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PONTO COPA: COMO TRANSFORMAMOS REVENDAS DE GAS EM FONTES DE
RECEITA COM INOVACAO ABERTA

Natalia Ayumi Gil'; Gustavo Ulm?

RESUMO

O Ponto Copa ¢ um case de inovagdo aberta que nasceu com o proposito de monetizar um
dos maiores ativos da Copa Energia: seu conhecimento logistico. Inicialmente concebido
como um novo modelo de negocio para gerar receita direta & companhia, o projeto passou
por um processo de pivotagem, mantendo seu core — o armazenamento de pacotes — e se
transformando em uma poderosa ferramenta de fidelizagdo da rede de revendas.

Por meio de parcerias com startups e empresas como Total Express, Pegaki e Hubii, a iniciativa
permitiu que revendas de gas se tornassem pontos fisicos de armazenagem e retirada de
encomendas, gerando renda adicional para os revendedores sem necessidade de investimento e
fortalecendo o relacionamento com a marca. Com mais de 96 mil pacotes movimentados ¢ R$

88 mil em receita acumulada, o Ponto

Copa mostra como a escuta ativa, a adaptacdo e a

articulacdo entre ecossistemas podem transformar uma ideia de negdcio em uma solugdo
escalavel e de alto valor para todos os envolvidos.
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1. SITUACAO PROBLEMA DE OPEN INNOVATION

O projeto Ponto Copa nasceu de uma provocagao estratégica dentro da Copa Energia:
como transformar o conhecimento logistico acumulado ao longo de décadas — um de seus
maiores diferenciais competitivos — em uma nova frente de gera¢do de receita para a
companhia? Em um mercado tradicional como o de distribui¢ao de GLP, com margens cada
vez mais pressionadas e um cendrio de competi¢ao crescente, era necessario repensar o papel
da empresa além da entrega de produto, buscando novas oportunidades ancoradas em suas
capacidades existentes.

A 1ideia inicial era ousada: construir um modelo de negdcio em que a Copa Energia
atuasse como um novo agente na cadeia de armazenagem e distribui¢ao urbana, utilizando sua
capilaridade e inteligéncia logistica para atender demandas do e-commerce e da logistica de
ultima milha. A hipétese era clara: havia espago para um player com infraestrutura leve,
proximidade do consumidor e confiabilidade operacional.

Entretanto, durante a fase de imersdo — que incluiu escutas com clientes, benchmarks
com startups logisticas e andlise da jornada dos revendedores —, emergiu uma nova
oportunidade, até entdo ndo prevista: o maior valor da proposta poderia estar ndo na
monetizacao direta do novo servigo pela companhia, mas na capacidade de fortalecer a relagao
com sua base de clientes revendedores.

Muitos desses revendedores enfrentam desafios relacionados a ociosidade dos seus
espacos fisicos, queda na margem de lucro e necessidade de diversificacdo de fontes de receita.
Foi a partir dessa dor que surgiu a virada estratégica do projeto. Ao invés de criar um modelo
de negocio exclusivo da Copa Energia, por que ndo cocriar um novo negocio para oS
revendedores, com base na mesma expertise logistica?

Essa pivotagem marcou o verdadeiro ponto de inflexdo do projeto. A proposta passou a
ser gerar valor compartilhado, utilizando o core logistico da companhia para conectar sua rede
de revendas a startups e empresas com desafios de capilaridade logistica. Com isso, cada
revenda se transformaria em um ponto de apoio urbano para armazenamento e retirada de
pacotes — monetizando um espaco ja existente, sem necessidade de investimento adicional.

Mais do que uma mudanga tatica, esse movimento representou uma evolu¢ao no modo
como a Copa Energia se posiciona diante de seus clientes: de fornecedora para parceira de
negdcio. A partir de um problema interno (buscar novas receitas), a empresa deu origem a uma
solugdo externa com multiplos beneficidrios, ancorada em inovagao aberta. A logistica, que era
o ponto de partida, permaneceu no centro da estratégia — agora como vetor de transformacgao
da relacdo com o cliente, da cultura da empresa e da forma como a companhia se conecta ao
ecossistema de inovagao.

