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editorial

| Novidades e expectativas

Caro parceiro revendedor,

A partir de abril, entra em operagéo a Raizen, jointventure formada en-
tre a Shell e a Cosan. A nova empresa & inicia suas operagdes sendo a
quinta maior do Brasil e lider global em produgdo de etanol.

Para apresentar aos nossos amigos revendedores o que significa esta mu-
danga, a Revista Varejo nimero 40 traz um verdadeiro raiox da Rafzen, na
visdo de dois de seus principais executivos: Vasco Dias, presidente designado
da Raizen, e Luis Henrique Guimardes, vice-presidente executivo comercial.

Este nomero oferece também um perfil da Cosan, parceira na Shell neste
novo empreendimento. Sendo a maior empresa do sefor de dlcool e agi-
car do Brasil, lider na producdo de energia a partir do bagago da cana-
de-agicar e com investimentos em diversas dreas como geoprocessamento
agricola e distribuicdo de combustiveis, a empresa vai agregar a forca de
uma marca brasileira ao posicionamento de lideranca global da Shell.

Esta edi¢do traz uma novidade: Guilherme Barros, jornalista especializa-
do em economia, negécios e finangas, que escreve diariamente para o por-
tal iG, serd o novo colunista da revista. Em seu artigo de estreia, Guilherme
escreve sobre o confexto econdémico brasileiro de crescimento e surgimento
de oportunidades, inclusive de expansao global.

Aproveitando o momento de mudanca, a Varejo n° 40 apresenta dois
temas importantes: a oportunidade que se abre na revisdo da Portaria ANP
n® 202, que regulamenta parte da atfividade de distribuicdo de combustiveis
liquidos, tratada pelo diretor do Sindicom, Fébio Bittencourt Marcondes, e
os procedimentos que dever@o ser adotados pelos revendedores a partir
do inicio das atividades da Raizen.

Para comegar bem o segundo trimestre, a Varejo apresenta os vencedores
da Campanha de Incentivo e da Campanha de incentivo Select de 2010,
que premiaram os melhores postos e profissionais da area comercial no dlti-
mo ano, e divulga duas novas promogdes, que podem levar clientes da rede
ao Ferrari World, um parque temdtico em Abu Dhabi, a Maranello, na ltdlia.

Boa leitura e contem conoscol

Jodio Alberto Abreu, hé& 14 anos na Shell, é engenheiro com MBA em Gestdo
Empresarial. Comegou na empresa na drea de engenharia, depois esteve na
Inglaterra trabalhando na érea Internacional do Varejo antes de voltar ao Brasil
como gerente de Formatos no Rio de Janeiro. Em seguida, foi gerente de Ope-
racdes de Vendas em Sdo Paulo e em Buenos Aires. De volta ao Brasil, assumiu
a Geréncia de Planejamento de Rede para a América Latina e afualmente &
diretor de Operagdes de Vendas na drea Norte do Varejo.




galeria de promogdes

Shell e Ferrari levam
dez clientes para Maranello

Em mais uma agdo conjunta, a Shell e a Ferrari vao
levar dez clientes da rede de Varejo para conhecer a fa-
brica da escuderia italiana, em Maranello, e realizar o
sonho de dirigir uma Ferrari.

Para participar, basta abastecer em um dos postos Shell
parficipantes. A cada 25 lifros de gasolina Shell V-Power ou
Shell V-Power Etanol, o cliente receberd um cupom lacrado
contendo um cédigo, que deve ser enviado por mensagem
de texto (SMS) para o nimero indicado no cupom. A pro-
mocdo ird acontecer entre o dia 1° de marco e 31 de maio
e somente maiores de 18 anos com carteira de habilitacdo
e passaporfe validos podem participar.

O pacote inclui passagens aéreas de ida e volta em
classe econdmica de Sdo Paulo para Mildo, cinco noites
de hospedagem em hotel de categoria turistica com café
da manhé, voucher no valor correspondente a R$180,00
por dia para almogo e jantar, seguro saltde standard e
translado para Milao, Bologna e Maranello.

A viagem, ainda sem dafa definida, tfem como obijefivo
afrair novos clientes, aumentar o volume de venda de produ-
fos diferenciados e tornar a parceria entre a Shell e a Ferrari

.
-t

ainda mais conhecida. “A promogdo é uma oportunidade de
mostrar ao nosso consumidor que ele estd usando um produto
desenvolvido por meio de tecnologia de ponta, usado inclusive
pelos carros de Formula 1 da Ferrari”, afimou a gerente de
Markefing da Shell, Carolina Marques.

O grande momento da viagem serd o Pilotla Day, evento
que ird acontecer no circuito de Fiorano, onde os carros de Fér
mula 1 da escuderia itdliana sdo testados. Os dez ganhadores
poderdo dirigir o novo modelo 458 Iidlia e estardo acompaor-
nhados por instrutores profissionais que véo usar foda a sua
experiéncia para tornar o dia ainda mais especial.

Em 2010, dois brasileiros visitaram a fabrica apds ven-
cer o concurso cultural Ferrari Adventure, promovido pela
drea de Lubrificantes da Shell. Os paulistas Aniela Deizel e
Rafael Gregorio passaram trés dias em Maranello e pude-
ram pilotar uma Ferrari. O sucesso da campanha foi um dos
motivos para que a Shell ampliosse a promogéo.

"Esta &, sem divida, uma oportunidade Gnica que nos
esfamos oferecendo aos nossos clientes. Conhecer a fabrica
e pilotar um carro como esfe é uma ocasido que poucos &
viveram”, concluiu Carolina.
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'O ser humano é tudo”. E com
esta frase que a revendedora
define o tra-
balho de valorizacdo dos clientes
e dos funciondrios da Rede Ami-
gdo Saraiva. A frente de 12 postos,
nos estados do Rio de Janeiro e do
Espirito Sanfo, ela, junto com o presi-
dente Moacyr Saraiva, aposta na equi-
pe motivada e no consumidor safisfeito
como diferenciais do seu negécio.
Considerada pela revista Guia Vocé
S.A. — Exame uma das 150 melho-
res empresas para frabalhar no pafs,
a rede investe em recursos humanos
como forma de reconhecer a colabo-
ragdo dos funciondrios para o sucesso

destaque da revenda

, ali as equipes se
sentem estimuladas a melhorar sempre.
"E uma empresa diferenciada, com ren-
da variavel para o funciondrio de acor
do com sua dedicacdo e seu rendimen-
to". Na Rede Amigdo Saraiva, fodos os
450 colaboradores t&m, além de outros
beneficios, plano de satde pago infe-
gralmente pela empresa.

Para gerenciar resuliados e fixar mefas
didrias para cada fumo, reunides semar
nais sdo feitas pelos gerentes. A crescente
melhoria na exceléncia operacional é o
ponto forte dos posfos na opinido do ge-
rente de Vendas . Segundo
ele, “uma estrutura robusta de treinamento,
a definicdo de metas claras, a medicdo

formance fazem com que todos os objefi-
vos esfipulados sejom alcangados”.

A revendedora lonara Mafia acredr-
fa que o cliente que hoje visita seus pos-
fos ndo fem foco apends no prego, mas
fambém na exceléncia dos servicos indis-
pensaveis ao seu dia a dia. “Em nossos
postos, o cliente enconfra qualidade no
atendimento associada a limpeza, higiene
e seguranga.”

Toda a Rede Amigdo Saraiva conta
com lanchonetes, e alguns posfos ofe-
recem fambém restaurantes para refei-
coes completas. "Nossos clientes bus-
cam, nos postos, um local onde eles
possam usar o banheiro e se alimentar
como se esfivessem em casa. Isto faz

do negécio. Na avaliagdo do consultor

Se o Brasil é reconhecido no Grupo Shell pelo bom de-
sempenho na venda de produtos diferenciados, os resuliados
de 2010 s6 vieram coroar o frabalho desenvolvido pela re-
venda em fodo o paifs. No ano passado, mais de 1 bilhdo
de litros de gasolina Shell V-Power foram comercializados nos
posios da rede, um recorde nos 98 anos de atividade que a
empresa comemora em ferritério nacional.

