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MELHOR
PRODUTO
DO ANO

4.772 VOTOS vilidos
de revendedores de
material de construgao
de todo o Brasil elegeram
o melhor mix de produtos

ESQUADRIAS




Melhor pradute do w:ﬂ] - Cadeados latao
Segundo lugar — Fechaduras Concept

www.pado. comibr ||
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Mais que produtos, tranquilidade!

Temos o melhor produto do ano mais uma vez. lsso
B .E,- demonstra que estamos no caminho certo, buscando
L IR o melhor todos os dias,

Agradecemos o seu voto e a sua confiancga.
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SUBINDO A LADEIRA

Terminou 2017. Ufa!

E passou tdo rapido. De inicio, dificil, desanimador. No final, renovado.
Parece que as baterias dos empresérios e comerciantes estfio recarregan-
do. O consumidor de material de construcio foi o grande responsavel pelo
aquecimento do nosso mercado. O otimismo voltou as casas dos consumi-
dores e eles foram as compras, segundo dados analisados pelo DataMKT
do Grupo Revenda.

O Indice de Confianca do Consumidor, medido pela Fundacfo Getulio Var-
gas (FGV), subiu 1,4 ponto em outubre e atingiu 83,7 pontos, em uma escala
de zero a 200. Foi o maior nivel desde marco de 2017 (85,3 pontos). Em rela-
¢do a outubro de 2016, 0 indice avangou 3,8 pontos.

Houve melhora na avaliacdo dos consumidores tanto em relagdo ao mo-
mento atual quanto em relacio ao futuro. O Indice da Situaciio Atual, que
avalia as opinides sobre o presente, e o Indice de Expectativas, também me-
didos pela FGV, apresentaram altas em outubro. O Primeiro teve a terceira

alta mensal consecutiva e avangou 2,3 pontos, chegando a 73,2 pontos. O
que mede as Expectativas, que avalia as opinides sobre o futuro, avangou
pelo segundo més (o,7 ponto) e atingiu 91,8 pontos.

Ainda segundo a FGV, os resultados sugerem que a melhora do consumo
nos ultimos meses do ano foi sustentada mais pela liberac¢do de recursos do
FGTS, a queda dos juros e a depreciacéo de bens duraveis do que pelo otimis-
mo do consumidor. Sdo dados a serem levados em consideracio, mas quando
é que esses mesmos dados ndo foram responsaveis por épocas mais felizes?

Entdo, alegria, alegria, como sugere a musica composta por Caetano Veloso,
Estamos quase no topo da ladeira. Vencida a pior fase, s6 nos resta aumen-

tar 0 som e curtir novos tempos que virao.

Boa leitura,
Roberto Ferreira
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P PAINEL
As novidades que estario nas

gondolas em breve, e que vocé vé
aqui em primeira mao

P ENTREVISTA
Pau Abelld é o novo presidente da

Roca Brasil. Com experiéncia em
varios paises, acredita muito no
crescimento do nosso mercado
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P MELHOR PRODUTO DO ANO
Revendedores de todo o Brasil
escolheram os produtos que vio
compor o melhor mix do mercado.
Fique atento

) IMPORTANCIA DA MARCA
Newton Guimardes, gestor do
DataMkt Construgdo, mostra a
tendéncia da multicanalidade do
consumidor



P FORROS DE PVC, PORTAS
SANFONADAS E DRYWALL

O tamanho dos imdveis estd encolhendo, e isso abre
espac¢o para novos produtos como alternativa para a
economia com qualidade

» ESQUADRIAS

A venda de esquadrias requer espago para que o
cliente examine bem o produto. Mas a certificagéo é
muito importante

P EMBALAGENS

N&o basta ter um bom produto, E preciso saber
apresenta-lo no ponto de venda. E os fabricantes
estdo surpreendendo

Materiais Elétricos
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BELEZA E FUNDAMENTAL

CONHEGA NOSSAS FAMILIAS

cFAMILIAS B cramiiias
’E‘E%?é‘ L—— DUCHAS

*FAMILIA®
PROTECAOQ
ELETRICA

www.enerbras.com.br




SEGMENTO

CHUVEIRO ELETRICO
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SEGMENTO PURIFICADOR

DE AGUA

SEGMENTO

SEGMENTO SISTEMA DE
AQUECIMENTO A GAS

L

TORNEIRA ELETRICA

lorenzettisa

lorenzattioficial

App Slore
Google Play



Produtos
Inovadores, com
a qualidade da

marca que voce
confia.

SEGMENTO FILTRO DE AGUA SEGMENTOS SEGMENTO METAL SEGMENTO TORNEIRA PARA
TORNEIRAEM ABS E SANITARIO COZINHA
Z* LUGAR

TORNEIRA DE PLASTICO

Obrigado pelo seu reconhecimento
0800 015 02 11 www.lorenzetti.com.br



DUCHA FIT E TORNEIRA SLIM 4T,

ELEITOS OS MEISGOIRIE'S
PRODUTOS DO ANO.




Agradecemos a todos pelos votos em nossos
produtos Fit e Slim 4T. Continuaremos sempre em busca de

desenvolver produtos com tecnologia, inovacdao e qualidade, para

proporcionar o maximo de conforto e bem-estar aos nosso clientes.




D AJUDA EXTERNA
VONDER

A Vonder conta com uma linha completa de
produtos voltados para o setor automotivo,
atendendo a diferentes publicos e necessidades,
do consumidor final ao profissional. Entre os lan¢amentos para esse
segmento, destaca-se o Auxiliar de Partida Portatil APV 4000 Vonder,
um produto portatil e muito facil de usar, ideal para auxiliar na
partida de veiculos em situagdes com baixo nivel de carga da bateria
ou totalmente descarregada. Pode auxiliar em cerca de 10 partidas
{seguindo as orientacdes do manual), sendo indicado somente para
veiculos com baterias de 6 V e 12 V com motor de até 2,4 L (2400

cc). Funciona também como carregador portatil de smartphones

ou dispositivos que tenham alimentacdo USE. Possui lanterna de
LED de alta luminosidade além de garras inteligentes que protegem
contra ligacdes de polaridade invertida ou sobrecarga.

D SOPRADORES TERMICOS

A BLACK+DECKER apresenta os Sopradores
Térmicos HG1500 e HG2000K, indicados

para a realizagdo de pequenos reparos :’=
domésticos e também para a produgdo de
pecas artesanais. Leves e de facil manuseio, os produtos sdo
ideais para a aplicacéo de peliculas de seguranga, modelagem
de tubos de PVC, secagem de camadas de tinta, remocéo de

verniz e também para afrouxar porcas e parafusos enferrujados.

D HENKEL INVESTE

A Henkel acaba de receber seu mais novo equipamento - LaboCombi

- para realizar testes de desenvolvimento e homologacéo de produtos
destinados a laminacio. Trata-se de uma laminadora de escala
laboratorial que simula e representa as condigdes reais de processos
industriais para diferentes substratos. A nova tecnologia vem ao
encontro do compromisso da Henkel em tornar o Brasil o centro de
exceléncia em tecnologia, desenvolvimento e aplicagdes de adesivos na
Ameérica do Sul. Com esse equipamento, alocado no recente Centro de
Engenharia e Aplicagfes de Jundiai, as empresas do setor de embalagens
e produgio de filmes laminados (PET, PE, BOPP etc) terdo mais
seguranca e agilidade em relagio ao uso de adesivos, uma vez que sera
possivel realizar multiplos ensaios para validaciio de novas tecnologias.

10

DALUBAR NA
QUALIFIO

A Alubar se tornoua
nova parceira da Qualifio
(Associacao Brasileira pela
Qualidade dos Fios e Cabos
Elétricos). fabricasnte de
cabos elétricos de aluminio
e produtora de condutores
eletricos de cobre para
medlia e baixa tensao; a

empresa agora terd o selo
da entidade em todos os

materiais institucionais,
atestando a seguranca da
marca para ¢ consumidor. A
empresa também garantiu,
no mes de setembro, a
recertificacdo UL em todas
as familias de produtos de
cobre para a manutencao

do selo INMETRO.




Estar entre as marcas mais lembraaas e procuradas no ponto de
venda é uma das nossas melhores conquistas desses 20 anos!

E 0 reconhecimento ¢é ainaa malor quando
construido com o respeito e a confianga
de grandes parcerias!

1° Lugar 2° Lugar
Bucha para Fixacao | Oculos de Seguranca  Broca de Aco Rapido e para Concrelo | Cadeados | Parafusos | Prego de Ago | Trena Econdmica

3° Lugar 4° Lugar 5° Lugar
Cortador de Ceramicas e Azulejos  Disco de Corte BNV 02 | Disco de Corte Diamantado V3  Martelo Unha Cabo de Fibra

Obvigodo por escolner e trabolnar com a

vonder




p CAMPANHA DA
OUROLUX

A QOurolux esta celebrande seu aniversario

de 25 anos com uma superpromocao gue se
tornou sucesso entre |lojistas e consumidores. Os
lojistas concorrem a sorteios semanais, enguanto
os consumidores podem ganhar mais de 100

prémios mensais e um carro no ultimo sorteio. A
campanha comecou em abril deste ano e ja conta
com mais de 25.000 cupons fiscais cadastrados,
de todas as regides co Brasil. Desde ¢ inicio da
promocao, a Ourolux obteve aumento nas vendas,

. OU SADIA DA ativacdo de clientes e pulverizacao dos produtos.

Qutra conguista importante foi o fortalecimento

LORENZETTI da marca atraves dos materiais de PDV e aches

Tendéncia mundial em arquitetura e em de Trade Marketing. "A campanha é um sucesso.
design de interiores, a cor preto fosco se Mais de 1.000 pontos de vendas foram tomados
encaixa em ambientes ousados e modernos. por materiais de merchandising fortalecendo a
Pensando nisso, a Lorenzetti desenvolven a promocao 25 anos Curolux”, explica Renata Pilao,
linha de monocomandos LorenLike, que une gerente de marketing da empresa.

com perfeicdo formas retas e curvas, dando 3 = - e i wi ,,:_-Hb I’E
origem a um design exclusivo e minimalista. g g = - RARR _ — " S LT::
Sdo monocomandos para lavatdrio bica alta, i e AR e w2 P Bt -.T-

bica alta para cuba de apoio, para chuveiro

e para cozinha que, além da cor preto fosco,
estdo disponiveis na versdo cromada.
Concebidos com design funcional, possuem
arejador embutido, que mistura ar com a 4gua,
evitando respingos e desperdicio, e por ser
oculto, ndo compromete o design. O cartucho
ceramico permite a escolha gradual da
temperatura, de maneira leve e precisa.

DCASES DA DEWALT

ADEWALT traz ao mercado a linha TSTAK, composta por caixas de ferramentas robustas
e durdveis, com divisdrias planejadas para encaixarem facilmente ferramentas elétricas,
com e sem fio, e outros acessoérios. Todas as caixas TSTAK podem ser facilmente
empilhadas e anexadas para organizacio e armazenamento rapidos na loja ou no local

de trabalho. Alinha apresenta, ainda, o organizador DS250, que possui uma gaveta rasa com
copos removiveis para pecas pequenas efou acessdrios, além de outra profunda para armazenagem
de ferramentas elétricas ou manuais. Toda a linha tem uma parede estrutural duravel e espessa, além da selagem
contra agua integrada. Cada produto é compativel com toda a linha de armazenamento TOUGHSYSTEM.
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Cinco vezes obrigado a todos
que acreditam na nossa qualidade

1° lugar 1° lugar
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2° lugar
3° |u gar no segmento Impermeabilizantes;
tecplus top quartzolit

no segmento Espuma
de Poliuretano:
espuma expansiva quartzolit

#80anosdecaranova

Uma conquista que fazemos questdo de compartilhar com todos os nossos clientes, parceiros e colaboradores.
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D GHELPLUS
RECEBE O
SELO SESI
ODS

A GhelPlus recebeu o Selo

Sesi ODS em reconhecimento
ao trabalho realizado para

o alcance dos Objetivos de
Desenvolvimento Sustentavel
(ODS). Foram certificadas
instituigdes piblicas municipais
e estaduais, privadas, do
terceiro setor e de instituigdes
de ensino no Estado do Parana.
Essa é mnais uma congquista

da empresa no ano em que
completa 27 anos e atesta que

a GhelPlus também preza pelas
boas praticas sustentaveis.
“Com participacao dos 187
colaboradores e funcionarios da
matriz da GhelPlus em Ampére,
PR, o trabalho teve como objetivo
analisar o consumo de agua da
empresa, a fim de aproveitar

e armagenar a agua da chuva
para suprir as necessidades nao
potaveis”, explica Maria Roseli
Telles, Gerente de RH/SESMT da
GhelPlus.
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D MEDICAO A LASER
DASTANLEY

Com resposta rapida, de forma pratica e conveniente, o
modelo da Stanley é destinado as aplicagdes que requerem medidas
de temperatura sem contato, como locais de dificil acesso, pontos
energizados e com altas temperaturas, pecas ou partes em movimento.
A ferramenta € muito versatil, assim, pode ser aplicada em areas
industriais e, até mesmo, em restaurantes de hotéis.

p TIGRE NO AEROPORTO

DE JOINVILLE

Em parceria com os artistas joinvilenses Douglas Rafael Resende e Paulo
Pincel (Estudio Criativo 87), a Tigre instalou uma obra de arte de 500
metros de comprimento no Aeroporto de Joinville. O grafite destaca-se
nes muros do terminal aéreo e contribui para expressar o conceito “Um
Mundo Melhor”. O trabalho dos artistas destaca rostos de pessoas de
diferentes idades, etnias e géneros, expressando sentimentos de alegnia,
felicidade e realizagdo pessoal. “Séo sentimentos possiveis quando

se adota postura integra, positiva e comprometida com o mundo onde
vivemos. Como diz nossa visao, temos certeza que o mundo onde vivemos

pode ser sempre melhor”, explica o diretor de Marketing Vendas e
Inovagdo da Tigre, Luis Roberto Wenzel Ferreira.

D KIT INSTALA
FACIL

O kit instala facil da Japi foi criado para
consumidores que desejam praticidade
na hora de fazer instalagGes de produtos
como: cortinas, prateleiras, quadros

etc. Conta com uma broca de alvenania,
oito parafusos e oito buchas de fixacgio
padronizados e esta disponivel em dois
tamanhos de bucha, n® 6 e n® 8.




E bom trabalhar com

vonder

Asptradores de Po

Pratfc:dade e poténcia com maximo poder de &
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APV 1213
18 litros

“IMAGENS RLOSTRATIVAS. TODOS OF DIREITOS RESERVADOS. PROPIDA A REPROGUCAD PARCIAL O TOTAL BESTE MAT
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10 litros
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Traba'he também com as
- Lavadoras de Alla Pressao
- eaVarredeira Manual
de Pfsﬂ VGHBERF

APV 1203 ,
3 litros

Assista aos videos e siga a
VONDER nas redes sociais!

B3 lacebook.com/vonderferramentas
& youtube.com/vonderferramentas
instagram.comyvonderferramentas

Uma trabalho bem feito comecga com oS equipamentos certos!
A escolha é sua e a qualidade é VONDER!




' ENTREVISTA | PAU ABELLO PELLICER, Roca Brasil

Por Roberto Ferreira / Fotos: Fabio de Andrade

_—

“Queremos ser parceiros
dos revendedores”

espanhol Pau Abelléd Pellicer,
47 anos, acaba de assumir a
posicio de Senior Managing
Director Latin America - Bathroom Pro-
ducts Division, do grupo espanhol Roca.
Sediado no Brasil, Pau Abelld terd como
desafio administrar as operagdes nos
paises da América Latina, que inclui o
proprio Brasil, a Argentina e a drea de
exportacéo, participando ativamente do
crescimento dos negécios do Grupo em
todos os paises da regido. Com essa no-
meacdo, Pau também passa a fazer parte
do Comité Executivo do Grupo Roca.

Nascido em Reus, pequena cidade pro-
xima de Barcelona, Pau estd no Grupo
Roca ha 19 anos. Destes, ficou 12 anosno
Departamento Financeiro Corporativo e

16

cerca de 2,5 anos como diretor Corpora-
tivo de TI. Antes de vir para o Brasil, diri-
giu a operaciio do Grupo Roca, na India,
por quatro anos, onde coordenou a cen-
tralizacdo dos centros de distribuicio, a
criacdo de novas politicas comerciais, a
aquisicdo de duas novas fabricas de pro-
dutos plasticos, entre outras estratégias.
Casado, dois filhos, Pau é bacharel em
Estudos Empresariais e tem MBA pela
Escola Superior de Administragdo de
Empresas (ESADE), em Barcelona. Além
de viajar muito para conhecer novos lu-
gares, Pau gosta muito de pedalar com
sua mountain bike por trilhas, paixéo ad-
quirida nas montanhas espanholas e que
pretende manter no Brasil

Em entrevista exclusiva a Revista Reven-

da Construgdo, fala dos planos e desafios
no NOVO Cargo.

P Revenda - Como encaraasua
chegada a Roca Brasil?

Antes de vir para o Brasil, estava na India
e, antes da fndia, em Barcelona, em nos-
sa matriz. Viajei por todos os paises onde
o Grupo atua e o Brasil, que ja conhecia,
tem suas particularidades. E um pais
muito grande. Ha dias estava em Mato
Grosso, visitando um cliente, uma regido
com dois milhoes de habitantes, mais
do que varios paises da Europa. O Brasil
é um continente. As coisas sdo bem di-
ferentes no Nordeste, Centro-Oeste ou
Sul. Temn coisas muito particulares para
0s Nnossos produtos, nossos negdcios.




P Que tipo de negécios?

E um pais onde os home centers estiio
bem implementados, mas aoc mesmo
tempo tem uma infinidade grande de lo-
jas pequenas, algo que nio existe na Eu-
ropa ou nos Estados Unidos, por exem-
plo, que tem um apelo grande para o “do
it yourself”, algo que ainda ndo é forte
por aqui. Cresce, mas ainda ndo é em ni-
meros absolutos. Na India, de onde vim,
nio ha home centers, mas sim o pequeno
comércio, igual ao Brasil, com a distribui-
¢do muito otimizada e muitos pontos de
venda e, também, as grandes lojas ,mas a
grande maioria é pequena,

D Comoé feitaa distribuicéo dos
produtos na India?

Por meio dos atacadistas, que sao muito
fortes. No Brasil, ha certa similaridade,
com a utilizacdo dos atacadistas, princi-
palmente em alguns dos nossos produ-
tos de entrada.

D E os objetivos no Brasil?

Clarc que é aumentar os NOSSOS canais
de distribuicéo, mas, e isso é muito im-
portante, nunca deixar os canais tradi-
cionais de venda, como o pequeno co-
mércio varejista.

D Como é trabalhar com vérias mar-
cas debaixo do guarda-chuva Roca?

No Brasil, temos cinco marcas, o que
representa um diferencial. Temos a Lau-
fer, marca de nicho, com produtos so-
fisticados e 100% importados, que sdo
ofertados praticamente em butiques de
banho e home centers; Roca, a flag ship
mundial, ou seja, a marca que esta pre-
sente em todos os paises onde atuamos;
temos a Celite e Logasa, marcas que es-
tdo hd muitos anos no Brasil e sdo lideres
de vendas em seus segmentos e Incepa,
de revestimentos cerdmicos. O que nos
permite ter uma distribui¢do muito 16-
gica, fazendo chegar aos nossos clientes

diversos produtos para diferentes publi-
cos. E um canal amplo, e vamos traba-
lhar para aumenta-los.

