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CAIXAS DE PASSAGEM
CENTROS DE DISTRIBUICAO

Quando o assunto é seguranca, nao basta apenas oferecer produtos que encham os olhos
do consumidor com beleza e design arrojado. E necessario que haja uma
combinac¢ao de conhecimento, experiéncia, eficiéncia e eficacia.

Caracteristicas que fazem parte da historia do Grupo Perlex

A BELEZA QUE O CONSUMIDOR QUER COM
A SEGURANCA QUE ELE PRECISA.

Protecao e Resisténcia

Visor reversivel com abertura de 180°

Modelos com e sem barramento de terra/neutro
Suporte universal para disjuntores DIN ou NEMA
Opcao para 1, 2, 3/4,6/8, 12/16, 24/36 disjuntores
Instale eletrodutos DN 25 e 32 ou canaletas 20 e 40mm

VENDAS (11) 4662-9000 A linha mais completa do Brasil. WWW.GRUPOPERIEX.COM.BR




carta do editor

a importancia dos
ATACADISTAS

magine, caro leitor, uma pe-

quena loja de material de

constru¢do no meio do sertdo
maranhense (mas poderia ser em
Pernambuco, Alagoas...) entregar
uma betoneira para um cliente que
também entrou na loja para com-
prar pregos, tinta e chuveiro?
Encomendar para o fabricante da
betoneira e receber o produto pode
levar até 20 dias, na melhor das
hipdteses. Mas ai, o dono da loja
lembrou que havia encomendado
para um atacadista distribuidor os
pregos, a tinta e o chuveiro. Bingo!
Um simples telefonemae... a beto-
neira foi acrescentada ao seu pedi-
do e, no maximo, dois dias depois,
chegava a sua loja.
Este exemplo serve para ilustrar a
valiosa participagao/contribui¢ao
dos atacadistas distribuidores de
material de constru¢do no imenso
territdrio brasileiro.

E esse reconhecimento que nos
motivou a criar o Prémio Exce-
léncia Atacadista Distribuidor, ja
em sua 9 edicdo e cujo resultado
completo pode ser acompanhado a
partir da pagina 32. E o tnico pré-
mio do segmento que pesquisa as
duas pontas: a industria que ven-
de para o atacadista e o lojista que
compra do atacadista.

Mais de 300 atacadistas foram vo-
tados na pesquisa realizada pela
Quinta Esséncia Pesquisa & Inte-
ligéncia de Mercado. E todos sao
muito importantes. Temos um
vencedor geral, o Tambasa, mas
cada voto dado para o pequeno
atacadista ¢ uma demonstragao de
que ele deixou um lojista satisfeito.
N6s também ficamos.

Boa leitura!
Roberto Ferreira

— ERRATA

Na edicdo 288 da Revista Revenda Construgéo, pagina 116, foi publicada
matéria sobre a Construsul 2014, com participacdo da Bakof Tec. A empresa
esta, ha 27 anos, instalada no municipio de Frederico Westphalen, que fica no
Rio Grande do Sul; e ndo em Santa Catarina, como publicado.
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A MARCA DA T

Sete minutos. Este é o tempo que levara a coloca¢éd de um produto no ca
da Tambasa, que o entregara em qualquer ponto dd pais, depois que o pedldo da
compra entrar no sistema da empresa. '







atacadista distribuidor

isso gragas a um moderno

sistema automatizado de

separagdo de pedidos da
empresa alema SSI Shaefer, que,
pela primeira vez, estd sendo ins-
talado em um atacadista de mate-
rial de construgdo.
Foram necessarios dois anos para
a constru¢iao de um novo galpao,
especialmente preparado para
este sistema, e cerca de R$ 70 mi-
lhoes de investimentos.
Segundo Gersinho Bartololeu,
Diretor de Vendas da empresa,
“‘com a implantagdo deste siste-
ma, ganharemos muito em velo-
cidade, minimizando ainda mais
possiveis erros de faturamento.
O ganho de produtividade nos
pedidos fracionados ¢ muito
grande, pois como ¢ totalmente
automazido, a caixa onde irdo ser
colocados os diversos produtos
encomendados fica rodando na
esteira e ¢ abastecida em cada es-
tacdo pelos funciondrios, até seu
destino final, que é o fechamen-
to da caixa e encaminhamento
para a respectiva doca onde serd
colocada no caminhéo. Teremos
apenas quatro modelos caixas de
papelao novas, com dois tama-
nhos, que sao identificadas pelo

sistema’, informa.

“O sistema pensa quando recebe
o pedido e ja informa que tama-
nho de caixa vai ser preciso para
atender o cliente. Tudo é feito por
meio de cédigo de barras e, ao
chegar na estagdo onde deve co-
locar uma caneta, por exemplo, a
caixa sai automaticamente da es-
teira, o funcionario coloca a cane-
ta, devolve a caixa para a esteira e
ela continua até chegar na expedi-
¢ao’, complementa Gersinho.
Toda a conferéncia do pedido é
feita por peso. “Quando recebe-
mos do fornecedor a embalagem
com 100 produtos, por exemplo,
ela é pesada. Ai, sabemos quan-
to pesa uma unidade e isso tudo
vai para o sistema. Quando a cai-
xa com a compra final chega na
balanga, a margem de erro ndo
pode ser superior ou inferior a
2% do peso calculado. Se passar,
a caixa ¢é retirada da linha e che-
cada manualmente”.

O novo galpao vai trabalhar ape-
nas com produtos pequenos. Os
maiores continuarao sendo ope-
rados no antigo galpao da Tam-
basa, onde tem 178 docas de
abastecimento dos caminhdes.
“Hoje, nds temos 3 tipos de mer-

cadorias: as miudezas, as miude-
zas médias e o resto, como be-
toneira, caixa de prego, peneira
etc. Os produtos grandes ficam
no depdsito e saem do jeito que
entrou, enquanto no novo galpao
vamos trabalhar apenas miude-
zas pela facilitade e rapidez da
operagio’, explica Gersinho.

Para se ter uma ideia da gran-
diosidade do sistema, foram ins-
talados mais de 2 quilometros
de esteiras e quatro torres para
palets que armazenam os produ-
tos em 120 mil caixas plasticas.
Tudo automatizado. “Se o clien-
te comprar um produto que esta
armazenado em apenas uma rua,
o0 processo que vai da entrada do
pedido até a colocagdo na doca
para abastecer o caminhdo vai
demorar apenas 7 minutos. Se a
compra exigir uma operagao de
todas as quatro ruas, a demora
¢ de apenas 26 minutos. Para se
ter uma ideia da velocidade, hoje,
nés manipulamos 20 mil linhas
de produtos por dia. Com este
sistema, poderemos manipular
60 mil linhas. As torres onde fi-
cam os produtos foram desenvol-
vidas especialmente para a Tam-
basa. E a Unica em operagdo no
Brasil’, finaliza.

EMPRESA FAMILIAR

A Tecidos e Armarinhos Miguel
Bartolomeu S/A (Tambasa Ata-
cadista), sediada em Contagem,
na Regido Metropolitana de Belo
Horizonte, investiu aproximada-
mente R$ 70 milhdes no aumen-
to de sua capacidade de estoca-
gem e velocidade na operagao
de entrega dos produtos. Metade
do capital foi destinado a amplia-
¢ao dos galpdes, enquanto a outra
parte a robotizagao do sistema de
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atacadista distribuidor

armazenamento. Com o aporte, o
potencial de armazenamento da
empresa ird dobrar.

De acordo com o diretor de TI e
vendas da empresa, Alberto Por-
tugal Milward Azevedo, a Tambasa
adquiriu no ano passado um ter-
reno de 110 mil metros quadrados
de drea, ao fundo das atuais insta-
lagdes, para a constru¢ao de um
novo galpao. Com a aquisigdo, a
area total passou para 330 mil me-
tros quadrados. Segundo ele, com
a construgao do novo espago de es-
tocagem, que tem 27 mil metros de
drea construida e pé-direito de 23
metros de altura, a empresa se tor-
na uma das mais modernas do pais.
“Para se ter uma ideia, nossos
atuais galpdes possuem altura
de 14 metros. Um dos diferen-
ciais do novo galpao ¢ justamen-
te o maior pé-direito, que per-
mitird, inclusive, dobrar a atual
capacidade’, destaca Azevedo.
O novo armazém podera receber
aproximadamente 9 mil itens, os
quais serao movimentados e or-
ganizados de forma mecénica. “O
transelevador é outro diferencial.
O novo equipamento robotizara
todo o processo, desde abusca até a
organizagao dos estoques’, explica.

A montagem do espago foi ini-
ciada em agosto e a instalagdo do
maquindrio em outubro, inaugu-
rando oficialmente as operagdes
no final do més. Assim, até o fim
deste ano, o armazém deverd es-
tar pronto para receber as mer-
cadorias. “De qualquer forma,
os produtos serdo armazenados
gradativamente até o galpao es-
tar em pleno funcionamento no
comeco do ano que vem, afirma.
Em meio aos investimentos e a
aposta no crescimento da econo-
mia, a empresa espera um aumen-
to de pelo menos 13,2% no fatura-
mento neste ano. Caso a projecao se
confirme, o valor podera chegar a
R$ 1,8 bilhao ao final deste exerci-
cio. No ano passado, mesmo o Bra-
sil tendo apresentado um cresci-
mento de 0,9% no Produto Interno
Bruto (PIB), o atacadista aumen-
tou sua receita bruta em 14,3%,
tendo atingido R$ 1,58 bilhdo.

A Tambasa comegou em 1990,
em um pequeno galpdo no cen-
tro de Belo Horizonte, faturando
R$ 33 milhdes por ano. Depois,
mudou-se para a atual drea, em
Contagem, em 2000, e fizeram
uma grande ampliagdo em 2005.
Comegou com 20.000 m?, ampliou

para 63.000 m* e construgdo total
de 73.000 m? e agora aumentaram
para mais de 100.000 m? de area
construida.

Hoje, a Tambasa tem 128 mil
clientes ativos em todo o Brasil
trabalhando com 19 mil itens, do
lar, da construgio e do campo,
sendo que construgdo representa
60% do volume.

“O crescimento anual da Tambasa
tem se mantido em torno de 10%
em todos os anos. Em 2001, foi re-
gistrado o menor crescimento da
Tambasa, 10%, mas tivemos picos
de 26% de crescimento’, informa
Alberto Azevedo.

1 —
NOVO SISTEMA

A Tambasa adquiriu um sistema
automatizado de separagdo de
pedidos da alema SSI Shaefer.
Este sistema trabalha com o que
hé de mais moderno no mundo
e visa um crescimento de 50% na
expedi¢do de pedidos durante 3
anos. Trata-se de um sistema to-
talmente informatizado e é com-
posto por Robds que permitem
uma separagdo automatizada e
inteligente de pedidos e ¢ dividi-
do em duas dreas.
Transelevadores = sistema que
movimenta paletes, facilitando e
agilizando a separagao de produtos
de alto giro. Tem capacidade para
aproximadamente 5.000 paletes.

O sistema ¢ divido em dois sub-
-sistemas:

1 - Transelevadores (dois) = sis-
tema que movimenta paletes, fa-
cilitando e agilizando a separagao
de produtos de alto giro

2 - Miniload (quatro) = sistema
de movimentacao em caixas plas-
ticas que alimentam o processo de
separagdo. O sistema é composto
por 135 mil caixas que represen-
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atacadista distribuidor

tam um volume referente a 22 dias
de estoque. Estas caixas alimentam
o sistema de flow-rack, onde os
colaboradores trabalham em esta-
goes no sistema pick to light. Este
sistema funciona direcionando os
colaboradores através de luzes que
indicam o local e a quantidade de
produtos a serem separados por es-
tagdo de trabalho.

Outra funcionalidade do sistema
é o pick to tote (dois), que envia
automaticamente produtos de
baixo giro para uma estagdo de
trabalho onde o colaborador se-
para os produtos e os coloca nas
caixas do cliente.

Apbs a separagao dos pedidos, as
caixas sdo transportadas por estei-
ras até os boxes de expedicao para
serem carregadas nos respectivos
veiculos.

Os tempos de separagio reduzem

e'

-

fha- UL i

bastante, pois, devido a alta infor-
matizac¢do do sistema, as atividades
ocorrem de forma acertiva e no
tempo correto.

Alguns outros dados:

- Quantidade de itens = 12.000

- Quantidade de pecas separadas
por dia = 250.000

- Quantidade de linhas de pedi-
dos por dia = 60.000
Equipamentos 12 Fase:

« Transelevador de Paletes = 02

« Transelevador de Caixas Plasti-
cas =04

« Sistema Transportador de Pale-
tes = 01 sistema de esteiras com
aproximadamente 160 metros de
extensao

« Sistema Transportador de Cai-
xas = 01 sistema de esteiras com
aproximadamente 1.300 metros
de extensdo

« Sistema de Sorteador de Caixas =

01 sistema de esteiras com aproxi-
madamente 540 metros deextensao
o Balangas Dinamicas (Order
Start / Check) = 02

o Balangas Estaticas -
(Goods In) =08

o Balangas Estaticas - 35kg
(Goods In) =08

« Impressoras Etiquetadoras = 02
« Estanterias Verticais de Paletes =
04 conjuntos em 2 ruas

« Estanterias Verticais de Caixas
Plasticas = 08 conjuntos em 4 ruas
» Mdquinas Formadoras de Caixas
de Papelao = 02

» Maquinas Fechadoras de Caixas
de Papelao = 02

- 26.734 m? = érea total constru-
ida, sendo 826 m? de drea de es-
critdrio.

- 25 metros de altura livre

- 7.000 m* = primeira fase do
projeto SSI

6kg

DADOS GALPAO

Area total - 30 mil metros
quadrados construidos,
150 mil metros quadrados
de area total

Caminhdes de concreto
utilizados - 3 mil
caminhoes

Numero de colunas/altura
- 100 colunas com média de
25 metros de comprimento
- Sistema de telhado para
aproveitar a luz natural -
telhas translicidas em

10% da area de cobertura
Quantidade de docas para
expedi¢ao de material - 28
Tipo do piso - piso

com espessura de 30 cm
Tempo de terraplanagem
do terreno e construgio
da obra - 2 anos.
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inteligéncia de mercado

INn1oes 1ormn

uantas vezes tua empresa
tomou a decisao do lan-

camento de um novo pro-
duto, a abertura de uma nova loja
ou até mesmo a comunicagdo a ser
veiculada na base do “Eu acho™
O chamado “feeling” pode até ter
funcionado algumas vezes, mas

o nosso modelo cultura

traz incutido uma grande tendén-
cia a gerar prejuizos em um merca-
do cada vez mais competitivo.

E nesse sentido que entender o con-
sumidor e, principalmente, as mo-
tivagoes que o estimulam a agir de
tal maneira, se torna cada vez mais
imprescindivel se o objetivo é se

destacar frente aos competidores.
A psicologia do consumidor vem
tomando um papel cada vez mais
relevante quando se busca solu-
¢des a longo prazo.

E um dos meios mais eficientes
para esse entendimento e aprofun-
damento sdo as chamadas Pesqui-
sas Qualitativas, ou seja, técnicas
de pesquisa utilizadas para um en-
tendimento além do ébvio.

Duas técnicas sdo as mais utiliza-
das atualmente quando pensamos
no segmento varejo e construcao.

« Discussdes em grupo: reunido de
um grupo de pessoas, onde o prin-
cipal objetivo é explorar os habitos
desse consumidor e, através de téc-
nicas projetivas, captar o que esta
portrasdessecomportamento,bem
como suas necessidades latentes.
« Etnograficas: entrevista com o
consumidor em seu ambiente co-
tidiano/local de compra. E a vida
real em complementacdo ao dis-
curso. O contexto como platafor-
ma para o significado.

E através desses exploratdrios, alia-
do ao expertise e contexto simbo-
lico do profissional, que é possivel
identificar os valores e experién-
cias relevantes nos diferentes mo-
mentos de contato com a marca.
E se vocé se encaixa nessa cultura
do achismo, te recomendo uma re-
visao urgente dos proximos passos
de tua empresa, para que possa se
destacar perante a concorréncia,
que, com certeza, ja se mune com
isso. Caso contrdrio, meu unico
conselho seria: entre no Google
e procure “a cultura do achis-
mo". E me diga: o que vocé acha?

Angelita Ferraz
Diretora de Pesquisa de Mercado
da Ferraz Pesquisa de Mercado
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industria

Metaltrgica Silvana sur-

giu da atitude visiondria

do empresario Ivan Fa-
rias, que comprou a empresa Ir-
maos Braga, como era chamada
na época. Ao completar 50 anos,
a marca sé tem a comemorar por
fabricar produtos de qualidade e
estar presente em todo o pais. E
a qualidade foi uma preocupa-
¢3o de Ivan, que sempre investiu
em todos os setores da fabrica.
Ivan Farias, natural de Frei
Martinho, foi para Campina
Grande, PB, estudar em 1942,
passando dois anos internos
no Pio XI. Em 1944, a familia
dele se mudou para a Rainha
da Borborema. Com o interes-
se em trabalhar, Ivan conseguiu
um emprego com José Nou-
jaim Habib, na secdo de pegas.
Ja casado e com umas econo-
mias, Ivan resolveu montar seu
proprio negdcio em 1956. Foi a
partir desse ano que ele come-
gou a trabalhar como taxista.

Trés anos depois, ele decidiu,
juntamente com o concunhado
Manoel Buarque Gusmao, com-
prar uma empresa de 6nibus que
fazia a linha Campina Grande-
-Natal. A empresa cresceu e os
dois empresarios adquiriram
mais Onibus com novas linhas.
Como ndo tinha horario para
trabalhar, os dois sdcios resolve-
ram investir em outro ramo. Em
agosto de 1964, eles compraram
a Induastria Metaldrgica Irmaos
Braga Ltda., que se localizava na
Rua Luiz Soares, no centro de
Campina Grande. Com a saida
do concunhado da empresa, Ivan
Farias resolveu mudar o nome
para Metalurgica Silvana, em ho-
menagem a filha mais velha. Em
1970, Ivan Farias adquiriu um
novo terreno e seu mudou para
a Rua José Amancio Barbosa,
no bairro Sdo José. A mudanga
para o Distrito Industrial, onde
esta até hoje, ocorreu em 1989.
O primeiro produto da metalur-

gica foi a dobradiga. Tendo como
carro-chefe de produgdo, atual-
mente, as fechaduras e dobradi-
cas ‘Silvana’ sdo comercializadas
em todos os estados brasileiros e
sdo exportadas para paises como
Uruguai e Paraguai.

SILVANA
EM NUMEROS:

* 42.000m? - Area total.
25.000m? - Area construida.
* R$ 20 milhoes - Investi-
mento nos ultimos 5 anos.

* 2.000 - Empregos diretos e
indiretos.

* 20% - Previsao de cresci-

mento para 2014.

* 1.500 - Itens produzidos.
Sdo Fechaduras, Dobradicas
em ago, aco inox e latao, Fer-
rolhos, Ganchos de Rede e va-
rios outros itens.

* 48 milhdes - Quantidade da
produgao de pegas por ano.
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' ® /MOT.ﬂIL O MAIOR MIX DE PRODUTOS EM UM SO GRUPO
Qualidade superior e um pre¢co que cabe no bolso do consumidor

- G M E G Elelroplas

‘ ﬁ I l : Conhega todos nossos produtos em: Www,gmﬂg .com. b@
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TABELANDO &
COM CRAQUE junto ao pu-

blico esporti-
vo, em especial aos apaixonados pelo futebol, a Vonder
marcou presenga no evento de comemoragao dos 60
anos de um dos maiores craques da histdria do fute-
bol brasileiro e idolo do Flamengo, o maestro Junior. A
marca foi exposta em duas placas no gramado do estd-
dio da Gavea, palco do jogo festivo e que reuniu gran-
des nomes do futebol brasileiro e mundial, com trans-
missao ao vivo pelo canal Sportv. O jogo reuniu gran-
des nomes e icones rubro-negros, que se confundem
com a prépria histéria do futebol brasileiro como Zico,
Andrade, Adilio, i A
Nunes, Raul, Be-
beto e Romario,
que assim como
Jinior fizeram
histéria com a
camisa do Fla-
mengo e da Se-
legdo Brasileira.
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KRONA ENTRE AS
MAIORES DO SUL

Joinville tem 19 empresas entre as 500 maio-
res do Sul e a Krona Tubos e Conexdes ¢
uma delas. Ao completar 20 anos em setem-
bro de 2014, a industria de tubos e conexdes
de PVC também ¢ considerada uma das
maiores do seu segmento no Brasil, com trés
unidades, mil colaboradores e uma média de
crescimento anual de 25%.

Em 2013, a Krona passou a ser uma S.A de
capital fechado com a inten¢ao de consolidar
sua marca no mercado nacional e contribuir
para a proje¢ao dos negdcios da empresa. O
Ranking, divulgado pela revista Amanha em
parceria com a PWC. Somadas, é elaborado
a partir de dados dos balangos financeiros
das empresas e coloca 0 municipio como o
quarto maior concentrador de grandes com-
panhias da regiao.

ECONOMICOE
CONFORTAVEL

Com foco na economia de agua, sem per-
der o conforto, a Docol apresenta a nova
linha de Chuveiros Bellar. Os produtos des-
te mix acompanham um restritor de vazao
constante de 12 litros por minuto, isso sig-
nifica que independente da pressao do lo-
cal onde o produto for instalado, a vazdo se
mantera. Em testes realizados, consideran-
do dois banhos didrios de 10 minutos cada,
sob uma pressdo de 4 kgf/cm?, o chuveiro
Bellar chegou a uma economia média de
100 mil litros de 4gua por ano, comparado
a um chuveiro sem restritor de vazao.

A Osram abre oficialmente uma fabrica de LEDs
na cidade chinesa de Wuxi. Com uma area de
aproximadamente 100 mil m?, o local foi proje-
tado para abrigar cerca de 2,1 mil empregados
até 2017. “Essa noticia representa um grande au-
mento na nossa capacidade de produzir LEDs,
tecnologia que mais se expandird no mercado
global nos préximos anos”, declarou Wolfgang
Dehen, CEO da empresa. A fabrica chinesa é a
segunda unidade da Osram onde chips de LED
serao transformados em fontes de luz, pratica ja
desenvolvida em Penang (Malésia).




CASCOLA

QUALIDADE PARA
PROFISSIONAIS

ESPUMA
EXPANSIVA

Mais economia
e agilidade
na sua obra.
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LIMPEZAE Wi

Alta Pressdo
ECONOMIA &
tina Master,
a limpeza e a
economia sao
garantidas: ¢
possivel eco-
nomizar 80%
de agua, se
comparadas
a uma man-
gueira convencional. Os produtos possuem
dispositivo para regulagem da saida de agua
em forma de jato ou leque, o que facilita no de-
sempenho das atividades. As lavadoras ainda
contam com um recipiente préprio para aplica-
¢do de detergente e estao disponiveis nas ver-
sdes 1400W / 1500 psi (uso doméstico), 1800W
/ 1950 psi (uso comercial) e 2000W / 2350 psi
(uso profissional leve).

'CASAEE SUCESSO

A CasaE, Casa de Eficiéncia Energética da
BASE, comemorou seu primeiro aniversa-
rio em setembro. Nesse periodo, recebeu
mais de cinco mil visitantes, entre profis-
sionais de construcdo, sustentabilidade
e do setor elétrico e também estudantes,
que trouxeram diferentes olhares sobre
o projeto. “Um dos principais méritos da
proposta é permitir que as pessoas possam
ver, sentir, tocar e perceber os beneficios
dos produtos de uma inddstria quimi-
ca, que normalmente sdo pouco obser-
vados pelo consumidor final”, considera
Antonio Carlos Lacerda, vice-presidente
Sénior da BASF para a América do Sul.
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TINTA PARA GESSO

Ampliando sua linha de produtos, a Argalit lan-
gou a Tinta Direto no Gesso. Como o nome ja diz,
ela permite a aplicagdo diretamente sobre o ges-
so, sem necessidade do uso de fundo preparador.
Entre as vantagens da t1nta estd o alto rendlmen—
to, a fixagdo do po e
isencao do risco de RGAL“
descascamento. Para A

embalagens de 18 li- v

Com ntos
para pi ura

tros, o rendimento
chega a até 200 me-
tros quadrados e para
as embalagens de 3,6
litros ¢ de até 40 me-
tros quadrados.

LUZNO PALMEIRAS

No ano do centendrio, o Palmeiras retornara para a
sua casa, agora remodelada, na rua Turiassu, Zona
Oeste de Sao Paulo. Em sua nova arena, o alviverde
da capital investiu em um projeto moderno, com lu-
minarias da multinacional alema Osram, que parti-
cipou da iluminagao de mais da metade dos estadios
da Copa no Brasil, além de ser responsavel pelas luzes
de alguns dos principais campos do mundo, como a
Allianz Arena, em Munique (Alemanha), o Moses
Mabhida, em Durban (sede da Copa da Africa do
Sul) e o Olimpico de Kiev (na Ucrénia, palco da fi-
nal da Eurocopa de 2012). A Arena Palmeiras possui
projetores R3 Maxi Siteco, o produto mais moderno
disponivel atualmente para ilumina¢ao de gramados.
O refletor de alta performance alia saida de luz acima
de 90% com grande eficiéncia energética, de 84%, re-
duzindo gastos de manutengdo e assegurando uma
visualizagao perfeita do jogo, confortavel e detalhada
tanto para jogadores quanto torcedores e transmis-
soes de TV de alta definicao.
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Manter a sua equipe

conectada Hpegabemn

Vivo Empresas oferece trés smartphones com pacote de voz, dados e SMS, para vocé
ter uma equipe mais integrada, &gil e com melhores resultados.

1 Nokia Lumia 635
SmartVivo 4G 100

¢ 1 GB de dados
15 SMS

2 Nokia 503
SmartVivo 3G 100

* 30 MB de dados
* 15 SMS

Por apenas:

rs @] 32

e Saiba mais em
. vivo.com.br/ofertanokia
\"‘-—/ ~ ou ligue 1058.

Vivo Empresas.
Aqui o seu cliente é o nosso cliente.

ViVO Conectados vivemos melhor.

Pelefonica

Promogao valida até 30/11/2014. Valores passiveis de reajuste de acordo com os indices contratuais. Sujeito a andlise de crédito e a disponibilidade de estoque.
Franquia de 100 minutos locais para qualquer operadora por aparelho. Pacote de 15 SMS para qualquer operadora por aparelho. Franquia de internet de acordo
com o plano e aparelho escolhido. 0 valor do desconto concedido na oferta é condicionado a compra dos aparelhos. O cliente navegara na rede 4G, ou HSPA+/
HSPA (3G) ou GSM/EDGE, de acordo com a cobertura disponivel. Consulte www.vivo.com.br/cobertura. A velocidade de transmissao de internet movel pode variar
por varios motivos, como fendmenos naturais, deslocamento, distancia da estacdo radio base e picos de trafego. Apds atingir a franquia de dados contratada,
a velocidade sera reduzida conforme condicées contratuais. Para mais detalhes, acesse www.vivo.com.br/empresas. Servico de Atendimento ao Consumidor (SAC):
*8486 do Vivo Cadastrado ou 1058 de qualquer telefone fixo. Pessoas com necessidades especiais de fala/audicdo, ligue 0800 772 8346. Imagens ilustrativas.



painel

DETECTANDO

A Instrutherm apresenta o DG-8000,
modelo digital e portatil de detector
de sulfeto de hidrogénio. O aparelho
é de facil manuseio por engenheiros e
técnicos, capaz de apontar se o local estd contamina-
do com o gas sulfidrico. Um diferencial do equipa-
mento € que ele oferece grau de protegao IP66, con-
tra poeira e agua. O DG-8000 tem display de cristal
liquido, modo de alarme baixo e alto, possui alarme
audivel, visual e vibratério, tem sensor eletroquimico
e funciona a base de bateria com duragio de 2 anos.

NOVO PRESIDENTE
DO SINDUSCON-SP

Em solenidade que reuniu cerca de mil pesso-
as na Sala Sao Paulo, em 23 de setembro, o novo
presidente do SindusCon-SP, Jos¢é Romeu Ferraz
Neto, afirmou que “dois grandes temas nacionais
se impoem: infraestrutura e educagdo. Essas sdo
as grandes questdes nacionais do momento. Se-
rao também, certamente, as grandes questdes do
nosso setor.” Ele destacou a necessidade de “cap-
tar recursos nos mercados financeiros nacionais e
internacionais de forma a financiar a execuc¢ao de
novas politicas de infraestrutura — habitacionais,
de servicos, PPPs e concessoes. A adoc¢ao de no-
vas tecnologias que tragam mais industrializagdo
para o setor acarretara maior produtividade nas
obras, com redu¢ao de custos e prazos. Aliado a
esta dinamica, a educagdo é ainda mais imprescin-
divel. A qualificagdo da forca de trabalho é crucial
ao desenvolvimento da industria da construgdo.”

CORTADOSDOISLADO

A Hydra traz ao mercado a
Ducha Optima Filter Eletroni-
ca, capaz de reduzir em até 80%
o nivel de cloro da 4gua, o que

garante beneficios a satde, ja que
evita o ressecamento e envelheci-
mento precoce da pele, uma opgao
para quem necessita de cuidados
especiais. A Optima Filter pode
economizar até 91% de energia.
Para oferecer um banho mais con-
fortavel, o formato do espalhador
do produto possibilita que a dgua
caia sobre todo o corpo do usua-
rio, cobrindo a extensdao de ombro
a ombro.

SEM CLORO

AGORA COMPTFE

O novo WD-40 Specialist Dry
Lube com PTFE da WD-40 ¢
um lubrificante seco antiade-
rente, ndo atrai sujeira e resiste
a temperaturas de até 260°C.
Secagem répida, e facil apli-
cagdo com o exclusivo bico
FLEXTOP, que atinge pontos : ]
de dificil acesso, sao atributos unm%"ﬁﬁﬁ%"ﬁ"‘
do novo oproduto. O WD-40 COM PTFE
Specialist Dry Lube ¢ ideal para
aplicagdes em: correntes, engre-
nagens, rolamentos, ferramen-
tas, roldanas, buchas, mancais e iAok,
maquinas em geral. Saiba mais fé’s"Jﬁ%LU.og?zosﬁ’g'
em: www.wd40.com.br

A Irwin traz para o mercado brasileiro a pri-
meira serra manual bimetélica do mundo.

Com dois lados de corte, a Irwin Dupla permite o dobro de rendimento do produto e segue os altos padroes
das ferramentas produzidas pela empresa, que valorizam o trabalho do profissional. Além disso, oferece maior
rigidez e durabilidade para cortar diferentes materiais, entre os quais PVC, chapas de ferro, vergalhdes e perfis
de aluminio. O seu formato exclusivo de dentes, permite o corte de metais de média e de grossa espessuras.

‘ | FABRICADONOSEUA  SUPER RESISTENTE 24 DPP ®
Bordot 0ee 70 HECHO EN LOS EEUU BI-METAL b 300mm
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FERRAMENTAS PNEUMATICAS

Jr— | \NCAMENTOS

Resistéencia, rapidez e maior produtividade
para o trabalho profissional!

Sempre utilize eql.?amentos
de protegao individual VONDER

h
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CHAVE DE IMPACTO PNEUMATICA 3/4" CI 340

Consumo de ar: 9,5 pcm

Torque maximo: 1.600 Nm (163 kgf/m) -

Rotagao: 4.200 rpm PR\ V) W e 2

Pressao de trabalho: 90 Ibf/pol? WE \ 2™ ai
| —

CHAVE DE IMPACTO PNEUMATICA 1/2" CI 120

Consumo de ar: 6,5 pcm

Torque maximo: 700 Nm (71 kgf/m)
Rotagao: 7.200 rpm

Pressao de trabalho: 90.1bf/pol?

PINADOR PNEUMATICO PP 500

Pressao de trabalho: 90 Ibf/pol?
Consumo de ar: 1,4 pcm (pés®/min)
Pino tipo "F": 15 mm, 20 mm, 25 mm,
30 mm, 40 mm e 50 mm

DESINCRUSTADOR DE AGULHAS PNEUMATICO

Impactos por minuto: 4.600 ipm
Consumo de ar: 3,5 pcm. (pés?/min)
Pressao de trabalho: 90 Ibf/pol?
Nimero de agulhas: 19
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QUCGLEX

FHEEK

NOVA
FORMULA & 2

suas opgdes com a nova féormula do Acrilico Ace-
tinado Premium Toque Suave. O produto de alta
performance para ambientes externos e internos
agora é sem cheiro e possui prote¢ao antibacte-
riana, reduzindo até 99,9% das bactérias nas su-
perficies pintadas. De acordo com o coordenador
de Produto das Tintas Eucatex, Gregorio Bastos
Alencar, o langamento oferece praticidade para o
consumidor. “O produto é superlavavel e, gragas
ao seu acabamento fino e acetinado, proporcio-
na suavidade no toque. A protegao antibacteria-
no reduz o acimulo de bactérias nas superficies
pintadas, tornando-o uma excelente opgao para
qualquer tipo de ambiente”, explica.

AVOZDO
CONSUMIDOR

A Vedacit reestruturou o departamento de
Servico de Atendimento ao Consumidor
(SAC) para tornar-se ainda mais rapido e
eficaz. Agora, os interessados em entrar em
contato com a empresa podem ligar para o
0800 833 2248, de qualquer parte do Brasil,
gratuitamente. Com esta iniciativa a Vedacit
busca estabelecer um relacionamento ainda
mais préximo com os consumidores, para
que possa avancar a cada dia na exceléncia de
seusatendimentos. “Em todasascorporagoes,
0 SAC desempenha um papel fundamental
no processo de relacionamento e satisfagao
continua dos clientes. E importante mostrar
a eles 0 nosso comprometimento e o quanto
sao importantes para empresa, por meio de
um canal de comunicagdo aberto e dindmico.
Além disso, o feedback que recebemos dia-
riamente serve de base para a manutengao e
aprimoramento do nosso trabalho’, explica
Eliene Ventura, gerente do SAC da Vedacit.

241+

Fabricada com
D A H O R A I borracha reci-
clada, a Man-
gueira Transpirante da Tramontina possui eficiente
agdo de gotejamento, o que permite economizar até
70% de 4gua na irrigagdo do solo. Com possibilidade
de ser utilizada na superficie ou na parte subterrénea,
na irrigagdo de jardins ou em hortas, o equipamento
esta disponivel em trés tamanhos: 15, 20 e 25 metros.
Para melhor aproveitar a agua, é necessario ajustar
o fluxo para gotejamento lento e trabalhar em baixa
pressao por longos periodos. Resistente até 4 BAR/60
PSI de pressdo, a mangueira transpirante é encontra-
da na cor preta.

MAIOR SEGURANCA

Um dispositivo, desenvolvido pelo departamento de
pesquisa da CSM vai ampliar a seguranga na opera-
¢ao das betoneiras da marca nas obras. O mecanis-
mo é composto por uma chave magnética, dotada de
botdo de emergéncia, que quando acionado, inter-
rompe de maneira imediata o funcionamento da be-
toneira e, em casos de queda de energia, impede que
o equipamento volte a funcionar automaticamente.
“De maneira geral, uma betoneira que nao possui
esse dispositivo pode levar mais tempo para desliga-
mento, ampliando a exposi¢do a riscos de acidentes”,
afirma Alexsandro Possani, gerente de marketing da
CSM. “Dai a importancia de um mecanismo que des-
liga o equipamento em situagdes de risco iminente”.
O item de seguranga passou a ser aco-
plado a todas as betoneiras da marca
no dltimo més de julho. “Ao -
todo, 7 modelos da marca, /

f 0L
todos de alto desempenho & 7
e que variam de 120 litros |
a 400 litros, receberam a
chave magnética’, esclare-
ce Possani.




BIODIGESTOR

A Fortlev apresenta a sua
mais recente novidade
para o tratamento de es-
goto domiciliar: o Biodi-
gestor. O produto foi de-
senvolvido para atender
uma vazao de tratamento
de 600 litros por dia, que
conforme a NBR 13969
supre uma residéncia
com até cinco pessoas.
Sua aplicagdo pode ser
feita em residéncias, esta-
belecimentos comerciais,
fazendas, sitios ou qual-
quer outro local com ne-
cessidade de tratamento
de esgoto domiciliar.

FLC TEMNOVO
PRESIDENTE

Joao Geraldo Ferreira é o novo Presidente da FLC,
que agora faz parte do fundo de investimentos Vic-
toria Capital Partners. A chegada do executivo a
FLC acontece no momento em que a empresa busca
crescer e se prepara para entrar em novos mercados,
como o de iluminagao publica e corporativa, além
de fortalecer sua atuagao nos setores que ja atua por
meio de inovacao e novas tecnologias para seus pro-
dutos. Joao Geraldo Ferreira foi presidente da GE
Oil&Gas para América Latina e tem mais de 25 anos
de experiéncia em negécios no Brasil, Venezuela e
EUA. Também passou por grandes empresas, como,
Procter & Gamble, Danone, Nike e Souza Cruz em
cargos de lideranca.

Em todas as etapas
de umaobra, da
preparacao ao

acabamento, vocé
pode contar com a
qualidade da Atlas.

www.pinceisatlas.com.br

Uma empresa

Quem usa Atlas
sabe o que é bom.

InBetta=
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92 PREMIO EXCELENCIA

ATACADISTA DISTRBUIDO

Atacadistas Distribuidores de todo o Brasil tiveram o reconhecimento de
996 industrias e lojistas que votaram no 92 Prémio Exceléncia Atacadista
Distribuidor, realizado pela revista Revenda Construcao. A noite de gala
aconteceu no dia 02 de outubro, em Sao Paulo, com direito a performance
entusiasmada de Fernando Strombeck, stand up, que provocou muitas
risadas e deixou os presentes bem a vontade.
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A premiacdo teve formato diferente este ano. Distribuidos em diversas mesas,
os atacadistas premiados e presentes a festa puderam interagir com os
representantes das indistrias parceiras da revista Revenda Construcédo. Dos
996 votos apurados, 271 corresponderam as industrias votantes e 725 aos
lojistas, grandes beneficiarios do excelente trabalho feito pelos atacadistas
distribuidores de material de construcao.

cAliind meia

Muito mais que ferramentas. FERRAMENTAS
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{92 PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTA DISTRIBUIDOR

MELHORES

POR CATEGORIAS

Veja os atacadistas distribuidores que mais se destacaram em diversas categorias

ela primeira vez, estamos
divulgando a performance
do atacadista distribuidor
dentro de cada estado. Este resul-
tado foi obtido por meio do voto
absoluto. O objetivo de mostrar
este resultado, é destacar a forga

que o atacadista distribuidor tem
em sua regiao e nao somente a sua
colocagao no ranking dos 60 mais
votados nacionalmente. O resulta-
do esta ligado ao cruzamento das
respostas de lojistas e industrias
nos 12 itens, desde o atendimento

até a pontualidade na entrega. O
resultado da pesquisa apresentou
os seguintes percentuais: Norte,
4,6%; Sul, 18,1%; Sudeste, 56,6%;
Centro-Oeste, 7,6% e Nordeste,
13,1%. Foram pesquisados 271 in-
dustrias e 715 lojistas.

ATENDIMENTO
|
TAMBASA BB HEBEN 38%
FERRAGENS NEGRACO [H I B HEHN 25%
MARTINS [ B W77%
GrRupoOVD BN 7.2%
cOoFeMA /M.N.TERUYA [l BB 3.4%
CARDAO COMERCIO EXPORTACAOC [ [ B 34%
ccrDISTRIBUIDORA [ [ B 34%
coeLHO DISTRIBUIDOR [l Il 34%
coNSTRUJAINII I 2.7%

CASADO LOJISTA [ I 25%
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS [l [l B 2.3%
KING oURO [ 2.1%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA [l Il B 2.0%
RAMADA [l [l 1.9%
cONDOR ATACADISTA [l [l 1.9%

N3&o souberam responder - - - .
Outros - . - -

9.9%

N
HEREN 9.7%
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POS-VENDA

|
TAMBASA BB B BEBE RN 12.9%
FERRAGENS NEGRAO BB BB 10.5%
MARTINS IHIHIBIBEB BB 95%
GRurpOOVD I 4.8%
cOFEMA / M.N.TERUYA [ 3.8%
CARDAO cOMERCIO EXPORTACAC [ I 3.3%
cONSTRUJA [ 2.8%
ccrDISTRIBUIDORA [ B 2.8%
CcOELHO DISTRIBUIDOR [l [ B 2.8%

MUNDIAL ATACADISTA [ [ B 2.4%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l I B 2.3%
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS [l I B 2.3%
cONDOR ATACADISTA IR I B 2.3%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR [l [l 1.9%
RAMADA [ B 1.9%
N3ao souberam responder . . . .
Outros . . . -

HEEEN 3%
EEENN

B 19.7%

SAC
|

TAMBASA

FERRAGENS NEGRAO
GRUPO OVD

MARTINS

COFEMA / M.N. TERUYA
CONSTRUJA

COELHO DISTRIBUIDOR
DEPECIL

MUNDIAL ATACADISTA
RAMADA

ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS
CASA DO LOIJISTA
DISTAC (GRUPO TUPAN)
NOVA CASA

N3o souberam responder
Outros

HEEERN 1%
HEEN 0%

Bl 7.4%

B 48%

3.9%

3.9%

3.9%
B 29%
2.7%
2.6%

2.6%
2.3%
2.2%
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DEPECIL

Distribuidora de Materiais de Construcao

Obrgdo

Agradecemos a confianca e a parceria de nossos clientes e
fornecedores que depositaram seu voto de confianca para o ————
90 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR.

Trabalhamos para que nossos clientes oferecam produtos de
qualidade e velocidade, a fim de surpreender positivamente
as expectativas de nossos clientes.

92 PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTADISTRIBUIDOR

Ranking Nacional  no sul do pais.

