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FELTRO AUTOADESIVO

Indicado para moveis leves - Ideal em ambientes internos
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BRASIL QUE DA CERTO

Como ja escrevi antes, o comércio de
material de construgdo esta contri-
buindo, e muito, para a recuperacao
da economia brasileira. As mais de
120 mil lojas, de diversos tamanhos,
espalhadas pelo Brasil sdo respon-
sdveis por aquecer o mercado da
autoconstrugao, ou “do it yourself”,
como esta mais na moda falar,

Na festa de premiagio do 12° Troféu
Exceléncia Atacadista Distribuidor de
Material de Construgdo, realizada no
dia 10 de outubro, no Secovi, em Séo
Paulo, pudemos constatar que a gra-
dual retomada do setor se deve ao va-
rejo, E, aos Atacadistas distribuidores
de material de construgdo, cabe uma
grande parcela de responsabilidade.
Reunimos algumas dezenas dos mais
importantes atacadistas distribuido-
res para receber o troféu e participar
da festa. Do Norte ao Sul, passando
por Nordeste, Centro Oeste e Sudes-
te, representantes desse importante
segmento contaram suas experiéncias
de venda. E ninguém reclamou do ano
que agora esta terminando.

E ndo é conversa de pescador ndo. As
industrias do nosso setor estdo bastan-
te satisfeitas com o desempenho deles.
Sdo unanimes em afirmar que devem
a eles o desempenho nas vendas eao

fechamento do ano em dois digitos
de crescimento.

Mais uma vez o Tambasa, de Minas
Gerais, ficou em primeiro lugar na
votacdo realizada pela inddstria, que
vende para o atacado, e pelos lojistas,
que compram do atacado. Tambasa
recebeu 14,80% dos votos vilidos,
No segundo lugar ficou Ferragens
Negrdo, com 11,12%. No terceiro lu-
gar, a grande surpresa este ano, ficou
o atacadista Nova Casa, com §,23%,
desbancando o Martins, segundo vo-
tacdo da indistria e do comércio. Os
dois primeiros colocados sdo de Mi-
nas Gerais, e o Nova Casa é de Brasi-
lia, mas atendem todo o Brasil. A loca-
lizagao estratégica dos dois primeiros
colocados certamente ajuda a realizar
um trabalho mais rapido para chegar
aos mais remotos cantos do Brasil,
a grande propostas dos atacadistas,
Mas, também, é marcante o desempe-
nho crescente da maioria dos ataca-
distas premiados no evento. Empre-
sas que antes atendiam apenas a sua
regido, estdo expandindo para outros
estados. Indicativo que comprova o
crescimento do segmento.

Como sempre, trabalhando com
muita seriedade e investindo cada
vez mais na tecnologia.

Parabéns a todos os atacadistas.

Boa leitura
Roberto Ferreira
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D PAINEL D ESPUMA

Produtos que os consumidores
ainda ndo conhecem direito.
Cabe aos revendedores mostrar
seus multiplos usos

Os produtos langados pelas
industrias que devermn estar nas
gondolas e as a¢bes sociais

P AFORCA DO ATCADO ) MATERIAL ELETRICO
Os atacadistas distribuidores mais 7 O | Grande variedade de produtes
votados pela indistria, que compra, e & i doE diferansisie dasie

os lojistas, que vendem, receberam os

segmento. Entdo, abra espago

troféus em evento realizado no Secovi-5P ;
para eles!



) AQUECEDORES
Os sistemas de aquecimento estdo sendo utilizados
cada vez mais. E hora de té-los nas lojas.

D INTELIGENCIA DE MERCADO
DataMKT Construgéo realizou o

segundo Café com Dados no Espago
Millenium, em S&o Paulo

Materials Elétricos
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D TECNOLOGIA DA MADEIRA

Segunde dados das Macdes Unidas, o Brasil detém a segunda maior
area florestal do planeta, ocupande 500 milhdes de hectares. Apesar
do enorme potencial, o Pais produz 15 milhdes de metros cubicos de
madeira serrada por ano, equivalentes a apenas 3,5% da producao
mundial. Alem disso, a subutilizagao da madeira na construgao civil
brasileira representa um manancial de desafios e, a0 mesmo tempo,
de cportunidades. Dai a importancia - e atualidade - gue marcam o
langamento do livro "Tecnologia de Protecao da Madeira’, do especialista
Ennioc Lepage, juntamente com Andreas G. de Salis e Elaine C. Rebechi
Guedes, respectivamente, consultor, diretor superintendente e diretora
comercial da Montana Quimica. Esta edicao sera comercializada com
parceiros empresariais, alem de pesquisadores
ligados ao tema gue atuam em universidades

e instituictes de pesquisa. A obra apresenta a
tecnolegia de preservagao de madeiras como
resposta qualificada a diversos questionamentos,
espeacialmente no caso das macdeiras de
reflorestamento. "Os pequenos impactos
ambientais da madeira tratada sao ultrapassados
em larga escala pelos beneficios da extensao da
vida util em servico, guando comparada com a
madeira sem tratamento”, comenta Ennio,

Tecnokogia de piojecsy s

MADEIRA

D DESAFIO DA BLACK+DECKER

O “Desafio Sua Casa BLACK+DECKER”, é uma acfo destinada aos amantes

do conceito “faga vocé mesmo”, estudantes de engenharia e pessoas que
prezam pela qualidade e eficiéncia de suas ferramentas. Realizado entre

os dias 25 de setembro e 25 de dezembro, 0 concurso vai selecionar as trés
melhores invenges para contribuir com o futuro da marca e ainda premiard

os vencedores comkits de produtos, “Acreditamos no poder da inovacdo e
sabemos que esse é um fator de alta importéncia para que a empresa mantenha
uma posigdo de destaque no mercado. Por isso, enxergamos a agao como algo
muito maior que um desafio. Trata-se de um convite para que os consumidores
apostem em produtos originais e facam parte da nossa histona”, destaca
Marcelo Pellegrinelli, gerente da marca BLACK+DECKER para ferramentas

e eletrodomeésticos. “Queremos que as pessoas pensemnos problemas de
dificil solugdo e apontem como a ferramenta elétrica ideal auxiliaria a resolveé-
los”, completa. Todas as ideias inscritas no desafio serfio avaliadas poruma
equipe de profissionais técnicos da marca, que vdo analisar questdes como:
solugéo inédita no mercado; produto capaz de atender as necessidades dos
consumidores; ferramenta elétrica com ou sem fio; e viabilidade técnica e
comercial. Inscrigdes: minhaferramentabd.brightidea.com/DesafioSuaCasaBD

P NORTON
LANCA LINHA
MASCARAS

A Norton ampliou a sua linha

de equipamentos para protegéo
individual (EPIs) com o
langamento das mascaras Classic
para protecio respiratéria.

A linha Classic da Norton conta
agora com trés novas mascaras
que sao facilmente identificadas
como PFF1, PFFz e PFFz com
carvio ativo. Todas podem ser
encontradas nas versdes com

ou sem valvulas, dispositivo que
confere ao produto praticidade e
muito mais conforto ao usudrio.
A PFF1-E indicada para

0 uso na construgio civile

no segmento de reparagao
automotiva. Protege contra
poeiras e névoas leves como as
provenientes dos lixamentos de
paredes, massas, madeiras etc.
PFF2z - Paraproteger as vias
respiratorias contra poeiras e
névoas de carvio e fibras téxteis,
além de fumos de soldas, a Norton
desenvolveu a mascara PFF2.
PFF2z com carvdo ativo - Além
das indica¢des encontradas na
PFF2, a mascara Classic da Norton
PFFz com carvdo ativo éideal para
uso em fundi¢Bes petroquimicas,
tratamentos de redes de esgoto

e ambientes onde possa haver
incidéncia de vapores organicos.
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DISTRIBUIDOR:
ABSOLUTAME

ESSENCIAL

E assim que enxergamos

nossos Atacadistas Distribuidores,
0S grandes responsaveis pelo
crescimento e sucesso da Starreflt
no Brasil, ha mais de 60 anos.

ANOS NO BRASIL

wwnw starrett.com.br
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D NOVIDADE DA DECA

A Deca lanca a sua primeira cuba de louca para cozinha, O
maodelo LI1670.R e uma cuba dupla com tabua multiuso de resina

deslizante, gue permite aumentar a area util para preparacdo de T
alimentos oferecendo facilidade e conforto nas atividades do dia REFORMU—‘A
a dia. Tendéncia em diversos paises, a cuba de louga para cozinha FURA_DE {AS

traz charme e deixa o ambiente muito mais versatil e acolhedor. O ADEWALT aperfeigoa mais uma
modelo pode ser utilizado na cozinha, como tambem em varandas vez a sua linha de produtos e
gourmet. No Brasil, o produto tem inovado nos projetos. apresenta as novas versdes das
A cuba possul cinco pontos destacaveis para instalar todos os furadeiras DWDso2, DWs05

tipos de metais para cozinha. e DWs08S, j4 conhecidas no
mercado. Os equipamentos
estdo ainda mais potentes para
garantir maxima produtividade
em diversos tipos de perfuracdo.
A furadeira DWDso2 conta,
agora, com 710W de poténcia que
proporcionam maior rendimento
em perfuragdes que demandam
mais forca.Ideal para perfuracdes
em alvenaria, madeira, metal e
plastico, além de instalacdes de
sistemnas de fixacdo, o modelo
pode ser usado com brocas para
concreto convencional, que sdo
indicadas para perfura¢fes em
tijolo, bloco e gesso, ou brocas de
ago rapido, para aplicagBes sobre
metal, plastico e madeira.

D BRASILIT DESENVOLVE TELHA TERMICA

A TopComfort Agro da Brasilit é a primeira telha de fibrocimento desenvolvida para

o setor de criacdo de animais do segmento com propriedades térmicas. Produzida

com pigmentagdo especial, a novidade se destaca por refletir com mais eficiéncia

os raios solares. Como o telhado é um dos principais componentes responsaveis pelo

conforto térmico de um projeto, a novidade acaba por colaborar diretamente para a redugdo em até 4°C

da temperatura interior dos locais onde esta instalada, como dreas de cria¢do. “Esse resultado impacta
diretamente no comportamento dos animais. Ambientes muito quentes aumentam o consumo de

liquidos, diminuem a conversdo alimentar e podem causar a mortalidade das criagdes”, diz Fabiana Dias,
Coordenadora Técnica Comercial da Brasilit. TopComfort Agro também se traduz em praticidade, conforto
acustico e durabilidade para o usuario. O produto, além de vir de fdbrica na cor branca, pronto para ser
instalado, possui cobertura livre de tintas ou resinas, reduzindo significativamente o desgaste aparente ao
longo do tempo. “Isso sem contar a resisténcia a amdnia, enxofre e outros gases produzidos na criacéo que
costumam danificar outros tipos de telha”, acrescenta Fabiana.
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Assista aos videos e siga a
VONDER nas redes sociais!

facebook.com/vonderferramentas
& joutube.com/vonderferramentas
nslagram.comyvonderferramentas

As ferramentas certas para instalacoes profissionais ou industriais!
A escolha é sua e a qualidade ¢ VONDER!
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D SUVINIL LANCA
TINTA LAVAVEL

A Suvinil lanca primeira tinta lavavel com
acabamento fosco suave do mercado; Suvinil
Limpeza Total. O produto permite a remogéo da
sujeira apenas com um panc umido e detergente
neutro. “Uma das nossas preocupagdes éa
liberdade de escolha do consumidor. Por isso,
reunimos em um mesmo produto

- .-..L.-.’._"‘
— T

memn > limpezae praticidade, além de
J desenvolver o acabamento fosco

suave para uma tinta lavavel,
atendendo auma demandado
%gf;lz A (/BN  imperfeicdes na parede e manté-
acrilico super lavive lasempre limpa®“, afirma Juliana
B i Hosken, diretora de marketing da

e —
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PASTRA INOVA

A Astra langou no mercado o conversor para caixa
de descarga, permitindo aos consumidores fazer a
substituicio da valvula de descarga. A converséo
para a caixa baixa da Astra permite fazer a mudancga
sem a necessidade de reformas no ambiente; para

a substituicéo pelo sistema de caixa acoplada &
possivel também, porém requer a troca da bacia
sanitaria. Nos dois casos, ha maior economia

de dgua, principalmente se o acionamento do
mecanismo de descarga for duplo (3L e 6L), como é
0 caso da caixa baixa da Astra.

O conversor para caixa de descarga transforma o
acionamento de vélvula de parede em um sistema

de descarga mais econdmico, proporcionando

uma redugio significativa no consumo de agua

e, consequentemente,

de dinheiro. Além de se
adaptar a caixa baixa Astra,
o sistema também conta
com versao que se adaptaa
diversas lougas com caixa
acoplada. Sua instalagéo

€ simples, pois ndo é
necessario furar a parede
para troca.

10

D JAPI NA PRIMAVERA

Criar um jardim vertical & uma étima ideia pra
quem deseja levar um pouco da primavera,
considerada a estacdao mais bela do ano para
algum espaco. A Japi, maior fabricante nacional
de vasos em polietileno, preparou para a
primavera 2017, justamente, um lancamento
para inspirar jardins verticais, que sdo tendéncia
no paisagismo. A marca traz ac mercaco o
vaso de parede Linea, que vem para consolidar
a tendéncia da marca de lancar itens para
montagem de jardins verticais, t3o queridos por
sua estética inovadora, economia de espaco

e beneficio ao ambiente. O vase mantém

as caracteristicas da linha Linea: o design
moderno, que mistura linhas retas e curvas, e o
acabamento diferenciado em linhas estreitas,
que |lhe confere sofisticaco.
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Ferramentas Elétricas

Conheg¢a e comprove
Da Construgao Civil a Industria, ﬁ 0s modelos!
poténcia e alto desempenho em

uma linha profissional completa! e A
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Um trabalho bem feito comega com as ferramentas certas!
A escolha é sua e a qualidade ¢ VONDER!
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D FEICON TEM
NOVO DIRETOR

0O Gustavo Binardi assume o cargo de diretor

de portfélio de da Construgéo - queincluia
Feicon Batimat - na Reed Exhibitions Alcantara
Machado, trazendo seu expertise ao atuar

na empresa desde 2012, O profissional teve
passagens como gerente de vendas internacional
e gerente de produtos antes de assumir o desafio
de alavancar o portfélio das principais feiras

de negdcio do setor. O executivo, graduado em
Marketing pela Anhembi Morumbi, se junta

a Mayra Nardy, gerente de produto da Feicon
Batimat, Ivan Romado, gerente de produto de
FEERAVA e Expolux, e Camila Moretti, gerente de
produtos da Equipotel e Movexpo. Além de Thais
Faccin, gerente de planejamento de marketing

da Reed Exhibitions Alcantara Machado para

o portfdlio da Construcdo, e Rafael Fimenta,
gerente devendas parao portfoliodaconstrucio.

Atacado Distribuidor de Materiais de Construgao
Garantia Absoluta de Bons Servigos

Carddo Comércio e Importagdo Ltda.

L 3M  Norton
[ Brascold  Henkel
©i Mlumi  GE  Lorenzelli
L Iwin Tramonling
Gerday  Fapaiz
o Asia Tige
Deca  Docol  Fabrimar
lle-1 G Clplak “Sika— Vigpol
Akzo  Coral  Sparlack

Profissionals

freinados e o
melhor servigo
de entregas!

0S NOSSOS Parceiros. Y
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D AMANCO LANCA LINHA
FIX DE ABRACADEIRAS

A Amanco traz mais wma inovacéo voltada a instalagdo de
sistemas hidraulicos prediais de dgua quente e fria: a linha
Fix de abracadeiras. Fabricadas em plastico de engenharia
com fibra de vidro, as novidades sdo resistentes ao sol e
chuva e apresentam uma nova alternativa para as antigas
abracadeiras metdlicas disponiveis no mercado. Ao
utilizar a linha Amanco Fix, o instalador hidraulico obtém
rapidez e facilidade na instalagio com apenas dois passos:
12 um furo para fixar na parede e 29 girar para travar o
tubo em qualquer dngulo. A exclusiva possibilidade de
utilizacdo da ferramenta finca-pino agiliza os trabalhos

de instalagdo, além de trazer qualidade ao servigo.

“A praticidade e a simplicidade da linha Amanco Fix
proporciona agilidade no dia a dia do instalador hidraulico
de forma a melhorar a produtividade da obra. Oferecer
cada vez mais produtos inovadores € o nosso propdsito”,
afirma Mauricio Harger, presidente da Mexichem Brasil.

i e
g W R

iyt 2t i

Solicite a visita de nossos representantes

Venoa exclusiva a lojistas ( 21 ) 3912-3590

cardaorio@cardaorio.com.br
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QR P Peneiras Peneiras
IR ¢ de tecido ARO VERDE
o metalico chapa expandida

" Na comparacéo,
nao ha duvida.

Peneiras de aro plastico com chapa expandida.

e Muito mais resistentes. ¢ Ndo abrem as malhas.
e N3o deformam. e Nao desfiam.
e Nao possuem emendas. e Alta qualidade e durabilidade.

Uma exclusividade da Telas MM.
Disponiveis no aro plastico 55 - Verde.
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ERGDIHD Adquira ja, nos principais

EXCLUSIVO atacadistas e distribuidores do
TELAS MM Brasil.
Central de atendimento: (11) 4646.1818

www.telasmm.com.br
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)SIL LANCA 7
CABO ATOXSIL SOLAR

A SIL Fios e Cabos Elétricos langa oficialmente

o AtoxSil Solar 1,8 kV C.C. Produzido de cobre
estanhado e com cobertura resistente aos raios
UV, o novo cabo, ndo halogenado, é indicado para
instalacdo de arranjos fotovoltaicos em sistemas
de geracdo de energia, produzida a partir de placas
fotovoltaicas por meio da incidéncia de raios
solares. O cabo solar da SIL pode ser encontrado
em rolos de 100 m e bobinas. Para Nelson Volyk,
gerente de engenharia de produto da SIL Fios

e Cabos Elétricos, a empresa estreia o produto
em momento bastante oportuno de mercado, no
qual experimenta-se consideravel crescimento
do uso da energia solar: “Com o AtoxSil Solar
temos boas perspectivas para atendimento a este
novo segmento de mercado e para a companhia.
Como sempre, estamos atentos as novidades para
oferecer sempre as melhores alternativas aos
nossos clientes e consumidores”,
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DDUO DE CORES PARA
INOVAR NA COZINHA

Os langamentos da linha Minimal da Maber trazem
a rotina domeéstica o charme das cores, nas opgdes
preto e branco, duo classico de bom-gosto para
qualquer projeto. A sacada criativa é a mescla

dos dois tipos de acabamento. Esse
diferencial permite que os produtos
conversem com os detalhes de
diversos perfis de ambientes. Assim
é possivel imprimir um conceito
mais moderno e arrojado apostando
na atemporalidade dessas duas
cores, mas mantendo a sobriedade
que o cromado tradicional garante.
No quesito funcionalidade, a
mobilidade do corpo articulado é
imprescindivel para quem n#o abre
mio da praticidade na cozinha,

Zh

ELETROLESTE

2T 23-50M0)

‘MTEUEEAS
11, 272

23-2333 11, 2059-5050

A Eletroleste, Mateubras e
Megaleste agradece a todos
parceiros, fornecedores

€ nossos clientes,
por mais um reconhecimento S
Nacional, estamos em

constante aperfeicoamento

para atender a todos

com exceléncia.

U 1 27 PREMIO EXCELENCIA

ATACADISTA DISTRIBUIDOR

IJJr

i f :'- .
/ &
raa

. e
e L/ 8 '

Aok
Obrigado a todos aqueles que colaboraram para a nossa conquista.
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Chegou a nova familia Delivery.
Sob medida para os dias de hoje.

Acesse: NovoDelivery.com.br



Mudamos para
voce servir melhor.

Totalmente renovado

- Novo design moderno e robusto

« Novo cambio de &6 marchas

- Novo chassis modular

- Novos retrovisores modernos e funcionais
- Nova coluna de direcao ajustavel

- Novo painel com computador de bordo

Caminhoes
Onibus




122 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

POR ROBERTO FERREIRA | FOTOS VICTOR ANDRADE
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A opinido, tanto da industria quanto do varejo, € unanime: os atacadistas
distribuidores sdo, em grande parte, responsaveis pelo aquecimento do
mercado de material de construcdo. Responsaveis por levar, a mais de 100
mil lojas, nos mais remotos cantos do Brasil, este segmento € fundamental
para que a industria consiga escoar a propria producdo. E, de quebra,
deixar os fabricantes otimistas em relacdo aos resultados economicos
nesse final de ano. E esperam ainda mais em 2108
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p METODOLOGIA

A equipe da Quinta Esséncia Pesquisa e

Inteligéncia de Mercado trabalhou nos meses

de julho e agosto para unir as respostas das

industrias e dos lojistas que participaram

este ano. Os numeros sac surpreendentes:

foram necessarias mais de

validas que
Foram citados

que geraram
resultaram em

e 05

A pesquisa Exceléncia Atacadista Distribuidor
e realizada por meio do nosso call center, com
base em cadastro do Grupo Revenda, de mais de

em todo Brasil e industrias que fornecem seus
produtos para os atacadistas distribuidores,
elencando os atacados com

como
Atendimento Regional ou Macional, Melhor
mix de marcas e produtos, Pontualidade na
entrega, Promocao no PDVY, entre outros. A partir
dai, cruzamos as respostas com as industrias
participantes, também divididas em quesitos,
formando, assim, um Unico e completo resultado,
mapeando Norte a Sul do pais.

20

resultado do 12° Prémio Exceléncia Atacadista

Distribuidor de material de construgdo de todo o

Brasil foi anunciado na noite de 10 de outubro, no
Secovi-SP. E, 52 executivos estiveram presentes para rece-
ber o troféu especialmente criado pelo Grupo Revenda
em reconhecimento ao trabalho realizado pelo importan-
te segmento de material de construgio. Essas empresas
sdo responsaveis pela distribuicdo de mais de milhares
de itens da indistria e movimentam bilhdes de reais por
ano. A pesquisa realizada pela Quinta Esséncia Pesquisa
& Inteligéncia de Mercado ilustra bem o resultado e o de-
sempenho que cada um imprimiu em seu prdprio negoécio.
Foram ouvidas as duas pontas do nosso mercado: a indus-
tria, que vende para o atacado, e 0 comeércio, que compra
do atacado. A fungio bdsica “comprar bem para revender
melhor ainda” ficou numa outra dimensdo por causa do
desempenho destes importantes players do nosso merca-
do. Esse ano, a pesquisa tambem mostrou o resultado por
regido, criteriosamente computado e ponderado pelo PIB,
que a mesma representa dentro da construgio civil. Muitas
dessas empresas premiadas resolveram, nos ultimos anos,
apostar alto na tecnologia da informacao, no setor de logis-
tica, no treinamento das equipes e no relacionamento com
os clientes. O evento, este ano, teve uma pitada a mais de
criatividade: quando foram chamados ao palco os vence-
dores regionais de Sul, Sudeste, Centro Oeste e Nordeste
a banda Sunset apresentou musicas tipicas de cada regido
antes da premiacao.

Newton Guimaraes,
gestor do DataMkt
Construcao




0s-bra Limpezo “rolunde Ry
celanate 'g = = EAME =3
il

. -
fon 1y e

M

.

’l i
T - - |.= L _‘-..-_-;1‘:_- o Sm i e :
[ghl
gy B B T . T. . - R
Fone: (11)3716-9000 | Televendas:
Y w LB J F I|% & J [ 4 7) dS:
' ¥ _L h J.-.- b
™

(11) 3716-9008

© PULVITEC




122 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

A RESPONSABILIDADE

um momento em que dados mais recentes do
IBGE apontam para um crescimento de 6,5% no
volume de vendas do comércio de material de
construgao - no acumulado ano agosto de 2017 com acu-
mulado ano agosto de 2016 -, e para o quarto crescimento
consecutivo no comparativo com o més anterior, na apre-
sentacao realizada no 12 Prémio Exceléncia Atacadista Dis-
tribuidor da Revista Revenda Eﬂnstrugﬁﬂ, frisamos quea
recuperacio no segmento estd comecando pelo consumo
de materiais de construgédo no varejo, diferentemente do
que ainda ocorre com as vendas dos imoveis residenciais
novos e investimentos em infraestrutura.

Segundo dados do Secovi-SP, as vendas dos imoveis novos
na capital e regido metropolitana, abrangendo 39 munici-
pios, decresceu 14,97%, No comparativo primeiro semestre
de 2017 com primeiro semestre de 2016. J4, segundo dados
da CBCI - Camara Brasileira de Industria da Construcéo -,
considerando dados de 20 regides do Brasil, no mesmo pe-
riodo, essa queda foi de 5,195.