Ppe que maneira?

Estamos desenvolvendo uma estratégia
para aumentar a distribuicio dos pro-
dutos. Como eu disse, estava ha alguns
dias em Mato Grosso, em um cliente
que trabalha muito forte a marca Celite
e queremos que, também, aumente sua
participacao nas outras marcas do Gru-
po, fazendo chegar a ele boas condigdes
de negodcios e melhor divulgacio dos
Nnossos outros produtos.

P Que outras particularidades
encontrou?

O Brasil é um pais em que os produ-
tos de prego baixo tém muita forga,
de metais pequenos, poucos Monoco-
mandos e até entendemos, por causa
do tamanho reduzido dos banheiros

LANCAMENTO

Dobradica Quadrada

Fabricada em aco carbeno, possui estrutura reforcada e
pintura protetiva em epoxi que lhe confere maior durabilidade.
Pratica e facil de instalar, é indicada para montagem em
porteiras, portoes, portas, entre outros.

Na Agropecuaria e
Construcadao Civil, ela

resolve.

Dobradica Dobradica Dobradica Dobradica
Quadrada Quadrada Quadrada Quadrada Dasdes de 1975
m-"' E_E a_a E-4 FERRAMENTASTS

o — —
Cadigo: 1776 Codigo: 1777 Cédigo: 1778 Cadigo: 1771 Sao Pomao
Emb.: 06 Un. Emb.: 06 Un. Emb.: 06 Uni: Emb.: 06 Un.

Comprimento: 115 mm
Largura: 75 mim
Espessura: 4,25 mm

Comprimento: 145 mm
Largura: 101 mm
Espessurar 4,25 mm

Compriménto: 185 mm
Largura: 125 mm
Espessura; 4.25 mm

Comprimento: 205 mm
Largura: 155 mim
Espessura: 4,25 mm

De Profissional para Profissiconal.

www.saoromao.com.br
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na grande maioria das casas dos bra-
sileiros de baixa renda. As casas qua-
se ndo tém banheiras, o que é muito
comum na Europa e nos Estados Uni-
dos, assim como os armérios para ba-
nheiro e, também, muitas ofertas de
cores, pouco preto e cinza, que domi-
nam na Europa, por exemplo. Eu diria
que o mercado de lougas e metais esta
bastante estavel no Brasil, mas exis-
tem muitas possibilidades.

D 0 seu maior desafio é crescer
ainda mais no mercado? E como
lidar com a concorréncia?

O mercado esteve muito mau nos ulti-
mos dois anos. Para todos, ndo somen-
te para a Roca Brasil. No ano passado,
tivemos uma queda nas vendas no Bra-
sil, pequena, mas tivemos. E a crise foi
para nds, para a Concorréncia e para o
pais. Mas, apesar disso, a Roca Brasil
seguiu investindo no pais, como os R$
25 milhdes que aportamos nas fabricas,
modernizando-as e melhorando os pro-
cessos de fabricagao, pensando no futu-
ro. O pais esta complicado politica e eco-
nomicamente, mas estamos crescendo
5%, que é a previsio para fechar o ano. E
reputo que & um numero bom, se com-
PArarmos Com outros segmentos.

D Os investimentos séo

feitos com que frequéncia?

O Grupo Roca néo estd na Bolsa de Valo-
res em nenhum pais, pois € uma empre-
sa familiar que concentra a grande maio-
ria das agdes, por isso, pensamos a longo
prazo e os investimentos sdo tratados
desta maneira. E ébvio que notamos que
ha um crescimento no pequeno varejo,
motivado pelas autorreformas. Por isso,
queremos estar muito proximos desse
canal de venda, melhorando o nosso de-
sempenho de distribuigéo.

P O sr. acredita em uma breve recu-
peracdo da economia brasileira?

Eudiria que, em nosso negocio, de mate-
rial para construgdo, tocamos no fundo
do pogo, principalmente as construto-
ras, onde, também, somos fortes. E isso
eu vejo na midia e conversando com os
clientes, mas eu acredito que estamos
saindodacrise. Eséver que, otiquete mé-
dio gasto pelos consumidores nas reven-
das € ainda pequeno e ha potencial gran-
de para aumentar nos proximos meses.

D Como tratar a concorréncia?

Nossos concorrentes sédo muito impor-
tantes para nos, assim como ndads, tam-
bém, somos muito importantes para
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eles... Somos um player forte, que inves-
te a longo prazo; esté certo que pouco
conservadores, mas continuamos com
nosso ritmo de fabricagdo, sem demis-
soes nas fabricas. Eu diria que igual aum
competidor muito forte no segmento de
lougas e metais, mas, também, estamos
bem em outras areas.

p Qual a participacéo da

Roca Brasil no mercado?

Eu diria que estamos com 20% a 32% de
participacdo no mercado, muito préxi-
mos do lider. E uma competi¢io muito
saudavel, pelo menos encaramos dessa
maneira. Em metais estamos crescendo
muito e podemos melhorar, Como eu
disse, o Brasil tem dimensao continental
e, ainda, atrai outras empresas estran-
geiras. A concorréncia é boa.

D 0 que é mais dificil de melhorar?

A distribuicdo. Os pontos de venda s&o
longes e, como a maioria das lojas, € de
pequeno porte, fica dificil conseguir es-
pago para expor os produtos. Uma di-
ficuldade que a concorréncia também
tem. Para melhorar, temos que trabalhar
os revendedores, oferecendo boas mar-
gens e produtos de giro rapido. O Brasil é
um pais onde o preco ainda & muito im-
portante e torna-se necessario estarmos
atentos a isso, Aos poucos vamos melho-
rar nosso desempenho, ainda mais.

P Como trabalhar com diversas
marcas? A oferta de uma marca
popular, como Logasa, consegue
alavancar as vendas das outras
marcas no mesmo ponto de venda?
Realmente, em cada uma das nossas
marcas tem seus diferenciais, seu
DNA, uma particularidade e temos
que respeita-las. Acreditamos que
tem espago nossas marcas no mesmo
ponto de venda, com excecdo de Lau-
fen, que de alto luxo. A Logasa é mui-
to importante no Nordeste e pode
alavancar a Celite, por exemplo, para
aquele consumidor que esta procu-
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rando dar um plus ao seu banheiro. A
Incepa € uma marca mais forte no Sul
do pais. Seguiremos sendo competi-
tivos em todas as faixas de precgos.
Enfim, temos produtos para as faixas
popular, médio luxo, luxo e alto luxo.

P Qual das faixas é a mais rentavel
paraa Roca Brasil?

Eu diria que as margens dos segmen-
tos médio luxo e luxo sdo maiores para
todos os fabricantes, e ndo apenas para
nos. Mas, depende muito do canal, como
atacadista, varejo ou home center. De ma-
neira geral, ainda podemos dizer que uma
marca de entrada, mais popular, também
tem bom desempenho nas vendas. E im-
portante, também, ter uma capacidade
de produgio muito bem afinada com as
vendas para que nio falte produto nas
lojas. Temos uma capacidade produtiva
de mais de 1 milhdo de pecas/mes eagora
estamos com 60%-65% de ocupacdo em
nossas fabricas . O aumento de nossa par-
ticipagdo no mercado deve vir ndo apenas
por causa dos pregos, mas pela maior
divulgacio da marca em todos os niveis,
como pos-venda, por exemplo, onde esta-
mos investindo muito.

D H4 investimentos também em
material humano?

Sim. Estamos investindo em trés dreas: co-
mercial, que precisa de maior aten¢do por
causa do tamanho do Brasil, que é muito
grande, com mais gente para estar mais
perto dos clientes. Temos 05 nossos repre-
sentantes, que conhecem os clientes, mas
é preciso ter gente nossa da drea comercial
proxima a eles, visitando-os com mais fre-
quéncia. A segunda 4rea é a de pds-venda,
com um novo diretor e tentaremos ser a
melhor empresa de pés-venda do pais, de
alto padrao para todas as marcas, e vamos
ter quatro ou cinco novas pessoas, E tam-
bém vamesinvestr em novos negocios. Ha
anos que a Roca Brasil era conhecida ape-
nas por lougas, depois langamos os metais;
ha dois anos estamos operando a fabrica
de mdveis, em Jundiai, e agora estamos tra-
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balhando emaumentar as nossas linhas de
negocios e investir mais em produtos de
banho, que é o nosso forte. Ha vdrios pro-
dutos que temos em outros paises que néo
temos aqui, e estamos atentos as novas
oportunidades de negdcios e investindo
no setor de desenvolvimento de produtos.

D sio todos feitos aqui?

Sim, temos um centro de desenvolvi-
mento em Jundial para todas as marcas,
como Roca, Incepa, Logasa, responsével
por identificar a preferéncia do consumi-
dor brasileiro e manter os nossos produ-
tos em nivel alto de qualidade e design.

D 0 modelo de negécios do Brasil,
com muitas pequenas lojas espalha-
das, é uma novidade para o senhor?

Claro que é. Temos cerca de 11 mil clien-
tes ativos, que € muito bom, mas, paraa
quantidade de lojas, ainda nfo é muito
bom. E um modelo de negécio que eu
nio conhecia. Sdo quatro canais: cons-
trutoras, que ndo estd muito bom; home
centers, onde o Brasil cresce muito,
principalmente o estado de Sdo Paulo; o
varejo médio e pequeno, que represen-
ta uma porcentagem muito grande no
volume de vendas de todos os fabrican-
tes; e, por fim, os atacadistas. Os quatro
modelos compartilham todos os nossos

“As marcas mais populares
tém maior volume de vendas,
mas nossa participacdo é
muito forte porque estamos ha
muitos anos no mercado.”

PAU ABELLO PELLICER,
Roca Brasil

produtos, de uma forma ou de outra. E
necessario ter uma politica de distribui-
¢do que permita chegar a todos eles sem
falhas. E complexo e requer andlises.
Estou viajando por todos os lugares do
Brasil, pequenos e grandes, e vejo que o
preco ainda tem muita importancia para
o revendedor, por isso, temos que equili-
brar os nossos produtos populares com
os de médio luxo e luxo.

P Quais suas primeiras impress&es?

Sinto que o brasileiro é fiel as marcas.
Como falei, as marcas mais populares
tém maior volume de vendas, mas nossa
participac@o é significativa porque esta-
mos ha muitos anos no mercado, Sinto
que temos muitas oportunidades, me-
lhorando o nosso portfdlio. Conversan-
do com os clientes, eu percebi as opor-
tunidades em qualquer parte do pais e
estamos mudando um pouceo a dindmica
da Roca Brasil e o mercado vem notando.
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Ha\idade e
reconhecimento

A llumi recebe o 21°
prémio de Melhor
Produto do Ano da
Revista Revenda

Extensao Compacta llumi conquistou o 1° Lugar na
categoria EXTENSAO ELETRICA / FILTRO DE LINHA

. Pino Adaptador 1209 llumi cunq]L_nstDu o 1° Lugar na
 categoria PINO ADAPTADOR DE TOMADA

i & rtaruga conquistou o 3° Lugar na categoria o LUMINARIA

Quadro Para Digjuntores TNema/2 Din Sobrepor 62065
conguistou 0 4° Lugar na categoria QUADRO DE
DISTRIBUICAO

Monobloco Du us conquistou o 4° Lugar na
categoria TO LUGUE E INTERRUPTO

Com muita satisfac@o e orgulho, nés da llumi,
recebemos o 21° Prémio de Melhor Produto do Ano da
revista Revenda. Um importante reconhecimento que
destaca o esforco e compromisso empenhados &
qualidade de nossos produtos.

Esta vitdria, dedicamos ao consumidor brasileiro. Do A N o
iumi 85 :
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“Ndo me atrevo a dizer que
poderemos ser lider em
pouco tempo, mas estamos
trabalhando para aumentar e
melhorar a nossa participacao
no mercado e, com isso, 0s
resultados vdo aparecer.”

PAU ABELLO PELLICER,
Roca Brasil

P 0 revendedor exige mais
lancamentos ou relacionamentos?
Creio que ambos. Temos produtos, em
nosso portfolio, que estido ha 20 ou 40
anos no mercado com boa reputacio,
entao, sempre ha demanda para eles.
Mas a nossa filosofia é lancar novos
produtos uma vez por ano, geralmente
em outubro. E esses produtos estardo
disponiveis para as vendas dois ou trés
meses depois, assim sempre nos pau-
tamos pelas tendéncias locais. O Gru-
po Roca é muito potente no quarto de
banhos e sabemos das particularida-
des brasileiras e queremos continuar
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crescendo, para que isso acontega pre-
cisamos ter o produto correto no pre-
¢0, nas distribuicdo e no design. Somos
coerentes com esta filosofia e temos
muita paciéncia para crescer. O desen-
volvimento de uma louga é muito com-
plexo, demanda pelo menos um ano de
estudos, no caso das lougas, e de até
seis meses nos metais. Assim, quando
langcamos um novo produto, temos a
certeza de que é o mais indicado para
o mercado brasileiro. O nosso portfo-
lio estd sendo ajustado as necessida-
des dos brasileiros. Excecdes si3o os
produtos Laufen, que sdo fabricados
na Suicga, e os da marca Roca, que séo
globais e desenvolvidos em nosso cen-
tro de desenvolvimento, em Barcelona,
um dos mais avanc¢ados do mundo.

P Qual a importincia

da Roca Brasil no Grupo?

Brasil é o pais mais importante do Grupo.
Em faturamento, devemos ser o quinto
de todo o Grupo, o que é muito forte. Os
Brics sfo palses onde a Roca esta pre-
sente com fabricacdo prépria. A opera-
¢d0 Brasil é muito importante; sabemos
que temos problemas, mas continuamos
investindo. Nos ultimos dois anos, a Eu-
ropa vem se recuperando economica-
mente e, dessa maneira, a performance
da Roca também ganha. Como nosso
Grupo € muito grande, com 77 fabricas
em todo mundo, e operagfes em mais
de 170 paises, temos problemas pontuais
em algum pais que & compensado com
bom desempenho em outros. E a vanta-
gem de ser uma empresa familiar.

P Como recebeu a noticia

de que viria para o Brasil?

Fiquei muito contente. Estive quatro
anos na India e cuidei muito do de-
senvolvimento do Grupo Roca. E um
bom pais para morar, as pessoas sdo
amaveis, facil de se movimentar, se
comparado com a india, comida mui-
ta boa e se vive muito bem aqui. E um
grande desafio professional.

D E ser lider no Brasil?

Nac me atrevo a dizer que poderemos
ser lider em pouco tempo, mas estamos
trabalhando para aumentar e melhorar
a nossa participacio no mercado e, com
isso, os resultados vdo aparecer. Mais
vale dois passos pequenos para frente
do que um grande para tras.

Pcomovéa tecnologia

em nosso ambiente?

Na maioria dos nossos pontos de
venda as informacgdes estdo sendo
computadorizadas o que é um avango
muito grande. E estamos trabalhando
forte para cruzar todos os dados pos-
siveis de um ponto de venda para me-
lhorar a nossa performance. Vejo uma
revolugdo muito grande da informati-
za¢do no ponto de venda em breve. E
estamos atentos a isso.

P O brasileiro est4

atento ao e-commerce?

Muito pouco, Pensei que o Brasil era
mais conectado por ser um pais muito
grande. Pelo menos ndo vejo uma ten-
déncia, a curto prazo, como em outros
paises, de se comprar pelo e-commerce.
A compra fisica ainda é bem mais forte.

P Como pode ajudar o revendedor a
melhorar quanto ao e-commerce?

O canal do e-commerce é complicade. O
B2B ou o B2S sdio modelos de negdcio,
mas o mundo muda muito rapidamente
e 0 nosso objetivo é ajudar, sempre, 0s
nossos clientes. Em outros paises damos
mais incentivos aos revendedores, o que
podemaos, também, fazer aqui.

D 0s revendores cobram mais
participacao da Roca Brasil?

A grande maioria das empresas do co-
meércio de material de construcéo é fa-
miliar e eles querem parceiros. Que o
fabricante possa ajudéa-los com visitas
perigdicas, compartilhar custos. E, o
miais importante: ajuda-los nas situa-
¢Oes ruins. Nas boas € muito facil.
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MELHOR PRODUTO DO ANO |

Foram mais de 3.000 votos validos'de lojistas de todo o
Brasil para apontar os melhoresiprodutos do ano, que
. compdemo melhuﬂ‘hiﬁe prodiitos para trabalhar nos

. pontos de venda. Aproveitem a escolha da grande maioria
~ paramelhor rentabilidade no seu negécio
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BUCHA PARA FIXACAO

ESQUADRIAS

(VONDER) BUCHA PARA FIXACAO VONDER

33.80%

(FISCHER BRASIL) BUCHA SX

34.30%

(FIXTIL) BUCHA PARA FI}{.{L@E;D FIXTIL

1490

(CISER) BUCHA FU NYLON - PARA PAREDES OCAS E MACICAS

104 Y

(IV PLAST) BUCHA DE FIXACAQ IV PLAST

4.50%

> CADEADO

(PADO) CADEADO TRADICIONAL LATAO

23.70%

(PAPAIZ) CADEADO CR 30 LATAO

33%

(STAM) CADEADO ZAMAC LATONADO COM CHAVE STAM 20MM

7.20%

{GULD} CADEADO DE LATAQC GOLD YALE. 4 4. 10%

ae
(MUNDIAL PRIME) ESPUMA DE POLIURETANO MUNDIAL PRIME | 25% 'ETE
(VEDACIT OTTO BAUMGART) EXPANCIT | 25%% E.E I
(AMAZONAS) ESPUMA POLIURETANO - LATA SPRAY 470 GR Cf goo ML 2 22.70% E Z‘:\s
(WEBER QUARTZOLIT) ESPUMA EXPANSIVA QUARTZOLIT 3 20.50% g' ﬁ
(HEN KEL} CASCOLA ESPUMA EXPANSIVA | 6.80% "weber

=8

(STAM) FECHADURA STAM 8o03/o3 EI | 53.10%
(PADO) FECHADURA PADO CONCEPT 2 18.50% G?
(ALIANCA METALURGICA) FECHADURA INOX PREMIUM 3 17.30%

(SOPRANO) FECHADURA POP LINE

1.4U0%

(AROUCA) FECHADURA VICTORIA

3.70%
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Rejunta Acrilico
Bostik Fortaleza.
Mais uma vez entre os
melhores do ano.

