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o1 Apresentacao

Provenientes de ANP, Sindigas, IBGE e EPE.

DADOS REAIS DA PACHECO GAS fornecidos diretamente por Nilson Cabral. Véalidos para
a operacao da Pacheco. Quando usados como referéncia para outras revendas, estao
sinalizados como 'referéncia’.

CRI™ - VOLUME X

02 A Tese da Expansao

Antes de qualquer nimero, uma declaracdo honesta: a GLP 360° ndo tem dados precisos
sobre quantas revendas brasileiras tém ou ndo tém sistema formal de relacionamento. Esse
ndmero nao existe publicamente.

O que existe sao os dados do mercado e a experiéncia de campo. O que a Pacheco Gas
provou é real. A oportunidade é visivel a qualquer um que entre em uma revenda e

CRI™ - VOLUME X

FUNDAMENTOS

Nenhum dado de mercado foi utilizado sem verificagdo. Estimativas qualitativas (como perfis
regionais) séo sinalizadas como observag¢des do Consultor — ndo como dados.

FUNDAMENTOS

pergunte: 'Quantos clientes vocé perdeu este ano e por qué?' "O cliente que retorna nédo é
sorte. E resultado de método. E método pode ser ensinado." GLP Energy 360° | GestZo |
Lideranca | Prosperidade Fontes: ANP (2024), Sindigas (2024), IBGE/PNAD, EPE

FUNDAMENTOS

03 O Mercado Brasileiro de GLP — Dados Verificados

Todos os numeros abaixo tém fonte verificada. Podem ser usados em apresentacfes
externas com citag&o da fonte original.

VERIFICADO — Revendas de GLP no Brasil 58.283 revendas de GLP registradas e
autorizadas pela ANP no encerramento de 2024. Presentes em 97,18% dos municipios
brasileiros. i ANP — Seminario de Avaliagdo do Mercado de Combustiveis 2025 (ano base
2024), divulgado em fevereiro de 2025.

VERIFICADO — Domicilios consumidores de GLP 91% dos lares brasileiros declaram
utilizar GLP. 96% dos lares afirmam estar equipados para consumir GLP. i IBGE —
Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD), dados citados pelo Sindigas em
2024.

GLP 360°

VERIFICADO — Volume de P13 vendidos por més Aproximadamente 35 milh&es de botijdes
P13 vendidos por més no Brasil. 70% do consumo total de GLP é comercializado em
botijdes de 13kg, majoritariamente residencial. i Sindigas (citando ANP), 2024. EPE — Nota
Técnica Formacédo de Prego do GLP, maio 2024.

VERIFICADO — Demanda total de GLP 2024 A EPE projetou demanda de 7,6 milhGes de
toneladas de GLP em 2024 — crescimento de 1,9% em relacéo ao ano anterior. i EPE —
Empresa de Pesquisa Energética, proje¢ao publicada em 2024.

VERIFICADO — Distribuidoras e capilaridade 22 distribuidoras no pais. O GLP esta
presente em 97,18% dos municipios brasileiros — cobertura superior a da luz elétrica, agua
tratada e telecomunicacdes. i Sindigas — Panorama GLP em Movimento, dezembro 2024.
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DADOS REAIS PACHECO GAS — Referéncia — Dados operacionais verificados A oportunidade de mercado da CRI™ é real — mas quantifica-la requer pesquisa de campo
(fornecidos por Nilson Cabral) 8.048 clientes inativos identificados | 36.523 P13/més | Ticket propria da GLP 360°.

médio R$ 122,86 | 10 unidades (MA e PA) | LTV calculado: R$ 7.371 (ticket x 12 x 5 anos) |
VCC™ = R$ 59,3M (8.048 x R$ 7.371) | TRI™ de 10%: R$ 1,18M/ano recuperavel i Dados
reais da operagdo Pacheco Gas. Séo referéncia para o método — ndo médias de mercado
extrapolaveis sem pesquisa propria de cada revenda.

Recomendacédo: para apresentacdes externas, usar os dados verificados acima e o case
real da Pacheco Gas como evidéncia — sem percentuais estimados de mercado.