A Rede Varela, de Séo Paulo, é referéncia na venda
de produtos da familia Shell V-Power. Com bons resultados
no mix de gasolina aditivada, o revendedor

aplicou seu know-how neste segmento do mercado
para impulsionar os primeiros nimeros do Shell V-Power
Etanol. “Na chegada da gasolina aditivada ao Brasil,
acumulamos todo um aprendizado na forma de oferecer o
produto e no freinamento da equipe. Agora, com o etanol,
femos um produfo exclusivo em relagdo & concorréncia, e
funciondrios que j& sabem o melhor método de abordar o
consumidor”, ressalta.

Manuel explica que foi possivel perceber duas efapas no
lancamento do Shell V-Power Etanol. A primeira, ainda no proje-
to-piloto, foi marcada pelo trabalho de apresentar o produto ao

de resuliados e o reconhecimento de per-

a diferencal”, enfatiza lonara.

’

cliente. "O motorista fiel ao posto ndo resistiv & novidade por
conhecer nossa reputagdo, mas aquele consumidor que ainda
ndo nos conhecia precisou ser conscientizado de que a novida-
de trazia tecnologia e ndo era uma invengdo do posio’, conta.

Segundo o revendedor, em setembro de 2010, com a di-
vulgagdo do efanol na midia, houve um forte crescimento na
demanda por parte de inferessados em conhecer a novidade.
Em dezembro, a Rede Varela contabilizou 1,5 milhdo de litros
de Shell V-Power Etanol vendidos nos cinco postos espalhados
pela Zona leste da capital paulista.

Manuel comenta que a sazonalidade na produgdo de
cana-de-agicar influi no preco do efanol e, consequentemente,
altera sua relagdo custo-beneficio com a gasolina. Entretanto,
o dono da rede reafirma o investimento e a necessidade de
freinamento dos funciondrios.

"Se vocé quer vender um produto, ele precisa esfar na me-
lhor ilha do seu posto. Além disso, o que faz a diferenca sGo
as pessoas. Como o maior ativo de uma empresa ¢ o cliente,
a nossa equipe de vendas precisa ser capacitada. O grande
desafio empresarial & transformar funciondrios em colaboradores
e, por fim, em “donos do negécio”, conclui.
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select

Solucdo sustentdvel

. \
AL "

-

#
L

As lojas Select vao frazer, em
abril, mais uma oferfa para os clien-
tes da rede Shell. No més da Pascoaq,
além da fradicional venda de chocola-
fes, os consumidores vao poder adqui-
rir uma ecobag bem divertida. Uma
parceria com a agéncia de marketing
TMSW vai levar para as lojas quatro
sacolas ecologicas do personagem
do filme Rango.

De acordo com o gerente de Con-
veniéncia da Shell, André Alves, a pro-
mogdo tem como obijetivo aumentar as
vendas do periodo, que tem um dos
movimentos mais fortes nas lojas Se-

lect. "A promogdo serd divulgada no
momenfo em que a animagdo for lan-
cada nos cinemas. Nossa expectativa
é a de que ela complemente as ven-
das do chocolate. Também & estamos
em negociagdo com nossos parceiros
comerciais de chocolates para que as
lojas Select recebam os lancamentos
com os melhores precos, aumentando
o fluxo de clientes e o faturamento total
do periodo”, afirmou.

Para adquirir a ecobag Rango, o
cliente deverd consumir R$18,90 em
produtos da loja e pagar mais R$799
para escolher umas das quatro saco-

las com os principais personagens do
filme. A proposta da Shell é incentivar
o uso de sacolas sustentéveis. “Este &
um produfo Ufil que pode ser ufilizado
no dia a dia para diversas finalidades.
Assim, colaboramos com o meio am-
biente com a reducdo do uso de saco-
las pléstica”, destacou Alves.

Rango ¢ um camaledo de estima-
¢6o, dublado por Jonnhy Depp. Des-
pojado e frapalhdo, ele acaba perdi-
do em uma cidade do Velho Oeste
infestada de bandidos e precisa usar
diversos artificios para sobreviver, o
que o faz tornarse um herdi.

Campanha de Incentivo Select

A Campanha de Incentivo Select 2010 chegou ao seu
final com mais um recorde. Ao longo da campanha, os ge-
renfes de drea conseguiram que 159 novos contratos fossem
assinados, melhor resultado desde o inicio do programa de
licenciamento Select. Neste periodo, o nimero de novas
lojas aumentou de 35 em 2009 para 85 em 2010.

A disputa na Campanha de Incentivo Select foi tGo infensa,
que as premiagdes s6 foram definidas na dlfima semana de
dezembro. Os consuliores de Vendas com melhores resultados
da diretoria Norte (VN) e da diretoria Sul (VS) tiveram direito
a prémios de R$1.000 a R$6.000. Os vencedores nesta ca-

(VN) e (VS). J&
(VN foi o chefe de Vendas vencedor de 2010.

Enfre os gerentes de Vendas, a disputa foi ainda mais acir

fegoria foram

A Campanha de Incentivo
premia os melhores e
destaca o resultado

positivo com as
assinaturas de confrato

;.‘w}.f'* em 2010

rada, e o prémio ficou com (VN), responsé-
vel pela assinatura do Ulfimo confrato do ano, e com
(VS), tradicional vencedor das campanhas Select.

Os prémios de melhor responsével pelas renova-

¢oes de confrato [DAP) e melhor negociador ficaram para

e , respectivamente. Eles ajuda-
ram a concrefizar o sucesso da Oferta Select durante as nego-
ciaces e renovacdes contratuais feitas durante o ano.

Para o gerente de Conveniéncia da Shell, . a
campanha foi um sucesso, e os resultados positivos e o alio nivel
da campanha provam isso. “Em alguns casos, a diferenca foi
de apenas um confrato assinado para o vencedor. Nas duas
direforias, o ganhador foi definido pelo critério de desempate
(nmero de NTS/NTls), i@ que mais de um gerente de drea
superou o fefo de 250% do plano proposto. Este & um claro
sinal de que a proposta de licenciomento Select é hoje um forte
elemento de negociacdo para & drea de vendas.”

Segundo André, o resultado positivo com as assinaturas
de contrato em 2010 deixa um claro panorama do que serd
o cendrio de abertura de lojas em 2011. "O ritmo de ex-
pansdo do negécio é excepcional, mas a oportunidade de
crescimenfo do negdcio de conveniéncia ainda é enorme e
ndo podemos diminuir o ritmo”, afirmou Alves.



opiniao

Tanque cheio

GUILHERME BARROS(*)

A Raizen, nova marca formada a
partir da integragdo da Cosan com
a Shell, ndo poderia nascer em hora
melhor. Nos Ultimos anos, a descober-
ta de petréleo na drea do présal e
a reinvencdo do efanol — ndo como
uma opgdo de combustivel, mas como
premissa para um mundo sustentGvel
— colocaram o Brasil na vanguarda
mundial do setor energético.

Os avancos brasileiros transforma-
ram o pafs em um dos principais polos
de atracdo de investimento externo e
ajudaram a consolidar a economia
como uma das dez mais importantes
do mundo. A expeciativa é ofimista,
quando ¢ levada em consideracdo a
forca do pré-sal, que deve abrir novas
fronteiras & exportagdo.

Em ferra firme, @ perspecfiva fambém
é promissora. Maior produtor mundial de
etanol, uma das energias mais limpas do
planeta, o pafs tem grandes chances de,
finalmente, comecar a colher os frutos de
uma aposta iniciada hd décadas.

Brasil na cadeira especial

Cada vez mais a sociedade se
convence da importancia de proteger
o meio ambiente. Os sinais de que os
fempos estdo mudando — mesmo que
vagarosamente — sdo claros, seja com
a adogdo de leis infernacionais, seja
com a conscientizagdo individual.