Rua Leopoldo Friedel, n° 430, Bairro llha da Figueira | Guaramirim - Santa Catarina | CEP 89270-000.
Fone: 47 3373 2244 | www.depecil.com.br



MELHOR MIX DE MARCAS
|

FERRAGENSNEGRAOCI BB BB BEEE N 74
TAMBASAIH BB BB 0.s8%
MARTINS IHIDIDIEBE D 7%
UL | | | | | X
CONSTRUJAIN I 3.9%
coeLHO DISTRIBUIDOR [l [l I 39%
coFeMA /M.N.TERUYA [ BB 35%
CARDAO COMERCIO EXPORTAGCAC [l B 35%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR [ [ B 2.7%
CcCRDISTRIBUIDORA [ [ 2.6%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l [l B 2.6%
KINGouro [ 2.5%
cASADOLOJISTA I 23%
RAMADA IR 22%
NOVACASA I 1.7%
N3&o souberam responder . . . 13.2%

HEEER
Outros ......... 14.2%

LINHA MAIS COMPLETA
[
FERRAGENS NEGRAO
TAMBASA
GRUPO OVD
MARTINS

O HEEEEN 19.4%
[l
Ll
O
COFEMA / M.N.TERUYA [
L
O
[l

HEEN 23%

CONSTRUJA
CARDAO COMERCIO EXPORTACAO
CCR DISTRIBUIDORA B 3%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l [ [l 2.6%
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS [l [l I 2.2%
cONDOR ATACADISTA [ I B 2.2%
cAsA Do LoJISTA [ [ 1.8%
KING oURO [ I} 1.8%
cOELHO DISTRIBUIDOR [l [l 1.7%
RAMADA [l [ 1.3%
N3&o souberam responder . . . .
Outros . . . .

| | | KA
HEREN 2%
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AVESSO|dxp

A realidade de uma empresa de

distribuicdo é corrida. Sempre com

muito trabalho e esforco. E quando

este empenho é reconhecido, dd

um grande orgulho. E sinal que

estamos no caminho certo. Mas

sabemos que sem os clientes,

parceiros e colaboradores, nés nao

chegariamos a lugar algum. Por

? > isso, dividimos este prémio com
Distac € 1°lugar no Nordeste. todos vocés. Mais uma vez, muito

Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor. obrigado!

LIGEIRINHO

Novomascote da Distac.

CD Serra Talhada: Rua Joca Magalhéaes, 1079
N.Sra.da Penha | Serra Talhada - PE | Fone: 87 3929-2521

CD Maceié: Av. Dr. Durval de Gées Monteiro, 7049

_ Jd. Petrépolis | Maceid - AL | Fone: 82 3194.2500

UMA EMPRESA DO GRUPO TUPAN. www.distacweb.com.br




MELHOR MIX
|

TAMBASA

FERRAGENS NEGRAO

MARTINS

GRUPO OVD

COFEMA / M.N. TERUYA

CARDAO COMERCIO EXPORTACAO
CONSTRUJA

CCR DISTRIBUIDORA

DISTAC (GRUPO TUPAN)
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS
RAMADA

DIFERPAN DISTRIBUIDORA

CASA DO LOJISTA
COELHO DISTRIBUIDOR
PROGRESSO DISTRIBUIDORA

N3&o souberam responder
Outros

HEEEEN 5%
BEERERRE 141%
HEEN s

| A
]
]

B 51%
W 4.6%
B 37%
2.8%

2.8%

2.8%
2.3%

N
-
X

1.9%
1.8%
8%

—l

B 143%
1.4%

MELHOR PRECO
|

TAMBASA

FERRAGENS NEGRAO
GRUPO OVD

NAVAS DISTRIBUIDORA
COFEMA / M.N. TERUYA
CONSTRUJA

COELHO DISTRIBUIDOR
DEPECIL

] BN 14.7%
[]
[]
[]
L]
L]
L]
[]
CARDAO COMERCIO EXPORTACAO [
L]
]
[]
L]
L]
L]
L]

[ ]
BEE 23%
| ]

6.9%
4.2%
3%

B 3%

B 3%

B 2.9%
2.6%

2.6%

2.6%

2.6%

6%

5%

CCR DISTRIBUIDORA
DISTAC (GRUPO TUPAN)
CONDOR ATACADISTA
NOVA CASA

KING OURO

Nao souberam responder

N

11.4%

Bl
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www.cobrecom.com.br

VOCE PERCEBE
QUEM PREFERE COBRECOM.

Qualidade, seguranca e tecnologia em sua instalacao.

nucleotcm

(Cobrecom

Fios e cabos elétricos

: 2 acesseo R TR
EMPRESA HOVOLOGADAS I \ |so 901 A Q 100% - 0R CODE s Ty
g PARA MAIS
PETROBRAS " SGS TOVRheinland QUMIFIO d INFORMAGOES. .




MELHOR PRAZO

|
TAMBASA BB B BB BN 13.9%
FERRAGENS NEGRAO BB B BE N 9.9%
W] | 1 1 | | | E3Z
MARTINS RN B BN 73%
coFeMA /M.N.TERUYA BB B 5%
ccrRDISTRIBUIDORA [ I 32%

CONSTRUAAIMIEIE 27%
CARDAO COMERCIO EXPORTACAO [ 2.7%
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS [l I B 2.7%

cOELHO DISTRIBUIDOR [l [ 2.3%

DISTAC (GRUPO TUPAN) Il I 2:3%

cAsapoLoJISTAI I 21%
MUNDIAL ATACADISTA [l Il 1.9%
RAMADA [l 1.8%

N3&o souberam responder . . . .

Outros . . . .

HEREN 132%
HEEREREN 21.1%

PROMOCAO NO PDV
|

TAMBASA
FERRAGENS NEGRAO
MARTINS

GRUPO OVD

L]
L]
[]
L]
CCR DISTRIBUIDORA [
L]
L]
L]
L]

COFEMA / M.N. TERUYA
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS
CASA DO LOJISTA
CARDAO COMERCIO EXPORTACAO 8%
cOELHO DISTRIBUIDOR [l [ B 2.8%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l I B 2.8%
coNSTRUJAIIB D 23%

RAMADA [l B 1.9%

CONDOR ATACADISTA [ B 1.9%

N3o souberam responder . . . .
Outros - . . .

%

N

17.1%

HEEEEN 7%
HEEEEEN
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INDUSCABOS

CABOS EPRONAX SLIM 105°C
PARA TENSOES ATE 69kV

0O FUTURO PROXIMO DE VOCE

A Induscabos inaugura a segunaa finha para produgdo de
cabos para media tensao, a qual iré trplcar atual capaciosae ade
producao.  Este novo equpamento conta com a tecnolbga
alerma, mais avangada ao mundo e atualmente a mais moaerra
em qgueragdo no pais, proporcionando & producdo de cabos
isolados em XLPE ou EPR 105°C para transporte de poténcia
ate 69 k\/ com aftissima qualia&aak

P B, T TEu,

02 | v —ears

NDUSCA BOS

CDNDUTDRES ELETRICOS

A escolha de gquem conhece

5511 4636.2211 www.induscabos.com.br spvendas@induscabos.com.br




MELHOR FACILIDADE DE CREDITO

|
TAMBASA

FERRAGENS NEGRAO
GRUPO OVD

I
I
O
MARTINS [
I
O
l

COFEMA / M.N. TERUYA
CARDAO COMERCIO IMPORTACAO
CONSTRUJA
ccrDISTRIBUIDORA 2.7%
CcOELHO DISTRIBUIDOR [l [ B 2.3%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l [l Bl 2.3%
RAMADA [ [l 1.8%
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS [l [l 1.8%
cONDOR ATACADISTA [ [l 1.8%
NOVA CASA [ B 1.8%

Nao souberam responder . - . . . . . . . 14.4%
outros I BB HEBEBEEN 19.7%
PONTUALIDADE
[
FERRAGENS NEGRAO BB BB B BN 13.1%
TAMBAS AR EEE 2%
MARTINS IR R BB 9.1%
0 JeX DY | | | | | XD
cOFEMA/M.N.TERUYA [ BB 4.6%
CARDAO COMERCIO IMPORTACAO [ M 4.6%
ccrDISTRIBUIDORA [ BB 4%
coeLHO DISTRIBUIDOR [ I 4%
cONSTRUJA I 35%
RAMADA [ I B 3%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l I B 2%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR [ I B 2%
visAo DISTRIBUIDORA [l [ B 2%
GLOBALATACADISTAIN I 1.
Na&o souberam responder . . .
Outros . . .

381+



MAIS CREDIBILIDADE

|
FERRAGENS NEGRAO BB BB B BN 3.7%
TAMBASAI I B BB N 11.8%
MARTINS [l I B 8.8%
GrRupoOVD BB B 85%
coreMA/ M.N.TERUYA [ BB B 4%
cONSTRUA B 32%
CARDAO COMERCIO IMPORTAGAC [l B 3.2%
ccrDISTRIBUIDOR [ W 3:2%
RAMADA [ B 2.8%
DEPECIL [l [ B 2.4%
MUNDIAL ATACADISTA [l I 2.1%
DISTAC (GRUPO TUPAN) [l [l B 2.0%
ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS [l Il 2.0%
CcONDOR ATACADISTA [l B B 2.0%
Nao souberam responder - . . - -
Outros . . - . -

RIODE JANEIRO
Carddo Comércio e Importagdo Ltda.

Atacado Distribuidor de Materiais de Construgao
Garantia Absoluta de Bons Servigos Atacadista Distribuidor.de

Profissionais treinados e Material de Construgéo
o melhor servigo de entregas do RJ do Brasil."
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ATACADISTADISTRIBUIDOR

“Agradecemos a todos os parceiros pela
conquista do 9° Prémio Exceléncia\

Venda Exclusiva a Lojistas: (21) 2589-6005
E-mail: cardaorio@cardaorio.com.br
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EMPRESA % EMPRESA %
1 TAMBASA 19.4 1 DISTAC 18
2 COFEMA 8.9 2 TAMBASA 12
3 CONSTRUJA 7.5 3 ALMEIDA DISTRIBUIDOR 1.1
4 FERRAGENS NEGRAO 6.4 4 MARTINS 10
5 CARDAO COMERCIO IMP. 5.3 5 MERCANTE 9
6 CCR DISTRIBUIDORA 5.1 6 GRUPO OVD 8
7 MARTINS 47 7 COMERCIAL MAIA 7.5
8 COELHO DISTRIBUIDORA 4.6 8 FERRAGENS NEGRAO 6.8
9 COMERCIAL RAMADA 4.5 9 INOVACAO ATACADO 6
10 | MEGALESTE/ELETROLESTE 4.3 10 GLOBAL CENTER 3.3
OUTROS 29.1 OUTROS 8.3
) GRANDE DO
RTE
Gry EMPRESA %
0:!2 D) 1 FERRRAGENS NEGRAO 19
ey — 2 GRUPO OVD 13
| , 3 TAMBASA 9
s PARAIBA 4 DIFERPAN 8
. : ‘A"VM@ 5 DEPECIL 7.7
s 6 PROGRESSO 7.3
NA ‘ 7 ORION 7
ALacons GLOBAL Jj\& 8 GASPARZINHO 6
**2 SERGIPE MART 9 NAVAS DISTRIBUIDORA 5.5
P W 10 MARTINS 5
if OUTROS 12.5
EMPRESA %
NEIRO PRES A % 1 MUNDIAL ATACADISTA 18.5
E- 1 FERRAGENS NEGRAO 23.6 2 NOVA CASA 16.5
2 MARTINS 18.7 3 CONDOR ATACADISTA 16
3 GRUPO OVD 13.2 4 LOPES DISTRIBUIDORA 1
4 TAMBASA 9.8 5 MECARI 9.5
5 BARTOFIL 8 6 TAMBASA 9
6 MUNDIAL ATACADISTA 6.9 7 IRMAOS SOARES 8.5
7 NOVA CASA 6.3 8 NAVAS DISTRIBUIDORA 2.5
8 CWC DISTRIBUIDOR 5.7 9 VISAO ATACADISTA 2.3
9 CONDOR ATACADISTA 5.5 10 ARMAZEM GOIAS 15
10 COSTA LION 2.3 OUTROS 4.7
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ATACADISTADISTRIBUIDOR

mnehores

stacadistas
distribuidores

NACIONAL TOTAL

1 TAMBASA 1531,11
2 FERRAGENS NEGRAO 1066,76
3 MARTINS 615,6
4 GRUPO OVD 610,4
5 COFEMA/ M.N. TERUYA 506
6 CONSTRUJA 426,2
7 CARDAO COMERCIO EXPORTACAO 3011
8 CCR DISTRIBUIDORA 289,8
9 COELHO DISTRIBUIDOR 261,49
10 DISTAC (GRUPO TUPAN) 262
1 RAMADA 255,83
12 ELETROLESTE / MEGALESTE / MATEUBRAS 244,51
13 CASA DO LOJISTA 226,4
14 MUNDIAL ATACADISTA 225,5
15 CONDOR ATACADISTA 221
16 KING OURO 220,7
17 NOVA CASA 200
18 DIME 198
19 ALMEIDA DISTRIBUIDOR 165
20 DIFERPAN DISTRIBUIDORA 162
21 DEPECIL 157,5
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Vé RP QUALIDADE
COM PRECO JUSTO.

CONEXOES BRP ‘ AGUA FRIA - ESGOTO - ESGOTO SR - ESGOTO COLETOR - PBA

A BR Plasticos trabalha com produtos de acordo com as normas
vigentes para garantir a qualidade dos materiais que chegam até
seus clientes. Dessa forma construimos parcerias solidas atraves de
confianga e credibilidade que fortalecem os relacionamentos.

www.hrplasticos.com.br | 51 3373.7777 | facehook.com/brplasticos

CONHECA AS LINHAS DE PRODUTOS BRP

; v — ‘ I 3
e BR Plasticos S/A

TUBOS, CONEXOES, ACESSORIOS HIDRAULICOS, PORTAS SANFONADAS, DIVISORIAS E PLACAS MODULARES EM PVC. @VIPAL




N
=
92 PREMIO EXCELENCIA

ATACADISTA DISTRIBUIDOR

22 GLOBAL ATACADISTA 156,2
23 PROGRESSO DISTRIBUIDORA 149,5
24 ORION 144,8
25 NAVAS DISTRIBUICAO 136,6
26 MERCANTE 124,5
27 BARTOFIL/B.C.R 19,7
28 LOPES DISTRIBUIDORA 17,8
29 COMERCIAL MAIA 116

30 GASPARZINHO DISTRIBUIDORA 15

31 BONASOLDI DISTRIBUIDORA 14

32 CENTER FERTIN 11,5
33 BARZEL 10

34 CWC DISTRIBUIDOR 91

35 IDB ATACADISTA / INOVACAO 90

36 MECARI COMERCIAL 88

37 IRMAOS SOARES 83,5
38 CASA CARDAO 83

38 ANDRA MATERIAIS ELETRICOS 81,5
40 DISTRIBUIDORA NACIONAL 72,5
41 VISAO DISTRIBUIDORA 73

42 MAGIA DISTRIBUIDORA 67

43 VITORIA DISTRIBUIDORA 66,5
44 GOIAS ATACADO DISTRIBUIDOR 66

45 EMBRASIL 63

46 ESPERANCA NORDESTE 56

47 COSTA LION 55

48 DIMACOL 50

49 ARCOM 49

50 CASA DO SOLDADOR 43

51 CIACOR DISTRIBUIDORA 41

52 ASES DISTRIBUIDORA 33

53 BOCCUTO E CIA LTDA 25

54 OTIMA ATACADO 25

55 BELENUS 24

56 FUZIL/SBARDELLINI 19

57 AM COMERCIAL 19

58 OBJETIVA ATACADISTA 19

59 TERUYA FERRAMENTAS 19

60 MAREST 19
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ESPERANCA
NORDESTE

Cristo é a suprema
_esperanca do homem

Pela segunda vez consecutiva recebemos, com orgulho, a
premiacdo da Revenda como Exceléncia Atacadista Distribuidor.

-
-

Definitavemente, somos resultado de muita fé e trabalho incansavel, pautado
sempre na ética e na forca das relacoes com nossos clientes, fornecedores e
colaboradores, aos quais dedicamos essa premiag&o singular.

Parceiros da Esperanca Nordeste

@ L Q) Fato com. Corisho .
KRONA rT1 Mec-Tronic

TUBOS E CONEXOES

www.esperancanordeste.com.br

(81) 2128 6888

Rua Prof. Caldas Filho, 291 - Estancia
50771-330 - Recife / PE



ATACADISTA DISTRIBUIDOR

GLOBAL

GAMMA FERRAMENTAS

Premiacdo: A iniciativa do

Grupo Revenda em revelar

anualmente os melhores Dis-
tribuidores Atacadistas do pais é
muito importante para o segmen-
to. Além do reconhecimento e
conquista pelo trabalho realizado
pelos Distribuidores, também ob-
jetiva o incentivo para que o setor
melhore ano a ano. N6s, da Gam-
ma Ferramentas, nos sentimos
honrados em participar desta ag3o.
Evento: O evento nos traz orgu-
lho pela parceria existente entre

a Gamma e a revista Revenda
Construcéo, ji que sabemos da
seriedade da revista e do evento
em questao bem como dos profis-
sionais que se dedicam a cada ano
a promover tal premiagdo com
credibilidade, refletindo a realida-
de do mercado e dando reconhe-
cimento aos Distribuidores Ataca-
distas que atuam com seriedade.

A parceria com o Grupo Reven-
da: Para nés, que estamos chegan-
do no mercado brasileiro, depois
de 25 anos de atuagdo em quase

© evento, /a

toda America Latina, foi determi-
nante optarmos por um caminho
competente que facilitasse a nos-
sa comunicagdo com os clientes.
Assim, escolhemos o Grupo Re-
venda. Nés, da Gamma, conside-
ramos que a parceria com Grupo
Revenda ¢ muito interessante,
saudavel e duradoura, pois nos da
0 suporte ao crescimento que ne-
cessitamos.

Arno Grahl, Diretor, Gamma
Sulamericana Com. Imp. Exp. e
Distribuicio

ar;a eNac:ional, Gammd:”""'):
_As;m;;gsa_pa!rocinador
s lstnbuidores y

—_—

Gamma Ferramentas, empresa
patrocinadora do evento




VITAMIDIA.COM.BR

LINHA DE PENEIRAS
& TELAS MV

Peneiras Ar de Madeira
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A Ferrram
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ATACADISTA DISTRIBUIDOR

GLOBAL

MOTA F

A Mota Ferramentas agrade-

ce o convite para o evento da

revista Revenda Constru-
¢do, que mostrou o poder que tem
os atacados que vendem para as
lojas de materiais de construgdo.
O jantar teve um excelente nivel,
ndo s6 pela qualidade da comi-
da servida, como também pelo
ambiente, muito bem animado
pelo apresentador, que o tornou
ameno e divertido. O ritmo da
entrega de prémios também foi
correto, apresentando os home-

< ntas, empres?
do even 0

nageados um a um, com a aten-
¢do de todo o publico presente.
Sem nenhuma duvida, esta par-
ceria com o Grupo Revenda nos
fez conhecer melhor a elite dos
atacados para lojas de materiais
de construgao de todo o pais, ja
que, para a maioria deles, nossa
empresa é desconhecida.

Serd nossa tarefa, daqui em
adiante, nos permitir poder ven-
der produtos para que eles os dis-
tribuam entre nossos principais
clientes. Agradecemos a revista

Revis(a Reve
/g/Mota Ferr,
Pal/rqgin?do

my,
1,

Mota Ferramentas,
empresa patrocinadora
do evento

-RRAM

ENTAS

Revenda Construgéo o lugar re-
levante que ocupamos no evento
e por nos dar a possibilidade de
entregar uma quantidade de pré-
mios importantissimos.
Parabéns a todos os ganhado-
res, chamo ganhadores tanto os
atacados que foram premiados
como a todos os patrocinadores
do evento e a revista Revenda
Construcdo pela organizagdo”
Pablo Iglesias, Diretor Mota
Ferramentas

nda Cons!rugso

Mentas, empresa
ra do evento
7




Corfio

Fios e cabos elétricos

Norma aplicavel NBR NM 247-3
Segdo nominal (mm?)

Parabéns!
A Corfio parabeniza e agradece a todos
os atacadistas/distribuidores, pela competéncia
e dedicacao em promover nossos produtos,

ajudando a levar até o cliente final a qualidade e
a seguranga da marca Corfio.

FAZENDO O MELHOR

PARAVOCE

Norma aplicavel NBR 7286
Secao nominal (mm?)

Norma aplicavel NBR 13248
Secao nominal (mm?)

‘“‘ 15a016 10 ao 240 1,5 ao 300
)
30
q@"°1‘>°q
Norma aplicivel NBR NM 247-3 Norma aplicavel NBR 7286 Norma aplicavel NBR 5349
/ Secdo nominal (mm?) Se¢ao nominal (mm?) Secdo nominal (mm?)
10 ao 240 10 ao 300 10 a0 240
0"°:°“
)
Norma aplicdvel NBR NM 247-3 5 Norma aplicavel NBR 13249 Norma aplicavel NBR 13428
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9¢ Prémio Exceléncia

Atacadista Distribuidor é

uma das mais importan-
tes premiagdes do setor de cons-
trucao civil, que reconhece a efi-
ciéncia dos principais agentes de
distribuicao do pais. Os atacadis-
tas tém papel fundamental para o
desenvolvimento da cadeia cons-
trutiva e prestam atendimento ao
mercado de forma 4gil e eficaz.
A Amanco sente-se honrada em
apoiar essa iniciativa.
Adriano de Freitas Andrade, Ge-
rente Nacional de Vendas da Me-
xichem Brasil

9° Prémio Exceléncia

Atacadista Distribuidor

foi uma oportunidade
fantéstica para a Ancora! Foi uma
noite maravilhosa onde os con-
tatos com os atacadistas, distri-
buidores e até mesmo a troca de
informages entre as empresas
fornecedoras foram intensos. S6
temos que agradecer ao Grupo
Revenda pelo convite de patro-
cinarmos o evento e parabeniza-
mos pela organizagdo e cuidado
com todos os detalhes. Para os 60
maiores Atacadistas Distribuido-
res, nosso grande agradecimento
e nada mais justo o reconheci-
mento, afinal, sdo as empresas que

50

fazem a diferenca! Que este suces-
s0 seja continuo para todos nds!
Elaine Cristina, Diretora de Ca-
nais

lomerc'\a\ Maia, Amaé\::;
empresa
do evento
Construja e

atrocind
pCenteI' ega O

en‘er e
Piraju
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A Ferramentas Sao Romao
parabeniza os atacadistas

distribuidores pela conquista

 do prémio e pela importante

participacao no segmento de
distribuicao de ferragens,

ferramentas e materiais de

construcao do Brasil.




ATACADISTA DISTRIBUIDOR

A Ferramentas Sao Romao

sente-se honrada nessa par-

ceria com a Revista Reven-
da Construcdo como uma das
patrocinadoras do 9° Prémio Ex-
celéncia Atacadista Distribuidor.
Evento de grande importan-
cia do segmento de distribui-
¢ao de ferragens, ferramentas
e materiais de constru¢ao do
Brasil, o acontecimento supe-
rou todas as nossas expectativas.
Fortalecemos nossa marca junto
ao mercado, estreitamos relacio-
namentos com nossos parceiros
e distribuidores e homenagea-

Para a Pincéis Atlas, é mui-

to importante estar junto

de seus parceiros em todos
os momentos, reconhecendo o
trabalho e a parceria de sucesso.
Esta premiagao ¢ um reconheci-
mento ao trabalho dos atacados e
distribuidores que se destacaram
em 2013, atingindo parametros
de exceléncia na distribuicao de
seus produtos, na logistica até o
ponto de venda e no atendimento
de seus clientes. Parabéns a todos
pelo excelente trabalho. Deseja-
mos muito sucesso a todos e que
possamos estar sempre juntos.”
Fabio Formigari, Marketing
Pincéis Atlas
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mos os premiados: sentimo-nos
em casa.

Geraldo Ferreira, Diretor
Ferramentas Sao Romao

Ferramentas Sao Romao, empresa
patrocinadora do evento, Ramada,
Mercante, AM Comercial e Depecil
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F
O 9° Prémio Exceléncia

Atacadista Distribuidor

¢ um grande e prazeroso
momento, onde a Starrett, como
empresa, tem a honra de pres-
tigiar seus distribuidores ata-
cadistas sendo homenageados
em reconhecimento ao trabalho
executado com qualidade, pon-
tualidade e organizagio. E uma
grande satisfacao poder compar-
tilhar esta emogao com estes tdo
valiosos parceiros. O evento se

revelou  surpreendente
nesta nona edigao. O fato
de incluir um humorista
na abertura e ao longo
da premiagao conseguiu
aproximar e criar des-
contraida interagao entre
os convidados, propor-
cionando leveza ao ambiente.

E sempre positivo poder contar
com o Grupo Revenda, que se
mostra competente em unir os
elos fornecedor e distribuidor

com tamanha experiéncia e ha-
bilidade. A Starrett agradece pela
oportunidade concedidal!”

Lilian Sartorio, Analista de
Marketing

Durabilidade, facilidade na instalacao e diversos modelos
para o seu cliente construir e reformar, sem perder a classe!

FONES: (11) 3576-0299 / (11) 2053-4100

www.radial.ind.br | sac@radial.ind.br
Facebook / Google+ / LinkedIn / Youtube: radialindustria
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BRONZEARTE KRONA

A cada ano que passa, o Prémio se torna mais
importante para o setor e para nos, da Bronze-
arte, o qual temos como estratégia de negdcio
pulverizar através da parceria com o Atacado Dis-
tribuidor. Parabéns pelo evento.”
Edson Marasco, Diretor Comercial

ILUMI

A Tlumi, hd vérios anos, ja tem uma parceria

com a Revenda Construgdo, porém, tor-

nou-se mais forte no ano de 2013, onde par-
ticipamos de alguns eventos e premiagdes. O aten-
dimento nao deixa nada a desejar, sempre muito
prestativo e ajudando no que é necessario. Quan-
do estamos em feira, o pessoal da revista nunca
deixa de nos visitar. Se possivel, vao a trabalho e
como queridos amigos, sempre preocupados e in-
teressados em como estamos e se ha possibilidade
de melhorarem em algum aspecto. A Ilumi vem
participando com o Grupo Revenda no TOP OF
MIND e na premiagao dos Atacadistas Distribui-
dores, onde temos muitos clientes recebendo esse
prémio. Por fim, podemos afirmar que a parceria
Ilumi x Grupo Revenda é um grande sucesso, que
temos certeza que seguira por muitos anos.”
Milena Ramos e Rodrigo Beck, Departamento de
Marketing

Jlumi, Mundial;;A‘Eadédista e Comercial Maia
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Foi uma excelente oportunidade para

reunir, confraternizar e comemorar com

grandes parceiros comerciais. A premiagao
tem uma significativa relevancia no segmento e
destaca o trabalho primordial que atacadistas e
distribuidores desenvolvem para o crescimento
da economia.”
Valdicir Kortmann, Diretor de Vendas e
Marketing da Krona Tubos e Conexdes

(

ot 7
LORENZETTI

A Lorenzetti parabeniza o Grupo Revenda,

um dos nossos maiores parceiros editoriais,

por organizar um evento que valoriza o tra-
balho dos atacadistas e distribuidores. A Loren-
zetti acredita que estes profissionais sdo essenciais
para o sucesso da empresa, uma vez que garantem
que nossos produtos sejam bem distribuidos em
todo o Brasil. E por meio da eficiéncia desse traba-
lho que a Lorenzetti estd presente em 85% das lo-
jas de material
de construcao
do Brasil”
Alexandre
Tambasco,
Gerente de
Marketing da
Lorenzetti
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Olhamos os novos tempos com disposicao de fazer sempre melhor.
Agradecemos aos nossos clientes, colaboradores e fornecedores pela
honra de receber o Troféu Exceléncia Atacadista Distribuidor.

COFEMA-

ATACADISTA

Av. Aricanduva, 4.053 Sao Paulo Tel. (11) 2782-6000 vendas.sp@cofema.com.br
Rua Julia Maria Galieta, 825 (km 107,8 da Via Anhanguera) Sumaré Tel. (19) 3854-8600 vendas.sum@cofema.com.br

www.cofema.com.br
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NORTON

Fazer parte da histéria do

evento que premia anual-

mente os Atacadistas Distri-
buidores que mais se destacaram
no mercado é motivo de muito
orgulho para a Norton. Em 2014
nao foi diferente. Marcamos pre-
senca e nos congratulamos com os
parceiros e amigos vitoriosos. E o
trabalho executado por empresas
com alto grau de exceléncia como

as reconhecidas pelo Prémio Ata-
cadista Distribuidor que nos es-
timula a desenvolver produtos
voltados para a construcao que
se destacam pelas novas tecnolo-
gias e aplicagdes. A eles, 0s nossos
cumprimentos pelo nivel de servi-
cos prestados. Parabéns aos ven-
cedores e ao Grupo Revenda pela
iniciativa que valoriza e reconhece
a importancia do relacionamento

Norton e Distac
Distribuidora

=

e

==

Nq

existente entre a Industria e o Ata-
cadista Distribuidor”

Alexandre Brito, Diretor Co-
mercial América do Sul - Norton

RADIAL

Sao os atacadistas e distribuidores que ao lon-
go dos 39 anos da Radial tém colaborado para
o reconhecimento dos nossos produtos no
segmento de materiais elétricos. A Radial parabe-
niza a revista Revenda Construgdo pela iniciativa
e premiacdo desse “braco” tdo importante do nosso
negoécio. Parabéns a todos os envolvidos”
Sibele Andrade, responsavel pela area
de Marketing
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PAPAIZ

O 9° Prémio Atacadista Distribuidor ¢ impor-

tante para o reconhecimento dos atacadistas

e distribuidores, que sao avaliados em pontos
como a responsabilidade com a entrega, atendi-
mento e qualidade nos servigos prestados. A Papaiz
procura manter um padrao de qualidade em todos
as etapas de produgdo e possui a preocupagio em
ter uma cadeia produtiva que atue com exceléncia,
a fim de que todos sejam beneficiados, desde a fa-
bricante até o consumidor final. O relacionamento
da Papaiz com a revista Revenda Construgdo ¢ de
parceria e respeito mutuos, sao anos de colaboragao
buscando informagdes que sejam relevantes para
seus publicos, como forma de interagdo e aproxi-
magao entre a empresa e sua rede de revendedores”
Sandra Papaiz, diretora do Grupo Papaiz

Papaiz e Steck
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SASAZAKI

Esta premiacao demonstra, a

cada ano, a for¢a dos ataca-

distas e distribuidores e a im-
portancia do bom relacionamento
entre comércio e industria. Sao
empresas que possuem um papel
fundamental na comercializacao
de produto, na formagao da ima-
gem do revendedor e dos fabri-
cantes e na consolidagdo do varejo
de material de construgdo. Par-
cerias de sucesso sao feitas com
transparéncia, unido, amizade,
confianga, respeito ao proximo, e
a determinagao de profissionais
capacitados e voltados ao cresci-
mento de todos. A cerimonia re-
alizada no Anhembi-SP, além de
uma forma de confraternizacio,

¢ uma oportunidade de encontrar
parceiros e amigos, que partici-
pam de nossa historia. Parabéns a
toda a equipe responsavel por esse

Sasazaki,
Casado |
Lojista e
Teruya
Ferramentas

valioso trabalho””
Neylor Brito, Diretor Comercial
da Sasazaki

STANLEY BLACK&DECKER

Mais uma vez, fomos privi-

legiados de estarmos parti-

cipando desse evento, nessa
sua 92 edi¢do, além da excelente
organizagdo do Grupo Revenda,
estiveram presentes os principais
Atacadistas de todo pais, que fa-
zem, sem duvida nenhuma, a
principal distribui¢do da riqueza
nacional desse pais, no varejo de
material de construgio, e, assim,
levando os produtos do grupo
Stanley Black&Decker, sejam nos-
sas Ferramentas Manuais Stanley,
ou nossas ferramentas elétricas
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e acessorios DEWALT e Black &
Decker, a todas regioes desse pais,
com uma capilaridade que jamais
conseguiriamos alcangar direta-
mente. Essa premia¢ao ¢ um justo
reconhecimento a essas grandes
organizagdes, que continuam a in-
vestir e a acreditar fortemente em
nosso pais. E ainda em uma noite
especial onde reencontramos an-
tigos e novos parceiros desse ca-
nal atacadista, bem como rever os
profissionais do Grupo Revenda,
que hd vérios anos construimos
um relacionamento sélido”

Julio Roberto de Landaburu,
Gerente Nacional Vendas

Stanley Black&bec S
e Grupo Revenda '
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|
Obrigada pela oportunidade! Nos proporcio- Parabéns a toda equipe Revenda! Um forte
naram momentos de conhecimento e relacio- abraco”
namento.” Francisco Aldeir, Diretor Comercial Distac
Jandira Tissot, Presidente Bonasoldi Distribui- Distribuidora
dora

O Goias Atacado se sente honrado em ter par-
ticipado desta grande cerimoénia de premia-
¢do. Em meu nome e em nome da diretoria,
agradecemos.”
Gyselle Jaime, Analista de Marketing

1. Grupo Revenda e Belenus 2. Ancora e Global
Atacadista 3. Navas Distribuicdo, Ancora e Tam-
basa 4. Belenus e CCR Distribuidora 5. Revista
Revenda e Ancora 6. Natrielli Quimica 7. Reven-
da, Depecil, Distribuidora Lopes e Krona 8. Krona,
Mebuki e Carddo Com. e Imp.
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Agradecemos por participar deste excelente

evento e por ter nos proporcionado momen-

tos agradaveis com pessoas do setor. Este ¢ um
dos tipos de evento e de ferramentas que pode nos
mostrar se estamos no caminho certo, ele demons-
tra se as nossas estratégias estao certas e se estamos
colhendo resultados. Como podemos ver, estamos,
sim, no caminho certo e, como consequéncia, con-
seguimos melhorar significativamente nosso posi-
cionamento frente ao mercado, ocupando o 3° lu-
gar no ranking. Mais uma vez, muito obrigado pelo
evento e pelo acolhimento que nos foi dado”
Lucio Rodrigues Marques, Gerente Trade
Categorias Martins

Mais uma vez, tivemos a grata satisfacao de
participar de um evento muito importante
para o nosso segmento. A oportunidade que
temos em alguns momentos de nos reunir para
reconhecer e valorizar as principais empresas do
mercado que atuamos é sempre muito importante e
gratificante para todos.”
Valter Lima Santos, Diretor Comercial OVD

Temos imensa satisfacdo em receber premia-

¢Oes que reconhecem os resultados do nosso

trabalho, pelo alto comprometimento que te-
mos com os revendedores dos nossos produtos.
Independente do cendrio econdmico, continuamos
muito focados em aumentar nossa participagdo e
estar entre os maiores atacadistas do Brasil, buscan-
do crescimento constante, sustentado pela qualida-
de dos nossos produtos, amplitude do nosso mix,
forca das nossas marcas e uma forte alianca com
nossos clientes, seja nos pilares comerciais quanto
na cobertura e eficiéncia logistica, além de agdes
de marketing e vendas que correspondam as ex-
pectativas de quem comercializa nossos produtos.”
Willy Vieira Pires Neto, Gerente Comercial, SP,

9. SIL Fios e Cabos 10. Gam-
ma Ferramentas, Bonasoldi Dis-
tribuidora e Ases Distribuidora
11. Mundial Atacadista e Tigre
12. Casa Cardao 13. Taf Con-
sultoria e Marest Distribuidora
14. Tramontina, Corfio e Penei-
raco Vitéria 15. Grupo OVD e
Revenda16. Starret
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Tel.: (19) 3623 1518 Tel.: (81) 2103 6161
Fax: (19) 3623 4255 Fax: (81) 3724 1793
vendas@lamesa.com.br vendas@alnor.ind.br

lamesa.com.br alnor.ind.br



ATACADISTADISTRIBUIDOR

18. Magia Distribuidora e Condor 19. Tambasa 20. Cofema Atacadista, Krona e Distribui-
dora Lopes 21. Gasparzinho 22. Ancora, Coelho Distribuidor e Mundial Atacadista 23.
Esperanca Nordeste 24. Taf Consultoria, Revenda e Marest Distribuidora 25. Ferragens

Negrdo 26. Ferroja e Construja 27. Natrielli Quimica e Global Atacadista 28. Grupo IDB/Inovagio e Mebuki 29. Krona e Distribuidora Lopes 30.
Mecari Distribuidora e Starret 31. Ferramentas Sdo Romé&o 32. Magia Distribuidora 33. Martins, Herc e Lorenzetti
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34. Fuzil/Spardellini 35. Magia Distribuidora 36. Embrasil, Belenus e Plastifluor 37. Global Atacadista 38. Amanco e Goias Atacado Distribuidor
39. Daneva, Nova Casa, Construj e Ferroja 40. Lorenzetti e Nicom 41. Cobrecom 42. Magia, Revenda, Elétrica Migui, Hidrobuki 43. Nicom e Mebuki
44. Grupo Revenda 45. Steck e Barzel 46. Center Fertin 47. Boccuto & Cia. 48. Grupo Astra 49. Norton e Revenda
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s atacadistas distribuido-

res que vieram receber

seus troféus tiveram a
oportunidade de participar de trés
importantes palestras na sala Je-
quitiba do Hotel Holiday Inn.
Na parte da manha, a dra. Tania
Gurgel falou sobre o tema SPED.
Como especialista em tributos
com énfase em cruzamento ele-
tronico de informagdes fiscais, em
especial em SPED, esclareceu os
diferentes tributos a que estdo su-
jeitos os atacadistas distribuidores
e como interpretd-los para melhor
desempenho financeiro.
Em seguida, o professor Marcos
Crivelaro fez uma palestra sobre
macroeconomia, destacando o
momento econdmico brasileiro,
aumento de juros, inflagdo e tam-
bém o Brasil pés-Copa.
Ambeas as palestras foram acompa-
nhadas com bastante interesse pe-
los presentes. Na parte da tarde, a
dra. Tania Gurgel fez uma palestra
sobre ICMS, tema muito discutido
pelos atacadistas distribuidores.

ICMS

A mudanca de uma empresa para
Minas Gerais devido a redugéo de

70 | ¢

cercade 90% do ICMS para alguns
produtos foi o exemplo que serviu
de ponto de partida da palestra
com a tributarista Tania Gurgel.
“Ha estados querendo dar outros
tipos de beneficios fiscais, de deso-
naragao, até para atacadista, como
¢ o caso de Minas Gerais, onde é
paga uma subvenc¢do financeira
na compra de produtos para reter
jostamente os atacadistas em Mi-
nas’, informa Tania Gurgel.

A partir dai, os diferentes cami-
nhos dos produtos até chegar ao
consumidor final foram discuti-
dos e demonstrados através dos
varios tipos de aliquotas do ICMS,
diferentes entre os estados brasi-
leiros, bem como a incidéncia em
produtos e seus pregos em dife-
rentes regides de uma mesma ci-
dade, ja que, para a industria, teve
0 mesmo custo de producao e de
impostos na nota fiscal na saida da
fabrica para o distribuidor.

“A legislagdao do nosso pais ¢ mui-
to complexa. Estamos divididos
em 27 estados e 27 regulamentos.
Sabemos que as empresas nao sao
tributadas apenas pelo tipo de tri-
butacido do Imposto de Renda. Ou
seja, cada produto que cada Ata-
cadista ou Distribuidor fornece

pode ter um imposto diferenciado.
Até porque, além do ICMS in na-
tura, para base de célculo em seu
estado, nos temos regimes espe-
cificos de substitui¢ao tributaria,
em que O gOVerno passou para o
distribuidor ou fabricante a obri-
gagdo de recolher todo ICMS até o
consumidor. Entao, ha necessida-
de de verificar, quando na entrada
da nota, o estado que ele estd e o
estado de origem da mercadoria,
porque pode ter compras de ou-
tros estados, e qual o tratamento
juridico que foi dado a esse impos-
to. Isso causa grandes problemas
e, se eu nao souber que jd paguei
imposto antecipado, pode haver
bitributagdo”, enfatiza Gurgel.
O custo do frete, cobrado ou nao,
de forma embutida em produtos,
deve ser comprovado, para que ndo
incida ICMS neste custo, chegando
a discussao da movimentagao dos
produtos entre os estoques dos
fabricantes e dos distribuidores, a
partir do ponto onde deve aconte-
cer a retengdo do tributo”

A movimentagao de produtos vin-
dos de distribuidores que adquiri-
ram seus estoques de importado-
res, ou seja, de empresas nacionais,
dentro de um estado, hoje existe a
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necessidade de fazer a rastreabili-
dade destes produtos, desde a im-
portacdo, passando pela operagao
(apenas para a distribuicao), vali-
dando a nota fiscal de fabrica, bem
como a andlise de produto com
ou sem similar nacional, onde ha
a incidéncia de mais um tributo
diferente. A desigualdade tributa-
ria pela insen¢do de impostos em
alguns estados brasileiros voltou
ao foco, pois ja causou uma mo-
vimenta¢ao em estados, como Rio
de Janeiro e, “principalmente Sao
Paulo, onde o governador entrou
com agdo de inconstitucionlidade
desses beneficios dados por outros
estados, porque acaba mexendo
com a competitividade e também
com a vida das empresas, porque,
muitas, sem querer, vao se movi-
mentar em busca do imposto mais

baixo. E tem que entender se a lei
que criou este beneficio é constitu-
cional, se é legalmente escrita ou
ndo, porque eu s6 posso dar um
beneficio uma vez aprovado no
Confaz, que é o Conselho de Se-
cretarios (tributarios e de ICMS)
da Fazenda de todos os estados e
que determina quanto de isengdo
cada estados pode dar”, comenta.

Além disso, explicagdes sobre o
SPED, Sistema Publico de Escri-
turagao Digital, foram detalhadas
e um alerta foi dado: “Mesmo de
longe, os entes de fiscalizagao estdo
olhando se vocé tem essa operacdo
ou nao. Desde 0 momento em que
vocé emitiu uma nota fiscal eletro-
nica, ja é possivel estar sendo fisca-
lizado, muitas vezes, sem a empre-
sa ter esta visdo. Para se proteger
de tudo isso, recomendei a todos

que revisassem seus procedimen-
tos e se seus fornecedores estao
emitindo as notas corretamente.
Uma grande causa de mortalida-
de de empresas nao ¢ o problema
com o custeio e, sim, um auto de
infragdo exagerado’, destaca.