CRI™ - VOLUME X FUNDAMENTOS

oa Critérios de Selecao de Revendas

Estes critérios sdo baseados na experiéncia de implantagéo da Pacheco Gas e no Critérios baseados na experiéncia da Pacheco Gas e

julgamento profissional da GLP 360° — n&o em pesquisa quantitativa de mercado. Sdo Julgamento da GLP 360°. Adaptaveis conforme cada

referéncia operacional, ndo dado estatistico. contexto.
CRITERIOS PARA IMPLANTACAO IMEDIATA CRITERIOS PARA PIPELINE DE 90 DIAS
CRITERIOS OBRIGATORIOS v Minimo 500 clientes ativos ~ OIMPEDITIVOS — Dono quer CRITERIOS OBRIGATORIOS v Entre 200 e 499 clientes OIMPEDITIVOS — Dono sem visdo de
em carteira v Pelo menos 300 clientes inativos resultado sem mudar processo — Sem ativos v Dados parciais — histérico de pelo menos 6 relacionamento — apenas transacional
identificados v Gestdo comprometida — n&o apenas histérico de dados — base do zero — meses v Gestéo interessada mas ainda avaliando v — Sem viabilidade de crescimento na
tolerante v Sistema de pedidos com histérico de pelo Equipe sem condi¢des minimas de Equipe que pode crescer com a implantacéo regiao
menos 12 meses v Equipe minima: 2 pessoas dedicaveis execugao — Regido com restricdes
ao relacionamento v Disposicao para investir no método operacionais graves Revenda em pipeline: nutricdo com o case Pacheco Gas e

dados reais. Qualificar para implantagao imediata em até 90
dias.
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os Diagnodstico Expresso — 48 Horas

Antes de qualquer proposta, o Consultor CRI™ faz o Diagnéstico Expresso. Em 48 horas,
mapeia a revenda em 6 dimensdes e entrega um relatério baseado em dados reais da
operagdo — ndo em estimativas.

HORARIO ATIVIDADE METODO ENTREGAVEL
D1 —8h Briefing com a gestao — Histérico de vendas, tamanho da base,
sistema atual, metas e dores declaradas.
D1 —10h  Andlise da base de |©OCEM % de cadastros validos. Total de ativos e
clientes baseline inativos. Distribuic&o por bairro.
D1 —14h  Andlise de BIE™ Top causas dos ultimos 90 dias. %
cancelamentos retrospectivo classificados vs. sem classificacéo.
D1 — 16h Entrevista com a IAO™ Como registram, como priorizam, como
equipe observado escalas funcionam — ou néo.
D2 —8h Andlise logistica IFT™ + % entregas Vermelhas por bairro. T.I.LR.™
TILR.™ médio por atendente.
D2 — 11h Célculo do potencial VCC™ + Inativos classificados N1-N4. VCC™
desta revenda CIA™ potencial (inativos x ticket médio x LTV).
Receita recuperable.
D2 — 14h Elaboragéo do ISB™ baseline Score de Governanga zero. ISB™ estimado.
relatério 3 maiores gaps.
L/

GLP 360° -

DESENVOLVIMENTO

HORARIO ATIVIDADE METODO ENTREGAVEL
D2 —17h  Apresentacdo CIN™ inicial Proposta de implantagéo: fases, prazos,
executiva metas e ROI calculado com dados reais da

revenda.