NOVATECNOLOGIA

i Rejunta Acrilice

- &

=

Bostik Fortaleza ganhou

0 2° lugar no segmento
rejuntamento com © Rejunta
Acrilico no Prémio Melhor
Produto do Ano. N0OSs0s
agradecimentos a quem
Mmais uma vez nos colocou

na ponta entre os melhores,
0s especialistas do ramo.

o PR TALIZZ /i

" Uma marca do Grupo Bostik

www.usinafortaleza.com.br
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' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ ESQUADRIAS E FERRAGENS
D FERRAGENS I/"ﬂ

(ALIANCA METALURGICA) GANCHO DE REDE 1| 51.90%
(VONDER) CADEADOS VONDER 9 || 25% - | L
(METALURGICA ROCHA) DOBRADIGA ZINCADA 3 | 11.50% |

(FERRAGENS NEGRAO) ACESSORIOS PARA CABO DE ACO 4 | 7.70% | VOI aer
(LOTH) GANCHO PARA REDE 5 | 3.80% 30mm

> PARAFUSO

(CISER) PARAFUSO FAST | 36.20%
(JOMARCA) PARAFUSO AUTOBRACANTE COM ARUELA DE VEDACAO | 36.20%
(VONDER) PARAFUSOS VONDER 2 | 20.70%
(BELENUS) CONJUNTO TELHA 3 | 5.20%
(NEW-FIX) PARAFUSO CHIPBOARD + 1.70%

s g s ————
f " ] | i I ! pg—
) PORTA E JANELA DE AGO ==
| |
| - |
| | |
(SASAZAKI) JANELA VENEZIANA DE CORRER GRADE QUADRICULADA | 47 .60% L i |_ -E- -
[ . I e
(CRV) PORTA LAMINADA LINHA STANDARD 84X215 2 23.80% i | :"_'“i
| | -
(MGM CORP) PORTA LAMINADA NAPOLES 3 | 14.30% | T B EE =il
i '-_. x 3 . 1
(GRAVIA) PORTA DE CORRER CENTRAL COM POSTIGO E GRADE & 14.50%s \ : S r :
) e ; ——— —
’ PORTA E JANELA DE ALUMINIO !
(SASAZAKI) JANELA VENEZIANA LINHA ALUMIFORT | 0% i
(MGM CORP) JANELA SOFT 2 FOLHAS 100X120 2 30% i
|
(CRV) VENEZIANA LINHA CLASSIC SEM GRADE 3 10% :
|
(GRAVIA) PORTA PIVOTANTE LAMINADA COM FRISO 3 10% :
i
.
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JA QUE SOMOS A MARCA N°1

NA SUA MENTE, TEMOS O
DEVER DE PREENCHE-LA COM
O QUE HA DE MELHOR.

Eluma conquista Premio Melhor Produto do Ano.

0O Tubo Eluma E22 conguistou o Prémio Melhor Produto do Ano - Revenda Construcao,
na categoria Tubos e Conexoes de Cobre. Agradecemos o reconhecimento e seguimos
confiantes, sabendo que pensar Eluma é pensar no que ha de melhor no mercado.

TUBO

“"?;F% y ELUMA E22
4

 flin]é

™ www.paranapanema.com.br

vendas@paranapanema.com.br
¢, (11)2199-7604

ELUMA. A MARCA DO COBRE.



' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ ESQUADRIAS E FERRAGENS

> PORTA SANFONADA DE PVC

(ARAFORROS) PORTA PRATICA

27.30%

(DUDA) PORTA SANFONADA DUDA

18.20%

(PRECON) PORTA PRECON/HANNA

15.20%

(PERLEX - GRUPO PERLEX)) PORTA SANFONADA PERLEX - PREMIUM

15.20%

(PLASEIL) PORTA SANFONADA DE BoCM PLASEIL BRANCA

12, 10%s

(POLIFORT) PORTA SANFONADA 2,10X0,80M

12.10%

(GERDAU) PREGO GERDAU

97.30%

(ARCELOEMITTAL) PREGOS ARCELORMITTAL

b

1.40%

(VONDER) PREGO DE ACO VONDER

bz

1. 40%

- —_—

(IRWIN) EROCA PARA METAL EM ACO RAPIDO DIN 338

20,60

(VONDER) BROCA DE ACO RAPIDO E PARA CONCRETO VONDER

| ]

L_-'..,H,E';' }u-"-u

(MAKITA) D-30218 (BROCA 6x000MM MULTIMATERIAIS)

3%

e ——————

. » _" iy
SRYSY=YY

CORTADOR MANUAL DE

REVESTIMENTO CERAMICO

(CORTAG) CORTADORES DE CERAMICA E PORCELANATO CORTAG

H0%

(IRWIN) CORTADOR DE PISO IRWIN SERIE 300

| g

30%

(VONDER) CORTADOR DE CERAMICAS E AZULEJOS VONDER

10%

30




PRECON. A marca da construgao.

O melhor
produto do ano
no lugar que ele
merece estar:

1° na avaliacao
dos lojistas.

Muito obrigado, lojista, por ajudar a
levar as telhas PreconVC ao 1° lugar
do prémio Melhor Produto do Ano, no
segmento Telha Ceramica e Sintética,
da Revista Revenda.

+ f"“h“"

Lf
WDATEC Jf |
N

www.precon.com.br




) DISCO DE CORTE

(NMORTON SAINT-GOEAIN) DISCO DE CORTE BNA12 | 26.70%

(MAKITA) B-49797-12 ( DISCO DE CORTE nsxoc.8MM EM ESTOJO
COM 12 UNIDADES)

2 | 96.70%

(IRWIN) SERRA CIRCULAR n1oMM/4 3/8 3 | 30%

(VONDER) DISCO DE CORTE 115MM X 1,0 MM BNV oz VONDER 4 | 10%

D DISCO DIAMANTADO

(NORTON SAINT-GOBAIN) DISCO DIAMANTADO PRO 1| 38.90%
(IRWIN) DISCO DIAMANTADO CONTINUO IRWIN 2 | 36.10%
(MAKITA) B-56976 (DISCO DIAMANTADO noMM MAXTUREO) 3 | 22.20%
(VONDER) DISCO DE CORTE DIAMANTADO V3 VONDER 4 | 2.80%

» FERRAMENTA ELETRICA

(STANLEY BLACK & DECKER) PARAFUSADEIRA/FURADEIRA
SEM FIO BLACKEDECKER

[

28%

(MAKITA) FRESADORA ALUMINIO Cf MAKPAC TIPO 4-127V

(GAMMA) MARTELETE ROTATIVO PERFURADOR/ROMPEDOR 1500W 3 | 20%

(TRAMONTINA) MARTELO DE UNHA - g0200/023 | 47.60%
(PACETTA) COLHER DE PEDREIRO 2 | 38.10%
(BELLOTA) MARTELO PROFISSIONAL 3 | 7.10%
(IRWIN) MARTELO DE UNHA 27MM GENERAL PRO 4 | 4.80%
(VONDER) MARTELO UNHA CABO DE FIBRA VONDER 5 | 2.40%

L ST TR e
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CABOS SUPERATOX

COBRECOM (NAO HALOGENADOS) =
QUALIDADE GARANTIDA E MAIS =
SEGURANGA. ~=

Em situagoes de emergéncia, como incéndios, a baixa quantidade de fumaca emitida
pelo cabeamento do local e a isengao de gases toxicos sao fundamentais para salvar
vidas. E é exatamente por pensar nisso que a Cobrecom oferece a linha de cabos
SUPERATOY, indicada para utilizacdo em locais de alta densidade de ocupagao e
dificeis rotas de fuga. Outro beneficio dos cabos, que nao emitem fumaca e gases

corrosivos, é a preservagao dos eguipamentos.
Conhega os cabos ndao halogenados SUPERATOX FLEX e SUPERATOX FLEX HEPR

90°C e garanta a seguranca de sua instalagao.

EI WIWLW.COBREGCOM.COM.BR co-brecom
&% Jff;; — Fios e cabos eléetricos :

Telefax: (011) 2118-3200 ¢ email: cobrecom@cobrecom.com.br

[ 4 ‘ ﬁ A @ 100%| L% lﬂ facebook.com/cobrecom
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' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ FERRAMENTAS

FERRAMENTA MANUAL

PARA JARDIM E AGRICULTURA

(TRAMONTINA) APARADOR DE GRAMA ELETRICO | 74.10%
(FAMASTIL) VASSOURA PLASTICA PARA FOLHAS E GRAMA 2 11.10%
(PACETTA) FORCADO IMPERIAL 3 | 7.40%
(EELLOTA) ENXADA DUAS CARAS 4 | 3.70%
(TRAPP) APARADOR MASTER AT 1500 4 | 3.70%

(STARRETT) MEDIDOR DE DISTANCIA A LASER STARRETT KLMS-30 | 0%
(STANLEY) NIVELADOR LASER DWo8BK ol [
(IRWIN) NIVELADOR LASER DWo88K 3 16.70%
(MAKITA) SK103PZ NIVELADOR A LASER 4 | 8.30%

» MAQUINA ELETRICA DE BANCADA

(GAMMA) G683 PLAINA DESENGROSSADEIRA 12 fi” 1500 W I | 42.10%
(MAKITA) 2012NB PLAINA DESENGROSSO Cf PARADA RAPIDA 2 | 31.60%
(CORTAG) CORTADORE ELETRICO LINHA ZAPP 3 | 26.30%

(STARRETT) TRENA DE BOLSO SERIE STARRETT | 60.90%

(VONDER) TRENA ECONOMICA VONDER 9 | 17.40%

(STANLEY) TRENA BASICA STANLEY DE s METROS 3 | 10.90%

(IRWIN) TRENA STANDARD DE M 4 | 6.50%

(TRAMONTINA) TRENA PROFISSIONAL - 43158/305 5 | 4.30% s




' MELHOR PRO
DO ANO, O IV 1-
PRODUTO PRA.NOCI
A Astra trabalha par:fabricar itens

de qualidade que sejam solucoes
‘para o dia a dia.

Design funcional e atendimento de ponta
fortalecem todos os dias a nnss?&ﬁfif :

T - _._._.*
)

o L e iy ql'--.bﬂ . ..
 1°LUGAR 1° LUGAR BANHEIRA N 19 LUGAR ARMARIO
| SANITARIO,

E.I:H.E‘Fﬁﬁiﬂﬂi:ﬁ B ESPELHO P/ BANHEIRO

2° LUGAR ACESSORI0S |y A
PARA BANHEIRD, | | |y s AR

td Jgrupoastra (@) @grupoastra Jgrupoastra WWW.astra-sa.com
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ITENS PARA

B ARMARIOS PARA COZINHA EM MDF; PP; OBS

(A..J. RORATO) ARMARIO ACONCHEGO BEIJING | 76.90%
(GABINETES IMIGRANTES) GABINETE MALAGA 2 11.50%
(MGM M(j"l.?EIS] BALCAO COZINHA ROMA 2 11.50% [I

> BEBEDOURO

(IBBL) BDF IBBL | 76.90%

(ELECTROLUX) BEBEDOR DE AGUA BRANCO 0 |l55 100
BC21E COM COMPRESSOR = . LU0

(LORENZETTI) ACQUA BELLA 1| 48.40%
(ACQUABIOS) LINHA COLOR ACQUA Eos 2 | 25.80%
(DURIN) H20 PONTO DE ENTRADA DURIN 3 | 19.40%
(IBBL) C+3 IBBL 4 | 3.20%
(PURIFIC) PURIFICADOR PURIFIC ECOLOGICO 4 | 3.20%

» PIA DE MATERIAL SINTETICO

(A..J. RORATO) PIA RORALIT MARMORE SINTETICO GRANITADA | 1 | 70% P

k2

:'5'[_’"-'“

(DECORALITA) PIA DE MASS5A COR BRANCA TAMANHO 1,20

» PIA E CUBA DE INOX

(TRAMONTINA) KIT MORGANA 6o FX - g38o6/112 | G1.90%

b

(GHELPLUS) PIA INOX BALI 1,20 COM CUBA N4 38.10%

36




TUBOS E CONEXOES

2017. UM ANO
REPLETO DE
CONQUISTAS.

Apos a grande honra de
receber o Top Of Mind, estamos
comemorando um novo prémio:
Melhores do Ano Revenda.

A Krona acaba de receber mais um importante prémio que reafirma o
fortalecimento da nossa marca. Um reconhecimento que vem do trabalho
dos nossos colaboradores, equipe de vendas e clientes. A gente agradece
esse time que diariamente contribui para o sucesso dos nossos produtos,
colocando a Krona entre as marcas mais vendidas do segmento.

Conhe¢a as nossas linhas:
Agua Fria = Agua Quente » Esgoto »
Esqgoto Série Reforcada » Elétrica = Acessorios. QUEM u

wonacore 00000 USAK

ONA

J0NA

FROPAGUE




' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ ITENS PARA COZINHA

> PRATELEIRA

(PRAT-K) FRATELEIRA

+4.80%

(ASTRA) PRATELEIRAS PLASTICAS

31%

(FICO) PRATELEIRA CASA FACIL

17.20%

(TRAMONTINA) PRATELEIRA EM MADEIRA
MACIGA U E BORDAS EM PVC

f] i [ L bl

» PURIFICADOR DE AGUA

(LORENZETTI) GIOVIALE

(0. 00%

{DUETN} PURIFICADOR PORTO BELO

25.00%

(ELECTROLUX) PURIFICADOR DE AGUA PE1B

10.00%

(PURIFIC) PURIFICADOR PURIFIC SAUDE

2.00%s

> TORNEIRA PARA COZINHA

(DECA) LINHA MAX

42.90%

(LORENZETTI) LORENFIT SLIM

EH-[;I”"-'H

(DOCOL) TORNEIRA DOC PRETA

1 7.50%

(ASTRA) 1156J30

6. 30%

(HERC) TOENEIRA COZINHA COM ALAVANCA18CM

+.80%0

> BETONEIRA

(CSM) CSM 1 TRACO SUPER 400 LITROS

3 ! .‘“ }“-’u

{IRMEGS FISCHER) MOB 130 LITROS

25.40%

(MOTOMIL) MB-400P

25.40%

(HORBACH) BETONEIRA 400 LTS

15.60%

(ALZA) ALZA M-400

6. 30%,

38
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Linhas de
produtos da
Sasazaki que
mais crescem em
vendas em 2017.

I'- = A i id B i g b i A e L ) g i b

SASAZAKI

SASAZAKILCOM.BR (D SASAZAKIOFICIAL

. o Ao =

Janela Veneziana de Correr Janela Veneziana de Correr
Grade Quadriculada & lolhas  sem grade 3 lolhas
Linha Pratika Linha Alumifort




' MELHOR PRODUTO DO ANO

» CAL HIDRATADA

‘ MATERIAL BASICO

(VOTORANTIM CIMENTOS) CAL HIDRATADA ITAU || 71.80%

(HIDRACOR) SUPERCAL 2 | 28.20%
> CARRINHO DE MAO

(IRMAOS FISCHER) 60 LITROS IRMAQS FISCHER L | 39.80%

(TRAMONTINA) CAGAMBA METALICA EXTRA FORTE - CAPACIDADE65L | 2 | 28.60%

(MAESTRO) CARRINHO DE MAQ MAESTRO MASTER PRETO 3 | 18.90%

(ALZA) ALZA | TITAN

9.20%

(METALOSA) CARRINHO DE MAO METALFORTE

3.40%

» CIMENTO

(VOTORANTIM CIMENTOS) ITAU/POTY/
TOCANTINS/VOTORAN

43, 20%

(INTERCEMENT) CAUE | CIMPOR | GOIAS | ZEBU

10, 30%

(CIMENTOS LIZ) CPIV-32 RS

1.80%

(CIMENTOS CAMPEAD) CIMENTOS CAMPEAO

0.90%

(LAFARGEHOLCIM) CIMENTO MONTES CLAROS

0.90%

(NASSAU) CPIV NASSAU

0.90%

2l
CPII F 40

g o WY

> FORRO DE PVC

(PLASBIL) 200X 7 GEMINI FRISADO BRANCO

57.80%

(POLIFORT) FORRO GEMINI 200MM

30.50%

(MAJESTIC) FORRO DE PVC MAJESTIC

9.20%

(ARAFORROS) FORRO DECOR

2.80%

40




PELA 12¢ VEZ CONSECUTIVA O MERITO E SEU!
OBRIGADO!

(31) 3359-0000



' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ MATERIAL BASICO

> IMPERMEABILIZANTE

(VEDACIT OTTO BAUMGART) VEDACIT

45.50%

(WEBER QUARTZOLIT) TECPLUS TOP QUARTZOLIT

29, 10%

(SIKA) SIKAFILL RAPIDO

17.20%

(VIAPOL) VIAPLUS TOP 18KG

400 %

(TECRYL) TECRYL-D3

1.3 0%

» MANTA ASFALTICA

(VEDACIT OTTO BAUMGART) VEDAMAX

37.30%

(SIKA) SIKA MANTA

:’.:I':I:'-:.-}{:'tt'.l.l

(WEBER QUARTZOLIT) TIPO III 4MM

23.20%

(VIAPOL) MANTA ASFALTICA VIAPOL LAJE GLASS aMM

15.10%

» TELA, TRELICA E ARAME RECOZIDO

(GERDAU) TELA, TRELICA E ARAME RECOZIDO GERDAU

7.70%%

=l

(ARCELORMITTAL) TELAS E TRELICAS NERVURADAS E
RECOZIDO PRATICO

P

16.20%

(MORLAN) TELHAS HEXAGONAIS COLERA BRANCA E PIAU

G 0%

> TELHA CERAMICA E SINTETICA

(PRECON) TELHA DE PVC PRECONVC

3:%.3‘(}“-"“

(CERAMICA MONTE CARMELO) TELHA PORTUGUESA MONTE
CARMELO

30.60%

(EARROBELLO) TELHA ROMANA REALEZA PLUS

19.40%

(TELHAS SIMONASSI) TELHA SUPERPLAN BAHIA

16.70%

42




OBRIGADO PELA
PARCERIA E CONFIANCA!