Provavelmente, essa diferenca percentual se da pelo maior
namero de construgbes de moradias populares e progra-
mas habitacionais fora dos grandes centros urbanos.
Queda maior ainda é verificada nos investimentos em in-
fraestrutura pelas iniciativas pablica e privada, que cor-
respondeu, em 2016, a aproximadamente 1,75% de partici-
pacdo no PIB, segundo a consultoria especializada Inter.B,
com aproximadamente, R§110 bilhfes, 0 menor montante
dos altimos 12 anos.

22

POR NEWTON GUIMARAES

Logo, neste momento, os fornecedores que investirem
intensivamente no relacionamento com o varejo poderio
obter retorno mais imediato, alavancando as vendas e ali-
viando as dificuldades enfrentadas pelo segmento nos 1l-
timos dois anos, quando o volume de vendas do comércio
decresceu 18,2%, segundo dados do IBGE, e o faturamento
deflacionado das industrias de materiais de construcéo de-
cresceu 22,6%, segundo a Abramat.

Na Pesquisa “Relacionamento de compra lojas de bairro e
atacadistas/distribuidores”, que entrevistou 761 lojistas de
bairro dividides em quatro regides do Brasil, a regido Su-
deste € a que possui maior regularidade de compra dos ata-
cadistas/distribuidores, porque 63,1% dos entrevistados
dessa regido disseram comprar produtos destes fornece-
dores toda semana.

Por outro lado, apenas 45,3% dos lojistas nordestinos ale-
garam comprar toda semana, sendo notdria a regularidade
IMenor, pois outros 4s,3% alegaram comprar entre uma se-
mana e urmn més, contra, apenas, 5,7%, na regifio Sudeste.
Chama a atengdo, também, na regido que apenas 10,1% dos
lojistas nordestinos s3o atendidos por seis ou mais ata-
cadistas/distribuidores, contra 33% no Sul, o estado com
maior nimero desse perfil de fornecedor; 28,3% no Sudes-
te; e 27% no Centro-Oeste,

Como conseqiiéncia (ou seria causa?), 80,5% dos sulis-
tas alegaram fazer pedidos nas visitas presenciais de
vendedores das empresas atacadistas, contra apenas
32,9% dos nordestinos. Em relagdo ao Sudeste e Cen-
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tro-Oeste, a discrepdncia é bem menor, porque 74,6% e
68,3%, respectivamente, alegaram fazer pedidos presen-
cialmente para os vendedores.

Quanto ao atendimento telefénico, o Nordeste se destaca,
com 79,6%, contra a média percentual de 58,7% das ou-
tras trés regibes, logica semelhante ao atendimento por
sitefe-mail, apontado por 71,1% dos entrevistados nordes-
tinos, contra uma media percentual de 43,5% das outras
regides do Brasil.

E possivel perceber, apenas com base nesses dados, uma
recorréncia de compra maior por parte dos lojistas do Su-
deste, uma proximidade fisica no atendimento e um na-
mero maior de atacadistas/distribuidores fornecendo ma-
teriais de construgdo no Sul, além da caréncia dos lojistas
nordestinos: menos fornecedores com esse perfil, menor
recorréncia de compra e maior distanciamento da presen-
¢ca fisica dos vendedores.

No entanto, o grande paradoxo desse resultado é que 32,1%
dos nordestinos tém mais de 50% do total do estoque for-
necido pelos atacadistas, contra 20,7% no Sudeste; 28% no
Sul e apenas 20% na regido Centro-Oeste, que, de todas as
regides, fol a que indicou menor participagdo no estoque
deste perfil de fornecedor.

O fato é que, segundo o Painel comportamental do consu-

24

mo de materiais de materiais de construgio, realizado pelo
DataMkt Construgio, que entrevistou, em 2017, 900 consu-
midores que haviam realizado uma grande obra residencial
no periodo de setembro de 2016 a agosto de 2017, 60,8%
dos consumidores fizeram compras nas Lojas de Bairro
(pequenas, médias e multicategorias) durante a obra, sen-
do o canal com maior percentual de utilizagdo, indepen-
dentemente do valor gasto, volume e nimero de itens com-
prados, contra 46,7%, dos Home Centers/Lojas Grandes; e
40,8%, das Lojas de Tintas,

Neste momento de retomada das vendas do comércio de
material de construcdo, que tudo indica continuara cres-
cendo, o varejo, independentemente de seu porte, precisa-
rd mais do que nunca nestes ultimos anos da parceria dos
fornecedores para atender a demanda dos consumidores
que, finalmente, estdo voltando a construir, reformar, am-
pliar, fazer pequenos reparos e melhorias no lar.

O que dizer, entdo, da responsabilidade dos atacadistas/
distribuidores perante um mercado com vendas tao pulve-
rizadas como o nosso?

NEWTON GUIMARAES, Head DataMkt Construgao
e Diretor de Inteligéncia de Mercado Grupo Revenda
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“0 setor atacadista é muito importante,
principalmente para a nossa marca Irwin em que
temos uma participacdo muito importante na
distribuicao dos nossos produtos na pequena e
meédia revenda. Na Black8Decker, nds iniciamos
um trabalho com os atacadistas ha dois anos, com
foco em todos os canais de venda, porque nao
temos expertise para realizar nem o trabalho de
distribuicao nem de vendas nas revendas. Entao,

€ muito importante para todas as nossas marcas.
E o mais importante setor para nos ajudar a levar
nossos produtos nas pequenas e meédias lojas. O
setor de material de constru¢do tem mais de 100
mil lojas, cobertas, totalmente, pelos atacadistas.
Nos nao conseguimos atender a cerca de cinco mil
lojas entdo vejam como € importante a participacao
deles em nosso negocio. Estamos muito satisfeitos
com o0 segundo semestre porgue notamos um
crescimento do mercado em relagéo ao primeiro
semestre, temos novas linhas de produtos nas

i lojas e estamos otimistas que o ano vai muito bom
7 R para a empresa. Trabalhar com varias marcas € um
< kg i

%

i

desafio muito grande, mas temos varias equipes
focadas em mostrar os diferenciais delas. Estamos
com uma equipe muito profissional para trabalhar,
de maneira independente, as diversas marcas da
empresa, sob um unico guarda-chuvas de gestdo.”
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“A participacédo dos atacadistas distribuidores de material

de construcdo € muito importante para a Astra por causa da
capilaridade que eles representam. Agilidade na entrega, alcancar
pontos de venda, em praticamente todos os cantos do Brasil, e
rapidez sdo pontos que destacamos Como positivos e, por 15so,
grandes parceiros nossos. Eles sdo responsaveis por levar grandes
quantidades e variedade de produtos da Astra em muitas lojas onde
nds, como indtistria, ndo conseguiriamos chegar com tamanha

agilidade. Praticamente trabalhamos com atacadistas de todas as
regides do Brasil e temos fortes parcerias com alguns atacados que
valorizam a marca Astra, muito conhecida no mercado, facilitando
bastante na venda. A quantidade de clientes que eles atingem fazem
com que os produtos Astra sejam ainda mais conhecidos.”

JOAQUIM CARVALHO, diretor Comercial Astra
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“E a melhor forma para chegar em nossos clientes finais, os consumidores.
Sem o atacadista ficariamos, totalmente, sem meios de alcancar a
pulverizacédo dos nossos produtos que eles conseguem. Trabalhamos

com, praticamente, todos os atacadistas do Brasil inteiro e, trabalhando

em corjunto coIn os NOssos representantes, conseguimos colocar nossos
produtos em milhares de pontos de venda em todo o Brasil. Muitos atendem
aos grandes atacadistas. Gracas ao trabalho de pulverizacdo que eles fazem,
encontramos os nossos produtos em locais que nem imaginavamos e iSso
torna a marca ainda mais difundida. Eles fazem um excelente trabalho. O
mercado estd reagindo e sentimos que o horizonte esta se clareando neste
segundo semestre e deveremos fechar o ano com crescimento por volta de
dois digitos e muito animados para o ano que vem. O mercado de material
de construcéo estd reagindo, deu uma descolada da politica e, com as boas
noticias boas da economia, o consumidor esta voltando as compras.”

Luis Gustavo Tomasi Dias, presidente da Adere

“O mercado do Atacado Distribuidor do Brasil ajuda muito a divulgare a
pulverizar o nosso produto. E de suma importancia e eles estfio presentes
onde a gente ndo consegue chegar. No pequeno lojista, no médio. E
formador de opinido e de extrema importancia para a Sil. Tentamos chegar
nesse publico por meio do atacadista distribuidor, que faz um trabalhado
excepcional em um pais com pouca infraestrutura viaria, com estradas e
rodovias muito precdrias. Por isso estamos junto com a revista Revenda
Construcao neste evento tao importante e que reconhece o bom trabalho
feito por eles. Quanto ao mercado, podemos dizer que o segundo semestre
estd indo muito bem. Conseguimos aumentar a nossa participacdo no
mercado em quantidade de peso do produto, que é o termdémetro utilizado
em nosso mercado por causa da utilizacao do cobre nos produtos SiL”

Pedro Morelli, diretor Comercial Sil

“Como trabalhamos em nivel Brasil, acreditamos que o atacadista acaba
distribuindo os nossos produtos para todo o Brasil. Este mercado tem um
potencial muito grande em nosso segmento porque acaba pulverizando,
atingindo todos os cantos do pais.

Entio, se fortalecer no atacado € muito positivo para a empresa. Atendemos
o Brasil inteiro, no atacado e em outros segmentos. A nossa penetragao €
muito grande por causa desse nosso pesicionamento. Trabalhamos com
varios atacadistas e temos uma negociacdo muito boa com a maioria deles.
Nos ultimos trés anos o mercado mudou bastante, e, em alguns segmentos
foi muito dificil, mas, como a Megatron tem uma diversificacdo muito
grande na linha de produtos, conseguimos equilibrar. Focando mais na
linha de telecom, mercado que estd bastante aquecido e nos ajudou nos
ultimos anos no crescimento, porque a internet cresceu muito e temos
produtos para este segmento.”

Valmir Ferreira dos Santos, gerente Comercial Megatron
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“ A nossa distribuicdo no Brasil ndo funcionaria sem o atacado porque
anossa carteira de 26 mil clientes diretos, com um ciclo longo de
atendimento de trés a quatro meses, e 0 atacado atende esses clientes
semanalmente. Entéo, nds temos, hoje, uma participacédo grande no
mercado de complementos para pintura e, com o atacado desempenhando
o importante papel de levar os nossos produtos nos varejos que a gente
abre, introduz produtos, treina vendedores. Consideramos o atacadista de
extrema relevancia e com o importante papel de manter a marca conhecida.
Chegamos a 94 mil pontos de venda no Brasil e isso ndo seria possivel os
atacadistas. Quanto ao mercado, estamos sentindo, nos tltimos quatro
meses, uma mudanca consistente de reposicdes mais curtas do varejo e do
atacado, o que significa que o produto esta girancdo mais rapidamente na
ponta, o varejo. O mercado de grande construcao e infraestrutura ainda
ndo aconteceu, mas o pequeno varejo ja voltou a vender.

Marcio Atz, diretor Comercial Pincéis Atlas

“Para nds € muito gratificante participar desse segmento atacadista,

considerando que a nossa empresa trabalha muito a parte de distribuicao.
Como néo trabalhamos a pulverizacéo, € importante o trabalho junto aos

atacadistas. Estamos trabalhando, cada vez mais, para ter um portfdlio
adequado a esse segmento porque sabemos que com eles temos a
praticidade de chegar a todos os cantos do Brasil. Certamente através do
atacado chegamos a cerca de 20 mil pontos de venda e entendemos que

essa € a melhor forma de trabalhar pulverizacdo e aumento da parte de SKU,
amaior parte da companhia. Finalmente o mercado aqueceu muito a partir
de junho, estamos muito contentes com os resultados do ultimo trimestre

e apostamos no crescimento e acreditamos que, até dezembro, vamos

aumentar o faturamento com a colocagéo de novos produtos no mercado.”
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JEAN CARLOS BAZETO, gerente Nacional de Vendas

Canal Especializado Ledvance/Osram

“0 canal atacado tem um papel primordial na empresa. Primeiro pela
capilaridade; segundo, pelas tecnologias das lampadas, que é o nosso
produto. Antigamente tinha as ldmpadas incandescentes, haldgenas e
eletronicas, e, com o advento do LED, as vendas melhoraram muito e a
utilizacdo dos atacadistas € bem importante para atingir grande niimero

de pontos de venda em todo o pais. Entdo, eu diria que tem um papel de
protagonista na estratégia do nosso negdcio. Uma das grandes vantagens da
tecnologia LED é que as lampadas sdo de plastico, ento, além de nio afetar
o meio ambiente, também tém zero de perda no transporte, ao contrario

das antigas que eram de vidro, Estamos perto de 50 mil pontos de venda dos
nossos produtos e temos uma perspectiva muito grande de crescimento
nos canais alimentar e de 100% no matcom, que € o canal de material de
construcao. A ideia é avancar no pequeno varejo alimentar porque o pequeno
varejo de material de construcéo esta totalmente coberto.”

Robson Strafaci, gerente Nacional Varejo da Ledvance/Osram
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“0 canal atacado e fundamental para nos para fazer o nosso produto
chegar a mais de 100 mil pontos de venda. Os atacados, tantos os regionais
quanto os nacionais, fazem chegar os nossos produtos aos mais diversos
pontos do Brasil, de maneira rapida, segura e econdmica. A Starrett esta
completando 60 anos de Brasil e vivendo um momento muito importante.
A empresa é uma multinacional americana e tem 127 anos no mundo e
nada melhor do que comemorar os 60 anos investindo em nossa fabrica
em Itu, interior de Sdo Paulo, uma ampliacéo fabril importante, A empresa
resolveu fechar uma fabrica nos Estados Unidos e transferir toda a
producdo para o Brasil. E uma linha de metdlica, utilizada para fazer serras
de ago, antes importada e significa um motivo de grande orgulho para nos
brasileiros que estavamos vivendo uma fase de muitas noticias ruins e
uma luzinha é bem-vinda. A cada més, notamos que o mercado melhora
um pouco, ainda lento, mas perceptivel.”

CHRISTIAN ARNTSEN, vice-presidente da Starrett

“Os atacadistas sdo muito importantes para o segmento de material de
construcéo e para nos. A Adelbras tem 48 anos e é a empresa que mais
cresce em fitas adesivas no Brasil, e parte desse crescimento, devemos
aos atacadistas que chegam em lugares aonde néo teriamos condicées
de chegar por causa das distancias e da logistica. Hoje, a Adelbras
atende, diretamente, 7.500 pontos de venda, dos quais cerca de 2,300 sao,
exclusivamente, revendas de material de construcao, pontos atvos. Mas,
com a ajuda dos atacadistas, chegamos tranquilamente a mais de 10 mil
pontos de venda. Temos alguns clientes de bairro que ndo tém volume
de pedido para a Adelbras vender diretamente, por isso a utilizacédo do
atacadista toma-se fundamental. Estamos otimistas com o segundo
semestre, reflexo do nosso crescimento ja notado no primeiro semestre.”

Bruno Garcia Vieira, gerente Comercial da Adelbras

“As duas empresas do nosso grupo que tém negdcios fortes junto aos
atacadistas sdo a Silvana e a Papaiz com muita pulverizacao e precisam de
um forte canal de distribuicdo. Para estas duas empresas os atacadistas
tém participagdo importante no faturamento, principalmente a Silvana e
sdo clientes com quem ha proximidade, relacionamento excelente para
chegar nos clientes que nédo conseguimos chegar, mais distantes, e o que
entendemos € que porque justamente por conta da retragéo do mercado,
muitos lojistas deixaram de comprar diretamente da fabrica, por causa
do pequeno volume, e passaram a comprar dos atacadistas. Viram no
atacado uma solucéo para comprar com mais frequéncia e quantidades
menores. Os atacadistas tém participacdo importante para que 0s Nossos
cadeados cheguem as lojas de material de construcéo, e vamos utilizar
outros atacadistas para chegar no mercado alimenticio, que, também, esta
crescendo muito.”

Claudia Cristina de Lucena, diretora Comercial do Grupo Assa Abloy
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CONHECA OS

1. Carlos Magalhdes, Stanley/Black&Decker/Irwin, entrega o troféu a Jandira Tissot, Bonasoldi Distribuidora 2. Carlos
Magalhaes e Pedro Decker, Depecil 3. Carlos Magalhaes e Julio Pandolfo, Diferpan Distribuidora 4. Carlos Magalhaes

e Bruno Neves de Castro, Distribuidora Nacional 5. Carlos Magalhaes ¢ Célio de Moura, Ferragens Negrao 6. Carlos
Magalhdes e Moacir Rogério de Amorim, Gasparzinho




1. Carlos Magalhaes e Mariana Morena de Carvalho Silveira, Orion Comercial 2. Carlos Magalhaes e Everaldo Costa,

VD 3. Valmir Ferreira, Megatron, entrega o troféu para Murile Costa, AM Comercial 4. Valmir Ferreira e Victor Luiz
Pereira Maia, Comercial Maia 5. Valmir Ferreira e Pedro Morelli, que representou a Dimacol 6. Valmir Ferreira e Adalberto
Mabhan, Distac Distribuidora 7. Valmir Ferreira e Murile Costa, gue representou a Mercante Distribuidora 8. Marcio Atz,
da Pinceéis Atlas, entrega o troféu a Livia Nunes, Condor Atacadista 9. Marcio Atz e Fabiano José Lopes, Distribuidora

Lopes 10. Marcio Atz e Willian Lopes, Martins 11. Marcio Atz e Ricardo Colombo, Fort Distribuidora 12. Marcio Atz e
Maria Teresa Baz Calore, Mundial Atacadista
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1. Marcio Atz e Wilson Luis da Costa Junior, Nova Casa 2. Christian Arntsen, da Starrett, entrega o troféeu a Ramon
Boloix, Barzel 3. Christian Arntsen ¢ Rafael Rosset, Casa Cardao 4. Christian Arntsen ¢ Ramon Boloix, que representou
a Cardao Comeércio e Importacao 5. Christian Arntsen @ Wagner Della Valle, Casa do Lojista 6. Jean Carlos Bazeto,
Ledvance/Osram, entrega o troféu a Paulo Tadashi, CCR Distribuidora 7. Jean Carlos Bazeto e Paulo Victor Damiao,
Center Fertin 8. Jean Carlos Bazeto e Aline Teixeira, Coelho Distribuidor 9. Jean Carlos Bazeto e Paulo Hugo Castilho,
Cofema Atacadista 10. Jean Carlos Bazeto e Cesar dos Santos, Comercial Eletrica Aricanduva 11. Pedro Morelli, da Sil
Fios e Cabos, entrega o troféu a Mariana Ferrazi, Comercial Gerdau 12. Pedro Morelli e Marcos Vinicius Salvi, Construja
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1. Pedro Morelli e Adriana de Araujo, Dime Distribuidora 2. Pedro Morelli @ Michele Ferreira Vilela, Distribuidora Sovil

3. Pedro Morelli e José Augusto Galan, Eletroleste/Megaleste/Mateubras 4. Pedro Morelli e Carlos Eduardo Racuia,

Fera Atacado 5. Marcos Lembo, Stanley/Black&Decker/Irwin, entrega o troféu a Vania D'Ipollito, Fornecedora Agnus 6.
Marcos Lembo e Eduardo Sbhardelini Filho, Fuzil 7. Marcos Lembo e Caio Teixeira Marcuci, Importadora Teixeira 8. Marcos
Lembo e André Gellis, Magia Distribuidora 9. Marcos Lembo e Amanda Marques Orestes, Marest Distribuidora 10. Marcos
Lembo e Jodo Francisco Gonacalves, Navas Distribuidora 11. Marcos Lembo Francisco Antonio dos Passos, Otima
Atacado 12. Marcos Lembo e Gustavo Bartolomeu Recchioni, Tambasa
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LUCRATIVIDADE E ALTO GIRO PARA SUA LOJA.
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0O QUE ROLOU

1. Representantes da Megatron e Gasparzinho 2. Representantes da Atlas 3. Revista Revenda, Grupo Assa Abloy e Navas
4. Representantes da Atlas e DataMKT 5. Representantes da Martins e Starret
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SAFIOS

NOS MOTIVA A QUERER FA
O MELHOR TODOS OS DIAS
EA TODO MOMENTO.

OBRIGADO A TODOS MAIS UMA
VEZ PELO RECONHECIMENTO!

MAREST

DISTRIBUIDORA

s RECONHECIDOS MAlS LSRR ()
Desde 1991 UMA VEZ PELA EXCELENCIA.! 0P B ¢

@
(19) 3656.9121 AGRADECEMOS A TODOS NOSSOS CLIENTES, '
WWw.marest.com.br FORNECEDORES E PARCEIROS POR MAIS ESSA CONQUISTA.  ATACAD! ;m Dmpugl J|[1Jp
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1. Representantes da Sil Fios 2. Representantes da Fortlev e Lopes Distribuidora 3. Representantes do Center Fertin
4. Representantes da Astra e Revista Revenda 5. Representantes da Fortlev & Revista revenda 6. Representantes da
Revis
Repre

ta Revenda 7. Representantes da Depecil, Fort Distribuidora e Orion 8. Representantes da Depecil e Astra 9.
esentantes da Lorenzetti e Martins
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DESIGN QUE
SE ATUALIZA

MELHOR CUSTO BENEFICIO DO MERCADO.

EBEL

PORTAS E JANELAS DE ALUMINIO
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1. Equipe Grupo Revenda 2. Representantes da Cortag e Revista revenda 3. Representantes da llumi 4. Representantes
cda Mundial Atacadista 5. Representantes da llumi 6. Representantes da Cobrecom e Revista Revenda 7. Representantes
cda Fuzil 8. Representantes da Gasparzinho & Adelbras 9. Representantes do Grupo Assa Abloy
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1. Alessandro Brandao entrega o prémio para Claudia Duarte Medeiros, da Martins: 2. Cassiano Cardoso, da Pinceis
Atlas, entrega o prémio a Daniel Lima, Cofema; 3. Dénis de Rosa, da Pinceis Altas, entrega o prémio para Rafaela
Elisa, Importadora Teixeira 4. Mauricio Galhardi, da Pinceis Atlas, entrega © prémio para Everaldo Costa, QVD

A SUA MELHOR ESCOLHA
EM ABRASIVOS E SURERABRASIVOS,

CORTE, DESBASTE
E ACABAMENTO

v MATERIAIS FERROSUS
v PEDRAS EMIGERAN ] b @
v MADEIRA H

||||||||
.....

