&o Preiss
Sindico do Condominio Araguaia

“A Fontana foi a primeira construtora de Criciima a implantar o sistema de gas
natural em seus condominios, reforcando a caracteristica de inovacdo da
empresa. Optamos por este combustivel por ser ecologicamente melhor que o
GLP, evitar os caminhdes circulando pelo centro da cidade e eliminar a
necessidade da execucdo da central de gas. Além disso, para o condominio
existe a comodidade de nunca ficar sem gas devido ao abastecimento continuo
e a economia, ja que o custo do gas natural € menor que o GLP”.

Rodrigo Ugioni
Gerente Construtora Fontana

“E com imensa satisfacdo que a Construtora Corbetta firmou esta grande
parceria com a SCGAS, incorporando o fornecimento de gas natural para seus
novos empreendimentos, gerando modernidade por meio de uma tecnologia de
ponta, seguranca e sustentabilidade. A Corbetta s6 vé vantagens no
fornecimento de ga&s natural para os condominios, destacando a n&o
necessidade de armazenamento, o que oferece mais seguranca aos
condominios; a néo interrupcdo no fornecimento do combustivel; precos
competitivos, regulados e publicados em diario oficial; ndo ha necessidade da



substituicdo de cascos e estacionamento de caminhdes para abastecimento, ou
seja, € uma tecnologia altamente sustentavel”.

Sérgio Okumura
Engenheiro, Construtora Corbetta

“O Corpo de Bombeiros Militar de Criciima recebeu, no transcorrer deste ano,
um namero grande de projetos preventivos de edificacdes que estdo optando
pela utilizacdo do gas natural em substituicdo ao GLP. No tocante a seguranca,
pode-se verificar que o gas natural vem por meio de tubulacbes e, com isso,
nao ha o armazenamento de material combustivel na edificacdo. Ha que se
ressaltar também a densidade do gas natural, pois por ele ser menos denso que
o ar atmosférico, em caso de vazamento, a tendéncia é que ele seja dissipado,
nao acumulando em fossos, 0 que significaria um risco potencial para a
edificagdo. Por ndo haver o armazenamento de botijdes, em caso de enchentes,
ndo haveria a preocupagdo com relacao a central de gas”.

Henrique Piovezan da Silveira
2° TENENTE BM - CHEFE SAT/13/4°BBM