AUMENTE O SOM! 5IGA NOSSAS

PLAYLISTS NO SPOTIFY

VEDACIT

protege o seu mundo
ha mais de 80 anos

GARANTINDO O MAIOR GIRO E LUCRATIVIDADE NO PDV, FOMOS ELEITOS POR VOCE:
«1° LUGAR NO SEGMENTO DE IMPERMEABILIZANTE
+1° LUGAR NO SEGMENTO DE MANTA ASFALTICA
+1° LUGAR NO SEGMENTO DE ESPUMA DE POLIURETANO
+ 2° LUGAR CUPINICIDA

0 SEU RECONHECIMENTO E PARTE DA NOSSA HISTORIA.

QOEI0C

www.vedacit.com.br




) TELHA DE FIBROCIMENTO

(ETERNIT) TELHA ONDULADA

435.50%

(BRASILIT) TELHA ONDULADA SEM AMIANTO

L

35.00%

(INFIBRA | PERMATEX) TELHA DE FIBROCIMENTO INFIBRA

85.00%

(PRECON) TELHAS FIBROCIMENTO FRECON

8.00%,

(CONFIBRA) TELHA DE FIBROCIMENTO 244 X 110 X § MM

i

> VERGALHAOQ

(GERDAU) VERGALHAO GERDAU GGso

83.30%

(ARCELORMITTAL) VERGALHAO ARCELORMITTAL
50 SOLDAVEL (CAs50°S)

13.60%

(CSN) VERGALHAO CSNso

1. 10%

» ARGAMASSA

(WEBER QUARTZOLIT) CIMENTCOLA INTERNO QUARTZOLIT

2. 00"

(VOTORANTIM CIMENTOS) VOTOMASSA ACI CERAMICA INTERNA

25.50%

(PRECON) ARGAMASSA PRECON

6G.20%

(PORTOKOLL) ARGAMASSA COLANTE 4 EM 1

6G.20%

(CERAMFIX) MULTI PORCELANATO INTERNO

3.70%

(ARGAFORTE) FORT PREMIER SUPER

on

1.20%

(DIRECIONAL) ARGAMASSA COLANTE DIRECIONAL

1.20%

MATERIAL DE

L {
votomassa
%155‘1;:& Inteéma

———

> PORCELANATO

(CEEﬁ;MICA ELIZABETH) CEMENTO CONCRETO 84X84

30.80%

(INCEPA)

[ B

20.30%

(ELIANE) MUNARI CIMENTO goXgo

26.30%

(CERAMICA DELTA) AVORIO - 60 POLIDO - 60X60 E 80X80

10.50%

44




A marca numero 1 de fitas adesivas na papelaria

TRADICAOQ+MIX+ QUALIDADE +GIRO

(] J RENTABILIDADE

~ I N

(B adelbras

" QualiTape . A sua marca,
a marca do seu cliente

CAIXAS - EMBALAGENS |8

Alta adesao
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> REJUNTAMENTO

(WEBER QUARTZOLIT) REJUNTE F LEXIVEL QUARTZOLIT

70.50%

(USINA FORTALEZA) REJUNTE ACRILICO

11.50%

(CERAMFIX) JUNTA FINE O ORIGINAL

G.40%0

(REJUNTAMIX) REJUNTE EXTRA FLEX

B4V

(VOTORANTIM CIMENTOS) VOTOMASSA REJUNTAMENTO FLEXIVEL

5. 10%

=
votomassa

W!.I_.r_r__nnl&m;thl

» REVESTIMENTO C ERAMICO

(ELIANE) DIAMANTE BRANCO

34.80%

(BIANCOGRES) REVESTIMENTO BIANCOGRES STELLE BLUE 32X60

| ]

21.70%

(INCOPISO) HD go003

2 I 7 .T"““-'u

(CEDASA [ MAJOPAR) HD 1720 - TAMANHO 57 X 57

17.40%

(CERAMICA DELTA) RT-COTTON 30 -
REVESTIMENTO LINHA WALL DESIGN

. I'E'I-{ I I--"|.|

D DISJUNTOR

(FAME) LINHA DE DISJUNTORES FAME

(DANEVA LORENZETTI) DISJUNTOR LORENZETTI DIN E/OU BOLT-ON | | 25%
(STECK) MINI DISJUNTOR STECK | 25%
2 22.70%

(SOPRANO) MINI DISJUNTOR SHE

20.50%

(SIEMENS) MINIDISJUNTOR MODELOQO 55x1

6.80%

MATERIAL

(ILUMI) EXTENSAO COMPACTA ILUMI

36.80%

(DANEVA LORENZETTI) EXTENSAO ELETRICA DANEVA SORT

26.30%

(PERLEX - GRUPO PERLEX) EXTENSAO ELETRICA
TRIPLA 2P + T. - SERIE 5TYLOS

21.10%a

(MARGIRIUS) FILTRO DE LINHA BIVOLT - MG3001

15.80%:




n /silfiosecabos

Produto com maior giro e lucratividade
no PDV no segmento Fio e Cabo Elétrico




) FIO E CABO ELETRICO

(5IL ) CABO FLEXIVEL ATOXSIL 0,6/1KV 90° C

4. 30%

(CORFIO) CABO DE CONTROLE

22.20%

(COBRECOM) CABO SUPERATOX FLEX ANTICHAMA 450/750V

20.40%

(LAMESA) CABO FLEXIVEL LAMEFLAM FLEX 2,5 MM

2.60%

(NAMEBEI) CABO NAMBEINAX FLEX HEPR ATOX90%C 0,6/1 KV

5.60%

» LAMPADA FLUORESCENTE

(COMPACTA E TUBULAR)

(TASCHIBRA) 3U E FULL SPIRAL

28.80%,

(LEDVANCE) LAMPADA ELETRONICA
OSRAM DULUXSTAR 3U 15W 220V

19.20%

(PHILIPS) ECOHOME STICK 23W E FLUORESCENTE TUBULAR

19.20%

(FLC) LAMP FLUOR 2U 156W

1:10%

(AVANT) CFLI 3U

5.80%

> LAMPADA DE LED

(TASCHIBRA) LAMPADAS TKLS

41.70%

(OUROLUX) LAMPADA SUPERLED BULBO

29.20%

(FLC) LAMP LED Ags 45W BIV 6500k

14.60%

(LEMPHDAS GOLDEN) ULTRALED A6o BW 6500K

8.30%

(PHILIPS) LEDBULB 8W 6500K

6.50%

> LUMINARIA

m'“-'ll',.

(TASCHIBRA) SLIM, BRILHARE, LUMIFACIL E MULTIUSO LED

39.00%

(BLUMENAU ILUMINACAQ)} PAINEL LED ELUMENAU ILUMINA{;E; 8]

=

22 _.00%

(ILUMI) TARTARUGA

19.50%

(ECP) LUMINARIA SLIM FLUOR 2X40

12.20%

(BRONZEARTE) LUSTRE CLASSIC 8 LUZES E 14 TRANSPARENTE,
COD GD 721608LS

7.30%

48
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O MELHOR o fﬁ - B8

RECONHECIMENTP S |
EACENDER = e
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2 %i“i?

Vencedora no segmento iluminagao Ry
no Premio Melhor Produto do Ano. - '-H-...H'

o Y

LAMPADA LED LUMINARIA LAMPADA FLUORESCENTE

Apos anos recebendo o prémio na categoria
Luminaria, estamos honrados pelas conquistas
nas categorias Lampada LED e Lampada
Fluorescente, resultado que nos motiva a
oferecer com comprometimento e qualidade
Sempre 0 nosso melhor.

IASCHIBRA

taschibra.com.br




' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ MATERIAL ELETRICO

> PINO ADAPTADOR DE TOMADA

(ILUMI) PINOC ADAPTADOR 1200 ILUMI

3 1.00%

(FAME) SERIE DE SOBREPOR

29.30%

(TRAMONTINA) PLUGUE MACHO 2P+T 10A 250V - 57403/003

20.70%

(DANEVA LORENZETTI) PINO ADAPTADOR DANEVA 2P E/OU 2P+T

8.060%,

(MEC-TRONIC) LINHA DE TOMADAS E INTERRUPTORES PETRA

5.20%

(PERLEX - GRUPO PERLEX) CODIGO 345 ADAPTADOR 2P+ T-10 A

2.20%

» PORTEIRO ELETRONICO

(HDL) PORTEIRO ELETRONICO F8S

I‘;" .'[ “}n-"ll:l

(INTELBRAS) IPR 8010

28.60%

(AMELCO) AMCD 100

25.80%

» QUADRO DE DISTRIBUICAO

(TIGRE) QUADROS DISTRIEUIQED TIGRE

6Y.80%,

(FAME) LINHA DE QUADROS DE
DISTRIBUICAO DE SOBREPOR E EMBUTIR

[ S

17.00%

(AMANCO) AMANCO QUADRO DE DISTRIBUICAQ

7.20%

(ILUMI) QUADRO PARA DISJTUNTORES 1NEMA /2 DIN SOBREPOR 62065

3.80%

(LEGRAND) QUADRO DE DISTRIBUICAO CEMARPLAST

1.90%

. il._-‘)-

L=

.

D REATOR

(ECP) REATOR AF LUMI 2X40/36W AFE BIVOLT

44, 70%

(RCG) REATOR ELETRONICO 2X40W P.

28.90%

(PHILIPS) REATOR PHILIPS

13.20%

(INTRAL) REATOR REH - T5SLIM INTRAL

7.890%

(MARGIRIUS) REATOR MARGIRIUS

2.530%a

go
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QUEM COMPARA QUALIDADE
SEMPRE PEDE LAMESA

MAIS SEGURANCA E TRANQUILIDADE PARA SUA OBRA

lllll

Tel.: (19) 3623 1518 » Fax:(19) 3623 4255 » vendas@lamesa.com.br * lamesa.com.br

JAMESA

FiOsS E-CABDS ELETRICOS

I Twnm riland @

INMETRO  oapoges QUALIFIO




' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ MATERIAL ELETRICO

> TOMADA, PLUGUE E INTERRUPTOR

(FAME) S ERIE EVIDENCE | 20.00%: ' l

(PERLEX - GRUPO PERLEX) TOMADA E

2 | 20.00%
INTERRUPTOR PERLEX SERIE PUMALIGHT '

(TRAMONTINA) INTERRUPTOE SIMPLES +1 TOMADA 2P+T 104 250V 3 18.30%,

(ILUMI) MONOBLOCO DUPLA STYLUS 4 | 11.70%

MATERIAL

» CAIXA D AGUA DE FIBRA DE VIDRO

(FORTLEV) CAIXAD AGUA DE FIBRA DE VIDRO 25.000L | 53.60%
(BAKOF) CAIXA D AGUA BAKOF TEC 2 1 41.10%
(GLASSMAR) CAIXA GLASSMAR 10 MIL LITROS 3 | 5.40%

> CAIXAD AGUA DE POLIETILENO

(FORTLEV) CAIXA D AGUA DE POLIETILENO 1.000L | 51.90%
(TIGRE) CAIXAD AGUA TIGRE 2 | 29.60%
(ACQUALIMP) CAIXA DAGUA PROTEGIDA 3 7.40%
{ 9 7 409 A ™
(BAKOF) CAIXA D AGUABAKOF TEC 7. 40% TIGRE@  TIGRE { o7 P {ﬁ:
(AMANCO) AMANCO RESERVATORIOS 4 | 3.70%

» CISTERNA

(FORTLEV) CISTERNA VERTICAL s.cool. FORTLEV | 13.00%

e

(ACQUALIMP) CISTERNA EQUIPADA PARA AGUA DE CHUVA 32.00%

(BAKOF) CISTERNA BAKOF TEC 3 16.00%,

(AMANCO) AMANCO CISTERNA 4 | 4.00%

g2




Disco de Corte BNA 12 Disco Diamantado - Pro Lixa Massa

Para mais informacoes:

@ CENTRAL DE ATENDIMENTO = [@NortonAbrasivos

08 UD - 7 2 7 33 2 2 www.facebook.com/NortonAbrasivosBr

www.nortonabrasives.com/pt-br www.youtube.com/NortonAbrasivos



' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ MATERIAL HIDRAULICO

> MANGUEIRA PARA JARDIM

(TRAMONTINA) MANGUEIRA FLEX PARA JARDIM

289.00%

{IEIRﬁL} MANGUEIRA PARA JARDIM IBIRA

17.90%

(PLASBOHN) MANGUEIRA PARA JARDIM PLASBOHN

15.40%

(VIQUA) MANGUEIRA TOPFLEX

o0

» TORNEIRA DE PLASTICO

(HERC) TORNEIRA PARA JARDIM

34.30%

(LORENZETTI) LORENZETTI FORTTI

19.70%

(KRONA) TORNEIRA DE PLASTICO KRONA

14.80%,

(DURIN) TORNEIRA MULTIUSO DURIN

13.10%

(VIQUA) TORNEIRA PARA JARDIM PRETA

13.10%

» TORNEIRA EM ABS

(LORENZETTI) LORENZETTI FORTTI

20.20%

(VIQUA) TORNEIRA DE PAREDE BICA MOVEL FIRNZA CRISTAL

23.80%

(HERC) TORNEIRA PARA COZINHA BICA MOVEL

21.40%

(DURIN) TORNEIRA BUZIOS

19,00

(ASTRA) 1165IHP

9.50%

> TUBO E CONEXAO DE COBRE

(PARANAPANEMA) TUBO E22

85.00%,

(RAMO CONEXOES) COTOVELO DE COBRE 22MM

| B

8.00%

(COBRESUL) TUBO DE COBRE CLASSE E 22 MM (NBR 13206)

[ B

8.50%

>4




PREMIO MELHOR PRODU

N -
-

803/03 EI
1% lugar no segmento Fechadura

Cadeado com Chave
Zamac Latonado 20mm
3% lugar no segmento Cadeado

Muito aériﬁw 4

O seu reconhecimento & o que
iImpulsiona a nossa dedicagéo em
estar sempre a frente, trazendo ao
mercado produtos desenvolvidos para
atender todas as necessidades com
seguranca, qualidade, durabilidade
g aita tecnologia.
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' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ MATERIAL HIDRAULICO

> TUBO E CONEXAO GALVANIZADO

(TUPY) BSP | a4.60%
(APOLO) TUBO E CONEXAO APOLOD 2 | 170%
(H-MECH) COTOVELO 2 2 | 7.70%

» TUBO E CONEXAO PARA AGUA QUENTE

(TIGRE) TUBOS E CONEXOES AQUATHERM 1| 83.30%
(AMANCO) AMANCO SUPER CPVC o | 52.80%
(KRONA) TUBOS E CONEXOES DE PPR PARA AGUA QUENTEKRONA | 3 | 41.70%

> TUBO E CONEXAQO PARA AGUA FRIA

(TIGRE) TUBOS E CONEXOES SOLDAVEIS TIGRE | +1.70%

(KRONA) TUBOS E CONEXOES DE PVC PARA AGUA FRIA KRONA 2 | 26.40%

(AMANCO) AMANCO TUBO DE PVC SOLDAVEL PARA AGUA FRIA 3 | 20.80%
(FORTLEV) TUBO SOLDAVEL 25MM FORTLEV 4 | 5.60%
(PLASTUBOS) TUBO DE PVC SOLDAVEL PARA AGUA FRIA PLASTUBOS | 4 | 5.60%

ITENS PARA

» ACESSORIO PARA BANHEIRO

(DECA) ACESSORIOS FLEX 1| 40.00%
(ASTRA) KBB1 2 | 22.20%
(DOCOL) ACESSORIOS TRIP 2 | 22.20%
(BLUKIT) SIFAO TUBO EXTENSIVO UNIVERSAL 3 | 15.60%
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A linha mais completa do Brasil

Agradecemos a nossos
Clientes pelo
reconhecimento de

Melhor Produto do Ano!

Linhas de Interruptores e

Tomadas
M g A
A cada dia estamos nos reinventando para
melhoria de nossos produtos e servi¢cos
Extensao e Filtro de linha
Porta Sanfonada %\, %3 -~
| Plugue e Prolongadores
| | Vendas
Bl |
Ll ) |

(11) 4661.2414

www.grupoperiex.com.br

-'-'--..

Ha 55 anos presente no seu dia a dia com Produtos de Qualidade e Durabilidade !



' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ ITENS PARA BEANMHEIRO

\

» ARMARIO E ESPELHO PARA PAREDE

(ASTRA) ESPELHO COM ARMARIO - TOPAZIO I Gk 90%
(A..J. RORATO) ARMARIO VIENA SUSPENSO +GAVETAO 2 | 24.30%
(HERC) ARMARIO PARA BANHEIRO 3 | 8.10%
(EXPAMBOX) ARMARIOS BONA DEA 4 | 2.70%

b
(A..J. RORATO) ARMARIO MONACO SUSPENSO 1| 58.30% [j" i,
(ASTRA) GABINETE CHOPIN 2 | 29.20%
(BALCONY) RAVENA 80 3 | 4.20% fodd
(FABRIBAM) ECO SUSPENSO 60 3 | 4.20% o
(MGM MGVEIS) ARMARIO VIENA G/ ESPELHEIRA 3 | 4.20% ~
Sy

» ASSENTO SANITARIO

(ASTRA) TPK/AS | B, 50%

(DECA) ASSENTO TERMOFIXO COM SLOW CLOSE E EASY CLEAN 2 | 38.10%

(TIGRE) ASSENTO SANITARIO SUAVIT 3 | 14.30%
(AMANCO) AMANCO SOFT CLOSE 4 | 4.80%
(GRUPO ROCA) ASSENTO TERMOFIXO DEBBA 5 | 2.40%

» BANHEIRA

(ASTRA) ACAPULCO | 71.40%

B

(MONDIALLE) BANHEIRA ROMA 28.60%
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Cortador profissional Linha HD

Pela 152 vez consecutiva somos 12 lugar na categoria Cortador Manual
de Revestimento Ceramico e Porcelanato.

Cortador elétrico Linha ZAPP

3% lugar na categoria Maquina Elétrica de Bancada.

A todos os revendedores, DOR ,AG

0 Nosso muito obrigado! REVOLUTION TOOLS I




' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ ITENS PARA BEANHEIRO

» CHUVEIRO E TORNEIRA ELETRICA

(LORENZETTI) DUCHA ADVANCED E TORNEIRA LORENEASY

Ha. 00 %

(HYDRA CORONA) CHUVEIRO FIT E TORNEIRA SLIM

13.30%

(FAME) NOVA KIBANHO E TORNEIRA ELEGANCE

1 2.00%

(ZAGONEL) DUCHA ELETRONICA MASTER
BANHO E TRONEIRA PRIMA TOUCH

6.70%

> LOUCA SAN ITARIA

(DECA) CUBA L.830

5[i.'|.'”“']|

(INCEPA) BACIA COM CAIXAFIT

23.10%

(FIORD) PRIMULA PLUS

7.70%

(ICASA) LINHA SABATINI

(GRUFO ROCA) LINHA DEEEA

» METAL SANITARIO

(DECA) LINHA LINK

(:3.60%

(LORENZETTI) LORENONE

]

21.90%

(DOCOL) MISTURADOR DOCOLSTILLO

] :.i’-.":-l]"""u

» SISTEMA DE AQUECIMENTO A GAS

(LORENZETTI) LZ 1600 D

62.50%

(KOMECO) KO 20DI (INOX)

20.80%

(RINNAI) E21 (REU-E210 FEHB/G)

16.70%
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180717 2 Tomadas 2P+T
Distanciadas

1807122 2 Teclas Simples
& 1 Tomada

+ Temra

Antena

AQ aproximar as
maos, o fluxo de
agua e acionado
por meio de
HENS0TES.