“Os erros que podem ser come-
tidos em operagdes comerciais
envolvendo produtos e a emissdo
de notas fiscais e para qual estado
deve ir a arrecadagdo tributaria sao
temas que entraram em discussao
praticamente juntos, visto que di-
versas duividas foram esclarecidas,
bem como orientagdes para que as
empresas nao enfrentem proble-
mas que nem sabiam que existiam,
como adverténcias multas, che-
gando até mesmo, em casos mais
drasticos, a perder licenca de fun-
cionamento’, finaliza Tania Gurgel.
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LINHA ELETRICIDADE
FORTLEV.

Protege as instalacoes
elétricas e esquenta as
suas vendas.

Os produtos da Linha Eletricidade FORTLEV sdo fabricados em PVYC antichama,
dentro das mais rigidas normas de seguranca. Desenvolvidos com alto padréo de
desempenho, séo resistentes e faceis de instalar. E certeza de qualidade para as

instalacdes elétricas e lucro para vocé.

FORTLEV.

www.fortlev.com.br
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A MELHOR OPCAO DE NEGOCIOS

AS MELHORES MARCAS
AO SEU ALCANCE

Com mais de 45 anos de tradigdo no
mercado, a Negrdo possui a maior
abrangéncia e cobertura de
distribuicdo de norte a sul do pais.

7  (ENTROS DE DISTRIBUICAO

12 unidodes estratégicamente
localizadas pelo Brasil.
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ATENDIMENTO
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qualificada para oferecer - U Mais de 20 mil itens para
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para o revendedor.
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Safilo Silas, da S = i Atacadistas Distribuidores

nho Bartolomeu, #la festejaram no final do evento

Gamma Ferramentas sorteou uma passagem

aérea para Buenos Aires, com direito a esta-

dia, para os atacadistas distribuidores presentes
ao evento. A empresa Fuzil/Sbardellini foi a ganhado-
ra. Arno Grahl, diretor da Gamma Ferramentas, fez a
entrega para Fernando Pirola, da Fuzil/Sbardellini. O
humorista Fernando Strombeck foi o mestre de ceri-
monias e os presentes gostaram muito das brincadeiras,
que ajudaram a descontrair a premiagao.
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Estruturas Metalicas

Tetossol
Para Lojistas

A Tetossol disponibiliza perfis metalicos para venda em
lojas credenciadas em varias regides do Brasil, buscando
atender pequenos construtores e projetos residenciais
particulares.

Os perfis Tetossol estdo disponiveis em barras com
metragens de 6,00m e 8,00m que deverao ser usados de

acordo com a necessidade da obra, visando diminuir a

precisdo de emenda de material. Dentre os perfis estdo
disponiveis todos os tipos de materiais desenvolvidos pela
Tetossol juntamente com os acessorios.

SEGURANCA | RAPIDEZ | DURABILIDADE | TRANQUILIDADE.

Seja nosso revendedor
Informagées: 0800 773 9505

tetossol.com.br | facebook.com/ramassol

CUSTO X BENEFICIO

As estruturas desenvolvidas em perfis de ago
apresentam maior vantagem pela sua durabilidade,
facilidade do manuseio, agilidade na obra, garantindo
maior confiabilidade devido a garantia do aco (20 anos)
e a resisténcia a corrosao.

GRUPO ©

RAMASSOL

Portas, Janelas e Estruturas Metdlicas
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CERTIFICACAO
XITAL

UNDAM

exer com eletricidade é
para profissionais. Mas
como para tudo se ddum
jeitinho, as industrias estao fazen-
do produtos cada vez mais seguros.
E a lampada de LED ¢ prémio No-

bel de Fisica. As lampadas incan-
descentes, inventadas por Thomas
Edison, em 1879, serdo banidas do
Brasil em 2016, num processo anu-
al gradativo de restri¢ao de venda.
Desde o dia 1° de julho, a incandes-

cente de 60W, a mais usada pelos
brasileiros, ficou proibida de ser fa-
bricada ou importada. O comércio
terd até o ano que vem para escoar
seus estoques, quando, entdo, ela
deixara de existir definitivamente.



AMANCO

A Amanco conta com uma ampla
linha de produtos elétricos, que
incluem os tubos e conexdes das
linhas rigidas roscéveis e soldaveis,
linha aparente, corrugados flexi-
veis e os quadros de distribuicdo e
caixas de passagem.

Na linha elétrica Amanco, pode-
mos destacar produtos muito uti-
lizados nas instalacbes de baixa
tensao das edificacdes, que sdo os
eletrodutos corrugados flexiveis,
suas conexdes e acessorios, desen-
volvidos para a protecdo mecéanica
dessas instalagdes.

Os eletrodutos sdo fabricados em
PVC, nao propagam chama, aten-
dem as normas brasileiras e es-
tao disponiveis nos didmetros de
20mm, 25mm e 32mm, de acordo
com o modelo, que pode ser ama-
relo, para instalagdes elétricas em-
butidas de baixa tensdo, executadas
em alvenaria com recobrimento de
argamassa, e laranja, que suporta
maiores esforcos mecénicos exis-
tentes na concretagem de lajes e pi-
sos. Disponiveis nos comprimentos
25 e 50 metros. O amarelo ainda
estd disponivel no tamanho 7 me-
tros, indicado para reformas e pe-
quenos reparos.

Fazem parte dessa linha as cone-
x0es utilizadas para a unido dos tu-
bos corrugados e também as caixas
de luz para parede e teto. Destaca-
-se, neste caso, a caixa octogonal
com suporte para lajota, que faci-
lita o encaixe na estrutura da laje e
garante a seguranga na instalacao
do lustre no teto.

“Continuamos a aumentar a par-
ticipagio de mercado da marca
Amanco e a nossa meta é buscar
a lideranga no segmento de tubos

e conexdes no Brasil. Desde o seu
langamento, a marca dobrou sua
participagdio de mercado - em
2006, era de 16% e hoje esta em
32% —, cresceu seis vezes em Ebitda
e ja é conhecida por 97% dos con-
sumidores brasileiros. Em 2013, o
faturamento bruto da Mexichem
Brasil foi de R$ 1,59 bilhdo, um
crescimento de 13% em relagdo a
2012 (R$ 1,4 bilhao), superando
0s 8% de 2012 em comparagao
a 2011. Para 2014, a previsdo de
crescimento é de 10%”, diz Fabiana
Castro, Gerente de Inovagao e Pro-
dutos da Mexichem Brasil.

Lojistas: “A recomendagido para
os lojistas é expor os produtos
na segdo elétrica, armazenados
ao abrigo da luz solar, e reforcar
com os clientes a importéancia de
utilizar produtos que atendam as
normas brasileiras e suas quali-
dades, ja que estao diretamente
ligados a seguranca das edifica-
¢oes e a vida e ao bem-estar das
pessoas’, conclui Fabiana.

DANEVA LORENZETTI

A Daneva Lorenzetti procura con-
solidar sua posi¢do através do me-
lhor relacionamento com os lojis-
tas, atacadistas e distribuidores,
fornecendo produtos de alto giro,
com qualidade e seguranga.

Com um mix de produtos comple-
tos, possui em sua linha: Extensoes

Elétricas, Filtros de Linha, Adapta-
dores, Plugues, Tomadas, Disjun-
tores DIN e Bolt-on, Interruptores
IDL, Porta-Lampadas, Plafon, Fi-
tas Isolantes, entre outros. Produ-
tos com exceléncia tecnoldgica e
desenvolvimento constante.
Dentre os destaques da Daneva
Lorenzetti, estdo a extensao NO
SHOCK 45 TERRA 2P+T e os pro-
dutos da linha de tomadas e inter-
ruptores ZULIL A linha ZULIL, com
seus conjuntos de tomadas e inter-
ruptores, combina formas moder-
nas, acabamento Unico, resisténcia
ao calor, umidade e impacto, man-
tendo suas propriedades originais
mesmo com o passar do tempo,
trazendo beneficios reais para o
consumidor que busca aliar econo-
mia e qualidade.

A Daneva Lorenzetti, espera um
crescimento de dois digitos e in-
centiva seus clientes para a melhor
exposi¢ao dos produtos, aumen-
tando sua visibilidade e, conse-
quentemente, suas vendas. Den-
tre as agdes, estdo a colocagdo de
expositores, displays, utiliza¢ao de
promotores no ponto de vendas e
treinamento constante junto aos
vendedores, tanto das lojas como
dos distribuidores.

1 —
AVANT

A Avant tem grande oferta de so-
lugdes em iluminagdo, com amplo
portfélio de produtos. Entre eles,
destacam-se LEDs, lampadas fluo-
rescentes, compactas econdmicas,
hal6genas e de descarga, lanternas,
lumindrias (de emergéncia e her-
mética), refletores, produtos de se-
guran¢a (anunciador de presenga,
campainha digital sem fio, sensor
de presenca e temporizadores ana-
logico e digital), e produtos deco-
rativos, como luminarias e lustres.
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A empresa destaca a lampada
LED Pera High Power Avant, que
oferece economia e design em
duas opgdes.

Sediada na capital de Sao Paulo, a
Avant tem forte atuagdo e presen-
¢a em todo o pais por meio de um
Gerente Nacional de Vendas, oito
Gerentes Regionais, cinco Geren-
tes de Segmentos de Mercado e,
aproximadamente, 150 represen-
tantes comerciais distribuidos em
todos os Estados brasileiros.

A empresa atende a cerca de 3.900
pontos de venda, entre lojas de ma-
terial elétrico, revendas de material
de construgdo, home centers, lus-
treiros e supermercados, além de
atuar fortemente como parceira
de lighting designers, arquitetos e
engenheiros, e nos segmentos de
OEM - que atende industrias e
construtoras, concessiondrias de
energia elétrica e 6rgaos publicos.
“Para assegurar rapidez e eficién-
cia no atendimento, nosso Centro
de Distribui¢do em Joinville (SC)
opera com sistemas automatiza-
dos de controles, como 0 WMS na
expedigao e gerenciamento dos es-
toques, e o EDI na administra¢do
logistica. O carro-chefe da Avant
¢ a linha de lampadas compactas
fluorescentes, segmento em que
detém aproximadamente 10% do
mercado brasileiro, tendo comer-
cializado 21 milhdes de unidades
no dltimo ano; seguido pelo LED,
tecnologia que comega a cair no
gosto dos consumidores brasilei-
ros. Em compactas, nossa meta
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é conquistar 20% desse setor nos
proximos cinco anos’, informa Gil-
berto Grosso, Lighting Professio-
nal e CEO da Avant.

Quanto as perspectivas de merca-
do, Grosso informa que “para 2014,
a previsdo de crescimento no fatu-
ramento da companhia é de 15%
em relagao a 2013. O incremento
se dard através do aumento das
vendas de produtos tradicionais e
da ampliagdo no portfélio de itens
com tecnologia de ponta, princi-
palmente os que utilizam LED”
Lojistas: “O lojista que atualmen-
te trabalha somente com as linhas
de lampadas tradicionais, como
incandescentes, compactas fluores-
centes e haldgenas, corre o risco de
ficar parado no tempo. Nossa reco-
mendagao é que ele crie um espago
para as lampadas de LED, reforgan-
do a comunicagao para essa nova
tecnologia. E que tenha na gondo-
la, ou mesmo que seja um display
basico, toda a linha de LED de uso
corrente do consumidor.

A Avant possui toda a infraestru-
tura e equipamentos — como dis-
plays e gondolas — para assessorar
e indicar a melhor exposicdo de
LED para cada ponto de venda,
bastando apenas que o lojista nos
procure através do seu represen-
tante comercial, do nosso Gerente
Regional de Vendas ou ligando di-
retamente para nossa sede’, diz.

A Avant considera fundamental
esclarecer a utilizacao de novos
produtos e reforcar a importancia
da escolha e instalagdo adequada.
“Com este intuito, inauguramos no
més de outubro o Avant Lighting
Center, espago que reiine um cen-
tro de treinamento de profissionais
do setor, area dedicada a exposigao
dos produtos comercializados pela
empresa e um avangado laboratd-
rio de testes e analises de lampadas,

que ¢ um dos mais completos do
Brasil. O objetivo ¢ disponibilizar
uma area na qual o desenvolvimen-
to e a capacitagdo dos profissionais
do setor, principalmente em ilu-
minagdo e vendas, sejam as ativi-
dades principais’, comenta Grosso.

VONDER

A Vonder vem incrementando seu
portfélio de produtos voltados ao
segmento elétrico, com itens com-
postos por alta tecnologia, garan-
tindo segurangca e alta performan-
ce aos profissionais desse setor.
Um dos langamentos da empresa é
o Termdmetro Infravermelho TIV
6500, indicado para medigdes de
temperatura em geral, sem a neces-
sidade de encostar o termometro
no local ou no equipamento a ser
medido. Moderno e de alta tecno-
logia, realiza medigdes de tempe-
ratura de superficies, permitindo
rapida localizagdo de problemas,
como: aquecimento excessivo em
maquinas, motores, equipamentos
eletronicos, caixas de distribui¢ao
elétrica, auséncia de lubrificagio,
sobrecarga, curto-circuito, equipa-
mentos com problemas de alinha-
mento entre outros, reduzindo o
tempo de diagndstico e trabalho.
Possui visor em LCD com ou sem
opgao de iluminagao, faixa de sele-
¢do automatica e manual, desliga-
mento automatico apds 10 segun-
dos sem uso, indicador de bateria
fraca e fungdes de temperatura
maxima, minima e média de tem-
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Estamos entre os mais lembrados.

E o motivo é simples: a gente nunca
esquece que existimos por causa
de vocg, Cliente Martins.

Agradecemos aos nossos Clientes
omecedores por este importante
reconhemmento

Nossa marca esta entre as tres mais Iembradas pelos [SES quando (o} assunto é Matenal de Construggo no

Brasil. Essa vitéria nos enche de orgulho e reforga os valores do SIM que € integrar pessoas e servir cada vez
melhor. E por isso que oferecemos tantas solugdes completas para o varejo brasileiro.
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peraturas. Possui ainda ponto laser,
que auxilia o trabalho, deixando a
medi¢do mais precisa.

Entre os destaques na linha de
instrumentos de medigao elétri-
ca, estdo os Multimetros e Alicate
Amperimetro Digitais. Indicados
para técnicos em eletronica e ele-
trotécnica para identificacio de
defeitos em aparelhos eletronicos,
caracterizam-se pela simplicidade
de uso e portabilidade, unindo di-
versos instrumentos de medicoes
elétricas em um tnico produto,
como: voltimetro, amperimetro e
ohmimetro por padrao.

Também destacam o Multiteste Di-
gital Vonder, indicado para medi-
¢oOes de tensdo e verificagdo de po-
laridade. Outro destaque da marca
sdo as ferramentas para manuten-
¢Oes elétricas, bastante utilizadas
por profissionais de manutengdo
elétrica, com a linha Vonder VDE,
indicada para profissionais que
trabalham em dreas energizadas,
como redes elétricas e instalacoes
industriais com ferramentas espe-
cificas para esse tipo de atividade,
assegurando toda a seguranga ne-
cessaria durante o uso.

A linha Vonder VDE ¢ reconhe-
cida por estar em conformidade
com os requisitos de seguranga da
norma europeia EN 60900:2004.
Fazem parte da linha VDE itens
como: alicates universal, bico cha-
to, corte diagonal, bico meia-cana
reto, meia-cana curvo e meia-cana
redondo, bomba dagua e desen-
capador de fios, facas de precisao
com laminas reta, concava e curva
com guia, além de chaves de fen-
da, phillips, pozidrive e canhao,
feitos em ago cromo vanadio, com
acabamento polido, cabo isolado e
testados individualmente.

Quanto ao mercado, a empresa
destaca que os materiais elétri-
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cos sdo indispensaveis quando se
fala em ponto de venda voltado a
construgdo civil. Com giro certo,
os produtos sdo essenciais para
qualquer obra, bem como para as
manuten¢oes elétricas, necessarias
e fundamentais nas construgdes
mais antigas. Outro ponto impor-
tante sao as orientacdes de uso ade-
quado, assegurando ao profissional
a seguranga e melhor desempenho
das ferramentas e equipamentos
adquiridos. Para isso, a empresa
investe em uma equipe de consul-
tores altamente capacitada, que
oferece ao lojista e sua equipe as
orientagdes necessarias para serem
repassadas aos consumidores.

BLUMENAU

A Blumenau Iluminagdo conta
com um mix de 800 produtos, des-
de lampadas e perfis comerciais a
luminarias decorativas. Duas li-
nhas sao os principais. A linha Co-
lonial foi a primeira a ser fabrica-
da e as pecas tornaram a empresa
conhecida na América Latina. A
linha é composta por pendentes e
arandelas, que sdo fabricadas arte-
sanalmente. A outra linha é a De-
corativa Plana, por seu custo-bene-
ficio. Sao pegas de qualidade a pre-
gos acessiveis. A mesma pega pode
servir para sobrepor e embutir ou
também podem ser adquiridas em
kits que permitem a instalagdo na
forma de pendente.

“O mercado de material de cons-

trugdo é extremamente importante,
tendo em vista a representatividade
do segmento de construgao civil
no Brasil. Como ja citado, o tama-
nho do nosso mix de produtos nos
permite atender com exceléncia
todos os mercados. Apesar de ter-
mos uma linha decorativa bastante
grande, a demanda do mercado de
material de construgéo por produ-
tos mais basicos é expressiva, por
isso a importancia deste segmento’,
diz Renato Medeiros, Diretor da
Blumenau [luminagio.

Mercado: “A Blumenau pretende
concluir 2014 com um crescimen-
to de 15%, ritmo mantido também
em 2013. Completamos 36 anos
em 2014 com um crescimento sa-
tisfatério e vendas dentro do es-
perado. Tanto que, para o proxi-
mo ano, a companhia ira ampliar
o parque fabril, que contard com
uma nova estrutura de 9 mil me-
tros quadrados”

Lojistas: “Percebemos que a maio-
ria das lojas possui pouco espago
fisico em seus depositos e alguns
itens, como as luminarias, ficam
expostos todos na area de vendas,
principalmente em lojas de gran-
de porte. Por este motivo, criamos
embalagens especiais, que per-
mitem visualizar o produto sem
necessidade de abertura da caixa.
Sdo embalagens coloridas, atrati-
vas e que chamam a atengdo dos
clientes. Vimos que essa iniciativa
teve 6tima aceitagdo por parte dos
lojistas, que conseguiram otimizar
o0 espago sem interferir no visual
do ambiente”

BRONZEARTE

Fabricam lampadas e luminadrias.
“Hoje em dia, todo o mercado
estd voltado para a tecnologia
LED, por isso, temos a lampada
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Bulbo LED, que tem
uma vida util de até
15.000 horas, além de
economizar até 90% de
energia. Esse tipo de lam-
& pada ¢ melhor op¢do para
~ = ' substituir lampadas incan-
~  descentes  convencionais,
além de ter um design moder-
no’, diz Edson Marasco, Diretor
Nacional de Vendas.
Mercado: “Este mercado é de
suma importancia para a area de
iluminagdo, em especial para a
Bronzearte, pois estamos inseri-
dos em todo o territdrio nacional
através dos parceiros deste seg-
mento. A empresa espera fechar o
ano com aumento nas vendas em
relagao a 2013’ diz Edson, que da
uma dica para os revendedores:
“Mantenham os produtos sempre
acesos, limpos de poeira e, de pre-
feréncia, ambientados”

e P
-

COBRECOM

A Cobrecom Fios e Cabos Elétri-
cos possui uma linha bem com-
pleta de fios e cabos elétricos, que
atende as mais diversas necessida-
des. Entre os produtos da empresa,
estao: Cabo Flexicom, Cabos Supe-
ratox, Cabo PP Flexicom, Cordao
Flexicom  Pa-
ralelo, Cordao
Flexicom Tor-
cido, Fio Plasti-
com, Cabo Co-
. brenax, Cabo
Compex, Cabo
' Plastisolda,
Cabos  Multi-
nax Flex, Cabo
Multiplexado,
Cordao Parale-
lo Polarizado,
Cabo Flex Pla-
no, Cabo Fle-

xicom 105° C, Fio de Cobre Nu e
Cabo de Cobre Nu.

Entre os destaques da empresa, es-
tao o Display Metrocom e os Mate-
riais Encartelados, que sao produ-
tos que facilitam a exposi¢ao dos
materiais e, consequentemente,
aumenta as suas vendas.

“Entre as suas vantagens, estao a
ampliagdo da margem de lucro por
causa da venda fracionada, permi-
te a venda de quantidades menores
que a dos rolos, reduz a sobra de
fios e cabos elétricos, quando com-
parado ao fracionamento do rolo
de 100 metros, organiza e facilita
o estoque de produtos e tem baixo
investimento de aquisi¢ao.

Ja os Materiais Encartelados pos-
suem como grande vantagem o
fato de serem uma opgao bem eco-
ndmica para quem compra, pois 0
consumidor pode adquirir os cabos
elétricos na medida de suas neces-
sidades”, informa Paulo Alessandro
Delgado, Gerente de Marketing da
Cobrecom.

Mercado: “Nossa participacao
tem sido bastante positiva. Temos
os lojistas como grandes parcei-
ros e ao longo do ano fechamos
bons negdcios. E esse crescimen-
to é o resultado do elevado nu-
mero de obras de infraestrutura e
devido a conscientizacao das pes-
soas em modernizar e atualizar a
instalagao elétrica de seu imdvel.
Além disso, nos ultimos anos, a
Cobrecom também tem sido re-
conhecida pela qualidade e segu-
ranga de seus materiais, fator que
tem proporcionado aumento em
nossas vendas. Fornecemos in-
clusive fios e cabos para grandes
projetos e também para algumas
Arenas da Copa do Mundo 2014%,
diz Delgado.

Lojistas: “A Cobrecom é uma
empresa que valoriza o traba-

lho em conjunto com as lojas de
materiais de construgéo, pois sa-
bemos da importdncia delas na
pulverizagdo e no fortalecimento
da marca. Por isso, disponibiliza-
mos diversos materiais de PDV
e treinamentos e palestras para
vendedores e clientes dessas lo-
jas. Além disso, temos disponibi-
lizado ao mercado uma linha de
produtos que facilitam o trabalho
do lojista e que podem aumentar
as suas vendas, como os Materiais
Encartelados e o Display Metro-
com, finaliza Delgado.

CORFIO

i Corfio M=

dispde em

sua linha de produtos mais de
mil itens entre condutores elétri-
cos de cobre para baixa tensao de
até 0,6/1 kV, condutores elétricos
de aluminio para baixa e mé-
dia tensdo e fios esmaltados de
cobre e aluminio. As principais
matérias-primas em seu proces-
so produtivo sdo o vergalhdo de
cobre eletrolitico, com 99,99% de
pureza, e vergalhao de aluminio
1350, conforme normas vigentes.
O cabo Corfitox é fabricado espe-
cialmente para instalagdes em lo-
cais de grande afluéncia de publico
e sua principal caracteristica é ser
um cabo nao halogenado, tem bai-
xa emissao de fumaga e gases toxi-
cos, contando com maior seguran-
Ga para as pessoas.

“A Corfio atua principalmente na
construcao civil e na industria,
através de revendedores e distri-
buidores. A participagdo da Corfio
no mercado atual de material elé-
trico é muito importante por ela
estar entre as maiores fabricantes
do segmento, assim como todas
as empresas que prestam um bom



servio, e produto de qualidade
tem sua importancia. O compro-
misso da Corfio com o mercado
¢ fabricar produtos de qualidade
cumprindo as normas, e prestar um
bom servico que atenda as necessi-
dades do cliente, garantindo tran-
quilidade e seguranca para o usu-
ario final, diz Nadia R. Moresco,
Gerente Comercial e de Marketing.
Lojistas: “A Corfio disponibiliza
aos revendedores materiais com in-
formagoes sobre os produtos atra-
vés de tabelinha do eletricista, flyers
e o catdlogo, que também pode ser
acessado de modo virtual, através
do site www.corfio.com.br. H4 um
cronograma anual de palestras para
revendedores e clientes em geral,
esclarecendo duvidas, contribuin-
do na preparagao do profissional
para eventuais questionamentos
no atendimento ao cliente final.
Também possui o Servico de Aten-
dimento Corfio — SAC, que recebe
davidas e solicitacbes onde res-
ponde todas elas de forma perso-
nalizada. O suporte técnico atende
a clientes com duvidas em relagdo
a instalacdes, norma etc., porém
sempre orienta que a contratacao
de um profissional da area é o ide-
al, pois sao muitas as varidveis para
uma instalagao”

e
DNI-KEY

A DNI, com a sua linha de Fitas
Isolantes com cola de consolidada
qualidade, agrega Linha de Fitas

Adesivas para Embalagens e Fita
Isolante de Tecido Autocolante.
Estes lancamentos completam o
pacote de produtos para Fixagao e
isolacao da Linha DNIL

As fitas adesivas sdo, também, lar-
gamente comercializadas pelos
distribuidores automotivos, vis-
to que comercializam para lojas e
autopecas e também eles préprios
consomem fitas adesivas de emba-
lagens no dia a dia.

Produtos: Cabos para instalagdo de
iluminagao. Seguranga patrimo-
nial: alarmes, cftv, interfonia.
Recentemente, langou completa
Linha Elétrica que alia qualidade,
economia e moderno design. De-
senvolvida pela KEY WEST, do
grupo DNI, todos os produtos sao
certificados pelo INMETRO.

EMPALUX

A Empalux tem em seu portfé-
lio uma ampla gama de produtos:
Lampadas fluorescentes compac-
tas, Lampadas LED, Lampadas
incandescentes, Lampadas halo-
genas, Iluminagdo de emergén-
cia, Luz noturna, Descarga a alta
pressdo, Mangueiras luminosas,
Lumindrias decorativas, Refletores
e projetores e Iluminacgio publica.
“Até 0 ano de 2012, a Empalux atu-
ava com aproximadamente 80%
do seu faturamento no segmento
MEC (Material Elétrico e Constru-
¢30). A partir de 2013, comecamos
uma migragdo gradativa de nossa
for¢a de vendas para o segmento
de home centers e supermercados.
Nossa participagdo no MEC con-
tinua evoluindo em termos de fa-
turamento, porém, a participagdo
da empresa reduziu para 60% em
atuacdo nesse segmento’, informa
Anderson Ironi Zancanaro, Super-
visor de Inteligéncia de Mercado.
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Mercado: “Enquanto o segmento
de iluminacido previa para 2014
um crescimento em torno de 4% e
o PIB esta patinando em 1%, nos-
sa previsao de crescimento, apesar
de estar aquém dos 15% estimados
no inicio do ano, ira corresponder
a, pelo menos, 80% do estimado.
O mercado de lampadas tem res-
pondido com consumo constante
e, principalmente, no nicho de re-
trofit, tivemos uma migracdo de
valor da incandescente para a flu-
orescente, 0 que representou uma
redugdo no volume de vendas e
num aumento do faturamento.”

ENERBRAS
A  empresa fabrica
diversas Linhas de

Plugues, Tomadas e
Interruptores, Canale-
tas, Duchas elétricas,
Duchas eletronicas,
Disjuntores, Quadros
de Distribuicao, Fitas
Isolantes, Porta-Lampadas,
Sensores de Presenga, entre outros.
O destaque fica para a nova linha
de interruptores e tomadas Bele-
ze, que alia design e economia em
uma linha modular. Essa nova li-
nha conta com fungdes superiores,
como dimmer, controle para venti-
lador e tomada USB.

“A Enerbras se insere no cena-
rio do Material de Construgio
Brasileiro como uma empresa
jovem, que entende as necessida-
des dos clientes buscando sem-
pre oferecer uma Otima relagao
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custo-beneficio. A participagao da
Enerbras vem em uma crescen-
te desde a sua fundagdo. Enten-
der as necessidades dos lojistas e
sendo vista como uma referéncia
em qualidade e bom prego fazem
com que sua proposta de traba-
lho seja bastante interesse para
qualquer empresario desde a loja
de bairro aos home centers e dis-
tribuidores”, diz Helder G. Leal,
Assessor Comercial/Marketing.

Mercado: “A Enerbras tem uma
politica de promogao bastante vol-
tada aos ponto de venda. A maior
ferramenta é o Manual de Mer-
chandising que coloca a disposi-
¢ao dos lojista uma enorme diver-
sidade de materiais para o ponto
de venda a pronta entrega para
ele decorar a sua loja. Essa agdo ¢
reforcada com a contribui¢ao do
Departamento de Marketing de
Campo da Enerbras que visita lojas
e desenvolve solugdes personalizas
para cada lojista. A empresa tam-
bém promove diversos treinamen-
tos técnicos e de vendas sobre seus
produtos com as equipes de vendas
das lojas’, finaliza Helder G. Leal.

1
FIXTIL

A empresa destaca seus produtos
Tapa tomada, Abracadeiras para
fios duplos, Grampos para fios e
Abragadeiras para cabos coaxiais.
Para facilitar e aumentar as vendas,
os promotores da Fixtil expdem
os produtos préximos de outros
correlacionados localizados em
diversos setores, para que o cliente
se lembre de comprar o acessorio
para fixagdo junto com o produ-
to desejado, por
exemplo: podem
expor os vedantes

e fitas veda rosca
Fixtil préximo ao
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PDV de torneiras e setor de jar-
dinagem; acessérios para portas
como visor de porta e batedores de
porta proximo ao corredor de por-
tas; discos de corte diamantados
proximos das serras elétricas (setor
de ferramentas), brocas préximos
das furadeiras etc.

Destaque para o Tapa Tomada, com
chave de remocao. Fabricado em
material plastico de alta resisténcia,
tendo como fun¢io o fechamentode
tomadas 110V ou 220V, para evitar
que as criangas introduzam quais-
quer instrumentos que possam
provocar curto circuito e choque.
Este produto estd adaptado as no-
vas normas do Inmetro, apresen-
tando sistema de encaixe de pinos
com protecao lateral para evitar
choques. O diferencial deste pro-
duto é a sua chave de remogao. Po-
dendo ser utilizado em qualquer
ambiente, tais como: escritorios,
residéncias, shoppings, escolas etc.

|
FOXLUX

A Foxlux é uma marca do Grupo
Foxlux criada em 1997 e atuante
nos seguimentos de lJampadas, ma-
teriais elétricos e ferramentas, que
se notabilizou pelo desenvolvimen-
to de produtos ajustados as neces-
sidades do mercado brasileiro e as
demandas dos canais de distribui-
¢do. Atualmente, a Foxlux comer-
cializa mais de 750 itens divididos
em mais de 50 linhas de produtos
dos segmentos ja citados.

“Sempre focada na inovagao, a
Foxlux estd trazendo ao mercado
a Linha LED, a qual contara, até o
fim deste ano, com mais de 30 itens
entre lampadas e materiais elétricos
de iluminagao com esta tecnologia,
visando atender demandas domés-
ticas e comerciais de iluminacio.
Entre estes produtos, podemos ci-

tar: lampada A60, lampada de fi-
lamento LED, lampadas tubulares,
lanternas de 1 a 11 LEDs, luminaria
de emergéncia, lumindria tartaruga
LED (produto exclusivo), kit spot
LED e plafon, diz Eloir Pereira Pa-
dilha Junior, Gerente de Marketing
do Grupo Foxlux.

A Foxlux investiu na contratacio
de uma geréncia técnica especifica
para essa tecnologia, que € respon-
savel pelo desenvolvimento e aper-
feicoamento da mesma.

Mercado: “Para o Grupo Foxlux,
o segmento de materiais de cons-
trugdo se torna, a cada dia, mais
importante e estratégico, inicial-
mente pelo crescimento constante
do canal, com melhorias nas areas
de vendas dos clientes do segmen-
to, entre outros motivos, como a
possibilidade de trabalho do mix
de produtos e a potencializagao
da presenca nos pontos de vendas
com acOes diferenciadas. Ape-
sar de este ano contar com varios
eventos e situagdes que o tornou
bastante atipico, e porque ndo dizer
conturbado, o Grupo Foxlux ainda
apresentard, nesse ano, crescimen-
to superior a inflagdo acumulada e
a média apresentada no mercado”
Lojistas: “Como a empresa conta
com um grande mix de produtos,
ha varias situacoes especificas para
se avaliar neste quesito, as quais de-
pendem inclusive do perfil de loja
dos nossos clientes. E, entenden-
do isso, contamos com uma drea
de trade e equipe de promotores
de campo para auxilia-los sempre
que preciso, seja com o trabalho
da equipe de repositores, seja atra-
vés da concessao de materiais de
merchandising ou de uma simples



consultoria. Mas, de maneira geral,
a orientagao bdsica é para que eles
mantenham sempre seus pontos
de venda abastecidos: produto no
estoque nao vende. E, além disso,
é preciso ter cuidado para manter
a area de vendas organizada e, para
isso, também ofertamos um enxo-
val completo de materiais de mer-
chandising; em algumas situagdes,
o simples fato de precificar e orga-
nizar esse PDV acaba gerando re-
sultados expressivos’, finaliza Eloir
Pereira Padilha Janior.

GE LIGHTING

“Atualmente, temos toda a linha
de produtos de iluminagdo dis-
ponivel: lampadas, reatores e lu-

mindarias. Com certeza, os produ-
tos de destaque neste momento
sao os LEDs. Temos solugdes em
lumindrias e lampadas para ins-
talacdes novas e retrofit. Como
produtos de destaque, podemos
mencionar as novas ldmpadas
LED tipo PAR20, PAR38 e Di-
croicas com base GU10. Além
de possuirem um desenho boni-
to, com carcaga na cor branca e
bom acabamento, possuem fluxo
luminoso que nao deprecia o ni-
vel de iluminagdo em relagdo as
lampadas tradicionais equivalen-
tes, economizando mais de 80%
de energia. Na parte de lumina-
rias, estamos lancando uma nova
linha de produtos tipo downli-
ghters, voltada para o mercado
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de escritérios, hotéis e residen-
cial, denominada Eco Downli-
ghter, onde, além de um desenho
bonito, proporcionam economia
de energia de mais de 80% com
um custo competitivo’, informa
Diego Buteler, Gerente de Produ-
tos Brasil da GE Lighting.

Lojistas: “Indicamos que a expo-
si¢ao de produtos na gondola seja
feita de forma planejada, dando
destaque na loja para produtos
de alto valor agregado ou de alto
giro, mostrando diferenciais de
performance ou prego. Também
recomenda-se o uso de propa-
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gandas em midias impressas e
uso das ferramentas de e-com-
merce, como e-mail marketing,
anuncios pagos no Google, ban-
ners, entre outros.”

GOLDEN

Produtos fabricados pela Golden:
Solugdes completas para ilumina-
gao: lampadas (linha fluorescente
LED, hal6gena, metdlica, sédio e
mista), lumindrias e embutidos.
Destaque: Spot LED de embutir,
usado para iluminagao de destaque.
“A Golden atua em trés areas de
varejo: alimentar, lojas de mate-
rial de construgdo e de material
elétrico. Esta ultima ¢é a que possui
maior gama de produtos, logo ¢é a
que propicia maior faturamento.
Contudo, cada vez mais, o consu-
midor busca lampada em lojas de
material de constru¢do por uma
questdo de comodidade. A com-
pra neste canal poder ser categori-
zada por momentos: a) Momento
construgao, onde sio comprados
0s materiais para iniciar uma obra;
b) Momento acabamento, produ-
tos para decoragdo e iluminagdo;
¢) momento de reposi¢do e com-
pra por necessidade, como, por
exemplo, a troca de uma lampada
que queimou. Entendemos que,
nos momentos em que a busca por
iluminagdo acontece, ele procura
por produtos econdémicos, com
qualidade e precos acessiveis. Com
o advento do LED e a saida das in-
candescentes, a lampada A60 foi a
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grande propulsora de vendas nos
mercados direcionados, no qual
se inclui o segmento de constru-
¢ao. Assistimos, no momento, uma
popularizagao da tecnologia LED,
que ja chega ao mercado com pre-
¢os que cabem no bolso do consu-
midor e que, comparado ao inves-
timento X beneficios, o produto se
paga, trazendo economia e durabi-
lidade”, diz Jani Sousa, Analista de
Produtos.

Lojistas: A Golden oferece material
de comunicagéo institucional, com
informagdes que auxiliam o consu-
midor a fazer a troca pelo LED.

\ -
ILUMI /'
A linha de [y -
embutir mo- :
dular SLIM

acaba de ganhar

um novo e moderno sistema de
modulos, a linha Monobloco.
Mais rapidez e seguranca na ins-
talacdo, mddulo unico e “jam-
peado” de fabrica, maior espago
interno da caixa de passagem de
fios e esta disponivel também na
Slim Box de sobrepor. Outro
super lancamento que a Ilu-
mi traz sdo as Lumindrias Tar-
taruga. Com grade protetora,
lente em policarbonato, ideal para
iluminacéo externa. Produto a pro-
va de insetos e agua (IP66). Dispo-
nivel nas cores branca e preta.

1
INTRAL

A empresa, com 64 anos, recente-
mente incorporou a nova tecnolo-
gia LED, passando a oferecer uma
ampla gama de produtos que in-
clui drivers, médulos e lumindrias
LED, tecnologia que é tendéncia
crescente no setor de iluminacao e
proporciona inimeras vantagens,

entre elas, baixo
consumo de ener-
gia (eficiéncia
energética) e
alta durabilidade.
Um dos produtos destaques da
Intral ¢ a recém-langada ldmpada
LED Bulbo A60, desenvolvida com
tecnologia LED no formato das
lampadas incandescentes tradicio-
nais. A novidade associa baixo con-
sumo de energia e alto rendimento.
Tem aplicagdo em ambientes inter-
nos, residenciais e comerciais, com
dois anos de garantia.

“O mercado de materiais de cons-
trugdo € considerado de grande
importancia e potencial para a In-
tral, mostrando-se um excelente
canal de distribui¢do para as lam-
padas LED, uma vez que a empre-
sa acaba de lancar a lampada LED
Bulbo como substituta da incan-
descente, produto que o consumi-
dor estd acostumado a comprar. As
lampadas de LED interagem com o
consumidor, pois sdo de facil ma-
nuseio e associam diversos bene-
ficios e diferenciais, com destaque
para o baixo consumo de energia,
alto rendimento e maior vida util’,
esclarece Gerson Teixeira, Diretor
Comercial da Intral.

Lojista: “A lampada LED Bulbo
A60 possui uma embalagem blis-
ter, o que facilita a exposicdo tanto
pendurada ou colocada em géndo-
las (ela fica em pé na gondola). A
sugestdao da Intral é que o produto
esteja proximo ao check-out e seja
exposto em local de facil acesso no
ponto de venda, pois é um produto
de alta rotatividade”

KRONA

Sao fabricados e comercializados
pela Krona eletrodutos rigidos,
eletrodutos flexiveis corrugados,




luvas e curvas roscaveis e soldaveis
em diversos tamanhos e angulos,
fita isolante, caixa de luz com pro-
longamento, caixa de centro para
laje com prolongamento, caixas
4x2 e 4x4 e luvas de pressdo.

O destaque da linha elétrica é a
Caixa de Centro para laje (250mm
e 300mm) e o prolongamento da
Caixa de Luz octogonal, entre ou-
tros complementos da linha. O
produto tem resisténcia e flexibili-
dade sem propagacao de chamas.
Mercado: “Inevitavelmente, a em-
presa é impactada diariamente pelo
cendrio nacional, principalmente
no que diz respeito a movimen-
tagdo do mercado, a evolugdo dos
precos e a disponibilidade de forga
de trabalho. Para este ano, quando

completamos 20 anos de mercado,
nossa expectativa é de continuar
ampliando nossa atuagao. Temos
planos de aumentar nossa presen-
¢a no Sul, no Norte e no Nordeste,
e seguimos atentos para oportu-
nidades em outras regides’, expli-
ca Valdicir Kortmann, Diretor de
Vendas e Marketing da Krona Tu-
bos e Conexdes. Em 2014, a Kro-
na Tubos e Conexdes completou
20 anos de atuagdo no mercado
brasileiro, com trés unidades, mil
colaboradores. A principal meta é
expandir a participacdo no cendrio
nacional: nos préximos cinco anos,
pretendemos instalar mais duas fa-
bricas (Sudeste e Centro-Oeste) e
dobrar o faturamento atual.

“A empresa espera um crescimento

de 15% em 2014 em relagdo ao ano
passado. Temos de estar focados,
permanentemente, na busca de
novas oportunidades de negécio
e a estratégia de crescimento vai
complementar o portfélio de pro-
dutos e reforgar a imagem da em-
presa’, diz Valdicir Kortmann.
Lojistas: “As dreas de Vendas e
Marketing vém trabalhando em
conjunto para desenvolver as me-
lhores agdes junto ao ponto de
vendas. Sao realizadas constantes
acoes de promogao com a area de
Marketing e Produtos e a efetivi-
dade desse trabalho é conquistada
através do papel fundamental dos
representantes da Krona?”
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Apbs 384 empresas terem sido citadas, ficar em 42° lugar nacionalmente e em 18°
lugar na regiao sudeste entre os 60 Atacadistas Distribuidores mais votados pela
indUstria e pelos lojistas de todo o Brasil € motivo de muito orgulho para nés.

Este troféu representa o reconhecimento dos Clientes e Fornecedores € nos incentiva,
ainda mais a buscar permanentemente, a exceléncia de nossos produtos e servicos.

Agradecemos a todos os Colaboradores por essa conquista.

