PROGRAMAS DE INCENTIVO AO REVENDEDOR SHV

SUPERMILHAS / MILHASGAS
REGULAMENTO - EDICAO 2007 / 2008

O Supermilhas/Milhasgas € um programa de incentivo ao Revendedor da SHV
Gas Brasil, onde os Revendedores das marcas Supergasbras e Minasgas que
preencherem os requisitos necessarios, serao avaliados ao longo de vinte meses,
em diversos quesitos, recebendo milhas (pontos) de acordo com o seu
desempenho. Quanto melhor estiver em cada quesito, mais milhas ira receber.

Ao final de cada més, teremos a posicdo de cada Revendedor no Ranking do
Programa. O ranking € acumulativo, isto €, o desempenho de um més € acrescido
ao més subsequente.

As regras do Programa foram definidas, para igualar as condi¢cdes de todos e
avalia-los proporcionalmente.

OS OBJETIVOS

O Supermilhas/Milhasgéas através do Programa de Incentivo ao Revendedor, visa
reconhecer o seu desempenho junto a empresa, estimular a superacdo de
resultados e motiva-los, para juntos, buscarmos o melhor resultado sempre.
Participe, vocé s6 tem a ganhar!

PERIODO

A duracao desta edicdo € composto pelo periodo de janeiro/2007 a agosto/2008
(inclusive). O més de setembro sera de apuracgao final para que os meses de
outubro e novembro sejam dos eventos de finalizacdo desta edicdo, com a
entrega das premiacdes, e inauguracao da préxima edigcao.

A documentacao referente a apuracao dos resultados da campanha devera ficar
armazenada pelo periodo de 5 anos a contar da data de inicio da campanha. Este
arquivo devera ser em local adequado e devidamente identificado.

CATEGORIAS E PROGRAMAS

O Supermilhas/Milhasgas possuem duas categorias. A Categoria Nacional, é
composta pelos Revendedores que possuem um volume médio mensal (referencia
desempenho setembro de 2006) acima de 350 ton. A Categoria Regional, é
composta pelos Revendedores que possuem o volume médio mensal (referencia
desempenho setembro de 2006) de até 349,99 Ton. Nao sera aceita a mudanca
de Categoria ao longo do programa.



O Revendedor s6 podera participar de um Unico programa (Supermilhas ou
Milhasgas). Esta decisdo sera realizada antes do inicio da competi¢cdo, ndo sendo
possivel a troca de programas ao longo da campanha. Apesar de participar de
apenas um programa de incentivo, o Revendedor acumulara pelo seu
desempenho como um cliente SHV, nao tendo diferenciacdo sobre marca para
efeitos de acumulo de milhas.

O Supermilhas/Milhasgas tera 10 programas envolvendo todos os Revendedores
das Categorias Regionais e 01 programa envolvendo todos os Revendedores da
Categoria Nacional,sendo:

02 Programas da Categoria Regional para a area Minas Gerais (1 Milhasgas e 1
Supermilhas);

02 Programas da Categoria Regional para a Regional Sul (1 Milhasgas e 1
Supermilhas);

02 Programas da Categoria Regional para a Regional SP/CO (1 Milhasgéas e 1
Supermilhas);

02 Programas da Categoria Regional para a éarea Rio (1 Milhasgas e 1
Supermilhas);

01 Programa da Categoria Regional para a Regional Norte / Nordeste (Milhasgas);
01 Programa da Categoria Nacional de abrangéncia Nacional (1 programa unico
Milhasgas e Supermilhas).

Entende-se por area Rio, os Revendedores abastecidos pelas unidades
engarrafadoras Duque de Caxias/RJ e Serra/ES. Entende-se por area Minas, os
Revendedores abastecidos pela unidade engarrafadora de Betim/MG.

Em nenhuma hipétese os programas e / ou categorias se consolidardao. Os
programas e ou categorias poderao ter os seus nomes alterados, porem todos os
itens do regulamento deverao ser preservados.

PRE-REQUISITOS
Para participar do programa Supermilhas/Milhasgas, os Revendedores deverédo
preencher os seguintes requisitos:

= Possuir volume de venda de acordo com o estabelecido pela Categoria a
qual participa. (inferior & 349,99 toneladas ou superior a 350 toneladas,
referéncia setembro/2006).