Ferramentas Abrasivas de Alta Performance desde 1919
www.tyrolit.com.br
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OS> MAIS

NACIONAL TOTAL
1 TAMBASA 14.80%
2 FERRAGENS NEGRAO 11.12%
3 NOVA CASA 5.23%
4 MARTINS 4.65%
5 COFEMA | M.N. TERUYA 4.63%
6 CARDAO COM. E IMPORTAGAOD 4.50%
vi CASA DO LOJISTA 2.90%
g CONSTRUJA 2.86%
9 DISTAC 2.64%
10 | MUNDIAL ATACADISTA 2.32%
11 OvVD 2.10%
12 ELETROLESTE 1.97%
12 DEPECIL 1.82%
14 | CONDOR ATACADISTA 1.80%
15 | CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI) 1.79%
16 | FERRAGENS KING OURO 1.75%
17 | GASPARZINHO 1.71%
18 BARTOFIL 1.63%
19 | CENTER FERTIN 1.60%
20 | DIME DE REALENGO MAT. ELETRICO 1.50%
21 BONASOLDI DISTRIBUIDORA 1.41%




NACIONAL TOTAL

COMERCIAL ROFE 1.37%
COMERCIAL MAIA 1.36%
DIFERPAN 1.31%
COELHO DISTRIBEUIDOR LTDA 0.93%

ALMEIDA DISTRIBUIDORA 0.87%

MAGIA ATACADISTA 0.84%
CASA CARDAO 0.77%
MERCANTE DISTRIBUIDORA 0.69%
ELETRICA ARICANDUVA 0.66%
NACIONAL DISTRIBUIDORA 0.62%
BELENUS 0.53%
NAVAS DISTRIBUICAO 0.52%

FERA ATACADISTA 0.51%

A.M. COML. DISTRIB. 0.49%

DIMACOL - VALDIR SARAIVA 0.48%

35 | MAREST 0.48%
35 GLOBAL CENTER COML. FERRAGENS (VAREJISTA) 0.48%
26 LOPES DISTRIBUIDORA 0.48%
37 | ESPERANCA NORDESTE 0.34%
38 | AGNUS 0.30%
39 OTIMA ATACADO - ES 0.30%
40 IMPFORTADORA TEIXEIRA 0.29%
41 BEARZEL 0.27%
42 ORION COMERCIAL 0.26%
43 CASA DO SOLDADOR 0.23%
43 | DESTRO MACRO ATACADO 0.23%
44 MANETONI 0.22%
45 ABREU E SILVA DISTRIBUIDOR 0.21%
45 COMERCIAL PARENTE 0.21%
45 NOVA DISTRIBUIDORA 0.21%
46 | SOVIL 0.19%
46 PAMPULHA 0.19%
47 MINEIRA ATACADO DISTRIBEUIDORA 0.18%
48 OLIVEIRA E GUERREIRO 0.17%
49 BEOCUTO & CIA 0.15%
50 OBJETIVA 0.14%
50 FORT DISTRIBUIDORA 0.14%
g1 SARGENTO FERRAGENS 0.13%
52 FUZIL 0.12%
52 COMERCIAL GERDAU 0.12%
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CAMPEOES POR

Na votacao por categoria, o Tambasa foi 0 mais votado novamente, o que
atesta o bom trabalho que a empresa mineira desenvolve em todo o Brasil.
Ferragens Negrdo e Martins sao outros atacadistas que tem bom desempenho
em todas as categorias, COmo aconteceu no ano passado. A surpresa, esse ano,
ficou por conta do resultado do Nova Casa, que esta com desempenho muito
bom e aumentando bastante sua participacdo no concorrido mercado

ATENDIMENTO
TAMBASA 15.0%
FERRAGENS NEGRAO 10.9%
MARTINS 7.8%
ovD 4.2%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 3.2%
COFEMA [ M.N. TERUYA 2.9%
CONSTRUJA 2.4%
GASPARZINHO 2.2%
CASA CARDAQ 2.2%
DISTAC 2.0%
MUNDIAL ATACADISTA 2.0%
DIFERPAN 1.8%
KING OURO 1.8%
BARTOFIL 1.7%
ORION COMERCIAL 1.7%
OUTROS 38%
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TAMEASA 15.1%
FERRAGENS NEGRAO 10.6%
MARTINS 8.1%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.3%
GRUPO OVD 3.0%
COFEMA [ M.N. TERUYA 2.9%
CONSTRUJA 2.6%
CASA CARDAQ 2.5%
FERA ATACADO/ RACUIA DISTRIEUIDORA 2.3%
MUNDIAL ATACADISTA 2.1%
BARTOFIL 2.0%
DISTAC 1.9%
ORION COMERCIAL 1.8%
DIFERPAN 1.8%
FUZIL DISTRIBUIDORA 1.7%
OUTROS/NAQ SOUBERAM RESPONDER 37.1%

22 PREMIO EXCELENCIA

Quando se trabalha com exceléncia, o
reconhecimento nao é apenas um prémio.

E a gratificacdo por tudo que foi realizado

e um estimulo para se superar cada uez mais.

Felicitamos os Atacadistas Distribuidores
Parceiros pelo destaque e desejamos mais
um ano de sucesso e conquistas!
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POS-VENDA TOTAL

TAMBASA 15.4%
FERRAGENS NEGRAO 10.7%
MARTINS 2.4%
NOVA CASA 4.5%
ovVD 3.8%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.4%
CONSTRUJA 2.5%
CASA CARDAO 2.4%
DIFERPAN 2.1%
MUNDIAL ATACADISTA 2.0%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 1.9%
ORION COMERCIAL 1.9%
KING OURO 1.8%
DISTAC 1.8%
DISTRIBUIDORA PAMPULHA 1.7%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 36.8%

PREOCUPACAO COM SUA OPINIAO TOTAL

TAMBASA 10.7%
FERRAGENS NEGRAOD 10.1%
COFEMA [ M.N. TERUYA 7.4%
MARTINS 6.7%
CASA CARDAQ 3.4%
DISTRIBUIDORA SOVIL 2.7%
DISTAC 2.7%
ROFE DISTRIBUIDORA 2.7%
MANETONI 2.7%
DIFERPAN 2.0%
CASA DO LOJISTA 2.0%
BARZEL 2.0%
COELHO DISTRIBUIDOR 2.0%
KING OURO 2.0%
COMERCIAL MAIA 1.3%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 39.6%
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MELHOR MIX TOTAL

TAMBASA 17.2%
FERRAGENS NEGRAO 11.2%
MARTINS 2.9%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.8%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.8%
GRUPO OVD 3.3%
CASA CARDAO 2.6%
CONSTRUJA 2.6%
MUNDIAL ATACADISTA 2.0%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.0%
GASPARZINHO 1.9%
DIFERPAN 1.8%
ORION COMERCIAL 1.7%
CASA DO LOJISTA 1.5%
KING OURO 1.4%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 34.3%

-H..J

www.tOl.net.br
contato@toi.net.br
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LINHA MAIS COMPLETA TOTAL

TAMBASA 17.6%
FERRAGENS NEGRAO 12.0%
MARTINS 2.9%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.9%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.8%
GRUPO OVD 3.6%
CASA CARDAO 2.8%
CONSTRUJA 2.5%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.4%
MUNDIAL ATACADISTA 2.0%
KING OURO 1.9%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 1.8%
CASA DO LOJISTA 1.7%
ORION COMERCIAL 1.6%
MERCANTE DISTRIBUIDORA 1.4%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 32.2%

MELHOR MIX DE MARCAS

TAMBASA 17.2%
FERRAGENS NEGRAOD 11.2%
MARTINS 7.9%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.8%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.8%
GRUPO OVD 3.2%
CASA CARDAOQ 2.6%
CONSTRUJA 2.6%
MAREST 2.0%
MUNDIAL ATACADISTA 2.0%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.0%
ESPERANGA NORDESTE 1.9%
DIFERPAN 1.8%
ORION COMERCIAL 1.7%
CASA DO LOJISTA 1.5%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 33.6%
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MELHOR PRECO TOTAL

TAMBASA 13.4%
FERRAGENS NEGRAO 12.0%
MARTINS 2.7%
NOVA CASA DISTRIBUIBORA 4.8%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.8%
GRUPO OVD 3.1%
CONSTRUJA 2.4%
CASA CARDAOD 2.4%
MUNDIAL ATACADISTA 2.4%
DIMACOL 2.2%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.2%
CASA DO LOJISTA 2.1%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 2.0%
ORION COMERCIAL 1.9%
BARTOFIL [/ B.C.R 1.9%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 35.7%

AGRADECEMOS AOS NOSSOS CLIENTES,
PARCEIROS E COLABORADORES POR
FAZEREM PARTE DESTA CONQUISTA!

A Center Fertin tem como objetivo a satisfacao de
seus clientes.
Por isso, esta sempre trabalhando e inovando para poder,
cada vez mais, oferecer um melhor servigo, atendimento
e variedade de produtos. O reconhecimento obtido nos
motiva a continuar buscando a exceléncia.

ATENDIMENTO £ |8y ENTREGA COM + DE 8.000 ITENS
DE QUALIDADE To-to' FROTA PROPRIA EM ESTOQUE

i = A 4 7 L ' S OESOE 1955 | AR NG, TR
L 7 7 www.centerfertin.com.br f/Centerfertin |\
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ol W RN flf RUTTRLL B .




. 1228 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

MELHOR PRAZO TOTAL

TAMBASA 15.4%
FERRAGENS NEGRAO 11.7%
MARTINS 2.8%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.6%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.9%
GRUPO OVD 3.2%
CONSTRUJA 2.7%
CASA CARDAO 2.7%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.1%
MUNDIAL ATACADISTA 2.1%
BARTOFIL [ B.C.R 2.0%
OTIMA ATACADO 2.0%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 1.9%
DIFERPAN 1.9%
CASA DO LOJISTA 1.7%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 34.1%

MELHOR FACILIDADE DE CREDITO TOTAL

TAMBASA 14.7%
FERRAGENS NEGRAOD 11.9%
MARTINS 8.0%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.4%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.6%
GRUPO OVD 3.5%
CONSTRUJA 2.7%
CASA CARDAO 2.5%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.3%
MUNDIAL ATACADISTA 2.1%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 1.9%
FORT DISTRIBUIDORA 1.9%
BARTOFIL [ B.C.R 1.6%
COELHO DISTRIBUIDOR 1.6%
ORION COMERCIAL 1.5%
OUTROS/NAO SOUBERAM RESPONDER 35.3%
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PONTUALIDADE TOTAL

TAMBASA 14.6%
FERRAGENS NEGRAD 11.3%
MARTINS 6.7%
NOVA CASA DISTRIBUICAO 4.7%
GRUPO OVD 3.3%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.2%
CASA CARDAO 2.8%
CONSTRUJA 2.8%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.3%
MUNDIAL ATACADISTA 2.1%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 2.0%
GASPARZINHO 1.9%
DIFERPAN 1.9%
ORION COMERCIAL 1.9%
BARTOFIL /B.C.R 1.8%
OUTROS/ NAO SOUBERAM RESPONDER 36.8%

A tradicao
em novo
tempo!
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Ha mais de 40 anos nomercado

brasileiro, a Plastifluor, atendendo

as necessidades e anseios de seus

clientes, lanca o FioVedaRoscaFirlon,

ampliando a familia Firlon, que agora , | : =

apresenta além das fitasveda rosca, as | : A E— L ¥ e
fitas isolantes, crepe, empacotamento, - : ; i e
demarcacao de solo e multiuso.

ool (11)2504.5858 ® o

plastifluor.com.br
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PRDMD@ELD NO PDV TOTAL

TAMBASA 15.8%
FERRAGENS NEGRAO 11.0%
MARTINS 6.6%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.7%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 3.6%
GRUPO OVD 3.1%
CASA CARDAO 2.8%
CONSTRUJA 2.5%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.5%
BARTOFIL [ B.C.R 2.0%
BELENUS 2.0%
ORION COMERCIAL 2.0%
MUNDIAL ATACADISTA 1.9%
COELHO DISTRIBUIDOR 1.7%
CASA DO LOJISTA 1.6%
OUTROS/ NAO SOUBERAM RESPONDER 37.2%

MAIS CREDIBILIDADE TOTAL

TAMBASA 14.9%
FERRAGENS NEGRAO 11.2%
MARTINS 7.5%
NOVA CASA DISTRIBUIDORA 4.8%
COFEMA [ M.N. TERUYA 3.5%
GRUPO OVD 3.2%
CASA CARDAOD 2.5%
CONSTRUJA 2.5%
DISTAC (GRUPO TUPAN) 2.3%
ALMEIDA DISTRIBUIDOR 2.2%
MUNDIAL ATACADISTA 2.1%
BARTOFIL/ B.C.R 1.8%
MAREST DISTRIBUIDORA 1.8%
DIFERPAN 1.7%
ORION COMERCIAL 1.7%
OUTROS/ NAO SOUBERAM RESPONDER 36.1%




7 m ilumi.combr €@ € @ ilumibrasil

+ [reinamentos

150 treinamentos para 5000 pessoas em
todo Brasil.

+ Trade Marketing

1200 PDVs visitados nos Ultimos 06 meses.

H {7

E‘ﬂ"ﬁ‘ﬁ 'E'.ﬁlmmu .
r_r...-.F-I': []'IH‘H? vt 'I

+ Produtos
Mais de 1700 produtos no portfélio.

+ TV

Programa Jogo Aberto na Band;

Campeonato Brasileiro na EPTV,
Taca EPTV de Futsal.

iumi &2

MATERIAIS ELETRICOS rGSI|eirO




122 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

OPNIAO DO

CENTRO OESTE

NOVA CASA

MUNDIAL ATACADISTA 13.8%
CONDOR ATACADISTA 8.5%
DISTRIBUIDORA LOPES 8.2%
MARTINS 7%
TAMBASA 7%
FERRAGENS NEGRAO 4.4%
ovD 4.2%
BARTOFIL 2.8%
NOVA DISTRIBUIDORA/REI DA FERRAGEM 2.8%
ROFE DISTRIEUIDORA 2.8%
COMERCIAL DE FERAGENS MINEIRA 2.6%
FORT DISTRIBUIDORA 1.3%
FERRAGENS NEGRAO 21.2%
DISTAC DISTRIBUIDORA 13.5%
MARTINS 12.2%
COMERCIAL MAIA 11.0%
ROFE DISTRIBUIDORA 6.6%
TAMBASA 6.6%
ALMEIDA DISTRIBEUIDOR 3.8%
MERCANTE DISTRIBUIDORA 2.6%
AM COMERCIAL 2.3%
DIMACOL 2.1%
ESPERANCA NORDESTE 1.5%
ABREU E SILVA DISTRIBUIDOR 1.0%
COMERCIAL PARENTE 1.0%

58



SUDESTE

TAMBASA

COFEMA ATACADISTA

CARDAO COMERCIO E IMPORTAGAO

FERRAGENS NEGRAO

CASA DO LOJISTA

CONSTRUJA

ELETROLESTE/MEGALESTE/MATEUBRAS

CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI)

FERRAGENS KING OURO

CENTER FERTIN

DIME DISTRIEUIDORA

COELHO DISTRIBUIDOR

MAGIA DISTRIBUIDORA

CASA CARDAO

COMERCIAL ELETRICA ARICANDUVA

BELENUS

NAVAS DISTRIEUIQEG

FERA ATACADO [ RACUIA ATACADISTA

GLOEBAL CENTER COMERCIAL FERRAGENS

MAREST DISTRIBUIDORA

FORNECEDORA AGNUS

BARTOFIL

OTIMA ATACADO 1.7%
IMPORTADORA TEIXEIRA 1.5%
BARZEL 1.2%
DESTRO MACRO ATACADISTA 1%
MANETONI 0.8%
DISTRIBUIDORA PAMPULHA 0.7%
DISTRIBUIDORA SOVIL 0.7%
COMERCIAL ELETRICA GUERREIRO 0.5%
BOCCUTO & CIA 0.4%
OBJETIVA ATACADISTA 0.2%
SARGENTO FERRAGENS 0.2%
COMERCIAL GERDAU 0.1%
FUZIL 0.1%
SUL TOTAL

FERRAGENS NEGRAO 25.4%
NOVA CASA 8.5%
OVD 8.2%
DEPECIL 7.0%
GASPARZINHO 6.5%
BONASOLDI DISTRIBUIDORA 5.7%
MARTINS 4.4%
MUNDIAL ATACADISTA 4.4%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 4.4%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 3.5%
CONDOR ATACADISTA 2.8%
DISTRIBUIDORA LOPES 2.8%
TAMBASA 2.6%
ORION COMERCIAL 2.6%

CASA DO SOLDADOR

1.3%
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OPNIAQO DAS

SUDESTE TOTAL
TAMBASA 32.3%
BONASOLDI DISTRIBUIDORA 9.6%
ELETROLESTE 8.0%
ORION 6.8%
BARTOFIL 5.6%
FERRAGENS NEGRAO 5.2%
COFEMA [ M.N. TERUYA 4.0%
DIME DDISTRIBUIDORA 3.2%
CASA LOJISTA 2.8%
FERA ATACADISTA 2.8%
FORT DISTRIBUIDORA 2.8%
NAVAS DISTRIBUICAO 2.8%
CCR DISTRIBUIDORA {EDNFIGLIGLI} 2.0%
CONSTRUJA 1.6%
FERRAGENS KING OURO 1.6%
MARTINS 1.6%
CENTER FERTIN 1.2%
ANDRA MATERIAIS ELETRICOS 0.8%
CASA CARDAOQ 0.8%
COMERCIAL RAMADA 0.4%
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ORION

FERRAGENS NEGRAOD

BONASOLDI

TAMEBASA

DEPECIL

NOVA CASA

DIME DISTRIBUIDORA
DIFERPAN

DISTRIBUIDORA NACIONAL

CENTRO OESTE

TAMBASA

NOVA CASA DISTRIBUIDORA

MUNDIAL ATACADISTA 5.8%
BONASOLDI DISTRIBUIDORA 5.5%
ORION 5.5%
CONDOR ATACADISTA 3.6%
FERRAGENS NEGRAO 3.6%
OBJETIVA ATACADISTA 3.2%
IRMAOS SOARES 2.6%
FORT DISTRIBUIDORA 2.3%
NAVAS DISTRIBUICAO 2.3%
OPCAO 2.2%

NORDESTE TOTAL

DISTAC 11.9%
TAMBASA 11.90%
DIMACOL 10.6%
MERCANTE DISTRIBUIDORA 10.6%
BONASOLDI DISTRIBUIDORA 7.5%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 7.0%
FERRAGENS NEGRAO 5.3%
MARTINS 4.4%
ORION 4.4%
COMERCIAL MAIA 3.5%
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Se bem utilizada, a espuma de poliuretano possibilita mascarar
as imperfeicOes de acabamento, detalhes que podem comprometer
uma obra. Mas, ainda pouco conhecida pelo grande publico
consumidor, principalmente o do “faca vocé mesmo”, cabe ao
revendedor explicar as corretas aplicacdes do produto. Outras
aplicacOes, ficam por conta do usuario
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' ESPUMA DE POLIURETANO

P AMAZONAS

Indicada para fixacdo, preenchimento
de espacos, isolamento térmico e acis-
tico, acabamento e vedacdo, a espuma
expansiva de poliuretano da Amazonas
é um adesivo de poliuretano expansivel
monocomponente e isento de CFC. Apds
endurecido, resiste a temperaturas entre
35°C e 80°C e pode ser cortado e lixado
de duas a trés horas depois de aplicado.
Disponivel na cor creme, em embalagens
de 500 ml, a espuma é ideal para instala-
cdo de batentes e portas, janelas, telhas,
placas de isolamento térmico, na acomo-
dac¢do de banheiras, ar-condicionado, na
eliminagio de goteiras, revestimento de
barcos, portas frigorificas, juncdes de pa-
recdes e divisdrias.

Matheus Giolo Romeiro, gerente de Ne-
gdocio da drea de Construgiio da Amazo-
nas, afirma que a estratégia de venda e
exposicdo para espumas de poliuretano
pode variar muito em fungio do tama-
nho e conceito de cada loja, mas reco-
menda que o produto esteja disponivel
na drea de autosservigo. “O mais impor-
tante é auxiliar o consumidor da melhor
maneira possivel por meio de uma expo-
sicdo eficiente, com organizacio de pro-
dutos, pregos e informacdes sobre o uso
de cadaitem”, considera. Ele lembra que
a Amazonas desenvolve varias aces em
parceria com os lojistas, seja diretamen-
te ou via atacadistas e distribuidores,
“Entre as quais, existem os treinamen-
tos, matenal de ponto de venda - como

“0 mais importante é
auxiliar o consumidor

da melhor maneira
possivel por meio de uma
exposicéo eficiente, com
organizacao de produtos,
precos e informacdes
sobre o uso de cada item”

MATHEUS GIOLO ROMEIRO,
gerente de Negdcio da drea de
Construcdo da Amazonas
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expositores, catdlogos, banners, etc. -,
e o forte investimento na comunicagao
dos produtos. As atualizagbes de em-
balagens sdo constantes e procuram
atender as tendéncias do mercado e as
demandas dos consumidores”, explica.

Para Matheus, o mercado ainda sofre
os impactos da crise econdmica, mas
ja comega a dar sinais de melhora. “A
expectativa é que o resultado do se-
gundo semestre seja melhor do que o
primeiro, levando em consideragdo os
dados histdricos de sazonalidade desse
mercado”, avalia. “Além disso, acredita-
mos na retomada gradual da economia
e também no potencial de crescimento
do setor da construgao civil”, encerra.

) ANCORA

A Ancora tem uma linha completa de
Sistemas de Fixagdo que atende as di-
versas niecessidades do mercado, acom-
panhando as tendéncias e as evolugbes
do segmento. “Um de nossos produtos
mais versateis é o MS4s, um selante &
base de polimero hibrido resistente a
mofo, UV e a umidade. Suas aplicacbes
vao desde vedagio e colagem de painéis
metalicos, telhas e calhas, até preen-
chimento de juntas de dilatacdo™, diz
o coordenador comercial da empresa,
Diego Lacerda. “Além disso, o produto
pode ser encontrado nas cores branca
e cinza, e aceita pintura apos a secagem
completa”, informa.

Lacerda orienta a exposicao do pro-
duto nos pontos de maior circulagéo e
destaque dentro da loja, por tratar-se
de um item de alto giro. “Nossa equi-
pe pode, ainda, por meio de estudos
de marketing, oferecer ao revendedor
solugbes estratégicas e personalizadas
para a melhor exposicdo do produto,
além de agles e treinamentos para o
publico no PDV”, continua.

Para ele, o mercado tem apresentado si-
nais claros de recuperagio, “Como nos-
sos produtos atendem a todas as etapas
da obra, seja em setores com produtivi-
dade maior como os Sistemas de Fixagdo

FROFISSHIMAL

ESPUMA
ol

1. Produto Amazonas
2. Produto Ancora
3. Produto Cascola
4. Produto Fischer

PRATELEIRA




a Pélvora e a Gds - presentes em quase
toda a construgdo - e outros mais téc-
nicos como os chumbadores quimicos,
muito utilizados nas paredes de diafrag-
ma e fixa¢Ges de guarda-corpo e corri-
maos, temos sentido que a movimenta-
¢ao na Construgao Civil aumentou™.

P CASCOLA

Na categoria de espuma de poliuretano,
a empresa destaca a Cascola Espuma
Expansiva. O produto possui alta perfor-
mance e é indicado para vedar eisolar de
maneira duravel umavariedade de mate-
riais, como madeira, alvenaria, metais e
pldsticos. Também pode ser utilizado na
fixacdo de batentes de portas e janelas,
vedacdo de ar-condicionado, isolamento
térmico e aclstico e preenchimento de
espagos em geral. A cura total da espu-
ma dura entre duas e cito horas, depen-
dendo da quantidade aplicada e situacao

climatica. O produto expande até trés
vezes seu volume inicial e este processo
ocorre de maneira controlada, dessa for-
ma, ndo ha formacio de bolhas ou “bu-
racos” na sua estrutura, proporcionando
maior resisténcia mecénica e evitando
deformacdes ao longo do tempo.

Claudio Amadio, gerente da marca Cas-
cola, informa que a empresa continua
investindo no mercado. “Apesar do ce-
nario desafiador, seguimos investindo
no mercado brasileiro e buscando o seg-
mento mais profissional e de maior con-
sumo por aplicagdo. Acreditamos que
investir em diferenciacfo é fundamental
para o sucesso da marca, mesmo em pe-
ricdos de atividade econdmica mais fra-
ca, e estamos confiantes de que iremos
atingir nossos objetivos para a categoria
de espumas de poliuretano”, diz.

Uma agdo destacada por Amadio é a
forte relacdo que a empresa tem com

“Como nossos produtos
atendem a todas as etapas
da obra, seja em setores
com produtividade maior
como os Sistemas de
Fixacdo a Polvora e a Gas
- presentes em quase toda
a construcao - e outros
mais tecnicos como os
chumbadores quimicos,
muito utilizados nas
paredes de diafragma e
fixacoes de guarda-corpo e
corrimdos, temos sentido
que a movimentagao

na Construgéo Civil
aumentou”.

DIEGO LACERDA,
coordenador comercial
Construgdo da Ancora

O Fera Atacado

agradece todos esses anos de parceria e confianca

M televendas:
Fera 11 2142-7000

Atacado 11 2718-7750

www.fera-atacado.com.br
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os revendedores e profissionais. “Nos
pontos de venda, temos como objetivo
apresentar toda linha de produtos e suas
aplicagdes, tornando-o apto a explicar ao
consumidor as caracteristicas e os dife-
rencias de cada um dos nossos produtos
por meio de treinamentos e materiais de
apoio.Também consideramos que uma
comunicacdo eficiente é muito impor-
tante para impactar o nosso target. Por
isso, investimos em materiais de pon-
tos de venda, acdes de relacionamento,
aproveitando datas comemorativas,
como o més do marceneiro, treinamen-
tos e ferramentas digitais”, finaliza.