E também a Revista Revenda Construgdo, organizadora do 9° Prémio Exceléncia
Atacadista Distribuidor. \

www.magiadistribuidora.com.br

vendas@magiadistribuidora.com.br
(11) 4390-6000
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LAMESA

A Lamesa fabrica a linha completa
de fios e cabos de cobre, em PVC
70° e HEPR 90°, para baixa tensao
(até 1 kV) e cabos de aluminio nus
com alma de ago e sem alma de ago
e multiplexados em PE e XLPE.
“Estamos gradativamente aumen-
tando nossa participacdo no mer-
cado, onde nossa principal peca
de marketing ¢ a qualidade total,
desde a produgdo do material até
o atendimento ao cliente, passando
pela finalizacdo do processo, que
¢ a entrega do material ao cliente,
com uma logistica criativa. Espe-
ramos fechar 2014 com um pe-
queno aumento nas vendas, em
relagdo a 2013, na ordem de 1,5%”,
informa Silvio José de Carvalho,
Gerente Nacional de Vendas.
Lojistas: “Sugerimos aos clientes
que exponham a qualidade total
de nossos produtos em relagao aos
demais existentes no mercado. Na
comparagiao de um com o outro, o
cliente poderd observar a grande
diferenca e a qualidade indiscutivel
de nossos produtos. Para os clien-
tes que desejam vender qualidade,
nosso produto é o que agradard e
convencera o consumidor final”

. __________________________________________________|
LEGRAND

A Legrand apresenta

sua linha de sensores

de presenga, o mais

@ recente  lancamento

da marca. Trata-se de

uma solugao segura,

94|

eficiente e sustentavel, para residén-
cias, condominios, espagos comer-
ciais, garagens, halls e corredores
de edificios. Em época de consumo
racional de energia, esta linha tor-
na-se uma solugao eficiente e eco-
ndmica para qualquer tipo de cons-
trucdo residencial ou comercial.
Disponivel para as linhas Pial Ne-
reya, Pial Zeftia, Pial PialPlus, So-
brepor e Zuli (Lorenzetti), os sen-
sores de presenga sao bivolt (110V
ou 220V), detectam movimentos
automaticamente a um raio de 8 m
de distancia e 1,2 m de altura e sao
compativeis com todos os tipos de
carga: lampadas incandescentes,
fluorescente, fluorescente compac-
ta, LED, além de transformadores
ferromagnéticos e eletronicos. Este
langamento refor¢a o compromis-
so da Legrand com inovagao, tec-
nologia e responsabilidade social.
O Grupo Legrand, especialista
mundial em sistemas elétricos e di-
gitais para infraestruturas prediais,
fornece uma gama completa de so-
lugdes e servigos para cada tipo de
construgdo: residencial, terciario
e industrial. No Brasil, esta con-
solidado por marcas de referéncia
mundial e nacional, como Le-
grand, BTicino, HDL, SMS, Loren-
zetti Materiais Elétricos e Daneva.

MUNDIAL LUX

A Mundial Lux oferece um novo
conceito com o Refletor 30W Cob
Premium. A aplicabilidade desta
linha é especificamente para ilumi-
nagao de ambientes externos, como
playgrounds, jardins e fachadas que
necessitam de uma média drea de
iluminagao. Uma linha de alto de-
sempenho voltada para aplicagao
profissional, Refletores e Fitas Led
Flex compoem a linha Prolux. Eco-
nomia comprovada faz dessa linha

uma excelente op¢do para uso con-
tinuo, visando uma economia sig-
nificativa no consu-

mo.

OSRAM
A empresa anun-
cia ao mercado a che-
gada de novos produtos

que tornam a familia ainda mais
completa: a LED Superstar Classic
A, com versdes no bulbo classico,
utilizado na maioria das casas dos
brasileiros, a LED Superstar Par 16
50, modelo de spot ideal para real-
gar objetos e iluminagdo residen-
cial, e a LED Superstar Pin, a ver-
sdo em LED da compacta Halopin,
sucesso de vendas da empresa.

Os lancamentos consolidam o
crescimento do portfdlio da com-
panhia em novas tecnologias,
com o intuito de oferecer as mais
modernas solu¢des de iluminagdo
para os mais variados ambientes
e necessidades. “As incandescen-
tes estdo saindo das prateleiras
e abrindo espago para lampadas
mais modernas e eficientes. Nos
préximos anos, com a dissemina-
¢do de novas tecnologias, como o
LED, o consumidor brasileiro co-
megara a se acostumar com opgoes
que possuem maior durabilidade,
ajudam a economizar na conta de
luz e nao agridem o meio ambien-
te. Essas sdo as caracteristicas da
familia LED Superstar, que agora
oferece trés novas familias de pro-
dutos de ponta, com a qualidade
que tornou a Osram uma referén-
cia no mercado’, avalia Pedro Sega,
Gerente de Produtos da empresa.
Nuno Paiva, Head of Portfolio Ma-
nagement Latam da Osram infor-
ma que o mercado tem crescido
nos ultimos anos em ritmo lento,
em relagdo ao ano passado. “Com
a maior oferta de produtos LED, o



mercado cresceu e nds crescemos
100%. Esta certo que os nimeros
eram baixos, mas o aquecimen-
to do mercado estd sendo sentido
pela Osram’, informa.

Acrescenta que o mercado de
lampadas compactas fluorescen-
tes no Brasil gira em torno de 250
milhdes/pegas ano. “Isso mostra
o potencial que temos para os
proximos. Estd certo que a lam-
pada de LED tem maior durabi-
lidade que a incandescente, mas,
como a tendéncia ¢ de ficar cada
vez mais barata, havera uma mi-
gragdo muito grande para esta
nova tecnologia’, diz.
“Desenvolvemos um  portfélio
completo de lampadas LED para
atender todos os tipos de mercado,
dos home centers a lojas especiali-
zadas em iluminagdo e até mesmo
supermercados. Estamos prepara-
dos para uma grande demanda nos
proximos anos e o nosso portfdlio
¢ completo. Atualmente, temos
mais de 2.000 clientes ativos para a
venda de LED em todos os estados
brasileiros”, finaliza.

1
SCHNEIDER ELECTRIC

A Schneider Electric fornece so-
lugbes adaptadas as necessida-
des do setor elétrico, com uma
extensa gama de produtos volta-
dos para a gestdo de energia. Os
principais segmentos de atuagao
sao: Distribuicao Elétrica, Au-
tomagao e Controle Industrial e
Automacgio Predial. Para o mer-
cado  residencial,
podemos destacar as
linhas de interrup-
tores e tomadas, mi-
nidisjuntores, IDR,
DPS, quadros de
distribuigdo, além de
sistema de canaletas

para a passagem de cabos nas
instalagoes elétricas. A Schneider
Electric ainda apresenta tecno-
logias de automagdo residencial
que reduzem o consumo de ener-
gia residencial, como a Unica
Lighting Control, em que a ilu-
mina¢ao pode ser dimerizada e
memorizada em cendrios. Como
destaque de lancamento no ano
de 2014, tem as abracadeiras reu-
tilizaveis Rapstrap, com as quais
o usudrio pode organizar diver-
sos tipos de cabos fazendo de 3
a 5 amarracdes com uma Unica
abracadeira. O produto tem um
apelo ecoldgico, evitando o des-
perdicio e otimizando o tempo
de instalagao.

“O mercado brasileiro de ma-
terial de construgao é bem am-
plo. Estima-se que temos mais
de 130.000 pontos de vendas no
Brasil que trabalham com algum
tipo de material de construcao,
sendo que aproximadamente
70.000 possuem materiais elé-
tricos em suas prateleiras. Com
estes dados, a busca por pulveri-
zagdo por parte das industrias é
constante, portanto a Schneider
Electric acredita que langando
novas tecnologias e capacitando
os usudrios de seus produtos por
meio de varios programas de re-
lacionamento faz com que a em-
presa se destaque dentre os con-
correntes e gere valor agregado a
marca e aos seus produtos e, por
consequéncia, com que o varejo
demande suas solugoes”, informa
Daniel Gatti, Gerente de Marke-
ting da Divisio Residencial da
Schneider Electric.

Lojistas: “Empresas e os lojistas
enfrentam um problema que é
a falta de espaco nas prateleiras
para a exposicao dos produtos.
A maijor parte dos materiais para

constru¢ao civil precisa de uma
boa exposicao para que se possa
reforcar o sell-out e girar o pro-
duto no PDV. Pesquisas mostram
que 80% da decisao de escolha
pela marca e pelo modelo na
hora da compra de interrupto-
res e tomadas, por exemplo, se
da no ponto de venda. Por isso,
destacamos a importancia em se
ter um produto bem exposto no
PDV?”, finaliza.

|
SIL

A SIL é uma das principais em-
presas brasileiras na area de fios
e cabos destinados as instalacoes
elétricas com tensdes até 1kV
(baixa tensdo), bem como de ca-
bos de solda e para transmissdo
de dudio e de sinal de video.

A novidade sao os Cabos Multi-
polares AtoxSil, que agora conta
com cabos com dois, trés e qua-
tro condutores nos Cabos Ato-
xSil 0,6/1 kV 90°C. Indicados
para diversas aplicagdes, os cabos
multipolares deixam a instalagdo
mais organizada, uma vez que
facilitam a identificacao de cada
circuito elétrico.

O uso de cabos que tém como
caracteristicas baixa emissdo de
fumaca e gases toxicos quando
queimados, como alinha AtoxSil,
vem crescendo progressivamen-
te. Este aumento ocorre devido a
exigéncia quanto a instalagdo de
fios e cabos com estas caracteris-
ticas em locais de grande circula-
¢do de pessoas e dificeis rotas de
fuga, conforme descrito na nor-
ma NBR 5.410 - Instalacoes Elé-
tricas de Baixa Tensdo.

“O setor de construgdo civil ndo
para no Brasil, se pensarmos em
médio e longo prazo. Além da
construcdo também temos as
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===
7 reformas,
» queem mo-
mentos de cri-
se se destacam. Se
a pessoa pensava em
comprar um novo imo-
vel e por algum motivo ela
prorroga a ideia, ela volta a dar
valor ao seu imdvel atual e decide
pela reforma.
Por isso, a busca pela maior
produtividade tem sido um dos
principais focos dos projetos da
SIL, fundamental para enfrentar
um mercado concorrido. No ano
passado, foram realizadas, tam-
bém, a¢des voltadas aos canais de
distribuicdo, reforcando o bom
relacionamento com revendedo-
res e a fidelizacao de clientes, in-
cluindo campanhas de incentivo
alinhadas a realidade de mercado
e politicas comerciais transparen-
tes, capacitagio de vendedores
das revendas parceiras e profis-
sionais instaladores, campanhas
de endomarketing e atualizagdo
do layout das embalagens e ma-
teriais de ponto de venda.
Na drea de marketing, mantive-
ram-se 0s investimentos em cam-
panhas publicitarias, veiculadas
em midias impressas e de radio,
e demos continuidade aos patro-
cinios aos programas de futebol
transmitidos pela Radio Ban-
deirantes (840 AM e 90,9 FM) e
a Série C do Campeonato Brasi-
leiro, com apresentagao de placas
estaticas durante os jogos, agdes
direcionadas a eletricistas, insta-
ladores e lojistas e publico regu-
lar do esporte”, informa Rodrigo
Morelli, supervisor de Marketing
da SIL.
Lojistas: “Entendemos que a
parceria entre a SIL e os lojistas
¢ fundamental para os negdcios.
Para tanto, desenvolvemos ac¢des
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que possam reforcar o relacio-
namento com os 8.000 revende-
dores com os quais trabalhamos
e, consequentemente, ampliar as
vendas, o que é benéfico para as
lojas e para a empresa. As iniciati-
vas sdo continuas e incluem desde
politicas adequadas a capacitagao
de vendedores e campanhas de
endomarketing até o desenvolvi-
mento de embalagens e materiais
de ponto de venda, que dao apoio
aos balconistas no atendimento
ao consumidor, além de agilidade
e pontualidade da entrega.

Os Departamentos de Vendas e
Marketing apoiam o lojista no
que se refere a exposicao dos pro-
dutos no ponto de venda, com
orientacdo de representantes da
empresa, que visitam os clientes e
detectam as necessidades de cada
loja. A partir dai, sdo fornecidos
expositores e material de apoio,
de acordo com as caracteristicas
de cada cliente, entre eles, mobi-
les, displays para tabelas do ele-
tricista e adesivos, expositores de
carretéis com conta-metro (SIL-
CONT), testeiras de gondolas in-
formativas, com orientagdes que
ajudam o cliente a distinguir o
produto e sua aplicagdo e mate-
rial de merchandising.

Os lojistas contam, ainda, com
catdlogos on-line dos produtos
em versdes em portugués, inglés
e espanhol”

1 —
STECK

A Steck, sempre atenta ao que ha
de mais novo no setor elétrico,
chega ao mercado com a linha
Diamant Box VDI, quadro que
possui um amplo espago interno
e permite que as interligacdes e
passagem de cabos fiquem ain-
da mais organizadas. Ideal para

dispositivos de voz (telefonia),
dados (rede) e imagem (TV), to-
dos podem ser concentrados em
apenas um local.

A linha é indicada para residén-
cias, edificios comerciais e in-
dustriais, a novidade é de grande
utilidade e garante praticidade ao
consumidor.

“Fabricamos mais de 45 linhas de
produtos voltados ao segmento
de materiais elétricos. Podemos
destacar nossos minidisjuntores,
que estdo em franco crescimento.
Atualmente, estamos liderando as
pesquisas nas revistas mais reco-
nhecidas do setor elétrico como
a empresa que mais vende mini-
disjuntores no Brasil”, explica Me-
lissa Camossato, Coordenadora
de Comunicagio da Steck.
Quanto ao Mercado, Melissa diz
que a Steck estd bem otimista
com o desempenho deste ano,
“apesar de ser um ano atipico
(Copa e Elei¢oes), mantivemos
nossos investimentos em estru-
tura, equipamentos e processos,
além de lancarmos mais de 10
ofertas em 2013”

TRAMONTINA

A Tramontina possui uma linha
completa de cortadores de gra-
ma elétricos, ideais para manter
gramados sempre bem cuida-

— o




dos, com praticidade e seguran-
¢a. Os modelos possuem largura
de corte de 30 cm para o modelo
CE30M2 e 35 cm para o mode-
lo de CE35M2, além de motores
que variam de 850W a 1800W.
Fabricados com chassi metélico
e opgdo de cesto coletor, os cor-
tadores de grama Tramontina
sao desenvolvidos com design e
leveza, garantindo conforto e fa-
cilidade na utilizacao.

TRAMONTINA ELETRIK

A Tramontina Eletrik, tradicional
fabricante de materiais elétricos,
oferece um extenso portfdlio de
produtos para instalagdes elé-
tricas, no qual qualidade ¢é fator
fundamental. Em complemento a
sua linha de conduletes, a empresa
dispde de uma gama de acessorios
para eletrodutos, itens essenciais
para uma instalagao segura.

Na linha de acessorios para ele-
trodutos sao encontrados dife-
rentes modelos de abragadeiras
de aco; buchas e arruelas; conec-
tores curvos e retos; conectores
prensa-cabo; fitas isolantes; lu-
vas de emenda; reducgdes; tampas
para conduletes de parede e piso;
e tomadas.

Os acessorios foram desenvolvi-
dos para se adequarem aos de-
mais itens da linha Tramontina
Eletrik, como os conduletes nas
versoes tradicionais, duplos, tri-
plos e multiplos, caixas de piso
e de passagem, e eletrodutos, de
forma a oferecer um conjunto
de solugdes para atender a inu-
meras aplicacbes em ambientes
cobertos de dreas comerciais e
industriais, seguindo padroes de
qualidade e precisao, sempre com
matérias-primas certificadas. Em
2013, investiu na compra de qua-

tro novas células de inje¢ao de
plastico e, para este ano, a empre-
sa prevé a conclusao de um novo
pavilhdo industrial de 12 mil m?,
0 que permitird ampliar a produ-
¢ao em 40%.

“A Tramontina Eletrik comercia-
liza uma gama de tomadas, placas
e interruptores, além de produtos
eletronicos, que sao sensores de
presenca, minuterias (disposi-
tivos eletrénicos que permitem
manter a iluminagdo acesa por
um periodo de tempo), variado-
res de luminosidade (também
conhecidos como dimmers, pro-
prios para regular a quantidade
de luz num ambiente), e todos
os itens necessdrios para a ins-
talacao elétrica, como canaletas,
extensoes, conduletes, acessorios
para eletrodutos, caixas de em-
butir, eletrodutos corrugados e
aparelhos a prova de tempo’, in-
forma Roberto Aimi, Diretor da
Tramontina Eletrik.

Para distribuir seus produtos por
todo o territério nacional, conta
com a estrutura e a expertise de
mais de 100 anos do Grupo Tra-
montina. Os cinco Centros de
Distribuicdo - localizados em
Sao Paulo, Salvador, Belém, Goi-
ania e Carlos Barbosa; os cinco
escritorios regionais de vendas -
Porto Alegre, Curitiba, Rio de Ja-
neiro, Belo Horizonte e Recife; e
arede com mais de 100 represen-
tantes, além dos promotores, ga-
rantem que os produtos da marca
estejam em todos os principais
pontos de vendas do pais.

1
IRIEL

Minidisjuntores - A Siemens
apresenta ao mercado a linha de
minidisjuntores 5SL6. Com ca-
pacidade de interrup¢ao de até

6kA, para redes
de 380V/220V,
0 equipamento
atende as exi-
géncias  especi-
ficas de grandes
instalagdes prediais e comerciais,
como hospitais, data centers, sho-
ppings e industria. Disponiveis
nas correntes nominais de 0,3A
até 63A, nas curvas caracteristicas
de disparo B e C, o 5SL6 assegura
o aumento da vida util da instala-
¢do por meio de seu alto nivel de
limitagdo de corrente de curto-
-circuito. Outro destaque ¢ a fita
isolante para instalagdes elétricas
de baixa tensdo. Comercializada
em rolos de 20 metros, foi desen-
volvida para uma tensio de 750V
e temperatura de até 90°C. Atende
as diretivas RoHs, que prezam por
materiais mais sustentaveis. Isto
mostra a preocupagdo da empresa
ndo somente com a qualidade do
produto mas também com a pro-
tecdo ao meio ambiente.

SOPRANO

A Soprano fornece uma am-
pla linha de materiais elétricos
para construc¢ao civil, tais como:
disjuntores residenciais e indus-
triais, quadros de distribuicao,
interruptores diferenciais residu-
ais (DR), dispositivos de protegao
contra surtos (DPS), fitas isolan-
tes, dentre outros.

“Os nossos grandes destaques
sao os disjuntores residenciais li-
nha NEMA (ASM) e linha DIN
(SHB).Os Minidisjuntores So-
prano SHBGII atendem a nor-
ma NBR NM 60.898-1, para os
disjuntores de 6A a 63A e a nor-
ma NBR NM 60.947-2, para os
disjuntores de 70A a 125A. Os
Minidisjuntores Soprano ASM
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#==, atendem a norma
= NEMA, sao certi-
——_ ficados pelo IN-
@somana METRO nas cor-
rentes até 60A
e homologados
\ pela CEMIG”, in-
| forma Max de Al-
meida, Gestor Co-
mercial da Divisdo
Construcao  Civil

Soprano
Para a Soprano, o ano de 2014 foi
muito importante, em fungdo das
grandes parcerias no mercado
de distribuic¢do, onde, dessa for-
ma, a Soprano passa a estar mais
presente, ampliando o seu mix de
produtos também nos pontos de

venda de todo o Brasil.
“O trabalho desenvolvido no
ano de 2014 para a maior pene-
tragdo em varejos e distribuido-
res j& vem mostrando grandes
resultados. Acreditamos que no
fechamento deste ano teremos
um aumento consideravel em re-
lagao aos nimeros realizados em
2013. Atualmente, a Soprano de-
senvolve materiais de lancamen-
tos impressos ou através do site,
de forma a fornecer a orientacdo
completa sobre o nosso atual mix
de produtos. Displays com in-
formagdes sao outra ferramenta
importante, principalmente na
divulgagdo de nossos disjuntores
residenciais. Além disso, a Sopra-
no orienta os lojistas que posi-
cionem os materiais elétricos em
gondolas especificas para a facil
localizac¢do do consumidor final’,

finaliza Max de Almeida.

FAMASTIL

Entre os itens voltados para ins-
talacao elétrica, a Famastil Tau-
rus Ferramentas, empresa de
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Gramado (RS), oferece
o Alicate Eletricista,
as Extensdes Elétricas,
Alicates Isolados e Fita
Isolante.

Um dos produtos da li-
nha que se destaca ¢ a
Chave Teste. De gran-
de utilidade para os
profissionais da drea, a
ferramenta serve espe-
cificamente para verifi-
car a existéncia, ou nao,
de corrente elétrica em
determinado ponto da
instalagao, evitando possiveis aci-
dentes. Podendo ser utilizada em
tensdes de até 500 Volts, conta
com ponta tipo chave de fenda e
possui corpo translicido, garan-
tindo melhor visibilidade da luz
indicativa de corrente elétrica.

ELETROMAR

Para projetar a nova familia de
caixas Vision, a Eletromar procu-
rou os maiores especialistas em
instalagdo elétrica. Instaladores,
eletricistas, arquitetos e projetis-
tas de todo o Brasil, que, juntos,
criaram ideias para aperfeigoar e
projetar um novo design tecno-
légico, elegante e discreto para
as caixas de distribuicdo versoes
embutir e sobrepor, porta opaca
ou transparente. As Caixas Vi-
sion, fabricadas na planta no Rio
de Janeiro, foram projetadas para

i
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a instalagdo de componentes IEC
e NEMA, com diversas opgdes
de tamanhos: 5, 9, 12, 18, 24 e 36
moédulos, possuindo ainda em
sua familia a versao VDI, indi-
cada para instalacdo de compo-
nentes de voz, dados e imagem.
As novas caixas possuem mate-
rial isolante autoextinguivel que
retarda as chamas e proporciona
maior seguranga.

FAME

A Fame fabrica e comercializa
uma ampla gama de materiais
elétricos de baixa tensdao para
instalagdes residenciais e comer-
ciais. As linhas abrangem in-
terruptores, tomadas e plugues,
dispositivos eletrénicos, disjun-
tores, quadros de distribuigao,
extensdes, caixas de passagem,
conectores, duchas e chuveiros,
torneiras e aquecedores elétricos,
torneiras e duchas frias, acesso-
rios para banheiros, chaves-bdia
etc. Destaque para a Série Evi-
dence, uma linha composta por
Suportes, Placas e Médulos com
acabamento brilhante em toma-
das, interruptores e dispositivos,
com design clean e que embeleza
qualquer ambiente, unindo tec-
nologia e sofisticagdo.

Destaque também para os
Disjuntores ~ Termomagnéticos
nao assessoraveis, padrao NEMA
FNH, 1, 2 e 3 pélos, até 60A, que
possuem certificagio INMETRO
IEC 60947-2, com exce¢do dos
disjuntores de 70, 90 e 100A, que
se destinam a intalacdo residen-
cial ou comercial.

Lojistas: Oferece constantes trei-
namentos a balconistas e instala-
dores, orientando e informando,
além de colher informacdes so-
bre as necessidades do mercado.



“Nossos vendedores atuam em
todo o territério nacional e sdo
treinados a focarem seu traba-
lho em atender as necessidades
dos clientes e detectar as deman-
das do mercado. O contato com
o lojista é direto, o vendedor é
funcionario da Fame e estd trei-
nado e apto a dar assisténcia aos
estabelecimentos que atende na
maior parte das questdes. Quan-
do ndo conseguem, trazem o
problema para ser resolvido na
empresa. Temos também para o
setor de autosservico nosso de-
partamento de merchandising,
que contribui para o aumento das
vendas de nossos produtos. Além
disso, o nosso SAC da supor-
te aos nossos parceiros lojistas
esclarecendo duvidas técnicas,
orientagdo sobre garantia e in-
dicacdo aos consumidores onde
comprar. Para completar, nossa
politica de troca, explicita no ma-
nual de garantia, autoriza o con-
sumidor a trocar a mercadoria no
estabelecimento onde comprou,
dentro de 90 dias, o que dé mais
tranquilidade ao lojista e ajuda
no seu relacionamento com o
consumidor”, informa Jacques
Soares Toutain, Coordenador de
Desenvolvimento de Produtos.
Mercado: “O mercado de mate-
riais elétricos é bastante concorri-
do, sao mais de 40 empresas, com
um amplo espectro de ofertas de
produtos com uma variagdo in-
crivel em qualidade, acabamento,
desempenho e pregos. Como tam-
bém a demanda ¢é variavel com di-
ferentes necessidades, expectativas
e exigéncias, ha varios nichos que
acomodam todos estes players.
Neste mercado, sé os que se adap-
tam a uma determinada demanda
e se tornam 6timos no que se pro-
puseram conseguem sobreviver e

prosperar. Felizmente, a demanda
por qualidade a um prego justo,
onde primamos pela exceléncia, é
o0 maior nicho deste mercado’, diz.
“Tivemos uma desaceleragio no
crescimento das vendas ao longo

do primeiro semestre e o terceiro
trimestre foi de estabilizagdo, isto
¢, as vendas se mantiveram esta-
veis. Cremos que iremos terminar
0 ano em um patamar pouco aci-
ma que o de 2013”

LED VENCE NOBEL

A Academia Real de Ciéncias da Suécia concedeu o Prémio
Nobel de Fisica a Isamu Akasaki, Hiroshi Amano e Shuji
Nakamura pela invenc¢do de diodos de luz azul, que, em ul-
tima andlise, proporcionaram uma fonte econémica de luz
branca. Além do amplo reconhecimento de seus trabalhos,
eles receberao 8 milhdes de coroas suecas (US$ 1,1 milhdo)
para dividir. Por muitos anos, a industria teve a sua dispo-
sicdo LEDs de cor vermelha e verde. No entanto, para obter
luz LED branca, era necessdrio ter a componente azul. Nos
anos 1990, os cientistas premiados conseguiram produzir
essa luz, possibilitando o uso de LEDs para iluminagao, com
gasto muito menor de energia que a usada pelas lampadas in-
candescentes. A ilumina¢do com LEDs é muito mais eficiente
que a de lampadas tradicionais. Considerando que quase um
quarto da energia elétrica usada no mundo é consumida para
iluminar ambientes, sua invengao representa uma considera-
vel economia de recursos naturais, também porque as lampa-
das LED usam menos material e sdo mais duraveis.

Outra vantagem dessa tecnologia é que seu baixo consumo a
torna interessante para uso em lugares onde nao ha acesso a
rede elétrica, como regides muito isoladas ou muito pobres.
“Os laureados desafiaram verdades estabelecidas, trabalha-
ram duro e assumiram riscos consideraveis. Construiram eles
mesmos seus equipamentos, e levaram a cabo milhares de ex-
perimentos. Na maioria das vezes, eles falharam, mas nao se
desesperaram - foi arte de laboratério em seu nivel mais alto”,
afirmou a academia sueca, em comunicado.

Trajetorias

- Akasaki e Amano sdo japoneses. Nakamura é americano.
Isamu Akasaki nasceu em 1929 em Chiran no Japao. Fez dou-
torado na Universidade de Nagoia, onde hoje é professor. Hi-
roshi Amano nasceu em 1960 em Hamamatsu e é professor
na mesma universidade. Shuji Nakamura nasceu em 1954 em
Ikata, no Japao, mas tem cidadania americana. Com doutora-
do na Universidade de Tokushima, ele atualmente é professor
na Universidade da Califérnia em Santa Barbara, nos EUA.
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s sistemas de aquecimen-

to elétrico, a gas ou solar

estdo caindo no gosto dos
consumidores. As fabricas inves-
tem em novas tecnologias e op-
goes, 0 que ¢ bom para todos.

ATUAL AQUECEDOR SOLAR
Segundo Eder Brocanelli, da Atual,
o aquecedor solar é um equipa-
mento que exige bastante conhe-
cimento técnico e pratico para sua
venda, pois suas caracteristicas
mais importantes nao sao vistas
através de sua embalagem e parte
externa. Cada componente ¢ im-
portante para que ele proporcione
aos clientes ndo apenas a eficiéncia
energética para aproveitar a0 ma-
ximo a energia vinda do sol, mas
a durabilidade para que o retor-
no do investimento valha a pena.
Além disso, é importante que haja
assisténcia técnica para instala-
¢30 e manutengdo de acordo com
as normas brasileiras e para que o
produto possa entregar todo seu
potencial ao cliente”, informa.

BOSCH

A Bosch fabrica dois
tipos de aquecimento
solar para agua, que
sao divididos de acor-
do com sua aplicagao:
banho e piscina.
Aquecedores solares
para banho: Produtos
Bosch: Solar 3000 e
Solar 4000.

Ambas as linhas de coleto-

res solares possuem classificagdo
‘A’ do INMETRO, que garante
a eficiéncia energética do produ-
to. Além disso, os coletores sao
mais resistentes, de facil monta-
gem e se destacam pelo acaba-

mento seletivo em cromo negro,
que garante alta eficiéncia térmica.
As conexdes hidraulicas sdo do
tipo “engate rapido’, garantindo
um bom rendimento e instalacdo
mais rapida, menos complexidade
e baixo custos de instalagdo, pois
permite a montagem sem solda ou
ferramental. Além disso, o Solar
4000 possui vidro temperado solar
(ou seja, menos ferro na compo-
sicdo e mais absorcdo de radiagdo
solar), que resiste até 250 quilos de
pressdo de 4gua por m>.

A Bosch oferece 10 modelos de
aquecedor de 4gua a gas, que vao
de 8l. a 36l. de vazdo de 4gua obti-
da por minuto, todos eles estao nas
versoes GN e GLP.

HELIOTEK

MC Evolution e MC Evolution Pro
formam a nova linha de coletores
solares, as Unicas no mercado na-
cional fabricadas em chapa unica
com soldagem por ultrassom. A
grande novidade da linha Pro ¢
o vidro temperado, de alta trans-
paréncia, que oferece cinco vezes
mais resisténcia a impactos, como
chuvas de granizo e variagdes ex-
tremas de temperatura.

“Com fabricagdo nacional, as li-
nhas MC Evolution e MC Evolu-
tion Pro sdo as tinicas constituidas
por absorvedor em chapa unica,
com soldagem por ultrassom ul-
trarresistente entre cobre e alumi-
nio. Responsavel pela transmissao
de calor dentro do sistema, a tec-
nologia é a mesma utilizada na Eu-
ropa e garante que a eficiéncia do
produto se mantenha inalterada
durante toda a sua vida util’; expli-
ca Rafael Campos, vice-presidente
de vendas da divisdo Termotecno-
logia da Robert Bosch, que tam-
bém inclui a Heliotek.

Esse processo industrial evita a de-
formagdo da chapa de aluminio,
sua fragilizagdo e corrosdo, melho-
rando o desempenho do absorve-
dor - item responsavel pela capta-
gao e distribuicao da energia do sol
para a gua.

O coletor solar para piscina He-
liopool é construido em EPDM
flexivel, mesma borracha utilizada
na inddstria automotiva, permi-
te que o coletor seja instalado em
qualquer tipo de superficie, pois é
flexivel e se molda a superficie.

“A empresa ainda possui uma linha
completa de aquecedores a gds que,
além de contar com a tradi¢do da
empresa que ¢ lider mundial em
aquecimento, possui alto indice
de economia no consumo e esta-
bilidade de temperatura. Entre os
produtos, destacam-se: o GWH
500 Plus e o GWH 300 Plus, que,
com uma nova configuragao, mi-
nimizam os custos com tubos de
exaustdo, possuem prote¢ao con-
tra erros de ligagao elétrica (110 e
220V) e alta performance do quei-
mador em regides acima do nivel
do mar. Ja os modelos GWH 250
Plus e GWH 420 Plus estdo com
novo trocador de calor com mais
aletas (utilizadas para aumentar a
transmissdo de calor), garantindo
melhor eficiéncia do equipamento.
Todos possuem versdes que fun-
cionam com os gases GLP ou GN,
diz Rafael Campos.

Segundo Rafael, o ano de 2014 foi
muito positivo para a empresa no
mercado de material de constru-
¢do. “Nosso segmento cresce aci-
ma da média do mercado da cons-
trugdo civil, pois a penetragdao dos
aquecedores a gas e solar aumenta,
ja que muitos consumidores pro-
curam substituir o chuveiro elétri-
co por solugdes de mais conforto e
eficiéncia energética. Nossos pro-
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dutos tém uma caracteristica im-
portante de ressaltar: a venda e a
instalagdo requerem certa técnica.
Desta forma, os canais de venda e
prestagdo de servigos devem estar
preparados para trabalhar com
aquecedores e existe um segmen-
to especializado no ramo. Nos ul-
timos anos, entretanto, investimos
em capacitagdo, para preparar
novos parceiros para atender ao
aumento da demanda deste mer-
cado. Temos notado um crescente
numero de revendas de materiais
de construgao ingressando neste
ramo e ampliamos a oferta de ca-
pacitagao e acompanhamento co-
mercial para permitir que novos
parceiros entrem com seguranga e
qualidade no servi¢o no setor de
aquecedores”

Quanto ao desempenho, Rafael
destaca “o crescimento de mais de
40% até setembro e projetamos ter-
minar o proximo ano neste nivel de
crescimento. O avango diminuiu
um pouco no segundo semestre,
refletindo a desaceleragdo da eco-
nomia e do setor de construcao em
geral, mas ainda assim projetamos
terminar o ultimo trimestre em
torno de 25% acima do mesmo pe-
riodo em 2013”.

Lojistas: “Recomendamos simular
situagdes reais no ponto de venda,
exibindo os produtos como se esti-
vessem instalados. Desta forma, os
clientes tém uma real percepgao da
aplicagao do produto em suas casas.
Além disso, é de extrema impor-
tancia que a equipe de vendas esteja
preparada para assessorar os clien-
tes, ajudando no dimensionamento
e na escolha do produto correto.
Uma dltima dica é utilizar fer-
ramentas com as quais o cliente
possa interagir, como tablets, com-
putadores ou telas interativas co-
nectadas aos sites dos fabricantes.
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Em nosso site, por exemplo, mos-
tramos um simulador de produtos
e videos com seu funcionamento,
que podem ser uteis no momen-
to da venda e passam confianga
ao cliente sobre sua escolha.Nossa
orientagdo é que os lojistas dividam
conosco suas duvidas para que pos-
samos ajudé-los a obterem os me-
lhores resultados’, termina Rafael
Campos.

HYDRA

Referéncia no desenvolvimento de
sistemas de aquecimento de agua
e valvulas de descarga, a Hydra
apresenta ao mercado o aquecedor
elétrico multitemperatura Linea. O
produto foi apresentado na Cons-
trusul 2014, maior saldo de cons-
trugdo da regiao Sul.

O mais compacto aquecedor para
pias e lavatérios do mercado con-
ta com quatro opgdes de tempe-
ratura e é a alternativa ideal para
deixar a 4gua quente na medida
certa. Sustentavel, o produto pode
economizar até 58% de energia,
além de contar com valvula anti-
-alagamento - exclusivo dispositi-
vo de seguranga.

Com corpo interno resistente a alta
pressdo, outra vantagem do produ-
to é o mecanismo de engate facil,
que facilita a instalagao. O novo
aquecedor multitemperatura Linea
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¢ compativel com disjunto DR, que
garante mais seguranga ao usua-
rio, além de contar com um prego
acessivel ao mercado.

LORENZETTI

A Lorenzetti possui em seu portfo-
lio de produtos aquecedores elétri-
Cos € a gas.

A linha adotada pela empresa é a
seguinte: os aquecedores de agua
a gas possuem potencial de aque-
cimento simultidneo de duchas,
misturadores e torneiras, enquanto
os aquecedores elétricos possuem
potencial para aquecimento de
torneiras, misturadores e mono-
comandos em pia de cozinha ou
lavatério. O Aquecedor Versatil,
por exemplo, ¢ o tinico produto no
mercado com duas saidas de agua
(uma fria e outra quente), que pode
ser instalado diretamente em todos
os modelos de torneira: desde os
mais simples aos misturadores e
monocomandos mais sofisticados.
O Aquecedor Versatil é indicado
para utilizagao em residéncias com
baixa pressao (até 20 metros de co-
luna de agua).

Os aquecedores de dgua a gas,
por sua vez, podem atender ainda
mais pontos de uso, como € o caso
do modelo LZ 3700 D, que possui
vazdo de 36,5 litros de agua por
minuto e capacidade para aquecer
até quatro duchas e uma torneira
simultaneamente. O sistema digi-
tal do produto permite que a tem-
peratura e o volume de dgua sejam
programados, sendo um excelente
recurso para encher uma banhei-
ra de ofur6 ou de hidromassagem
sem que ela transborde. Além da
comodidade, o LZ 3700 D tam-
bém se destaca pela seguranca que
proporciona ao usudrio. Em caso
de falta de dgua ou gés, o produto



desliga automaticamente.

“A Lorenzetti, que ¢ lider no seg-
mento de aquecedores de agua a
gas, tem grandes expectativas para
o crescimento deste mercado no
Brasil, que vem se adaptando ao
uso dos produtos. Além disso, este
segmento vem crescendo forte-
mente nos ultimos anos, cendrio
este impulsionado, principalmen-
te, pelas grandes e médias constru-
toras, em que 0s novos apartamen-
tos estdo sendo entregues com 0s
pontos hidraulicos e de gas prontos
para receberem os aquecedores a
gas’, diz Alexandre Tambasco, ge-
rente de Marketing da Lorenzetti.
O maior mercado atendido pela
Lorenzetti estd compreendido nas
regides Sul e Sudeste, por conta da
cultura de utilizagdo do produto.
Os aquecedores elétricos, por sua
vez, atendem, principalmente, o
mercado da regido Sudeste do pais.
Lojistas: “Os aquecedores elétri-
cos e a gas sao produtos técnicos
e, como consequéncia, possuem
perfil de venda detalhada. Por con-
ta disso, a Lorenzetti realiza perio-
dicamente treinamento especifico
em nivel nacional para os vende-
dores nas préprias lojas, abordan-
do os procedimentos adequados de
instalagao, a programacdo em pro-

dutos digitais — no caso dos aque-
cedores de dgua a gds - e todos os
atributos inerentes a cada modelo.
A iniciativa tem como objetivo re-
ciclar e preparar adequadamente os
vendedores para a venda e apresen-
tacao dos diferenciais dos produtos,
de forma que o modelo indicado
seja o que atenda melhor a neces-
sidade dos clientes. Como dica
para os revendedores, a Lorenzetti
orienta que os mesmos devem estar
sempre atentos ao giro dos produ-
tos, tomando cuidado especial para
manter um estoque suficiente para
atender a demanda normal pros-
pectada para o periodo, prevendo
sempre uma margem adicional de
seguranga para um eventual pico
de vendas, como ocorre no inver-
no’, destaca Tambasco.

MONDIALLE

A Mondialle fabrica aquecimento
solar para banho, com coletores de
placas planas e com coletores com
a tecnologia de tubo a vacuo. Além
de aquecedores especiais para pisci-
na. O grande destaque da Mondial-
le neste segmento é o Coletor Solar
Tubo a Vacuo com Cabegote Duplo
de aluminio. Este lancamento da
Mondialle ¢ aplicado especialmen-
te para piscinas e obras de grande
porte, podendo ser instalado por
sistema de gravidade ou circulagdo
forcada. Feito em ago 316, pode
ser alimentado com é4gua de pogo,
mina ou da rua. Utilizando a tecno-
logia de tubos a vacuo, possui ren-
dimento e durabilidade superiores.
Disponivel com 20, 30, 40, 50 e 60
tubos. Sistema de baixa pressdo
(Heat Transfer Pipe). Pressao maxi-
ma de trabalho 6,5 mca.

‘A Mondialle é uma tradicional
fabricante de banheiras de hidro-
massagem e spas em fibra de vidro

e acrilico, e, em 2005, resolveu am-
pliar o seu mix de produtos, en-
trando com forga total no segmen-
to de aquecimento solar. Traba-
lhando com estes dois segmentos
que englobam o setor de material
de construgao, a empresa tem tido,
nestes seus 20 anos de mercado,
uma Otima participagdo, estando
sempre entre os destaques do se-
tor”, informa José Carlos Tonussi
Junior, Marketing Mondialle.
Informa, ainda, que a Mondialle
tem tido um crescimento muito
bom no mercado de aquecimento
solar e este ano, em particular, tem
sido excelente para a empresa. “Es-
peramos fechar o ano de 2014 com
15% de aumento nas vendas em re-
lagdo a 2013”.

Lojistas: “A  Mondialle investe
muito em treinamentos diretos
nas lojas, instruindo o lojista e sua
equipe de vendas nas caracteristi-
cas técnicas e comerciais de nossos
produtos. Além disso, dispomos
de treinamentos para técnicos e
instaladores, mostrudrios e ma-
teriais de divulgagao impressos e
virtuais elaborados para ajudar a
equipe de vendas de nossos parcei-
ros. No segmento de aquecimento
solar, por exemplo, disponibili-
zamos videos em 3D explicando
a instalacdo e o funcionamento
dos sistemas de aquecimento e até
dispomos de um software para se
projetar o dimensionamento e os
materiais a serem utilizados na ins-
talacdo. Este software possui ver-
soes para PCs, notebooks e tablets”,
termina Tonussi Junior.
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SOLETROL

Desenvolvido para casas prontas
ou em construgio, Aquecedor So-
lar Comopacto Solarmax possui
design agradavel com calotas de
acabamento no reservatdrio térmi-
co em termopldstico na cor laranja
que acompanham as cores das can-
toneiras do coletor. O coletor solar
é em cobre e aluminio de 1,6 m* ou
opcional de 2 m* com a classifica-
¢do A do INMETRO e produgao
média mensal de energia de 161,4
kWh/més para coletores de 2 m>
O reservatdrio térmico ¢ em ter-
moplastico com isolamento em
poliuretano sem CFC e acabamen-
to externo em aluminio. Atende até
5 banhos didrios.

“A empresa estd se posicionando
para gerar grande resultado neste
setor, uma vez que hoje pouco é
gerado devido a falta de integracao
da industria com os lojistas na ven-
da dos sistemas de aquecimento
solar’, informa Wellington Vizoni,
Supervisor de Marketing.