Modelo de Relatdrio de Diagndstico Expresso

RELATORIO DE DIAGNOSTICO EXPRESSO — [NOME DA REVENDA] — [DATA]
Consultor: [NOME] | Cidade/Estado: [LOCAL] | Prioridade: [IMEDIATA / PIPELINE] 1.
FOTOGRAFIA DA BASE (dados reais coletados) Ativos: [X] | Inativos: [X] | IQC™ baseline:
[X]% | VCC™ calculado: R$ [inativos x ticket x LTV] 2. SAUDE OPERACIONAL (dados reais
coletados) IFT™ Verde: [X]% | T..R.™ médio: [X] min | Cancelamentos/més: [X] | Causa
principal: [X] 3. INTELIGENCIA ATUAL (observado em campo) CRM existente: [Sim/N&o] |
Registro de relacionamento: [Sim/N&o] | IAO™ estimado: [X] 4. POTENCIAL CRI™
(calculado com dados da revenda) CIA™ N1: [X] | N2: [X] | N3: [X] | N4: [X] | TRI™
conservador (referéncia Pacheco): 10% 5. RECEITA RECUPERAVEL (célculo desta
revenda) Ano 1 conservador: R$ [inativos x 10% x ticket x 12 meses] | Base: dados reais
desta revenda 6. GAPS CRITICOS (identificados em 48h) 1. [maior gap] | 2. [segundo gap] |
3. [terceiro gap] GLP Energy 360° | Gestéo | Lideranc¢a | Prosperidade Fontes: ANP (2024),
Sindigas (2024), IBGE/PNAD, EPE 7. RECOMENDACAO [Implantac&o imediata / Pipeline
90 dias / Nao recomendado agora] | Motivo: [...] GLP Energy 360° | Gestédo | Lideranca |
Prosperidade Fontes: ANP (2024), Sindigas (2024), IBGE/PNAD, EPE

DESENVOLVIMENTO
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os Playbook de Implantacao

O playbook segue as mesmas 8 fases do Guia de Implantacéo (Vol. G). A diferenga em uma
revenda nova é a camada de gestdo de mudanga — porque na Pacheco Géas o dono criou o
método. Em outras revendas, o Consultor precisa criar a adesao.

AUTONOMA

D180+

NOME Diag. Limpeza CRM Seg. Reativ. Reten. Intel. Escala  CRI™autdbnoma

Gestao de Mudanca — Os 4 Perfis de Resisténcia

Baseado em experiéncia de campo. Nao é pesquisa quantitativa — é observagao do
Consultor sobre padrdes de comportamento em implantacoes.

PERFIL COMO SE MANIFESTA COMO O CONSULTOR AGE

O Cético 'Ja tentamos CRM antes. Ndo Pedir para descrever o que tentou. Mostrar a
funcionou.' Sabota diferenca de método. Resultado pequeno
silenciosamente. visivel em 7 dias — ndo em 60.

(0] 'N&o tenho tempo para isso Reduzir ao minimo operavel. Primeiros 14

Sobrecarregado agora.' Procrastina todas as dias: s6 2 atividades. Construir o habito antes
tarefas. de ampliar.

O Leal ao Antigo 'Mas sempre funcionou assim.'

Defende o processo atual.

Nunca atacar o processo antigo. Mostrar
como a CRI™ complementa — n&o substitui.

O Entusiasta sem Quer tudo ao mesmo tempo. Canalizar a energia para as fases certas.
Foco Pula etapas. Nao aprofunda Definir o que ndo pode ser feito ainda — e o

nada. por qué.

DESENVOLVIMENTO

07 Adaptacao Regional — O Método é Universal, o Tom é Local

/A NOTA SOBRE OS PERFIS REGIONAIS Os perfis a seguir sdo observac¢des qualitativas
baseadas em experiéncia de campo e conhecimento do setor de GLP. N&o séo dados
estatisticos. Devem ser tratados como orientagées iniciais para o Consultor — cada revenda
terd suas especificidades que o Diagnéstico Expresso de 48h revelara.

NORDESTE — MA, PI, CE, RN, PB, PE, AL, SE, BA Perfil do mercado: Relacionamento é
moeda. O cliente confia em quem conhece pelo nome. Fidelidade elevada quando bem
tratado. Diferencial local: Canal presencial e ligacdo tém conversédo maior do que WhatsApp
frio. O entregador é o embaixador real da marca. Atencéo especial: Vocabulario muito formal
pode criar distancia. Tom familiar sem ser invasivo. Velocidade de resposta pode ser mais
lenta — né&o interpretar como desinteresse. O que NUNCA mudar: AFA.R.™, 0 BIE™ e 0
R.E.C.O.N.E.C.T.A. X™. O método nunca muda — a linguagem pode.