= Possuir Contrato de Fornecimento de GLP com a SHV Gas Brasil valido.

= Possuir volume de venda superior a 30 ton (referencia desempenho
setembro de 2006).

= O Revendedor participante podera estar cadastrado no canal Revendedor
(340) ou PRT (350), desde de que atenda aos demais pré-requisitos.



INCLUSOES E EXCLUSOES

Caso o Revendedor tenha o seu contrato de fornecimento rompido, o Revendedor
sera imediatamente excluido do programa o qual participa. A filial correspondente
devera abrir um CAT imediatamente comunicando o ocorrido, e enviar para a
GERIP o termo de distrato. Ao longo da campanha, novos Revendedores poderao
ser incluidos (desde de que preencham os pré — requisitos). Para tanto, a filial
devera abrir um CAT sobre esta inclusdo. Todos os Revendedores inclusos ao
longo do processo deverdo receber uma via impressa do regulamento da
campanha, enviada pela GERIP.

Quando o Revendedor for incluido na campanha apdés o seu inicio, ndo sera
possivel o acumulo de milhas retroativamente. Este Revendedor acumulara
apenas as milhas adquiridas a partir da sua data de inclusdo na campanha.

Caso o Revendedor altere o seu grupo econdémico (inclusdo ou exclusao de filiais
de um mesmo grupo econémico do Revendedor), a filial devera abrir um CAT
visando que estas alteracdes sejam realizadas na base de apuracéo.

No caso de alteracbes de grupo econdmico, o Revendedor s6 acumulara as
milhas no seu novo grupo econdmico a partir do momento desta alteracdo (sem
acumular milhas referente ao histérico).

COMUNICACAO

Mensalmente todos os Revendedores participantes receberdo os extratos com a
situacdo detalhada da sua pontuacao, e a sua situacao no ranking. Este extrato
sera enviado para a divulgagao junto a rede de Revendedores. Os enderecos de
destinatario dos extratos sera considerado o endereco de cobranga do
Revendedor (endereco este cadastrado no sistema do Datasul). E
responsabilidade da filial manter o endereco atualizado do Revendedor no
sistema.

Mensalmente, as filiais deverdo receber as informagdes referentes ao ranking. (via
divulgacao de cartazes). Estes cartazes, conterdo os Revendedores que tiverem
com saldo positivo de milhas. Estes cartazes devem estar expostos em todas as
filiais, em local de boa visibilidade para a equipe.

Caso haja a necessidade de se consultar todos os colocados, dever-se
encaminhar um e-mail para supermilhas@shvgas.com.br ou
milhasgas@shvgas.com.br.

As informacdes também estardo disponiveis para consulta no Portal do
Revendedor, mediante as condi¢cdes de acesso estabelecidas para o Portal.

Os Consultores de Negocios receberdao quinzenalmente um “SMS” com dicas
referente ao programa. O multiplicador na regional dever4d manter a lista de
telefones celulares da equipe comercial atualizada. Caso o consultor troque de
nuamero de celular, € de inteira responsabilidade do multiplicador da regional
informar o novo numero do Consultor de Negécios & GERIP.




A atualizagdo dos celulares de nossos consultores é fundamental para a
campanha ja que é um canal de comunicagcdo importante para passar
informacdes.

AVALIACAO

Os quesitos para acumulo de milhas sdo os mesmos para a Categoria Nacional e
Regional do Supermilhas/Milhasgas. Os seguintes quesitos serdo avaliados pela
equipe da Supergasbras/Minasgas mensalmente: faturamento, Venda Direta %,
Venda Direta volume, uso do Sistema Gestor, perfil de cobranca, pontualidade nos
pagamentos e padronizacao (de equipes, veiculos, ponto de venda e material
promocional).