Lojistas: “Nos dias atuais, a com-
petitividade do mercado estd cada
vez mais acentuada e os consumi-
dores buscam cada vez mais infor-
magdes por produtos e servigos.
Neste cendrio, as ac¢des de trade
deixaram de ser um item de dife-
renciagao e passaram a ser uma va-
riavel primordial para o sucesso do
negocio’, termina Wellington.

ASTROSOL

A Astrosol fabrica o coletor solar

Astropool, um equipamento em
borracha negra especial e resis-

tente, com capacidade de ab-

sorcao  dos

raios  so-
E

utilizado para o preaquecimento
de agua de chuveiros e caldeiras.
Também fabrica sistemas solares
mini, de 100 litros, compactos,
200 litros, do modelo Minha Casa
Minha Vida, com caixa de dgua
fria de quebra pressao acoplada e
sistemas convencionais residen-
ciais até 1000 litros.

E também tem a linha de aquece-
dores elétricos de 50, 100, 200, 300,
500, em ac¢o inoxidavel e carbono
com tratamento anticorrosivo epo-
xi, nas versdes vertical e horizontal.

RINNAI

A Rinnai fabrica aquecedores a
gas e solares em sua planta na ci-
dade de Mogi das Cruzes (SP). Os
aquecedores a gas sdo projetados
no Brasil levando em considera-
¢30 o clima e os habitos de banhos
brasileiros e desenvolvidos utili-
zando a tecnologia e o padrao de
qualidade do Japao.

“O mercado de aquecedores a gas
e solares vem crescendo ano a ano
dentro das novas construgdes, mas
ainda é uma pequena parcela fren-
te aos imoveis que utilizam eletrici-
dade para o aquecimento de agua.
As construtoras preferem o gas ao
solar porque os custos de constru-
¢30 sdo menores, mas este traba-
lho ¢ realizado fortemente junto
aos projetistas’, explica Leonardo
Abreu, do Marketing.

Mercado: “Em termos de valor,
este crescimento serd maior por-
que o mercado vem absorvendo
os produtos de maior valor agre-
gado (digitais) em uma parcela
maior do que em 2013”

Lojistas: “Nossa equipe de vendas
oferece treinamentos comerciais
aos revendedores, apontando as
melhores técnicas para dimen-
sionamento de produtos, apre-

sentando  os
diferenciais e
também aces-

sorios  que
aprimoram o
funcionamen- !
to dos apare-

lhos. O aque-

cedor é um produto com a fungao
primaria de trazer conforto ao
consumidor, portanto, uma boa
venda passa por entender exata-
mente qual serd a utilizagdo, como
numero de duchas, vazao das du-
chas, quantas pessoas vao utilizar”,
finaliza Leonardo.
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TRANSSEN

A Transsen fabrica produtos para
aquecimento solar de dgua para
banho e piscina. Destaque para o
Coletor Solar ONIX, um produto
multifuncional, podendo traba-
lhar no aquecimento de agua para
banho e também piscina. Produto
fabricado em termoplastico de alta
tecnologia, possuindo 7 patentes.
“Avaliamos o mercado como de
muita importdncia, pois a Transsen
contribui ao longo de sua histéria
em projetos de construgao civil,
gerando milhares de litros de dgua
quente de forma sustentavel’,
informa Mario Sgob, do Marketing,
que estima o crescimento de 5% da
empresa este ano. Quanto ao rela-
cionamento com os lojistas, Sgob
informa que a empresa “orienta
sempre que o produto da Transsen
¢ de muita qualidade, com garan-
tias acima das praticadas ao mer-
cado, o que comprova a exceléncia
e qualidade do mesmo, e também
que a Transsen vende
solugdes
em aque- £
cimento |
solar”
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CONTROLADA.
NAO FORGA PERFIS
DE PORTAS
E JANELAS.
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Linha Manual = Solucdes
na medida da sua necessidade.

RENDIMENTO ESTAVEL,
SUPERIOR NAO CONTRAI

Conhega nossa linha completa: www.tytanpro.com.br
vendas@selena.com, tel. +55 42 3236 0001

. SELENA

GLOBAL EXPERIENCE



LY
~ AU

A \\\V\'

AL

\'\\\\ e
\EQQQ\AQ*‘A

f [wﬁfﬁ.&#é%-ﬁ#@#? el ,'. TR _
™ ) “«w

\\\mum&(ﬁ(&((((((&((((\"E - &9/”\/?
/ \ \\ A\ \\\

= //'/ /‘//*///‘/‘///-/
‘ (51 o A 7 ///

’viug.( G5
H“Hl\\l\(
///////// !\

Como sdo produtos de alto giro;-as ferragens devem ter facil vnsuallzagao nas
revendas. E também sdo 6timas para incrementar a venda casada.




s ferragens tém lugar certo

em todas as revendas. De

pregos a dobradigas, os
pequenos produtos fazem a ale-
gria dos revendedores.

_ )
FIXTIL
A Fixtil destaca a nova versao
transparente do Batedor de Por-
ta, produto de fabricagdo propria.
Este novo acessério é moderno,
versatil e facil de combinar com
qualquer tipo e cor de mével ou
piso. Apropriado para proteger a
pintura das paredes, a durabili-
dade de fechaduras e maganetas
e moveis, podendo ser instalado
em diferentes ambientes, seja re-
sidéncia ou escritério. Este pro-
duto, fabricado em material de
PVC, acompanha 1 bucha de
8 mm e 1 parafuso e estd apre-
sentado em embalagens blister
voltadas ao varejo, complemen-
tando a linha atual com mais
cinco opgdes de cores: branco,
cinza, marrom, preto e marfim.
Atualmente, a linha comple-
ta da Fixtil é composta por mais
de 3.700 itens, distribuidos para
todo o territério nacional, per-
tencentes aos diversos segmentos
de atuagdo, entre eles, acessorios
para fixagdo, ferragens, elétrica,
moveleiro e placas de sinalizagao.
A marca Fixtil estd presente nas
redes de supermercados, home
centers e lojas de material de
construgdo e ferragens, cujos
produtos  destinam-se
a profissionais e ho-
) bbystas que atuam na
construgao e reforma.
A estimativa de cres-
cimento nas vendas da
Fixtil de 2014 em relagdo
ao ano de 2013 é de 11%.
Para facilitar e aumentar

as vendas, os promotores da Fixtil
expdem os produtos proximos de
produtos correlacionados locali-
zados em diversos setores, para
que o cliente se lembre de com-
prar o acessorio para fixagao jun-
to com o produto desejado que
deseja fixar. Por exemplo: podem
expor os vedantes e fitas veda
rosca Fixtil préximos ao PDV de
torneiras e setor de jardinagem;
acessOrios para portas, como Vi-
sor de porta e batedores de porta,
proximos ao corredor de portas;
discos de corte diamantados pro-
ximos das serras elétricas (setor
de ferramentas), brocas proxi-
mos das furadeiras etc.

Algumas lojas possuem comuni-
cagao visual, como painéis aéreos
e stoppers.

Os painéis aéreos mostram a
identidade visual da empresa com
imagens de alguns produtos Fix-
til expostos no PDV, chamando
atengdo do cliente que esta distan-
te e sera atraido para o PDV em
busca dos produtos desejados.
Quanto aos stoppers, mostram
instrugdes de passo a passo sobre
ainstalacao dos produtos da Fixtil.

GERDAU

A Gerdau possui uma ampla linha
de produtos voltados para cons-
trucao civil, entre eles, o Verga-
lhao Gerdau GG 50, pregos e os
produtos prontos para uso, dentre
os quais podem ser destacados a
Trelica, a Coluna Gerdau e a Ma-
lha Gerdau.

O vergalhao Gerdau GG 50, pro-
duzido de acordo com as espe-
cificagdes da norma NBR 7.480,
¢ fornecido na categoria CA-50
com superficie nervurada, garan-
tindo maior aderéncia da estrutu-
ra ao concreto. E comercializado

em barras retas 4
nas bitolas de
6,3 a 40mm, do-
bradas até 20mm
e em rolos de 6,3 a
l16mm. Os feixes de
barras possuem compri-
mento de 12 m e peso de
1.000 kg ou 2.000 kg. O Vergalhao
Gerdau GG 50 é certificado com o
Selo Ecolégico Falcao Bauer.

“A Gerdau busca continuamen-
te realizar acdes de incentivo e
desenvolvimento técnico junto
aos profissionais que atuam em
revendas de material de cons-
trugao, importantes parceiros no
processo de fidelizagao dos seus
clientes em todo o pais. Além
disso, a Empresa investe em ini-
ciativas, como participagdo em
feiras e showrooms, e agdes de
divulga¢ao dos produtos para o
publico em geral, que, a medida
que fortalecem a marca da em-
presa, contribuem também para
os bons resultados dos lojistas.
As agoes realizadas com os re-
vendedores de produtos Gerdau
sao totalmente personalizadas,
ja que a empresa busca entender
a necessidade individual de cada
lojista para que o resultado da
parceria seja o melhor possivel
para ambos os lados. Antes de
lancar uma campanha de incen-
tivo ao revendedor, por exemplo,
a Gerdau oferece treinamento e
todo o suporte necessdrio para
a equipe, com o objetivo de pro-
porcionar a todos condigdes téc-
nicas de alcancar resultados po-
sitivos. Além disso, a companhia
disponibiliza uma equipe de ven-
dedores capacitados para atender
as necessidades especificas dos
lojistas”, informa José Falcao Fi-
lho, Diretor de Marketing e Ven-
das Gerdau Agos Brasil.

o 1107



ferragens em geral

ANCORA

A Ancora é a tnica empresa do
segmento de Fixagdo da Cons-
trucao Civil a fabricar a linha de
chumbadores.Como um dos prin-
cipais itens de fixagdo, podemos
destacar o Chumbador Mecanico
CBA, que ¢ indicado para fixagdo
de diversos elementos, por ser um
item de instalacdo simples e com
alto desempenho em cargas.
Principais aplicagdes: Instalagdo
Elétrica, Hidraulica, ar-condicio-
nado, estruturas e pecas metdlicas.
“Estamos presentes em muitos
pontos pelo pais diretamente e
através de nossos distribuidores e
atacados, porém sabemos que te-
mos muito para crescer, especial-
mente no mercado de material de
construcao. Por isso, temos inves-
tido muito em pessoas, capacita-
¢do e atendimento para estarmos
cada vez mais préximos desse
mercado. Um dos pontos primor-
diais é institucionalizar a respon-
sabilidade da fixagdo, ou seja, le-
var conhecimento sobre sistemas
de fixagdo para todos na cadeia da
construcdo civil’, informa Elaine
Cristina, da Ancora.

Quanto ao desempenho este ano,
Elaine informa que “fecharemos
2014 com crescimento comparado
ao periodo de 2013. Esta evolugao
foi possivel pelos investimentos
que estamos fazendo nos ultimos
anos, intensificando nossos esto-
ques, novos produtos, capacitagdo
de pessoal, infraestrutura e relacio-
namento com nossos clientes”
Segundo ela, muitos dos produ-
tos Ancora ndo ficam acessiveis
no balcdo. Para isso, é necessario
¢ .. que a comunicagao
(¥ visual seja traba-

i"‘_‘ * lhada, disponibili-
[ S —

zando materiais de
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PDV, como banners, expositores,
placas e outros.

“Mas, além da exposicdo fisica,
ressaltamos hoje a importancia
das midias eletronicas, como site
e disparo de e-mail marketing.
Nossa equipe de Marketing estd
sempre pronta a auxiliar nossos
clientes”, finaliza.

VONDER

A Vonder oferece ao mercado
uma linha completa de Ferragens,
com diversos produtos essenciais
para o dia a dia de todas as pessoas
e ideias para inimeras tarefas em
casa ou no trabalho. Sdo Parafu-
sos, Cantoneiras Metalicas, Fixa-
dores de Porta, Puxadores, Cabi-
des, Dobradicas, entre muitos ou-
tros itens que, ao longo do tempo,
se tornaram best sellers da marca,
referéncia no setor de Ferragens
em todo o pais. Na linha de Fixa-
dores, a Vonder oferece diversas
opgdes, como parafusos, pregos e
porcas que se destacam no mer-
cado pela elevada qualidade e
confiabilidade, posicionamento
inerente a todos os itens do mix
de mais de 12 mil produtos. A li-
nha de parafusos da marca conta
com uma infinidade de modelos,
como Madeira, Sextavados, para
Drywall, Francés, Autoatarra-
xantes, Mdquina, para Puxadores
e Autobrocantes. A linha é com-
pleta e atende os mais variados
tipos de aplicagdo, ideais para
diversas atividades profissionais
e domésticas. Outros importantes
destaques sdo as Cantoneiras Me-
talicas Vonder, utilizadas como
suporte para prateleiras, disponi-
veis em diferentes medidas para
atender as vérias necessidades do
consumidor.

Também se destacam os Fixadores

para Porta. Com

sistema de fixagdo

magnético e amortecimen-

to com mola, protegem a parede

contra os impactos causados pela
porta, impedindo possiveis danos
devido ao atrito. Disponiveis nas
cores aluminio e marrom, pos-
suem um design moderno e dis-
creto, que combina com qualquer
ambiente. Comercializados em
embalagens blister, garantem uma
6tima apresentagao, sendo ideais
para exposi¢do no ponto de venda
e segdes como “casa e utilidades”
em home centers, supermercados,
lojas de materiais para construgao,
revendedores de ferragens e tam-
bém de ferramentas. Eles ainda
acompanham todos os acessorios
necessarios para sua instalagdo: 1
chave allen 3/32% 2 buchas plasti-
cas de 6 mm e 3 parafusos madei-
ra com cabega chata tipo phillips.
Por ter produtos que abastecem
diferentes setores do mercado, a
empresa avalia o segmento de Fer-
ragens como de pleno crescimento,
com forte presenga em diferentes
atividades profissionais como ser-
ralherias, marcenarias, movelarias
e na construgdo civil em geral.
Como item fundamental para me-
lhor apresentagdo e consequente
saida desses produtos nas lojas, a
Vonder oferece modelos de expo-
sitores, que facilitam e melhoram
a comunicagdo visual, a organi-
zagdo e o acesso do consumidor a
sua linha. Como exemplo, desta-
cam o Expositor para Parafusos e
Acessdrios Vonder.

I
HELA

“Hoje, fabricamos fechaduras re-
sidenciais e acessorios para vidro.
Este ultimo, é um lancamento no
qual temos investido nao s6 nos-



so tempo, mas também nossas
expectativas, pois temos visto a
grande caréncia do mercado neste
produto. Sabemos que é um mer-
cado competitivo e exigente. Ao
contrario do que muitos pensam,
o que o cliente mais quer ndo é ne-
cessariamente o melhor prego. A
nossa participagao vem crescendo
muito, porque temos investido em
qualidade, atendimento, ponto de
venda e relacionamento. Procura-
mos estar mais préximo ao clien-
te. Para isso, contamos com uma
equipe de representantes bem
preparada e, internamente, damos
todo suporte, tanto ao represen-
tante como ao cliente e estende-
mos isso ao consumidor’, informa
Dulcinei Silva Oliveira, Gerente
de Vendas.

Mercado: “Esperamos fechar o
ano com um excelente cresci-
mento. Existe ainda a expectati-
va destes novos produtos, o que
vai alavancar ainda mais nossas
vendas. O segundo semestre,
como ja tem sido uma tdnica,
estd mais uma vez surpreenden-
do, pois 70% das vendas deste
ano serdo efetuadas nele”, explica.
Lojistas: “Possuimos mostruarios
para cada tipo de loja. Para lojas
que trabalham com gondolas, te-
mos cepos proprios para este tipo
de servigo. Para as lojas que traba-
lham com atendimento de saldo,
também temos um mostrudrio es-
pecifico. Além
disso, procura-
mos trabalhar
com  descri-
goes e codigos
que facilitem o
manuseio dos
vendedores.
Outra  coisa
que fazemos é
usar mostrua-

rios que facilitam a identificacdo do
produto de acordo com suas aplica-
goes, ou seja, a fechadura para por-
ta de aluminio, por exemplo, é fa-
cilmente identificada no expositor”

IMAB

A IMAB ¢ fabricante de Fecha-

duras, Maganetas e ferragens em

geral, como dobradigas, puxado-
res, prendedores, amorte-

[‘q . cedores,
u | e
marmo-

(n’a\ re, cremonas, carrancas,
borboletas, levantadores,
conchas e outros. Um dos

destaques é a maganeta TESS, com
excelente custo-beneficio.

“Temos produtos direcionados a
um perfil A, B e C, onde tem uma
participagao entre as trés maiores
Tops do mercado de Fechaduras
e Maganetas. Em relagdo ao mes-
mo periodo de 2013, estimamos
um crescimento anual nas ven-
das de 5%”, informa Luis Antonio
Barbosa, Diretor.

Lojistas: “O revendedor deve ter
na loja uma grande variedade de
modelos, acabamentos e mate-
riais da IMAB para atender me-
lhor o cliente, além de materiais
explicativos sobre os produtos”,
explica Barbosa.

ISERO

A Isero é uma empresa referéncia
na fabricagdo de dobradicas, pu-
xadores e barras de apoio para o
comércio de ferragens. Sua ampla
linha de produtos é distribuida em
todo o Pais e reconhecida por sua
inovagdo em tecnologia e design.
Entre seus principais produtos de
destaque, esta sua Nova Linha de

Puxadores. Fabricados em alumi-
nio e zamac cromado, a linha traz
pecas diferenciadas em design e
versatilidade. Sao acessérios belis-
simos e de extrema qualidade, que
conferem seguranga e beleza aos
ambientes onde sao aplicados.
Outras novidades sdo as Barras
de Apoio Isero. Feitas em alumi-
nio e zamac, sdo fortes e resisten-
tes, além de bonitas. Sao produ-
tos de qualidade, fabricados com
a mais moderna tecnologia e que
oferecem toda a seguranca de que
sua familia precisa.

A Isero ja se tornou uma referén-
cia para o mercado da construgao
civil, em especial para o mercado
de ferragens. Nossos produtos
tém sido muito bem aceitos e
estamos investindo em aumen-
tar nossa participagao, amplian-
do canais e apostando em novas
parcerias em todo o Pais. Nosso
compromisso com a qualidade,
inovagdo e os prazos tem feito
com que nossos parceiros nos
procurem cada vez mais e ter este
retorno ¢ muito positivo.

O objetivo da empresa é o de am-
pliar cada vez mais os canais de dis-
tribui¢ao e aumentar a participagao
no mercado. Estdo iniciando todo
um novo trabalho de marketing no
PDV, tendo como foco treinamen-
to e materiais de comunicagdo.

JOMARCA

A Jomarca tem linha de parafu-
sos (comuns e especiais), rebites
(macicos, semitubulares e de re-
puxo), e pregos especiais, para os
mais diversos segmentos: Indus-
tria Moveleira, Automotiva, Ele-
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trodomeésticos, Eletroeletronicos,
Ferragens, Materiais Elétricos,
Construgao Civil, Cal¢ados, Brin-
quedos, Utilidades Domésticas,
Comércio em geral, entre outros.
“A Jomarca esta presente em mais
de 6 mil lojas espalhadas pelo pais
de forma direta ou através de seus
Distribuidores de Materiais para
Construgao e vemos o mercado
de forma super positiva, sendo
um dos mercados que mais cres-
cem no pais’, diz Francisco Lyra
da Silva Filho, Gerente de Vendas
Externo.
A empresa espera fechar o ano
com aumento de vendas em re-
lacao a 2013 em torno de 8%.
“Os parafusos sdo itens que o con-
sumidor compra devido a uma
necessidade especifica ou para
deixa-los em sua residéncia para
uma possivel eventualidade (com-
pra de impulso). Entiao sempre
indicamos que:
a) Exponha os produtos em po-
sicdo de destaque na loja, sempre
aos olhos do consumidor;
b) Utilize os materiais de ponto de
venda que a Jomarca disponibiliza:
folders, banners em tamanho real,
mostrudrios etc. Ma-
teriais estes que além
de bonitos ajudam o
consumidor e o bal-
conista a definir qual
produto mais indica-
do a sua necessidade’,
finaliza  Francisco
Lyra da Silva Filho

METALURGICA ROCHA

A Rocha produz uma variedade
de produtos, como dobradigas
para portas, janelas e portdes,
trincos, fechos, ferrolhos, porta-
-cadeados, suportes, cantoneiras
e ganchos de rede.

10 [+

“Todos os nos-
sos produtos sdo
produzidos com
a mais alta qua-
lidade, inovagao
e  sofistica¢do
do  mercado,
porém destaca-
mos nossa dobradica 1003FOE,
que esta concorrendo ao prémio
de melhor produto do ano devido
seu acabamento diferenciado e re-
sisténcia para as mais diversas si-
tuagdes de aplicagdo. Temos uma
boa participagdo no mercado de
material de construcdo e nos ul-
timos anos vem sendo ampliada,
acompanhando as metas estabele-
cidas em nosso planejamento es-
tratégico’, explica Ivan Carrasco,
Departamento Comercial.
Mercado: “Embora tenhamos
um inicio de ano dificil e atipi-
co, principalmente pela Copa do
Mundo realizada no Brasil, onde
havia muita incerteza no merca-
do, estamos atingindo nosso pla-
no de vendas estabelecido para o
ano de 2014, com grande pers-
pectiva de melhora para o segun-
do semestre. Com esses resulta-
dos esperamos fechar o ano com
crescimento acima do planejado”
Lojistas: “Nossa equipe de cam-
po esta treinada a orientar os
nossos lojistas parceiros quanto
ao melhor ponto de instalagdo
de nosso expositor, de forma a
fomentar a venda dos produtos e,
consequentemente, da loja’, fina-
liza Ivan Carrasco.

PAGE

A Pagé fabrica componentes para
esquadrias, portas, janelas e aces-
sérios para a construgao civil, dos
quais destacamos a Fechamatic,
que é uma dobradi¢a com siste-

ma de mola interna que permite
o fechamento da porta mantendo
a estética da porta e do ambiente,
pois substituiu as molas aéreas
que ficam totalmente aparentes.
“Temos uma tradicdo de quase
sete décadas, o que nos permite
ter uma excelente participagdo
neste segmento, em todo territ6-
rio Nacional. Apesar de este ano
ter sido bastante dificil em fun¢ao
de diversos fatores, esperamos fe-
char o ano com um crescimento
de 15 a 20% em relagdo a 2013’
diz Laudemir Miranda, Gerente
de Vendas.

Quanto ao relacionamento com
os lojistas, Laudemir destaca a im-
portancia da visibilidade do pro-
duto. “Sabemos que é fun-
damental que o produto
seja visto pelos clientes. Por
isso, investimos bastante
em gondolas e expositores
e assim sugerimos que 0s
lojistas solicitem este
material de exposicao,
pois certamente suas
vendas crescerdo,, diz
Laudemir Miranda.

SILVANA

A Silvana possui uma das mais
completas linhas de Ferragens
para a construgao civil do merca-
do e é uma das poucas marcas que
conseguem levar até o cliente (re-
venda) um portfolio diversificado
de fechaduras e ferragens em uma
unica marca ao lojista. “Em nos-
sa linha, temos dobradigas para
portas e janelas fabricadas em ago
inox, a¢o comum e latdo, dobradi-
¢as com anéis ou com rolamento,
fechos e ferrolhos dos mais varia-
dos modelos, com passador re-
dondo ou chato, simples ou com
porta-cadeado, fecho livre-ocu-




temos tar-
jetas, uma completa

linha de ganchos de rede (chum-
bar, parafusar e batom), corrente
para rede, correntes para cadea-
dos. Temos ainda uma linha de
nimeros residenciais, nuimeros
para portas, fixadores de por-
ta, olho mégico, mola aérea para
portas, cantoneiras, travas de se-
guranca, puxadores em ago inox
para portas de madeira e vidro,
entre outras’, destaca Elthon Wan-
derley, Comercial da Silvana.
Mercado: “A Silvana ¢ hoje umas
das maiores industrias 100% na-
cionais de fabricagdo de ferragens
para a construgdo civil. Somos
uma empresa sediada em Campi-
na Grande/PB, na regido Nordes-
te, e fornecemos nossos produtos
para todo o Brasil e alguns paises
do Mercosul. Temos uma atuagdo
muito heterogénea no mercado,
vendendo desde ao Distribuidor
exclusivo até a loja de varejo de
médio porte, passando pelos home
centers, construtoras e industrias
de esquadrias. Possuimos parti-
cipagdo relevante no mercado de
materiais de constru¢do em nivel
nacional e buscamos a cada dia
melhorar este resultado e aumen-
tar nosso market share nas regioes
mais longinquas do pais. Tivemos
um primeiro semestre muito bom,
com crescimento de 2 digitos. Ja
iniciamos o segundo semestre e,
passada a euforia por conta da
Copa do Mundo, em que o mer-
cado praticamente parou em todos
os segmentos, a curva de cresci-
mento ja voltou a subir e tivemos
excelentes resultados em vendas
no més de agosto. E tudo indica
que fecharemos setembro manten-

do o alinhamento estratégico es-
perado em nosso planejamento de
vendas para este ano de 2014, que
¢ um crescimento minimo sobre
2013 de 20%”

Lojistas: “Estar presente ao lado
do lojista, ajudando-o a vender,
mantendo o pdv abastecido, limpo
e com as informagdes claras para
o seu cliente é fator fundamental
e relevante hoje no mercado para
que os resultados desejados pos-
sam convergir para os objetivos da
empresa. Manter a equipe de ven-
das do cliente treinada e capacita-
da com as informagdes técnicas e
argumentos de venda necessarios
para permitir uma venda segura
ao consumidor ¢ também uma das
premissas que nossa equipe comer-
cial busca constantemente no mer-
cado. Sdo agdes desta natureza que
aproximam a revenda da industria,
fortalecendo a parceria entre am-
bos e gerando resultados positivos
para todos que estdo envolvidos no
ciclo de venda do produto”

SOPRANO

f\ A Divisao Construgao Civil
|

da Soprano apresenta mais
S|

um langamento que apos-
ta no design, com ares de
— = moder-
nidade e
o sofisticacdo, para o

mix de produtos da marca.
A novidade é a Linha de Fe-
_ chadura Residencial Athos.
O mix de fechaduras da li-
nha Athos é composto por
trés modelos em espelho e
um modelo em roseta, nas
versoes: externa, tetra de sobrepor,
interna e banheiro, e esta disponi-
vel no acabamento Cromado. Com
espelhos estampados em ago inox
e maganetas injetadas em zamac

—

cromadas, cilindro com corpo de
zamac e rotor de latdo, que garante
maior resisténcia e durabilidade do
produto, a linha residencial de fe-
chaduras Athos esta agradando os
consumidores.

STAM

A Stam é uma das lideres nacio-

nais na fabricacdo de cadeados e
fechaduras. Uma das li-

i |

nhas de fechaduras
mais pedidas pelos con-
sumidores e varejistas
finalmente acaba de
chegar ao mercado:
a Stam Linha Classic
40, com distancia de
broca de 40 milimetros.
A Linha Classic 40 traz a beleza e
todo um investimento em design
da ja conhecida Classic 55, um
dos produtos mais procurados da
Stam, mas com o diferencial de po-
der ser aplicada a portas menores,
¢ ideal para portas internas ou ex-
ternas mais delicadas e confere ao
ambiente muito charme e beleza.
A Linha Classic 40 é composta por
fechaduras com maganetas e cilin-
dros em zamac 5, espelhos em ago
inoxidavel e sem parafusos aparen-
tes e com aplica¢do externa, inter-
na e banheiro. A maquina desta
linha tem a aprovagao do PBQP-H
- Programa Nacional de Qualida-
de e Produtividade no Habitat. O
processo de fabricacdo passa por
rigorosos processos para atender
a todas as exigéncias da norma
ABNT 14.913. Suas maganetas sao
de zamac 5 cromadas.
A Stam vem aumentando cada vez
mais sua participagao no mercado
de ferragens, com forte atuagdo
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ferragens em geral

no mercado pulverizado e espe-
ra fechar o ano com desempenho
12% superior ao de 2013. “Temos
realizado diversas agdes com ser-
ralheiros em todo o pais, sempre
com o intuito de apresentar me-
lhor nossos produtos e ouvir suas
necessidades. O feedback que eles
dao ¢ muito positivo e, com base
nele, podemos melhorar nossos
produtos cada vez mais’, explica
Tony Kuribara, do Marketing.

“Estamos trabalhando para ofe-
recer cada vez mais um trabalho
diferenciado no ponto de venda.
Nossos representantes sao trei-
nados para estarem sempre a
disposicao dos lojistas, oferecen-
do toda a orientagdo necessdria,
bem como materiais de comuni-
cagao, cepos e tudo que o lojista
precisa para trazer ao seu cliente
de maneira clara todas as infor-
magoes e diferenciais de nossos
produtos’, finaliza Tony Kuribara.

1
UDINESE

A Udinese, empresa do Grupo Pa-
paiz, lider no setor de componen-
tes para esquadrias, apresentou
um conceito pioneiro ao mercado
durante a X Feira Internacional de
Esquadrias, Ferragens e Compo-
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nentes (FESQUA 2014). Atenta as
necessidades do mercado, a em-
presa segue apostando no desen-
volvimento de produtos com de-
sign inovador e langou uma linha
exclusiva que garante harmonia e
modernidade aos ambientes.

Os puxadores, fechos, macanetas
e conchas da nova Linha Integra-
da Flare seguem design tnico e
criam uma linguagem visual har-
monica para portas e janelas dos
ambientes. As novidades incorpo-
ram inovagdes e solucdes tecnolo-
gicas e ergondmicas que remetem
diretamente as necessidades dos
usuarios, sejam eles consumidores
finais, construtoras ou fabricantes
de esquadrias. Modernos e fun-
cionais, os produtos da Integrada
Flare complementam os projetos
arquitetdnicos e se adaptam a di-
ferentes estilos de decoragéo.

Para desenvolver os modelos, a
Papaiz contratou uma empresa
especializada em pesquisa com
consumidores e design - a VRD
Research. Foram quatro meses de
entrevistas realizadas com profis-
sionais do setor, que apontaram
para a falta de uma linha de com-
ponentes que seguisse 0 mesmo
padrao de design para comple-
mentar os ambientes. Com esses

dados, o Grupo Papaiz uniu as tec-
nologias desenvolvidas em duas
de suas empresas, a Papaiz - fa-
bricante de cadeados e fechaduras
- e a Udinese, para atender essas
necessidades do mercado e criar
um diferencial em relagdo aos de-
mais fabricantes de componentes.
“As respostas que recebemos neste
estudo foram fundamentais para
a criacao da Linha Flare. Demos
atencdo as questdes ergondmicas,
como o espago da concha para
encaixe dos dedos ao abrir portas,
maior facilidade ao abrir as jane-
las e a necessidade de um desenho
harmoénico das pecas. Utilizamos
as opinides de profissionais do
setor para trazer melhorias e for-
necer produtos com design di-
ferenciado aos nossos clientes”,
explica Sandra Papaiz, Presidente
do Conselho Administrativo do
Grupo Papaiz.

Na FESQUA 2014, a Udinese lan-
gou o programa on-line Udifacil,
uma espécie de catalogo eletronico
de seus componentes, cujo princi-
pal objetivo é a visualizagao das
aplicacdes dos produtos da empre-
sa. A ferramenta foi desenvolvida
em parceria com a Aluminnium
3D, empresa de assessoria em es-
quadrias, e visa atender o mercado
da Construc¢ao Civil, destinando-
-se aos profissionais do segmen-
to de Esquadrias de Aluminio.
Disponivel em plataforma 3D, o
Udifacil foi apresentado aos visi-
tantesdafeiraemuma TV com tela



touchscreen, para demonstragéo
interativa de todas as aplicagdes
da ferramenta. Ap6s a FESQUA,
o Udifacil ficou disponivel no site
da Udinese (www.udinese.com.
br) e podera ser acessado median-
te um cadastro realizado pelo site.
“O Udifacil nao se trata somente
de um website convencional. Este
novo trabalho corresponde a uma
inovagao no mercado de esqua-
drias de aluminio,
que visa facilitar o dia

FAMASTIL
A linha de ferragens
e seguranga da
Famastil ~ Taurus
Ferramentas,
empresa de
Gramado
(RS), conta
com dobradi-
¢as zincadas e

-AIMAS

TRAMONTINA

Com o intuito de oferecer mais
seguranga ao usudrio, a Tramonti-
na oferece a Parafusadeira 3,6V. O
equipamento vem acompanhado
de lampada de LED para iluminar
a drea de trabalho, diferentes pon-
teiras, além de bateria embutida,
que facilita o carregamento. A fer-
ramenta esta disponivel em kit com
21 pegas e em maleta
especial para arma-

a dia dos profissionais

que utilizam os com-

ponentes  Udinese”, Tecnoperfil.

afirma Jodo de Deus H& 20 anos produzindo
Tavares Vieira, Dire- com sustentabilidade.

tor da Udinese.

Sobre a Udinese: Fun-
dada em 1966 por
Luigi Papaiz, a Udine-
se faz parte do Grupo
Papaiz, hoje presidido
por Sandra Papaiz. A
empresa € referéncia
no mercado de com-
ponentes para esqua-
dria. Este é um resul-

Fonee‘l.v 34311200 | Fax 47&1473.;1100 ‘
tado do i ti t televendas@tecnoperfilcom.br :r R
ce(l)nc’zim(l)ol:r‘;e X érsnep X 0800 47 4774 TECNOPERFIL /
pesquisa i 4

e  desenvolvimento
de novos produtos,
na ampliagdo e atua-
lizagao tecnoldgica de seu parque
industrial, localizado em Diade-
ma (SP). Reconhecida por ditar
tendéncias no mercado, a Udinese
possui um portfélio amplo e diver-
sificado em componentes para es-
quadrias de aluminio e PVC. Seus
produtos se destacam pelo design
inovador, por praticidade e fun-
cionalidade. Associada a AFEAL
- Associagdo dos Fabricantes de
Esquadrias de Aluminio - a Udi-
nese tem participagdo expressiva
no projeto da norma para compo-
nentes para esquadrias.

Wadd o0

A Tecnoperfil,industrializa produtos em PVC 100% reciclavel, proporcionandoa
seus clientes, muito mais economia na obra e sustentabilidade para o planeta.
Substitua os materiais de seu projeto e sinta a diferenca!

Consulte-nos para o desenvolvimento de projetos especiais.

polidas, dando destaque para os
cadeados da marca, que sao indi-
cados para os mais diversos tipos
de aplicagoes.

Os cadeados da Famastil sao pro-
duzidos em latdo macico, trazen-
do maior robustez a pega, contan-
do com haste de agco sementada
e cromada, garantindo leveza e
resisténcia a corrosdo. Em sete
diferentes tamanhos, que vao de
vinte a cinquenta milimetros, os
produtos podem ser encontrados
nas lojas tanto em caixas individu-
ais quanto em embalagens blister.

I

Eorroem PVC

zenamento, com 46
pecas. Ambos os mo-
delos vém equipados
com carregador bivolt.
Manter as ferramentas
organizadas e facilitar
o transporte das pegas
¢ a finalidade das Cai-
xas Plasticas da Tra-
montina. Disponiveis
em dois tamanhos,
43,2x18cme 50,8x24
cm (larg x alt), ainda
possuem bandeja re-
movivel e trava metali-
ca. Indispensaveis para
quem gosta de deixar
as ferramentas em or-
dem, os langamentos
também sdo ideais
para guardar artigos
de pesca, entre outros acessorios.
O Kit de Ferramentas 100 pegas da
Tramontina é o conjunto ideal para
ajudar em reparos domésticos. In-
dicado tanto para instalar quadros
ou outros acessorios na parede
quanto para desencapar
fios e apertar pa-

rafusos, indis-

pensavel para

quem nao

abre mao de
fazer consertos
em todos os
ambientes.
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comercializagdo de pro-

dutos adequados a NBR

10.821, definida pela As-
sociagdo Brasileira de Normas
Técnicas (ABNT), beneficia toda
a cadeia produtiva de portas e ja-
nelas. Enquanto as industrias pas-
sam a trabalhar com bases mini-
mas de qualidade e competitivida-
de, os revendedores tém a certeza
de oferecer produtos adequados
aos quesitos legais, que garantem
durabilidade, seguranca e a valo-
rizagdo do imével, esperada por
seus clientes. Confiram.

ALUMASA

A Alumasa fabrica Janelas e Por-
tas em Aluminio, escadas em alu-
minio, caixas de descarga, assento
sanitario, mangueiras em plastico,
torneiras ABS.

“O aluminio é um produto com
excelente custo-beneficio, pois
nao tem necessidade de acaba-
mento e manutengao, além de ser
leve, de faceis instalagdo e ma-
nuseio. Por isto, cada vez mais,
os produtos em aluminio atuam
como produtos substitutos e seu
crescimento no Brasil é cada vez
maior’, explica Wagner Durante,
Gerente Comercial.

Quanto ao mercado, Wagner in-
forma que a “Alumasa esta desde
2013 com uma proje¢ao muito
grande no mercado de atacadis-
tas e revendas de materiais de

construgdo. Estd se inserindo
em mercados onde nao atuava e
ganhando um excelente market
share. Para 2014, continuamos
aumentando a produgdo para
continuar com este crescimento.
A rapidez da Alumasa em se ade-
quar as normas de esquadrias e
as normas exigidas pelo Inmetro
na linha de Escadas Residenciais
foi e continua sendo um fator im-
portante para o crescimento”.

ASTRA/INTEGRAL

A Astra, por meio da marca Inte-
gral, possui uma linha completa
de esquadrias, vitros basculantes,
janelas e venezianas, portas de
giro e de correr e maxim-ar. Toda
a linha em aluminio esta em con-
formidade com a norma ABNT
NBR 10.821, que visa qualidade
e seguranga para o consumidor
final. As esquadrias Integral ja
saem da fabrica com vidros. Sao
leves, facilitando o transporte e
a instalacdo e sdo faceis de insta-
lar. O aluminio é anodizado para
resistir a maresia e as intempé-
ries climdticas. Nao necessitam
de zarcdo, pintura ou verniz e a
limpeza é simples: usar somente
agua e sabao neutro.

“Dentre os itens em destaque, te-
mos a janela de correr, que ¢ um
dos modelos mais vendidos, pois
possui duas folhas méveis que fa-
cilitam a limpeza. Possui vedagoes
com borrachas em EPDM nos vi-
dros, escova de vedagdo na parte
inferior e vedagdes especiais nos
cantos, evitando problemas, como
passagem de agua e vento indese-
javel. O fecho em nylon e aluminio
fornece mais seguranca e os tri-
lhos foram desenvolvidos para es-
coar a agua para fora do ambiente.
Ja em porta de correr, o destaque
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é para a fe-
chadura tipo
“bico de pa-
pagaio,  que

fornece maior seguranga e fecho
tipo concha. Seu acabamento pro-
porciona conforto ao usudrio, pois
possui roldanas com rolamentos
em ago que garante abertura e
fechamento leves e suaves. Todos
os itens tém 10 anos de garantia’,
comenta Joaquim Coelho, Diretor
Comercial da Astra.

Também explica que a Integral
tem uma posicdo no mercado
bem consolidada. “Os princi-
pais mercados sdo o Norte, Sul e
Centro-Oeste do Brasil, estando
presente desde as lojas de bairro
até nos grandes clientes das prin-
cipais cidades dessas regides. Na
linha de esquadrias de aluminio,
estd projetado um crescimento de
cerca de 10%”, diz.

Lojistas: “A Integral dispoe de
expositores para expor os itens
que mais vende de cada linha. E
contamos também com catalogos
de produtos e folders explicativos
sobre a norma e as caracteristicas
das esquadrias. Para isso, dispo-
nibilizamos de uma equipe capa-
citada para treinar os vendedores
e promotores das lojas, passando
argumentos comerciais e técnicos
para auxiliar nas vendas’, finaliza
Joaquim Coelho.

]
CLARIS

Atenta as exigéncias do mercado,
a Claris langa uma linha de esqua-
drias na cor preta, composta por
opgoes de portas, janelas e acesso-
rios para construgdes comerciais e
residenciais.

Os produtos ja estao disponiveis
em mais de 80 revendas Claris dis-
tribuidas em 22 Estados brasilei-
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esquadrias

ros e diferenciam-se, entre outros
aspectos, por oferecer combina-
¢Oes geométricas e dimensionais
com produtos personalizados, se-
guindo a tendéncia da arquitetura
contemporanea, além de atender
aos mais diferentes estilos de pro-
jetos, incorporando qualidade,
beleza e resisténcia em ambientes
residenciais e comerciais.

As esquadrias pretas levam mais
opgoes de design para os arqui-
tetos e consumidores. Além dis-
so, garantem conforto térmico e
acustico, resisténcia a corrosao e
maresia e a manutengdo é prati-
camente nula.

Assim como outros produtos
Claris, as esquadrias na cor pre-
ta dispdem dos beneficios exclu-
sivos do PVC 100% reciclavel.
Oferecem praticidade na limpeza,
manuten¢do e instalacdo, uma
vez que sdo aplicados apenas com
o uso da espuma de poliuretano
e silicone de vedagdo. Nao ama-
relam, ndo mancham e sdo resis-
tentes a corrosao e impactos, pois
contam com reforco metalico,
com propriedades assépticas e
nao propagam chamas, além de
oferecer conforto térmico e acus-
tico e maxima vedagao contra
ventos e chuvas.

A Claris esta no Brasil desde 1999
oferecendo a montagem e comer-
cializagdo de um conceito revo-
luciondrio em janelas e portas de
PVC por meio de rede de reven-
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das para arquitetura residencial e
empresarial. A empresa faz par-
te do Grupo Tigre e esta sediada
em Indaiatuba (SP), onde produz
cerca de seis mil pecas por més,
distribuidas para todo o Brasil. A
empresa conta com mais de 88 re-
vendas em todo o pais que ofere-
cem solugdes fabricadas de acordo
com as indicagdes do arquiteto ou
engenheiro da obra, o que assegu-
ra total personaliza¢do do projeto.

EBEL

A Ebel produz portas e janelas
de aluminio, com destaque para
a linha Elegance, que foi projeta-
da pensando no consumidor. O
perfil arredondado dessa linha
apresenta resisténcia e delicadeza,
além de deixar a esquadria com
um visual moderno, prova disso é
a excelente aceitacao que a mesma
tem tido no mercado.