P FISCHER

A Fischer conta com duas versdes de
espumas em seu portfdlio: Standard,
disponivel em embalagens de 3ooml e
oo ml; e Premium, que tem rendimen-
to de até 45 litros expandida e possui o
maximo em peso liquide, podendo ser
encontrada em 500 mil, 750 ml e uma op-
¢do 750 ml para uso com aplicador.
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“Apesar do cendrio
desafiador, seguimos
investindo no mercado
brasileiro e buscando

0 segmento mais
profissional e de maior
consumo por aplicagao.
Acreditamos que
investir em diferenciagéo
é fundamental para

o sucesso da marca,
mesmo em periodos de
atividade econémica
mais fraca, e estamos
confiantes de que
iremos atingir nossos
objetivos para a
categoria de espumas de
poliuretano”

CLAUDIO AMADIO,
gerente da Cascola

“Apesar do nome, nossa versiao Stan-
dard é uma espuma de excelente quali-
dade, rendimento até 28 litros e um dos
maiores pesos liquidos na lata”, afirma
Rafael Matoshima, gerente de marke-
ting e produtos. “Ja nossa Premium &
reconhecida no mercado pela excelente
qualidade”, segue. Ele explica que a val-
vula ergondmica da espuma Premium
permite uma instalag8io ficil, rdpida e
pratica, além de ser reutilizavel.

Sobre a exposicio dos produtos nas re-
vendas, Matoshima detalha que a manei-
ra correta é manter em uma temperatu-
ra entre 5°C e 35°C, sendo a temperatura
ideal 20°C. “Também é importante man-
ter os produtos sempre na posicio ver-
tical e afastados de calor, faisca, chama
aberta e superficies quentes”, encerra.

P TEKEOND

A Tekbond disp&e de um mix com mais
de oo produtos, como, por travas qui-
micas, silicones, tintas e fitas adesivase
a linha de cianos - os adesivos instan-

tdneos. “Na linha de adesivos, nosso
destaque é o Tekbond 793, campedo
de vendas e querido pelo mercado da
construgdo. Ainda nesse segmento, ou-
tros destaques sdo os silicones acéticos,
neutros e a base d’agua, as espumas
expansivas, o PU, a veda calha, as fitas
adesivas e as tintas spray”, enumera o
gerente nacional de vendas da Tekbond,
Rodney Zacharias. Além disso, ele refor-
caque, desde marcgo,alinha de adesivos
epoxi Araldite também passou a fazer
parte do portfélio da empresa.

Para ele, é fundamental o revendedor ter
em mente que cola é o tipo de produto
que se compra por impulso. “Por isso,
posicionar adesivos proximos aos caixas
e trabalhar bem o cross merchandising,
colocando, por exemplo, um silicone no
local onde se vende janelas, sdo agles in-
teligentes de lojistas que trabalham bem
o gerenciamento de categorias de seus
estabelecimentos”, avalia.

“2017 estd sendo o melhor ano da
Tekbond, com excelentes conquistas,
tanto no mercado quanto intermarmente,
No final de margo, recebemos da em-
presa Huntsmar, proprietaria da marca
Araldite, a concessao para fabricar e dis-
tribuir os produtos Araldite com exclu-
sividade no pais”, comemora Zacharias,
“Outra excelente noticia foi feita no dia
24 de julho, data em que o Grupo Saint
Gobain anunciou ao mercado a aquisi-
¢do da Tekbond. Aguardamos apenas a
aprovacao do Cade consolidando aunido
das duas empresas”, declara.

“Entre os diferenciais

da Espuma Expansiva

da Vonder, destaca-se o
fato de ndo encolher e
ndo ceder as variacdes
climdticas, com tempo
de cura total entre 1z e 24
horas apos aplicagdo”

ELISANGELA DURAES,
gerente de marketing da
Vonder




P VEDACIT

O destaque da Vedacit é o Expancit, es-
puma de poliuretano monocomponer-
te pronta para uso, com alto poder de
expansdo e aderéncia. O produto pre-
enche as cavidades com uma espuma
semirrigida, com grande poder de veda-
¢do eresistente as intempéries. Além de
vedar, proporciona excelente isolamen-
to termoacustico aos ambientes, E indi-
cado para isolamento e preenchimento
de fendas, buracos e aberturas em ge-
ral, como encunhamento de alvenaria,
chumbamento de batentes e esqua-
drias, instalacdes de ar-condicionado e
caixas de forca, luz, telefone e isolamen-
to de tubulacdo. Depois de endurecido,
pode ser cortado, lixado e pintado.
Eruno Pacheco, gerente de Produtos da
Vedacit, afirma que o Expancit ndo é afe-
tado por sazonalidade nas vendas. “Este
ano tivemos crescimento de 20% com
o produto”, orgulha-se. Para explorar a
compra por impulso por parte do consu-

“2017 esta sendo o melhor ano da Tekbond, com excelentes
conquistas, tanto no mercado quanto internamente.

No final de marco, recebemos da empresa Huntsman,
proprietaria da marca Araldite, a concessdo para fabricar e

distribuir os produtos Araldite com exclusividade no pais”,

RODNEY ZACHARIAS,

gerente nacional de vendas da Tekbond

midor, Pacheco indica aos revendedores
que trabalhem com os produtos ndo ape-
nas na géndola natural e atras do balcdo.
“Uma forma eficiente é expor a parte da
frente da loja ou em outros espagos fora
da gbndola natural em expositores co-
nhecidos como cross category”, orienta,

P VONDER

Considerada um item basico e funda-
mental na construcdo civil, a Espuma
Expansiva de Poliuretano Vonder con-
tribui, de forma bastante prética, para

a eliminacdo de vibragBes e ruidos,
sendo indicada para vedar, fixar, pre-
encher, selar e calafetar. O produto tem
excelente adesdo sobre varios tipos de
materiais, como: metais, madeiras, al-
venaria, concreto, ceramica, marmore,
entre outros, sendo ideal para monta-
gem de batentes de portas e janelas,
acabamentos em instalagées de apare-
lhos de ar-condicionado, entre outras
aplicacdes.

“Entre os diferenciais da Espuma Ex-
pansiva da Vonder, destaca-se o fato de
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' ESPUMA DE POLIURETANO

nio encolher e ndo ceder as variacdes
climaticas, com tempo de cura total en-
tre 12 e 24 horas apds aplicagio”, infor-
ma a gerente de marketing Eliséngela
Durdes. O produto possui valvula reu-
tilizavel, que evita que a espuma seque
na mangueira de aplicagdo - para isso,
basta dobrar e prender a mangueira
conforme orientagio da embalagem,
com rendimento de até 22 litros, Esse
item, por ser basico na constru¢ao ci-
vil, tem alto giro no ponto de venda,
estando entre os lideres de comercia-
lizagdo nos revendedores de materiais
de construcdo. Elisdngela também re-
forca a importéncia das embalagens
para essa linha de produtos. “Um dos
destaques do produto da Vonder é a
embalagem auto-explicativa, permiti-
tindo a quemn usa o acesso a todas as
orientacdes de uso e conservagdo do
produto”, explica.

) SELENA

Este ano, a Selena langou no mercado
o novo aplicador de espuma manual
Ergo - exclusivo da Tytan - um adap-
tador exclusive que torna a aplicagio

“A cultura do PU ainda esta
se popularizando no pais e
tende a crescer. Neste ano,

ja entregamos mais de 1,5
milhdo de latas de espuma
expansiva no mercado. E
continuamos fortalecendo

nossas parcerias com
grandes clientes e
instaladores de portas e
janelas, distribuidores,
lojistas e construturas”™

ALFREDO MANN,
diretor de vendas da Selena
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muito mais facil e cédmoda. Seu forma-
to anatdmico permite a aplicagdo com
apenas uma das maos, proporcionan-
do melhor controle sobre o fluxo da
espuma e garantindo melhor rendi-
mento. Além disso, permite o reuso da
espuma por até duas semanas.
Também langou outros produtos,
como explica Alfredo Mann, diretor de
Vendas da Selena: “Além do novo ga-
tilho ERGO, a Tytan lancou, tambeém,
este ano a Espuma Portas e Janelas
Manual. Que é comprovadamente a es-
puma expansiva de sooml com o maior
rendimento ja comercializada no Bra-
sil. 530 35 litros de rendimento e mais
de 40 metros lineares, combinados a
uma formulac&o exclusiva de baixa ex-
pansio, que nio deforma os batentes e
tempo de corte de 30 minutos eainda é
Multiposicdo, permitindo o uso da es-
puma em qualquer posi¢do.”

Mann explica que nic houve queda
nas vendas de espumas nos ultimos
anos. “A cultura do PU ainda esta se
popularizando no pais e tende a cres-
cer. Neste ano, ja entregamos mais de
1,5 milh&o de latas de espuma expansi-

“Uma forma eficiente é
expor a parte da frente
da loja ou em outros
espacgos fora da géndola
natural em expositores
conhecidos como cross
category”

BRUNO PACHECO,
gerente de Produtos da
Vedacit

va no mercado. E continuamos fortale-
cendo nossas parcerias com grandes
clientes e instaladores de portas e ja-
nelas, distribuidores, lojistas e cons-
truturas”, explica.

Para melhor divulgacio dos seus pro-
dutos, a Selena mantém um time de
vendas preparado para realizar de-
monstragdes de produtos e compara-
¢Oes aos clientes nos pontos de venda.
E também realizam treinamentos cons-
tantes com sua equipe de vendas. “Além
disso, temos técnicos de aplicacdo que
passam grande parte do tempo minis-
trando treinamentos para instaladores,
usuarios e balconistas”, conta Mann.

P PULVITEC

O produto da Pulvitec chama-se Poly
Espuma Construgdo, e suas utilizagdes
sdao basicamente duas: a fixacio de
portas e janelas e aselagem de grandes
espagos como, por exemplo, ao redor
de um ar-condicionado de parede ou
buracos sob o telhado. A capacidade de
expanséo da Poly Espuma Construgdo
é zo litros, semelhante a muitos pro-
dutos disponiveis no mercado, porém
o grande diferencial estd na qualidade
desta expansdo. Existem espumas de
PU que expandem-se desigualmente,
ou seja, uma parte do produto seco fica
com poros muito fechados e outra com
poros muito abertos. Caso uma porta



seja fixada com uma espuma que ex-
pande desigualmente, ela poderd en-
tortar ou até cair, pois o local onde os

1. Produto Tekbond
2. Produto Vedacit
3. Produto Vonder
4. Produto Selena

poros estdo muito abertos ndo oferece
resisténcia,

O diretor commercial da Pulvitec, Ar-
ley Ribeiro afirma que o mercado ndo
estd muito favoravel neste momento.
“0 mercado de espuma de PU crescia
cerca de 10% ao ano, mas, com a redu-
cao das atividades da construgdo civil,
também deixou de crescer nos tultimos
anos. Ndo existe uma sazonalidade,
pois a instalacdo de portas e janelas
pode ocorrer o ano inteiro.”

“A correta exposi¢do do produto deve
ser, em geral, a esquerda do produ-
tos de acabamento, como silicones e
tintas, uma vez que € aplicado ante-
riormente. Displays também ajudam,
assim como pontos extras perto de
portas e janelas”, recomenda o diretor
Comercial, Arley Ribeiro.

_5‘.IJ‘ GERAL

5. Produto Pulvitec
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Nosso muito OBRIGADO

FORT

gISTRIBUIODUORA

A Fort Distribuidora, com 14 Anos atuando no mercado Atacadista/Distribuidor, se orgulha
muito em estar entre os premiados do 12° Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor.

Sempre procurando estar proximos de seus clientes, para obter um relacionamento
diferenciado, e entrega rapida, optou em ter unidades em Santa Catarina,

egarap P
Mato Grosso, Goias e Rio Grande do Sul,

Estarmos entre os melhores significa que vocé confiou em nosso
trabalho, e sabemos que nosso compromisso de fazer cada
vez melhor e com exceléncia aumenta a cada conquista.

Este Prémio é dedicado a nossos Clientes, Colaboradores,
Fornecedores, Parceiros e Amigos...

*I?FH EMIO EXCELENCIA

ATACADISTA DISTRIBUIDOR

Santa Catarina (48) 3439 3010 | Mato Grosso (65) 3682 1439 | Goias (62) 3254 1121 | Rio Grande do Sul (51) 3439 4202 | www.fortquimica.com.br



. MATERIAIS ELETRICOS

O amplo mix de produtos para esse segmento ajuda o revendedor a
ter uma loja “iluminada”, seja por lampadas ou lumindrias, passando
por pinos, interruptores, tomadas, cabos, fios etc. E ter bons locais
para exposicao vai ajuda-lo muito no aumento do tiquete medio

70
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ALUBAR

COPPERTEC

A energia do Brasil até vocé.

Cabos
Tecnofire
Energia com MUITO MAIS SEGURANCA até vocé.

Fabricados com a reconhecida qualidade Alubar, os
cabos Tecnofire® - 450/750V sdo produzidos com
isolacao em material termoplastico PVC/A, 70°C, tipo
BWF, sendo resistentes a propagagao de chamas.
Por isso sao recomendados para instalacdes internas,
industriais, comerciais e residenciais de energia e forca. | rrmeseesesesen

Com boa flexibilidade, sdo faceis de instalar em dutos Sistema de Gestdo da Qualidade
‘ ISO 9001:2008 Certificado n® 34695

DLk ot Sistema de Gestao Ambiental 150
paineis e gquadros de comando. 14001:2004 Certificado n® 43259

BR
OCP 0029

de pequeno raio de curvatura e simples de utilizar em

WWW. 3

ubar.net.br | comercial.cabos@alubar.net | (91) 3754.7155
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P3M

A gigante 3M oferece ao mercado a fita
isolante 3M™ Scotch™ 32+, Ginica do
mercado que suporta 105°C. “Trata-se
de uma solugdo com alta durabilida-
de, pois ndo desgruda e nfo resseca
ao longo dos anos”, reforca Isabela
Amarante, gerente de produto da divi-
sdo de Mercados Elétricos. A executi-
va destaca a flexibilidade superior da
fita, mesmo com movimentos bruscos
de dilataciio e contracdo dos fios, e
sua adesido diferenciada, por ser um
adesivo de qualidade superior que mi-
nimiza a possibilidade de desgrudar
dos fios e cabos e até mesmo de der-
reter o adesivo, garantido um servigo
mais limpo e de qualidade,

Para ela, o mercado vem mostrando
uma pequena recuperagio nos dltimos
meses. “A categoria de fitas isolantes é
uma compra muitas vezes de impulso. E
importante que o produto esteja expos-
to na gondola e no check-out. Deixar as
fitas visiveis ao consumidor vai impul-
sionar as vendas”, afirma Isabela.

D ASTRA

Os destaques da linha elétrica da As-
tra sdo os quadros de distribuigio de
energia, disponiveis nos modelos de
embutir e sobrepor. A linha é com-
posta por cinco modelos que com-
portam 1, 3, 6, 12 ou 18 disjuntores
tipo NEMA ou 1, 4, 8, 16 ou 24 disjun-
tores tipo DIN. Os produtos nio pro-

1. Produto 3M

2. Produto Astra

3. Produto Cascola
4. Produto Cobrecom

5. Produto Fame
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pagam chamas, ndo mancham ou en-
ferrujam e estdo disponiveis na cor
branca. Além disso, sdo submetidos
a testes de qualidade de resisténcia
mecanica, de isolamento e compres-
sdo e ao envelhecimento, impacto,
calor, fogo e corrosdo. O diretor co-
mercial da Astra, Joaquim Coelho,
explica que, por serem itens de ne-
cessidade bdsica em toda obra e que
ndo requerem uma experiéncia com
o consumidor, os quadros de distri-
buigdo ndo requerem uma exposicao

“Do ponto de vista visual,
contamos com caixas com
diferencial de design e cores,
que auxiliam na exposicdo

das pecas, especialmente em
grandes home centers. Assim o
consumidor consegue visualizar
o produto ainda na embalagem”

RENAN MEDEIROS,
diretor de operacdes da
Blumenau Iluminacéo

diferenciada. Eles podem ser colo-
cados em prateleiras ou cestos dis-
poniveis na prépria loja. “O formato
do produto e sua embalagem, apenas
com filme termoencolhivel e rétulo,
facilitam a exposi¢do. O mais impor-
tante ¢ o vendedor estar munido de
todas as informacées técnicas para
ajudar o consumidor a encontrar o
quadro de distribuicdo ideal para a
sua necessidade. Como apoio, a Astra
disponibiliza materiais explicativos e
ate treinamentos sobre o assunto”,
informa. Sobre o mercado, o dire-
tor revela que os quadros de distri-
buicdo, indispensaveis, ndo sofrem
impactos negativos provocados pela
diminuicdo de consumo de itens con-
siderados supérfluos em momentos
de crises. “Por outro lado, a retragdo
do mercado de construgdo de novas
moradias e reformas acaba impac-
tando negativamente nas vendas do
produto, apesar ndo serem quedas
expressivas. Em geral, o mercado de
quadros de distribuicdo se comporta
de forma estavel”, afirma. Ele ressal-
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O desligamento
do sinal analogico
Ja comecou

Que tal aproveitar
para faturar ainda mais?

Aproveite essa mudanca et
para aumentar suas vendas.

Ofereca a seus clientes uma

solucdo completa em sinal digital:

a linha de antenas

e conversores Intelbras.

Acompanhe as datas de desligamento em
intelbras.com.br/sinaldigital e prepare seu estoque

comercial.consumo@intelbras.com.br | 48 2106 0006
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ta que a Astra investe na constante
evc-luqﬁ::: e no desenvolvimento de
novos modelos de quadros.

) BLUMENAU ILUMINACAO

A Blumenau Iluminagac investe na di-
versificacdo para atender diferentes
publicos. “Oferecemos desde a Linha
Colonial, nosso primeiro produto, até
hoje produzido com alguns processos
artesanais, até plafons em vidro com
custo-beneficio excelentes”, diz Renan
Medeiros, diretor de operagdes. Sem-
pre buscando tendéncias de mercado,
recentemente a empresa lancou a linha
Premium LED, em aco cromado. “Ali-
as, o LED tem sido uma grande aposta
e conquistado publicos de diferentes
perfis, a exemplo dos painéis de LED
com formatos redondos e quadrados,
de embutir e sobrepor, indicados tanto
para residéncias quanto para escrito-
rios e indistrias, que contam com longa
vida 10til e dtima eficiéncia luminosa®,
anuncia Medeiros“Do ponto de vista
visual, contamos com caixas com dife-
rencial de design e cores, que auxiliam
na exposigdo das pecas, especialmente
em grandes home centers. Assim o con-
sumidor consegue visualizar o produto
ainda na embalagem”, continua o dire-
tor, Ele recomenda que as equipes de
vendas conhegam questdes basicas da
area de iluminacho, como poténcia das
lampadas, fluxo luminoso, eficiéncia
luminosa, diferenca entre as tempera-
turas de cor e vantagens de cada tipode

“Corm o atual momento
econdémico pelo qual o pais esta
passando, o mercado de fios e
cabos elétricos esta cada vez mais
competitivo e acreditamos que
deve ter sensivel crescimento nos
proximos meses.”

PAULO ALESSANDRO
DELGADO, gerente de
marketing da Cobrecom

modelo, para que consigam atender as
necessidades dos compradores. “Nem
sempre & facil manter a equipe bem pre-
parada e justamente por isso buscamos
realizar agdes de aproximagao com nos-
sos clientes, disponibilizando treina-
mentos para as equipes”.

Para o executivo, apesar da melhora
percebida no primeiro semestre, quan-
do a empresa registrou crescimento
de 12%, ha ainda muito espago para
atuacdo, “Por isso temos apostado na
diversificacio do mix da Blumenau,
bem como em modelos com tecnologia
LED. O consumidor estd mais cons-
ciente e buscando produtos que lhe
tragam um bom custo-beneficio”, acre-

dita Medeiros. “E essa necessidade
que precisamos preencher e que esté
nos garantindo a consolidagdo de mer-
cado. Com a retomada da economia,
devemos fechar 2017 com 30% de cres-
cimento dentro da Pamplona, empresa
responsavel pelas marcas Blumenau
Iluminagdo e Germany, incorporada
recentemente”, encerra.

) COBRECOM

Os destaques sdo o Cabo Solarcom,
indicado para instalagdes fotovol-
taicas, e a linha Superatox, de cabos
nio halogenados.

“0 Cabo Solarcom, fabricado com asua
cobertura nas cores preta ou vermelha,
foi criado e testado a partir dos mais
criteriosos padrdes internacionais
para transmitir energia limpa produzi-
da pelas placas solares com seguranca
e qualidade”, informa Paulo Alessan-
dro Delgado, gerente de marketing. O
acessorio pode ser utilizado em ins-
talagOes fixas, em conexbes entre as
placas e painéis fotovoltaicos, caixa de
jungdes (String Box) até os inversores
do sistema de geragfo de energia solar,
suportando condigdes extremas de
temperatura e intempéries. Indicado

1. Produtos Soprano
2. Produto Taschibra
3. Produto Tramontina
4. Produto Cobrecom
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Voce confia.
Voce escolheu.

E com grande felicidade e orgulho, que nos da Fuzil, recebemos mais uma indicagio ao Prémio
Exceléncia Atacadista Distribuidor e homenageados, como uma das melhores empresas da regido
Sudeste e do Pais.

E & com este mesmo sentimento que agradecemos e oferecemos este reconhecimento a todos os
nossos colaboradores, parceiros e principalmente a nossos clientes. E por vocés que continuamos,
ano apos ano, dia apos dia, construindo nossa historia, crescendo e melhorando.

Por iss0, contem sempre conosco, pois nos contamos com todos voceés, para continuarmos nesta
escalada, para sermos a melhor. Nosso objetivo € melhorar cada vez mais a qualidade dos
produtos e servigos, oferecendo exceléncia e colocando toda a nossa tradicao a disposi¢do de
todos vocés. De coragdo, um grande obrigado, de toda a familia Fuzil!

| 122 PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTA DISTRIBUIDOR

www.fuzil.com.br

0010 ESFuzil




1. Produto Fixtil

2. Produto Foxlux

3. Produtos Induscabos
4. Produto Interlight

5. Produto Krona
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para tensdes nominais de até 0,61 kV
CA ou até 1,8 kV DC, o cabo é formado
por fios de cobre eletrolitico, estanha-
do, classe g5 (flexiveis) com isolacéo e
cobertura em composto poliolefinico
termofixo de alta estabilidade térmica
com temperatura maxima de operacao
de 120° C por 20 mil horas. Além disso,
possui facil instalagdo por causade sua
flexibilidade e baixo raio de curvatura.
O composto poliolefinico da isolagéo
e cobertura possui alta resisténcia
a raios UV e ao ozdnio, € resistente
a chama, caracteriza-se pela baixa
emisséo de fumaca e ndo produz ga-
ses toxicos e corrosivos, tem otima
resisténcia mecénica e é muito resis-
tente a 6leos minerais, dcidos e amo-
nia, Esta disponivel nas se¢des nomi-
naisde 4,6 e10mm e acondicionado
em rolos de 100 m ou em bobinas de
madeira. O produto atende a norma
internacional TUV 2 Pfg 1169/08.2007
- Requisitos para cabo para utiliza-
¢do0 em sistemas fotovoltaicos.

J4 a Linha Superatox é formada pe-
los Cabos Superatox Flex 70°C e 0

-:."“-*-..1.||_--_ ¥

Superatox HEPR go® Cpara1, 2,3 e
4 condutores. Todos sdo fabricados
com a mais alta tecnologia e sdo ga-
rantia de seguranca e qualidade em
sua instalagdo elétrica.

O Cabo Superatox Flex 70° C éindica-
do para tensdes nominais até 450/750
V. E composto por fios de cobre nu,
eletrolitico, témpera mole e encordo-
amento classe 4 (flexiveis). Além dis-
so, € isolado com material polimeéri-
co tipo poliolefinico nic halogenado
para 70° C com caracteristicas de ndo
propagacac e autoextingdo do fogo e

baixo indice de emissdo de fumaca e
sem gases toxicos e corrosivos.

Ja o Cabo Superatox Flex HEPR 9o® C
para 1, 2, 3 e 4 condutores é usado em
circuitos elétricos com tensdes nomi-
nais até 0,6/1 kV e tem como grande
diferencial o fato de ter sua isolagio
em HEPR, que permite temperaturas
de até go® C em regime permanente de
trabalho, 130 ® C em caso de sobrecarga
e 250° C quando em curto-circuito. O
Cabo Superatox Flex HEPR g0° C é for-
mado por fios de cobre nu, eletrolitico,
témpera mole e encordoamento classe
5 (flexiveis). O Cabo Superatox
Delgado indica que os fios e cabos elé-
tricos devem ser expostos de forma
a proporcionar boa visibilidade, de
preferéncia préximo a outros produ-
tos do setor de elétrica. “E importante
ressaltar que a boa organizacao facili-
ta a escolha dos fios e cabos elétricos
nas cores e segdes nominais deseja-
das pelos clientes. Além disso, devem
estar disponiveis os materiais que
fornecem orientacbes e informacdes
técnicas importantes sobre cada pro-
duto, sua respectiva aplicagdo e cer-
tificagfes que possuem”, recomenda.
O gerente ainda alerta que tratam-se
de produtos muito visados para fur-
tos. “Por isso, é aconselhavel que re-
cebam os alarmes”, sugere.