Mensalmente, os Consultores de Negdcios deverdo informar ao multiplicador na
Regional responsavel pela entrada de dados, a situacao referente a padronizacao
do Revendedor (equipe de venda, veiculos e pontos de venda) de cada
Revendedor da sua carteira, Venda Direta % e utilizacdo do Sistema Gestor. Os
multiplicadores deveréo realizar os inputs dos dados no sistema até o 10° dia
corrido do més subseqiiente. Caso estes dados ndo sejam informados, o
Revendedor ndo acumulara esta pontuacao. Em nenhuma hipétese sera permitida
o acumulo de milhas de forma retroativa.

Segue abaixo os critérios de pontuacao :

1. Faturamento ao Revendedor

0,6% milhas para cada R$ faturado ao Revendedor. Preco FOB (prego sem o
frete) em reais.

A receita proveniente da venda de mercadorias ou demais produtos ndo sera
considerada para o acumulo de milhas. Apenas a receita proveniente da compra
de GLP.

2. Venda Direta - (%) do total e Volume

Nesse critério, analisaremos o volume total vendido pelo Revendedor e o
percentual desse volume que é vendido diretamente ao consumidor final.

Tabela de conversao do volume e dos percentuais em milhas:

Volume (tons) | Milhas Percentual (%) milhas
<25 0 0ab 0
26 a 49 500 6ai0 500
50 a99 750 11230 750
100 a 199 1.000 31a50 1.000
> 200 1.500 > 51 1.500




Como Venda Direta entende-se: toda venda de portaria, entrega domiciliar e telegas efetuadas
diretamente ao consumidor final (seja ele residencial ou comercial). Ficam excluidos todos os
demais segmentos e canais — PR’s, postinhos, boqueiros e agregados.

3. Padronizacao

A pontuacdo desse quesito estd dividida entre trés pontos de analise. A
padronizagdo dos veiculos, ponto de venda e uniformizacdo da equipe nos
critérios da Supergasbras/Minasgas. Para cada um dos itens, a pontuagao sera:

Equipe de venda: 500 milhas se for “sim” no quesito.

Veiculos: Até 1.000 milhas — vale pontuacgéao parcial (proporcional a frota).

Ponto de Venda: 500 milhas se for “sim” no quesito.

Material Promocional : 300 milhas para cada material promocional utilizado com
modelo aprovado pela GERIP/RJ.

Entende-se por padronizacéao:

Equipe de venda: Se todos os funcionarios do Revendedor (incluindo depésito
principal e filiais) estdo devidamente uniformizados com o padrédo de uniforme
contido no Manual de Identidade Visual.

Veiculos: Os veiculos considerados padronizados sado aqueles que estdo de
acordo com o padrao de uniforme contido no Manual de Identidade Visual. Esta
pontuagdo pode ser parcial (proporcional a frota). Entende-se como frota o
conjunto de veiculos proprios e motocicletas préprias do Revendedor.

Ponto de Venda: Os pontos de venda considerados padronizados sdo aqueles que
estdo de acordo com o padrdo visual contido no Manual de ldentidade Visual.
Entende-se como ponto de venda todos os pontos abastecidos pelo Revendedor.

Material Promocional : Material promocional utilizado pelo Revendedor como
Imantados, folhetos, folders, banners, displays, mobiles, etc com modelo
desenvolvido e aprovado pela GERIP/RJ. Para acumular estas milhas é
necessario o envio de um exemplar (conforme o desenvolvimento feito pela
GERIP/RJ) para a GERIP/RJ. Serdo 300 milhas por cada modelo, n&o
ultrapassando o limite maximo de 1.500. Estas milhas ndo serdo acumulativas
mensalmente.

As milhas referentes ao material promocional, serdo inputadas pela GERIP/RJ
apos o envio de uma amostra para controle e arquivo. Caso nao seja enviada esta
amostra, as milhas ndo serdo concedidas.

Mensalmente, os Consultores de Negdcios deverdo informar ao multiplicador na
Regional responsavel pela entrada de dados, a situacao referente a padronizacao



do Revendedor (equipe de venda, veiculos e pontos de venda) de cada
Revendedor da sua carteira. Caso nado seja informado, o Revendedor ndo
acumulara esta pontuacdao. Nao sera permitida o acumulo de milhas de forma
retroativa.

Nao é considerado como padronizado (a) a utilizacdo da “marca antiga” tanto para
a marca Supergasbras quanto para a marca Minasgas.