“A Ebel estd presente no Brasil
todo detendo uma participagao
de 20% do varejo, no entanto, esse
mercado significa, para nos, 60%
do faturamento, o qual pretende-
mos aumentar para 70% através
de uma melhora na parceria com
nossos clientes e abertura de novos
parceiros’, explica Eduardo Henri-
que, Gerente Comercial da Ebel.
Segundo Eduardo, “a Ebel estd
projetando um crescimento na re-
venda de 10% em 2014, mesmo o
Brasil mostrando um crescimento
de menos de 1%, o que nos dd a
certeza de estarmos trilhando o
caminho correto”

Quanto ao relacionamento com
os lojistas, diz que “a empresa
possui um departamento de mos-
trudrio, que, através de estudos,
indicam para cada loja quais as
melhores pegas para ficarem ex-
postas. E importante também que

a loja mantenha os produtos lim-
pos e corretamente etiquetados.
Também consideramos que o co-
nhecimento técnico sobre nosso
produto ajuda muito o vendedor
na hora da venda, por isso minis-
tramos treinamentos para os ven-
dedores em todos nossos clientes.”

SASAZAKI

A Sasazaki investe muito para au-
mentar a produtividade, aperfeico-
ar seu portfolio e oferecer portas e
janelas que aliem qualidade eleva-
da, tendéncias de mercado e prego
acessivel. E isso tem sido possivel
por meio de intenso trabalho de
pesquisas e desenvolvimento de
produtos que atendam a estas con-
digdes, uma vez que existe deman-
da por parte dos consumidores.
“Em 2014, os investimentos inclu-
fram a amplia¢do de linhas de ago
prontas para instala¢do, que se tra-
duzem em praticidade e economia,
além de tirar a preocupagio do
dono do imével a respeito da pintu-
ra com acabamento perfeito e colo-
cacdo devidros. Entre as novidades,
estdo os novos modelos de Janelas
Venezianas Multiflex da Linha Pra-
tika, nas versoes sem grade ou com
grade elo e quadriculada, com pin-
tura de acabamento na cor bran-
ca e vidros, ou seja, prontas para
instalacdo em obras ou reformas.
Feitos de ago, os lancamentos pos-
suem a tecnologia Multiflex, proje-
to original e inovador da empresa,
que valoriza o imével e resulta em
arejamento adequado, bem-estar
e conforto aos usudrios’, explica
Neylor Brito, Diretor Comercial da
Sasazaki.

“No més de setembro, chegaram as
lojas as Portas Pivotantes com Fe-
chadura Biométrica, lancamentos
que ampliam a Linha Aluminium
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da Sasazaki e sdo uma inovagio
para o mercado de esquadrias pa-
dronizadas. Elas tém a possibilida-
de de adequagdo a diversos proje-
tos arquitetonicos, o que as tornam
aplicaveis tanto em entrada social
do imével como em ambientes in-
ternos que contam com dreas ex-
tensas, proporcionando uma sen-
sacdo de amplitude e valorizando
a decoracdo do imoével”, comenta
Neylor Brito. Os langamentos da
Linha Aluminium Sasazaki sdo:
Porta Pivotante Lambris Horizon-
tais com Friso, Vidro e Fechadura
Biométrica e Porta Pivotante Lam-
bris Horizontais com Friso e Fe-
chadura Biométrica.

“O mercado nacional tem gran-
de potencial de crescimento, es-

lhores materiais.

com a qualidade Sicad,
S maiores empresas de fitas

adesivas da Europa.

pecialmente a partir do segundo
semestre, quando muitos consu-
midores investem em reformas e
novas obras, visando o conforto e
bem-estar, o que estimula as ven-
das de portas e janelas e contribui
para melhorar o ritmo da ativida-
de econdmica do pais. Outro fator
que vem movimentando o merca-
do de esquadrias é o atendimento
aos quesitos da norma ABNT NBR
10.821 - Esquadrias para Edifica-
goes. Os consumidores vém no-
tando a importancia de investir na
compra de produtos de empresas
que atuam com seriedade e respei-
to aos seus clientes, elaboram pro-
jetos e fabricam seus produtos de
acordo com as determinagdes da
norma. Ciente da importancia da

normatiza¢do, a Sasazaki estd em
conformidade com o cronograma
determinado pelo Programa Seto-
rial da Qualidade (PSQ), inserido
no PBQP-H, para itens fabricados
de ago e de aluminio, e por isso
apoia todas as iniciativas que tor-
nem o mercado mais profissional e
que favorecam a evolugdo do seg-
mento’, comenta Neylor.

Mercado: “Trabalhando com capi-
tal proprio desde 1988, a Sasazaki
mantém um planejamento estraté-
gico direcionado ao crescimento e

LINHA CONSTRUCAO
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sempre com foco nos clientes, nos
parceiros e no publico interno. As
perspectivas para 2014 sdo boas
e a empresa prevé investimentos,
como ampliacdo de mercados de
atuagdo, novas solugdes e amplia-
¢ao das linhas de esquadrias e em
tecnologias destinadas a aumentar
a produtividade’, diz Neylor.
Lojistas: “Para dar suporte as mais
de 5.000 lojas que revendem seus
produtos, a Sasazaki realiza trei-
namentos nas revendas, dispoe de
promotores de vendas e oferece
varias opgdes de showrooms, em
tamanhos adequados para aten-
der a pequenos, médios e grandes
lojistas. A empresa também dispo-
nibiliza catdlogos das suas linhas e
auxilia o revendedor na exposi¢ao
dos produtos nos pontos de venda.
Os vendedores e representantes
sao responsaveis pelas orientagoes
em relagdo a melhor utilizagao do
espaco de exposi¢do e pela reposi-
¢ao das pecas nas lojas, além de se-
rem encarregados de, juntamente
com a area de Marketing, analisar
o mix de produto mais adequa-
do ao ponto de venda, detectar as
necessidades de cada revenda e, a
partir dai, caso haja interesse do
cliente, solicitar o fornecimento de
expositores e de material de apoio
as vendas. Os revendedores tém,
ainda, a sua disposi¢cdo uma equipe
de administragdo de vendas dedi-
cada a auxilia-los em qualquer tipo
de necessidade relacionada a ven-
das, por meio do telefone: 0800 769
90007, explica Neylor.

Um dos grandes avangos na area de
informatizagao foi a implantagao
da etiqueta de rastreamento (codi-
go de barras). Ela ¢ aplicada indivi-
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dualmente em todos os produtos,
de forma a permitir sua identifica-
¢30 e o lote de producio e, a par-
tir desta, todas as informagdes do
processo de inspecdo final de um
item. A etiqueta contém informa-
¢oes detalhadas do produto, que
permitem a automatizagdo da sua
leitura por meio de equipamentos
e programas especificos. No inicio
de 2014, a empresa investiu ainda
em materiais de comunicagao com
linguagem mais simples, que con-
tribuem para aumentar a visibili-
dade da empresa nas lojas.

“Além de todo este trabalho de
comunicagdo, a Sasazaki fomenta
diversas agdes no ponto de venda
por intermédio da equipe de pro-
motores’, explica.

“Com foco no giro de produtos do
estoque do cliente, a empresa de-
senvolve também campanhas de
incentivo com premiagdes para as
equipes de vendas das lojas. Todas
estas agdes da Sasazaki tém como
objetivo reforcar a parceria com os
lojistas por intermédio de investi-
mentos mutuos e crescimento con-
junto’, finaliza Neylor.

ATLANTICA

A Atlantica fabrica portas e janelas
de aluminio. Os produtos Atlanti-
ca estdo organizados em 3 linhas:
Linha Fortline, esta associada aos
conceitos de “forca’, “robustez” e
“firmeza’, com produtos que se des-
tacam pela alta qualidade sem abrir
mao do custo-beneficio. Linha
Mais, possui qualidade superior as
pegas da linha Fortline, ou seja, sao
mais sofisticadas e com mais de-
talhes de acabamento. Adequadas
para residéncias de todos os tama-
nhos, essas esquadrias possuem o
equilibrio ideal para quem busca
um produto arrojado com um in-

vestimento atrativo. Linha Mag-
num traz especialidade, exceléncia
e requinte como as principais qua-
lidades que vocé pode encontrar
nas pegas da linha Magnum, a mais
sofisticada da Atlantica.

Mercado: “O aspecto que mais cha-
ma a atenc¢do é a modernizagao na
produgio, pois, com equipamen-
tos de alta tecnologia, ¢ possivel
ganhar em produtividade e asse-
gurar maior qualidade aos nossos
produtos, de modo a possibilitar
que os investimentos em estrutura
possam garantir espago em merca-
dos bem competitivos e exigentes.
A evolugao do mercado exige pro-
dutos com qualidade, durabilidade
e que sejam acessiveis as pessoas
com diferentes condi¢des financei-
ras. Todas essas caracteristicas sao
levadas em conta na montagem
das linhas de produtos Atlantica.
Mesmo com os percal¢os ocorri-
dos no mercado com as variaveis
do segmento, estamos em busca
de um crescimento real de aproxi-
madamente 20%’, informa Vagner
Dalla Torre, Diretor Comercial.
Lojistas: “Foi desenvolvido um
treinamento especial para os lojis-
tas que trabalham com os produtos
Atlantica, aplicado gradativamente
nas principais lojas que revendem
nossas esquadrias. Com ele, espera-
mos mostrar ao consumidor tanto
o custo-beneficio obtido ao com-
prar nossas portas e janelas quanto
reforcar para os revendedores a ex-
celéncia da nossa producio, calcada




em uma empresa solida, com mais
de 40 anos de mercado e que investe
continuamente em tecnologia”

GRUPO ULLIAN

Para atender a nova tendéncia do
segmento de portas e janelas de ago
e aluminio, o Grupo Ullian investiu
pesado em tecnologia e em desen-
volvimento de novos produtos nos
ultimos anos. Neste novo cendrio, a
Ullian langou para o mercado em
2012 a linha Lucasa Facilita.

Séo produtos em ago prontos para
instalar, com pintura eletrostatica
a p6 na cor branca, vidros fixados
com borrachas EPDM (mesmo
material usado pela industria au-
tomobilistica) que aumenta a resis-

téncia as intempéries. Para comple-
tar toda tecnologia empregada, os
consumidores levam a tranquilida-
de da garantia de 6 anos da Lucasa.
As portas e janelas do Grupo Ullian
estao em mais de 2.400 pontos de
vendas espalhados por todas as re-
gides do pais, sendo 85% varejistas
e 15% construtoras. Todos os pro-
dutos comercializados atendem a
qualificagdo vigente, 0 que aumen-
ta a seguranga do consumidor e
dos lojistas e, aos poucos, elimina
os produtos ruins comercializados
por outros fabricantes. Para 2015,
o Grupo Ullian continuard inves-
tindo em tecnologia e acredita na
melhoria do cendrio econdmico.

“A nossa equipe de vendas esta fo-
cada e preparada para auxiliar na
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gestao dos produtos no PDV, desde
sua exposi¢ao, mix correto, orienta-
¢d0 técnica para as equipes de ven-
das e em merchandising, objetivan-
do assim a promogao e o fomento
das vendas. Uma equipe também
treina milhares de vendedores pelo
Brasil com o objetivo de atualizar
e mostrar as inovacdes e atributos
dos produtos’, explica Armildo
Ullian, Diretor Presidente.
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espuma de poliureta-

no é um produto mui-
to utilizado na cons-
Serve para dar
também para

indesejaveis.

tru¢do civil.
acabamento e
vedar  buracos

ANCORA

Um dos destaque da linha de
produtos Ancora é a Linha de
Espumas de Poliuretano. Com
alto poder de expansao e adesao,
a linha é composta de uma em-
balagem para cada necessidade
(embalagens com 413 gramas até
742 gramas). Outro diferencial é
a validade do produto que é de
dezoito meses do envase, maior
tempo para a comercializagao.
Além de toda a linha nao agredir
o meio ambiente, também ¢ ino-
dora e atdxico.

ALPATECHNO
A Alpatechno atua
desde 2000 em
toda a cadeia da
construcao ci-
vil e industria,
fornecendo solugdes
técnicas e diferen-
ciadas. “Somos refe-
réncia na produgao
e distribui¢ao de
silicones,  selantes
especiais, adesivos e

espumas expansivas para as mais
diversas situagdes, sejam veda-
¢Oes, adesoes e até fixagdes’, in-
forma Haroldo Izareli, Gerente
Comercial da empresa.

“Estamos ampliando nossa agao
neste segmento de espumas, pois
temos uma espuma de maxima
qualidade e bem competitiva.
Nosso carro-chefe sempre foi a
linha de selantes, mas o segmen-
to de espumas expansivas ¢ signi-
ficativo, temos investido nossos
esforcos nele, pois o mercado é
ascendente e ainda ndo conhece
todas as utilizagdes deste pro-
duto. A espuma ndo ¢é utilizada
apenas para fixagdo de “kit porta
pronta’, mas também em preen-
chimentos de espacos, calefagdes
e encunhamento de alvenaria’,
acrescenta. A participacdo no
mercado tem crescido més a més
e a aceitagdo do produto OBRA
FOAM Alpatechno pelos lojistas
¢ significativa.

“Além do mais, no momento da
negociagdo, apresentamos um
detalhe importantissimo: o peso
do produto. Muitas vezes, ha um
desencontro de informagdes entre
volume da lata onde esta acondi-
cionado o produto e o seu peso.
Lojistas: “Normalmente, encon-
tramos nas lojas o produto jun-
to de tintas, selantes e silicones.
Indicamos aos lojistas que man-
tenham as espumas neste setor,
mas também coloquem préximos
ao produto que ird agregar, por
exemplo, deixd-las expostas junto
das esquadrias e portas. Aliando
isso a0 um treinamento do ven-
dedor, a venda se consuma com
mais qualidade e valor agregado.
Desenvolvemos constantemente
informativos para os profissio-
nais conhecerem melhor nossos
produtos e suas utilizagdes”.

AMINO

A Amino possui uma

grande gama de formulagdes de
poliuretanos dentro de seu portfé-
lio. Atende diversos segmentos de
mercado, como automotivo, refri-
geragao, petroleo, gas, calgados, in-
dustria moveleira, construgdo civil,
mineracao e colchoes.

“O nosso produto Amipre PB 134
(adesivo poliuretanico) é um pré-
-polimero (adesivo) para aglome-
ragdo de borracha (unido dos flo-
cos de borracha). E utilizado na fa-
bricagdo de mantas acusticas e pi-
sos de aglomerados — ambos fabri-
cados a partir do reaproveitamento
da borracha, principalmente de
pneus’, informa Rodrigo Xisto, do
Marketing. A borracha de pneu ¢
processada e posteriormente ¢ adi-
cionada ao produto para adesdo
dos graos de borracha, formando
blocos. Depois de prontos, estes
blocos sao laminados e aplicados.
Este produto utiliza um processo
ecologicamente correto, pois per-
mite a reciclagem e o reaproveita-
mento da borracha de pneu que
seria descartada ou jogada fora.

VONDER

Posicionada no mercado como
um dos principais vedan-
tes desenvolvidos para a
construgdo civil, a Espu-
ma de Poliuretano Von-
der é ideal para trabalhos
de montagem de batentes
de portas e janelas, acaba-
mentos em instalagoes de
aparelhos de ar-condicio-
nado, entre outras apli-
cagdes. Sua composi¢ao
contribui para a elimina-
¢do de vibragoes e ruidos,
com excelente adesdo ‘SR




espuma de poliuretano

em diferentes tipos de materiais,
como metais, madeiras, alvena-
ria, concreto, cerdmica, marmo-
re, entre outros. Disponivel em
embalagens com 300 ml, 400 ml e
500 ml, o produto também ¢ po-
pularmente conhecido como Es-
puma Expansiva, apresentando
como diferenciais ndo ceder ou
encolher as variagdes climaticas,
com cura total ap6s 12 a 24 horas
da aplicagdo. Por ser um item in-
dispensavel nos trabalhos de aca-
bamento na construgao civil, as
Espumas de Poliuretano da mar-
ca tem grande saida no ponto de
venda e acompanham a tendén-
cia de retomada do crescimento
que o setor se depara no segundo
semestre do ano. A empresa ob-
serva como fator adicional inte-
ressante para o mercado o incre-
mento na economia brasileira no
fim do ano, impulsionada pelo
13 saldrio, que incentiva as re-
formas pontuais em residéncias e
casas de veraneio, com pequenas
obras para mudangas de portas,
janelas ou até mesmo a instalagdo
de ar-condicionado, devido as al-
tas temperaturas do verao no pais
sendo outros incentivos sazonais
para uma alta de comercializagéo
nesta época do ano. Desta forma,
produtos como a Espuma de Po-
liuretano tem giro certo no PDV,
estando entre os mais vendidos
para revendedores de materiais
de construgdo. A Vonder reforga
aos revendedores importantes
argumentos na comercializagao
do produto, ressaltando suas ca-
racteristicas, especificagdes téc-
nicas e principalmente a maneira
correta de uso, contribuindo para
que essas informagdes cheguem
ao consumidor final e garantam
o giro do produto e também sua
aplicagao adequada.
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EVONIK

A Evonik oferece uma ampla va-
riedade de matérias-primas.

Para a industria de espumas de
poliuretano, a empresa dispoe
de aditivos indicados para a pro-
dugdo de todos os tipos de espu-
mas de poliuretano, utilizadas na
fabricacao de colchdes, moéveis
estofados, cadeiras, pisos, isola-
mento térmico, coberturas, entre
outros itens.

“Trata-se de um mercado impor-
tante para a Evonik, que possui
em seu portfolio ampla varieda-
de de matérias-primas voltadas
as industrias de diversos setores,
incluindo a cadeia da construgéo.
Entre esses produtos, podem ser
citados os aditivos para poliure-
tano; polimeros acrilicos que po-
dem ser utilizados em coberturas,
fachadas, decorac¢do, méveis, sina-

lizagdo, comunicagdo visual e ilu-
minagdo, entre outras aplicagdes;
diversos insumos para fabricagao
de tintas e vernizes; resinas me-
tacrilicas indicadas para pisos em
areas de alto trafego, entre outros”,
explica Roberto Luiz, Gerente de
Poliuretanos da Evonik.

e
VIAPOL

A Espuma Expansiva Viapol pos-
sui boas propriedades de isola-
mento térmico e acustico e pos-
sui excelente aderéncia a diversos
substratos, como concreto, ma-
deira, metal, vidro e alvenaria.

A Espuma Expansiva Viapol é
comercializada em embalagem
spray, com 500 ml e sua aplicagdo
¢ muito pratica: basta
agitar a embalagem e
aplicar sobre a super-
ficie desejada. O pro-
duto é fabricado pela
empresa Tremco Ill-
bruck, pertencente ao
grupo RPM, do qual a
Viapol faz parte, e um
dos lideres mundiais
em espumas expan-
sivas de poliuretano.
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MUNDIAL
PRIME

A Espuma de Po-
liuretano Mundial
Prime é carro-che-
fe entre os itens
produzidos  pela
Aeroflex, que é um
dos maiores forne-
cedores e especia-
listas dessa linha
no mercado nacional. A principal
finalidade do produto ¢ a fixagdo
e a vedagdo de batentes de portas,
janelas, esquadrias, mas o consu-
mo de espumas para preenchi-
mento de espagos aumentou mui-
to e comeca a ser mais valorizado
também como encunhamento en-
tre paredes e forros, preenchimen-
to de aberturas em paredes para
diversas instalacdes, como dutos
de ar condicionado e fechamento
de telhados, entre outros.

“A participa¢dao da Mundial Pri-
me no mercado é bastante satis-
fatéria e ascendente, devido ao
excelente produto desenvolvido,
que atende a todas as expecta-
tivas do usudrio e revendedor.
Como ¢ um produto que cada
vez mais tem seu uso difundido,
o crescimento do consumo ¢é pro-
porcional. Estamos trabalhando
com uma proje¢ao de aumento
de venda em torno de 20% em
relagdo ao ano anterior”, informa
Dirley Fonseca, Gerente Comer-
cial Brasil.

ESPUMA DE

I POLIURETANO

POLIPLAS

A Poliplas destaca o Fixa Cuba,
um adesivo de alta pega inicial
de uso profissional. E fabricado a
base de polimeros hibridos e de-
senvolvido especificamente para
a fixagdo de cubas metdlicas e de
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ceramicas em

pias de mar-
mores e de gra-
nitos. E o Fixa
Espelhos, ade-
sivo profissional

de alta pega ini-
cial, é fabricado

a base de poli-
meros hibridos

e indicado para a
colagem e fixagao
de espelhos em
diferentes superfi-
cies da construgio
civil, nao produ-
zindo manchas ou
qualquer outro tipo de alteragdo.
“Hoje, o atendimento a esse mer-
cado ¢é realizado diretamente pela
nossa rede distribuigao. Nossa pro-
posta é dobrar o atendimento em
2015, considerando-se o tamanho
e a representatividade do setor.
Para isso, estamos desenvolvendo
uma nova linha, com uma poli-
tica comercial direcionada para
esse mercado’, comenta a Super-
visora de Marketing da Poliplds,
Lucimara Maia.

Lojistas: “Temos a disposicao do
lojista um programa de treina-
mentos direcionado aos vendedo-
res de lojas de material para cons-
trugdo. Entendemos que a melhor
forma de vender nossos produ-
tos é capacitando tecnicamente a
equipe dos nossos parceiros. As-
sim, quando o cliente chega com a
sua necessidade, o vendedor sabe
exatamente qual produto é indica-
do para essa aplicacao”
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|
SELENA

O Grupo Selena tem sede na Po-
lénia e é um fabricante e forne-
cedor internacional de uma vasta
gama de produtos quimicos para

profissionais da construgéo civil.
“A Selena é uma das maiores fa-
bricantes de espumas de poliure-
tano monocomponente do mun-
do, e a marca Tytan Professional
é lider no mercado de Espumas
Expansivas do Brasil. Atualmen-
te, a Tytan Professional possui
uma linha completa de espumas
expansivas de poliuretano para
disperséo manual, a PRO 10,
PRO 20, PRO 30 e PRO 40. As es-
pumas contam com uma férmula
multipropésito ideal para diver-
sas aplicagbes, como montagem,
enchimento, isolamento e veda-
¢do de lacunas, fendas e abertu-
ras no interior e exterior de edifi-
cios’, explica Auke Dijkstra Neto,
Gerente de Marketing e Produto.
Auke explica que “a Espuma Por-
tas e Janelas é importada da Eu-
ropa e foi desenvolvida baseada
na tecnologia utilizada pelos pa-
ises europeus. Além da espuma, a
Tytan oferece ainda alguns aces-
sérios profissionais para serem
usados com esta Espuma, como:
Cleaner, limpador para espuma
fresca. Pistola Profis-
sional, pistola aplica-
dora de espuma pro-
fissional’, diz

Segundo ele, o mer-
cado de construcao
estd sempre bus-
cando solugdes que
facilitem e agilizem
o trabalho dos cons-
trutores. A Espu-
ma de Poliuretano ¢
uma destas solu¢oes.
“E muito impor-
tante que o lojista
saiba explicar aos
seus clientes os be-
neficios da Espuma,
como  isolamento
térmico e acustico.

PORTAS
E JANELAS




Por isso, deve sempre recomen-
dar ao seu cliente fazer a veda-
¢ao total de uma porta ou janela
com a espuma. Formando assim
uma barreira térmica, acustica
e contra insetos. Além disto, ¢
importante que o lojista ensine
seu cliente como aplicar o pro-
duto: Agitar bem antes de usar,
aplicar de cabega para baixo,
umedecer as superficies a serem
aplicadas e sempre usar os equi-
pamentos de protecao’, finaliza.

VEDACIT

O EXPANCIT ¢ uma espuma de
poliuretano monocomponente,
pronta para uso, com alto poder
de expansao e aderéncia. Preen-
che as cavidades com uma es-

puma semirrigida, com grande
poder de vedagdo e resistente as
intempéries.

Assim, além de vedar, proporcio-
na excelente isolamento termoa-
custico aos ambientes. Tem 6tima
aderéncia a grande parte dos ma-
teriais empregados na constru-
¢ao civil, exceto Polietileno, Po-
lipropileno, Silicone ou Teflon®.
Depois de endurecido, pode ser
cortado, lixado e pintado.
“Percebemos uma notada retragao
do setor no segundo trimestre de
2014. O evento da Copa do Mun-
do de Futebol foi decisivo para os
resultados negativos do semestre.
As cidades sede foram as mais
prejudicadas com a redugdo de
movimento no varejo de material
de construgdo, nosso principal

canal. Conse-
guimos evo-

luir 3% nos
primeiros

seis meses de 2014,
em comparagao ao
mesmo periodo do
ano passado’, expli-
ca Ricardo Faria, da
Vedacit.

Mercado: “Em ge-
ral, esperamos um
ano com cresci-
mento mediano de-
vido ao grande “es-
toque” de apartamento

por parte de construtoras, dificul-
dades de crédito e indefini¢des de
fatores que afetam diretamente
na nossa produgdo, como a co-
tagdo do délar, preco do asfalto e

Depois de chegar entre as maiores do
Brasil, nds sé queremos uma coisa:

agradecer a voce.

Fonte: Revista Revenda 2014,

A Distribuidora Nacional agradece a
todos os seus clientes e fornecedores

por esta conquista.
Muito Obrigado.

distribuidora
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seus derivados e energia elétrica”.
Lojistas: “Para estreitar e manter
o relacionamento com o lojista,
a Vedacit faz treinamentos fre-
quentes com os revendedores, por
meio de palestras, demonstragdes
de produtos e disponibilizando
também uma gama de folhetos
explicativos, videos de aplicagdo,
amostras aplicadas, entre outros.
O revendedor conta ainda com
agdes promocionais e regionais,
acOes de relacionamento, mate-
rial de apoio para merchandi-
sing e atualiza¢dao do portfdlio,
além de todo apoio do departa-
mento técnico da empresa, por
meio do SAC, que esclarece du-
vidas sobre a utilizagdo ou até
mesmo qual produto utilizar
para uma determinada situagéo.
Ha também o site (www.vedacit.
com.br), que disponibiliza todas
as informagdes sobre os produ-
tos, videos de aplica¢do, localiza-
¢do de nossas filiais e escritdrios
regionais”, finaliza Ricardo Faria.

entre muitos outros. Apresenta
excelente aderéncia a varios ma-
teriais e superficies, como ma-
deira, alvenaria, PVC, ceramica,
aluminio e ferro. Ap6s 2 horas,
a espuma estd curada para ser
cortada, lixada e receber acaba-
mento, como massa corrida e tin-
tas com prote¢do a raios solares,
sendo que a cura completa se da
ap0s 24 horas da aplicagdo.

De facil uso, é comercializada
na embalagem lata, com exclu-
sivo bico aplicador, nas versdes
290ml, 425ml, 485ml e 735ml.
Para o uso profissional, a Worker
tem a embalagem de 750ml, cuja
aplicagdo é realizada com o auxi-
lio da pistola aplicadora, produ-
zida com ago inoxidéavel e cabo
plastico de alta resisténcia. Com-
parado ao bico aplicador, a pisto-
la apresenta vantagens, como o
controle da vazao, realizado atra-
vés do gatilho/botao regulado, e
o uso em locais de dificil acesso
devido ao bico alongado.

WORKER &
A espuma expan- ==
: : WORKER
siva de poliuretano
Worker ¢ utilizada

3 _ ESPUNMA
para ﬁxac;ao,' veda- ETad
¢do, preenchimento [N/
de espagos vazios, |[MEERER
isolamento térmico e |EEEEEEE
acustico, encontran-
do grande aplicacao }[F[ {

L

na construcio civil [EELIEENE
em atividades como |[PeamfEt |
fixagio de batentes ESHEE
de portas, janelas, N5y G s
aparelhos de ar con-
dicionado e caixas
elétricas, isolamento
e preenchimento de rasgos, fa-
lhas e fissuras em paredes para
tubulacao de agua quente e fria,

ONTEUDO: 750mL /7
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CASCOLA

Pertencente a multinacional
Henkel, a marca Cascola possui
solucdes em diversas categorias
de colas e selantes: desde as tra-
dicionais colas de contato e cola
branca a base de PVA até os ade-
sivos de montagem, que possuem
uma alta tecnologia, com agarre
imediato e ideal para substituir a
utilizagdo de pregos e parafusos;
adesivos de construgdo; além de
uma linha completa de selantes e
espumas de poliuretano.

“Nos ultimos anos, o mercado
da construcao civil tem evoluido
muito nos campos da inovagdo
de materiais, das novas tecnolo-
gias e também de adesivos. Uma
das caracteristicas da Henkel, fa-

bricante dos adesivos Cascola, é
criar novos processos e aprimorar
suas formulas com produtos que
possuam tecnologia de ponta, vi-
sando oferecer ao consumidor o
maximo de praticidade, alto ren-
dimento e atributos sustentaveis.
Tais caracteristicas fazem da Cas-
cola uma marca multissolucao,
reconhecida e aprovada pelos
profissionais da construgao pelo
seu amplo portfélio de produtos,
com a linha de adesivos de conta-
to, adesivos de montagem, selan-
tes para diversos tipos de substra-
tos e aplicagoes, adesivos de PVA
sustentaveis a base d’agua, espu-
ma de poliuretano, entre outros,
explica Luiz Felipe Pateo, Geren-
te da marca Cascola.

Cascola Espuma Expansiva rende
até 30 litros e possui alta aderén-
cia, sem encolher, sem deformar
com o passar do tempo e sem
perder a adesdo. O produto aceita
acabamento depois da cura, po-
dendo ser lixado, polido, furado
ou pintado. Entre outros benefi-
cios, Cascola Espuma Expansiva
apresenta secagem rapida, o que
impacta diretamente na alta pro-
dutividade e agilidade no traba-
lho do profissional.
Sobre o momento
atual do mercado,
Luiz Felipe destaca
que “nos ultimos
anos, o mercado
da construgao ci-
vil tem evoluido
muito nos cam-
pos da inovagdo
de materiais, das
novas tecnologias
e também de ade-
sivos. Uma das
caracteristicas da
Henkel, fabricante
dos adesivos Cas-

ESPUMA
EXPANSIVA

SELA /COLA

480 g /500 ml




cola, é criar novos processos e aprimorar suas
féormulas com produtos que possuam tecnologia
de ponta, visando oferecer ao consumidor o ma-
ximo de praticidade, alto rendimento e atributos
sustentaveis.”

“No caso dos pontos de venda, nosso objetivo é
mostrar ao revendedor toda linha de produtos e
suas aplicagOes, para que ele seja eficiente na co-
municagdo com o consumidor e que isso resulte
cada vez mais em venda. Sabemos que o revende-
dor ¢ grande influenciador, portanto, té-lo infor-
mado e capacitado ¢ um grande passo para o su-
cesso de venda. Além dos treinamentos, a Henkel
dedica suporte aos pontos de venda e promove
agdes promocionais nas lojas e campanhas de fi-
delizagdo junto aos vendedores, finaliza.

1 —
BRASCOLA

A Brascola destaca seu produto Brascofoam -
Frasco de 500 ml, uma espuma desenvolvida para
instalagdes de batentes de portas, janelas, telhas,
placas de isolamento térmico, acomodagao de ba-
nheiras de hidromassagem, isolamento de apare-
lhos de ar condicionado, enchimento de canos de
ventila¢do, revestimentos de barcos, elimina¢do
de goteiras, reparos de trincas, cdmaras, painéis e
portas frigorificas, jungdes de paredes, divisdrias
e tetos. Destaque para a elevada expansao e rendi-
mento comparados as espumas do mercado.

“A participagao da espuma de PU no mercado de
material de constru¢ao vem crescendo todo ano,
apesar do aparecimento de novas

marcas no mercado, aumentan-

do desse modo a competitivi- |

dade entre os fornecedores.
Ainda assim, existe es-

pago para o crescimen-

to, principalmente para o :
isolamento térmico e acustico, ~ ERRRSH TN
para os quais vem ganhando = [EESYNSEIT
espago a medida que vem subs- la, veda efix
tituindo o EPS (poliuretano ex-
pandido), tendo caracteristicas
superiores de isolamento e maior
resisténcia a propagagdo de cha-
mas’, destaca Carlos Eduardo da
Silveira, Comercial/Assisténcia
Técnica Brascola.

Metais que conquistam.

GARANTIA

www.meber.com.br
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UMA TRADIGAO QUE CONSTRUIU

AS AMERICAS

Lancamento do 1* sistoma do
conrolo 6o torquo de Serra Chreulac.
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“auto click” da froca 6
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C primeina furadelra

a baterda.

Lancada a paratusadeira la-tine Nowo design
oy” o produtos.
Y Iavengso 6o contralo 7y

o welockiade varkével

[ =n venlo da Sea Circalar.

FERRAMENTAS  ELETRICAS

egundo Alexandre Bomk,

Chefe de marketing Skil

para a América Latina, o
posicionamento da marca no
Brasil esta muito bem definido.
“A Bosch trabalha com duas mar-
cas, a profissional, de uso conti-
nuo e mercado profissional, e
a ferramenta para ser utilizada
pelo profissional auténomo, que
da preferéncia a marca Skil. Isso
ndo quer dizer que sdo ferramen-
tas com desempenhos diferentes,
mas oferecer o produto Skil para
o profissional auténomo é pro-
porcionar uma ferramenta com
excelente desempenho, a um
custo/beneficio melhor e que ndo
precisa ser utilizada com intensi-
dade’, explica.
A Skil foi fundada ha 90 anos, é
uma marca americana e também
tem os seus produtos importa-
dos da China, com excegdo das
furadeiras, que sao fabricadas no
Brasil. “Isso quer dizer que todos
os produtos Bosch e Skil que vém
da China foram projetados e de-
senvolvidos por engenheiros e
técnicos dos centros de tecnolo-
gia da Bosch no Brasil ou Alema-
nha’, diz Alexandre. E informa:
“Temos fabricas no Brasil, Ale-
manha e China, com os mesmos
padroes de qualidade e fazendo
produtos que sdo consumidos no
mundo inteiro’, enfatiza.
Alexandre informa ainda que a
comunica¢ao das marcas Bosch
e Skil é um um pouco diferente,
mas em alguns casos é a mesma,
como os informativos enviados
pela Bosch, jornal de ofertas,
equipes de campo para as duas
marcas e equipe de vendas. “Al-
gumas agoes sdo diferentes, pois
o foco ¢ diferenciado, mas hd



uma sinergia muito grande entre as empresas’,
conta Alexandre.

A Skil tem um portfélio entre 60 a 70 produtos
que vai de furadeiras manuais, de bancada e con-
creto, até furadeiras e martelos mais pesados. Os
produtos de Corte de Madeira compdem a linha
maisabrangente, e incluiserracirular elixadeiras.
“O nosso forte é a pulverizacdo da marca e atu-
amos bastante nas lojas de bairro. Atualmente,
temos mais de 20 mil postos de venda e o nosso
desempenho nas vendas de junho, julho e agosto
foi muito bom. Batemos recorde de vendas. Sen-
timos o mercado um pouco retraido, mas acre-
ditamos que o segundo semestre vai ser bom,
diz Alexandre.

HISTORIA

A Skil ¢ uma marca que ao longo de 90 anos tem
desenvolvido ferramentas de sucesso para uso
profissional, feitas sob medida para as demandas
dos usuarios de diversas areas de atuacao.

Sua histéria se mistura com o desenvolvimento
da construg¢do civil no continente americano e,
desde o inicio, esteve focada em oferecer produ-
tos e solugdes que garantissem a produtividade
em canteiros de obra, marcenaria, serralheira,
entre outros.

A primeira furadeira a bateria e o martelo pneu-
matico, com interruptor de velocidade variavel,
sao exemplos de mobilidade e versatilidade, que
revolucionaram a forma de execuc¢ao das tarefas
diarias.

Em 1996, quando a Skil se uniu ao Grupo Bos-
ch, as duas marcas passaram a suprir todas as
demandas do mercado de ferramentas elétricas.
A partir de 2006, o refor¢co do posicionamento
junto ao profissional autdnomo fez com que o
reconhecimento da marca aumentasse gradati-
vamente, alcancando mais 90% em toda a Amé-
rica Latina, em 2012.

Assim, a Skil evoluiu e se consolidou junto ao
usudrio, passando de geragdo em geragao a tra-
dicdo de oferecer ferramentas elétricas alinha-
das as demandas atuais, sempre com foco na
durabilidade, funcionalidade, poténcia e melhor
relacao custo/beneficio.

92 PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTADISTRIBUIDOR

A duvida vé os obstaculos.
A fé vé o caminho.

A duavida receia dar um passo.
A fé voa nas alturas.

A divida pergunta, “Quem acredita?”
A fé responde, “Eu”.

Agradecemos aos nossos colaboradores,
clientes e fornecedores pelo reconhecimento
e pela confianca de sempre!

As melhores marcas vocé encontra aqui!
Construcao Ferramentas .. Elétrico

Atacadista Distribuidores:
o ATACADISTA DisTRIBUIOOR e .s..ﬁé...a.i é) APOLOo 5Ba2aR

0800-727-2222  0800-727-2424 0800-727-2323 0800-727-2525

acesse nosso site: www.embrasil.com.br
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LINHA DO TEMPO

- Em 1° de julho de 1924 ¢ fun-
dada a Michel Eletric Hand Saw
Company, que posteriormente,
viria a ser a Skil Corporation.

A Skil ja nasce inovando. Nos
anos 1920, quando o trabalho
pesado em construgdes era todo
feito a mao, o inventor americano
Edmond Michel decidiu torné-lo
mais facil. Foi entdo, que surgiu
a primeira serra manual do mun-
do com alimentacio elétrica. Ao
ler sobre a invengao em um jor-
nal, Joseph Sullivan decidiu en-
contrar-se com Edmond e, jun-
tos, comegaram a pensar como
poderiam produzir a nova serra
em larga escala. A serra revolu-
ciondria foi batizada de Skil Saw.
A ferramenta se tornou padrio
na industria norte-americana da
época. Suas inimeras qualidades,
tais como ergonomia, leveza e
controle de torque, tornaram-se
referéncia no segmento.

A invencao do controle de velo-
cidade variavel - fungao que me-
lhorou o desempenho e manu-
seamento da Skil Saw - estd pre-
sente hoje nos produtos de todas
as marcas do mundo. Com isso,
a Skil mostrou sua influéncia no
desenvolvimento de ferramentas
elétricas.

- Em 1928, é feita a primeira car-
caca de aluminio, tornando a fer-
ramenta mais leve e ergondmica
para o usudrio.

- Em 1937, a Skilsaw Model 77
entra no mercado. Essa ferra-
menta se tornou um padrao da
industria americana na época.

- Em 1949, o primeiro sistema
de embreagem para controle de
torque de serra circular é langa-
do. Com ele, passou a ser possivel
manter a velocidade constante do
giro, mesmo em madeiras mais
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duras, evitando contragolpes, so-
brecarga e acidentes.

- 1964 foi o ano da invencdo do
controle de velocidade variavel,
que melhorou muito o desempe-
nho e manuseio da ferramenta.
Essa fungdo estd presente hoje
nos produtos de todas as marcas
de ferramentas elétricas do mun-
do. Desta forma, a Skil, mais uma
vez, confirma seu influéncia no
segmento.

- Em 1976, a primeira furadeira
a bateria ¢ inventada. Este produ-
to trouxe mobilidade e versatili-
dade para o profissional. Foi uma
demanda extremamente necessa-
ria em um cenario de crescimen-
to acelerado de mercado.

- Em 1983, a Skil lanca o sistema

auto-scroll para serra tico-tico.
Esta funcdo de serra vertical fez
com que a ldmina girasse 360° ao
redor do seu eixo, o que tornou
facil criar curvas complicadas
com apenas uma mao. O Con-
trole Automaético da Cinta (ABC)
alinhou automaticamente a cinta
de lixa e assegurou um trabalho
de elevada qualidade sem esforgo.
- Em 1985, foi lancada a para-
fusadeira in-line: uma continua
preocupagao da marca em criar
produtos e solu¢des para facilitar,
acelerar e dar mais produtividade
ao usudrio.

- 1987 foi langada a furadeira/
parafusadeira de 12 V, que conti-
nuou a evolugdo do segmento de
ferramentas a bateria. Em con-



junto com as ferramentas com cabo de energia,
proporcionaram mais versatilidade ao usuario.

- Em 1996 a Skil passou a integrar o grupo Bosch.
Duas grandes empresas que se destacam pela
inovagdo e preocupagao com as necessidades do
usudrio.

- Em 2003, a Skil lancou a esmerilhadeira com
duas posi¢des de interruptor para melhor segu-
ranga e ergonomia, que proporcionou conforto
para usuarios destros e canhotos, além de ver-
satilidade para aplicagdes que necessitavam de
uma empunhadura diferenciada.

- Em 2004, a marca ciou a armagdo para lixa-
deira de cinta para garantir uma superficie sem-
pre nivelada. Essa tecnologia ajudou o usudrio a
entregar um trabalho com melhor acabamento e
mais qualidade.

- Em 2005 foi lancado o laser de serra circular
que permitiu ao usudrio ter a nogdo precisa da
largura dos dentes da lamina da serra ao seguir
a linha de corte. Desta forma, a Skil garantiu o
melhor resultado entre a interacdo homem x
maquina.

- 2007 foi 0 ano de langamento do sistema “auto-
-clic” de troca de disco nas esmerilhadeiras. Esse
sistema garantiu a forma mais comoda e segura
de mudar o acessério, bloqueando-o com um
simples apertar de um botao.

- 2011 foi marcado pela interagdo com o usuario
da América Latina. A partir de uma extensa pes-
quisa de campo e laboratorial, a Skil fez um re-
desenho de suas ferramentas. Atributos identifi-
cados primordiais foram ressaltados em linhas
robustas e ergondmicas, proporcionando mais
conforto e produtividade nas atividades.