“Com o atuwal momento econdmi-
co pelo qual o pais esta passando, 0
mercado de fios e cabos elétricos esta
cada vez mais competitivo e acre-

“Tradicionalmente as vendas
de material elétricos tendem
a aumentar nessa época,
quando efetivamente a
populacao comeca a arrumar
suas casas, Com pequenas
reformas, mirando as festas
de final de ano”

JEAN CHARLES PECHINO,
gerente-geral de vendas da Fame




' MATERIAIS ELETRICOS

ditamos que deve ter sensivel cres-
cimento nos proximos meses. Para
2018 temos perspectiva que, com a
retomada da economia, as vendas e
o faturamento do setor aumentem, ja
que devem aumentar também o nad-
mero de obras e a demanda por fios e
cabos elétricos”, analisa Delgado.

P FAME

0O amplo mix de produtos Fame é
composto por fitas isolantes, ferros
de soldar, disjuntores, tomadas, plu-
gues e interruptores, campainhas,
sensores, quadros de distribuicio,
hidrossanitdrios - torneiras, du-
chas, acessdrios em termoplastico
- e aparelhos para aquecimento ins-
tantdneo de dgua - a duchas, chuvei-
ros, torneiras e aquecedores.

“0O destaque é a Série Evidence, nossa
mais nova linha modular de tomadas,
interruptores e dispositivos, que além
de umn design moderno e diferenciado,
conta com a ja a reconhecida qualida-
de e durabilidade Fame”, ressalta Jean

“0Os diversos modelos
permitem uma perfeita
exposicdo em balcdes,
goéndolas e gancheiras,
podendo ainda serem
expostos em areas de check
out e grande giro. Notamos
um crescimento de vendas no
varejo a partir do momento
que desenvolvemos displays
informativos sobre a malha e
demais duvidas comuns em
relacéo ao cabo coaxial”

ELOIR PEREIRA PADILHA JR.,
gerente de marketing da Foxlux

Charles Pechino, gerente-geral de ven-
das. Ele complementa que os produtos
possuem acabamento perfeito, sem
parafusos aparentes e tratamento espe-
cial que garante maior resisténcia aos
raios ultravioleta, garantindo uniformi-
dade na cor dos conjuntos. “Outro dado

1. Produto Mectronic
2. Produto Megatron

3. Produto Nambei
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4. Produto Ourolux
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que endossa o reconhecimento de nos-
sa marca no mercado € que mais uma
vez conquistamos o Prémio Anamaco
em Vvirias categorias, com destague no
segmento de Interruptores, Plugues e
Tomadas; em primeiro lugar na catego-
ria Pulverizagido; e segundo lugar na ca-
tegoria Grandes Clientes”, afirma.

Para apoiar as revendas, Pechino con-
ta que a Fame oferece uma equipe
treinada para direcionar as melho-
res solugbes de exposi¢io. “Também
orientamos os balconistas acerca dos
diferenciais e argumentos de venda,
que fatalmente resultam em maior giro
comercial”, continua.

Para o segundo semestre, o gerente pre-
vé crescimento. “Tradicionalmente as
vendas de material elétricos tendem a
aumentar nessa época, quando efetiva-
mente a populagio comega a arrumar
suas casas, com pequenas reformas,
mirando as festas de final de ano”, nota.
Confiante no mercado, a Fame anurn-
ciou recentemente a aquisicdo de mais
uma planta industrial no bairro de Ce-
sar de Souza em Mogi das Cruzes, com
area total de 110.000 m . “O mercado
de materiais de construgdo comecga a
demonstrar recuperagao, com cresci-
mento de 726 em setembro na compa-



racdo com o mesmo més do ano passado, e nos-
sos nimeros endossam essa recuperagio, com
indices positivos no decorrer do ano”, observa
Pechino.

P FIXTIL

A Fixtil possui amplo mix de acessorios para o
segmento de Elétrica, composta por variadas
linhas de produtos, tais como: tomadas e in-
terruptores, plugues e adaptadores elétricos,
disjuntores, acessorios para fixacio de quadros
de distribuicfio, acessdrios para fios e cabos,
acessodrios para lampadas e luminarias, pinos e
OUutros.

A gerente de marketing Adriana Lopez informa
que todas as tomadas, plugues e adaptadores
elétricos da Fixtil ja estdo adaptados ao novo
padrio brasileiro definido pelo Inmetro, apre-
sentando bordas de protegéo para evitar choque.
“A Fixtil, sendo uma empresa certificada IS0
go01:2008, garante tranquilidade ao lojista na
hora de vender e seguranga ao consumidor final
na escolha de uma marca de produtos de quali-
dade que atende &s suas necessidades”, afirma.
Ela recomenda que os produtos sejam ex-
postos no setor de elétrica ou em setores de
produtos correlacionados, como aparelhos de
som, lampadas e outros. “Os itens sdo apre-
sentados em embalagens blisters, sendo que
alguns modelos a granel podem estar em saco
plastico, kit profissional e kit hobbysta com
quatro ou cinco compartimentos”, detalha.
Da linha de tomadas e interruptores, destaca-se
a tomada de sobrepor redonda, com capacidade
maxima de 104, para aparelhos de baixa tenséo
110V ou 220V, disponivel na cor cinza. O produ-
to fabricado em material plastico funciona como
tomada provisoria de obras ou ambientes, com
a vantagem de ndo precisar quebrar a parede
para ser instalada, ou seja o acessdrio é fixado
de forma sobreposta, e posteriormente quando o
usudrio nio quiser mais utiliza-lo, basta remové-
-lo e tapar os furos dos parafusos, conservando
a parede com a aparéncia original. Ha também o
interruptor de sobrepor e o pulsador campainha,
ambos fabricados em material plastico, disponi-
veis na cor cinza, com capacidade para 10A, ten-
do a mesma fungdo de fixagio proviséria.

Da familia de pinos e adaptadores, a Fixtil res-
salta o Pino Adaptador 2P + T, fabricado em

4 anos consecutivos

como o melhor distribuidor
do MS e MT

O 4° melhor distribuidor
do centro-oeste.

‘ ‘ Sao 22 anos de muito trabalho,

atitude e persisténcia. A Distribuidora Lopes
agradece a todos 0s nossos parceiros pelo
reconhecimento na 122 edicao do
Premio Exceléncia Atacadista Distribuidor.

Distribuidora

www.distribuidoralopes.com.br
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“A linha Duflex
diferencia-se por
ser produzida
com cobertura
dupla camada,
O que a torna
mais resistente,
mais deslizante
e com melhor
isolamento
elétrico”

SIMONE CUNHA,
coordenadora

de marketing da
Induscabos

plistico e apropriado para adaptar os
cabos de impressoras e computado-
res antigos para as novas tomadas.
Disponivel na cor cinza, com potén-
cia de até 10A. J4 o Pino Adaptador
Universal 2P 10, também de pldstico
com pinos em latdo, tem a funcdo de
adaptar os modelos de pinos ao novo
padr&o brasileiro de tomadas. Dispo-
nivel na cor cinza, com poténcia de
até 10A.

Outros produtos sde o Pino macho, 2P
104; Pino macho 2P go0® 104; Pino ma-
cho 2P + T 90° 10A; Pino fémea 2P 104A;
Pino fémea 2P + T 10A; Pino adaptador
10A 2P chato para 2P redondo; Pino
adaptador 10A 2P chato + T redondo
para 2P + T redondo; Pino 3 saidas 10A.
Em suportes para disjuntores, a Fixtil
traz o suporte para disjuntor DIN para
fixar 4 disjuntores DIN no quadro de
energia. Outro Modelo é o suporte de
pressdo para disjuntor comum. Fabri-
cados em metal, estes produtos tam-
bém sdo direcionados para uso domés-
tico, empresas, indistrias, entre outros,
A empresa ainda oferece acessorios
para fixar os quadros de distribuicado,
como o chumbador com parafuso, ja-
queta e cone, na medida 2/8” X 2 fii”,
utilizado para fixacéo pesada, em con-
creto, alvenaria e madeiras.

Para atender o segmento de Engenha-
ria, especialmente o setor de quadros
de distribuicdo e painéis modulares,
sdo indicados parafusos atarraxantes
com buchas, arruelas e chumbadores,

Para a fixacdo de Quadros de forca na
medida 76cm de comprimento x 48cm
de largura, numa parede de alvenaria,
por exemplo, podem ser usados parafu-
sos atarraxantes cabeca panela, com me-
dida 4,8 x 38 cm de comprimento e com
bucha de 8mm, incluindo uma arruela
lisa com medida 316", Para esse tama-
nho de caixa serdo necessarios quatro
conjuntos de PABfo8 da Fixtil e quatro
Arruelas lisas. Outra opcéo € o parafuso
PSBf10 sextavado, com bucha com anel
e arruela, para fixagdo pesada. Se a ne-
cessidade é fixar painéis modulares de
grande porte no piso, recomenda-se a
utilizacdo de quatro Chumbadores da
Fixtii CHU/o3, Chumbador com para-
fuso, jaqueta e cone, na medida 3/8" X 2.

Em fixadores para fios e cabos, des-
taca-se o fixador nylon autocadesivo,
para ser usado com abragadeiras de
nylon. Outra possibilidade, que tam-
bém é para ser usado com abragadei-
ras de nylon, € o fixador nylon com bu-
cha e parafuso. O fixador clip (nylon)
autoadesivo, apropriado para organi-
zar fios e cabos, deve ser aplicado em

superficies lisas de madeira, vidro, me-
tal ou outras. A opgdo de fixador alga
de nylon, por sua vez, é indicada para
ser presa por pregos ou parafusos em
estruturas de madeira ou também com
parafuso e bucha em paredes de alve-
naria. Finalizando a linha de fixadores,
podemos ainda citar a bucha grampo
para fios e cabos; conector de porce-
lana para fios; conector de nylon barra
para fios; abragadeira para fios duplos;
grampo para fios simples e duplos.

Em acessdrios para lampadas ou lumi-
narias, a Fixtil traz soquete E27 com
rabicho, adequado para instalar laimpa-
das incandescentes e eletrOnicas 110V
e 220V, Fabricado em material plastico
com contatos em latdo, disponivel na
cor preto, esta indicado para instala-
¢Bes tempordrias em uso domeéstico,
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fabricas, empresas, eventos, etc. Ou-
tros modelos de Soquetes Fixtil sdo o
soquete de porcelana Ez27; Soquete E27
para abajur; Soquete adaptador Ez7; O
Plafon com soquete E27 de porcelana,
apropriado para instalacdo de lampa-
das até 100W, é fabricado em material
plastico com soquete em porcelana, na
cor branca, e pode ser utilizado para
uso domestico e profissional. O soquete
de porcelana do plafon é vendido avul-
so. O rabicho fluorescente é um acesso-
rio fabricado em PVC com fio de cobre
que tem como funcédo instalar lampa-
das fluorescentes de 110V ou 220V em
calhas ou luminarias. Direcionado para
uso domeéstico, empresas, fabricas, etc

P FOXLUX

0 destague em materiais elétricos
da Foxlux sdo os cabos coaxiais, com
modelos que vio desde rolos com 100
metros até carretéis com 1,2 mil metros
nas cores branca e preta. Recentemern-
te a empresa langou versfes autosser-
vico de 1m, 3m, 7m e 15m que possuem
conectores instalados. “Oferecemos
um produto fabricado com o que hd
de melhor no mercado em termos de
matéria prima. Nossos cabos coaxiais
sdo revestidos com até 95% de malha,
o que impede a interferéncia de efeitos

“A linha Elétrica Krona

fornece muito mais
seguranca, resisténcia e
qualidade para a sua obra.
Com tecnologia de ponta
e um cuidado impecavel
na producéo, os produtos

desta secao sao ideais
para conduzir, acomodar
e distribuir fios e cabos
elétricos”

VALDICIR KORTMANN.
diretor comercial e marketing
da Krona

e sinais externos e garante uma trans-
missao de som e imagem de alta qua-
lidade”, conta Eloir Pereira Padilha Jr.
, gerente de marketing. Todos os itens
tém garantia de um ano.

“Eu arriscaria dizer que este pode ser
considerado um dos momentos mais
favoraveis para a comercializagdo de
cabo coaxial no pais. Com a transicao
definitiva do sinal analdgico para o digi-
tal hd uma espécie de corrida contra o
tempo para substituir seus aparelhos, e
para isso se faz necessdria a utilizacio

1. Produto Ledvance
2, Produto Amanco
3. Produto Tramontina
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de cabos de boa qualidade e conecto-
res. Temos observado essa movimen-
tacio devido ao aumento exponencial
no nimero de pedidos”, comemora o
gerente. Ele informa que em janeiro,
menos de dois anos depois da inaugu-
racéo da fabrica de cabos, a Foxlux ba-
teu recorde na producdo, com mais de
um milhdo de metros de cabo coaxial,
cristal, bicolor e passa fio com alma
ce aco. “Para se ter uma ideia, em 2015
eram produzidos em média 30 mil me-
tros por dia e hoje esse niimero saltou
para 770 mil metros ao dia”. Para apoiar
as vendas, Eloir explica que as embala-
gens dos Cabos Coaxiais Foxlux foram
projetadas pensando no ponto de ven-
da. “Os diversos modelos permitem
uma perfeita exposicio em balcdes,
gondolas e gancheiras, podendo ain-
da serem expostos em dreas de check
out e grande giro. Notamaos urn cresci-
mento de vendas no varejo a partir do
momento que desenvolvemnos displays
informativos sobre a malha e demais
duvidas comuns em relagao ao cabo co-
axial”, diz. “Para o atacado possuimos
carretéis de 300 metros, mas € possivel
customizar a metragem para grandes
volumes, o que evita o desperdicio de
pedacos de retalhos na venda a granel”.



P INDUSCABOS

A linha Duflex da Induscabos é especialmente
recomendada para fiagSes de painéis, quadros
de comandos e outras aplicagdes que demandem
cabos com grande flexibilidade. “A maioria dos
cabos disponiveis no mercado sio construidos
por um condutor de cobre e um isolamento plas-
tico, em PVC. A linha Duflex diferencia-se por ser
produzida com cobertura dupla camada, o que

a torna mais resistente, mais deslizante e com
melhor isolamento elétrico”, destaca a coorde-
nadora de marketing Simone Cunha. Ela com-
plementa que a Induscabos ndo utiliza materiais
provenientes de sucata, trabalhando com cobre
eletrolitico com 99,99% de pureza na fabricagdo
dos produtos. “O uso do cobre eletrolitico evitao
sobreaquecimento dos circuitos e o formato fle-
xivel da linha Duflex facilita a passagem dos fios
pelos conduites e as conexdes aos equipamentos
elétricos”, segue. A linha Duflex é antichama e
conta com gravagdo a tinta para facilitar a identi-
ficagdo dos cabos depois de instalados.

Simone adverte que a exposi¢io dos cabos nas
revendas deve considerar o sortimento de cores
com todos os cabos necessdrios para execucéo do
circuito elétrico. Cabos elétricos nas cores pre-
ta, vermelha, azul, e amarela, que sdo essenciais
para composigio do circuito elétrico, devem es-
tar disponiveis em todas as bitolas e formatos de
embalagens. “A falta de um cabo elétrico em uma
das cores pode comprometer a venda de todos os
outros”, explica. Para ela, é fundamental alertar
para o consumo de produtos que atendam inte-
gralmente as caracteristicas exigidas pelas nor-
mas técnicas, com certificagdes identificadas nas
embalagens. “Para minimizar as dividas comuns
na hora da compra, disponibilizamos materiais
de orientagdo para as lojas e promovemos treina-
mento para as equipe de vendas®™.

PINTERLIGHT

A Interlight, especializada em solucgdes de ilu-
minagdo para arquitetura, quem tem o aluminio
como base do seu portfdlio de produtos, destaca
a lumindria balizador embutido. Exclusivo para
utilizacdo em caixas de passagem 4"x2”, facili-
tando sua infraestrutura, instalagio e aplicagdo
na obra, trata-se de um produto flexivel, Dis-
ponivel nas cores branco, marrom e preto, com
corpo construido em policarbonato e méscara de

Conbiruao
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aluminio com pintura a pé poliéster, o
balizador conta com difusor em acri-
lico (PMMA) que ndo amarela. Sua
fonte de iluminacio em LED integra-
da com luz branca quente de 2.700K
consome apenas 0,65W e trabalha em
multi-tensdo. Além disso, seu grau de
prote¢do IP66 possibilita a instalacado
em &dreas externas. A garantira é de
cinco anos. Cesar Santos, do marke-
ting da Interlight, avalia que com a
chegada do LED houve uma grande
mudarnga na maneira como as pessoas
veem a iluminacdo. “Hoje temos va-
rias opgOes de produtos, temperatura
de cor, poténcias, IRC e melhor qua-
lidade no resultado da iluminacao. O
LED possibilitou desenvolver produ-
tos para uma grande gama de aplica-
¢des com foco na eficiéncia, economia
e design”,

P KRONA

A Krona oferece linhas completas de
tubos e conexdes para instalagbes de
esgoto, agua fria e dgua quente, aces-
sOrios para a construcéo civil e elétri-
ca, entregando solugdes completas
para projetos residenciais, comerciais
e industriais. Em materiais elétricos, a
emnpresa produz eletrodutos rigidos,
eletrodutos flexiveis corrugados, lu-
vas e curvas roscaveis e solddveis em
diversos tamanhos e angulos, fitas
isolantes antichama, caixas de luz 4x2
e 4x4, prolongadores para caixa de
luz, caixas de centro para laje e luvas
de pressdo para eletroduto flexivel
corrugado. Os itens seguem as nor-
mas de seguranca e qualidade, e sio
monitorados e testados pelo PEQP-H
(Programa Brasileiro da Qualidade e
Produtividade do Habitat), maior pro-
grama nacional de qualidade e produ-
tividade, alem de atender as Normas
ABNT NEBER 15465.

“A linha Elétrica Krona fornece muito
mais seguranga, resisténcia e quali-
dade para a sua obra. Com tecnologia
de ponta e um cuidado impecével na
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producdo, os produtos desta secio
sdo ideais para conduzir, acomodar e
distribuir fios e cabos elétricos”, de-
clara o diretor comercial e marketing
Valdicir Kortmann.

O destaque é o eletroduto corruga-
do flexivel, que é fornecido em duas
configuracdes: leve, ideal para pare-
des, na cor amarelo; e médio, ideal
para lajes, na cor laranja. Dentre os
diferenciais estdo médxima qualidade
e resisténcia, ideal para substituir ele-
trodutos rigidos roscaveis e soldaveis;
alta flexibilidade para trajetos sinuo-
S0S; ndo amassa; possul marca orien-
tativa metro a metro; sao produzidos
em PVC com formula que impede a
propagacdo de chamas e sdo reco-
mendados para projetos residenciais,
comerciais e industriais. Além disso,
a linha de corrugados Krona traz em-
balagens ja com codigo de barras e o
eletroduto corrugado flexivel é forne-
cido em diferentes bitolas e em trés
opcdes de comprimentos: 10 m, 25 m
e 50 m. “Tudo isso para trazer maior
conveniéncia ao consumidor, facilitar
a comercializagdo e proporcionar uma
melhor organizagdo no ponto de ven-
da”, segue Kortmann.

O executivo percebe que o setor da
construgdo civil comeg¢a novamente
a registrar bons resultados, apresen-
tando perspectivas de crescimento

IR ALY
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“A seriedade

da Ourcluxeo
investimento em
armazenamento,
logistica e
distribuicdo fez
com que a empresa
Crescesse ano apos
ano, Mesmo em
periodos de crise
econdmica”

RENATA PILAO,
gerente de marketing
da Ourolux

para os préximos anos, e afirma que
a Krona esta preparada para atender
essa retomada da economia entregan-
do solugdes completas. “As areas de
Vendas e Marketing vém trabalhan-
do em conjunto para desenvolver as
melhores agdes com os revendedo-
res. Sdo realizadas constantemente
campanhas nos pontos de venda, e a
efetividade desse trabalho é conquis-
tada com o apoio fundamental dos
representantes da Krona, que fazem
um excelente trabalho indicando a
melhor forma para exposicdo, assim
como a aplicagdo de nossos materiais
de PDV", relata Kortmann. Ele expli-
ca que os materiais de merchandising
estdo alinhados a campanha “Quem
Questiona Usa Krona” e tém o objeti-
vo de ajudar o consumidor a localizar
os produtos nas lojas. “As pegas atra-
em e inspiram o cliente a comparar as
marcas e perceber que oferecemos a
melhor relagdo custo-beneficio, sen-
do, dessa forma, a decisdo mais inteli-
gente para a construgdo ou reforma”,
reforga. Para o diretor, os fortes in-
vestimentos em comunicag¢ao tém por
objetivo manter a lembranga da marca
na mente do consumidor, o que con-
tribui para um melhor desempenho
em vendas. “Em 2015, expandimos a
exposicdo para todo o Brasil com nova
identidade, com pecas na cor verme-



lha, e investimos nas midias televisi-
va, impressa e digital com uma cam-
panha que destaca os diferenciais da
Krona”, conclui.

P MECTRONIC

O carro-chefe da MecTronic sdoc o0s
disjuntores JW com disparo livre.
“Tratam-se de disjuntores termomag-
néticos que disparam mesmo com ma-
nipulador travado na posigao ligado”,
explica Eduardo Migita, supervisor
de vendas da empresa. S3o indicados
para protecio dos condutores elétri-
cos contra sobrecargas e curto-circui-
to, sdo fabricados nas correntes no-
minais de 6 a 704, tém capacidade de
interrupc¢do de 3 kA e sdo de curva C,

P MEGATRON

Referéncia nacional no mercado de fios
e cabos especiais, a mineira Megatron
temn em seu portfélio um amplo mix
de cabos de energia, cabos de rede,
cabos para instalacio de CFTV, Mate-
riais eletricos, Antenas, entre outros.
A empresa destaca a venda dos filtros
delinha com modelos de 5 e 6 tomadas,
disponiveis em embalagens plasticas
ou blister. Os produtos possuem chave
reset/off e o fusivel faz a protegdo dos
equipamentos eletroeletrbnicos em
caso de sobrecargas de energia. “Toda
a linha de materiais elétricos gera ex-
celente margem para os lojistas e alto
giro no ponto de venda”, comenta o ge-
rente de novos negdcios Miguel Barbo-
sa. Ele indica exposicdo desta linha em
gondolas com painéis de Slatwall, em
displays com gancheiras ou em clip-
strip proximos aos eletroeletronicos
em lojas de médio e grande porte.
“Mesmo diante as dificuldades do
mercado, para a Megatron o ano tem
sido bastante satisfatéric. Felizmen-
te estamos fora da curva. Nossa linha
de material Elétrico segue nosso DNA,
produtos de excelente qualidade, com
precos competitivos” diz o gerente. Lo-
calizada em Cachoeira de Minas (MG),

a empresa conta com representantes
distribuidos estrategicamente em todo
o territdrio nacional e gerencia sua lo-
gistica de entrega com frota prépria e
transportadoras parceiras, através do
seu centro de distribuigdo localizado
em S&o Paulo.

P NAMBEI

Para a Nambei, que destaca o cabo
Nambiflex 450/750V, o diferencial esta
na entrega rapida e otimizada. “Valo-
rizamos o prazo e urgéncia de nossos
clientes”, declara Fernando dos San-
tos Saviolo, do marketing, O executivo,
que indica a exposicdo do produto em
ilhas e encartelados, afirma que a pro-
cura pelo item estd aquecida, com au-
mento da demanda.