2. INTERVENCAO

A partir do redirecionamento estratégico do projeto, o Ponto Copa passou a ser
estruturado como uma iniciativa de inovagao aberta com um novo proposito: fidelizar a base de
revendedores da Copa Energia, transformando seus pontos de venda em microhubs logisticos
para armazenamento e retirada de encomendas. O novo modelo ndo apenas preservava o core
logistico da empresa — razao de ser da ideia original —, como abria caminho para fortalecer o
relacionamento com os clientes por meio da geracao de valor compartilhado.

A interveng¢ao foi desenhada sobre trés pilares complementares:



e O conhecimento logistico da Copa Energia, que se tornou um ativo estratégico para
atrair ¢ negociar com players do ecossistema que buscavam capilaridade urbana
eficiente.

e O protagonismo das revendas, que deixaram de ser apenas canais de distribui¢do para
se tornarem pecas-chave na construc¢do e operagdo do modelo.

e A cocriagdo com startups e empresas parceiras, que enfrentavam desafios reais de
cobertura e custo logistico, e encontraram nas revendas da Copa uma solucdo pronta
para escalar.

Foram firmadas parcerias com empresas como Total Express, Pegaki e Hubii, que
passaram a utilizar os espacos fisicos das revendas como pontos logisticos de apoio. A escolha
dessas parcerias foi estratégica: cada uma delas trouxe um modelo operacional e regional
diferente, permitindo que o projeto fosse testado em multiplos formatos, publicos e jornadas
logisticas.

A execucdo da intervencao foi liderada pela 4rea de Inovacdo da Copa Energia, em
estreita colaboragdo com o time Comercial (Growth), garantindo aderéncia as dinamicas de
campo e alinhamento com os revendedores. As provas de conceito (POCs) foram implantadas
nos estados de Sao Paulo e Santa Catarina, regides com perfis logisticos e de consumo distintos,
0 que possibilitou aprender com a diversidade dos territorios.

O sucesso da implementacgao passou por cuidados especificos:

e Capacitacdo dos revendedores, com foco em usabilidade, operacdo e relacionamento
com o cliente final.

o Padronizagdo de processos, assegurando a qualidade da experiéncia para todas as partes
envolvidas.

e Monitoramento via dashboards, que permitiu acompanhamento em tempo real dos
resultados, além de gerar dados estratégicos para tomadas de decisdo futuras.

Mesmo com a mudanca de rota no objetivo do projeto, a execugdo manteve a esséncia
da proposta original: utilizar a expertise logistica da Copa Energia como diferencial
competitivo. O projeto revelou-se simples na operagao, robusto no impacto e altamente aderente
as necessidades do ecossistema. A capacidade de adaptacdo rapida, sem perder o proposito,
demonstrou a maturidade da empresa em inovar com pragmatismo, empatia e foco em gerar
valor real — para o negdcio e para quem estd na ponta da rede.

3. RESULTADOS

A pivotagem estratégica do projeto Ponto Copa revelou-se ndo apenas acertada, mas
transformadora. Ao redirecionar o foco de geracdo de receita direta para a companhia para a
criacdo de valor compartilhado com sua rede de clientes, a Copa Energia potencializou os
resultados em diferentes dimensdes e consolidou o projeto como uma referéncia interna de
inovagdo aberta com impacto concreto.

Para os revendedores, os ganhos foram imediatos e tangiveis. Pela primeira vez, esses
parceiros passaram a monetizar suas estruturas fisicas ociosas de forma simples e sem qualquer
investimento adicional. Ao tornarem-se pontos de apoio logistico, foram integrados a uma
solucdo moderna, digital e urbana, o que também elevou sua percep¢ao de valor perante os
consumidores finais. O projeto gerou, além de um novo posicionamento no ecossistema da
Copa Energia, uma fonte de receita complementar altamente relevante: houve casos de revendas
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que, em um unico meés, alcangaram ganhos proximos a quatro salarios-minimos, apenas com a
operagao do Ponto Copa.

Para os parceiros logisticos e startups envolvidas, o Ponto Copa significou acesso a
uma malha distribuida geograficamente em areas com alto potencial de consumo, mas baixo
acesso logistico. A inclusdo das revendas como microhubs logisticos possibilitou expansdo com
custos operacionais reduzidos e ganho expressivo na eficiéncia da ultima milha. A experiéncia
do consumidor também foi aprimorada, com maior conveniéncia e agilidade nas entregas.