- Em 2013, as linhas de furadeiras de 10 mm,
13 mm e o martelete 1559 foram premiados no
RedDot Design Awards, considerado atualmen-
te um dos mais importantes concursos de design
industrial do mundo. As ferramentas Skil ven-
ceram mais de 4.600 produtos, de 1.800 fabri-
cantes, de 54 paises diferentes nos quesitos exce-
léncia em ergonomia, inovagdo e qualidade em
design, dentro da categoria Design de Produto.
- Em 2014, a Skil completa 90 anos, uma histéria
que comegou em 1924 com a criagdo da primei-
ra serra elétrica. Hoje a marca esta presente em
mais de 50 paises, com inimeros prémios de de-
sign e uma colecdo invejavel de patentes.

Estar entre
os melhores
so nos faz
querer mais.

Agradecemos a todos os parceiros
por mais esse reconhecimento.

Estar em 4° lugar no centro-oeste
e entre os 30 maiores do Brasil é
motivo de honra e felicidade.

Isso nos motiva, nesses 20 anos de
historia, a buscar cada vez mais

atender as necessidades dos
NOSSOS parceiros.

Muito Obrigado!

Distribuidora

LOPES

Mato Grosso do Sul - Mato Grosso
0800 730 2000 - www.distribuidoralopes.com.br
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grandes centros,

novaro

Brasil ¢ um pais cheio de

rios, lagos e com costa

muito extensa. O grande
territério brasileiro traz constrastes
entre matas tipicas, diferentes pai-
sagens naturais e uma grande drea
de seca, mais frequentemente vista
na regido Nordeste.
Porém, com a superpopulagao con-
centrada nas grandes regides me-
tropolitanas, como é o caso de Sao
Paulo, e o constante aumento do
uso de 4gua, incluindo vazamentos
que levam horas ou até dias para se-
rem resolvidos, as represas comeca-
ram a secar, visto que as chuvas nao
cairam na intensidade esperada.
Sem agoes efetivas dos governos
para conscientizagao da popula¢ao
para a necessidade de economizar
agua, restou a empresas conscientes
tomar este papel de conscientizador.
Junto a informagdo diretamen-
te para a populagdo, a Acqualimp
analisou a situagdo ja conhecida no
Brasil e comega a pensar em solu-
¢Oes para armazenamento de agua
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das chuvas nas grandes cidades me-
tropolitanas com problema de falta
de 4gua e chuvas.

“O Brasil implementou o Agua
Para Todos, que visa combater a
escassez de agua no semidrido do
Nordeste, onde chove uma quan-
tidade relativamente grande, mas
apenas em pequena parte do ano.
A Acqualimp, uma das empresas
participantes do Programa, é pio-
neira em Cisternas de Polietileno
e ja foram disponibilizadas 230
mil cisternas de 16 mil litros cada.
E vem caminhando muito bem no
Nordeste, com cerca de 1 milhao
de familias recebendo as cisternas.
O objetivo € captar d4gua de cima
do telhado através de uma tubula-
¢d0 que vai para a cisterna. Essas
familias ndo sabiam como usar a
agua. Agora, elas tém a agua da
chuva e foram treinadas sobre
como usar a agua para durar 9
meses e evitar os problemas com
a estiagem. Temos 8 fabricas no
Nordeste para atender, inclusive,
este problema’, informa Amauri
Ramos, Diretor da Acqualimp.
Baseada nesta experiéncia no Nor-
deste, com o uso de cisternas, a
Acqualimp pensou em um jeito
de armazenar agua das chuvas nas
residéncias dos grandes centros ur-
banos. Amauri Ramos ressalta que
“Sdo Paulo vive uma crise de abas-
tecimento de 4gua como nunca
visto e ndo enxergamos melhoras
na situagdo rapidamente, sem um

tina

programa sério do governo estadu-
al, fazendo uma comparagao com
programas de governos de onde a
falta de 4gua ja era um problema
hé algum tempo. Que aprendizado
podemos tirar dessa situagdo? No
mundo todo, as captagdes de dgua
de chuva nos grandes centros ur-
banos sdo subsidiadas (como nos
Estados Unidos e alguns locais na
Europa). Existem solucdes para
grandes obras, mas casas ou obras
menores podem armazenar menos
agua, cerca de 500 litros, para uso
secundario’, comenta Amauri.

A conscientizagdo do problema de
falta d'agua pela populagao é outro
ponto de aten¢do. “Precisa evoluir
a consciéncia ecoldgica eter uma
agdo governamental para estimular
o uso da agua de chuva. Para mo-
lhar o jardim, vocé nao precisa de
uma 4gua que passou por estacoes
de tratamento. Estamos aprenden-
do com esta crise a usar agua de
boa qualidade e barata, que é a dgua
de chuva, destaca.




“Algumas cidades grandes, como
Curitiba, j& obrigam determinados
tipos de construgdes novas a captar
agua de chuva. Se vocé impermea-
biliza mais que X’ metros quadra-
dos, vocé € obrigado a instalar algo
para captar dgua de chuva’; explica.
“As casas, hoje, tém solo imper-
meabilizado e nao captam agua.
Hé duas leis que vdo obrigar e
incentivar que todas as constru-
gbes tenham como armazenar e
reaproveitar a agua de chuva, in-
clusive em casas ja construidas,
por menor que sejam, e que usam
dgua que ndo precisa ser trata-
da. Se a legislagao for aprovada e
houver incentivos para casas an-
tigas, haveria forte concentracio
de casas com captacao da agua de
chuva; o consumo de dgua tratada

A forma intelige
e aumentar a lucra

seria menor, exigiria menos inves-
timentos e aproveitariamos a 4gua
que vem da natureza, ou seja, gra-
tuita’, completa Ramos.

A oferta de produtos para aprovei-
tamento da 4gua de chuva mostra
que o Brasil vai ter que evoluir com
as legislagdes e estimular o uso des-
ta agua. “E também a consciéncia
ecologica, ja que a dgua de chu-
va ndo recebe produtos quimicos
para tratamento e tem grande con-
tribuicao para a natureza. Aprovei-
tar a dgua de chuva tem que virar
uma rotina. A curto prazo, todas
as pessoas afetadas pela escassez
tém que ser muito cautelosas: ba-
nhos mais rapidos e sempre fechar
as torneiras. Hoje, o mercado tem
solugdes, como as torneiras que
economizam dgua, em que a pro-

“HA DUAS LEIS QUE VAO
OBRIGAR E INCENTIVAR
QUE TODAS AS
CONSTRUGOES TENHAM
COMO ARMAZENAR AGUA"

pria torneira reduz o uso. A cons-
ciéncia de usar equipamentos que
economizam dagua, inclusive chu-
veiros com economizadores, deve
ser uma obrigagao de todos. Nesse
momento, a consciéncia das pesso-
as deve estar muito atentas as solu-
¢Oes economizadoras de dgua’.
Pensar em solugdes para armaze-
nar dgua da chuva durante a obra
¢ ideal para evitar futuros transtor-
nos com secas. Além disso, ¢ pre-
ciso também manter a agua bem
armazenada.

nte de diferenciar N
tividade do seu negoci

o!

A DIME DISTRIBUIDORA, agradece a todos os
nossos clientes e fornecedores por estarmos
entre os 20 melhores atacadistas do Brasil:

Televendas:
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(21) 3541-2401
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18° Nacional
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programa Lado a Lado

tem por objetivo fidelizar

as revendas, estabelecen-
do uma relagdo de proximidade e
confianga entre elas e a Holcim’,
explica Sérgio Mauricio, gerente
Comercial Regional da Holcim.
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“A ideia surgiu ha mais ou menos
um ano e tinha como objetivo
criar uma parceria para fidelizar os
nossos clientes para que compras-
sem ainda mais produtos da Hol-
cim. Esta fidelizagdo proporciona
maior ganho para os clientes, nao
s6 pela venda dos nossos produ-
tos, mas também nas agdes reali-
zadas pela empresa nas lojas’, diz.
Segundo Sérgio, a Holcim gera va-
lor para os negdcios de seus clien-
tes, como, por exemplo, passando
a fornecer material de comunica-
¢ao de ponto de venda, merchan-

dising e estudos de melhor dispo-
sicao de produtos nas lojas, além
da realizagdo de agdes promocio-
nais e de capacitagdo e treinamen-
tos, envolvendo tanto vendedores
das revendas quanto seus clientes
diretos, como pedreiros e mestres
de obras.

Os clientes também passam a co-
nhecer melhor os produtos e seus
processos de produgdo, por meio
de visitas as fabricas da Holcim.
“A primeira fase de implanta¢ao
do projeto aconteceu em trés re-
gides piloto, iniciado em 2013,




na Baixada Fluminense, Grande
Belo Horizonte (MG) e Sul de
Minas. Fechamos o ano com 271
clientes. Atualmente o programa
se encontra na segunda onda e ja
conta com 321 clientes nos quatro
estados da regido Sudeste”

A Holcim atua apenas no Sudeste
do Brasil e esta agao foi desenha-
da para cobrir a regido de Minas
Gerais e parte do Rio de Janeiro.
“Mas nds estamos tendo um re-
sultado muito expressivo e deve-
remos ampliar a acdo para outras
regides”, explica Sérgio.

“A Holcim continua crescendo
gradatavidamente sua participa-
¢a0 no mercado. Agora estamos
langando em trés regides em
Sao Paulo, Campinas a Ribei-

rao Preto; uma nova em Minas
Gerais(tridngulo mineiro) e Rio
de Janeiro(mais préxima a capi-
tal)”

Com base no relacionamento es-
tabelecido com a Holcim, as re-
vendas sdo categorizadas como A
(Diamante) B (Ouro) ou C (Prata).
A cada seis meses, as revendas sao
reavaliadas, permitindo que me-
lhorem de categoria.

A nova categoria sera definida de
acordo com a participagdo dos
produtos Holcim nas suas com-
pras de cimento. Quanto mais ci-
mento a revenda comprar, maior é
a oportunidade de evoluir dentro
do programa Lado a Lado.

A fidelizagdo e investimentos va-
ria de acordo com o crescimento

das revendas dentro do programa.
A revenda que comega na catego-
ria C, Prata, tem beneficios como
placas, material de meerchadising
e convidados a visitar a Holcim.

Se crescer e chegar na B, ouro, ou
C, diamente, tem acréscimo nas
agdes promocionais e de mer-
chandising e participa do café da
manha e visita as obras acompa-
nhado por dirigentes da Holcim.

“Chegando na diamante ndo tem
como crescer mais, mas continua
com beneficios, como se fosse
um plano de fidelidade de com-
panhia aérea. Nao tem diferen-
ciais de pagamento. Os clientes
trazem novas necessidades como
linhas de financiamento do go-
verno como BNDES e a cada
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RESULTADOS

Categorizagao

Dos 321 clientes, 34% es-
tdo na categoria A, 32%
naBe34% naC.

Agdes ja realizadas

Visitas as fabricas:

12 revendas

Café com a Holcim:

65 revendas

Blitz: 23 revendas
(agdesiniciadasemjulho)
As capacitagdes estdo
previstas para o més de
outubro.

rodada avaliam e vao ajustando
beneficios com cliente”, explica.
A Holcim criou uma érea espe-
cifica que gerencia o projeto que
trabalha juntamente com o depar-
tamento comercial que, por sua
vez, tem uma area de marketing e
gestao de canal que envolve o pro-
grama e qualificagdo dos clientes.
Sérgio Mauricio destaca alguns
diferenciais deste projeto:

« Loja mais atrativa

Uma loja com identidade visual
permite uma comunicagdo dire-
ta com o consumidor e transmite
maior confianga e profissionalis-
mo, além de facilitar o cliente a
encontrar p que deseja, aumen-
tando o movimento de pessoas na
sua revenda.

« Produtos de maior qualidade

A presenga e a melhor divulgagao
da Holcim nas lojas vao permitir
ao consumidor saber mais sobre
os produtos da empresa e ter aces-
so a materiais de alta qualidade.

« Diferencial na venda

A Holcim oferece agdes para
orientar os funciondrios no aten-
dimento aos clientes. Com isso,
as lojas tém um time preparado
para dar atendimento mais claro
ao consumidor, garantindo um
diferencial e incentivando as ven-
das dos produtos.

« Loja mais rentavel

Se as revendas estiverem com um
visual mais atraente e as equi-
pes de vendas bem preparadas,
isso vai garantir um movimento
maior de clientes satisfeitos e as
lojas vao vender mais e melhor.

PELA 5% VEZ CONSECGUTIVA

FOMOS PREMIADOS PELA NOSSA QUALIDADE !

www.marest.com.br
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PROPOSTAS DE VALOR DO PROGRAMA

LADO ALADO

 Material externo de divulga-
¢ao: Placa de lona; Placa externa;
Sacaria para parede externa; Pin-
tura externa.

o Material interno de divulga-
¢do0: Sao materiais que ajudam a
orientar o consumidor no mo-
mento da compra e fazem com
que os clientes tenham uma ex-
periéncia de compra agradavel.

o Materiais de merchandising:
Bloco de orgamento; Caneta;
Trena; Boné; Lapis de pedreiro.

o Momento para um café: A
Holcim acredita que dividir co-
nhecimento é a chave de um bom
relacionamento. Por isso, oferece
a0s seus parceiros um momento
para um café. Equipe e clientes
da loja conhecem o processo de
fabricagdo e recebem dicas para
o uso do cimento, aprendendo a
aproveitar melhor os produtos.

A Holcim oferece: palestra, ma-
terial de apoio, brindes e lanche.
o Café com a Holcim: A revenda
convida clientes e funcionarios
para o evento, com data e hora
marcada. Se a revenda deseja
manter um relacionamento mais
préximo com uma obra (que ja é
cliente), pode indicar a Holcim
para fazer o evento no préprio
canteiro de obras.

o Visita as fabricas: A Holcim
esta de portas abertas e convida
as revendas a conhecer suas ins-
talacoes e o processo de fabrica-
¢ao do cimento.

o Blitz: Oportunidade de atrair

clientes para as lojas. Uma equi-
pe de promotores da Holcim faz
acdo de divulgacao da parceria e
aumenta as vendas.

o Agoes de capacitagio: A Hol-
cim acredita que quando os fun-
ciondrios da revenda se atualizam
e estdo bem preparados paraaten-
der os clientes, o grau de satisfa-
¢ao do consumidor cresce e ajuda
a aumentar as vendas. Por isso, a
Holcim oferece agdes com foco
no aperfeicoamento da equipe.

CATEGORIZAGCAO
Categoria C (Prata)

+ Merchandising (agdo de rela-
cionamento)

» Visita a fabrica (acao de relacio-
namento)

o Sacaria externa

e Placa de balcdo

o Adesivo de balcao

e Banner

o Orelha de monitor

» Folder com display

 Bandeira

o Mobile

« Sinalizagdo de area
«Capacitagdo de  balconistas
(agdo de aperfeigoamento)
Categoria B (Ouro)

o Merchandising (agdo de rela-
cionamento)

» Visita a fabrica (agdo de relacio-
namento)

o Café com a Holcim (agao de re-
lacionamento)

o Sacaria externa

o Placa externa

« Placa de balcao

o Adesivo de balcdo

« Banner

« Orelha de monitor

« Folder com display

« Bandeira

« Mobile

« Sinaliza¢do de area

« Expositor de sacaria

« Placa de lona

« Blitz com sacaria inflavel

o Capacitagio de balconistas
(agdo de aperfeicoamento)

o Capacita¢do para os donos das
revendas (agdo de aperfeigoa-
mento)

Categoria A (Diamante)

o Merchandising ( acao de rela-
cionamento)

« Visita a fabrica (agao de relacio-
namento)

o Café com a Holcim (agao de re-
lacionamento)

« Sacaria externa

« Placa externa

« Placa de balcao

o Adesivo de balcao

o Banner

« Orelha de monitor

« Folder com display

« Bandeira

o Mobile

« Sinalizacdo de area

« Expositor de sacaria

« Placa de lona

« Blitz com sacaria inflavel

o Uniforme

« Pintura externa

o Capacitagdo de balconistas
(ag@o de aperfeicoamento)

« Capacitagao para os donos das
revendas (agdo de aperfeigoa-
mento)

o Consultoria de layout e ponto
de venda com especialista de va-
rejo (agao de aperfeicoamento).
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SUSTENTAVEL

Meber se prepara

com lancamentos para
enfrentar qualquer crise
sazonal e vencer as
adversidades comerciais
dos préximos anos.

Meber, fabricante de me-

tais sanitarios e decorati-

vos para banheiros e co-
zinhas, inaugura sua nova fabrica,
em Bento Gongalves, RS, com uma
equipe de 350 pessoas, sendo 200
funciondrios internos e 150 para
cuidar da drea comercial.
Prestes a completar 55 anos no
mercado (atualmente, sdo 53 anos),
a inauguragao da fabrica vem ao
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encontro do crescimento esperado
pela Meber, que teve como preocu-
pagao principal nos tltimos anos o
planejamento estratégico para co-
locar em funcionamento este novo
parquet fabril. “N6s nos mudamos
ha pouco tempo. Agora, estamos
nos reprogramando com relagao,
principalmente, a receber visita e
fazer contato com os nossos pu-
blicos. Esse ¢ o nosso foco neste
momento. Nas instalagdes antigas,
nao tinhamos condigdes de rece-
ber clientes, visitas, imprensa, es-
pecificadores e arquitetos, que pre-
cisavam conhecer nossos produtos
ndo s6 nas lojas, mas também o
nosso processo interno’, informa
Carlos Bertuol, diretor da empresa.
Logo na entrada, uma aconche-

gante recepgdo deixa a mostra o
show room, com algumas paredes
com cores fortes para, justamente,
destacar as duas linhas nas quais
a Meber dividiu seus produtos,
Studio Meber, com designs dife-
renciados e funcionalidades que
dao mais estilo aos ambientes, e
Meber Metais, com as linhas mais
tradicionais (que também ganha-
ram toques de modernidade) e
um painel com o programa “Sua
melhor escolha’, para mostrar ao
cliente, em um ponto de venda
com outros concorrentes, 0s mo-
tivos para ele escolher produtos
Meber. O programa apresenta os
temas: Tecnologia, onde os produ-
tos com sistema de acionamento
duravel e funcional sdo os desta-



ques; Qualidade, comprovada pelo
baixo indice de reclamacoes ou as-
sisténcia técnica de produtos, cerca
de 0,67%; Matéria-prima, mostra o
material (liga de cobre) com o qual
os produtos sao fabricados; Con-
flanca, o compromisso da Meber
¢ a satisfagdo do cliente; Design,
produtos exclusivos chegam ao
consumidor; Prazo de Entrega, o
mercado precisa ser atendido com
agilidade; Custo/Beneficio, a em-
presa tem qualidade e pregos aces-
siveis; Seguranga, uma marca com
mais 50 anos no mercado mostra
credibilidade ao cliente; Proces-
so Produtivo, este item destaca o
novo parque fabril, que conta com
tecnologia de ponta; Fabricagao
Nacional, o que gera empregos no
pais e garante a manutengao ou re-

posi¢ao de pegas futuramente; Mix
Completo, produtos basicos para
instalagdo e também para todos
os ambientes; Assisténcia Técnica,
no baixo indice de reclamagdes, o
suporte é rapido e eficiente; e, por
fim, Sustentabilidade, aplicada no
desenvolvimento de produtos, no
descarte de materiais, fazendo re-
uso de 4gua ou com técnicas para
menos desperdicios de matéria-
-prima. “Temos uma equipe pre-
parada para ir ao ponto de venda
(os representantes informam os lo-
cais onde o cliente final precisa co-
nhecer estes beneficios de produ-
tos Meber), que vai dar destaques
nos home centers e lojas de mate-
rial de construgdo. Nosso conceito
€ mostrar que a Meber ¢ a melhor
escolha do cliente e este programa

explica isso. Temos muitos pontos
de venda e tudo é muito dindmi-
co. Vamos ter agoes diferenciadas
e pensamos, inclusive, em premiar
pontos de venda’, completa Zardin.
Em um ano com Copa do Mundo
e erlei¢des, muitas incertezas che-
garam aos coragdes das industrias
em diversos setores do Brasil. Pa-
raz a Meber, ndo foi diferente. “A
Copa influenciou bastante. Nos
tinhamos uma perspectiva e ja
estavamos, de certa forma, prepa-
rados para que houvesse uma re-
dugio da atividade. Mas nao espe-
ravamos que fosse tanto. Foi bem
além do que a gente imaginava.
Com relagdo a elei¢ao, eu acho que
ndo vai influenciar. Acredito que
ndo vai haver nada de diferen-
te na macroeconomia. Estamos
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industria

preparados para o ano que vem.
Esse ano, naturalmente, o segun-
do semestre sempre ¢ melhor.
Como houve um represamento
nos meses da Copa, acredito que
o segundo semestre vai ser bem
melhor”, acrescenta Bertuol.

Apesar de torcer para que 2015 seja
um bom ano para a Meber, o dire-
tor ndo se mostra muito otimista.
“O ano que vem vai ser compli-
cado, com qualquer presidente
que entrar. O pais tem problemas
sérios que eles (do governo) tém
que enfrentar e estdo empurrando
com a barriga. Com a construgao
e inauguragao da nova fabrica, nds
nos preparamos para crescer. Esse
ano, nos crescemos no primeiro
trimestre, que foi uma maravilha.
Depois, com a Copa, deu essa frea-
da. Estamos preparados para cres-
cer. E crescer bem. Hoje nds temos
condi¢des. Antes, quando crescia a
produgao, nao tinha mais espago e
ficava muito desorganizado. O que
mudou foi a capacidade de a gente
atender os pedidos com mais agili-
dade e organizagdo. Da até para a
gente se organizar melhor para os
momentos de sazonalidade tam-
bém. Nos vamos bem até outubro.
Dezembro e janeiro tem pouca
procura e ¢ quando damos férias
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aos funcionarios’, comenta.

Antes de falar sobre os produ-
tos, é preciso comentar sobre o
que a Meber fez para deixar seus
funciondrios e colaboradores
mais confortaveis durante o dia
a dia no trabalho, que ndo é facil.
A fabrica tem um teto extrema-
mente alto, o que faz com que o ar
tenha melhor circulacdo, evitando
problemas com calor, mas, princi-
palmente, com o frio tipico da re-
gido da Serra Gatcha, um cendrio
de cinema que tem a Meber em um
dos pontos mais altos da cidade.
Para os processos de fabricagao,
novos equipamentos, robos de al-
tissima tecnologia trazem precisao
aos produtos, que ficam mais se-
guros e eficientes quando prontos.
Para evitar desperdicio, quando ha
sobra de material, o descarte é o
menor possivel, com parte do que
ndo seria usado entrando em pro-
cessos de tratamento para reutiliza-
¢a0 ou devolugdo aos fornecedores.
Para trazer seguranga aos produtos
e manter a confian¢a do consumi-
dor final, testes com tudo o que ¢é
fabricado sao realizados em duas
fases do processo, antes e depois de
receberem os diversos acabamen-
tos. Alids, para deixarem de ser
rusticos e receberem o~ banho de
beleza’, um método desenvolvido
pela Meber ¢ aplicado para trazer
mais rapidez, seguranca aos fun-
cionarios desta parte do processo
e conseguir melhores resultados
diretamente nos produtos.

Ah, os produtos! Os produtos es-
tao separados por Meber e Studio
Meber. Tudo o que ¢é tradicional
e que ja esta em linha de produ-
¢ao em grande escala, é produto
Meber. As embalagens podem ser
em papel ou em saco plastico, o
que ajuda a diminuir os pregos ao
consumidor final. As torneiras e

os misturadores se destacam pelo
nimero de modelos e a diversida-
de em funcionalidades, além do
variado preco para attender a to-
dos os clientes de diferentes clas-
ses sociais e necessidades. A linha
Bele ¢ o grande destaque e conta
com misturadores que lembram
uma gota e outros se parecem com
uma folha, e unem resisténcia, de-
sign e qualidade em um mesmo
grupo de produtos.

“A Bele tem uma historinha boni-
ta: N6s mandamos uma designer
ao ponto de venda e ela ficoiu seis
meses entrevistando pessoas e ob-
servando o consumidor e o que
ele procurava na hora da escolha
de um produto. Alguns queriam
algo simples, mas diferente. Ou-
tros ndo sabiam, inicialmente, o
que queriam. E desta pesquisa
nasceu a linha Bele”, informa Vi-
viane Somacal, que faz parte da
comunicagao da Meber.

Os produtos Studio Meber, por
sua vez, sao diferenciados pelo de-
sign moderno, sofisiticado e func-
tional, com linhas consideradas
“Top” ou “Premium”. Suas emba-
lagens sdo pretas, o que traz ainda
mais charme ao ja luxuoso mix de
produtos Studio Meber.

“Temos dois segmentos de pro-
dutos. Produtos Meber e Studio
Meber, que sao diferenciados na
comercializagdo, design e aplica-
¢ao no mercado. Studio Meber é
Top, Premium”, informa Jael Luiz
Zardin, Gerente Nacional de Ven-
das. “Temos algums produtos
em cores ao invés do tradicional
acabamento cromado. O publico
gosta, acha visualmente agradavel,
mas, na hora de tomar a decisao
final, opta por comprar cromado’,
comenta Jael Zardin.

Entre os destaques, a linha Inverse,
langada recentemente, com produ-




tos em acabamento cromado, conta
com misturadores achatados, dan-
do um toque especial aos ambien-
tes, monocomando que controla
a vazao e o fluxo de agua quente e
fria e sistema de acionamento com
pastilha ceramica. Todos os produ-
tos desta linha contam com design
achatado com detalhes curvilineos,
incluindo cabine, porta-shampoo
com protecdo, toalheiro, porta-pa-
pel e saboneteira de parede, entre
outros. A linha Axion tem formas
quadradas e mecanismo cerami-
co com acionamento birrotacio-
nal e continuo, além do arejador
economizador de dgua (até 60%
no consumo). A Axion também
conta com estilosas duchas de
teto ou as tradicionais, com cano
na parede e design quadrado di-

plastifluor.com.br

ferenciado. A linha Quadra tem
torneiras e misturadores (% de
volta) quadrados, assim como as
duchas da linha. A linha Gioia
une os estilos arredondado e qua-
drado, com linhas retas em algu-
mas partes e curvas em outras. Os
misturadores sdo para % de volta.
A linha Tonino tem design de Re-
janne Carvalho e Leonardo Bua
e suas bases sdo achatadas com
uma leve curvatura para cima,

dando charme aos produtos,
principalmente se observados os
pequenos detalhes. A linha Mi-
nimal pode ser instalada em re-
sidéncias, mas alguns produtos
sdo indicados para uma cozinha
profissional, ja que possibilitam
mobilidade e direcionamento
do jato de 4gua com seguranga
e monocomandos para controle
de vazédo e fluxo de agua quente
e fria na temperatura desejada.
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lém de apresentar novos produtos e métodos

construtivos, a preocupagao com a sustentabi-

lidade ganhou destaque na Ficons, que recebe
diversos publicos, desde construtoras até profissionais
que trabalham diretamente nas obras.
“Para construtoras, ha novas tecnologias e equipamen-
tos. Para manter o nivel de visitagdo e de negécios da
feira, estamos procurando diversificar o publico. Hoje,
tenho que contar com o visitante desde o consumidor
final até o sindico, o administrado de obras, o enge-
nheiro, o construtor e o revendedor. A nossa meta é
que qualquer visitante se identifique, de alguma ma-
neira, com algum produto ou servigo’, informa José
Anténio Lucas Simén, Presidente do Sinduscon-PE,
organizador do evento. Simon também comenta sobre
a forca que a regiao Nordeste vem ganhando nos ulti-
mos anos na construcio civil. “O Nordeste nasce um
pouco lider. Mas a preocupagdo com sustentabilidade
e reducdo do desperdicio ¢ nacional. E uma bandeira
do setor da constru¢ao. O nosso dever de casa, temos
feito, tanto na resolu¢ao do Conama sobre disposigao
de residuos, quanto na questio de materiais mais efi-
cientes. Temos planos nacionais que sdo erradiados
para todos os associados e difundidos para todos os
afiliados da Camara Brasileira de Produtos para Cons-
trucdo. O setor busca fazer a licao de casa de forma
nacional. Aqui, em Pernambuco, nds estamos em uma
posigao bastante privilegiada’, informa o presidente,
que completa: “Temos padrao de construgdo que vai
de A a Z, desde o Minha Casa Minha Vida até o su-
per luxo. Acredito que haja um equilibrio, pelo menos,
no mercado imobilidrio no uso de materiais’, informa
Simén.“A feira tem que ser bienal por um motivo
muito simples: ndo hd langamentos de produtos ou de
material novo e que se renove na Construgdo Civil no
prazo de um ano. Entdo, ndo adianta, porque vocé nao
tem mudanca de mercado anual’, finaliza. Nos anos
impares, sdo realizadas a Ficons Revestimentos e a
Sustencons, especializada em sustentabilidade.
A Ficons também divulgou a campanha “Traba-
lhe Seguro, Garanta Seu Futuro’, que o Sinduscon-
-PE tem para prevengdo de acidentes de trabalho,
que existe desde 1997, e agora, em parceria com o
Sebrae e o Sesc, esta levando professores para al-
fabetizar trabalhadores em obras, estimulando
também a futura profissionalizagdo, mostrando
preocupagdo com o trabalhador através de pro-
gramas socioeducacionais, videos (do Programa
100% Seguro) e até mesmo eventos informativos.

OBRIGADO

Estarmos entre os melhores
significa que vocé
confiou em nosso trabalho
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ACQUALIMP

A Acqualimp participou pela
primeira vez da Ficons com o in-
tuito de divulgar produtos e am-
pliar sua atuagdo em varejos do
Nordeste, com énfase para Re-
cife, Salvador e Fortaleza. Entre
os produtos, estdo caixas ddgua
e outros voltados para qualidade
da 4gua, como filtros e purifica-
dores, além de sistemas eficientes
para tratamento de esgoto, como
o Biodigestor e a Fossa Séptica.
A linha de Biodigestores é compos-
ta por uma estagdo de tratamento
de esgoto compacta, que separa
e trata efluentes liquidos e soli-
dos em um mesmo reservatorio.
Ja a caixa dagua Dupla Protecao
possui duas camadas, oferece maior
resisténcia para exposi¢do ao sol,
além de uma camada branca inter-
na antibacteriana, que impede a for-
magcao de fungos, algas e bactérias.

ASTRA

Com diversas linhas, como cubas,
gabinetes, spas e metais sanitarios,
o Grupo Astra mostrou produtos
com design e tecnologia, como o
spa Sirena ou o Gabinete em vidro
fabricado em Phoenix Stone, uma
mistura de vidro com p6 de pedra
que torna o produto mais resistente
a manchas e descoloragdo. A linha
de Utilidades Domésticas da Astra
ganhou novos produtos, em cores
mais sérias, como preto e bordo,
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ou divertidas, como azul e rosa. As
linhas Raizes, Urbano e Elemento
foram complementadas com os
langamentos Porta-prendedor de
roupas e Porta-sabao em pd, Es-
corredor de pratos (com acessorio
para talheres), além da escova sa-
nitdria com design diferenciado e
cabo cromado. Para cozinha, a li-
nha de aramados inclui descanso
de panelas e cesta de frutas, com
destaque para o Cesto de lixo com
separagao espago interno para dois
sacos, um para lixos organicos e
outro para reciclaveis. As barras de
apoio em PVC, que aguentam até
150kg, motram preocupagao tam-
bém em oferecer produtos para
acessibilidade, assim como aconte-
ce com a Caixa de descarga Baixa,
também em PVC e com mecanis-
mo para caixa acoplada de aciona-
mento duplo.

SOPRANO

A Soprano, através da Divisao
Construgao Civil, estd em um mo-
mento de comemoragdo por seus
60 anos de historia de tranforma-
¢do e atencdo as necessidades do
mercado e do consumidor final.
Um pequeno livreto com os pon-
tos mais marcantes da Soprano foi
entregue aos visitantes e parceiros
acompanhado de um carinhoso
cadeado comemorativo. Entre os
langamentos da Soprano, destaque
para o Espelho E36 que tem um
design moderno que combina com

mais de 50 modelos de magcanetas,
como a Open Golf, a Pietra ou a
exclusiva e modernissima Unique.
A Linha Litoral traz as estilosas
maganetas Ipanema, Copacabana
e Angra. Com design diferenciado,
extremamente resistentes a mare-
sia, s30 as tnicas fabricadas em po-
limeros de alta resisténcia.

A gente fez uma nova leitura de
mercado e refizemos toda a parte
de blistados, que estamos apresen-
tando primeiramente na Ficons’,
explica Fabricio Justo, Coordena-
dor de Marketing.

WD-40

A WD-40 mostrou a linha Specia-
list, que traz o Lubrificante Seco Dry
Lube com PTFE, antiaderente, que
ndo atrai sujeira, prolonga a vida
util de ferramentas e objetos e tem
secagem rapida. Ja a Graxa Branca
de Litio tem alto poder de lubrifi-
cacdo, Otima aderéncia e também
ajuda na protecio contra ferrugem.
Mas o destaque ¢ mesmo a Lixa Li-
quida Specialist, um removedor de
ferrugem metlica por imersao, ou
seja, basta mergulhar o que estiver
enferrujado por algumas horas, de
acordo com o grau de ferrugem,
para voltar a ficar como novo.

MUNDIAL PRIME

A Mundial Prime participou da
Ficons porque é uma grande opor-
tunidade que ajuda a reforcar os
langamentos apresentados ao mer-
cado na Construsul, realizada no
Sul, como é o caso da Tinta Spray
que se tranforma em uma pelicula
plastica, protegendo carros, capa-
cetes e superficies. Além disso, se o
cliente quiser retira-la, é facil e nao
precisa de outros produtos, além de
ndo arranhar a pintura original.
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DANICA

A Danica apresentou solugdes com
sistemas modulares e industriali-
zados, pontos que ajudam a dimi-
nuir custos, bem como potencia-
lizam a produtividade durante a
obra, alcancando bons resultados
em menor tempo. Tudo porque os
sistemas modulares de sua linha
de coberturas proporcionam uma
execugdo até 70% mais rapida,
principalmente, por serem leves,
além de usar menos estrutura que
as telhas comuns. As coberturas
tém revestimentos em ago, nucleo
em PUR/PIR, largura util de até
1050mm e comprimento conforme
o projeto, dando mais liberdade ao
projeto final do cliente. Destaque

para a TermoRoof, que tem a maior
largura do mercado, é resistente a
choques, impactos, calor e outros
efeitos climaticos, além de excelen-
te estanqueidade. A TermoHou-
se pode ser encontrada nas cores
marfim e terracota e alia tecnologia
ao estilo colonial. Além disso, nao
ndo precisa de equipamentos ou fe-
ramentas especiais para sua fixagao.

COZIMAX

A Cozimax apresentou gabinetes
de ago, das linhas Quality e Zeus
4G, com puxadores de aluminio,
fosco ou ndo. A linha Hécruzes
tem porta-tempero, gaveta com
cesto aramado e corredicas te-
lescopicas. Puxadores diferencia-

dos complementam as linhas de
produtos, valorizando as linhas
tradicionais. Atendendo a soli-
citagdo do mercado, pias para
banheiros ganharam alguns cen-
timetros, adicionando funciona-
lidades e praticidade, novidade
que a Cozimax apresenta em sua
primeira participagao na Ficons.

ILUMI

A Tlumi marcou presenga na Fi-
cons com produtos inovadores,
tanto em fun¢des como no de-
sign. “Podemos destacar a nossa
nova linha de sobrepor branca,
mais moderna e com desing ino-
vador, o que a torna mais pratica
nas instalacdes”, informa Milena

O° TWrofeu Excelencia

Mais uma vez a Mundial Atacadista foi premiada pela revista
Revenda Constru¢ao. Em votacao realizada pela industria e o
varejo de material de construcao, ficamos em 1° lugar no Centro

Oeste, 1° lugar no Distrito Federal e 1° lugar em Goias.

Este prémio ndo ¢ s6 nosso. Queremos dividi-lo
com oS nossos clientes, fornecedores e
colaboradores que tanto contribuiram para

esta conquista.

Parabéns a todos!

~ -

ATACADISTADIST]
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Ramos, Marketing.

“Temos também a Tomada USB
Slim, dispositivo ideal para o car-
regamento de bateria de apare-
lhos compativeis, como celulares,
smartphones, iPad, iPod, iPhone,
entre outros dispositivos, com
corrente maxima de 0,5 A. Este
produto é aplicado somente na
linha modular de embutir Slim,
que é muito facil de instalar’,
completa Milena.

CSM

A CSM apresentou
duas linhas recém-lan-
cadas, a de transpaletes,
cada vez mais usados
por ajudarem a evitar
riscos de acitentes, e a
de geradores 12000. “Os
transpaletes de duas to-
neladas podem variar
quanto a largura dos
garfos, com modelos
de 550mm e 685mm, e
rodas de nylon, simples
e dupla; a largura dos
garfos do transpalete
de trés toneladas é de
685mm e as rodas du-

SUPORTES

Brasforma

ressalta a importancia de estar
presente em uma feira regional.
“O crescimento do mercado nes-
sa parte do pais se mostrou pu-
jante nos ultimos anos, nao com
base apenas em investimentos
governamentais, mas também
pela geragdo de negécios locais,
favorecendo diretamente a gera-
¢do de renda, a modernizagio, a
industrializacdo e a urbanizagado
de suas principais cidades. Este

Suportes para TVS

Plasma, LCD, LED, 3D.

Suporte Articulado SBRP440

Visdo frontal, lateral e superior
Carga méxima 35kg

Distancia da parede:

4 5-50,8cm (min.-méx.)

Movimentos: 4

STARRET
O stand da Starret foi um dos
mais animados, com uma

competigdo entre os visitan-
tes como uma espécie de test
drive dos produtos da marca.
A Starrett destacou o Dispositivo
Ejetor para Serra Copo, ferra-
menta patenteada pela empresa
e que auxilia na remogao de ca-
vacos do corte com serra copo.
Em um ano fora do
convencional para o
Brasil, a Ficons aca-
bou ganhando ainda
mais importancia.
“As Regides Norte e
Nordeste, hoje, sao
estratégicas, pois sdao
locais onde o mercado
estd evoluindo com
maior velocidade do
que os demais no pais.

Inclinagéo 15° e rotagao 180°

Tv’s de 23"-55”

Furagdo Vesa: 200x200,

300x300, 400x200,
400x400mm.

@

FIXACAO POR QUALIDADE

©

Wi brasforma.com.br

A Ficons tornou-se,
por isso, uma grande
feira de negdcios e com
publico bastante quali-
ficado. Independente
de fatores externos in-
certos, como eventos

ASSSTA

plas sdo de nylon’, expli-
ca Alexsandro Possani,
Gerente de Marketing.
Os Geradores GMD 12000 sao
indicados contra a queda de ener-
gia ou como opg¢ao de geragao de
energia em localidades ndo aten-
didas pela rede elétrica, tem exce-
lente desempenho e autonomia.
O modelo GMD 12000ES é silen-
cioso, podendo ser usado em am-
bientes com restri¢ao a ruidos.
As betoneiras da marca CSM, em
especial a Concreta 400 litros,
sem cremalheira e pinhao, tam-
bém tiveram lugar de destaque
no estande da empresa. Possani

ano, em fun¢ao da Copa, das elei-
¢oes e de outras varidveis que im-
pactam a economia, 0 crescimen-
to no volume de vendas, de modo
geral, nao tem correspondido as
expectativas do setor. Diante
desse cendrio, a participagdo em
uma feira como a Ficons é um
fator ainda mais relevante para
a ampliacdo da base de clientes,
fortalecimento de parcerias co-
merciais, visibilidade da marca
e aumento no numero de nego-
cios’, encerra.

esportivos e eleicdes,
a Feira nao poderia
deixar de acontecer’,
ressalta Pedro Augusto Noronha,
Analista de Marketing Starrett.

CRIS METAL

O produto mais recente da Cris
Metal apresentados foi o Lavabo
Cris Mold, com cuba moldada na
cor branca, acompanhando valvula
e capa de sifao. Outro langamento
importante ¢ o gabinete Cris Wood
Up com acabamento amadeirado,
cuba moldada e vavula exclusiva,
o produto é comercializado no for-
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mato conjunto com espelho.

“A importancia da Ficons em um
ano tdo desafiador como 2014 é
grande pelo fato de aproximar a
cadeia produtiva da cadeia varejista
no intuito de fortalecer as parcerias
buscando eficiéncia operacional e
comercial, principalmente quando
a industria tem sua planta fabril
em regides distantes, como no nos-
SO caso, a regido sudeste’, comenta
Alexandre Silveira Palhares, Ana-
lista de Marketing.

FORTLEV

A Fortlev apresentou reservatdrios
para armazenar e conservar a agua
para retiso ideais em tempos de
estiagem e racionamento de 4gua.
Além de um estande atrativo pelo
tamanho e pelos produtos expos-
tos, o Desafio Caixa Limpa atraiu
ainda mais visitantes, que tinham
que acertar os passos corretos de
limpeza de uma caixa d'agua.

Entre os langamentos, o Biodigestor
e a Cisterna Vertical de 2.500 litros
(também encontrada na versdo de
5.000L) se destacaram. A Cisterna
Vertical é produzida em polietileno
de alta resiténcia, é econémica, de
facil instalacdo, pode ser enterrada

apenas com contengdo e o acesso
para manutengdo ¢é facilitado devi-
do ao uso de painéis, onde sao feitas
as instagdes hidraulicas, no centro
do produto.O produto foi desenvol-
vido para atender uma vazao de tra-
tamento de 600 litros por dia, que,
conforme a NBR 13969, supre uma
residéncia com até cinco pessoas.
Entre seus benficios, ¢ uma tnica
pega para o tratamento de esgoto,
ndo necessita de caminhdo limpa-
-fossa (a retirada do lodo é feita,
apenas, com abertura de um regis-
tro), atinge até 80% de eficiéncia na
remogdo de matéria organica com
seguranga, ja que tem sistema im-
permedvel e ndo contamina o solo.