1807.113 Tomada 2 Polos

1407.022 Conector para

1807.003 2 Teclas Simples

s
b

1607.140 1 Tecia Simples
# 1 Tomada

1807.121 1 Tecla Simples 1407.012 Tomada Telefone | | 1407.018 Tomada para Rede

2 1 Tomada Padrao + Modular RJ 45

1807.376 Tomada 2 Polos 1807.160 Campainha Cigarra
Bivolt 110V/240 ¥

1807.183 1 Tecla Bipolar

ntribul para © melo ambiente

moberm
A natureza
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gestos!
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TINTAS E
ACESSORIOS

» ACESSORIO PARA PINTURA

(PI NCEIS AT LAS) ROLO ANTIGOTA ATLAS | 27.10%

(TIGRE FERRAMENTAS PARA PINTURA) TRINCHA 2 | 27.00%

(CONDOR PINCEIS} ROLO DE MICROFIBRA zoMM PINTAMAISEXTRA | 5 | 9.50%

(PINCEIS CASTOR) ROLO DE LA CLEAN 4 | 6.30%

(HENKEL) CASCOLA TRADICIONAL | 48.10%

b

(BRASCOLA) COLA TUBO BRASCOLA 21.20%

(TIGRE) ADESIVO PLASTICO PARA PVC TIGRE 3 | 17.30%
(TEKBOND) COLA 793 20GR 4 | 7.70%
(FORTFIX) SUPER COLA FORTFIX 5 | 5.80%

» CUPINICIDA

(JIMO) JIMO CUPIM | 83.70%
(VEDACIT OTTO BAUMGART) PENETROL 2 | 8.60%
(MONTANA QUIMICA) PENTOX 3 | 5.70%

EQUIPAMENTO PARA

PROTE(;ﬁLO INDIVIDUAL

(VONDER) OCULOS DE SEGURANCA VONDER | 41.90%

]

(3M) MASCARAS 30.20%

(PINCEIS ATLAS) MASCARA PFF2 ATLAS 3 | 11.60%

(WORKER) LUVAS DE SEGURANCA 4 | 9.50%

(KALIPSQ) LEOPARDO C.A 11.268 3 | 7.00%
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TELHAS
ECONOFLEX

Resistentes e duraveis

A telha de fibrocimento
gue vem surpreendendo o
mercado com sua qualidade.

o= ""!F.-*-. ‘ Y, .:- NS
o ’ e
o , o

@ 0800-707-3420 @ 19-3573-6400 (Q sac@infibra.com.br

www.infibra.com.br




' MELHOR PRODUTO DO ANO ‘ TINTAS E ACESSORIOS PARA PINTURA
> FITA ADESIVA

(3M) FITA DUPLA FACE USO DOMESTICO | 57.10%
(ADERE) FITA CREPE PARA PINTURA IMOBILIARIA COD 427 2 | 22.20%
(ADELBRAS) MASK CREPE no 3 11.10%
(MORTON SAINT-GOBAIN) FITA CREPE DE USO GERAL 4 | 7.90%
(DOBLE A) Cgo3 - FITA CREPE US0U GERAL 3 1.60%

(NORTON SAINT-GOEAIN) LIXA MASSA A2s7 1 6:4.50%
(3M) LIXA MASSA 2 15.80%
(LIXAS TATU) DISCO FLAP 3 10.50%
(CARBORUNDUM) LIXA FERRO CAR41 4 | 7.90%
(TIGRE FERRAMENTAS PARA PINTURA) 5 | 30%
LIXA MASSA - REFERENCIA Boo

(WD-40) WD-40 1| 85.40%
(MUNDIAL PRIME) DESENGRIPANTE MP1 LUB 2 | 10.40%
(WURTH) DESINGRIPANTE W-MAX - PROFISSIONAL 3 | 4.20%

» REVESTIMENTO TEXTURIZADO

(AKZONOBEL { CORAL) CORAL TEXTURA RUSTICA | 42.90%
(SUVINIL) SUVINIL TEXTURATTO CLASSICO 2 | 28.60%
(LUKSCOLOR) TEXTURA LUKSARTE GRAF, 4 14.50%
(EUCATEX) EUCATEX TEXTURA AC RILICA 3 14.50%

64



o’ 2F°

MELHOR PRODUTO

E DO ANO
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PREMIOS

Muito Obrigado!

A Fita Crepe ATIERE é

novamente destaque na premiacao
MELHOR PRODUTO DO ANO na
categoria Fitas Adesivas.

Agradecemos o empenho de toda equipe ATERE e rr" :
o reconhecimento e parceria de nossos clientes! =~ (

www.adere.com | &7 facebook.com/aderefitas | 0800 701 2903

“ADERE £

Colou, ta colado.




hd 74
BON

PARA TUDO QUE DEVE DURAR

Aumente o seu lucro com os produtos da
empresa de adesivos que mais cresce no Brasil|

Fique colado nas oportunidades de uma empresa que oferece mais de 500 itens diferentes
que atendem aos segmentos de construgdo, indistria, automotivo, moveleiro, calgadista, artesanato e consumo.
Vem crescer com a Tekbond!

|
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maCrepe W
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& ® AGORA, A MARCA DE EPOXI LIQUIDO
ra I e MAIS CONHECIDA DO BRASIL FAZ PARTE
DO PORTFOLIO DE PRODUTOS DA TEKBOND.

T, E K B [ N D . BR/ARALTD




TINTAS E ACESSORIOS PARA PINTURA | MELHOR PRODUTO DO ANO ‘
» SILICONE

(TEKBOND) SILICONE ACETICO TRANSPARENTE 50GR 1| 34.10%
(HENKEL) CASCOLA FLEXITE USO GERAL 1 | 34.10%
(BRASCOLA) SILICONE BRASCOVES MULTIUSO 2 | 17.10%
(AMAZONAS) SILICONE ACETICO TRANSPARENTE 3 | 7.50%
(PULVITEC ) POLYSTIC 3 | 7.30%

(MONTANA QUTMIEA} OSMOCOLOR STAIN PRESERVATIVO 1| 57.00%

b

25.90%

(SUVINIL) SUVINIL SECA RAPIDO

(SAYERLACK) POLISTEN SAYERLACK 3 | 18.50%

(SPARLACK) STAIN BASE Agua 3 18.50%

> TINTA EM GERAL

(SUVINIL) SUVINIL FOSCO COMPLETO I | 42.00%

[ L)

(AKZONOBEL [ CORAL) CORAL SUPER LAVAVEL 20.00%

(SHERWIN WILLIAMS) MRTALATEX FOSCO PERFEITO 2 | 20.00%
(EUCATEX) EUCATEX ACRILICO PREMIUM SEM CHEIRO 3 | 8.00%
(LUKSCOLOR) LATEX PREMIUM LUKSCOLOR 3 | 8.00M%
(HIDRACOR) REND MAIS | 200

» TINTA EM PO A BASE DE CAL

(HIDRACOR) TINTA PO 1| 35.70% ®

CalL DE
(DIRECIONAL) TINTA EM PO DIRECIONAL 2 | 28.60% PINTURA >
. A a0 T o ]
(CERRO BRANCO) TINTA EM PO A BASE DE CALCERROBRANCO | 3 | 14.30% |'|'AU :
(VOTORANTIM CIMENTOS) CAL DE PINTURA ITAU 3 | 14.30% = 7=

(JUNTALIDER) TINTA EM PO A BASE DE CAL JUNTALIDER 4 | 7.10%




LEROY MERLIN
TAMBORE INOVA

ecorar todos os ambientes da
casa é algo que exige dedica-
¢d0 e pesquisa, mas perso-
nalizar alguns objetos, tornando-os
ainda mais parecidos com a sua per-
sonalidade é a aposta da Leroy Merlin
Tamboré. A loja, em parceria com ©
projeto Idea 10, montou um espaco,
que além de personalizado, traz ex-
clusividade ao Cliente, unindo custo-
mizagdo e inovagao, com um modelo
unico no mundo,

E possivel personalizar sua impressio
em madeira, ago, porcelanatos, além
de impressdo em azulejos, vidros e

68

MDF, esses sdo apenas alguns dos ma-
teriais que voceé pode se interessar na
hora de customizar. Os objetos pro-
metem trazer uma nova experiéncia
para os Clientes e estilizar o ambiente
da casa com criatividade, exclusivida-
de e inovacéo. O processo é feito com
uma impressora de grande porte, a
Canon Océ Arizona, de modelo AZ-
460GT, que atualmente, com a mais
alta tecnologia presente no mercado,
é capaz de produzir e desenvolver
cerca de 40 milhdes de imagens. Alem
das opgdes existentes, vocé tambem
pode levar os desenhos que desejar,

como uma foto de um familiar, amigo,
ou idolo... Ou escolher um dos mode-
los expostos naloja, que vdo de obras
de arte a estampas do momento.
“Percebendo a procura dos clientes
por novidades em decoracgéo, a apre-
sentacao do Ideia 10, uniu esse desejo
a realizacdo final. Para a Leroy Merlin,
que visa a inovacio, essa parceria nos
coloca a frente de muitas marcas. A in-
tengdo é oferecer o servigo em outras
lojas da Grande Sdo Paulo, mas a pro-
dugdo do material se concentrara aqui
em Tamboré ”, afirma Roberto Carlos,
diretor da loja Tamboré.
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revista Revenda Construcdo abre, com exclusi-

vidade, novos dados de 2017 do Painel Compor-

tamental de Consumo de Materiais de Constru-
¢do, realizado pelo DataMkt Construgido — uma iniciativa
do Grupo Revenda cogerida por Leroy Merlin, Eucatex,
Pincéis Atlas, Votorantim Cimentos e Deca -, que, desde
2014, acompanha a jornada de compra de consumidores
que realizaram grandes obras residenciais.
No campo da pesquisa finalizada em setembro, e conside-
rando consumidores que fizeram grandes obras residen-
ciais hd até um ano, perguntamos aos entrevistados quais
canais de compras foram utilizados, independentemente
dos valores gastos, volume e nimero de itens comprados.
E possivel notar a tendéncia & multicanalidade deste per-
fil de consumidor, que combina os formatos de canais de
acordo com as suas necessi dades e momento da obra.
Esse comportamento, certamente estimula uma menor
fidelidade em relacc aos varejistas, cujo maior desafio
é criar sistemas de identificacdo, fidelizacio e rastrea-
mento desses consumidores durante a obra, e, mesmo
depois, estimulando-os a continuar realizando melho-
rias continuas numa residéncia recém-reformada, e,

E possivel notar a tendéncia 4 multicanalidade
deste perfil de consumidor, que combina os
formatos de canais de acordo com as suas necessi
dades e momento da obra. Esse comportamento,
certamente estimula uma menor fidelidade

em relacdo aos varejistas, cujo maior desafio

e criar sistemas de identificacdo, fidelizacdo e
rastreamento desses consumidores durante

a obra, e, mesmo depois, estimulando-os a
continuar realizando melhorias continuas numa
residéncia recém-reformada, e, de preferéncia,
comprando na mesma loja ou bandeira

de preferéncia, comprando na mesma loja ou bandeira.
H4, nesse movimento, dois ganhos: um setorial, por meio
de um trabalho de aculturamento dos consumidores,
dentro do conceito de que uma reforma nunca termina,
pois sempre ¢ possivel tornar o lar um lugar melhor, e,
outro, proprio das marcas que souberem tirar proveito
destes novos habitos e atitudes,

Neste estudo de 2017, por exemplo, que realizou goo en-

ACCLUABIOS

filtros e purificadores

AGRADECEMOS

A CONFIANCA E RECONHECIMENTO DE
NOSSOS CLIENTES E PARCEIROS

ACQUABIOS

A pesquisa realizada pela Revista Revenda
no 21" MELHOR PRODUTO DO ANO revelou
gue a ACQUABIOS foi a sequnda marca mais
lembrada por consumidores e revendedores.

A BICA MOVEL COLORS foi o grande destaque,
com toda sua modernidade e eficiéncia.

www filtrosacquabios.com.br | (f) JACQUABIOS
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trevistas em quatro regifes do Brasil, os entre-
vistados combinaram, em média, 2,7 formatos de
canais durante a obra, sendo que na classe A, essa
multiplicidade subiu para 3,6, e, na classe B, caiu
um pouco, para 3 formatos de canais diferentes.
Considerando, entdg, a utilizagdo dos tipos de
lojas, 60,8% dos entrevistados alegaram ter com-
prado nas Lojas de Bairro (pequenas, médias e
multicategorias); 46,7% nos Home CentersfLojas
Grandes; 40,8% nas Lojas de Tintas; 34,3% nos De-
pdsitos de Materiais Basicos ( que vende somente
areia, cimento, pedras, tijolos, telas, arames, ver-
galhdes etc.); 28,0% nas Lojas de Materiais Elétri-
cos; 27,8% nas Lojas de Revestimentos Cerdmicos;
14,3% nas Lojas de Materiais Hidraulicos ; 12,1%
nos comércios eletrdnicos (especializados ou
nao); e, por fim, 5,5% em outros tipos de lojas.

Desses entrevistados, que alegaram ter utilizado o
e-commerceparafazeraomenosumtipodecompra
cde materiais de construgio durante a obra, 83,3% o
fizeram em um comércio eletronico especializado
em materiais de construgio, e 51,4%, em comer-
cios eletronicos ndo especializados, incluindo in-
ternacionais, logo, 34,8% fizeram combinando-os.
Num cenario de baixa fidelidade aos tipos de lojas
para compras, seja no ambiente fisico, seja no digi-
tal, € notdrio que no periodo de planejamento an-
terior ao inicio da obra os sites dos fornecedores
sdo, desde 2014, 0 segundo meio mais consultado

Num cenario de baixa fidelidade
aos tipos de lojas para compras,
seja no ambiente fisico, seja

no digital, € notorio que no
periodo de planejamento
anterior ao inicio da obra os
sites dos fornecedores sao,
desde 2014, 0 segundo melio

mais consultado para pesquisar
e comparar informacoes dos
materiais de construcao que
serao comprados numa etapa
posterior, com 24,6%; superados
apenas pelas prdprias Lojas
Fisicas de Materiais de

Construgéo, com 78,2%

MELHOR

PRODUTO DO ANO

il b

6X CAMPEA

NA CATEGORIA BETONEIRAY

& B @ @B W @ @ B B E R RS R EE W@ E N W W W W W R @B W W

A CSM é mais uma vez vencedora
do prémio de Melhor Produto do
Ano na cotegorio Betoneira e vem
agradecer a confianga e reconhecimento do Vorejo do
Construcdo Civil por essa conquisto. O nosso muito
obrigado o todos os revendedores e parceiros do Brosil!

"Prémios concedidos pelo Grupo Revendo,

LINHA COMPLETA DE BETONEIRAS
ENTRE JA EM CONTATO CONOSCO! :

(47) 3372-7600

www.csm.ind.br



Indicagdo de mao de obra (pedreiros, pintores, encanadores, eletricistas, e etc IEEEEEE————_ 27,3%

FORMATOS DE LOJAS UTILIZADOS
PARA COMPRAS DURANTE A OBRA

il
-'-4

60,8% 467% 40,8% 34, 3% 28, 9% 27,8% 14,3% 12,1% 5,5%

E-commerce Oulros

Lnja; de Home-cen- Lojas | Dep-:irsitn.de Lojas _ Lojas _ Lﬂja_s | il _
bairro ters/ Lojas especiali- materiais especiali- especiali- especiali- intErmet) lipos de
(pequenas, Grandes zadas em basicos zadas em zadasem = zadasem lojas
ﬁmm tintas i elétricos revestimen-  hidraulicos
ﬂﬂﬁ'ﬂ*ﬂ:ﬂﬂrﬂﬂ to Ceramico
cimento, pedras,
bjcio, elas,
arames etc.

TEMAS DE MAIOR INTERESSE NOS SITES DOS
FORNECEDORES DE MATERIAIS DE CONSTRUCAO %

Fotos detalhadas dos produtos B 54.5%
47,2%
Dicas de utiizagéo dos produtos I 4?’1 %
Opinides e comentarios de oulros consumidores I 46,5%
Aprofundar informagdes tecnicas e descrigbes dos produtos  ——— 40,7%
Ambientes simulados com os produtos I 4{]’?%

Sugestoes de produtos complementares I 27 5%,
Videos dos produtes IEEE————— 27 ,3%

Informacgtes sobre lojas fisicas mais préximas para comprar o produto

Chat para esclarecimento de davidas online s 14,5%

Fonte: Painel de Consumno de Materias de
Construcio 2014 2015 1 108 - Datzhiie Construcio

Conexdo direta com e-commerces I 12.1%
Poroutrarazao @ 2,4%
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Desta amostra que consu ltou os sites
dos fornecedores em 2017, 55% buscaram
fotos detalhadas de produtos; 49,2%
informacoes sobre lojas fisicas mais
proximas para comprar os produtos;
45,2% opinides e comentarios de outros
consumidores; 44,2% dicas de utilizacdo
dos produtos; 39,7% aprofundar
informacoes técnicas e descricoes

dos produtos, e, 38,1% ver ambientes
simulados com os produtos, apenas para
ficamos nos mais citados

para pesquisar e comparar informacdes dos materiais de
construgdo que serdo comprados numa etapa posterior,

com 24,6%; superados apenas pelas préoprias Lojas Fisi-
cas de Materiais de Construcio, com 78,2%.

Desta amostra que consu ltou os sites dos fornecedo-
res em 2017, 55% buscaram fotos detalhadas de produ-
tos; 49,2% informacgdes sobre lojas fisicas mais proximas

para comprar os produtos; 45,3% opinides e comentarios
de outros consumidores; 44,2% dicas de utilizacdo dos
produtos; 39,7% aprofundar informacgdes técnicas e des-
crigdes dos produtos, e, 38,1% ver ambientes simulados
com os produtos, apenas para ficamos nos mais citados.
Dentro do desenvolvimento do ambiente digital no seg-
mento, que podera potencializar a ja caracteristica baixa
fidelidade dos consumidores de materiais de construgao,
ndo é recomenddvel para as indistrias desperdigarem
este importante ponto de contato, buscando atender
todos os anseios destes consumidores, fortalecendo as
proprias marcas e aumentando as chances de conversao,
quando numa loja fisica ou digital.

Alids, como vimos acima, o segundo atributo mais dese-
jado por estes consumidores diz respeito 2 conexdo com
as lojas fisicas para comprar os produtos.Ou seja, este
cuidado com os proprios sites, quando conjugado com o
varejo, pode trazer ganhos significativos para ambos.

* NEWTON GUIMARAES,
gestor do DataMkt Construcio
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utilizacdo de produtos de PVC,

as Portas Sanfonadas e o Drywall

ta crescendo nas construcdes.

Os produtos em PVC invadiram os am-
bientes em forma de portas, janelas, es-
quadrias, divisérias, perfis, revestimen-
tos, pisos, forros, lambris, entre outros
materiais usados na construggo e na de-
coragao. As vantagens do PVC emrelacao
a outros materiais sao muitas. Sa0 mais
duraveis, leves, resistentes, faceis de ins-
talar, impar e, em alguns casos, pratica-
mente ndo exigem manutencdo, gragas
a sua resisténcia as intempéries, alem de
ser 100% reciclavel. As portas sanfonadas
sdo uma boa opgédo para espagos peque-
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nos e tém mercado para crescer, princi-
palmente nas construgoes onde 0s espa-
¢os sdo cada vez mais valorizados. Ja o
Drywall, o sistema cagula da construgéo
nacional, ja é aceito por grande parte dos
consumidores que procuram reformar
sem o inconveniente do quebra-quebra.

P VONDER

Quando se fala em tecnologia, inovagdo
e novas técnicas para a construcao civil,
com certeza um dos primeiros itens a
serem apontados é o drywall, atualmen-
te bastante utilizado no Brasil em novos
empreendimentos imobiliarios, elimi-
nando o conceito de paredes com super-

ficie rigida, feita de tijolos ou blocos, com
massa de cimento. Esse tipo deinsumoja
vem sendo utilizado na Europa e nos Es-
tados Unidos hé muitos anos e chegou ao
Brasil ha cerca de 20 anos, substituindo
as vedagOes intermas convencionais de
paredes, tetos e revestimentos.