A guerra confra a emisséo de di-
oxido de carbono e oufros gases po-
luenfes & uma étima oportunidade para
que o Brasil, experiente na produgdo
do etanol a partir da cana-de-agicar,
fome a frenfe de um processo que ten-
de a ser definifivo.

b

preocupam hoje com

Todos os paises se

a sua matriz energética.
Ja o Brasil é o pais que
possui a energia mais

limpa do mundo

Internamente, a revolugdo & foi
iniciada. Do fofal de toda a energia
usada, 47% vém de origem renové-
vel, como o efanol. A energia limpa,
que possui um baixo nivel de emissao,
principalmente se comparada aos com-
bustiveis fésseis, ganha espago e foz
do Brasil o pais com a matriz eléfrica
mais limpa do mundo.

A diferenca entre a energia brasileira
e a usada por outros paises prova que o
Brasil estd no caminho certo. Segundo a
Organization for Economic Co-operation
and Development (OECD), a média en-
fre os infegrantes da organizagdo é de
uma matriz energética de apenas 7% de
energia renovavel.

Barreira a ser vencida

Na prdtfica, os governos dos cinco
continentes comecam a adotar medidas
para diminuir a dependéncia de com-
bustiveis poluentes. Uma das providén-
cias é a mistura do efanol & gasoling,
prdfica j& adotada por paises da Unido
Europeia, por exemplo.

O etanol brasileiro, produzido a
partir da cana-de-agicar, possui diver

sas vantagens em relagdo a outros,
como o etanol & base de milho, por
exemplo, que é produzido nos Estados
Unidos. No tabuleiro de xadrez das
relacdes comerciais internacionais ain-
da ha dificuldades para vender etanol
fora do Brasil, mas as pressdes contra
esses entraves crescem a olhos vistos.
Mesmo nos Estados Unidos, por
exemplo, onde sdo grandes as barrei-
ras, hd uma expectativa de que elas
ndo resistam por muifo mais fempo. .

New player

Talvez o empurrdo que faltava para
a consolidacdo do etanol brasileiro no
cendrio econdmico infernacional fosse a
chegada de um grande player nacional
com credibilidade no mundo. E, neste
exafo momento, nos & apresentada o
Raizen, empresa que relne fodas as
condi¢des para ocupar esfe espago.

Ao lado da Cosan, a maior em-
presa de efanol do mundo, a marca
Shell serd certfamente um trunfo para
a nova companhia afingir seu objetivo
de torar o etanol produzido a partir
da cana-de-aglcar uma commodity
internacional. Os planos mostram @
forca da nova empreitada: dobrar a
produgdo em cinco anos e provar que
o Brasil do pré-sal pode também ser
o Brasil do etanal.

Com os dados na mesa, os desa-
fios e problemas que surgem tém de
ser encarados como oportunidades.

*Guilherme Barros é colunista
do portal iG
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Criatividade e estratégia
para conqguistar o mercado

Diferenciagdo, valor agregado e
crescimento. Esfas s@o as palavras-cha-
ve que definem o Plano de Marketing
de 2011. Se o ano passado & frouxe
conquistas importantes, como a venda
recorde de mais de 1 bilhdo de litros
de Shell V-Power, este novo ciclo tem
estratégias ambiciosas para conquistar
novos clienfes para a rede Shell, além
de manter os postos sempre com mate-
rial diferenciado, atual e atrativo.

O Plano de Markefing desfe ano foi
lancado entre os dias 2 de marco e 5
de abril, em pragas como Rio de Janei-
ro, Salvador, Belo Horizonte, Curitiba,
S&o Paulo e Campinas. “Teremos muitas
promogoes inferessantes, com prémios
de alio valor agregado que fardo a di-
ferenca na proposta do posto para os
consumidores finais’, afirma a gerente de
Marketing, Carolina Marques.

Separados em planos para pos-
tos de cidade (PRT) e postos de ro-
dovia (CRT) e visando a uma melhor
cobertura do publico-alvo, o planeja-
mento anual contard com promogdes
de sorteio, raspadinhas, brindes co-
lecionéveis e novo material de co-
municacdo institucional.

Entre maio e julho, os postos de
rodovia ferGo uma novidade para os
consumidores da Shell. Uma promogdo

premiard quatro clientes com uma
carreta* recheada
de prémios
no valor de
R$50 mil
cada.
| Serdo
elefrodo-

mésticos, eletrdnicos, moveis, entre ou-
tros. Para participar, serd preciso com-
prar duas bombonas de Shell Rimula R3
X e cadastrar o cédigo do cupom por
mensagem de fexto via celular (SMS).

Em junho, os estabelecimentos de
cidade também receberdo acdo dife-
renciada, na qual um cliente garantiré
um prémio especial para seu bolso
e para o motor do seu carro: Shell
V-Power grdtis por toda a vida. Os
consumidores que abastecerem com
25 litros de produtos da familia Shell
V-Power receberdo um cupom com cé-
digo para ser cadastrado por SMS. A
promogdo serd vélida até julho.

De agosfo a outubro, os posfos se-
rGo vitrines dos produtos diferenciados,
com reforco da comunicacdo sobre
os beneficios dos combustiveis Shell
V-Power. Na estrada, serd lancada a
Solucdo de Gestdo de Frota Pesada,
novo servico que vem para agregar
ainda mais valor aos posfos da rede.

O Grande Prémio do Brasil serd no
dia 27 de novembro e a rede estard
preparada para receber os consumido-
res que percebem a Shell como par
ceira tecnolégica da Ferrari. Do més
do evento até janeiro, tanfo os postos
de cidade como os de estrada terdo
promogdes com brindes coleciondveis.
Depois das colecdes de miniaturas e
chaveiros, agora é a vez de os clien-
fes da empresa carregarem no peifo a
paixdo pelo automobilismo.

Ao todo, serGo seis camisas cole-
ciondveis, com estampa do carro utili-
zado pela Ferrari em anos nos quais a
equipe comemorou o fitulo no Campe-
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onato Mundial de Pilotos da
F-1. "Através de um brinde de
alfo valor percebido, quere-
mos reforcar a parceria com a

escuderia italiana e proporcionar
aos consumidores da Shell a oportu-
nidade de ter um brinde colecionavel e
exclusivo”, acrescenta Carolina.

Nos postos urbanos, o cliente que
quiser levar uma das camisas para
casa deverd abastecer com 25 litros
de combustiveis e pagar mais R$14,99.
Nas esfradas, a mecénica é um pouco
diferente. Os motoristas deverdo abas-
tecer com 200 litros de Shell Formu-
la Diesel ou diesel comum, acrescidos
dos mesmos R$14,99.

Em 2012, entre fevereiro e abril, a
Ferrari continua presente no dia a dia
dos postos por meio de promog&o com
raspadinhas premiadas. Ao abastecer
com 25 litros de Shell V-Power Gaso-
lina ou Shell V-Power Etanol nos pos-
fos de cidade ou com 200 litros de
Shell Formula Diesel ou diesel comum
na estrada, o consumidor recebe um
cupom que deverd ser raspado para
revelar o prémio. Ao todo serdo mais
de 150 mil raspadinhas premiadas com
brindes que variam enfre porfa-

MP3, nécessaires e cader-
nos de anofagdes.
Tudo com
a marca

da equi-
pe italia-
na.

* A carreta nGo faz parte da premiagéo.



Vai ser dada a largada!l

As acdes de marketing da Shell também estdo presentes nas pis-
tas de corrida pelo Brasil e pelo mundo. Além das tradicionais afivi-
dades Férmula 1 ao lado da equipe Ferrari, o Racing Festival terd a
participagdo da empresa pelo segundo ano consecutivo. Este ano,
o calendério da competicdo fem novidades, como duas corridas em
Séo Paulo e uma em Porto Alegre. Veja o calenddrio das provas e
curta a emocdo em alta velocidade com os carros e as motos mo-
vidos pela familia Shell V-Power.

Calendério Racing Festival 2011

1° efapa — 26 e 27 de marco ~ londrina (PR)
2° etapa = 7 e 8 de maio — Séo Paulo (SP)
3° efapa = 11 e 12 de junho = Brasilia (DF)
4° efapa — 13 e 14 de agosto —'Sdo Paulo (SP)
5% efapa = 24 e 25 de setembro’~ Curitiba (PR)
6 etapa — 29 e 30 de outubro — Porfo Alegre (RS)

Faixa de precos

Anualmente, as faixas de preco sdo atualizadas de
acordo com a linha de comunicagdo da empresa e com
a legislagdo local vigente. Os revendedores tém direito o
escolher um modelo de faixa, elaborado especificamente
para o perfil do seu esfabelecimento e sua segmentagdo.