BLUKIT

“Em 2014, a Blukit apresenta com-
pleta linha de reparos para valvulas
de descarga. Sdo mais de 200 pro-
dutos disponiveis entre conjuntos
(kits) e pecas individuais que sdo
aplicados no conserto de problemas
encontrados diariamente. Solu¢oes
inovadoras e de qualidade que fa-
cilitam o dia a dia do profissional,
gerando conforto e economia),
informa Rafael William Seifert,
Coordenador de Marketing, que

completa: “Feiras sao 6timas opor-
tunidades para mostrar o quanto a
empresa se preocupa e estd antena-
da com o mercado. O ano teve um
inicio satisfatério, mas que acabou
sendo prejudicado pela Copa do
Mundo. A Blukit reservou inves-
timentos para apostar em diversos
langamentos e um roteiro de feiras
entre o eixo Sul, Sudeste e Nordeste.
Mesmo com a economia brasileira
enfraquecida, a participagio em
eventos do segmento movimen-
ta os negocios, amplia parcerias e
pode captar novas relagdes comer-
ciais nessa regiao’, completa.

DANEVA LORENZETTI

A Daneva langou a nova linha
de extensdes Sort 2P e 2P+T
(10A). Compactas e discretas,
as extensdes podem ser facil-
mente levadas na bagagem em
viagens ou utilizadas atrds de
moveis, oferecendo mais pratici-
dade e comodidade aos clientes.
A Lorenzetti Materiais Elétricos
juntou sua experiéncia e capacida-
de de entender o mercado na atu-
aliza¢do da linha de interruptores
e tomadas Zuli, que atende a toda
instalacdo convencional necessaria
em uma residéncia, combinando
formas modernas, design inovador,
acabamento unico e versatilidade
na montagem dos conjuntos, além
de aliar economia e qualidade. O
encaixe gradual da placa no mo-
nobloco garante melhor ajuste a
parede, além de facilitar e dar mais
agilidade no processo de instalagao.

1
HERC

A Hercapresentou as Torneiras Pre-
mium - Linha Branca, um produto
fabricado em plastico ABS branco
com detalhes cromados. Possui



um acionamento de % de volta e
vedacdo com pastilha ceramica.
As torneiras para cozinha estdo
disponiveis em dois modelos: Plus
e Pratica, com opgdes de arejador
fixo ou articulado, e as torneiras de
lavatdrios também variam em dois
modelos: Sistema Alavanca e Plus.
O outro langamento apresentado
na feira foi a Torneira de Filtro Cro-
mada com Acionamento Superior,
mais um produto para aumentar o
mix da Linha Premium.

DO MESTRE

A Do Mestre apresentou produtos
para dreas internas e externas, entre
eles, a Argamassa Colante Porcela-
nato, indicada parauso de piso sobre
piso e azulejo, placas ceramicas em

garagens e pisos de grande trafego.
Ja a Argamassa Colante AC-II Fa-
chada ¢ indicada para assentamen-
to de ceramica em fachadas e pas-
tilhas em dreas externas com alta
performance.

A Argamassa Polimérica Imperme-
abilizante é pronta para impermea-
bilizagdo e revestimentos, indicada
para paredes com umidades gera-
das pelo solo, banheiros, alicerces e
contra-piso em contato com o solo.

FAME

A Fame mostrou quatro novas
duchas, entre elas a GranDu-
cha Blindada, a Ducha Eletr6ni-
ca Blindada, a Ducha Evidence 4
Temperaturas e a Ducha Elegance
Eletronica, todas com super cri-

vo que garante amplo jato d’agua.
A GranDucha Blindada, disponivel
nas poténcias de 5.400W e 7.000W,
tem design diferenciado, exclusivo
controle de temperatura e resistén-
ciablindada, além de ser compativel
com sistema de aquecimento solar.
Outro destaque ¢ a Ducha Eletroni-
ca Blindada que conta com exclusi-
vo sistema para controle de tempe-
ratura ao alcance das maos, propor-
cionando conforto ao selecionar
a temperatura durante o banho.
A Evidence 4 Temperaturas se
destaca por seu design, com cano
que facilita e agiliza a instalagao.
A Ducha Elegante Eletronica traz
design diferenciado, crivo de 8 po-
legadas e novo sistema de fixagao,
além do seletor de temperatura ao
alcance das maos.

0 troféu vai para a prateleira,
o seu voto fica no nosso coracao.

Recebemos o 9° Prémio Exceléncia Atacadista

Distribuidor de Material de Construcao.

Um reconhecimento pela qualidade do nosso trabalho

que deixa todos muito orgulhosos. Assim, gostariamos de

agradecer e dizer que vamos continuar levando o mesmo

profissionalismo e a dedicacdo de sempre até vocé.

92 PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTA DISTRIBUIDOR

diferpan

Distribuidora

zagestrategias
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MEC-TRONIC

A Mec-Tronic mostrou a Linha
Rapid, com produtos revolucio-
narios para facilitar a vida na hora
de fazer instalacoes de tomadas,
principalmente em linhas modu-
lares, diminuindo custos e tempo.
A instalagdo ¢ mais rdpida por-
que conta com um sistema di-
ferenciado de fixacao dos fios
(bornes sem parafusos) com en-
gates rapidos, onde ¢ necessario
apenas torcer o fio, inserir através
da mola fixadora e empurrar a
cunha para prendé-lo, mantendo
qualidade e seguranga.

As pecas vém com marcas de 12
a 13mm para desencape no proé-
prio modulo, evitando desperdi-
cios. Além disso, é um produto
patenteado e conta com cinco
anos de garantia e certificado
NBR ISO 9001.

NORTON

O mais novo Pulverizador de Pin-
tura Multitiso Norton foi o desta-
que da empresa na Feira, que com-
pleta ainda mais a linha de acess6-
rios para pintura. O PPN - Pulve-
rizador de Pintura para aplicagdo
em paredes, portdes, moveis e
artesanatos pode ser utilizado com
qualquer tipo de tinta e ainda para
pulverizar produto de protegao
em plantas e agentes desinfetantes.
Possui motor de 350W, reserva-
torio de tinta com capacidade de
700ml e ajuste de trés posicoes de
jato da tintas. Outra novidade foi a
Classic, uma nova linha de produ-
tos abrasivos para uso e aplicagdo
na constru¢do da Norton como
opgao de alta tecnologia, que conta
com Discos de Corte, Discos Dia-
mantados, Flap Discs e Rebolos.
Destaque também para a Nova ge-
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ragao de discos SMC Norton para
preparagao de superficies, que che-
ga ao mercado nas versdes Rapid
Prep e Vortex Rapid Prep.

PINCEIS ROMA

A Pincéis Roma apresentou Trin-
chas Profissionais Sintéticas; Rolo
de 1a Microfibra; Espatula de Ago
Cromada; Vassouras pldsticas
para Jardim; Ancinho plastico
para folhas e Martelo de Borracha.
Sobre a atual sitagdo do mercado,
Adriano Baggio, gerente Comer-
cial, informa que “criou-se uma
grande expectativa para os nego-
cios no ano de 2014, principal-
mente, devido a possibilidade de
geracao de negdcios com a Copa
do Mundo. Porém, outras incer-
tezas de mercado acabaram afe-
tando os negdcios no decorrer do
ano, que prejudicaram o desem-
penho de diversos setores da eco-
nomia, dentre eles o segmento de
materiais de constru¢do. No en-
tanto, as empresas nao podem se
desestimular e a participagao em
feiras continua sendo uma forma
fundamental para comunicagéo
com seu publico-alvo. Nota-se,
pelo grande publico que esteve
presente na Ficons, assim como
os interesses e negocios gerados
durante a mesma, que sdo total-
mente adversos a atual conjuntu-
ra do mercado’, encerra.

=
SILVANA

A Silvana comemora 50 anos no
mercado com novos produtos em
aco inox 304, com mais resiténcia
mecénica, sem perder a elegéncia,
com design arrojado e sao indica-
dos para éreas litordneas. Um dos
produtos é a Dobradiga quadrada,
pino reto com rolamentos 891, em
dois tamanhos e acabamentos, com
sistema de funcionamento lubrifi-
cado, maior suavidade na abertura
da porta, alta resisténcia mecénica
e vem em embalagem blister duplo.
Destaque para a Fechadura Inox
Linha 300 Duna, com distancia de
brica 55m, maganetas em aco inox,
rosetas de encaixe e cilindros com
60mm. A linha Inix Silvana tam-
bém conta com Armador Batom,
Armador Parafudar, Ferrolho com
Porta-cadeado linha 510, Ferrolho
linha 540 e Dobradica com Rola-
mento Linha 882.

1
SCHNEIDER ELETRIC

A Schneider Eletric participou da
Ficons pela primeira vez para for-
talecer a marca na regido Nordes-
te e apresentou seus lancamentos
tecnolégicos, como o Smart Link,
que é uma a automagdo da distri-
buigio elétrica, um produto que é
possivel controlar e monitorar os
dispositivos de protegdao que estdo
instalados nos painéis elétricos. O




usuario consegue ligar ou desligar
um disjuntor, verificar se sofreu um
curto-circuito, através de um tablet
ou smartphone, colocar medidores
de energia, medir tensdo e potén-
cia elétrica. Também apresentou
0 mais recente produto para ge-
renciamento de energia, o sistema
Smart Panel. A novidade possibilita
a redugdo do consumo de energia
ao oferecer o controle total da utili-
zagdo do recurso por meio de mo-
nitoramento e comunicagdo ime-
diata ao usudrio.

WEBER QUARTZOLIT

A Weber, uma das maiores fabri-
cantes de argamassas do mundo,
utilizou uma maquete para mostrar
os seus lancamentos, com dreas in-

ternas e externas (demonstrando
problemas de umidade em paredes,
fundagoes, entre outros), sendo si-
nalizadas com o melhor produto a
ser usado para resolver os proble-
mas em cada situagdo, mostrando,
inclusive, que a linha de argamassas
quartzolit passou a ser apresentada
em quatro familias: Cimenticola
interno, Cimenticola externo, Pisos
sobre piso e Porcelanato.

Entre as novidades, apresentou sua
exclusiva tecnologia Weber Sem
Poeira, onde aditivo que dificul-
ta a dispersaio dos componentes
da argamassa ¢ utilizado, fazendo
com que seja uma linha que conta
com a mais alta tecnologia em ar-
gamassas, melhorando a limpeza
e aumentando a rapidez durante
a aplicacao, além de serem produ-

tos para quem gosta do “faga vocé
mesmo’, que podem ser aplicados
apenas com trincha ou rolo de la
de carneiro. Nalinha weber.floor, o
destaque ¢ o Nivela Rapido quart-
zolit, uma argamassa autonivelante
de camada fina e secagem rapida
para regularizacdo de nivelamento
de contrapiso, ficando pronto para
receber um revestimento decorati-
vo trés horas depois da aplicagdo.

STAM

A Stam, uma das lideres brasileiras
em fabricacdo de fechaduras e ca-
deados, apresentou novos produtos
com design, tecnologia e, claro, se-
guranca. A Linha Litoral, feita em
aluminio e a¢o inox, foi desenvol-
vida para regides com maresia, que

Ao completarmos 20 anos de atividade, queremos celebrar e agradecer a todos que estiveram
CON0SCo e nos apoiaram nesses anos, e também os que visitaram nosso Stand na FICONS 2014.

Solugoes Plasticas, Flexiveis

e Economicas
Televendas - 0800 081 3330
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corréi os produtos comuns. Sua
matéria-prima ¢ primordial para a
longa durabilidade, j& que nao oxi-
da com a maresia, além de ter be-
leza e estilo. O maior diferencial da
linha Stam ¢ que a guarnicao, espe-
lho e maganeta, sdo fabricados em
aco inox, o que diferencia a empre-
sa no mercado. Destaque também
para a Macaneta 27, fabricada em
Zamac 5 com acabamento projeti-
vo galvanizado, tem desenho ino-
vador, com linhas bem definidas e
6tima ergonomia. A linha Classic
40 - Distancia de Broca 40mm -
traz beleza, design e inovagdo e as
fechaduras com maganetas e cilin-
dros em Zamac 5 podem ser apli-
cadas em portas menos robustas e
sem parafusos aparentes.

TREVO DRYWALL

Participante da Ficons pela pri-
meira vez, a Trevo Drywall, em-
presa 100% brasileira fabricante
de chapas para gesso acartonado
(drywall), apresentou sua gama de
produtos, que combina desde cha-
pas Standard e resistentes a unidade
e ao fogo até acessorios especificos
para drywall, como fitas e massas.
“Também divulgamos os produtos
para steel frame que distribuimos
na regiao Nordeste, como placas ci-
menticias da Profort e painéis OSB
e mezaninos da LP”, informa Prisci-
la Correali, Gerente Comercial.

KRONA

A Krona, que completa 20 de atua-
¢ao em Tubos e Conxdes, apresen-
tou na Ficons a complementagao
de linha do seu amplo portfdlio
para a construgdo civil. Entre os
destaques, as linhas de registros e
as conexoes de bitolas de 20 a 110
mm na linha de agua fria e esgoto
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e de bitolas DN 40 até DN 200. As
conexdes esgoto DN 200 sao inje-
tadas a partir de moldes novos e
toda a linha passa por um rigoroso
controle de qualidade e ¢ fabrica-
da em conformidade com a nor-
ma ABNT5688 e certificada pelo
PBQP-H - Programa Brasileiro da
Qualidade e Produtividade do Ha-
bitat, 0 que garante maior seguran-
¢a e qualidade para o consumidor.
O estande da Krona atraiu os visi-
tantes nao s6 pelos produtos expos-
tos, mas pela animagao da atividade
Chute a Gol, onde os participantes
interagiam com o divertido locutor,
para divulgar o apoio da marca ao
esporte. Outro importante fator
para a participagdo na Ficons ¢ que
desde 2012, a Krona tem um par-
que fabril em Marechal Deodoro/
AL. A participagdo em um evento
nestalocalidade amplia o relaciona-
mento da empresa com os clientes
e contribui com a estratégia de ex-
pandir a participagao da marca nas
regides Norte e Nordeste do pais.

1
VEDACIT

A Vedacit apresentou o seu langa-
mento Vedapren Fast, uma manta
liquida com secagem ultrarrapida,
que chega até trés vezes menos
tempo. Além de facil aplicagao (a
frio) tem protegao continua e im-
permeavel, oferecendo alto rendi-
mento, excelente cobertura e pro-
te¢do contra os raios solares em
lajes, coberturas inclinadas, calhas

e telhados e vem pronta para uso.
A Vedapren Fast é ecologicamente
correta, com agdo fungicida e nao
tem cheiro e é necessario aplicar
apenas duas demaos.

[E———
SIKA

A Sika expds em seu stand a fami-
lia SikaFill, que contém produtos
para todas as fases da construgao
- o SikaFill Gesso, SikaFill Telhas,
SikaFill Power e o SikaFill Rapido.
Em sua linha de selantes, adesivos
e espumas expansivas, os produtos
apresentados foram o Sika Chapis-
co Plus, o Sika MaxTack e o Sika
Boom-S. Destaque para a novidade
Igolflex Fachada Cores, uma tinta
impermeavel 3 em 1. Além de im-
permeabilizante, é um selador de
base acrilica e, agora, estd dispo-
nivel em novas cores, que servem
como acabamento final: gelo, palha
e mate, além do branco. E indica-
do para a impermeabilizagao de
fachadas e paredes de concreto ou
argamassa, internas ou externas,
sujeitas a agdo das chuvas. Outra
vantagem ¢ utilizagao para a prote-
¢ao e impermeabilizacao de telhas
de fibrocimento.

VIAPOL

Com amplo portfélio de solugdes
para o setor da construgdo civil, a
Viapol destacou a manta autoco-
lante e espuma expansiva em seu
estande.A Viapol, referéncia nacio-



nal no mercado de impermeabili-
zantes e no desenvolvimento de so-
lugdes para o setor da construcao
civil, apresentou suas novidades
ao mercado nordestino, que con-
sidera bastante representativo para
seus negocios.

“Foi uma 6tima oportunidade de
fazermos contatos com parceiros
e potenciais clientes de uma regiao
de forte crescimento’, diz Benedito
Lima, Gerente Comercial da Via-
pol Nordeste.

A empresa conta com uma unida-
de produtiva e um centro de dis-
tribuicdo em Lauro de Feitas, na
Bahia, desde 2004.

Em junho deste ano, a RPM, por
meio da Viapol, adquiriu a Betu-
mat Quimica, fabricante de produ-

tos impermeabilizantes com sede
em Candeias,BA. A Viapol e Betu-
mat atuardo no mercado brasileiro
de impermeabilizantes e produtos
quimicos para construgao, sob co-
mando da Euclid Chemical - per-
tencente ao grupo RPM Interna-
tional. Viapol e Betumat estveram
no mesmo estande na Ficons.
“Com fortes sinergias, as empre-
sas somam experiéncia, logistica e
fortalecem o ja amplo portfolio de
produtos impermeabilizantes com
complementos importantes em
diversos segmentos, unindo espe-
cialidades e tecnologias de ponta,
atendendo de forma ainda mais efi-
ciente as necessidades do mercado
atual’, declara Ariovaldo José To-
relli, Diretor Executivo da Viapol.

Voceé realiza

VONDER

A Vonder apresentou na Ficons
os novos Geradores, Motom-
bombas e Motores a Gasolina,
que ampliam a participagao da
marca em nichos mais especiali-
zados de mercado, com equipa-
mentos que se caracterizam pela
proposta inovadora também para
a marca, que amplia sua participa-

Especializada em cargas fracionadas e expressas, a
Via Pajucara é sua melhor opcao para a Regido Sudeste.

Com um atendimento diferenciado e com tarifa justa,
possibilitamos a melhor relacdo custo x beneficio para
sua empresa.

Escolha um parceiro de transportes que entende a sua
necessidade: Via Pajucara, a sua melhor ferramenta.

100% Sudeste

viapajucara.com.br



¢ao0, primando sempre por itens
que sejam de alta performance
para o trabalho profissional e as-
segurando aos revendedores e
consumidores a confiabilidade
de suas ferramentas manuais, de
corte, elétricas e tantas linhas que
fazem da Vonder uma das marcas
mais aceitas do mercado de ferra-
mentas, sendo uma das mais pre-
miadas em seu segmento. Outras
linhas e langamentos expressivos
da Vonder sdo as novas Pistolas

Pneumaticas para Pintura, Medi-
dores de Distancia a Laser, Vibra-
dores de Concreto e Termdmetro
Infravermelho, que agregam o
mix, somando ainda mais tecno-
logia e desempenho, a partir do
aprimoramento de produtos e li-
nhas, voltadas para segmentos im-
portantes e exigentes, como o da
construgao civil, que constante-
mente se atualiza com novidades
que garantam uma direta contri-
buic¢do desde a base de cada obra
ao acabamento, facilitando a mao
de obra e garantindo a otimizagao
dos prazos e recursos disponiveis.

WORKER

Nos cinco dias de evento o estan-
de da Worker foi bastante visitado,

)

néo s6 por clientes de Pernambu-
co, mas de todo o nordeste. Isso se
deve ao crescimento da participa-
¢do da marca nesta regido através
de seus trés Centros de Distribui-
¢ao localizados em Feira de Santa-
na/BA, Sao Luis/MA e Fortaleza/
CE, este ultimo inaugurado no
meés de abril. A Worker apresen-
ta uma evolu¢do madura e muito
sélida no mercado de material de
construgao. No ultimo ano passou
de 5.000 itens comercializados
para 7.500, um crescimento de
50%. Dentre os langamentos apre-
sentados destaque para as limas
rotativas, indicadas para desbastar
pecas metalicas, corddes de solda,
abrir trincas e outras operagdes
que necessitam remogao de mate-
rial, principalmente em locais de

o .

O CARRNHO COM MAIOR RESISTENCIA E O QUE VOCE PROCURA?
A FAMILIA TITAN ESTA IMBATIVEL! AGORA SAO TRES MODELOS

U TITAN |
PE AQ PARA VOCE ESCOLHER O QUE SE ENCAIXA NA SUA OBRA!




dificil acesso; brocas com encaixe
tipo SDS Plus, que tém grande uti-
lizagdo na perfuragdo de concreto,
alvenaria e tijolos; cinturdao ergo-
némico que ¢ utilizado pelo ope-
rador para limitar a flexdo dorsal e
lombar ao levantar peso; e as lava-
doras alta pressao.

PERFILNOR

A Perfilnor, que tem fabrica em
Jaboatao dos Guararapes, em Re-
cife, completou 20 anos e marcou
presenca pela terceira vez na Fi-
cons com mix de produtos entre
mangueiras e acessorios plasticos,
todos com grande aceitagio no
Norte e Nordeste do Brasil. “Essas
feiras ajudam bastante. A razao
deste stand é receber os nossos

clientes. Essa feira tem muitos vi-
sitantes do Nordeste e até do Nor-
te e é quando temos contato com
os clientes que ndo podemos estar
no dia a dia. Atendemos a todos
os grandes home centers desde a
Bahia até Roraima. Como a nos-
sa empresa ficou especializada
em atender o Norte e o Nordeste,
nossa marca ganhou for¢a nestas
regides e a Ficons, além de gerar
novos negdcios, também forta-
lece a marca. O mercado, nos
ultimos dois anos, estd muito di-
ficil, mas temos projetos futuros.
Este ano, vamos ser vencedores se
conseguirmos empatar com 2013.
Acredito que até o fim do ano
vai dar uma aquecida, mas,
para ganhar, as vendas pre-
cisam subir bastante. E estou

muito preocupado com 2015.
Tinhamos algumas ideias ap6s a
Ficons 2012, projetos de investi-
mentos, mas tivemos que puxar o
freio de mao em 2013. Na época,
langamos uma linha de corruga-
dos para a construgao civil. O in-
vestimento que fizemos esta longe
de voltar”, informa Walter Alves
Cémara, Diretor da Perfilnor.
“Estamos completando 20 anos de
mercado no Nordeste e temos que
agradecer por ter passado a barrei-
ra dos 20. Conseguimos manter a
nossa marca. Temos uma carteira
de clientes que se mantém desde
o comego. Vou torcer para que o
ano 25, a gente consiga realmente
comemorar. Hoje, vamos manter
0 que temos e tentar buscar cres-
cimento e ver o que vai acontecer’.
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Ao completar 100 anos, a Fuzil
ferramentas esta em festa por ser premiada pelo
9° ano consecutivo com um dos maiores prémios
do segmento, por meio de pesquisa realizada pela
Revista Revenda.

Além dos mais de 1.000 produtos Fuzil, distribui-
mos outros 10.000 itens de grandes marcas entre
Ferramentas Elétricas, Combustdo, Bategia e
Manuals Ferragens, Produtos Vetermarlo

Fuzil é a 1° fabricante Brasileira de ferramentas

manuais que garante seus produtos de forma
ilimitada ou seja Por Toda Vida!!!
Acesse: www.fuzil.com.br Televendas (19) 3641-5900

UEDA

NO FATURAMENTO

s resultados preliminares foram confirma-

dos e houve recuo no faturamento bruto

real do comércio varejista de material de
construcao da Regido Metropolitana de Sao Paulo
no primeiro semestre. O valor alcangado foi de R$9
bilhoes - cifra 3,1% menor que a registrada no mes-
mo periodo de 2013.
Mesmo a capital participando com mais da metade
(57%) de todo faturamento da Regido Metropolita-
na, o desempenho positivo em 1,2% nestes primei-
ros seis meses nao foi suficiente para alavancar o
desempenho geral. Trés das quatro dreas que com-
poem a regido analisada apresentaram recuo em
sua receita de vendas no periodo: ABCD (-5,6%),
Osasco (-6,2%) e Guarulhos (-13%), segundo relaté-
rios primdrios da Secretaria Estadual da Fazenda do
Estado de Sao Paulo. A pesquisa ¢ estratificada por
16 DRTs (Delegacias Regionais Tributarias) paulis-
tas. Para chegar ao desempenho da RMSP, somou-
-se 0s numeros de quatro DRTs: Sao Paulo (capital),
ABCD (7 municipios), Guarulhos (12 municipios) e
Osasco (19 municipios).
No Estado de Sao Paulo, o total do comércio varejis-
ta atingiu faturamento bruto real de R$244 bilhoes
neste primeiro semestre. H4d uma estagnacao em re-
lagdo a0 mesmo periodo de 2013. Ja a receita do vare-
jo de material de construcao atingiu R$18,6 bilhoes,
0,7% menor também na comparagdo interanual.
O crescimento acumulado do faturamento bruto
do varejo de material de construgao da RMSP, re-
gistrado em +1,2% em maio, manteve a tendéncia
de queda e findou o primeiro semestre em -3,1%.
As cifras e percentuais ja consideram a inflagdo no
periodo, isto €, sdo variagdes reais. Observados os
desempenhos individuais das DRTs que compdem
a RMSP, constata-se que em todas as quatro, os



meses do segundo trimestre fo-
ram inteiramente com variagao
negativa na comparagdo com o
mesmo periodo do ano anterior.
O presidente do SINCOMAVT, Rei-
naldo Pedro Correa, comenta que
ndo ha como desvincular os nime-
ros negativos da receita de vendas
do setor de material de constru¢do
ao proprio desempenho econdmi-
co em 2014. “A recessao técnica que
a economia brasileira enfrenta é re-
sultado direto do arrefecimento do
consumo das familias e estagnagao
do investimento’, adverte. O setor
da construcao civil é impactado
pelos dois lados: Consumo e Inves-
timento. A confianga dos empre-
sarios em baixa impossibilita uma
guinada de novos aportes financei-
ros. Pelo lado dos consumidores,

pressao dos precos e alto endivida-
mento impedem crescimento do
consumo, principalmente aquele
com tomada de crédito. “O desafio
daqui pra frente é ‘destravar’ o con-
sumo por meio de um fortaleci-
mento de renda e ter um ambiente
mais propicio ao investimento pri-
vado’, comenta Correa.

EMPREGO MANTEM
ESTABILIDADE

O nivel de emprego na construgao
brasileira manteve estabilidade em
agosto, com ligeiro crescimento de
apenas 0,08% na compara¢ao com
o més anterior. O saldo entre de-
missdes e contratagdes ficou posi-
tivo em cerca de 3 mil trabalhado-
res com carteira assinada, segundo

pesquisa elaborada pelo Sindus-
Con-SP (Sindicato da Industria
da Construgao Civil do Estado de
Sao Paulo) em parceria com a FGV
(Fundagdo Getulio Vargas). O re-
sultado é semelhante ao apurado
em julho. Com isso, ao final do
agosto o nimero de trabalhadores
do setor somava 3,518 milhoes. Na
comparagao com o mesmo més do
ano anterior, o levantamento indi-
ca queda de 0,49%.

“O contraste entre a estabilidade
no nivel de emprego nesta época
do ano e o crescimento registrado
no mesmo periodo do ano passa-
do, quando o setor contratou mais
15,8 mil trabalhadores, é reflexo
direto da queda do nivel de inves-
timentos’, comenta o presidente do
SindusCon-SP, José Romeu Ferraz.

Desde 1969 oferecendo produtos de qualidade,
resisténcia e durabilidade para os
mais diversos segmentos

Moveleiros, automotivos, eletrodomésticos,
ferragens, materiais elétricos, calcados,
brinquedos, utilidades domésticas, construcao
civil e o comércio em geral, sdo fixados
com algo mais que parafusos,
sao fixados com JOMARCA.

www.jomarca.com.br - (11) 2488-1211

JOMARCA|

PRODUTOS DE QUALIDADE
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Pendonto Madd Clpula  Hstona da fuminado o luminagdo pora leigos
Dupla Brasl

Avant na Expolux 2014

ENDERECO

om novo endereco (Www.

avantled.com.br) e design

mais moderno e intera-
tivo, a Avant, empresa brasileira
que ha 16 anos produz lampadas
e lumindrias de qualidade, langa
0 seu novo site, numa iniciativa
para fortalecer sua comunicagio
on-line. O site tem como objetivo
disponibilizar novas informagdes
sobre a companhia e seus produ-
tos e facilitar a navegacdo e con-
sultas de clientes, revendedores e
especificadores.
Visualmente, o layout desenvol-
vido para o site da Avant ocupa
toda a area do monitor, amplian-
do o espago focal e arejando a pa-
gina. Tecnicamente, a preocupa-
¢do foi oferecer um site funcional
também em dispositivos moveis,
como smartphones e tablets. Pela
nova versao, pode ser navegado
em sete idiomas a escolha do usu-
ario, ante o anterior que era acessi-
vel apenas em portugués e inglés.
“Ao desenvolver o novo site, nossa
inten¢do foi manté-lo atualizado
com as novas facilidades tecnolo-
gicas e oferecer ao internauta um
design mais moderno, j4 que 0 an-

tigo site existia hd dois anos e esta-
va limitado a uma estrutura consi-
derada obsoleta’, explica Gilberto
Grosso, CEO da Avant. “Agora o
site é atualizado diariamente com
novos conteudos, além de ofere-
cer acesso com uma velocidade
dez vezes maior”

A pégina de produtos também so-
freu grande interferéncia estética e
qualitativa. Agora, um menu divi-
dido entre os portfélios LED, Tra-
dicional e Luminarias traz ima-
gens de cada produto, facilitando
a consulta do usudrio.

Mas o principal diferencial devera
ser o icone Lighting Center, onde
o0 usudrio poderé consultar a gra-
de de cursos da Avant, bem como
se inscrever em treinamentos de
iluminagdo que serdo oferecidos a
partir do més de outubro.

Além do site, a Avant também
esta presente no Facebook, onde
divulga curiosidades sobre o
mundo da iluminagio, dicas para
utilizar melhor este recurso, além
de abordar temas relacionados a
sustentabilidade. Para conhecer
acesse: www.facebook.com/Avant
Lighting.
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DISPONIBILIZA
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partir de agora, usudrios

do iPad e do iPhone te-

rdo acesso ao portfolio
completo da multinacional ale-
ma Osram, ja atualizado com os
lancamentos mais recentes. Para
acessar o conteudo, basta selecio-
nar o icone “Apple Store”, digitar
“OSRAM KiosK, e, apds insta-
lar o aplicativo, escolher a opgao
“OSRAM”. Na sequéncia, deve ser
selecionado o 5° catdlogo na lista:
“Linha de Produtos 14/15”. Nas
demais tecnologias, o mesmo por-
tfolio pode ser acessado em versao
PDF através do link www.osram.
com.br/download.

OUROLUX LANCA

O portfdlio apresenta detalhes de
toda a linha de produtos disponi-
vel atualmente no mercado brasi-
leiro, dividida por categorias. No
documento, ¢ possivel encontrar
desde lampadas até mddulos LED
para aplicagdes profissionais, en-
tre outras solugdes de iluminagao,
com breves descritivos, fotos e fi-
chas técnicas completas.

Outros dispositivos, relacionados
aos mais variados temas de ilumi-
nagao, podem ser encontrados em
versdes para iPhone e Android na
pagina:  http://www.osram.com.
br/osram_br/ferramentas-e-ser
vicos/ferramentas/index.jsp.

APLICATIVO LUXIMETRO

Ourolux, empresa com

mais de 20 anos de ex-

periéncia no mercado de
iluminagéo, acaba de langar apli-
cativo para smartphones no Brasil
que facilitara o trabalho de proje-
tistas, profissionais de iluminagao
e consumidores.
Com o “Luximetro Ourolux’, é
possivel identificar de maneira fa-
cil e rdpida o nivel de iluminagao
dos ambientes. Para isso, basta co-
locar o smartphone no lugar onde
se quer medir a luminosidade e
o aplicativo mostrard o resultado
em lux - unidade utilizada para se
medir a quantidade de luz em um
determinado plano.
Os consumidores podem utilizar
o “Luximetro Ourolux” como re-

feréncia da quantidade de luz exis-
tente em seus ambientes, tendo
uma ideia inicial do que comprar
de forma fécil e répida. O aplica-
tivo pretende ser uma ferramenta
de trabalho acessivel a todo tipo
de usuario.

O aplicativo ¢ gratuito e esta dis-
ponivel para aparelhos que utili-
zam as plataformas Android ou
iOS. Para mais informacoes, aces-
se www.ourolux.com.br
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ALTA TECNOLOGIAEM
TUBOS E CONEXOES
DE COBRE PARA A

AR R

N/
JIRRp =ty

e

AGENDE A VISITA DE
UM DE NOSSOS TECNICOS:

(11) 4606-8000

AR g LAY RN g g

(O CORPRESI I’
AN\ -

A marca que faz a diferenca.
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A Parceria Perfeita na Distribuicao

Exceléncia em servicos
com o melhor custo
beneficio para os
nossos clientes.

| § :9‘-’ PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTA DISTRIBUIDOR

Agradecemos a todos
nossos clientes €
fornecedores por mais
essa conquista!

Distribuimos Marcas Lideres!
3M GAnma jLumi Corfio

Fios e cabos eclétricos
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vendas@asesdistribuidora.com.br

www.asesdistribuidora.com.br

(21) 3088 4848

rede multiespecialista em

constru¢do e reforma Te-

lhanorte, pertencente ao
grupo francés Saint-Gobain, inau-
gurou sua 38" loja no quilémetro
18 Rodovia Raposo Tavares, na
regido metropolitana de Sao Paulo.
A nova loja é resultado do investi-
mento de R$ 7 milhdes, conside-
rando construgdo, infraestrutura
e estoque, e integra um complexo
comercial no formato Street Mall,
inédito na regido.
Com 4.500 m? de 4rea de vendas, a
nova loja da Telhanorte oferta mais
de 40 mil produtos, entre materiais
bésicos e de acabamento, como
pisos e revestimentos, iluminagio,
esquadrias, metais e loucas sanita-
rias, acessérios decorativos, entre
outros, dispostos em showrooms
com as aplicagdes dos produtos em
diversos ambientes do lar. Além
disso, a nova unidade conta com
um estacionamento de 240 vagas,
proporcionando comodidade e
praticidade aos clientes na hora da
compra. Outro diferencial da nova
loja estd nos servigos oferecidos,
como o atendimento de vendedo-
res projetistas para a elaboragdo de
plantas de obras e projetos de am-
bientes interiores, o Espago Café,
com refeigdes e lanches, e a central
de cores da Suvinil e da Coral, com
mais de trés mil cores disponiveis

para o preparo na hora da compra.
O cliente também pode interagir
com a empresa, esclarecendo du-
vidas ou propondo sugestoes, por
meio do servico de atendimento ao
cliente disponivel na loja.

De acordo com o Diretor Geral da
Telhanorte, Manuel Correa, “a re-
gido que abriga a nova unidade é
uma das principais vias de acesso
da capital e possui um grande po-
tencial econdmico, sobretudo pelo
lancamento de grandes empreen-
dimentos residenciais e o adensa-
mento populacional”

Para as operagdes da nova loja, se-
rao empregados cerca de 100 co-
laboradores diretos e indiretos. A
esse respeito, o gerente da unida-
de Raposo Tavares, José Eduardo
Warick Paduan, enfatiza: “Com
o grande potencial de desenvol-
vimento da regiao, a Telhanorte
contribui com a oferta de novas
oportunidades de trabalho, além
de proporcionar o melhor custo-
-beneficio em produtos e servicos
exclusivos para construir, reformar
e manter a casa.”

Segundo o presidente do Grupo
Saint-Gobain para o Brasil, Ar-
gentina e Chile, Thierry Fournier,
a demanda no varejo por mate-
riais de construgdao e decoragao
estd cada vez mais crescente, o
que justifica os investimentos do



Grupo em abertura de novas lo-
jas da Telhanorte. “Nosso plano
de expansdo continua em 2015,
com o objetivo de oferecer ampla
variedade de produtos e servigos
com valor agregado, para que os
brasileiros possam reformar ou

Portobello

maxima branca
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PortoKoll, marca da Pa-

rexGroup, apresenta ao

mercado uma nova linha
exclusiva desenvolvida para a
Portobello Shop e composta por
quatro argamassas e dois rejunta-
mentos que garantem alta perfor-
mance com maijor rentabilidade
na aplicagdo nos mais variados
ambientes.
O novo portfélio de produtos pos-
sui as tecnologias exclusivas e ino-
vadoras:
- “Smart Offer”, agrupamento de
atributos e desempenhos que
abrangem todas as demandas em
apenas 6 produtos.
- “Dual Mix’, tecnologia que per-
mite o uso do produto na consis-
téncia que o aplicador quiser, dis-
pensando o uso de dupla camada

PortoKoll’

pe—

sua loja

construir a casa propria com se-
guranga e tranquilidade”

A nova unidade da Telhanorte na
Rodovia Raposo Tavares funcio-
na de segunda a sdbado, das 8h
as 22h e aos domingos e feriados
das 9h as 20h.

SO
o PARA
PORTO
BELLO
SHOP

quando na consisténcia fluida.
De acordo com Sérgio Ferreira,
Diretor de Marketing da Parex-
Group, a linha exclusiva é resulta-
do de uma parceria entre a empre-
sa e a Portobello Shop, com o ob-
jetivo de oferecer aos clientes das
lojas Portobello de todo o Brasil
um produto superior para o uso
junto as ceramicas diferenciadas
da marca.

“Os clientes da Portobello Shop
buscam por grande qualidade na
hora de escolher os acabamentos
para seus projetos e a linha Por-
tokoll para a Portobello foi desen-
volvida para garantir um resultado
final superior na instalacao desses
revestimentos, atendendo as espe-
cificidades de cada tipo de produto
e sua aplicagdo no projeto’, afirma.

PortoKoll
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Broca ¢/ videa para concreto

Broca SDS ¢/ videa para concreto

Broca longa para mourdo
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Broca 3 pontas para madeira

Broca chata para madeira
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Broca aco rapido para metal

Broca de centrar para metal

Fresa ¢/ 4 cortes para metal

= e —
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Macho para abrir rosca

| vovivvuduoddddeg
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www.loyal.com.br

CONSULTE NOSSO TIME
vendas@loyal.com.br | (35) 3729 8700
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Confira as datas e os locais
das principais feiras do

segmento em 2014 e 2015:

FEIPLAR COMPOSITES
& FEIPUR

Feira e Congresso Inter-
nacional de Composites
De: 11 a 13 de novembro
Local: Expo Center Norte
www.feiplar.com.br ;

FEICON BATIMAT

Saldo Internacional da
Construgao

De 10 a 14 de margo de
2015

BASEAGUA O 7

O MELHOR DE UM PRODUTO MONTANA, AGORA TAMBEM
PROTEGE PEDRA, CONCRETO, TELHA E TIJOLO

Koromix

_ PROTETOR DE'PEDRAS E CONCRETO

Local: Pavilhao de
Exposigdes Anhembi, SP
www.feicon.com.br s it =

1 P ‘ =
FECONATI © HIDRORREP! IR =
Feira da Construcao de - I B e :
Atibaia O PR OR A 0 )
De 28a31 de maio de 2015 Y
Local: Atibaia, SP B 3+ B - ol U

www.feconati.com.br

CONSTRUSUL

Feira Internacional da Construgao
De 05 a 08 de agosto de 2015
Local: Fenac, Novo Hamburgo, RS
www.feiraconstrusul.com.br

INTERCON

Feira e Congresso Internacional
da Tecnologia

De 21 a 24 de outubro de 2015
Local: Centreville, Joinville, SC
www.feiraintercon.com.br

SUSTENTAVEL
Realizada pelo Grupo Perfil, a Feco-

1621+

nati acontece entre os dias 28 a 31 de
maio de 2015 com opgdes diferen-
ciadas de exposi¢ao e participagao
na feira como drea interna e externa.
A segunda opgdo, faz da feira um
grande atrativo, possibilitando uma
exposicdo a luz do sol, o que pro-
porciona demonstracdes técnicas
como, por exemplo, equipamentos
de energia solar.

A Feconati atrai visitantes de todo
o Brasil e um publico qualificado
como lojistas e atacadistas; arqui-
tetos, engenheiros, profissionais da
construgdo em geral, designers de

interiores, decoradores e
paisagistas; construtores,
empreiteiros, — represen-
tantes de orgaos publicos

e estudantes de dreas afins.

| Sustentabilidade
A Constru¢ao Sustenta-
vel estd em total cresci-
mento no pais, a Feconati
cumpre sua missao ao de-
. monstrar, promover suas
-y atividades, no conceito
e na pratica, buscando a
minimizagdo dos impac-
tos ambientais negativos,
bem como ser uma mul-
il tiplicadora deste concei-

to. A Sustentabilidade é
a marca da feira e envol-
ve diversos segmentos
aNc do setor no Congresso

de Sustentabilidade com

palestrantes e entidades
conceituados e de altissimo nivel,
além das visitas técnicas.

Local Estratégico

O evento acontece em um local
estrategicamente pensado, que dis-
ponibiliza uma area de 220 mil me-
tros, a 600 metros da rodovia Fer-
nao Dias e muito verde que compde
naturalmente o cendrio do evento.
Além da infraestrutura para a reali-
zagao da feira, a Estagdo Atibaia, lo-
cal do evento, oferece ainda, vagas
de estacionamento ao seu redor, e
em sua area proxima a Ferndo Dias.

FOTO: SHUTTERSTOCK



A ILUMI APRESENTA SUAS LINHAS
iLumi |

Qua..dade Ed FeE DE PLAFONS E LUMINARIAS.

Stio opcdes elegantes e prdficas, que se y v
encaixam perfeitamente em projefos residenciais.
Sdo feitas em policarbonato, por isso ndo quebram. =) |

Além de possuirem outros diferenciais, como vedacto
contra insefos e opcdes de cores e acabamentos.

Conheca mais em www.ilumi.com.br. -

PLAFON UMA E DUAS LAMPADAS LUMINARIA TARTARUGA

Com certificacdio IP66: resistente @ poeira,
insetos, jatos d'dgua e chuva.

-

mais (O)(N'|po aue NuNca

www.ilumi.com.br | facebook/ilumifanpage




E bom trabolnar com

vonder_

0 melhor e mais completo mix do mercado
com ainda mais inovagao e tecnologia. Produtos que sao sinonimos
de forga e desempenho para uso profissional.
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RODUGAO PARCIAL OU TOTAL DESTE MATERIAL E CONTEUDO

TODOS 0S DIREITOS RESERVADOS. PROIBIDA A REPI

www.vonder.com.br