Entre as vantagens do uso do drywall,
destaca-se arapidez, economia e facilida-
de na aplicacdo - além de ser um sistema
limpo, gerando cerca de 5% de residuos
na obra, contra 30% no método tradicio-
nal de alvenaria. Isso porque sua aplica-
¢4o consiste no uso de chapas de gesso
galvanizado, que permitem 0s processos
de instalacdes elétricas e hidraulicas - ou




sgja, ideal para paredes internas. Com a
propagagio desse método na construcdo
civil, 0 mercado vem se desenvolvendo
para oferecer produtos voltados a facili-
tar a aplicacdo e melhorar o acabamento
nesse tipo de material. Entre as inova-
¢bes, destacam-se as ferragens e ferra-
mentas, com novidades especificas para
uso com o drywall, acompanhando as
necessidades do mercado. Nesse senti-
do, a VONDER oferece varias opgdes de
produtes para uso com drywall, desde
ferramentas para corte e instalagao, fixa-
dores, acessérios em geral e equipamen-
tos para o melhor acabamente. Entre os
destaques, o Alicate Puncionador para
Drywall AP 300 VONDER, utilizado para
puncionar e unir a estrutura metdlica
de divisorias de drywall; os Serrote para
Drywall VONDER, ideais para cortes; e 0s
Serrote de Ponta VONDER, também usa-
clos para cortes de gesso e drywall.

Na linha de fxadores, destacam-se os
Parafusos e Buchas para fixagio para
drywall, com ponta agulha ou autobro-
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cantes, indispensdveis para esse sistema.
Um acessério indispensavel para a insta-
lagdo de drywall é a Tela Adesiva Tranca-
da, indicada para jungbes e emendas de
placas, com adesivo que facilita a aplica-
¢do, permitindo acabamentos perfeitos
com rmuito mais funcionalidade, agilida-
de e resisténcia.

D BOSTIK-FORTALEZA

O produto de destaque da empresa € a
Argamassa para Drywall Bostik-Fortale-
za. Trata-se de uma argamassa formula-
da especialmente para atender o assen-
tamento de revestimentos ceramicos em
placas de drywall. E produto com maior
resisténcia e flexibilidade. Solange Olim-
pio, gerente de Produtos explica que a
empresa recomenda que a “argamassa
colante Drywall Bostik-Fortaleza deve
ser exposta em um nicho com solugdo
completa para sistema a seco compos-
to por: placas de drywall, complemen-
tos para drywall (perfil, parafusos, fita,
massa para fita), a argamassa colante e o

.: fpincaisatlas

rejuntamento acrilico” A instalacdo por
um profissional indicado pela empresa é
recomendada ao efetivar a venda, como
diz Solange. “Devido o sistema a seco ser
relantvamente novo no mercado, reco-
menda-se a instalagdo deste sistemna por
profissionais especializados. No momen-
to em que a Bostik-Fortaleza tem contato
comn este sistema, 0 que ocorre no final
da obra, uma vez que somos especializa-
dos em solugbes para revestimento, ja ha
um profissional na obra, reduzindo a ne-
cessidade indicagdo de um profissional
no momento da venda.” A empresa esta
otimista para 2018. “Com a estabilizacéo
da crise, percebemos neste segundo se-
mestre uma melhora do mercado. Perce-
bemos também, que o nivel de confianca
do consumidor vem aumentando no de-
correr dos meses. Nossa previsiao € um
crescimento timido para 2017, com oti-
mas perspectivas para o ano 2:8. Tive-
mos wm ane com grandes desafios, por-
tanto © cenario atual nos impulsionou a
otimizarmos Nnossos processos, recursos

Qualidade e tecnologia
em produtos para
preparacao, pintura,
acabamento e

seguranca.

Quem usa Atlas

sabe o que é bom

i~ ATLAS
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O PRODUTO QUE
FEZ A DIFERENCA.

A pesqguisa realizada pela
Revista Revenda apontam uma
conquista que ficara em nossa

memoria. A melhoria do
resultado deste ano, simboliza
todo o trabalho que o Grupo
vem realizando para o forte
crescimento da marca. A todos
0S NOssos clientes, parceiros e
colaboradores, 0 Nnosso
muitissimo obrigado!




e inovarmos, tivemos grandes lancamen-
tos de produtos tais como: a linha de se-
lantes e adesivos, um rejunteinovador
que é transhicido (Rejunte Diamante),
uma nova tecnologia de um rejunte
acrilico com maior resisténcia quimica,
facil limpeza (vinho, café etc.) e estabi-
lidade de cores”, diz Solange Olimpio

) GYPSUM
“Somos originalmente fabricantes de
sistermnas drywall e também mantemos
desde o inicio uma linha de gesssos
em pé. Com o passar dos anos, € mais
recentemente, ja no Grupo Etex, nos
posicionamos como uma empresa de
solugdes construtivas. Além do drywall
e do gesso, que sdo endorsados pelas
marcas Gypsum e Qualigesso, respec-
tivamente, incorporamos duas novas
linhas: Superboard e Promat. A gama
Superboard apresenta nossas solugdes
em sistemas em chapas de fibrocimen-
to para exteriores, fachadas e pisos. Seu
diferencial estd no Autoclave. As chapas
Superboard s#o as Ginicas autoclavadas,
que garantem uma otima estabilidade
dimensional. Com a linha Promat apre-
sentamos o lider mundial em solugdes de
protecao passiva contra incéndios. Entre
os sistemas e produtos destacam-se as
chapas de silitacato de calcio, os selos
de passagem e os selantes corta fogo”,
explica Eduardo de Barros Eboli, Marke-
ting and Communication Manager.

-
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Eboli recomenda aos revendedores
que as chapas estejam visiveis no pon-
to de venda. Perfilados metalicos exi-
gem um acondicionamento especial
que favoreca a exposicio e logistica
de retirada no ponto de vendas. De-
mais componentes e acessorios sdo
de menor tamanho, normalmente,
acondicionados em caixas e baldes.
A Gypsum indica empresas para obras de
porte médio ou grande para obras maio-
res. “Tambeém observamos a especialida-
de de cada empresa de montagem e sua
adequacdo a cada obra. Para isso, temos
o GypsumPRO, que é o nosso clube de
montadoras Gypsum. No caso de obras
menores a indicacdo de montadores fica
por conta do lojista [ distribuidor. Ofere-
Cemos treinamentos em loco para que as
empresas possam formar montadores e
fideliz4-los a loja”, explica Eboli.

P ISOVER

Os produtos Isover sdo compostos por
até 60% de insumos reciclaveis; sio os
mais comprimiveis do mercado, reduzin-
do custos com frete; sfo leves, tém exce-
lente desempenho térmico e acistico; e
sd0100% fibrados (ndo decantam) e séo
totalmente seguros para a saude e ndo
pegam fogo, nem propagam chamas, em
casodeincéndios. Alsover produz osiso-
lantes Topfelt e Wallfelt Pratico para as
construgdes em Steel Frame. S&o feltros
cde la de vidro com a fungio de garantir

1. Produto Bostik-Fortaleza
2. Produto Perlex

3. Produto Confibra

4. Produtos Fixtil

5. Produto Tramontina

6. Produto Placo

o conforto acustico entre os ambientes
internos e entre unidades residenciais
(casas e apartamentos). Para isolacdo
acustica, entre ambientes que estejam
divididos por sistema drywall (rnuito co-
mum hoje em dia devido a facilidade de
‘retrofit’ - reforma), é imprescindivel a
utilizacéio de isolagdo actistica com ld de
vidro, O Wallfelr Pratico tem acabamento
Soft Touch, macio ao toque das méos, fa-
cilitando a instalagao.

PPLACO

A empresa destaca os Forros Gyprex, Ri-
gitone e Gyptone., Eis os diferenciais:
Gyprex: forros removiveis, instalagdo
rapida, estética, praticidade (limpeza e
manutencgao); Rigitone: forros continu-
os, absor¢do acustica, multiplas possi-
bilidades de design, instalagiio rapida;
Gyptone: forros removiveis e continuos,
absorcdo acustica, tecnologia ActivAir,
estética original, praticidade (limpeza e
manutencio). A Placo Saint-Gobain con-
ta com uma equipe comercial dedicada
aos clientes revendedores, suporte téc-
nico diferenciado (para auxilio aos proje-
tos e dividas técnicas de seus clientes),
equipe comercial interna, capacitacéo
dos funcionarios da revenda, treinamen-
tos técnicos, entre outros.

P FIXTIL

A Fixtil possui uma linha de Acessdrios
para fixacdo em drywall e forros de ges-
so, entre eles, buchas e parafusos espe-
ciais para drywall, incluinde ganchos ,
escapulas e pitdes. Destaque paraaLinha
de Buchas especiais para gesso e drywall:
BTE- Bucha toggler bolt para Drywall
com parafuso maquina. “Possui um re-
for¢o em metal, que se prende a parte
interna da parede por meio do ajuste de
um guia plastico, que desliza sobre o pa-
rafuso. E indicada para fixages médias
e pesadas em Drywall”, informa Adriana
Lopez, gerente de Marketing. Também
tem outros modelos, como PBG: Bucha
especial indicada para fixagdo em forro
de gesso na vertical e drywall, cujo dife-
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rencial desta bucha esta nas suas abas
que se abrem com o aperto do parafuso
apropriado modelo aglomerado phillips
cabeca chata bicromatizado ou cabeca
panela, provoca um travamento perfeito
e seguro. Este produto é recomendado
para fixar objetos leves. BAP- Bucha au-
to-atarraxante especial para Drywall, e
POC-Buchaparaocoe Drywall, Ideal para
paredes ocas, tijolo macigo e Drywall. A
Fixtil também oferece a Linha de Parafu-
sos para Drywall, Pitdo, Escapula e Gan-
cho para bloco oco, com bucha 8 mm,
indicados para fixar objetos com pesos
leves e meédios em paredes de bloco oco.
Quanto ao mercado, a Fixtil acredita no
aquecimento do mercado de acessdrios
drywalll neste 2° semestre, “vinculado
ao aumento de consumo de placas e for-
ros de drywall nas lojas de construcdo.
Consequentemente, aumentou o con-
sumo de acessdrios para placas e forros
de drywall da Fixtil. O ano de 2017 devera
fechar com crescimento de 10% de todo
0 seu mix de produtos, incluindo acesso-
rios para drywall da Fixtil que possuem
tendéncia de crescimento constante nas
vendas para 2018”7, diz Adriana Lopez.

) TRAMONTINA

Os produtos em destaque da empresa
sdo as Caixas de Embutir especificas
para paredes drywall, utilizadas em ins-
talacdes elétricas de baixa tensdo, sejam
residenciais, comerciais ou industriais,
sdo utilizadas na passagem e na distribui-
¢ao dos dutos que acomodarao os fios e
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cabos elétricos, Fabricadas de polipropi-
leno, na cor amarela, estio disponiveis
em dois modelos: 4x2 (retangular) e 434
(quadrada), adequadas a qualquer tipo
de interruptor ou tomada. Maior espago
intermo garante a acomodacio adequada
da fiagdo. As “orelhas” da caixa servem
para fixd-la e ajusta-la com firmeza e per-
mitem a regulagem em paredes de gesso
simples ou duplo. Com entrada para ele-
troduto flexivel nos didimetros nominais
(bitolas) de 20 mm (ffi”) e 25 mm (ffi”),
a caixa dispensa o uso de abragadeiras, o
que agiliza a instalagio. Roberto Aimi, di-
retor Executivo, informa que a Tramon-
tina trabalha para o desenvolvimento
dos lojistas e oferece materiais de apoio
de acordo com a necessidade de cada
revenda. Quanto a correta utilizacdo dos
produtos, Roberto avisa que “as caixas
de embutir para drywall sdc parte de um
projeto mais completo. A Tramontina se
preocupa em orientar balconistas e ele-
tricistas para que especifiquem e adqui-
ram os produtos corretos”, diz.

D GRUPO PERLEX

A Perlex possui uma linha completa de
portas sanfonadas com quatro medidas
e cinco cores diferentes que se adequam
a composicao da decoragio dos ambien-
tes. Segundo Antonio Ros, diretor Co-
mercial, o diferencial da linha de portas é
arobustez. “E a porta com maior quanti-
dade de PVC do mercado. Sua estrutura
foi desenvolvida submetida a testes com
mais de 10.000 manobras de abertura e

1. Produtos Vonder 9
2. Produto BCF

3. Produtos Plasbil

4. Produtos Fixtil

5. Produto Isover
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fechamento. Outro diferencial é que as
portas Perlex sdo embaladas em caixa
de papeldo para maior protecéo e facili-
dade no manuseio e armazenamento do
revendedor para garantia da qualidade
até a instalacfo” Para as portas e forros
a Perlex recomenda a exposi¢ao do pro-
prio produte e uma amostra dos diversos
acabamentos para escelha do consumi-
dor final. “O Grupo Perlex disponibiliza
amostras e Expositores de portas san-
fonadas”, informa Ros. Quanto a instala-
¢do, Ros recomenda utilizar um profes-
sional para a garantia de uma instalacio
e alinhamento perfeitos.”, diz,

P PRECON

A Precon tem um mix de produtos com
mais de 500 itens na linha da Precon Ma-
terial de Construcio. Além das telhas de
PVC PreconVC, o mix é composto por
tubos e conexdes em PVC, blocos de con-
creto celular autoclavado, argamassas,
rejuntes flexiveis, telhas de fibrocimen-
to, portas sanfonadas, placas divisérias,
placas modulares, acessérios em PVC
As portas sanfonadas sdo praticas e tém
alta durabilidade. Com acabamentos em
diversas cores e padrdes, atendem a dife-
rentes necessidades da construgéo civil,
além de valorizar e personalizar ambien-
tes. Elas nao propagam fogo, sdo imunes
a cupins, fungos, umidade e corrosdo,
além de serem uma étima opgéo para ins-
talagdio répida e otimizac8o de espagos.
Uma novidade é que estamos trazendo o
modelo Hanna, que é bem conhecido das
Revendas atrelado a marca PreconVC, Ja
as placas divisorias sdo adequadas para
dividir e otimizar os espagos. As placas
modulares sdo usadas em forracio. A
aplicabilidade é ampla, atendendo desde
hospitais até os mais diversos segmen-
tos da induastria. Sdo imunes aos cupins,
fungos e corrosdo. As placas de PVC
PreconVC ndo propagam chamas, nido
sofrem ignicdo e atendem as exigéncias
brasileirasdesegurancaaofogo,conforme
NBR 15575 - Edificios Habitacionais
- Desempenho - e diretriz Sinat o7
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p CONFIBRA

A Confibra produz forres de PVC e seus
respectivos acessorios e placas modu-
lares de PVC (entre outros produtos).
Como diferencial nessa linha de produ-
tos, esta a qualidade 100% certificada

e normatizada - que permite maior se-
guranca na instalacdo, durabilidade e
manutencdo dos produtos. Quanto a
exposicdo dos produtos, Sergio Formi-
cola,Gerente de Vendas | Divisdo PVC
+ Polietileno da Confibra informa que
“como ideal de exposigdo esta a insta-
lagdo do produto em parte da loja - mas
sabemos que nem sempre o revendedor
possui espago fisico para isso. Nesses
casos, recomendamos a amostragem do
material ou a utilizacio de expositores,
permitindo o manuseio do produto pelo
consumidor.” E recomenda que a insta-
lagéio sempre deve ser realizada por pro-
fissional especializado, que fard o calcu-
lo correto para a perfeita instalacao dos
forros de PVC. “Normalmente, a prépria
revenda faz a indicacdo do profissional
especializado indicado para a instala-
¢do.” Otimismo € a palavra de ordem na
Confibra. A perspectiva para 2017 é de
um leve crescimento (acompanhando a
tendéncia de mercado), mas que ainda
nao pode ser definida como um real au-
mento de vendas; porém, as perspecti-
vas para 2018 sdo melhores.”

D PLASBIL

Os forros de PVC da Plasbil sdo indica-
dos para instalagdes internas de areas
comerciais, residenciais e industriais.
O destaque é a linha de forros texturi-
zados e relevo rustico. Disponivel em
cores modernas e nos tons de madeira

Produto _ \ \
Tecnoperfil B 0 \
N . . "-._ - ﬂ",._

= Placa
divisoria
Precon

Al
classicos aliam a elegéncia do ristico e
do amadeirado a versatilidade do PVC,
Os forros de PVC da Plasbil ndo pro-
pagam fogo, sdo imunes aos cupins,
resistentes a umidade, proporcionam
economia na obra, maior durabilidade,
praticidade de instalagdo e manuten-
¢ao, além de contribuir para preser-
vacdo do meio ambiente. A empresa
aposta no crescimento do mercado,
“principalmente por causa da possibili-
dade de criar um ambiente diferenciado
e aconchegante. Ao oferecer requinte,
beleza e acabamento de alto padrio
aliados aos ja conhecidos diferenciais
do PVC como durabilidade, facilidade
de instalagdo, manutenc¢do e limpeza,
o forro de PVC aparece como a melhor
escolha para quem procura solugdes
praticas, durdveis, e condmicas, explica
o Diretor Odil Léo Bianchini.

p TECNOPERFIL

Os produtos de destaque da Tecnoper-
fil sdo as portas sanfonadas em PVC
(Linha Tecnodoor), e os forros de PVC
Tecnoperfil, que apresentam os seguin-
tes diferenciais: seguem rigorosamente
as Normas ABNT, portanto, apresentam
maior espessura, aumentando a resis-
téncia; Ndo propagam chamas; Facili-
dade de instalacdo;Imune ao ataque de
cupins; Nédo requerem pintura (econo-
mia); Resistente a umidade. Para aten-
der ao ponto de venda, Fernando de An-
drade, gerente Comercial da Tecnoperfil
informa que “o revendedor dispde,
mediante solicitacdo, de painel auto-
-expositor especiamente desenvolvido
especialmente para o ponto de venda. E
acrescenta: “Pelo motivo da instalacio




ser facil e rdpida, e acompanhar folheto
completo de instrugdes, quaisquer pro-
fissionais ligados & construgéo civil con-
seguem instalar” Quanto ao mercado,
Fernando se mostra otimista. “Estamos
escutando varias expectativas de me-
lhoria até o final deste ano, entretanto
o cuidado para fugir do endividamento
também tem aumentado, significa que
05 aumentos nas vendas devem acon-
tecer, porém de forma timida, principal-
mente até o final deste zo17.”

) BCF

A BCF possui diversas opcdes demodelos
e cores a sua gama de Portas Sanfonadas,
desde as cores lisas, como Branca, Bege
e Cinza e padrido madeiras nobres como
Cerejeira, Mogno, Imbuia com opgao de
fechamento com Trinco efou Fechadu-
ra. Destaque para a Porta Plus BCF, nas
cores Carvalho Prata e Wengué, acom-
panhando as tendéncias da decoracio

Atradicao
em novo
tempo!

Ha mais de 40 anos no mercado
brasileiro, a Plastifluor, atendendo

as necessidades e anseios de seus
clientes, lanca o Fio Veda Rosca Firlon,
ampliando a familia Firlon, que agora
apresenta além das fitasveda rosca, as
fitas isolantes, crepe, empacotamento,
demarcacao de solo e multiuso.