NORTE — PA, AM, TO, RO, AC, AP, RR Perfil do mercado: Mercado com alta concentracéo
urbana em capitais e distribuicdo complexa no interior. Logistica é diferencial competitivo
critico. Diferencial local: Prazo de entrega € o principal argumento de fidelizagdo. Clientes

GLP 360° -

valorizam muito previsibilidade. Atencao especial: Sazonalidade regional (chuva, acesso)
pode impactar frequéncia de compra. CIA™ precisa considerar periodos de restricdo. O que
NUNCA mudar: O PCI™ e o IFT™. Logistica e relacionamento tém peso igual nessa regido.

CENTRO-OESTE — MT, MS, GO, DF Perfil do mercado: Mercado maduro em capitais, com
crescimento em cidades médias do agronegécio. Clientes com boa capacidade de
pagamento. Diferencial local: Cidades de agronegécio: clientes compram em volume maior e
com frequéncia mais previsivel. NPC™ captura bem esse perfil. Atencéo especial: Alta
competicdo em capitais. MDC™ ¢é especialmente critico para detectar movimentacao de
concorréncia. O que NUNCA mudar: O MDC™ e 0 CPP™,

SUDESTE — SP, RJ, MG, ES Perfil do mercado: Maior mercado em volume absoluto. Alta
competicao. Cliente mais exigente em prazo e atendimento. Menor fidelidade natural.
Diferencial local: Escala exige mais estrutura. A CRI™ aqui precisa funcionar com volume
alto — equipe GLP Energy 360° | Gestéo | Liderancga | Prosperidade Fontes: ANP (2024),
Sindigas (2024), IBGE/PNAD, EPE maior, filas maiores.
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Atencao especial: Custo de aquisicdo mais alto. VCC™ é argumento financeiro central na
conversa com o gestor.

O que NUNCA mudar: Nenhum método é opcional. Concorréncia forte exige todos os 20
métodos ativos.

CRI™ - VOLUME X

SUL — PR, SC, RS Perfil do mercado: Alta exigéncia de processo e documentacéo. Gestor

tende a ser mais analitico — quer ver os nimeros antes de acreditar. Diferencial local: Score

de Governanga e ISB™ sao muito bem recebidos. O gestor analitico quer métricas — e a
CRI™ tem. Atencao especial: Velocidade de resposta alta — o cliente néo tolera demora.
Tom mais formal do que no Nordeste. O que NUNCA mudar: O ISB™ e o Score de
Governancga. S&o o argumento mais forte com o gestor analitico sulista.

os ROl da CRI™ — Calculado com Dados Reais

i METODOLOGIA DE CALCULO Os célculos abaixo usam o ticket médio real da Pacheco
Gas (R$ 122,86) e o TRI™ real da Pacheco como referéncia de base.

Foérmula: Inativos x TRI™ x Ticket médio x 12 meses = Receita recuperada no ano 1.

REVENDA PEQUENA 1.000 REVENDA MEDIA 3.000 PACHECO GAS (REAL) 8.048
inativos TRI™ 10% (ref. inativos TRI™ 10% (ref. inativos TRI™ 10% (meta) |
Pacheco) | Ticket R$ R$ 122,86 Pacheco) | Ticket R$ R$ Ticket R$ R$ 122,86 12 meses
12 meses R$ R$ 147.432 Base: 122,86 12 meses R$ R$ R$ R$ 1.186.133 Dados reais
dados reais da Pacheco Gas 442.296 Base: dados reais da verificados da operagdo

Pacheco Gas

Ticket médio: dado real Pacheco Gas. NUumero de inativos: varia por revenda — levantar no
Diagndstico Expresso. TRI™ 10%:

meta conservadora baseada na Pacheco.

GLP 360° -

Modelos de Servico GLP 360°

MODELO

Implantagao
Basica

Implantacédo
Completa

Parceria
Continua

CRI™

O QUE INCLUI

Diagnostico + 8 fases + Vol. V +
treinamento equipe + 90 dias de
suporte

Bésica + Academia CRI™ +
Certificacdo equipe + 180 dias de
suporte + auditorias mensais

Completa + auditoria trimestral GLP
360° + acesso a novos volumes +
suporte indefinido

DESENVOLVIMENTO

ARGUMENTO DE VALOR

ROI mensuravel a partir dos dados reais
da revenda. Payback calculado no
Diagnoéstico Expresso.

Equipe certificada e autdnoma ao final.
Independente do Consultor ap6s 180
dias.