Para a Copa Energia, os resultados extrapolam niimeros: o projeto reposicionou a
marca junto a sua base de clientes, refor¢ando o papel da empresa como parceira estratégica e
coautora de solugdes. O modelo validado tem alta escalabilidade, aderéncia regional e
replicabilidade em diversas pragas do pais. Além disso, consolidou-se como um exemplo
concreto de como a inovagado, quando ancorada em ativos existentes e conectada ao ecossistema
certo, gera retorno e fortalece o relacionamento com os stakeholders.

Indicadores até abril de 2025 refor¢gam o impacto da iniciativa:
e 96.322 pacotes movimentados nas revendas participantes
e R$ 88.105,00 em receita total acumulada entre startups e revendedores
e R$ 73.765,40 repassados diretamente as revendas, sem custo adicional

e Revendas com ganhos mensais proximos a 4 salarios-minimos, somente com o Ponto
Copa

Mais do que uma solugdo operacional, o Ponto Copa tornou-se um simbolo interno de
como a escuta ativa, a flexibilidade estratégica e a cocriacdo com o ecossistema podem gerar
resultados praticos e inspirar outras iniciativas de inovagao aberta dentro da companhia. Desde
sua implantacdo, o projeto estimulou novas frentes de colabora¢do com startups e influenciou
a cultura de experimentagdo em outras areas da empresa, abrindo espago para um portfolio de
inovagdo ainda mais robusto e conectado as reais necessidades do negocio.

4. CONTRIBUICOES

O Ponto Copa gerou uma gama de contribuicdes que vao além dos resultados
quantitativos. Seu impacto pode ser observado em diferentes dimensdes — econdmica, social,
ambiental, tecnologica e gerencial —, demonstrando o poder da inovagdo aberta quando
conectada a desafios reais e ativos existentes.

Beneficios economicos: A iniciativa gerou valor econdmico em toda a cadeia. Para a
Copa Energia, o projeto representa uma poderosa alavanca de retencao e fidelizagao de clientes,
reduzindo churn e aumentando o lifetime value da base. O retorno econdmico indireto se
manifesta no fortalecimento da relagdo comercial com as revendas, que passam a enxergar a
companhia como parceira estratégica de crescimento.

Para os revendedores, o projeto proporcionou a rentabilizagdo de espacos fisicos
subutilizados, com geragdo de receita extra sem investimentos. Em alguns casos, os ganhos
mensais chegaram proximos a quatro saldrios-minimos, valor altamente relevante para
pequenos empreendedores.

J& para as startups e empresas parceiras, o Ponto Copa representa uma solucdo de
otimizagao logistica com custos reduzidos, permitindo alcangar regides antes ndo cobertas ou
financeiramente inviaveis.



Impactos sociais: O projeto reforga o papel social da Copa Energia ao atuar diretamente
no fortalecimento do pequeno empreendedor. Ao oferecer novas fontes de renda para revendas
locais, o Ponto Copa impulsiona o desenvolvimento economico em comunidades urbanas e
periféricas, muitas vezes desassistidas por servigos logisticos tradicionais.

Além disso, contribui para a democratizagdo do acesso a servigos de entrega e retirada,
aproximando o e-commerce da populagdo e gerando conveniéncia onde antes havia limitagao.

Impactos ambientais: Com a ativacdo de pontos logisticos mais préximos do
consumidor final, o projeto colabora com a redugdo de deslocamentos e emissdes de carbono,
ao otimizar rotas e reduzir a dependéncia de centros de distribui¢do distantes. A estratégia de
aproveitar a infraestrutura existente também promove o uso sustentavel da malha urbana, sem
necessidade de novas construgdes ou investimentos em logistica pesada.

Beneficios tecnolégicos: A solucdo promoveu integracdo 4gil e eficiente com
plataformas de e-commerce e logistica, com uso de sistemas simples ¢ aderentes a realidade das
revendas. O projeto também viabilizou a geragdo de dados operacionais relevantes, como
volume de pacotes, frequéncia de retirada e desempenho das unidades, apoiando decisdes mais
estratégicas para expansdo e melhorias.

Beneficios praticos e gerenciais: O modelo ¢ replicavel, escalavel e de rapida
implementa¢do, o que facilita sua expansdo nacional. Internamente, a Copa Energia
desenvolveu competéncia em articulagcao com startups, ampliando sua maturidade em inovagao
aberta. A experiéncia também fortaleceu a capacidade de responder rapidamente a aprendizados
e pivotagens estratégicas, tornando-se um case inspirador de adaptabilidade e entrega de valor
concreto por meio da inovagao.
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