Ao conceder uma bonificacao referente a padronizacdo, o Gestor podera verificar
como estd a pontuacdo deste Revendedor neste item. Caso ocorra alguma
diferenga (Revendedor beneficiado com a bonificacdo e com as milhas), deve-se
informar a GERIP/RJ, evitando a duplicidade de beneficios.

Qualquer duvida com relacao a padronizacao, deve-se consultar a GERIP/RJ.

4. Uso do Gestor
500 milhas para quem utilizar todos os modulos do sistema. Este item tem como
pré-requisito a assinatura do contrato de utilizacao do Sistema Gestor.

Mensalmente, os Consultores de Negdcios deverao informar ao representante da
sua area responsavel pela entrada de dados, a situacao referente a situacdo de
utilizagdo do Sistema Gestor cada Revendedor da sua carteira. Caso nao seja
informado, o Revendedor ndo acumulara esta pontuagcdo. Nao sera permitido o
acumulo de milhas de forma retroativa.

O Revendedor s6 devera acumular as milhas referentes ao Sistema Gestor se ele
utilizar o Sistema Gestor oferecido pela SHV. Para fins de acumulo de milhas, ndo
€ valido nenhum outro sistema de gestao.

O Revendedor acumulara as milhas independente da versao do Sistema Gestor
utilizada.

5. Perfil de Cobranca
Neste critério, sera analisado o prazo efetivo e a pontualidade de pagamento.

Prazo Efetivo:
Para prazo efetivo, nos referimos ha quantos dias o Revendedor leva para pagar a
empresa, conforme tabela abaixo:

Dias de Prazo | Milhas Dias de Prazo | milhas
0 3.000 8 1.600
1 3.000 9 1.400
2 2.800 10 1.200
3 2.600 11 1.000
4 2.400 12 800




5 2.200 13 600
6 2.000 14 400
7 1.800 15 200

O célculo é referente ao prazo efetivo do pagamento. O final de semana / feriado
também é considerado como um dia para calculo da pontualidade de pagamento
do Revendedor.

O prazo efetivo ndo € o prazo cadastrado no Datasul, e sim o prazo efetivamente
pago pelo Revendedor.

Por exemplo:

O Revendedor tem no seu cadastro de cliente o prazo para pagamento de 3 dias.
Este Revendedor realiza todos 0s seus pagamentos de seus boletos no dia do seu
carregamento (a vista), nao utilizando o seu prazo. Neste caso o Revendedor
acumulara 3.000 milhas por més pois o seu prazo efetivo é de 0 dias (pagamento
a vista).

Pontualidade de Pagamento:

Para calculo do item pontualidade de pagamentos, o prazo cadastrado no Datasul
(cadastro do Revendedor nado interfere na pontuagdo) é fundamental. Sera
descontado 1 milha, para cada R$ 100,00 atrasados em cada més. O valor das
garantias hipotecarias sdo descontados da base de calculo do valor em atraso.
Para que este processo ocorra, € necessario que a garantia seja registrada no
sistema pelo SECRE/RJ. Qualquer duvida consultar a Politica de Crédito.

PREMIACOES BONUS

Durante a campanha teremos premiacdes bdnus referentes a critérios especificos.
Estas premiacdes bénus poderao ser relacionadas a realizagdo de pesquisas junto
a rede de Revendedores, questdes relacionadas ao Projeto de Rede como a
adesao do “blue print” e o cumprimento das tarefas do Banco de Tarefas, e
demais acoOes. Estas acoes serdo previamente comunicadas e terdo um periodo
especifico de validade.

AUDITORIAS PERIODICAS

Visando garantir que todos os itens deste regulamento sejam cumpridos, sera
realizado mensalmente auditorias com relagdo a verificacao dos itens abordados.
Estas auditorias poderao ser presenciais ou nao.

Os itens constantes nas auditorias sao:
1- Contrato de Licenciamento de Marca (Pré Requisito);



2- Contrato de Utilizacdo do Sistema Gestor (Pré Requisito);
3- Padronizacao da Equipe;

4- Padronizagado dos Pontos de Venda;

5- Padronizacao da Frota;

6- Garantias hipotecarias;

7- Utilizacao do Sistema Gestor;

8- Venda Direta volume; e

9- Venda Direta %.