(11) 2504.5858
vendas@plastifluer.com.br
plastifluor.com.br
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e dos moveis em geral. Além das Portas
Sanfonadas, a BCF fabrica também o Box
Sanfonado, Biombos Hospitalares e ou-
tras solugdes como Plast Roll, uma Porta
de Enrolar de PVC para fechamentos de
armdarios, gabinetes e mdveis em geral. J&
na parte de Forros de PVC, tem a TWB
empresa do grupo onde também tem a
maior opgao em cores e modelos do mer-
cado, forros lisos, frisados, geminados
200mm x 8 mm, inclusive seus acesso-
rios como o perfil estrutural de PVC que
substitui o tradicional tubo metélico Me-
talon. A distribuicio dos produtos BCF é
nacional e a empresa adota uma politica
de fidelizacho com seus revendedores
por regidio com total transparéncia. A
BCF ndo concorre com a distribuicao, ela
se compromete com o mercado e procu-
ra racionalizar e monitorar as vendas por
regides e Estados priorizando sempre a
revenda. A BCF possui grande gama de
cores e modelos no mercado nacional,

frion FITA LREPE
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D INFIBRA

A atuacdo da Infibra no segmento de for-
ros e portas de PVC vem desde z010. A
empresa langou produtos em medida pa-
drdo e todos na cor branca, que possuem
maior procura. No caso das portas san-
fonadas, a empresa opta, também, pelas
cores bege, cinza e marrom. Os forros e
as portassanfonadas de PVC, produzidos
pela Infibra, se destacam pela facilidade
na instalacio das pecas, o que propor-
ciona rapidez na execugdo e reducio
no custo da obra, aliado a resisténcia e
durabilidade. As portas sanfonadas, por
exemplo, sdo leves e de facil fixacdo, que
podem ser utilizadas tanto em estruturas
de madeiras quanto metalicas.

A Infibra & praticamente nova no seg-
mento de PVC, mas ja tem colhide bons
resultados. Por serem produtos de baixo
valor aquisitivo e com grande resposta
de desempenho, acreditam que tende a
crescer cada vez mais.

.f ir ’T G‘jalr F10VEDA ROSCA

Plasti/ 1o
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) EsQuUADRIAS

espaco especifico no ponto de venda para mostrar o produto e permitir ao
comprador o seu manuseio. Mas, 0 mais importante, € vender produtos
certificados para que o cliente ndo tenha problemas apds a instalacéo,

-

P ALUMASA

A Alumasa conta com uma ampla gama
de produtos desenvolvidos com alta
tecnologia para garantir a qualidade e
a exclusividade que o mercado exige.

Do portfélio, a empresa destaca a Jane-
la de Correr 2 Folhas Mdveis com Bla-
ckout. “Esse é um modelo criado ex-
clusivamente para atender a demanda
do programa Minha Casa Minha Vida.
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Desenvolvido com qualidade e tecno-
logia, o resultado é incrivel e inova-
dor, unindo sofisticagio, baixo custo,
beleza e funcionalidade em uma 1nica
pega”, orgulha-se Diovane Bittencourt,
gerente de vendas da Regido Sul. Ele
explica que o diferencial dessa jane-
la estd nas cortinas de blackout, que
substituem as venezianas ou as palhe-
tas de aluninio geralmente, utilizadas

principalmente quanto a estanqueidade

nas esquadrias convencionais. Bitten-
court considera que produtos insta-
lados facilitam a visualizagdo e esti-
mulam os consumidores, e, por isso,
recomenda que as revendas adotem
essa tatica. “A presenca de um pro-
motor também facilita na hora de ti-
rar dividas dos clientes e auxilid-los
em suas decisGes”, indica. Segundo
ele, na atual situacgdo economica e po-
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litica do pais, inimeros fatores impac-
tam no ramo da construgéo civil, e os
empresarios precisam de informacoes
que oferecam mais seguranca para
que possam tomar decisfes. “Fica ar-
riscado tragar um caminho e realizar
um planejamento mais assertivo e co-
erente nesse cendrio”, pondera. Bit-
tencourt, contudo, estd otimista com
o futuro. “O Brasil deve apresentar
alguma melhora em 2018, com as limi-
tagdes fiscais e a economia em fase de
recuperagao”, encerra.

P EEEL

A Ebel aposta em portas e janelas
quadriculadas como produtos que
mais encantam os clientes. Para o
diretor comercial da marca, Eli Cin-
tra, hoje os consumidores ndo abrem
mac da qualidade, durabilidade e
aparéncia das esquadrias, Por isso,
0S5 poucos que antes optavam por ja-
nelas de ago ja migraram para as so-
lugdes em aluminio. “Nossas linhas
quadriculadas se adaptam a varios
estilos e segmentos e ddo um toque
elegante e sofisticado aos ambientes.
0 acabamento que conseguimos atin-
gir, sem duvida, é um dos nossos di-
ferenciais”, conta Cintra. O executivo
avalia o ano com otimismo. “Normal-
mente h4 um curto periodo, entre no-
vembro e janeiro, em que ha um im-
pacto sazonal sobre as vendas. Mas,
pela evolugdo que observamos no
segundo semestre de 2017, é provavel
que seja imperceptivel”, considera.

“0 Brasil deve apresentar
alguma melhora em 2018,
com as limitacoes fiscais
e a economia em fase de

recuperacao”

DIOVANE BITTENCOUR,

gerente de vendas Regiao
Sul da Alumasa

Para as revendas, Cintra recomenda:
“A melhor forma de expor é por meio
de uma equipe atenta e bem treina-
da”. Ele explica que as lojas que im-
plementam uma dinfimica de aten-
dimento com um time preparado e
focado no cliente atingem resultados
imensamente melhores que outros
varejos que apenas esperam a esco-
lha do potencial cliente. “Hoje em
dia, também as esquadrias sdo vendi-
das de forma consultiva. Percebemos
que simplesmente dispor os produ-
tos na loja nfo é suficiente para sur-
preender os clientes e converter mais
vendas”, afirma.

P FIXTIL

Com foco em acessdrios para janelas,
A Fixtil indica duas linhas de produ-
tos: as Tranquetas e os Fechos para
esquadrias de madeira, com acaba-
mento niquelado e em tamanho pa-
drdo, que sdo produtos muito comuns
para fechamento de esquadrias de
madeira e janelas de abrir; e o Porta-
-cadeado para janelas com parafuso,
com acabamento zincado, indicado
para reforgar a seguranca das janelas.

P INTEGRAL

A Integral, marca do Grupo Astra, vem
trabalhando, em 2017, com dois lanca-
mentos na linha de esquadrias de alu-
minio: a porta de giro com lambri e a ja-
nela de correr com persiana integrada.
A porta de giro com lambri tem de-
sign diferenciado, maior resistén-
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2. Produto Ebel

PRATELEIRA

cia e facilidade de limpeza. Além da
possibilidade de uso convencional,
em ambientes internos, o produto &
apropriado também para entrada de
residéncias, por causa da estética so-
fisticada que valoriza o imdvel, alia-
da & resisténcia superior as portas
convencionais de aluminio. Disponi-
vel na cor branca, apresenta pintura
eletrostatica, excelente acabamento
e alta resisténcia a oxidagdo. Esse
produto esta disponivel em trés ta-
manhos -210cm x8ocm,210cmx go
CIm e 210 CIM X 100 cm - e pode ser ins-
talado com abertura para o lado di-
reito ou esquerdo. Quanto a janela de
correr com persiana integrada, além
de manter o imével seguro, permite o
controle da luminosidade do ambien-
te com bloqueio total ou parcial, pro-




porcionando atenuagdo sonora, Sdo
duas folhas mdveis, produzida de
aluminio, com acabamento em pin-
tura eletrostdtica branca resistente
a oxidacdo, tem sistema de vedacdoe
com fechos embutidos na cor preta.
Estd disponivel para o mercado em
duas versoes, com recolhedor manu-
al de fita da persiana ou acionamen-
to por controle remoto, ambas nos
tamanhos 12ocm X 120 ¢ e 120 cm
% 150 cm. Como estratégias para im-
pulsionar as vendas, Joaquim Coelho,
diretor comercial da Astra, lembra que
a Integral dispde de expositores-padrdo
e, também, atende a projetos especi-
ficos de acordo com a necessidade da
lgja. “Procuramos destacar o produto
dentro da loja de maneira que o consu-
midor possa tocar a esquadria, testar
e avaliar o funcionamento”, conta. Por
isso, € importante que, para o atendi-
mento ao consumidor, o vendedor da

“Normalmente ha um curto periodo,
entre novembro e janeiro, em que ha
um impacto sazonal sobre as vendas.
Mas, pela evolugdo que observamos no
segundo semestre de 2017, é provavel
que seja imperceptivel”

ELI CINTRA,
diretor comercial Integral

loja saiba onde o produto serd instala-
do, ou seja, qual o tipo de habitacéo e,
principalmente, qual o local. “As nor-
mas preveem adequagdes das esqua-
drias de acordo com o tipo de imédvel,
e as caracteristicas naturais de cada
regifio do pais. E muito importante o re-
vendedor sempre consultar o catédlogo
da AstrafIntegral, onde encontrara as
tabelas que contém todas essas infor-
macdes”, recomenda Coelho. O execu-
tivo também reforca que as esquadrias,

7

assim como todo produto com algum
componente de vidro, so frégeis e re-
querem cuidado especial no transporte,
manuseio, estocagem, instalagéo etc,, e
que essas informagdes vém explicadas
na embalagem do produto. O diretor
conta que, no geral, as esquadrias de
aluminio ndo sdo produtos sazonais,
porém sdo itens diretamente atingi-
dos pelos altos e baixos do mercado
como um todo. “Isso porque o maior
volume de vendas dessa linha esta

pensadas pelo que temos de melhor:
as pessoas.
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diretamente ligado as construgdes
de novas moradias. Nessa fase de
instabilidade, em que houve uma re-
tragao nas novas construcdes, 0 que
tem segurado o mercado sdo as ven-
das para reforma das residéncias”,
revela. Para ele, as construtoras vém
reunindo condigfes que levardo a
uma melhora significativa nos préxi-
mos meses. “Do ponto de vista ma-
cro existem dois indicadores impor-
tantes: geracio de emprego, que esta
superando as expectativas para esse
ano, e financiamento, com a que-
da de juros”, analisa, Coelho revela
que a retomada do crescimento da
construgdo civil garante a evelugio
do setor como um todo, inclusive do
mercado de varejo de materiais para
construg¢do, em que a atuagéo da em-
presa € mais forte. “Por isso, acredi-
tamos que o mercado de esquadrias
de aluminio vai voltar a crescer”.

Para Coelho, diante desse cendrio
devem despontar, na frente, as em-
presas que prezam pela qualidade
e atendem as normas e aos progra-
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mas em vigor. Por isso, reforga que a
Astraf/Integral € afiliada da Afeal - a
Associagdo Nacional dos Fabricantes
de Esquadrias de Aluminio - e cum-
pre, rigorosamente, os padrdes esta-
belecidos pela entidade, pela norma
10.821 da ABNT e por programas go-
vernamentais, como o PEQP-H - Pro-
grama Brasileiro de Qualidade e Pro-
dutividade do Habitat. “Além disso,
nossos produtos sido testados em la-
boratdrios acreditados pelo Inmetro,
0 que nos garante ainda mais a oferta
de uma linha de qualidade e confian-
ca para as revendas de materiais para
construcio em todo o pais”, conclui.

P RAMASSOL

A Ramassol destaca a linha Quality-
Sol, de portas e janelas de a¢o pron-
tas para instalagao. Para a empresa, o
principal produto da linha € a janela
de correr com 150 cm de largura x 100
c¢m de altura, com grade quadricula-
da, da qual destaca os diferenciais:
fabricada de ago galvanizado, que
nio enferruja; pintura eletrostatica a

pd; vidros de 3 mm instalados na pega
com borrachas de E.BP.D.M., a mesma
utilizada na inddstria automobilis-
rica; vedacdo especial com escovas
para impedir a entrada de dgua, ar e
poeira; perfis mais robustos; trilho
inferior modelo cascata, que elimina
o uso de pingadeiras; e garantia espe-
cial de sete anos, que atende 2 Norma
Técnica 10.821 da ABNT.

A gerente de marketing Briele Rama-
lho Moreira explica que o trabalho
de exposi¢do no varejo é primordial,
pois é a oportunidade de apresen-
tagdo dos produtos ao consumidor
para promover a venda. “Portanto, o
produto deve estar em ordem visual-
mente, ou seja, bem organizado, lim-
po e com 08 materiais de merchandi-
sing aplicados. Os itens devem estar
bem iluminados, pois gera maior va-
lorizacdo e faz uma grande diferenca
visual, atraindo os olhares dos clien-
tes”, diz. Ela também fala da impor-
tincia de disponibilizar as pegas de
merchandising. “Além de induzir os
clientes & compra e destacar a marca
perante o concorrente, 0s materiais
orientam, auxiliam e expdem as van-
tagens dos nossos produtos, gerando
rotatividade, diminuindo estoque e
aumentando nossas vendas nas lo-
jas”, ressalta,

Briele revela que ndo tem impacto de
sazonalidade no segmento, mas o ini-
cio do ano héd um reflexo. “Isso ocor-
re em razao de as lojas de materiais
de construgdo abastecerem 0s esto-
ques antes do término do ano e de
necessitar de um periodo de rotativi-
dade para uma nova reposicao”, ava-
lia. Sobre o mercado, ela percebe que
a economia como um todo impactou
as empresas e a construcao civil, que
vinha em uma crescente. “Mas, neste
ano de 2017, percebemos uma nitida
e positiva recuperagdo nas vendas,
fazendo com que retomassemos nos-

505 investimentos e perspectivas de
crescimento”, finaliza.

.




P SASAZAKI

Considerada a empresa de portas e ja-
nelas de ago e aluminio que mais lanca
inovagoes, sendo a primeira do setor de
esquadrias metdlicas a obter a certifica-
¢do NER ISO goos, pelo seu Sistema de
Gestdo da Qualidade, a brasileira Sasa-
zaki entende que as pessoas estdo cada
vez mais atentas ao bem-estar, prin-
cipalmente em grandes centros urba-
nos por causa do estresse do dia a dia.
Nesse contexto, a empresa acredita que
esquadrias com incrementos tecnoldgi-
cos, adequadas as normas, que facilitem
a vida do individuo e que tragam o con-
ceito de casa inteligente estdo cada vez
mais préximas a realidade do mercado.
Como tendéncia, a Sasazaki nota que
os contrastes de grandes vaos e peque-
nos vaos estio cada vez maiores: apar-
tamentos pequenos e grandes casas/
apartamentos estdo em alta, 0 que exige
versatilidade dos fabricantes de esqua-

dria. “Por isso, a Sasazaki tem feito in-
vestimentos em projetos adequados as
normas vigentes e as necessidades de
mercado”, explica Alberto Gomes Ruiz,
gerente nacional de vendas - Segmen-
to Varejo. Ele exemplifica com as duas
novas linhas lancgadas recentemente:
Kompacta, feita de a¢o e AlumiSlim, de
aluminio. E sdo indicadas para quem
esta construindo ou reformando e que
busca qualidade a um preco que caiba

“Além de induzir os clientes a compra e
destacar a marca perante o concorrente,
as pecas de merchandising orientam,
auxiliam e expOem as vantagens dos
nossos produtos, gerando rotatividade,
diminuindo estoque e aumentando
nossas vendas nas lojas”

BRIELE RAMALHO MOREIRA,
gerente de marketing Ramassol

no bolso. As linhas retinem esquadrias
para todos os ambientes de uma casa,
com pintura de acabamento na cor
branca, vidros instalados e opgoes de
modelos com grade. “Com o mesmo
padrdo de qualidade dos demais pro-
dutos Sasazaki, as portas e as janelas
AlumiSlim e Kompacta sdo submetidas
aos testes que garantem o desempenho,
tais como resisténcia contra esforcos e
arrombamentos, rajadas de vento, cor-

A vida precisa de agua. .

Bons projetos precisam di Bombas hidraulicas
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“Mesmo com a recessao

economica, o publico tem
buscado opcoes de produtos que
apresentem o maximo de conforto
e garantam uma boa durabilidade,

e, nesse segmento, temos um
xwcelente custo-beneficio.”

ENIO FEREIRA,
gerente comercial Atlintica

rosdo, etc.; auséncia de infiltracGes de
agua ou transbordamento para o lado
interno do ambiente; abertura e fecha-
mento sem deformacio ou mau fun-
cionamento (no minimo 10 mil vezes);
e reducdo de ruidos sonoros”, afirma
Ruiz. Outro destaque fica para as Portas
Internas da Linha Aluminium. “Trata-
-se de uma revolugdo no mercado, por
ser as primeiras portas internas pa-
dronizadas de aluminio, que trazem as
facilidades e a beleza desse material ao
produto. S3o InGmeras vantagens, tais
como facilidade de limpeza, resistén-
cia a umidade, as pragas e aos cupins,
néo desplaca a lamina, ndo estufa e nao
apodrece”, relata o gerente. Ele também
lembra que a empresa dispde ainda de
portas pivotantes de aluminio, que tra-
zem sofisticacdio a entrada da casa, e
que podem ser encontradas em diver-
sas medidas e acabamentos. A Sasazaki
esta presente em cerca de 5 mil pontos
de venda por todo o Brasil. Para atuar
nessa capilaridade, Ruiz revela que é
necessario atuar de forma diferenciada
em cada regido, considerando as ca-
racteristicas particulares de cada uma.
“Como parte do suporte as lojas, pro-
movemnos agdes regionais nas reven-
das, contamos comn promotores e ofe-
recemos varias opgdes de showrooms,
em tamanhos adequados para atender
a pequenos, médios e grandes lojistas”,
conta. A empresa disponibiliza catalo-
gos das suas linhas e auxilia o reven-
dedor na exposicdo dos produtos nos
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pontos de venda. “Os vendedores e os
representantes sio responsaveis pelas
orientages em relagiio & melhor uti-
lizagdo do espago de exposigio e pela
reposicdo das pegas nas lojas, além de
ser encarregados de, juntamente com
a drea de marketing, analisar o mix de
produtos mais adequado ao ponto de
venda, detectar as necessidades de
cada revenda e, a partir dai, caso haja
interesse do cliente, solicitar o forne-
cimento de expositores e de material
de apoio as vendas”, detalha Ruiz. “Os
revendedores contam, ainda, com uma
equipe de administracio de vendas de-
dicada a auxilia-los em qualquer tipo de
necessidade relacionada a vendas, por
meio do nosso 0800, continua. A em-
presa também investe em treinamentos
paraas revendas, e, para aprimnorar essa
frente, lancou o Book de Treinamentos