Em casos de cobertura segregada ou entrada com fluxo
duplo, dois modelos podem ser selecionados. Para mais
informagdes, procure seu consultor de vendas.

18
B
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capa

Shell e Cosan criom
gigante de combustiveis

Joint Venture alia o empreendedorismo do | der

global na produ
e a cobertura do |

o de etanol de cana-de-a
der de mercado mundial de

varejo de combust veis

A Raizen, nova companhia criada
a parfir da associagdo entre Shell e
Cosan no Brasil, i@ nasce lider. Uma
das cinco maiores empresas do Brasil,
vai ser responsavel por todos os ne-
gécios de distribuicdo de combustiveis
das duas marcas. Isso significa que os
postos da Shell e da Esso (adquiridos
pela Cosan previamente) se unirdo
sob uma mesma rede, que chegard a
4,5 mil estabelecimentos e cerca de
500 lojas de conveniéncia.

Os negdcios, no entanto, vdo
além do segmento de varejo e abran-
gem fambém producdo de etanol,
de agicar e de energia. A empresa
deve enfrar em operagdo a partir de
abril deste ano.

Ao mesmo fempo que é uma orga-
nizacdo nacional nova, a Raizen se
beneficia de produtos e solugdes com
a qualidade de ambas as acionistas.
Além disso, fard uso da marca Shell,
sinénimo de inovagdo e fecnologia
na rede de postos de servico e no
segmento de aviagdo.

Com um dos cinco maiores fatura-
mentos do pais, a empresa disputard a
vicelideranca no sefor de varejo, com
um market share de 24% e metas de
crescimento de 8% para 2011.

"Nascemos grandes e queremos

“Na drea de
combustiveis, a joint
venture comercializard
aproximadamente

20 bilhses de litros
para os segmentos de
Transporte, Industria

e sua rede de 4,5 mil
postos de servico”

Vasco Dias

ser ainda maiores. A Raizen ferd por-
fe, falento, recursos e tecnologia para
atender &s necessidades de nossos
clientes, da sociedade e dos acionis-
tas. Queremos ser reconhecidos global-
mente pela exceléncia no desenvolvi-
mento, producdo e comercializagdo de
energia susfentével”, avalia o presiden-
te designado, Vasco Dias.

A Raizen tem como uma de suas
principais missdes a consolidagdo do
etanol de cano-de-agicar, produto fi-
picamente brasileiro, um combustivel
adotado mundialmente. “E muito im-
porfante contar com a credibilidade
do nome Shell. Quando um produtor
brasileiro tenta entrar no mercado infer
nacional, esté defendendo seu préprio

10 Revista Varejo Shell « Ano 10 « n°40 « janeiro/fevereiro/margo de 2011

car

produto. Na hora em que uma em-

presa como a Shell enfra nessa briga
junto, nos dé muita forca politica para
mostrar ao mundo quais s@o as van-
fagens do etanol de cana”, ressalta o
presidente do Conselho de Administra-
cdo da Cosan e também da Raizen,
Rubens O. S. Mello.

A nova empresa recebeu o nome de
Raizen numa referéncia & raiz da cano-
de-agicar — que concentra a parte mais
sustentavel do negécio e em que serd in-
vestido grande volume de recursos — e
d energia. A cor roxa da logo feve como
inspiragdo a aparéncia da cana madu-
ra. Nos postos, no enfanto, prevalecerd
a marca Shell, que subsfituird a da Esso
progressivamente na rede da Cosan.



Unido para fornar o etanol
uma commodity global

Sinergias permitir o aumentar a participa o
no mercado nacional e a competitividade da
empresa globalmente

C

cosan

Rede de distribuicdo no
Brasil, com cerca de 2.740
postos de servico, além
de terminais de distribuicdo

P> 23 usinas com capacidade
de producdo de cerca

de 2 bilhoes de litros

de dlcool 2,2 bilhoes

de toneladas de agucar

P> Negécio de combustiveis
de aviacdo, incluindo

o recentemente adquirido
da Cosan; a empresa
detém 40% do mercado

P 12 projetos de cogeracao
de energia, com capacida-
de instalada de aproxima-
damente 900 megawatts
P> Rede de distribuicéo cliltg:trar::Ingéa:an:al-)t;:f‘aug?c:r P 50%de participagécl)
de combustiveis com na logen (empresa lider
cerca de 1.730 postos 52 maior empresa e 22 maior mundial em biotecnologia

de servico e terminais :’evgndgldora de combustiveis especializada em etanol
O brasi

(a rede deriva da compra celulésico)

da Esso no Brasil em 2008 Capacidade de distribuir S

por quase USS1 bilhao) 17 bilhoes de litros de P 14.7% de participacao
combustivel por ano na Codexis (empresa

icipaga de tecnologia i
| 4 Participacdo em empresa e eesieh e tecnologia limpa
de logistica de etanol distribuicao e varejo com de processos biocataliti-
bandeira Shell (Cosan, cos que podem reduzir
Esso e Shell) custos de producdo em

- setores da industria
Producao e venda de etanol )

e acuicar também para
o mercado global

Sustentabilidade como
um dos pilares de atuacao
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Raizen: lider no mercado
global desde o nascimento

Apés mais de cinco
anos como presidente
da Shell Brasil e vice-
presidente do Varejo
para a América Lating,
Vasco Dias tem um novo
desafio pela frente:
conduzir os negdcios
da Raizen, joint venture
firmada entre a Shell e
a Cosan. Entre as metas
da nova empresa, que
deve estrear no mercado
no dia 1° de abiril, estdo
a ampliagdo da revenda
de combustiveis, o
incremento da oferta do
produto e a melhora do
resultado da rede. Na
entrevista que se segue, o
executivo dé a dimensdo
do negécio e mostra de
que forma a Raizen serd
uma das empresas mais
competitivas do mundo
na drea de energia
sustentével.




O que esta joint venture representa para o mercado de
distribuicdo de combustiveis?

A Rafzen representa a uni@o de duas redes de mar-
cas muito fortes no mercado, com grande eficiéncia e
integracdo logistica e, sobretudo, com uma proposta de
valor superior para seus clientes. Globalmente, esta joint
venture representa a unido entre o empreendedorismo do
lider global na produgdo de etanol de cana-de-agicar
e a cobertura do lider de mercado mundial de varejo
de combustiveis.

Pode revelar nimeros que deem nog¢do da relevéncia
desta nova empresa?

A empresa serd responsdvel por uma produgdo de
mais de 2,2 bilhdes de litros de etanol por ano para
atendimento ao mercado interno e externo. Além do
efanol, as afuais 24 usinas produzem 4 milhdes de fo-
neladas de agicar e tm 900 megawatts de capacido-
de instalada de producé@o de energia elétrica a partir
do bagaco da cana. Na drea de combustiveis, a joint
venture comercializard aproximadamente 20 bilhdes de
litros para os segmentos de Transporte, IndUstria e sua
rede de 4,5 mil postos de servigo.

Como serdo a estrutura e posicionamento da Raizen?

A Raizen é formada pela Royal Dutch Shell e pela
Cosan S.A., cada um com 50% da nova empresa.
Serd uma das cinco maiores do pafs em faturamento,
com valor de mercado estimado em US$ 12 bilhdes e
cerca de 40 mil funciondrios, posicionando-se como
uma das mais competitivas na drea de energia susten-
tavel do mundo.

De que forma esse foco em sustentabilidade se revela
no contexto internacional?

Pela dimenséo de suas operagdes, a Raizen contri-
buird para que o efanol de cana-de-agicar, fonte de
energia sustentdvel, limpa e renovdvel, se consolide mun-
dialmente e fortaleca a posicdo do Brasil no comércio
internacional de biocombustiveis.

A empresa vai investir no desenvolvimento de novos
biocombustiveis?