A escolha dos Revendedores a serem auditados, sera feita por amostragem
seguindo o seguinte critério:

=> De 2 a 5 % do total do numero de Revendedores, selecionados
proporcionalmente a distribuicdo dos Revendedores por programa.

=> Caso seja detectada alguma nao conformidade, o Revendedor perdera todas
as milhas acumuladas no critério referente a nao conformidade, acumulados
desde do inicio do programa. O Revendedor sera comunicado oficialmente, via
uma correspondéncia escrita, da perda das suas milhas. Caso algum Consultor de
Negocios seja premiado (Top Premium) referente a esta pontuacao penalizada, o
Consultor recebera um comunicado oficial referente a perda das milhas do seu
Revendedor e este Consultor ndo podera mais concorrer a premiacao do Top
Premium até o final da campanha.

PREMIOS

A premiacdo do Supermilhas/Milhasgas sera realizado em duas modalidades:
premiagdes finais que serdo entregues no final da edicdo 2007/2008 em evento
comemorativo, com a presenca da equipe comercial e representantes da gestao
da regional e premiacbes intermediarias, que serdo entregues ao longo da
campanha as premiados parcialmente e a equipe comercial envolvida no processo
(Consultores de Negocios).

Em nenhuma hipétese tanto a premiacao final quanto a premiacado intermediaria
podera ser substituida por valores em espécie ou desconto / bonificacdes em
boletos para o Revendedor.

Os prémios deverao ser adquiridos pelo Departamento de Compras/RJ.

Prémios Finais:

Os quinze Revendedores mais bem colocados de cada programa serdao premiados
com os prémios finais. A premiagdo sera respectivamente de acordo com a
colocacéao, sendo:



Cateqgoria Regional:

1°Colocado: Uma pick up Saveiro (ou similar), zero km;
2° Colocado: Uma moto com carreta para o transporte de vasilhames, zero km;
3° Colocado: Um computador completo novo, com impressora, nova;

4° Colocado: Brindes promocionais : 8.000 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

5° Colocado: Brindes promocionais :7.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

6° Colocado: Brindes promocionais :6.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

7° Colocado: Brindes promocionais :5.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

8° Colocado: Brindes promocionais :5.000 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

9° Colocado: Brindes promocionais :4.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

10° Colocado: Brindes promocionais :4.000 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

11° Colocado: Brindes promocionais :3.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

12° Colocado: Brindes promocionais :3.000 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

13° Colocado: Brindes promocionais :2.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

14° Colocado: Brindes promocionais :2.000 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor previamente aprovado pela Geréncia de Imagem e
Produtos / RJ;

15° Colocado: Brindes promocionais :1.500 imantados padronizados ou brinde
promocional de igual valor.



Consultor de Negécios: O Consultor de Negdcios responsavel pelo 1° colocado de
cada programa da categoria regional, sera premiado com um final de semana
com acompanhante para localidade dentro do seu estado de residéncia, num hotel
a ser proposto pela SHV, com 02 diarias premiadas, em data a ser definida até 6
meses apos a finalizacdo da edicdo da campanha 2007/ 2008, com hospedagem
dupla (categoria turistica) com café da manha incluido.

ria Nacional :

1° e 2° Colocados: Uma viagem com acompanhante Internacional (local a ser
escolhido), de 8 dias (7 noites), partindo da cidade de origem do Revendedor, em
data a ser definida até 6 meses ap0s a finalizacao da edicado da campanha 2007/
2008, com hospedagem dupla (categoria turistica) com meia penséao incluida, e
tradutor bilinglie ao longo da viagem. Durante a viagem, sera realizado um evento
com um representante da SHV .

Consultor de Negécios: Os Consultores de Negdcios responsaveis pelo 1° e 2°
colocados na categoria nacional, serdo premiados com um final de semana com
acompanhante para localidade dentro do seu estado de residéncia, num hotel a
ser proposto pela SHV, com 02 diarias premiadas, em data a ser definida até 6
meses apos a finalizacdo da edicdo da campanha 2007/ 2008, com hospedagem
dupla (categoria turistica) com café da manha incluido. Caso estes Consultores
de Negocios ja tenham sido premiados pela categoria regional, o prémio nao sera
acumulativo.