P OUROLUX

A luminaria tubular LED da Ourolux
tem design moderno, ideal para subs-
tituir, com economia e sofisticacéo,
as lumindrias de ldmpadas tubulares
de cozinhas. “Os consumidores estdo
buscando solugdes como essa - com-
pletas, praticas e de facil instalacéo”,
declara a gerente de marketing da em-
presa, Renata Pildo. Ela indica a expo-
sicdo do produto aceso para o consu-
midor visualizar também a eficiéncia
luminosa. A Ourolux é a empresa de
ilumina¢do que mais cresceu no Bra-
sil e € a Unica do setor de iluminagao
a se destacar na 122 Edicdo da Pesqui-
sa Pequenas e Médias Empresas que
Mais Crescem, realizada pela consul-
toria Deloitte em parceria com EXA-
ME, O rigor no processo de fabricagio
conferiu a4 empresa o reconhecimento
do mercado e certificagbes como a
1S0go01. Além disso, todas as fabricas
que produzem as ldmpadas e disjun-
tores Ourolux possuem certificagdes
de qualidade reconhecidas internacio-
nalmente. “A seriedade da Ourclux e o
investimento em armazenamernto, lo-
gistica e distribuigfio fez com quea em-
presa crescesse ano apos ano, mesmo

em periodos de crise econdmica”, cele-
bra Renata. “J4 sabiamos que a Ouro-
lux estaria entre as empresas que mais
cresceram no segmento de iluminacao.
A pesquisa demonstrou que somos os
fornecedores dos segmentos de ma-
terial elétrico, construgio, supermer-
cados (bazar) com maior crescimento
nos Ultimos trés anos, colocando a
empresa em posicdo de destaque no
ranking”, explica Antonio Carlos Pa-
zetto, diretor geral

b SIL

O FlexSil 750 V, produto largamente
utilizado em instalagbes elétricas e
produzido pela SIL, é um cabo flexivel
que utiliza cobre puro e seu material
1solante é de PVC antichama, com
excelente resisténcia de isolamento
e longa durabilidade. Nas se¢Bes no-
minais até 10mm* a isolagao é feita em
dupla camada, sendo que a camada
externa possul caracteristica extra
deslizante, facilitando a aplicagdo em
eletrodutos. “Nossas embalagens sdo
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executadas em maquinas automatiza-
das, que medem o didmetro externo
em todo seu comprimento e, se houver
alguma divergéncia, o item ¢ descarta-
do automaticamente. Também é feito
um teste continuo de alta tensio em
100% do produto e, novamente, caso o
equipamento detecte uma divergéncia,
a maquina trata de separa-lo”, detalha
o gerente comercial e de marketing,
Pedro Morelli. “Além de politicas co-
merciais adequadas, a SIL promove
um trabalho especifico para o desen-
volvimento dos revendedores e oferece
materiais de apoio para decorar, agre-
gar a forca da marca e aumentar ainda
mais o giro”, destaca Morelli. Entre os
materiais para revendas estio mobiles,
displays para tabelas do eletricista, ex-
positores de carretéis com conta-metro
e testeiras de gondolas informativas,
com orientagdes que ajudam o cliente
a distinguir o produto e a sua aplica-
¢do, como informacgdes basicas sobre
a Norma 5410 referente a instalacio
elétrica de baixa tensfio. Morelli con-
sidera que o segmento de materiais de
construcdo e um dos mais sensiveis aos
movimentos da economia. “Claro que
a crise atrapalha bastante, mas temos
feito todos os esforgos possiveis para
nos manter estaveis, e ja registramos
crescimento em peso no primeiro se-
mestre, o que significa que o mercado
estd reagindo. Em wmn segmento con-
corrido como o nosso, ter uma marca
de relevancia é garantia de qualidade
e confianga para o consumidor. Temos
uma imagem conquistada com trans-
paréncia comercial e responsabilidade
e por isso estamos sempre bem coloca-
dos, com vendas equilibradas ao longo
de todo o ano”, orgulha-se.

P SOPRANO

Com mais de 60 anos no mercado, a So-
prano possui uma ampla linha veltada
para o segmentc da construgdo civil,
tais como disjuntores, interruptores di-
ferenciais residuais (DR), dispositivos
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“Estamos focados
em produzir
solugbes para os
nossos clientes

e contamos com
uma marca ja

consolidada. Tudo
1sso influencia para
que o0 momento seja
de confianca”

AFONSO SCHREIBER.
presidente da Taschibra

de protecdo contra surtos (DFS), qua-
dros de distribuicdo, sensores de pre-
senca, além de caixas multiuso, plugues
e tomacdas em crescente uso na cons-
trucdo civil. “Para aproveitar os canais
convergentes, decidimos entrar no seg-
mento de ilumina¢do LED, aproveitan-
do o momento em que o mercado estd
se transformando devido a certificacao
compulsoria dos produtos”, revela Leti-
cia Rossi, analista de Marketing da Uni-
dade Materiais Elétricos.

Langadas em outubro, as ldmpadas
LED Soprano sio voltadas para a ilu-
minagéo residencial e comercial e es-
tédo disponiveis nos modelos bulbo Assg
e A6o, de 4,7W, 6W e oW e também
no modelo tubular 6oomm (10W) e
12z00mm (20W), com tensdo bivolt e
temperatura de cor 3.000k e 6.500K.
“Entre os grandes diferenciais estdo a
certificacdio do INMETRO, os trés anos
de garantia, a vida 1til de 25 mil horas
e o alto nivel de economia de energia
em relagiio as versdes incandescentes,
de até 83%”, informa Leticia. Ela conta
que as embalagens também sdo pensa-
das para facilitar a escolha do consu-
midor e auxiliar o lojista no controle
do estoque, diferenciando a tempera-
tura de cor da lampada, que possibilita
a rapida diferenciagio entre luz branca
e luz amarela, “Esse é um mercado em

constante crescimento, em funcdo das
novas tecnologias e da substituicdo de
projetos menos eficientes por Led. Es-
tamos ampliando nosso portfélio para
atender esse segmento e temos boas
expectativas quanto a retomada do da
construgao civil”, avalia a analista,

Junto ao langamento da Linha Led, a
Soprano apresenta aos lojistas os no-
vos expositores de produtos, painéis
e displays que melhoram a exposicio
e a divulgagdo da marca. “Como forma
de valorizar o relacionamento com dis-
tribuidores e revendedores, contamos
com uma politica comercial que preza
por um atendimento diferenciado, trei-
namentos, campanhas de incentivo e
acOes de marketing”, segue Leticia.

P TASCHIERA

Um dos principais destaques da Taschi-
bra é a Ldmpada Prime LED Par 28. Com
trés anos de garantia, oferece até 85%
de economia e segue as normas do In-
metro. “Oferecemos para lojas parcei-
ras a criagdo de expositores diferencia-
dos, o Store in Store. Nos conversamos
com clientes que tem um trabalho ja
consolidado com a Taschibra e analisa-
mos varios aspectos da loja. O espago,
a demanda, quais produtos despertam
mais interesse do publico, tudo isso é
levado em consideracdo. Com essas



informacdes coletadas, inicia a fase de
desenvolvimento do projeto. Quando
termnos a ideia pronta, apresentamos ao
cliente. Tudo é feito pensando nas es-
pecificidades daquele local e publice. J&
desenvolvemos projetos para espagos
de todos os portes e sempre com retor-
no muito positivo”, revela o presidente
da empresa, Afonso Schreiber.,

Para ele, com a retomada da esta-
bilidade a expectativa é de que o
mercado volte a aquecer. “Estamos
focados em produzir solugdes para
0s nossos clientes e contamos com
uma marca ja consolidada. Tudo
isso influencia para que o momento
seja de confianca”, diz Schreiber.

P TRAMONTINA

Para atender as atuais necessidades
da construcao civil, que demanda pro-
dutos de qualidade e que permitam
instalacdo simples e 4gil, a Tramontina
aposta no conceito de modularidade

InBetta 3

Quem usa Atlas sabe
0 que é bom. E quem
revende também!

para suas placas e interruptores, e de-
senvolveu linhas para as mais diversas
aplicagdes, sempre utilizando os mes-
mos modulos.

Ao todo sdo oito linhas diferentes que
atendem aos segmentos residencial,
comercial ou industrial. Com foco re-
sidencial, as linhas Giz, Liz e LizCor
utilizam o prdtico sistema de suporte
e placa com simples encaixe por pres-
sdo. Os modelos complementam as op-
¢oes Tablet e Luxz - cujo suporte € in-
corporado a placa em uma tinica pega
-, Lizflex, tampas para caixas Plastibox
e tampas para Conduletes - voltadas
para ambientes comerciais e indus-
triais. Associadas aos mdédulos nas
cores branco brilho e grafite, as placas
multiplicam as opgdes para harmoni-
zar com todos os espagos e estéticas.
Para o diretor-executivo Roberto Aimi,
omercado estd sempre em buscanovas
solugbes, sejam em matérias-primas
ou tecnologias, e isso ocorre também

Quem usa Atlas
sabe o que é bom

no segmento de placas, interruptores
e tomadas. “0 fato de estampar uma
marca de qualidade reconhecida como
a Tramontina facilita a aceitagio, mas
0 momento adverso da economia exi-
ge cautela nas negociagfes. A varie-
dade de modelos no nosso catdlogo,
atendendo a diversos segmentos, €
uma vantagem quando compensa a di-
minui¢do nas vendas de alguns itens”,
avalia, O diretor, que afirma que ndo
existe sazonalidade para esse tipo de
produto, conta que existe um trabalho
para desenvolvimento das parcerias
com lojistas. “Oferecemos materiais
de apoio de acordo com a necessidade
de cada revenda como expositores de
parede, displays de balcdo e de parede
em diversos formatos, que variam de
acordo com o produto, e expositores
do tipo autosservigo”, explica. Sempre
atenta a evolugio do mercado e ao de-
senvolvimento de novas tecnologias,
a Tramontina, que em 2016 ja havia

Agradecemos aos nossos Distribuidores e
Atacadistas pela parceria, dedicacao e

COMPromisso, pois juntos levamos a marca

Atlas a milhares de varejos espalhadas por
todo o Brasil.

X ATLAS
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dado um grande passo com as linhas
de disjuntores e quadros de distribui-
¢do, segue ampliando seu portfdlio de
materiais elétricos com a entrada no
segmento de ldmpadas LED. “Em se
tratando de Tramontina, empresa que
possui uma histdria de mais de 100 anos
de tradicio e qualidade, nem é preciso
dizer que o salto vem sendo muito bem
calculado. Ha pelo menos cinco anos a
fabrica vem analisando o assunto, épo-
ca em que o LED caiu no gosto do con-
sumidor brasileiro e comegou a ganhar
0 espaco até entdo ocupado pelas in-
candescentes”, revela o diretor Rober-
to Aimi. Ele explica que o investimento
responde a do segmento de LEDs, que
cresce de forma significativa ano a ano,
e vem aliado a dois fatores determinan-
tes paraasua consolidacdo: a economia
de energia proporcionada por essa tec-
nologia, da ordem de 85%, que impacta
diretamente na conta de luz do consu-
midor; e a durabilidade do produto, em
torno de 25 mil horas. “Por outro lado,
o0 mercado vive um momento transitd-
rio e conturbado com a comercializagio
de produtos com e sem certificagdo do
Inmetro, drgio responsavel pela regu-
lagdo da qualidade das lampadas™, con-
sidera o executivo, que complementa
desde o inicio do projeto a Tramontina
teve a qualidade como premissa funda-
mental, com o objetivo de oferecer um
amplo mix de solugdes em iluminacéo
com produtos que propiciem durabi-
lidade, economia e bem-estar. “Além
das ldmpadas em diversos modelos,
constaréo do catdlogo da Tramontina
plafons, refletores e lumindrias, sempre
de LED. Dessa forma, ofereceremos ao
mercado as principais familias, que se-
rédo comercializadas pela estrutura de
vendas da empresa, que conta com cin-
co centros de distribuic@o e cinco escri-
torios regionais, além da ampla rede de
representantes e promotores, garantin-
do que as ldmpadas cheguem a todos os
principais pontos de vendas do pais”,
conclui o diretor-executivo.
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“Nossa
perspectiva
que até o final
desse ano as
vendas desses
produtos ainda

CI'E‘S{; alll 1ra iS
de 40%”

LUIZ CORDEIRO,
comercial da
Voltaggio

P VONDER

A VONDER traz novidades em equipa-
mentos e ferramentas voltadas para ati-
vidades elétricas e apresenta o Detector
de Tensdao DTV 1000 Vonder, que detecta
a tensao sem a necessidade de encostar
0 equipamento no contato ou no fio, des-
de que a distancia da ponta até o local de
verificagdo seja menor que 3omm. E indi-
cado para detectar a presenga de tensdo
AC com ou sem contato no condutor,
estando isolado ou ndo. Durante o uso,
uma luz vermelha na ponta e um sinal
sonoro indicardo a presenca de tenséo
- para isso, deve ser utilizado somente
com pilhas alcalinas. O modelo possui
desligamento automatico e emite sinal
luminoso e sonoro sempre que detecta
a presenga de energia, conta com lan-
terna de LED para iluminagao, que faci-
lita a visualizacao do local e proporciona
maior praticidade e seguranca durante
a verificagiio. Atende &s exigéncias da
Norma IEC 61010-1. Outro langamento é
o Multimetro Digital Multifungio MDV
5100 Vonder, que traz maior facilidade
nos trabalhos de medigio elétrica pois
retine, em um unico aparetho, multiplas
fungdes, como: multimetro (voltimetro,
amperimetro, ohmimetro, teste de conti-
nuidade e diodo), luximetro, decibelime-
tro, medidor de temperatura e medidor
de umidade relativa. E indicado para téc-
nicos em eletrénica e eletrotécnica, para
identificacdo de defeitos em aparelhos

eletrdnicos, sendo muito utilizado de-
vido a sua simplicidade de uso e porta-
bilidade. Realiza medidas de tensdo DC
e AC, corrente DC e AC (AC méx 10 A),
resisténcia, capacitincia, continuidade,
teste de dicdo, temperatura e Lux.

Uma das linhas mais tradicionais e pre-
miadas da Vonder, as ferramentas elétri-
cas, também possui uma segmentacao
especifica para o setor elétrico: a Vonder
VDE, com produtos que possuem isola-
¢do para uso em tensGes até 1000 volts.
Sdo diversos itens fundamentais para a
caixa de ferramentas de qualquer pro-
fissional do ramo elétrico, entre alicate
universal, alicates corte diagonal, bico
meia-cana reto e bico meia-cana curvo,
alicate bico redondo, alicate desencapa-
dor de fios, bomba d’4dgua e as tradicio-
nais chaves de fenda, phillips, posidrive
e canhio e faca de precisdo. “Todos os
produtos da linha passam por rigorosos
ensaios e avaliagdes de desempenho e
sdo testados individualmente”, reforgcaa
gerente de marketing Elisangela Durdes,
que complemente que os itens atendem
os requisitos de seguranca da norma EN/
IEC 6og00:2004. “Com 1550, garantimos
a tranquilidade necessaria para profis-
sionais que atuam em dreas energizadas
como redes elétricas einstalagdes indus-
triais, ambientes em que é vital a utili-
zacdo de ferramentas e equipamentos
de protecao apropriados com qualidade
assegurada pela Vonder”, conclui.




» VOLTAGGIO

A Voltaggio diferencia-se pelos soquete
e adaptadores compativeis com a tecno-
logia das lampadas LED. “Percebemos
que, com massificacdo das lampadas
LED no mercado nacional, houve neces-
sidade de tais itens, pois algumas lam-
padas foram introduzidos com o forma-
to Ei4, Gg, GU1o e GZD, por exemplo.
Entdo desenvolvemos a familia LED,
em que além de soquetes especificos,
trouxemos adaptadores, tais quais: E14
para E27, E 27 para GU10o/GZ, E27 para
Gog, assim por diante”, detalha Luiz Cor-
deiro, comercial da empresa. Ele come-
mora o sucesso da familia de produtos
e o impacto positivo no faturamento da
empresa, € anuncia que estdo em estu-
do novas solugdes para serem langadas.
“Nossa perspectiva que até o final des-
se ano as vendas desses produtos ainda
crescam mais de 40%”, antecipa. Com
embalagens voltadas para autosservigo
e comunicac¢do visual moderna e clara,

a Voltaggio garante que todas as infor-
mag¢ies necessarias estdo ao alcance do
consumidor final. “Dessa forma, nossos
produtos cabem muito bem em qual-
quer tipo de gancheira, facilitando a ex-
posicio nas lojas de pequeno, médio e
grande portes”, encerra Cordeiro.

P ELECTROLUX

A Electrolux se orgulha de formecer seus
produtos para mais de 40 milhdes de bra-
sileiros e quer mais. Em novembro langa
a linha de lampadas, painéis, spots e re-
fletores. Tendo como principais caracte-
risticas produtos com efiéncia, elegancia
e durabilidade, o desafio da empresa é
oferecer produtos que superem as ex-
pectastivas do consumidor, “ s
ao mercado brasileiro de iluminagio no
momento de maturidade deste segmen-
to, com as certificagdes compulsdrias e
a permanéncia somente, dos verdadei-

ros players, com o fim da oportunidade
do LED™, diz Roberto Gabrielli, diretor

Comercial da Exicon Iluminagdo. Ou-
tro ponto destacado por Gabrielli é a re-
levancia para os canais de distribuicéo
com politica comercial clara e justa, em
sinergia com Seus parceiros comerciais.
Para o executivo, os obstinados pela ino-
vacio sio responsaveis pelo aquecimen-
to do mercado. “A economia brasileira
comega a dar sinais de aquecimento, o
(ue contagia este segmento. Precisamos
entender que os volumes das tecnologias
anteriores (incandescentes e fluorescen-
tes econdmicas) foram superados pela
durabilidade que a tecnologia LED ofere-
ce”” A empresa alerta que a exposicdo é
essencial para os produtos de ilumninag&io
(varejo alimentar é exemplo disso). “A
compra de ldmpadas, por exemplo, é uma
compra por impulso (53% dos casos), ja
os produtos de iluminagio tém que mos-
trar sua beleza e elegancia para conquis-
tar o consumidor. Afinal o celebre ditado:
“quem ndo € visto nio é lembrado”, esta
mais evidente do que nunca”, encerra.
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P ANMIANCO

Entre os seus 4 mil itens de venda rotinei-
ra, a Amanco tem em seu portfolio linhas
de produtos voltados a rede elétrica. Des-
tacam-se as seguintes: Eletroduto Rigido:
usados para acomodagao e condugdo de
fios, cabos e outros dispositivos. Sdo apli-
cados de maneira permanente ou tempo-
raria em instalacfes elétricas prediais de
baixatensio. Fabricados em PVCnao pro-
pagante de chamas, a linha tem firmeza,
resisténcia e encaixe simples as caixas de
luz; Eletroduto Corrugado: os produtes
dessa linha podem ser instalados embuti-
dos (em paredes e lajes) ouaparentes (em
locais protegidos). A grande flexibilidade
deles permite ainda que sejam curvados
com facilidade mantendo a qualidade e
resisténcia. Como complemento da linha,
termnos o portfdlio de caixas de luz com os
modelos 4%2 e 424, além das caixas octo-
gonais; EletroAmanco: aplicados de ma-
neira tempordaria ou em instalacdes elétri-
cas prediais de baixa tensfo que precisem
estar facilmente acessivels para manu-
tencBes. Os eletrodutos Amanco Sao
usados para condugio e acomodacio de
fios, cabos e outros dispositivos elétricos.
Estio disponiveis em quatro didmetros
diferentes; Quacdros de Distribuicio e Cai-
xas de Passagem: disponiveis nas versdes
liso e mosaico, os quadros de distribuicio
sdo faceis de instalar, com entradas nas
bitolas de 25mm e 32mm para eletrodu-
tos. J4 as caixas de passagem organizam
a fiacio e cabeamento elétrico, com trilho
de facil ajuste de posicdo. Quanto ao mer-
cado atual, Adriano Andrade, Gerente de
Desenvolvimento de Mercado da Mexi-

chem Brasil, informa que o mesmo esta
em processo de adaptacdo as atuais con-
digbes macroeconbmicas. “Entretanto,
como marca lider na América Latina no
mercado de tubos e conexoes, a Amanco
esta sempre buscando alternativas para
ajudar a movimentar os Segmentos emnl
que atua.” “A Mexichem Brasil, detentora
da marca, tem sua estratégia de negocios
fundamentada nos pilares de sustentabi-
lidade, marca, inovagdo, pessoas, Servicos
e eficiéncia operacional. Ao investir no
aumento da produtividade, a companhia
é umn exemplo de contraponto a crise que
o Brasil atravessa, crescendo mais que
o préprio setor: em 2016, o faturamento
bruto foi de R$ 1,5 bilhdo. Um dos dife-
renciais deste processo de crescimento é
a gestdo de triplo resultado, voltada para
uma visao de longo prazo de desenvolvi-
mento econdmico, social e ambiental”,
esclarece.
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“Chegamos ao mercado brasileiro de
iluminagdo no momento de maturidade
deste segmento, com as certificacées
compulsdrias e a permanéncia
somente, dos verdadeiros players, com
o fim da oportunidade do LED”

ROBERTO GABRIELLI, diretor Comercial
da Exicon Iluminacéo.

“Como marca lider

na America Latina no
mercado de tubos e
conexdes, a Amanco
estd sempre buscando
alternativas para

ajudar a movimentar os
segmentos em que atua.”

ADRIANO ANDRADE,
Gerente de
Desenvolvimento de

Mercado da Mexichem
Brasil

D GRUPO PERLEX

O Grupo Perlex possui grande variedade
de solugfes para: materiais elétricos de
embutir, materiais elétricos de sobrepor
e canaletas, plugues, prolongacores e ex-
tensoes, caixas e centros de distribuicio,
soquetes, lustres e pendentes, campai-
nhas e eletrénicos para comando de ilu-
minagdo, fios solidos, cabos flexiveis, ca-
bos PP, cabos de alimentagao “rabichos™.
“0 destaque da empresa é alinha de inter-
ruptores e tomadas modular com design
reconhecido pelos nossos clientes, pois
suas formas denotam modernidade e
elegdncia para a composicio dos ambien-
tes”, destaca Antdnio Ros, diretor Comer-
cial. Sua placa é umna variag&o linha Puma-
lux udlizada em muitas obras instaladas,
oferecendo uma solucéo de design, dura-
bilidade e facilidade de limpeza. Antonio
Ros identifica uma melhora no mercado,
com sinais claros no aumento da deman-
da. “ Porém, devemos considerar alguns
sinais neste momento, que sio o aumen-
to da inadimpléncia e variagdes abruptas
dos precos das matérias-primas, que im-
pedem o crescimento do segmento”, diz,
O Grupo Perlex recomanda que a melhor
acdo de merchandigin no ponto de venda
é expor os seus produtos nas embala-
gens, podendo ser nas prateleiras, mas
com as caixas e rétulos que possuem a
identificacdo e desenho do mecanismo.



P LEDVANCE

A Ledvance é lider mundial em pro-
dutos de iluminacdo inovadores,
assim como solugdes de ilumina-
cdo interligadas (casa inteligente).
A empresa é um dos sucessores da
Osram, combinando a iluminacio
geral tradicional com tecnologias de
iluminacdo modernas e revoluciona-
rias. O produto de destaque € o Led-
vance floodlight (Refletor de LED)
com design moderno compacto e de
alta eficiéncia, Segundo Jenys Silva,
marketing de Produtos para Lumi-
narias, o mercado estda aquecido.
Com o acréscimo da tarifa sobre o
consumo de energia temos uma pro-
cura muito alta em produto com LED
e de facil instalacdo.” E recomen-
da a melhor maneira de apresentar
0s produtos nas revenda: “Ligados
para mostrar a qualidade da luz que
o0 LED oferece”, diz.

P DICOMPEL

O destaque da Dicompel é Linha No-
vara, totalmente inovadora, que possui
um design atemporal, que combina com
todos ambientes, com uma ampla gama
de acabamentos e cores. Segundo Ana
Carolina Gaspar, diretora Comercial
de Vendas, “o mercado ainda ndo esta
aquecido para esse segmento. Por ser
um produto novo, e diferenciado, a pro-
cura esta grande, mas a comercializacio
nio estd a todo vapor por causa do mer-
cado estar bem instavel.” A recomenda-
¢do da empresa € para que os revende-
dores devem expor seus produtos em
gbndulas, painéis e expositores.

P ALUBAR

Com o objetivo de reforcar a qualidade e
confiabilidade de seus produtos no mer-
cado, a Alubar se tornou, neste segundo
semestre, a nova parceira da Qualifio
(Associacdo Brasileira pela Qualidade

dos Fios e Cabos Elétricos). Lider na fa-
bricacdo de cabos elétricos de aluminio e
produtora de condutores elétricos de co-
bre para média e baixa tensdo, a empresa
agora terd o selo da entidade em todos
0s materiais institucionais, atestando a
seguranca da marca para o consumidor.
A empresa também garantiu, no més de
setembro, a recertificacio UL em todas
as familias de produtos de cobre para a
manutencdo do selo INMETRO. Ander-
son Pratta, Gerente de Engenharia de
Processos da Alubar, explica que essa
foi uma grande conquista que percor-
reu longo caminho, jd que a fdbrica en-
viou amostras dos seus cabos de cobre
a4 Qualifio, que realizou andlises dos
produtos. Apds testes laboratoriais,
a instituigdo concluiu que a empresa
imprime em seus cabos um alto pa-
drio de qualidade. “Somos certificados
pela ISO goo1, ISO 14001, TUV e UL. E
agora fazer parte da associa¢do nos da

Reconhecimento

se constroi
a cada dia.