No que diz respeifo a desenvolvimento de novos bio-
combustiveis, a Raizen ferd o foco em acelerar a producdo
do etanol de segunda geracdo a partir da biomassa do
bagaco de cana-de-agicar.

“A Raizen tem um plano agressivo
de investimento para ampliar
sua participacéo no mercado
de distribuicdo de combustiveis,
bem como para ampliar sua
capacidade de producéo de
etanol e acucar e de cogeragdo "y

As vendas de etanol continuaréo concentradas no mer-
cado interno?

As vendas do mercado interno s@o muito importantes e
confinuardo sendo a prioridade da Raizen. Espera-se, no
enfanfo, que possamos aumentar as vendas para o mer-
cado externo, sobretudo alavancando a forga global da
Shell Internacional.

Qual é o principal mercado no exterior a ser desen-
volvido? Em que horizonte de tempo e com que meta
quantitativa?

Os principais mercados sGo Europa, Asia e Estados Uni-
dos. A penetragdo do efanol nestes e em outros mercados
depende principalmente dos mandatos de mistura e das
janelas de oportunidades comerciais.

Qual é a expectativa de faturamento da JV em 2011 e
a expectativa para os préximos anos?

O faturamento é estimado em R$ 50 bilhdes com um
plano agressivo de crescimento.

Quanto a empresa vai investir em 2011 e nos préximos
anos? Em que projetos?

A Raizen tem um plano agressivo de investimento para
ampliar sua participagdo no mercado de distribuicdo de
combustiveis, bem como para ampliar sua copacidade
de producdo de etanol e agicar e de cogeragdo. Quere-
mos ampliar @ moagem de cana de 62 milhdes para 100
milhdes de toneladas, além de aumentar a produgéo de
agucar de 4,6 milhdes para 6 milhdes de foneladas; e a
de etanol de 2,4 bilhdes para 5 bilhdes de lifros. Na co-
geracdo de energia, a mefa é passar de 900 megawatts
para 1.300 megawatts.
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atualidades

IVO

de uma empresa brasileira

WO potencial produt

onsolidada no mercado como a maior empresa do
Csefor sucroalcooleiro do Brasil, a Cosan é uma em-
presa em constante crescimento. Fundada em 1936,
a fradicional companhia paulista tem grandes conquistas na

sua histéria recente, quando alcangou desfaque no segmen-

fo de produgdo e distribuicdo de energia apds aquisicoes
. de importantes usinas e a compra, em 2008, dos ativos de
distribuicdo da marca Esso e de produgdo e distribuicdo de
lubrificantes da marca Mobil.

Atualmente, a companhia possui 23 unidades produtoras
(21 no estado de Sdo Paulo, uma na cidade de Jatai —
GO e uma em Caarapé — MS) e quatro refinarias, com
capacidade produtiva de etanol, agicar e energia elétrica

crescentes a cada ano-safra. Para exemplificar, no ferceiro

trimestre do ano-safra 2010/11, encerrado em dezembro

de 2010, houve aumento de 26,7% nas vendas de aclcar




em relagdo ao mesmo periodo do ano anterior, totalizando
aproximadamente R$930 milhes, e crescimento de 91% na
receita de etanol, que alcancou valores de R$647 milhses.
Nesse mesmo periodo, a receita liquida da Cosan chegou
a R$4,7 bilhses, uma alta de 24,7% em relacdo a 2010.

Além dessas unidades, a Cosan tem aproximadamente
50 terminais de distribuicdo e comercializacdo de combusti-
veis por todas as regides do pais, e dois terminais portudrios
localizados em Santos (SP),* imporfantes na exportagdo de
agicar e etanol para todo o mundo. A companhia conta,
ainda, com a Cosan Alimentos, que detém a Unido e a
Da Barra, marcas lideres no mercado varejista de agicar,
e a Radar, uma empresa do segmento de terras agricolas.

Afenta & importancia da drea de pesquisa e desenvol-
vimento, a Cosan mantém também convénios com institutos
fecnologicos para o desenvolvimento de novas variedades de

cana-de-agicar. O aprimoramento em tecnologias de geopro-
cessamento agricola é outra cultura a ser fransferida para a
nova empresa Raizen, resultado da joint venture entre Cosan
e Shell. Fruto de grandes investimentos em estudos sobre a
cana-de-agicar, um soffware de monitoramento de safras por
satélite foi desenvolvido, com a proposta vantajosa de forne-
cer estimativas precisas da produgdo, informagdes detalhadas
sobre o estado e a qualidade do canavial, além de melhorar
os procedimentos agricolas e possibilitar redugdo de cusfos.
Hoje, a Cosan exporta cerca de 30% da sua produ-
¢do de efanol, composto por dlcool para fins industriais,
dlcool neutro e dlcool carburante. Os principais clientes
s@o empresas de exportagdo e importagdo que disfribuem
o produto para diversos paises. Mais uma importante ver-
fente de negécio, incorporada a Raizen, é a producdo de
energia eléfrica a partir do bagago da planta, que gerou
receifas de aproximadamente R$190 milhdes, nos frés pri-
meiros trimestres do ano-safra 2010/11, o equivalente a
um crescimento de 120% com relagéo ao mesmo periodo
do exercicio anterior. O fotal de energia elétrica produzido
pela Cosan é oriundo de 11 unidades produtoras, entre as
quais a unidade Barra Bonita (SP), inaugurada em sefembro
de 2010, e com potencial para abastecer as residéncias
de uma cidade com cerca de 1,2 milhdes de habitantes.

* Os dois ferminais portudrios ndo fazem parte da joint veniure entre
Cosan e Shell.




bate-papo

O melhor de Shell e Cosan

sob uma mesma marca

Wl

O langamento da Raizen, que vai infegrar os postos da Shell e da

Cosan em uma mesma rede, prometfe grandes novidades e muitos

beneficios para consumidores e revendedores. Os donos de posfos

" podem fer certeza de que ferdo pela frente um futuro ainda mais

promissor. A nova empresa vai agregar o que ha de mais eficiente

" nas bandeiras da Shell e da Esso (pertencente & Cosan antes da

associacdo) e aliar esse aprendizado em uma sé rede. O objefivo

é disponibilizar a melhor e mais completa oferta, com produtos e
servicos de qualidade, e assim garantir mais fidelizacdo e lucro

| | aos revendedores, garante o vice-presidente executivo da

Raizen, Luis Henrique Guimardes. O executivo tem uma longa

experiéncia no Varejo da Shell, onde atua desde 1987 em

. cargos no Brasil e no exterior, e ndo vai poupar esforcos, nem
investimentos, para que esse desafio se concrefize.

Como o lancamento da Raizen vai beneficiar os reven-
dedores da Shell?

Com crescimento, rentabilidade e sinergia, juntando o
melhor das bandeiras da Shell e da Esso [Cosan] para se

complementarem. E uma empresa focada no mercado bra-

sileiro, com agilidade local, e, ao mesmo tempo, a Gnica
nacional com capacidade de aprender em outros merca-
dos e frazer o que hd de melhor no varejo mundial para o
Brasil. Aproveitaremos todas as oportunidades de inova-
¢des: vamos junfar o melhor do local com o global.

Que marca vai prevalecer na rede de postos revende-
dores?

A forca da marca Shell é muito grande, e por isso é a que
vai prevalecer junto cos nossos clientes, mas também vamos
agregar o que hé de melhor na oferfa da rede Esso. A mudanga
ocorrerd progressivamente, nos proximos 36 meses, em ondas
regionalizadas que ferdo inicio em abril. Os postos novos &
enfrardo com a bandeira Shell.
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Quanto serd investido nessas repaginacdes para conso-
lidar a marca Shell e como sera feito esse trabalho?
Serdo cerca de R$ 85 milhdes investidos em todo esse
processo em conjunto com os revendedores. A troca de mar-
ca serd uma oportunidade para dar um “banho de loja” no
ponto, que passa a fer uma nova oferta. Para o revendedor
e para o consumidor seréd como fer um posto novo. Vamos
fazer grand openings nos posfos e concentrar a comunica-
¢do na regido vizinha beneficiando toda a rede e néo so-
mente os pontos que fiverem a sua nova marca insfalada.