Arevenda nunca opera sem método. GLP
360° garante a evolug&o continua do
sistema.
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oo Governanca da Expansao

Expandir sem governanca é crescer e perder qualidade. A GLP 360° ndo escala
implantacdes — escala método. E método em escala precisa de padronizac¢éo, auditoria e
controle de qualidade centralizado.

PADRONIZAGAO CONTROLE DE QUALIDADE EVOLUGAO DO METODO

v Todos os volumes v Auditoria trimestral de todas v Casos reais das revendas
centralizados na GLP 360° v
Nenhuma revenda adapta o

método v Certificacdes emitidas

as revendas ativas v ISB™ alimentam a Biblioteca CRI™

consolidado publicado v Novos métodos testados em
trimestralmente v Score de Mestres CRI™ primeiro v
por sistema centralizado v Volumes atualizados

Relatérios no padréo Gnico do

Governanga minimo para

manutencdo v Relatério anualmente v Rede de

Vol. VIII mensal entregue no prazo Mestres CRI™ troca
experiéncias mensalmente
L]
CRI™ - VOLUME X

10 A ESTEIRA COMPLETA CRI™

Do fundamento a escala — todos os volumes e seus propoésitos

VOL. NOME PROPOSITO

0 Constituicdo CRI™ O fundamento. Todo membro assina. Define os 12 Mandamentos e o
padrdo de conduta.

[ Filosofia Por que a CRI™ existe. O problema do mercado. A visao de Nilson

Cabral.

1] Arquitetura Os 5 pilares, os 12 Nucleos e o M.R.R. X™. Como o sistema esta

estruturado.

1l Governanca Organograma, cargos, responsabilidades, IPI™ e Score de

Governanga.

GLP 360° -

APLICAGAO E ENCERRAMENTO

Critérios Minimos para Manutencao do Contrato CRI™

MINIMOS PARA PERMANENCIA OENCERRAMENTO DE CONTRATO

v/ ISB™ =70 no més 6 apds implantacéo v
Score de Governanga =60 ap6s més 3 v
F.A.R.™ >85% em toda a equipe v Pelo menos 1

— Score de Governanca < 40 por 2 trimestres
consecutivos — Violacdo documentada do
BCD™ — Adaptacéo ndo autorizada do método
certificacéo Nivel | ativa por analista v Relatério — ISB™ < 50 ap6s més 9 sem plano de
mensal entregue no prazo v Auditoria trimestral recuperacao ativo — Uso da marca CRI™ fora do

GLP 360° realizada contrato

APLICAGAO E ENCERRAMENTO

\Y, Métodos Os 20 métodos com origem, férmula, gatilho, erros e casos reais.
G Guia de As 8 fases do diagnéstico a escala. Para o Consultor e para a equipe.
Implantacéo
\% Manual do O que fazer agora. SituagOes reais, acdes exatas, registros e
Operador escaladas.
VI Academia CRI™ Trilha Bronze ao Consultor, Passaporte, Biblioteca, Medalhas,
Laboratorios.
i Certificacao Sistema completo: emisséo, validade, renovacéo, revogagéo e
glossério.
VIl Auditoria Auditar método, néo resultado. 4 tipos, checklists, scoring e relatorios.
IX
CRI™ 12



Dashboard
Executivo

Expanséo
Nacional

3 niveis: operacional, executivo e analitico. Para cada nivel, o relatério
certo.

Playbook para replicar a CRI™. Dados verificados. Case real da
Pacheco Gas.

GLP 360° -

58.283 revendas de GLP no Brasil.

(ANP, 2024)

91% dos lares brasileiros usam GLP.

(IBGE/PNAD, via Sindigas 2024) A Pacheco Gas provou o método.

CRI™
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PRINCIPIO DA CRI™

E mais rentavel manter um cliente
do que conquistar um novo.

A CRI™ transforma dados em relacionamento, relacionamento em retencao e retencdo em crescimento
sustentavel. Enquanto as revendas contavam botijées, os clientes saiam em siléncio. A CRI™ existe para que isso nao

volte a acontecer.

CRI™ GLP 360°

Gestéo - Lideranca - Prosperidade

Central de Relacionamento e Inteligéncia
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