~——conquistamos
O 12° PREMIO EXCELENCIA

ATACADISTA DISTRIBUIDOR
2017 ____

Sao 97 anos de muito trabalho e dedicagao. Queremos encantar
0 nosso cliente, superando as suas expectativas e entregando
mais do que se espera. Ao longo desses anos inovar € o que tem
feito a nossa empresa progredir e crescer.

O nosso muito obrigado aos nossos clientes,
fornecedores, representantes e colaboradores!

casacardao.com.br
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uma seguranga ainda maior de trans-
ferir a confianga aos nossos clientes
que a qualidade dos nossos produtos
é também assegurada por drgdos ofi-
ciais, como o Inmetro e organizacoes
independentes. Isso é de extrema im-
portincia para, cada vez mais, sermos
competitivos no mercado”, ressalta. O
Gerente destaca que o reconhecimen-
to da instituicdo é importante para ga-
rantir a transparéncia da qualidade em
nossos produtos as empresas no mer-
cado e eliminar a concorréncia desleal.
“Qualquer fabricante, cliente efou usu-
ario de fios e cabos que identificarem
que estes estdo fora das especificacdes
efou normas aplicaveis, podem enviar
amostras destes a Qualifio. Eles ava-
liardo e dardo um laudo de como esta
esse produto, e farfo a notificacdo ao
fabricante e ao Inmetro inclusive la-
crando o estabelecimento se for o caso.

e vontade de crescer.

A Sovil Distribuidora
agradece a todos mais uma vez!

A associacdo foi criada com o intuito
de inibir fabricantes que ndo atendem
as especificagbes normativas, que poe
e risco a seguranca e a vida das pes-
soas”, explica.

pSTECK

A Steck destaca a Linha Sophie. Com
acabamento fosco e médulos texturiza-
dos, o langamento segue as tendéncias
de decoracgéo e design e, chega ao mer-
cado em diferentes cores (Branco Orus,
Cromado Aton, Grafite Fénix e Améndoa
Seth). Mais de 50 itens comp&em a linha,
entre eles, interruptores, tomadas e mé-
dulos para conectividade, como TV/Vi-
deo, RI4s, telefonia e a grande tendéncia
de mercado: o carregador USB, que traz
mais praticidade para o dia a dia. A linha
¢ modular e permite que ¢ cliente monte
a combinacdo que mais lhe agradar. Um
produto atualmente interessante e fun-

Mais um ano se passou ¢ os resultados wmuumm Ry
melhorando. BEstamos mais uma vez entre os grandes "’~=~_ X r
atacadistas do nosso pafs e nos sentimos orgulhos por 5§
saber que todo nosso trabalho ¢ notado e valorizado por |~
NOSSOS chcme‘- Uma diretoria jovem e capaz, com novos ‘w J 1

(31) 3383 2041

vendas@sovil.com.br

cional para a linha é a tomada USB, Além
de ser uma forte tendéncia de mercado,
¢ de grande praticidade ao consumidor
A Designer - Marketing de Produtos da
Steck Camila Clauhs da algumas dicas
aos revendedores para a exposicdo dos
produtos: “A linha residencial, por ser
extremamente visual, ja agrega em sua
embalagem a exposicdo necessaria ao
cliente. Mas toda veiculacio visual é de
grande importancia para apresentar o
conceito e tendéncia adotada. O apelo co-
mercial voltado a manipulacio do produ-
to no ponto de venda também agrega ex-
posicio positiva para a drea comercial.”
Quanto ao mercado, Camila destaca que
o segmento residencial de Interruptores
e Tomadas, vem ganhando importanciae
destaque no mercado. “As tendéncias em
arquitetura e design auxiliam esse cresci-
mento na demanda e na diversidade de
produtos”, acrescentas.
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' AQUECEDORES

la temperat

ER'T

Os sistemas de aquecimento
estdao cada vez mais sofisticados.
Produtos com energia solar, a
gds ou elétrico ficam bastante
acessiveis para os consumidores e
a procura por esses produtos vai
aquecer bastante as vendas
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P BOSCH

A Bosch, especialista mundial em
aquecimento de agua, tem no aqueci-
mento solar seu maior destaque. Os
produtos solares da marca se diferen-
ciam por alta geragio de energia para
aquecimento da agua e longa vida til,
de até 20 anos. Os coletores da linha
MC atendem aos setores residencial e
comercial; e os coletores FCC, conside-
rados os mais eficientes do mercado,
atendem as mais altas exigéncias do
segmento industrial.

Para aquecimento de d4gua de piscina, a
novidade é a Compress 3000P - linha de
bomba de calor produzida no Brasil, lan-
¢ada em setembro e que, além de contar
com o amplo know-how da empresa
alemd, traz a tradicdo e qualidade da
Heliotek, marca de aquecimento solar
do Grupo Bosch. “Essa ¢ uma solugéo
criada para atender as especificidades
e aos requisitos técnicos e climaticos
do pais para aquecimento de piscinas”,
diz Rafael Campos, vice-presidente de
marketing e vendas da Bosch Termo-
tecnologia. “O exclusivo ventilador poli-
mérico multi wings e o compressor com
isolamento aciistico tornam o produto
o mais silencioso do mercado, qualida-
de que faz toda a diferenga para o con-
forto no dia a dia”, continua.

Campos também destaca o design
sofisticadeo e robusto da Compress
z000P, que é produzida com mate-
riais de alta resisténcia, como o tita-
nio, que minimiza o risco de corrosdao
e abrasdo e confere maior durabilida-
de. Outros diferenciais sdo a facilida-
de de instalagéo e o painel eletrdnico
de controle, que apresenta interface
mais amigavel para o usuario. “Por
meio do dispositivo é possivel pro-
gramar com antecedéncia quando
desejar ter a piscina aquecida, a tem-
peratura da agua, além de identificar
o status de funcionamento da bomba
de calor e verificar, até mesmo, os
codigos de erros, em caso de alguma
anormalidade”, explica. Segundo a
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empresa, o funcionamento mecani-
co para aquecimento de piscina faz
com que a Compress 3000P propor-
cione uma economia de até 70% com
os gastos de energia elétrica, nimero
que pode ser ainda mailor se o equipa-
mento for utilizado juntamente com
um aquecedor solar.,

O vice-presidente de marketing conta
que o mercado de agquecimento é pre-
dominantemente direcionado ao aque-
cimento de dgua para banho. “Hoje
grande parte da populagdo ainda usa
o chuveiro elétrico, que € uma solucgao
simples, porém de pouco conforto”, co-
menta Rafael Campos. O executivo vé
no aumento do preco da energia elétri-
ca uma grande oportunidade, uma vez
que leva esses usudrios se interessarem
por novas alternativas. “E crescente
a procura por solugfes que oferecam
economia na conta de energia com mais
conforto, caracteristicas que que sdo
proporcionadas pelas tecnologias Bos-
ch de aquecimento solar, aquecedores a
gas e bombas de calor”, avalia.

Para sensibilizar esses consumidores,
Campos orienta que os produtos sejam
posicionados de forma que possam ser
facilmente visualizados na entrada na
loja. Qutra dica e proporcionar facilida-
de de acesso aos equipamentos, uma
vez que o consumidor quer conhecer
de perto, conferir detalhes e caracte-
risticas fisicas, como o acabamento.
“As solucdes de aquecimento solar,
como coletor e reservatdrio, devem ser
expostas juntas para que o cliente pos-
sa entender o que compde o sistema. E
importante também sempre ter mate-
rial informativo préoximo aos produtos,
para que o cliente possa obter mais de-
talhes e leva-lo para analisar”, afirma.
Ele revela que a sazonalidade do merca-
do de aquecimento varia conforme o tipo
de aplicacho: as vendas de aquecimento
solar tendem a ter certa estabilidade
enquanto o aquecimento a gas costuma
ter alta entre os meses de maio e agosto.
“Em termos de estoque, recomendo que
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as revendas mantenham sempre dispo-
niveis ositens que sdo principais referén-
cias da categoria, porque sdo produtos
de giro rapido e com clara concentragao
em nosso portfdlio. Por outro lado, para
as referéncias com menos saida as ven-
das podem ser sob encomenda, uma vez
que temos prazos de entrega bastante
convenientes para atender rapidamente
as demandas”, conclui Campos,

P LORENZETTI

Com a proposta de oferecer solugdes
eficientes, que unam seguranca e pra-
ticidade, a Lorenzetti, lider no segmen-
to de aquecedores de agua a gas, am-
plia a linha digital com os modelos LZ
2200DE, LZ 3700DE e LZ 4500DE, Os
produtos tém sistema de exaustdo in-
teligente, que confere maior eficiéncia
na exaustdo de gases, principalmente
quando instalado em edificios altos,
onde ha maior incidéncia de ventos.

“A Lorenzetti é lider no segmento de
aquecedores de dgua a gds exatamen-
te por pensar em modelos com o ma-
ximo de qualidade, eficiéncia e para
diversas funcionalidades. Por isso,
ampliamos a linha digital de média e
alta litragem. O modelo LZ 4500DE,
por exemplo, foi pensado para espa-
¢os que exigem um aquecedor po-
tente, com capacidade para aquecer
até sete pontos de uso e com a ga-
rantia de dgua na temperatura ideal
e relaxante em todas as estagdes do
ano”, ressalta Alexandre Tambasco,
gerente de marketing da Lorenzettl.
Por ser ideal para pontos de grande
demanda, como banheiras de hidro-
massagem, ofuré e jacuzzis, o LZ
4500DE é indicado, também, para
instalagdo em hotéis, motéis, spas,
dentre outros estabelecimentos.

0O modelo LZ 2300DE possul capa-
cidade para atender até trés pontos

simultaneamente, como duas duchas
e um misturador, enquanto o aque-
cedor LZ 3700DE pode aquecer até
CINCO pontos ac mesmo tempo, como
quatro duchas e um misturador. De-
senvolvidos com alta tecnologia,
exatamente para oferecer mais pra-
ticidade no uso, os trés aquecedores
possuem display touch, que permite
controlar todas as fung¢des com um
simples toque. Ha, ainda, com o con-
trole eletrdnico que, por meio de sen-
sores de temperatura e fluxo de agua,
garante a temperatura selecionada.

A seguranca, também, foi uma das
premissas para o desenvolvimen-
to dos aquecedores LZ 2300DE, LZ
3700DE e LZ 4500DE, que apresen-
tam chama modulante, mantendo a
temperatura da dgua estavel mesmo
se for aberto mais de um ponto de
consume durante ¢ seu funciona-
mento, e acendimento automatico,
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DE AQUECEDORES
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que aciona o produto somente quan-
do é utilizado. Os aquecedores da Lo-
renzetti estdo disponiveis para uso
com Gas Natural (GN) e Gas Liquefei-
to de Petrdlec (GLP) e possuem trés
anos de garantia. Possuem ainda de-
sempenho reconhecido pelo Inmetro
e classificacdo “A” no Programa Bra-
sileiro de Etiquetagem, que assegura
a alta performance dos produtos de
baixo consumo de energia.

P RINNAI

ARinnai, especialista em aquecedores de
dguaagas e solares, destaca o lancamen-
to da linha a gas Nova Geragéo, com dois
modelos digitais: o E17 e 0 E21. “0Os aque-
cedores a gas digitais sd0 nosso maior
sucesso em vendas, e a Nova Geragdo,
totalmente produzida no Brasi, vem
para atender as necessidades especifi-
cas do mercado nacional. Sdo produtos
que trazem uma faixa de ajuste de tem-
peratura da dgua que comega em 32°C,
o que € um grande diferencial na maior
parte do ano”, explica Leonardo Abreu,
comercial na Rinnai. O executivo conta
que a logistica da empresa € bastante ra-
pida, o que permite que os revendedores
trabalhem com niveis de estoque reduzi-
dos. “Existe uma pequena sazonalidade,
que awmenta as vendas para reposicado
de aparelhos antigos que nédo tém mais
conserto durante o inverno, mas, de ma-
neira geral, trata-se de um tipo de pro-
duto com demanda distribuida durante
0 ano inteiro”, comenta Abreu. Por isso,
ele afirma que dificilmente os revende-
dores mantém o estoque por muito tem-
po. Para impulsionar a comercializagéo
nas lojas, o comercial sugere a utilizaco
de mock-ups para que o consumidor
possa ver o produto, as dimensdes, e ter
uma ideia de como o aparelho ficard ins-
talado na residéncia. “Se o revendedor
puder dispor de uma &rea onde possa
montar um cendrio, oy, se quiser inves-
tir no segmento de aquecimento, montar
um showroom funcional para que o con-
sumidor sinta a 4gua quente, com certe-
za favorecera a venda”, conclui.

INTERSOLAR SOUTH AMERICA!

Com mais de 12 mil visitantes de 47 paises, foi reealizada, em S3o0
Paulo, a feira e o congresso Intersolar South America, a principal
plataforma de promocgao das tecnologias solares na America

do Sul. Durante trés dias, 220 expositores intermacionais
apresentaram as ultimas novidades do setor a especialistas,
investidores e planejadores. Os precos da energia solar cairam
drasticamente nos leildes sul-americanos, ea geracdo distribuida
esta comecando a conquistar mais espaco nos mercados da
América Latina - principalmente no Brasil, onde ha sistemas

de compensacéo de energia elétrica e outros incentivos. Mas

o grande motor do mercado € a energia solar como servico
publico, gracas a tendéncia de queda rapida nos precos. Hoje,

o continente € uma das regifes mais atraentes para projetos
solares. Analistas de mercado prevém crescimento significativo
da energia solar em grandes mercados sul- americanos, tais
como, Chile e Brasil, alem do surgimento de novos mercados:
Argentina e Colombia. “Ficamos felizes em contribuir com essa
historia de sucesso e satisfeitos com esse retorno tao positivo de
nossa feira e congresso”, declararam em conjunto o dr. Florian
Wessendorf, diretor geral da Solar Promotion International, e
Daniel Strowitzki, diretor executivo da Freiburg Management
and Marketing International, os organizadores internacionais
da Intersolar South America. Mais de 1.500 especialistas
participaram do congresso, no qual discutiram tecnologias
solares sob todos os aspectos e analisaram oportunidades

de mercado e modelos de negécios para o setor. Perspectivas
em mercados centralizados e descentralizados, politicas
publicas, inovacoes e financiamento foram temas de destaque
10 CONgresso. O mercado solar brasileiro continuard gerando
entusiasmo. Em 2018, a Intersolar South Ametrica voltara ao
Expo Center Norte, entre os dias 28 e 30 de agosto.

P MONDIALLE

O produto de destaque da Mondial-
le é o Tubo a Vacuo Acoplado. Seus
diferenciais sd@o: a melhor eficiéncia
energética do mercado, o mais eco-
ndémico do segmento e a praticidade
na sua instalacgio.

Moacir Marchi Filho, controller da
Mondialle destaca as qualidades de
ter um produto com aquecimento
solar: “E o tnico produto em uma
residéncia que traz economia ao con-
sumidor, além do conforto proporcio-
nado pelo Sistema S.A.S. (Sistema de
Aquecimento Solar Térmico)”, acres-

centando que sao produtos que de-
pendem do andamento da obra e de-
vem ser instalados por profissionais.
Segundo Moacir, que também é presi-
dente da DASOL - Depto. Nacional de
Energia Solar Térmica da ABRAVA, a
marneira mais correta que encontra-
mos para expor os seus produtos €
atraves do Display Expositor, como
um claro exemplo do produto em si.
“Além disso, disponibilizamos mate-
riais de apoio como: banners, catalo-
gos, e treinamentos comerciais e téc-
nicos aos colaboradores e vendedores
dos pontos de venda.”
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Workshop de entrega da quarta onda do Painel
De Consumo De Materiais De Construcao
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m 26 de setembro, o DataMkt Construgdo, uma

iniciativa do Grupo Revenda, cogerida por Leroy

Merlin, Eucatex, Pincéis Atlas, Votorantim Cimen-
tos e Deca, realizou em parceira com a Ferraz Pesquisa de
Mercado, o segundo Café com Dados de 2017, onde foram
apresentados os resultados do “Painel comportamental
do consumo de materiais de construcio 2017”7, que,
ha quatro anos, acompanha consumidores que realizaram
grandes obras residenciais, do momento da tomada de deci-
sdo para realizacio desta obra até sua conclusio.
Newton Guimardes, Head da unidade de negocios Datalkt
Construgdo, iniciou os trabalhos com um comparativo en-
tre os perfis dos respondentes e das obras realizadas nos
ultimos trés anos, sendo possivel notar que a média da me-
tragem das residéncias reformadas nesses anos foi de 75,7
mz, sendo que o quarto foi o ambiente com maior incidéncia
de realizacio de obras, reformado, na média, por 70,8% dos
entrevistados, seguido pelo banheiro, reformado por 63,6%.
Interessante frisar que, quem alega ter realizado obras
no quarto, o fez, em média, em 1,8 quarto, e quem alega
ter realizado obras no banheiro, o fez, em média, em 1,2
banheiro. No entanto, quando se trata da classe A, essa
média sobe para 2,4 quartos e 1,9 banheiro.
A pesquisa realizada com goo entrevistados em quatro
regides do Brasil, que haviam feito grandes obras resi-
denciais no periodo de setembro de 2016 a agosto de 2017,
reafirmou, nos resultados de 2017, que pintura é o tipo de
obra mais realizada, por 85,4% do total; seguida por pi-
s0s e azulejos, por 68,9%; parte elétrica, por 63,3%; obras
basicofestruturais, por 55%; parte hidraulica, por 42,0%; e
troca de lougas sanitarias, por 36,8%.
Ainda outros tipos de obras, ligadas, fundamentalmen-

MNewton
Guimardes, Head
da Unidade de
negocios DataMkt

DO TOTAL DOS
P
ENTREVISTADOS
TER DESEJO DE
REAFIRMOU QUE
CONTINUAR
O TIPO DE OBRA FAZENDO
MAIS REALIZADA
E A PINTURA REFAROS £
MELHORIAS EM
SEUS LARES

te, a acabamentos diversos, como acessorios e gabinetes
para banheiro e cozinha, metais sanitarios, fechaduras,
acabamento em gesso etc., foram realizadas por 41,2%
do total dos entrevistados, numa média de 3,9 tipos de
intervencgdes por entrevistado.

Esse foi um aumento significativo no porte das obras em
relacdo aos anos anteriores, pois em 2015, essa média havia
ficado em 3,3, e, em 2016, em trés tipos de intervencdes por
entrevistado, indicando ai, um dos pontos onde, provavel-
mente, esta apoiada a recuperacéo das vendas do comércio
de material de construgéo neste ano.

Porém, talvez no campo das motiva¢des para realizagéo da
obra tenha ocorrido uma das mudancas mais significativas
detectadas pelo painel.

Nos anos de 2014, 2015 e 2016, deixar a casa mais bonita e
mais nova sempre apareceu em primeiro lugar, no entanto,
em 2017, essa motivacao fol apontada por 51,4% dos entre-
vistados, sendo superada por oferecer maior conforto paraa
familia, apontada como principal motivagio por §7,8%.
Nesse ponto temos um importante insight do painel, uma
mudanga motivacional, passando de aspectos meramente es-
téticos para questdes mais racionais, valorizando o lar como
ambiente de convivéncia e estreitamento de lagos afetivos.
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Luciana Masagao,
gerente da Ferraz
Pesquisa de -
Mercado

Isso, de certa maneira, vai ao encontre da infermacéo, tam-
bém coletada nesse painel, de que 86,8% dos entrevistados
que realizaram essas obras estdo passando mais tempo den-
tro dos proprios lares convivendo com familiares e amigos,
como conseqiiéncia da situagio econdmica do pais.

Esta foi a maior crise da histdéria da economia brasilei-
ra, talvez um divisor de dgua entre uma sociedade mais
voltada para o outro, para o olhar externo, que vigorou
durante o boom do consumo até 2013, e uma sociedade
mais voltada para seus proprios valores e pessoas proxi-
mas, como consequeéncia de amadurecimento pessoal e
social que procede toda grande crise.

E provavel que essa seja uma das maiores janelas de
oportunidade da histdria do segmento para criar habi-
tos continuos de reforma, ampliagdes, consertos estru-
turais, pequenos reparos, manutengdo e melhorias do-
mésticas, tratando o consumo pontual de materiais de
CONstrugdo como compras recorrentes.

Esse, inclusive, foi outro insight bastante relevante do pai-
nel: 84,3% do total dos entrevistados alegaram ter desejo de
continuar fazendo reparos e melhorias em seus lares.

Outro dado que chamou a atengao do grupo de participan-
tes, foi sobre a importincia dos sites dos fornecedores e
midias sociais durante a fase de pesquisa que antecede a
realizacado da obra, sendo o segundo e terceiro meios mais
consultados para buscas de informac&es, respectivamente,
somente perdendo para as imbativeis lojas fisicas de mate-
riais de construgdo, utilizadas por 78,2% dos entrevistados.
Néo a toa, no workshop conduzido por Luciana Masagio,
gerente da Ferraz Pesquisa de Mercado, os executivos e
executivas das empresas cogestoras buscaram apresen-
tar e desenvolver algumas alternativas para acolher essa
demanda, como sistemas de geolocalizacio das lojas mais
proximas nos sites, para revendedores participantes de
programas de relacionamento com o fornecedor, e esco-
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lha das midias sociais, linguagens e tipos de produtos e
servigos demonstrados ou oferecidos, de acordo com os
diversos perfis de piblicos, como lojistas de bairro, tipos
de executores, como pedreiros ou pintores, e consumi-
dores finais, buscando envolvé-los de maneira préxima e
sem ruidos, entre outros temas desenvolvidos.

Alids, o impacto de midias sociais e novas tecnologias foi um
capitulo & parte nos trabalhos,

Apenas considerando o uso de smartphones ou tablets
no ponto de venda, no momento da pesquisa ou compra
dos materiais de construgdo, para obter e comparar in-
formacdes de pregos e caracteristicas de produtos, hou-
Ve um crescimento nesse uso: em 2015, 37,1% dos entre-
vistados alegaram ndo terem utilizado-0s no momento
da compra dos materiais na loja fisica; em 2016, este nu-
mero caiu para 28,2%; e, em 2017, caiu um pouco mais,
para 26,1% do total dos entrevistados.

Por outro lado, ha indicativos de amadurecimento na
maneira como os dispositivos mdveis sio usados no mo-
mento da compra: em 2015, a maior utilizacdo foi para
fotagrafar os produtos e enviar para outras pessoas da-
rem opinides; ja, em 2016, foi para comparar pregos de
produtos, negociar e comprar 1no mesmo momento e na
mesma loja fisica; e, por fim, em 2017, foi para comparar
precos de produtos e comprar em outro momento, em
outra loja fisica, sinalizando para um aumento da perda
de clientes no ponto de venda aos concorrentes, talvez
por falta de um atendimento bem preparado para lidar
com este consumidor mais critico e bem informado.

O Workshop Painel Comportamental do Consumo
de Materiais de Construgdo tem como principal ob-
jetivo, a partir da leitura de dados comportamentais
oriundos de quatro anos de pesquisas, identificar as mu-
dangas comportamentais, aprofundando-as e estimu-
lando os executivos e executivas participantes a gerar
ideias, discutir as fases de implantacdes e a efetividade e
o resultado nos diversos publicos impactados.

Discussao
em grupo
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D CASCOLA PARA AREAS EXTERNAS

A marca Cascola, multissolucao em adesivos e
selantes pertencente a alema Henkel, oferece o
Cascola Monta & Fixa PLE0O Exterior, indicado para

a instalacdo de pisos nas areas externas, além de ser
ideal para adesao de alta resisténcia em materiais
para construgdo, decoracao, instalactes em ambientes
externos e pequenos reparos. Essa opcao adere a
varios tipos de materiais porosos e ndo pPorosos como
gesso, porcelana, metal, plasticos, madeira, concreto
@ vidro. Cascola Monta & Fixa PL600 Exterior pode
ser utilizado em arandelas, guarnicées, pisos, azulejos,
floroes, ladrilhos, molduras, conduites, canaletas,
cantoneiras, maquetes, mosaicos e pecas decorativas.
Pratico de usar, o produto garante maior rapidez na
instalacdo, além de reduzir a sujeira e eliminar barulho
e outros transtornos gue podem ocorrer com

o uso de furadeiras ou martelos. Esses beneficios
também facilitam o trabalho do profissional ao
manusear o produto.