Quais serdo as principais ofertas que consumidores e
parceiros comerciais poderdo esperar?

Por fer uma rede com nimero de pontos de venda muito su-
perior sob a mesma marca, mais lojas Select e trocas de dleo,
o consumidor vai conseguir enconfrar em mais esquinas do
Brasil o qualidade de nossos produtos e servigos, proporcio-
nando uma fidelizagdo maior. A nova empresa possibilita que
se fenha mais facilmente acesso a produtos de alta qualidade



como a gasolina Shell V-Power, o Shell V-Power Etanol e o Shell
Formula Diesel. J& para o revendedor, a Raizen vai permitir uma
presenca de marca ainda maior no mercado, o que contribui
para atrair mais clientes. Complefando a melhoria de oferta,
vamos ter uma rede de estrada mais completa, eliminando lacu-
nas anteriores. Nossos clienfes poderdo abastecer ao longo das
principais rofas do pafs em uma mesma rede em vez de ter de
usar bandeiras diferentes. Também vamos langar um cartdo para
frofistas, com cobertura nacional e produtos de alta fecnologia,
de forma a competir e superar a oferta da concorréncia. Man-
feremos o foco e os avangos & obtidos em seguranca e meio
ambiente em nossos postos, de modo que os consumidores se
sinfam  ao abastecer os seus veiculos em um ambiente seguro
e consciente das condicdes do meio ambiente.

Com relagdo ao dia a dia do revendedor, quais serdo
os principais impactos?

Com a Raizen, aumentamos nossa capacidade de disfri-
buicdo, o nimero de bases e terminais, aumentando nossa
eficiéncia e melhorando o nivel de servico em nossas entregas
de combustiveis. Além disso, estamos investindo macicamente
em nosso cenfro de servico ao consumidor para fornéo ainda
mais robusto em termos de tecnologia, pessoas e processos.
Implantaremos, por exemplo, a tomada de pedidos elefrénica,
via intranef, para agilizar o processo, melhorar a qualidade de
servico e reduzir cusfos. Assim, a equipe de vendas poderd
gastar mais tfempo ajudando o revendedor a vender e lucrar
mais. O que é melhor neste processo é que a nossa oferfa
ficara ainda mais robusta e o time de frente serd praticamen-
te o mesmo, facilitando a continuidade dos relacionamentos.

Qual é o comportamento esperado de vendas de com-
bustiveis em 2011, a partir da cria¢éo da Raizen?
Saimos de um patamar de 2.700 posfos para 4.500 es-
tabelecimentos. E uma expansdo considerdvel. Isso significa
um crescimento de /0% enfre a rede atual e a que teremos
com o inicio das operagdes da Raizen. Somando os resulta-
dos de 2010 das bandeiras Shell e Esso, chega-se a cerca
de 15 bilhdes de litros de combustiveis comercializados, com
uma partficipagdo de mercado em tomo de 24%. Ou sejq,
i@ damos inicio as atividades da nova empresa com um ne-
gécio grande e uma perspectiva de crescimento de, pelo
menos, 8% no ano de 2011, contabilizando-se a combina-
¢do das duas redes. A ordem é crescer junfo com o Brasill

Ha planos de adquirir novos postos ou bandeiras para
expandir a rede no Brasil?

Temos, sim, plano de expansdo da rede. O mercado vai
crescer cerca de 7% ao ano, e femos a meta de continuar abrin-
do enfre 150 e 180 novos negécios anualmente. Continuaremos
a focar, especialmente, na converséo de postos de bandeira

“Para o revendedor, a Raizen
vai permitir uma presenca
de marca ainda maior no

mercado, o que contribui para
atrair mais clientes”

branca. Hoje, cerca de 20% do volume de combustiveis comer
cializado ainda é de postos bandeira branca, que representam
aproximadamente 15 mil estabelecimentos, mas com baixa efi-
ciéncia. Vamos continuar avaliando essas oportunidades e con-
famos com a participagdo da nossa revenda nesfe processo.

A Shell sempre manteve um relacionamento muito pré-
ximo com os donos de postos. Como a Raizen pretende
atuar neste sentido?

Vamos continuar a reforgar a relagdo muito boa da compar-
nhia, aproveitando o que funciona bem nas duas redes [Shell
e Cosan], owvindo e estando préximo do revendedor. Esidio
mantidos os programas de incentivo, com viagens, por exemplo,
que melhoram a nossa eficiéncia nesse relacionamento. Nosso
foco principal esfaré em posfos em que o préprio revendedor é
o dono, pois acreditamos que, no Brasil, este modelo funciona
melhor. Com o proprietario operando junfo ao cliente, tocando
o negdcio. Queremos revendedores que entendam e saibam
vender o valor de nossa marca e fudo o que isto engloba, como
os produfos diferenciados, as lojas Select e trocas de dleo.

A Raizen é fruto de uma grande aposta da Shell e da
Cosan. O que a empresa e o senhor esperam de seus
revendedores?

Que frabalhem junto conosco para fransformar esta na
melhor empresa de varejo do Brasil. Peco que acreditem,
assim como os acionistas confiaram ao aplicar uma quanti-
dade enorme de recursos neste projefo. Estamos criando uma
empresa que vai ser uma das cinco maiores do pais, com
ambicdes relevantes. Os revendedores que creem na diferen-
ciagdo e no foco no cliente podem estar cerfos de que esta
é a companhia cerfa para eles trabalharem.

Distribuicdo da Raizen

e 4.500 postos
® Quase 500 lojas de conveniéncia Select
® Mais de duas mil trocas de dleo
e Vendas de cerca de 15,5 bilhdes de
litros de combustiveis
® Meta de crescimento de 8% em 2011
e Previsdo de 150 a 180 novos negécios este ano
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Marketing reforcado nos
postos da Raizen

Novos investimentos aumentardo a presenca da marca Shell no pais

A Raizen vai dobrar os investimentos em marketing em
2011, com relagdo ao ano anterior. O montante represen-
ta mais do que as redes Shell e Cosan investiram juntas
em 2010. "Vamos superar o que antes era investido pelas
duas empresas separadamente, aplicando recursos sob uma
mesma marca: a da Shell. Estamos combinando o que ha
de melhor nas duas companhias para criar uma nova ofer
fa, com a marca que tem maior preferéncia no mercado e
investimentos ainda mais robustos por frés”, explica o vice-
presidente Comercial da Raizen, Luis Henrique Guimardes.

Além da tradicional presenca no Grande Prémio do
Brasil de Férmula 1, a estratégia de marketing reserva no-
vidades. Outros grandes eventos, como a Stock Car e a
efapa brasileira da Formula Indy, também estardo no ca-
lenddrio de promogdes para os revendedores e vao confi-
gurar mais algumas ferramentas para reforcar a exposicdo
da Raizen no mercado de distribuicdo, com produtos dife-
renciados. “O foco é a qualidade de nossos combustiveis
e lubrificantes, demonstrando nas pistas o que eles fazem
pelos grandes vencedores e podem fazer pelo carro do
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consumidor também’, assinala Guimardes. A vantagem,
agora, consiste em poder ativar esses patrocinios de for-
ma mais regional e local, com a Stock Car.

Investimentos concentrados

A centralizacdo do trabalho em torno da marca Shell
fraz beneficios em termos financeiros e de planejamento de
promogdes e comunicagdo. “Com uma marca s, consegui-
mos uma cobertura muito maior”, reforca. A meta é continuar
buscando melhorias, expandindo as operagdes e freinando
as equipes para um melhor afendimento ao cliente.

Na nova proposta da marca Shell, estard muito da ex-
pertise da Cosan com a bandeira Esso. O projefo contem-
plard, por exemplo, a eficiéncia em lojas de conveniéncia
de grandes formatos, s6 que agora sob o guarda-chuva da
Select. A oferta também serd incrementada com relacdo
a meios de pagamento e programas de fidelidade, com
cartdo de crédito e outros beneficios. O objetivo & claro:
"tudo para que nossos revendedores fiquem ainda mais
produtivos e rentaveis’, garante Guimardes.




lubrificantes

Passeio pelo maior parque
temdtico fechado do mundo

A Shell ir4 promover, entre os me-
ses de maio e julho, a promogdo Fer-
rari World, que levard quatro vencedo-
res, com acompanhante, para visitar o
primeiro parque de diversdes da escu-
deria italiana no mundo.