Havera um sorteio entre os Consultores de Nego6cios vencedores da Categoria
Regional (09 premiados) + Consultores de Negécios vencedores da Categoria
Nacional (02 premiados). O sorteio sera realizado no Uultimo evento de
encerramento. O ganhador deste sorteio serd premiado com uma viagem de 3
dias, 02 noites, com acompanhante para uma capital nacional, com passagem
aérea incluida, num hotel a ser proposto pela SHV, com 02 diarias premiadas, em
data a ser definida até 6 meses ap0s a finalizacao da edicado da campanha 2007/
2008, com hospedagem dupla (categoria turistica) com café da manha incluido.

Prémios Intermedidrios

As dez primeiras posicbes de cada programa receberdo trimestralmente
premiacoes intermediarias, definidas pela GERIP/RJ.

Sendo em: mar¢o/2007, junho/2007, setembro/2007, dezembro/2007, marco/2008
e junho/2008
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Os prémios intermediarios serdo uma forma de reconhecimento da performance
das revendas nesse trimestre.

Premiacdo dos Consultores de Negécios

Mensalmente os Consultores de Negocios responsaveis pelas revendas melhores
rankeadas nos critérios abaixo, ganhardo um Top Premium no valor de R$100,00.
Os critérios serao:

Fevereiro/07=> total de Milhas

Marco/07=> pontualidade de pagamento + faturamento
Abril/07=> uso do Gestor + prazo de pagamento

Maio/07=> % Venda Direta + padronizacao

Junho/07=> Venda Direta volume + pontualidade

Julho/07 =>uso do Gestor + volume Venda Direta
Agosto/07=> prazo de pagamento + pontualidade de pagamento
Setembro/07=> total de Milhas

Outubro/07=> pontualidade de pagamento + faturamento
Novembro/07=> uso do Gestor + pontualidade de pagamento
Dezembro/07=> padronizacao + faturamento

Janeiro/08 => pontualidade de pagamento + padronizacao
Fevereiro/07=> total de milhas

Marco/08=> % Venda Direta + faturamento

Abril/07=> Venda Direta volume + prazo de pagamento
Maio/08=> padronizagao + pontualidade de pagamento
Junho/08=> faturamento + uso Gestor

Julho/08=> total de milhas

Caso o Consultor de Negécios tenha num mesmo més mais de uma revenda
premiada, o prémio nao podera ser acumulativo.

Caso ocorra empate de milhas nestes quesitos, o critério de desempate sera o
total de milhas acumuladas no periodo.

As revendas ganhadoras receberao brindes surpresa.

Em nenhuma hipotese estes prémios poderao ser trocados por valor em espécie.
Sao pessoais e intransferiveis ao consultor que acompanhou efetivamente a
revenda premiada durante o més de referéncia.

Para receber a premiacao, as filiais deverao informar mensalmente a GERIP/RJ o
nome completo e o CPF do consultor premiado. Caso ndo seja informado, o
Consultor de Negocios nao podera acumulara esta pontuacdo. Nao sera permitida
a premiacao aos consultores apds a premiacao do més subsequiente.

Caso ocorra um empate no acumulo de milhas para definicao desta premiacao, o
critério de desempate sera o total de milhas acumuladas pelo Revendedor. Se o
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empate persisti, o segundo critério de desempate sera o total de milhas
acumuladas no item faturamento.

Caso o Revendedor nao seja atendido por um Consultor de Negécios e sim por
um Promotor de Vendas, todos as responsabilidades , obrigacdes e premiacoes
serdo estendidas ao Promotor de Venda responsavel pelo Revendedor
participante.

Caso haja qualquer divergéncia com relacdo a pontuacao descrita nos extratos
enviados, o Revendedor tera 60 dias para questionar a pontuacao. A filial devera
abrir um processo via CAT em até 60 dias com relacao ao prazo de referéncia da
pontuacao, anexando todos os relatérios relacionados, para analise da GERIP/RJ.
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