Bonasoldl, em mais um ano se destacando
no Troféu Exceléncia Atacadista.

A familia Bonasoldi dedica este prémio
a todos que ha tantos anos formam
essa allanca solida de
responsabilidade, respeito e confianga,
com nhossos clientes, fornecedores
e colaboradores.

Obrigado!
Bonasoldl

Distribuidora e Atacadista

21° lugar no Ranking Nacional
6° lugar na Regiao Sul

bonasoldi.com.br - 0800 642 6416
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MASTER FLUX PRO.
TECNOLOGIA QUE GERA

NOVAS POSSIBILIDADES.

Desenvolvido dentro dos mais altos padrdes de
tecnologia e qualidade, o novo mecanismo de entrada
Master Flux Pro possui design compacto e alto indice
de desempenho, além de permitir a manutencao sem
desmontar a caixa acoplada.

’ N

» N
SUPER COMPACTO PORCA RAPIDA FACIL DE INSTALAR ULTRA SILENCIOSO
Design compacto que Exclusiva porca com engate Nao precisa desmontar Emite apenas 13 dB, menos
facilita manutencao rapido, fixa sem ferramentas a caixa acoplada que uma conversa normal

Conheca nossa linha completa:
Www.censi.com.br

You
000

censisistemas

Rua Bahia, 4385 - Salto Weissbach

CEP 89032-000 - Blumenau - 5C

+55 47 3331-0500 - vendas@censi.com.br Sistemas hidrossanitarios




O VAREJO

BRASILEIRC

ESTA
PRONTO
PARA O

uais sdoc as perspectivas

quanto ao futuro do vare-

jo no Brasil? Mesmo consi-
der 0s entraves financeiros e
econdmicos que tém dificultado seu
desenvolvimento, acredito que esse é
um setor em que hd muito a ser ex-
plorado. Os varejistas tém observa-
do,deuns trés anos paraci, que éim-
portante abandonar despesas extras,
0 que fez como que novos nichos se
destacassem e muitas lojas - que ja
ndo traziam a mesma rentabilidade
de antes - fossem fechadas. Imagino,
portanto, que o cenario pode ser vis-
to como instavel por muitos, mas o
encaro como promissor.
Porque é em momentos mais sensiveis
que o mercado tende a se reinventar e
aprimorar suas ofertas. O varejo tem
investido cada vez mais em solucdes
tecnolégicas para otimizar seus recur-
S0S e promover o aumento das ven-
das. A Internet das Coisas (1oT), por
exemplo, tem se popularizado no seg-
mento. Seja com © uso em devices ou
nuvem, o conceito do IoT jd representa
um importante diferencial competitivo
onde foi aplicado. No Bragil, enxergo a
tecnologia no varejo como incipiente,

POR FABIO CAMARA®

mas acredito que seja questdo de tem-
po para sua popularizagio.

Algumas empresas varejistas vém
apresentando resultados bem ex-
pressivos, com aplicagbes que vao
desde a manutencdo preditiva de
equipamento ao transporte inteli-
gente e mapeamento de interesse do
consumidor dentro das lojas. Aqui
ressalto a importancia do varejista
criar sua estratégia baseando-se em
dados obtidos por meio de inteligén-
cia analitica, que permitira a gestéo
das acBes de acordo com a necessi-
dade dos seus clientes.

Por isso acredito que sim, o nosso
varejo esta pronto para o uso do IoT.
Cases de sucesso nao faltam para
quem ainda tem davidas. Mas atente-
-5e a alguns pontos antes de adotar a
solugdo: avalie se a estrutura do seu
negécio comporta o 10T nesse mo-
mento. HA outras ferramentas que
tém grande aplicabilidade no varejo,
como o Big Data e o Analytics que,
sem duividas, quando bem aplicadas,
trazem melhorias comprovadas e sig-
nificativas na performance da cadeia
de suplementos.

Minha outra dica € investir em siste-

ARTIGO

r

mas robustos e seguros. Recente pes-
quisa feita pela Irdeto, especialista
em seguranca para plataformas digi-
tais, aponta que go% dos consumido-
res de seis paises diferentes temem
ciberataques em dispositivos que sdo
conectados & internet. Os brasileiros
SA0 0S mais receosos quanto a esse
tipo de invasio: 88% dos participan-
tes tém essa preocupacgdo, Portanto,
a prevencao de interven¢des nos da-
dos dos clientes é fundamental para
nédo perder a sua confianga.

Pelo que temos observado, podemos
dizer que a tendéncia é que os pro-
ximos anos tragam a tdo esperada
recuperacdo do mercado. A menor
pressio inflaciondria tende a refletir
no aumento do poder aquisitivo das
familias e, consequentemente, em
crescimento das vendas.

Sua empresa estara preparada para
esse momento? Quais diferenciais
voceé tera a oferecer aos seus clientes
quando o mercado reaquecer?

Pense sobre essas questdes e avalie
como investir assertivamente no seu
negacio.

(*) Fabio Camara, é CEO da Engemon IT
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Santa Clara

Loucas Sanitarias

D suaroua

D REYMASTER
COMEMORA 30 ANOS

A Reymaster Materiais Elétricos, de Curi-
tiba, PR, apresenta em seu aniversario de
20 anos seu novo mascote: o Capitao Rey.
O personagem Serd o novo representante
visual da Reymaster nas agSes voltadas
aos clientes. Segundo seus idealizado-
res, ele foi desenvolvido na intencdo de
transmitir os valores da empresa e ser o
identificador de sua marca. “Comum sor-
riso no rosto, o Rey demonstra confianga,
seriedade e alegria aos clientes, que sdo
algumas de nossas principais politicas”,
conta Reynaldo Gabardo Ir, sdcio fun-
dador da Reymaster. O novo mascote da
Reymaster surge como um super herdi
que possui o poder da eletricidade em
seu anel. Através dele, faz surgir diversas
solucfes elétricas para quem precisar.
Outra habilidade do Capitdo Rey é levar
conhecimento e informacdo sobre tudo
que envolve materiais elétricos. “Esta-
Mos muito contentes com o nascimento
do Capitdo Rey. J4 o sentimos parte da fa-
milia Reymaster. Isso ainda porque ele foi
desenhado seguindo os tragos fisicos do
pai de Reynaldo, que fundou a empresa
em 1987 junto do seu filho", conta Marco
Stoppa, diretor da empresa.

) LINHA DO TEMPO

E as novidades para os 30 anos ndo param
por al. A distribuidora langa uma linha do
tempo que conta através de fotos e le-
gendas a sua histéria. Para acessar bas-
ta entrar no link Linha do Tempo no site
da Reymaster (www.reymaster.com.br/
linha-do-tempao) e viajar até 1987, ano em
que os paranaenses Reinaldo Gabardo e
seu filho Reynaldo G. Junior iniciaram a
empresa na cidade de Curitiba (PR). Na
Linha do Tempo é possivel ter acesso as
imagens da primeira sede da Reymaster.
“A Reymaster surgiu literalmente na nos-
sa garagem e foi tomando conta dos fun-
dos de nossa casa, localizada no bairro

dgua verde. O espaco inicial
limitava-se a 80 metros qua-
drados e dois funcionarios que
compravam cabos e reven-
diam. J4 nos primeiros ancs
CONSrUlmMos uWm Mmezanino, e
apds um espaco maior, onde funciona-
va 0 primeiro departamento de vendas
internas da empresa. Todo o restante era
estoque”, recorda Reynaldo G. Junior. A
partir dai, a Reymaster nfo parou mais
de crescer. “Fomos sentindo a neces-
sidade dos profissionais em encontrar
um nimero cada vez maior de materiais
elétricos em um Unico lugar e fomos au-
mentando a linha de produtos comercia-
lizada”, conta Stoppa. Assim a casa onde
moravarm tormou-se a sede administrati-
va da empresa, ¢ 0s donos tiveram que se
mudar, “Compramos a casa na esquina
da rua onde ficava a Reymaster. Morava-
ITIOS eml cima e o restante se transformou
em estoque”, lembra. Em 2004 a Reymas-
ter se mudou paraa atual sede, localizada
no bairro Lindéia: um empreendimento
de 3.000 mz de area construida. E como
antes, foi incorporando terrenocs vizi-
nhos até chegar ao espaco que tem hoje:
seis mil metros quadrados, e wmn estoque
com mais de 40 mil produtos de 150 mar-
cas nacionais e internacionais. A empre-
sa conta hoje com 200 profissionais e é
certificada com a ISO goo1:2015: sindni-
mo de qualidade em seus processos.

P NOVA LOJA

A Reymaster Materiais Elétricos chega
aos seus 30 anos de histdria, operando
em uma nova loja que foi reformada e fi-
cou ainda mais aconchegante, que recebe
os clientes com os bragos abertos e agora
com o Capitdo Rey a porta para recepcio-
na-los, com muita simpatia e prontidio
para ajudar, assim como o fundador da
empresa Sr. Reinaldo Gabardo.



PLEROY MERLIN
INTERLAGOS ON TIME

A Leroy Merlin Interlagos traz uma nova proposta de
acesso e apresenta a loja - via online -, para gue os
clientes possam conhecer todo o seu espago antes
de sairem de casa. A experiéncia acontece por meio
do uso da tecnologia do Google Street View.

Com ele, os clientes poderdo conhecer e ter nogao

de todo ambiente interno, setor por setor, visualizar
todos os produtos, saber onde ficam e se inspirarem,
com as solucdes e projetos espalhados pela loja.

“Os clientes de Interlagos podem usar essas
ferramentas para identificarem onde ficam os
produtos e conhecer todos os setores. Nesso intuito
& mostrar as novidades e facilitar o acesso para o
nosso publico”, comenta Jean Francois Guy Jacques
Hernu, diretor da Leroy Merlin Interlagos.

A lider no varejo de materiais para construcao segue

as novas tendéencias de Inovacao e tecnologia para
proporcionar a melhor experiéncia de compra aos
clientes, fora e dentro das lojas.

Faca parte dessa experiéncia, acesse: http:/www.
leroymerlin.com.br/institucional/tour-virtual-360-
loja-interlagos-sp

www.amcomercial.com.br
(82) 2121 - 1550

Av. Menino Marcelo, 5367 - Serraria
CEP: 57046-000 - Maceid / AL
e-mail: amcom®@ amcomercial.com.br

122 PREMIO EXCELENCIA
ATACADISTA DISTRIBUIDOR

Obrigado aos nossos
clientes, fornecedores e
colaboradores por esse
reconhecimento!

Mais uma vez entre os
melhores do Brasil!
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FERRAMENTAS MANUAIS

Estamos aqui novamente!

Mais uma vez, nos da PACETTA, deixamos nosso
agradecimento pelo reconhecimento e
confianca que o mercado e parceiros tem em
nossa linha de produtos.

Estar posicionada entre as principais empresas
do mercado brasileiro &€ um grande orgulho.
Nas proximas décadas nao sera diferente!
Obrigado!

PACETTA, QUALIDADE INDISCUTIVEL.

BPACETTA,

Acesse 0 site e figue por dentro das novidades:
www.metalurgicapacetta.com.br




ATENCAO

na contratacao
de profissionais

ara 0 mais simples ou para o

mais complexo reparo em uma

residéncia, existe uma lista
sem fim de profissionais: eletricistas,
encanadores, pintores, pedreiros,
marceneiros, e por ai vai. Seja apenas
para o conserto de uma torneira ou
para a renovacéo de toda a instalacdo
elétrica do imével, é possivel encon-
trar gente disponivel e interessada
em auxiliar no socorro necessario.
A questdo é: quem contratar? Diante
desse cenario, é importante certificar-
-se de que o profissional é realmente
idoneo, Para tanto, converse com ou-
tros clientes, amigos e vizinhos sobre
0s servicos por ele prestados. Procure
saber da qualidade, da pontualidade e
do preco praticados e sempre consul-
te mais de um orgamento - trés dara
uma boa referéncia.
Feita a escolha, deixe registrado em
contrato tudo aquilo que for com-
binado com o prestador do servico,

seja ele uma empresa ou profissional
liberal (auténomo). Nesse “contrato”,
procure inserir todas as obrigacdes e
os direitos de cada uma das partes, de
forma bem detalhada. No caso de um
pedreiro que precisa efetuar algum
reparo, por exemplo, descreva o que
deve ser reparado, de preferéncia com
todo o material que devera ser aplica-
do, a quantidade de profissionais en-
volvidos na equipe e, principalmente,
0 prazo de execugdo, a forma de pa-
gamento e a garantia pelos servigos
prestados. Lembre-se que tanto vocé
quanto o profissional/empresa devem
assinar o documento.

Evite fazer pagamentos antecipados
e ndo quite todo o servigo adiantado.
Desta maneira, o prestador de servigos
perde o interesse, pois ja estard com
todo o dinheiro no bolso. Uma dica:
pague a ultima parcela somente com a
conclusdo e teste do servigo prestado.
Exija nota fiscal e guarde todo e qual-

POR MARCOS BIS!

quer documento e/ou recibo. Em caso
de defeito ou duivida, pague apenas
quando o problema for resolvido. Se
isso ndo acontecer, tente selucionar de
forma amigavel, caso contrario, procu-
re o Procon de sua cidade ou um dos
Juizados Especiais Civeis (indicados
para as causas com valor de até 40 ve-
zes o saldrio minimo vigente).

*Marcos Bisi é responsavel pelos de-
partamentos Juridico e de Recursos
Humanos da SIL
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Abreu

0 PARCEIND DA COMATRULLD

Crescendo mais e mais!

A Empresa Abreu & Silva
Distribuidor, empresa de
distribuicao de materiais para
construcdo; com sede na cidade
de Olho d’Agua das Flores,
Alagoas, vem se destacando no
mercado e vé no trabalho sério e
com o compromisso de todos 0s
colaboradores, o alicerce para o
sucesso.

Nos ultimos anos a empresa
cresceu significativamente na
regiao Nordeste do pais e, estd
no top 3do estado de Alagoas.

A empresa trabalha com mais de
5 mil itens dos mais variados
fornecedores, com um quadro
de 25 representantes comerciais,
atendendo a todo o Estado de
Alagoas, a empresa é hoje
referéncia no segmento de
materiais para construcao.

DISTRIBUIDOR

O PARCEIRO DA CONSTRUGAO

Solicite uma visita
(82) 3623-1822 | 99955-8339

www.abreuesilvadistribuidor.com.br
vendas@abreuesilvadistribuidor.com.br

. CLIQUE AQUI

D APLICATIVO DA AMANCO BOMBANDO

A Amanco usou a inovacio para continuar facilitando a vida das
pessoas. Lancgado ha pouco mais de dois anos, o aplicativo Meu
Instalador chegou a marca de 61.656 downloads e vem ajudando um
contingente de milhares de instaladores hidrdulicos a conseguir
trabalho em meio as incertezas do mercado.

Segundo dados levantados pela Amanco, os servigos mais demandados
dos profissionais séo os relacionados ao portfélio de solugdes
hidraulicas e elétricas voltadas ao segmento predial, que consiste em
reparos, reformas e instalagfio de estruturas novas para residéncias.
Para a Amanco, o aplicativo compre uma fungio que vai além de
apenas ajudar clientes a encontrar mio de obra qualificada para as
suas necessidades: ele mantém profissionais fundamentais a atuagéo
da marca em atividade, movimentando o proprio setor e atendendo a
necessidade do mercado em encontrar profissionais no setor, além de
promover a empregabilidade para sociedade,

“A funcionalidade principal do aplicativo oferece
exatamente o que vem sendo demandado em todo o Pais.
Ou seja, alternativas no mercado para manter as pessoas
trabalhando”, explica Fabia Guerra Marcolin, responsavel
pela drea de Marketing e Comunicagfo da Mexichem Brasil.

P ASTRA NO MUNDO
DOS INFLUENCIADORES

Atenta ao mercado e ao consumidor, a Astra chegou aos 60 anos
desenvolvendo agdes que tém fortalecido sua marca e, entre elas,
esta a campanha de comunicacao apoiada pela youtuber Paloma
Cipriano, gque ensina as pessoas a coloecarem a mao na massa e
praticarem o “faca voce mesmo’”.

O primeiro produto da Astra que tem sua divulgacdo pautada por
essa tendéncia é o Conversor para Caixa de Descarga. As acdes
tem por objetivo apresentar uma solucao aos consumidores e
aproxima-los da empresa. “Trabalhar o publico segmentado tem
dado retornos positivos a marca. Por isso, essa campanha tem
uma influenciadora digital como parceira, pois sabemos como

0s consumidores estdo em busca de solucées simples e de custo
baixo", afirma Joaquim Coelho, diretor comercial da Astra.

A campanha teve inicio em agosto & sequira até dezembro deste
ano. Alem da parceria com a youtuber, neste periodo, serao
realizadas agdes em redes sociais, anuncios em revistas e nos
pontos de vendas. Os materiais de apoio podem ser encontrados

no site www.astra- sa.com/maisqueumjeitinho, criado
exclusivamente para esclarecer todas as duvidas.




D CONSTRUJA DISTRIBUIDORA
INVESTE EM TECNOLOGIA

Com 27 anos de mercado, a Construja,
distribuidora de materiais de
construgao e representante do Grupo
G8, em Sao Paulo, aposta na tecnologia
especialista da TOTVS para aprimorar
a sua gestdo e assegurar a qualidade
dos servicos de forma sustentavel.
Apds analisar diferentes sistemas

de mercado, a companhia adotard o
WinThor da PC Sistemas, empresa

do Grupo TOTVS, seus mddulos
especialistas, como Importagio e WMS,
para gestdo de estoque e logistica.
Com 10 mil clientes ativos e uma frota
de 70 caminhdes, a movimentacio

no estoque da Construja é intensa.

Sao cerca de mil pedidos por dia que
precisam ser gerenciados e entregues,
além de todo o cuidado para evitar
desvios e extravios.

“Como a TOTVS ja tem o know-how
do atacado distribuidor e do software
que implanta, isso facilita e nos da
seguranca. Todos os canais estdo
sendo integrados e assim ganharemos
eficiéncia operacional, além de

maior controle. Teremos todos os
processos bem definidos, desde a
abertura do pedido até a entrega do
produto. A mudanga de sistema vai
trazer seguranga e acuracidade de
informagdes, Precisavamos também
estar em conformidade ao compliance,
que no Brasil sofre modificagdes
constantemente. Isso é dificil de
acompanhar, gera trabalho e gasta
tempo. Agora com um sistema maduro
ja conseguiremos suprimir essa
preocupagdo”, informa Alexandre
Guimardes, gerente de TI da Construja.
Além de consolidar e gerenciar dados
de estoque e processos logisticos,
outro objetivo do projeto é aliar uma
recnologia que apoie a expansio da
empresa e acompanhe uma série de
exigéncias legais e recomendacdes
do Governo, para que a situagio da

empresa esteja sempre regularizada
em todos 0s aspectos e possa
atender todas as normas de
compliance e satude financeira.
Diariamente, muitas atividades
envolvendo impostos, cdlculos,
datas de vencimento e recolhimento,
preenchimento de guias, constituemn
a operacdo contabil e fiscal da
Construja. “Com o sistema, vamos
ter a integracio necessaria entre
financeiro e contabilidade para
garantir mais seguranca no controle
das informacdes. Com certeza, a
tecnologia nos proporcionard mais
agilidade e garantiremos melhores
resultados”, afirma Ailton Amaro,
gerente financeiro da Construja.
Anteriormente 4 adogdo da
tecnologia TOTVS, a Construja
utilizava um software desenvolvido
internamente que, para atender

as suas necessidades, foi bastante
customizado, a fim de assegurara
conformidade com a regulamentagao
do setor, 0 que gerava custos e
utilizava o tempo da equipe de TL.

O projeto com a desenvolvedora
comegou em maio desteanoea
primeira fase do Go Live estd prevista
para acontecer em novembro. Apds
tudo familiarizado e normalizado, a
segunda fase implantara o WMS na
unidade de Sdo Paulo.

“0 setor atacadista distribuidor

vem passando por uma mudanca de
cendrio nos dltimos 10 anos. A TOTVS
esta comprometida em acompanhar
cada fase e apoiar as empresas na
transformacio de seus negocios,
permitindo que explorem de forma
mais completa a sua drea de atuagio
para gque também reduzam custos e
tenham estratégias mais eficazes”,
finaliza Ademar Alves, diretor
executivo da PC Sistemas, empresa do
Grupo TOTVS.
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Confira as datas
e os locais das

principais feis
do segmentcﬁ‘i-

2018

P EXPOREVESTIR

A Fashion Week da Arquitetura

e Construcao

De 13 216 de margo de 2018

Local: Transamérica Expo Center,
S#o Paulo/SP
www.exporevestir.com.br

) FEICON BATIMAT

252 Salao Internacional da Construcao
e Arquitetura

De 10 a 13 de abril de 2018

Local: Sdo Paulo Expo - Sdo Paulo/SP
www.feicon.com.br

D FABRICON

Feira Brasileira de Fabricantes

da Construgio Civil

De 24 a 27 de maio de 2018

Local: Parque de Exposigdes Vila
Germanica, Blumenau, SC
www.viaapiaeventos.com.br/
feirafabricon

P GLASS SOUTH AMERICA

Construcdo, Tecnologia, Acessdrios
e Decuragﬁu
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De 09 a 12 de maio de 2018
Local: Transameérica Expo Center
www.glassexpo.com.br

) M&T EXPO

Maquinas Industriais, Maquinas
para a Construcao

De 05 a 08 de junho de 2018
Local: Sdo Paulo Expo Center
Sao Paulo/SP
www/mtexpo.com,br

) CONSTRUSUL

Feira Internacional da Construcio
De: 01 a 04 de agosto

Local: Fiergs, Porto Alegre/RS
www.feiraconstrusul.com.br

) DE VOLTA AO ANTIGO LAR

Em 2018, a Construsul voltara ao seu
antigo endereco: Fiergs, em Porto
Alegre. A organizacdo destacou o
excelente acolhimento nas dltimas
edi¢des que foram realizadas no
Centro de Eventos da Fenac, em Novo
Hamburgo, com grande sucesso.

“A Fenac é um espaco adequado para
fazer feiras, mas por uma medida
estratégica decidida juntamente com
0S expositores estamos anunciando

essa novidade para o ano que vem”,
completou Paulo Richter.

O ano de 2017 foi desafiador, mas
apesar disso o resultado da 202
Construsul - Feira Internacional da
Construcao foi surpreendente. A
estimativa feita pela organizacéo do
evento junto aos expositores é de que
o volume de negdcios ao longo do
evento desse ano tenha ficado muito
proximo dos patamares atingidos no
ano passado que estiveram ao redor
de R 400 milhdes,

) CONCRETE SHOW SO EM 2019
O prdximo encontro do Concrete
Show South America, (inico evento
da América Latina a reunir toda a
cadeia do concreto, ira acontecer
de 13 a 15 de fevereiro de 2019, no
Sdo Paulo Expo, na capital paulista.
“A nova data € uma sugestéo do
préoprio mercado de construcdo.
Estamos programando novidades
para 2019, como a ampliacio do
escopo de expositores, o que ird
abranger um maior potencial de
negocios”, afirma o diretor do
portfolio de infraestrutura da UBM
Brazil, Renan Joel



SANMMA

FERRAMENTAS

A Gamma Ferramentas traz ao mercado brasileiro dinamismo, solidez e

capacidade de gestao alinhados a tecnologia, inovagao, confiabilidade e

versatilidade de ferramentas eletricas e a combustao. Sao mais de 300
produtos direcionados a profissionais e hobbystas.

b |

Pistolas de Pintura Bombas de agua Lavadoras de  Ferramentas Ferramentas
Elétrica Alta Pressdo ~de Bancada Elétricas

Rocadeiras Motosserras Geradores EGIES Compressores
de Solda de Ar
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Realize o dos seus clientes.

A Fortlev tem uma familia de produtos com a tradicéo
e a qualidade que todo mundo procura.

A Fortlev parabeniza os
atacadistas e distribuidores de
material de construgao.
Agradecemos por escolher os
produtos da nossa familia.
Essa parceria faz toda a
diferenca. Confira todas as
linhas e novidades.

FORTLE W

W D it FORTLEV

www.fortlev.com.br | & fortlevbrasil E MUITO MAIS CAIXA D'AGUA
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