A mecénica da promogdo funcio-
na da seguinte forma: basta que o

cliente compre pelo menos um litro
de lubrificante da linha Shell Helix de

Calendério Promocional da Troca de Oleo

tecnologia sintética para receber um
coédigo promocional, que deverd ser
cadastrado via mensagem de texto de
celular [SMS). A partir daf, o partici-
panfe esfard concorrendo & viagem,
programada para novembro, e que
inclui passagens de ida e volta, hos-
pedagem, fraslados, entradas para
o parque temdtico Ferrari World e,
para completar, ingresso para assistir
ao GP de Formula 1 de Abu Dhabi.

Como parceira tecnolégica da Ferro-
ri hd mais de 60 anos, a Shell vé esta
como uma oportunidade de reforcar ain-
da mais a relacdo com a escuderia ita-
liana. “E uma forma de incrementarmos
as vendas dos produtos de tecnologia
sinfética e darmos ao cliente final a opor-
tunidade de concorrer a um prémio dife-
renciado, que s6 a Shell pode oferecer”,
explica Aline Barbosa, especialista de
Marketing de Lubrificantes da Shell.

O parque, situado nos Emirados
Arabes, possui uma drea que ultra-
passa 550 mil metros quadrados e
conta com mais de 20 atracdes, en-
fre as quais a monfanha-russa mais

rapida do mundo, a “Formula Rossa”,
que chega de O a 240 km/h em
apenas 4,9 segundos.

Além dos brinquedos, o parque
possui ainda um espago gasfronémico
onde os visitantes t&m oportunidade
de desfrutar das especialidades italio-
nas em restaurantes exclusivos, entre
os quais o famoso Ristorante Cavalli
no, inspirado em um dos primeiros res-
faurantes inaugurados em Maranello
(onde estd localizada a fabrica da Fer
rari) e que possui o famoso cavalinho
da escuderia como simbolo.

O Ferrari World, inaugurado no fi-
nal de 2010, comporta até dez mil
pessoas e faz parte do projeto bilion&-
rio de desenvolvimento da ilha de Yas,
que abriga o circuito de Férmula-1 dos
Emirados Arabes Unidos (Yas Marinal,
localizado préximo ao parque.

A promogdo ¢ vdlida para os pos-
tos Shell participantes da Oferta Inte-
grada e pontos de vendas autorizados.
Além das viagens, os participantes da
promogdo fambém concorrerdo a vé-
rios outros brindes da Ferrari.

Visando incrementar cada vez mais a oferta de lubri-
ficantes na rede, a Shell vai manter as atividades pro-
mocionais de froca de 6leo ao longo de todo o ano.
Além da viagem oo parque, a parceria com a Ferrari
vai permitir que os clientes tenham a chance de ganhar
outros brindes exclusivos da marca.

Depois do sucesso em 2010, de agosfo a outubro,
estarGo disponiveis para os consumidores o modelo prefo
das canecas Shell e Ferrari. No frimestre seguinte, os fas
poderdo ganhar as garrafinhas da escuderia italiana. E

de fevereiro a abril de 2012 a promo-

¢do oferecerd capas para notebook.

A mecanica para o consumidor
é muito simples: basta comprar qua-
tro litros de Shell Helix HX7 ou Shell
Helix Ultra para ganhar o
brinde. Todos os posfos de

cidade que tiverem Troca
de Oleo podem aderir ao
Calendério Promocional.

*legenda fotos: sujeito & alferagdo.
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legislacdo

Postos tem até 1° de maio para
substituir placa informativa

Com o inicio da operagdo da Raizen, a Ficha Cadasiral da ANP seré atualizada

pela nova empresa, mas a atudlizagdo de placas informativas é obrigatéria

A partir do inicio da operagdo da Raizen, os postos
revendedores devem se adequar a duas exigéncias da
Agéncia Nacional de Petréleo, Gés natural e Biocombus-
tiveis [ANP): preencher a Ficha de Atualizagdo Cadastral
de Marca Comercial e trocar as placas indicativas de
procedéncia dos combustiveis comercializados, de acor
do com a portaria 116/ANP.

No entanto, para auxiliar os revendedores neste momento
de fransicdo, a Raizen fez um acordo com a ANP segundo o
qual a atudlizagdo cadastral serd feita diretomente pela nova
empresa, em um documento Gnico. Os postos, entrefanto,
deverdo substituir as placas informativas, incluindo a Raizen
como fornecedora, até o dia 1° de maio, sob risco de multa.

"Os revendedores t&m de estar atenfos e fazer a
mudanga na placa no tempo exigido pela ANP. Em
relagdo & outra obrigagdo legal, conseguimos mini-
mizar o trabalho dos postos, ao fazer o acordo
que permite enviar as informagdes conso-
lidadas diretamente para a agéncia.
Todas as demais obrigagdes do

COrTILIT

posto junto & ANP devem continuar sendo atendidas
como de costume, e, em caso de qualquer dovida,
consulte-se com o seu assessor de vendas”, afirmou
Antonio Martins, diretor Juridico da Raizen.

A froca da placa informativa estd deferminada no
arfigo 11 da portaria 116 da ANP. O texfo, que regu-
lamenta o exercicio de revenda varejista de combustivel
automotivo, defermina que o revendedor varejista informe
ao consumidor, de forma clara e ostensiva, a origem do
combustivel automotivo comercializado. A troca devera
ser feita em 30 dias, a partir do dia 1° de abiril.

Ja no artigo 4° da mesma portaria, esta estabelecido
que o revendedor encaminhe & agéncia a Ficha Cadastral
de Solicitacdo de Atualizacdo Cadastral de Marca Comer
cial/Sécios de Posto Revendedor, no prazo de 30 dias a

contar da efetivacdo da troca de fornecedor. Como a
Raizen fez este acordo com a agéncia, os postos

s6 terdo de incluir esta informacdo na
proxima vez que tiverem de

alterar sua Ficha Cadastral.




Revisdo portarias e
resolucoes ANP

*FABIO BITTENCOURT MARCONDES

Como ¢é de conhecimento de todos, a Agéncia
Nacional de Petrédleo, Gdés Natural e Biocombustiveis
(ANP) ¢ uma autarquia integrante da Administracdo
Piblica Federal, vinculada ao Ministério de Minas e
Energia. Tem por finalidade promover a regulagao,
a contratacdo e a fiscalizacdo das atividades econd-
micas integrantes da indUstria do Petréleo, instituida
pela lei n° 9.478, de 06,/08/1997 e regulamentada
pelo Decreto n° 2.455, de 14/01/1998. Atua con-
forme as diretrizes emanadas do Conselho Nacional
de Politica Energética (CNPE) e os infteresses do Pafs.

Fiz esta infrodugdo porque gostaria de dar én-
fase ao processo de revisdo das portarias e resolu-
¢des da ANP, bem como, & criacdo de novas, face
o mesmo merecer de fodos os agentes, que atuam
no mercado de Distribuicdo,o total reconhecimento,
pois é afravés deste que contribuimos com sugestdes
e recomendagdes visto a experiéncia adquirida pelas
nossas Associadas ao longo dos anos neste compe-
titvo mercado brasileiro.

Como funciona?

A ANP publica em seu site a Minuta de Resolu-
¢do que serd submetida & avaliagdo do mercado,
através do processo de consulta e audiéncia piblica,
com prazos definidos para manifestagdo de todos os
agentes que se sentirem envolvidos. A Consulta é a
primeira etapa, na qual os agentes enviam, em uma
planilha padrdo, suas sugestdes/recomendagdes com
suas explicagdes/justificativas.

Apos esta primeira etapa, geralmente 30 dias
apos, é realizada a Audiéncia Piblica em que todos
os agenfes tém mais uma oportunidade de externar
e defender, publicamente, sua posicdo.

Resolvi detalhar este processo em fungéo de es-
tarmos diante de uma chance importante, que é a
revisGo da Portaria ANP n® 202 de 30.12.1999, pre-

vista pela Agéncia para ainda este ano. Esta porta-
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Estamos diante de uma chance
importante, que é a revisdo da
Portaria ANP n° 202 de 30 de
dezembro de 1999, prevista pela
Agéncia para ainda este ano ls

ria € a que regulamenta a atividade de distribuicdo
de combustiveis liquidos (excetuados combustiveis de
aviacdo) conforme texto abaixo:

"Estabelece os requisitos a serem cumpridos para
acesso a atividade de distribuicdo de combustiveis [i-
quidos derivados de petrdleo, dlcool combustivel, bio-
diesel, mistura de 6leo diesel/biodiesel especificada ou
autorizada pela ANP e outros combustiveis automotivos”.

Entendo como chance importante, em face de fo-
dos os problemas que o mercado enfrentou, e ainda
enfrenta, onde “Isonomia”, em alguns segmentos, ain-
da estd distante. J& evoluimos bastante, porém ainda
temos uma grande caminhada. Todos sabem que
algumas Distribuidoras foram criadas apenas para
aproveitar as brechas nas regulamentagdes existen-
tes, com o objetivo Unico de obter um diferencial de
mercado, lesando, desta forma, o concorrente que
cumpre a lei e o consumidor final.

Portanto, é hora de mobilizagdo e participagdo
nesta importante discussdol!

*Fébio Bittencourt Marcondes
Diretor de Abastecimento e Regulamentacdo
SINDICOM
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figue de olho

Seguranca em primeiro lugar

*MARCELO BURLAMAQUI

A presenca de equipamentos eléfricos nas dreas clas-
sificadas como posto de servicos (pista, descarga e res-
piros) pode causar incéndio e explosdo. Por este motivo
o revendedor deve ficar atento ao fazer adequagdes em
suas instalagdes para ndo colocar seus clientes, funcio-
ndrios e patriménio em risco.

As d&reas classificadas sdo regides dos postos de ser-
vico onde ha grande probabilidade de existir a presenca
de vapores de combustiveis. A presenca do vapor de
combustivel junto com o oxigénio do ar e a presenca de
fontes de calor sGo suficientes para gerar o fogo.

Sdo consideradas dreas classificadas no posto
de servico a drea de abastecimento hd uma altura
inferior a 1,25m, a drea de descarga, quando o co-
minhGo tanque estd descarregando e na drea dos
respiros: onde devemos considerar um raio de 3 me-
fros a partir da boca do mesmo e na projecdo da
esfera que se forma.

E importante conhecé-las, pois, como ndo podemos
eliminar o oxigénio do ar nem o vapor de combustiveis
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das dreas classificadas, ndo podemos ter, de forma ne-

nhuma, fontes de ignicdo.

Para tanto, o operador atento deve tomar alguns cuida-
dos durante as reformas e operagdo do posto. SGo eles:
* Insfale as fomadas elétricas, transformadores e réguas

estabilizadoras acima de 1,25m;

® Manfenha os equipamentos elétricos, computadores,
e méquinas de cartdo de crédito instalados na pista
acima de 1,25m:

e Durante o abastecimento, os frentistas devem estar
afentos e impedir que pessoas falem ao telefone ce-
lular e fumem:;

® Ao receber produto, a drea do caminhdo deve per-
manecer isolada, e a atencdo a celulares, cigarros
e outras fontes de calor deve ser redobrada.

Tendo esses pequenos cuidados vocé evitard

graves problemas.

*Marcelo Burlamaqui

Adviser HSS da Shell Brasil




vocé faz a diferenca

Campeoes da Campanha

de Incentivo de 2010

Investimentos e bom atendimento: foram estas as carac-
fterisficas que fizeram de dois postos ganhadores da Cam-
panha de Incentivo de 2010. O fitulo de melhor posto ficou
para o Auto Posto Trés Pontos, da direforia Norte, e, da di-
reforia Sul, para o Posto de Servigos Guaimim. Além da via-
gem com acompanhante para conhecer Roma, na ltdlia, os
revendedores ganhardo R$10 mil. Em 2010, os postos foram
avaliados nos critérios volume de vendas de combusfiveis e
de lubrificantes, e desempenho em Exceléncia Operaciondl.

O consultor de Vendas da direforia Norte e do Posto
Trés Pontos (ES), Ronilson Santos, acredita que investir nos
freinamentos foi o diferencial. “Mostramos & equipe de
vendas que prestar um bom afendimento é fundamental
para a fidelizagdo do cliente”, explicou.

Para o revendedor Adelson Cassioli, o posto trabalha
para colocar em prética o emblema “atendimento, quali-
dade e respeito pelo cliente”. “Ganhamos a credibilidade
do cliente tratando-o da melhor forma possivel”, afirmou.

Cassioli apostou na sustentabilidade para tornar o posfo
ainda melhor. “Implantamos uma esfacdo de fratamento de
dguas para reuso e um sistema de captagdo de dgua pluvidl.
Com o novo projeto, o posto deixa de despejar 200 m® de
4gua contaminada por més na rede de esgoto”.

Na drea Sul, o revendedor do posto Posto de Ser-
vicos Guaimim (SP), Antonio Pereira, fala com orgulho
da premiagdo e agradece aos funciondrios o bom de-
sempenho: "Foi a equipe de vendas a responsavel por
colocar em prédfica tudo o que aprenderam”.

O revendedor acredita que esta é uma oportunidade
Unica para os revendedores da Shell. “"Ao mesmo tempo

Auto Posto Guaimim

Equipe do Posto Girassol

que parficipamos de uma competicdo, estamos melhorando
os servicos dos nossos postos. O prémio € um étimo incen-
fivo para continuarmos a aprimorar o atendimento”, afimou.

Para o consulior Bruno Stoqui, a relacdo de confianca
que o revendedor mantém com a Shell foi um dos fatores
para o rapido desenvolvimento do posfo. “O Antonio sem-
pre esteve disposio a enfender cada defalhe e a investir
naquilo em que acredita. Tenfamos atender suas expectati-
vas de forma répida, na mesma velocidade com que ele
implementava as agdes”.

Cliente Misterioso

Entre os mais de 1500 postos Shell participantes da
Campanha de Incentivo, o Posto Girassol (SP) faz parte
do selefo grupo de postos que obtiveram nota méxima
no Cliente Misferioso em fodos os frimestres do ano. O
resultado foi uma surpresa para o gerente Jackson Silva.

"Ganhar foi importante para que fivéssemos certeza do
nosso potencial. Mais significativo que o resultado, é a sa-
fisfacdo de receber elogios dos nossos clientes”, afirmou.

O posio faz parte da Rede Campedo com outros 25
postos e fomousse referéncia para outros esfabelecimentos.
"Além de confarmos com o Programa de Treinamento Interno,
temos a fradicional distribuicdo de rosas aos nossos clientes
e o VPower Etanol, produto exclusivo da Shell”, explicou.

“Neste ano temos a responsabilidade de manter o fitulo
conquistado. Para isso continuaremos investindo no capital
humano, que em nossa empresa ¢ prioridade. Nosso ob-
jefivo agora é superar as expectativas dos clientes’, disse.
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A tecnologia da Shell esta sempre na frente.
Chegue na frente vocé também: abasteca com
o Novo Shell V-Power Etanol.

O:s cientistas da Shell séo tGo apaixenades por inovacgio em combustiveis, que desenvolveram o novo ‘
Shell V-Power Etancl especialmente para o Brasil. Além de ser um produto com toda tecnalogio do
tamilia V-Power, sua formula de limpeza ativa protege o motor e melhera a resposta do seu carro.
Aproveite, Shell V-Power Etanol ja estd disponivel em postos do Rio de Janeiro, Sao Paulo e Salvador®.

Abasteca e sinta a diferenca no seu carro flex. www.shell.com.br

Novo

Shell D
V-Power Etanol

4 1isho dos poshos que comorcializom She