Sasazaki, que tem a expectativa de for-
talecer o relacionamento com os clien-
tes e capacitar as equipes de vendas
das lojas. As primeiras agdes ocorrerani
em mar¢o e a companhia tem como
meta treinar 8,5 mil pessoas até o final
do ano. O formato apresentado pela in-
dustria foi desenvolvido com base em
informagGes obtidas em campeo, junto
aos clientes. A formacéo, destinada a
proprietdrios de lojas, gerentes, coor-
denadores, vendedores e promotores é
composta por quatro modulos, com te-
mas técnicos e relacionados a produtos
e vendas. Todos sdo in loco e sem cus-
tos para os clientes. “Mais completo, o

modulo de Produtos é ideal para equi-
pes que ndo sdo treinadas hé tempos ou
nunca tiveram acesso ao beneficio, pois
apresenta todaa linha e atributos de va-
lor das esquadrias Sasazaki. Quanto ao
Quiz de Produtos tem um formato mais
dindmico e recicla o conhecimento dos
profissionais das lojas. Mais dindmicos,
o Quiz O Cliente Quer Saber aborda as
dividas frequentes dos clientes no mo-
mento da compra; enquanto o Quiz de
Vendas traz o passoa passodo processo
de venda para equipes com bons conhe-
cimentos em esquadrias e precisam de
um treinamento diferenciado”, informa
o executivo, Perguntado sobre o merca-
do, Ruiz considera que hda umademanda
reprimida das obras que precisam ser
feitas, especialmente de manutencio, e
espera crescimento nas vendas, princi-
palmente nos dltimos meses deste ano.
“As portas e as janelas de ago e aluminio
da Sasazaki sdo muito bem aceitas por
atenderem as expectativas do mercado.
Com mais de 8go tipos de esquadrias,
conseguimos atender as mais variadas
necessidades dos consumidores em
todo o Brasil, o que nos permite proje-
tar bons resultados”, afirma. Ele relata
que a Sasazaki conta com linhas que
permitem a personalizacdo do produto
pelo consumidor, itens prontos para
instalacdo - com pintura de acabamen-

“As portaseasjanelas deacoe
aluminio da Sasazaki sdo muito
bem aceitas por atenderem as
expectativas do mercaco. Com
mais de 850 tipos de esquadrias,
conseguimos atender as mais
variadas necessidades dos
consumidores em todo o Brasil,
sejam os que buscam produtos
mais econdmicos ou mais
sofisticados, o que nos permite
projetar bons resultados”

ALEERTO GOMES RUIZ, gerente
nacional de vendas da Sasazalki



to e vidro instalado -, opgées de esqua-
drias econdmicas e de &tima qualida-
de, além de solugdes sofisticadas com
fechadura biométrica ou acionamento
por controle remoto. “Confiamos que
o cendrio irdA melhorar e esperamos
que o governo mantenha uma agenda
positiva, com medidas que tragam be-
neficios a muitos setores, dentre eles, o
de material de construgdo. Renda, em-
prego e crédito sdo fundamentais para
o0 aquecimento das vendas no varejo.
Assim, 0os empresdrios e a populacdo
se sentirdo mais seguros para investir
naquilo que necessitam - o que, para
nos, em fungio do setor em que atu-
amos, pode ser uma obra ou reforma.
Alem disso, a retomada da construgéo
civil, uma politica habitacional consis-
tente e recursos para financiamento da
moradia ou manutencdo da mesma sao
estratégias fundamentais para benefi-
cio do segmento”, declara o executivo.

wD-40.
A REVENDA QUE
TRAZ RESULTADO.
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MELHOR PRODUTO
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) ATLANTICA

A Atlantica destaca a grande procura
pela nossa linha Magnum, produtos di-
recionados ao médio e ao alto padrio,
que se destacam pela qualidade da es-
trutura e acessorios mais elegantes e
praticos. “Mesmo com a recessio eco-
nomica, o publico tem buscado opgdes
de produtos que apresentem o maximo
de conforto e garantamuma boa durabi-
lidade, e, nesse segmento, temaos um ex-
celente custo-beneficio. Optar por uma
esquadria de aluminio Magnum é um
upgrade, que valoriza o imével e melho-
ra a vida de todos os moradores”, des-
taca Enio Ferreira, gerente Comercial.
Segundo o gerente, historicamente, as
vendas aumentam apos outubro em
decorréncia de varios fatores: “A apro-
ximacdo do periodo de chuvas, onde as
esquadrias de outros materiais como
ferro e madeira comecam a se tornar
fonte de infiltracdo e desconforto no

ambiente; o saque do 13° salario que
proporciona meios financeiros para
adquirir materiais de qualidade; e, por
fim, o periodo de férias, que permite
aos moradores acompanhar de perto
a reforma.” Quanto & exposi¢do dos
produtos, a Atlintica recomenda que
portas, vitrds e venezianas sejam co-
locadas em cavaletes, na posi¢ao ver-
tical, e permitem ao cliente ter uma
experiéncia prévia com os fechos, trin-
cos e mecanismos da persiana integra-
da. “Para pegas com medidas meno-
res que possibilitam uma abordagem
“pegue e leve”, como o basculante e o
maxim-ar, construimos ilhas (pilhas),
que facilitam a wvisualizacdo e manu-
seio das pegas por parte do vendedor
e do consumidor. Importante ressaltar
que nossos produtos tém cantoneiras
de protecdo para evitar que os cantos
machuquem os transeuntes quando
empilhados na horizontal”, finaliza.

Premio REVENDA:
Melhor Produto do Ano.
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A PRIMEIRA
IMPRESSAO
E A QUE FICA

A marca do produto € muito importante na hora de o consumidor
procurar no ponto de venda, mas uma embalagem atrativa, funcional
e f4cil de ser identificada vai ajudar bem mais nas vendas. E por isso
que as empresas tém investido cada vez mais no desenvolvimento de
embalagens mais praticas, seguras e atrativas

m estudo realizado pela
l lE-::-nfEderat;ﬁu Nacional da
Indastria (CNI) mostra que

76% das empresas que optaram por
investir no design da embalagem de
seus produtos perceberam aumento
nas vendas. Além disso, 41% também
relataram reducdo nos custos de pro-
ducao. Por que, entdo, o empresario
brasileiro ainda tem dificuldades de
compreender o poder da embalagem
para o sucesso nas vendas?

Para o designer, professor da ESPM e
consultor da Ibema Papelcartdo, Fabio
Mestriner, trata-se de uma questao de
cultura empresarial. “De maneira ge-
ral, as empresas acham que o que fa-
zem - o seu produto - é s6 0 que esta
dentro da embalagem. As empresas
ndo sabem que, para o consumidor,
o produto é formado pelo contetido e
embalagem. Os dois sdo indissociaveis
e compdem essa entidade complexa
chamada produto”, explica.

Pensando nisso, a Cascola, pertencen-
te a multinacional Henkel, reformulou

recentemente algumas embalagens,
como explica Claudio Amadio, geren-
te da marca Cascola: “A Cascola de-
senvolve embalagens diferentes para
cada produto do seu portfdlio. A mar-
ca avalia pontos como férmula, aplica-
¢ao, visibilidade nos pontos de venda
(PDV), informagdes visiveis nos rétu-
los e sustentabilidade”, diz.

0 pequeno empresdric pode até tor-
Cer O nariz ao pensar em investir em
embalagem, com medo de enfrentar
altos custos. Mas € importante salien-
tar que algumas alternativas de mate-
riais podem reduzir o custo final. Pela
facilidade e o baixo custo de produgio
e por ndo requerer equipamentos de
envase caros e complexos, Mestriner
indica a embalagem de papel-cartdo,
mais acessivel a esse publico. “Para
o consumidor, ndo existe embala-
gem de empresa grande ou pequena.
A embalagem da pequena empresa
pode ser grande aos olhos dos con-
sumidores”, analisa. O Ibema Supera
e o Ibema Speciala - produtos ancora

da empresa - sdo opgdes ideais para
embalagens nas quais o objetivo seja
aliar qualidade e economia, recomen-
da o designer. Isso porque as especi-
ficagbes oferecem a possibilidade de
produzirembalagens com o melhor
produto em termos de rigidez e com
menor quantidade de papel-cartio.

A mesma pesquisa mostra ainda que,
entre produtos semelhantes, o consu-
midor elege aquele com a embalagem
mais atraente e pratica - e que estd
disposto a experimentar uma marca
nova se sua embalagem se encaixar
nesses critérios. Para Fabio, a maior
dificuldade que impede o pequeno
empresario inovar e invistir na em-
balagem é a falta de informacéao. Ele
cita ainda o case da Nugali, marca de
chocolates da cidade de Pomerode,
em Santa Catarina, que buscou no
design de embalagens uma forma de
valorizar seu produto. A empresa in-
vestiu em uma nova roupagem, mais
clean e que transmite a qualidade, a
pureza e a sofisticacdo desse produto,
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tendo como resultado um aumento de
vendas. Com isso, o produto ganhou
destaque e passou a ser visto como
produto Premium, posicionado com
maior valor agregado. No caso de um
produto para o segmento da cons-
trugdo civil, passar seguranca € um
dos motes dos fabricantes, segundo
Amadio, da Cascola: “As principais
preocupagdes norteiam, primeiro,
a seguranga do consumidor. Nossa
embalagem tem que ser adequada
para o tipo de produto e sua férmula.
Também precisa ter clareza nas in-
formacdes e de ser visualmente atra-
tiva, destacando nossos diferenciais
de sua composigdo e eficacia. Outro
ponto importante para a empresa é a
sustentabilidade. A Henkel tem metas
publicas estabelecidas para a redu-
¢do de sua pegada ambiental.” Como
exemplo, Amadio cita a embalagem da
linha de selantes Cascola Flexite 50g
que foi simplificada. “Reformulada, a
embalagem consiste apenas na pré-
pria bisnaga, eliminando a cartela de
papeldo, blister plastico e bico aplica-
dor. Com a mudanga pensada e reali-
zada pela equipe brasileira em 2012,
foi possivel eliminar o consumo anual
de 10,4 toneladas de papel e 6,6 tone-
ladas de pléastico. O sucesso do proje-
to brasileiro foi replicado para outros
14 paises, incluindo México, Espanha,
Franca e Itdlia, para marcas irmis da
Cascola”, esclarece Amadio.

“As principais preocupacées
nortelam, primeiro, a

seguranca do consumidor.
Nossa embalagem tem que ser
adequada para o tipo de produto
e sua formula. Tambeém precisa

ter clareza nas informacoes e
de ser visualmente atrativa,
destacando nossos diferenciais
de sua composigdo e eficdcia.”

AMADIO, da Cascola

D TENDENCIAS DO MERCADO

A medida que a dinimica das sociedades urbanas evolui, o mercado
de embalagens cresce e ganha importancia globalmente. O que tem
acontecido por causa da necessidade de as marcas em desenvolver
estruturas de embalagens uinicas, tanto para se diferenciarem na
gondola quanto para ajudar a formar e apoiar a identidade da mar-
ca. Segundo Marcus Vinicius Carvalho, gerente de Marketing para
Alimentos e Embalagens de Especialidades para América Latina da
Dow, entre as tendéncias em embalagens quatro se destacam:

MAIOR PRATICIDADE PARA
0 CONSUMIDOR - no Brasil, os
fatores que impulsionaram o mer-
cado de embalagens nos tltimos
anos sdo a maior participa¢io da
mulher no mercado de trabalho e o
crescimento da urbanizacao (leia-se
tempo de deslocamento). Uma das
consequéncias é a demanda por ali-
mentos que possibilitem economia
de tempo na hora de prepara-los.
O Relatdrio de Estilo de Vida dos
Brasileiros de 2016, da consultoria
Mintel, identificou que 28% dos con-
surnidores tendem a cozinhar mais
em casa do que comer fora, o que
reforca essa tendéncia. Com isso,
espera-se (ue O aumento no volurme
do mercado varejista de produtos
lacteos, molhos de cozinha e alimen-
tos de conveniéncia, como refeices
prontas e carne processada, perma-
neca nos proximos anocs.
EVOLUCAO TECNOLOGICA
E CREDIBILIDADE - novas
tecnologias e o avango da mobilida-
de sdo cada vez mais presentes na
mente das empresas e dos consumi-
dores. Estima-se, por exemplo, que
50% dos norte-americanos estejam
interessados em escanear uma em-
balagem de alimentos para apren-
der mais sobre a procedéncia do que
estdo consumindo. Embora o preco
ainda seja fator chave nas decisfes
de compra dos consumidores, a
confianca da marca também desem-

penha um papel fundamental e cada
vez maior nesse processo. Com isso,
as empresas tém a chance de alavan-
car a credibilidade, criar lealdade e
ampliar o portfélio de produtos bem
além das categorias tradicionais.
3 O GRANDE CRESCIMEN-
TO DO E-COMMERCE - um
fator de grande relevancia para o
setor é crescimento do e-commer-
ce, que permite as marcas explorar
as oportunidades de design e per-
sonalizacio, a0 mesmo tempo em
que mapeiam e enderecam os de-
safios de eficiéncia. Cada vez mais
consumidores fazem compras on-
line e esperam ter uma experiéncia
positiva em todo o processo. Além
do design da embalagem, que deve
servir para reforgar a marca e seus
valores, a resisténcia é crucial para
que o produto chegue de maneira
integra até o consumidor.
SUSTENTARBILIDADE - o
mesmo relatdrio da Mintel
identificou que, quando o pregoe a
qualidade percebidos dos produtos
sdo iguais, ha uma tendéncia cada
vez maior de os consumidores se
voltarem para atributos ecoldgicos
ou de uso alternativo como fator
decisivo de compra. Isso ja é rea-
lidade em muitos mercados e as
marcas nao podem ignorar esses
dados ao desenvolver suas estra-
tégias de posicionamento e marke-
ting. E esperado que as empresas




assimilem os desafios da sociedade
as proprias estrategias de negocios,
enderecando, por exemplo, as mu-
dangas climaticas. Uma das iniciativas
nessa linha é a cartilha “Embalagem e
Sustentabilidade - Desafios e Orien-
tacbes no Contexto da Economia
Circular”, desenvelvida pela Dow e
a Associacdo Brasileira de Embala-
gem (ABRE). Nela consta o “ Jogo do
Infinito”, que traz ideias e sugestdes
para solucionar os principais desafios
relacionados as embalagens, que véo
desde a matéria-prima, passando por
desenvolvimento de embalagens edu-
cativas, aprimoramento da estrutura
de gestdo de residuos e maior envolvi-
mento do consumidor. Umexemploéa
sugestdo para incluir, nas embalagens,
informacdes sobre os impactos de se

aquecer o produto no micro-ondas
ou no forno convencional De maneira
geral, as embalagens atuais estdo sen-
do desenvolvidas de forma a entregar
conveniéncia, seguranca e funcionali-
dade aos consumidores; manter os ali-
mentos saudaveis e inserir processos
que sejam mais sustentdveis e circu-
lares. Nessa jornada pela atencgio do
consumidor, além do design, ganha
importincia, também, a comunicacdo
mais clara e que ajude o consumidor
a fazer a escolha de compra melhor e
de forma mais consciente. As opgoes
e tecnologias sdo muitas. O desafio é
criar produtos que os consumidores
anseiam e, ac mesmo tempo, as solu-
¢bes que as marcas precisam, desde
o desenvolvimento até a reciclagem
ou reutilizaco. As embalagens tém
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potencial para tornar o ciclo de vida
mais simples, mais econdmico e mais
eficiente. E, mais uma vez, o exemplo
da Cascola é referéncia. “A selecdo de
materiais para a embalagem é impor-
tante em diferentes aspectos, como
produciio mais sustentavel, rotulos
adequados para cada tipo de produto,
facilidade para o descarte e exposigdo
no PDV”, finaliza Claudic Amadio.

Aesive de Mantage
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A QUALIDADE LIZ QUE VOCE CONHECE,
NA MEDIDA CERTA DO SEU BOLSO!

O

32 lugar no segmento CIMENTO.
Parabéns a todos

nossos distribuidores
e revendedores.

SLIZS

CIMENTOS

opided ebad s“ ZE_ A‘ d)

Televendas: 0800 707 9119

www.cimentosliz.com.br
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D SILICONE
VEDACIT E OURO

O Silicone Vedacit foi premiado pela ABRE (As-
sociacdo Brasileira de Embalagem) na categoria
Inovagido Tecnolégica em Embalagem. Unico no
Brasil com pressurizacdo, o design diferenciado
dispensa o uso de aplicador tornando a utilizacao
mais ficil e precisa, além da possibilidade de ser
reaproveitado, pois ndo permite a entrada de ar,
que endurece o produto, inutilizando-o.

“E com muita satisfacao que a Vedacit recebe essa
congquista. O Silicone Vedacit é o inico no merca-
do com essa tecnologia, que ndao necessita da pis-
tola de aplicagdo. Essa facilidade garante aoc con-
sumidor a utilizagio em locais de dificil acesso e
aumenta o controle de vazao na hora de selar qui-
nas e juntas, possibilitando o aproveitamento em
diversas situacSes, superficies de vidros, metais,
marmores e ceramicas”, afirma Bruno Pacheco,
gerente de produtos da Vedacit.

A empresa responsavel pelo desenvolvimento da
embalagem € a Pande, que reforgou o diferencial
do produto mantendo ¢ vinculo com os demais
itens do portfdlio da Vedacit, rejuvenescendo a
identidade visual da marca, mantendo a relevan-
cia para os consumidores e utilizando material
100% reciclavel.

Essa € a 17? edic@io do Prémio ABRE da Embala-
gem Brasileira. Por meio de suas categorias sdo
premiadas inovacéo, tecnologia, design e susten-
tabilidade. Além dessas caracteristicas, a avalia-
¢do considera aspectos como harmonia e clareza
das informacé&es, apelo de venda, ergonomia, fun-
cionalidade, sistema de abertura e fechamento e
aproveitamento do produto.

(46) 3527 3000

comercial®alza.com.br
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P MODULO EMBALAGEM
Avalia a embalagem como um todo levando em consideracio aspectos

b
como a inovagao, harmonia e clareza das informacdes, apelo de venda, “%
ergonomia, funcionalidade, sistema de abertura e fechamento, apro- '_" J
veitamento do produto, sustentabilidade, entre outros. o
EMEALAGEM DE PRODUTOS EM GERAL - SILICONE VEDACIT '
Vencedor Ouro: Pande
Design: Pande
Brand owner: Vedacit
Desafios: Desenvolver uma embalagem de silicone que dispensasse o
uso de aplicador (pistola). Resultados: Desenvolvimento de um tubo
pressurizado com bico exclusivo de facil aplicagdo. O Silicone Veda-
cit € o Uinico no Brasil com a tecnologia de pressurizacéo, o que torna
a aplicag@o muito mais fdcil. Sela, cola e veda. Além de demonstrar
a facilidade de aplicacdo do novo bico, as novas embalagens da linha "‘
de Silicone Vedacit refor¢cam o diferencial do produto com os novos f_F —
claims, com destaque para o “aplicometro”, que indica o grau de di- .’fw
ficuldade de aplicagdo dos produtos da Vedacit. Diferentemente dos !
produtos tradicionais, caso o produto ndo seja todo utilizado, ele nao
endurece e ndo ocorre entupimento do bico, podendo ser aplicado di- . ! a " ! A
versas vezes. Sem perder o vinculo com as embalagens atuais da linha

Vedacit, o layout da linha de Silicone rejuvenesceu a identidade visual w a n o vu Vd
da marca para continuar sendo relevante para seus consumidores. A

embalagem utiliza material 100% reciclavel. ! 1 N ! 1 ! axa
Critérios de Avaliaciio/ Mddulo Embalagem: Inovacdo, Diferen- o

ciagdo [ Inovagdo tecnolégica, Ergonomia | Estrutura [ Empilhamen-
to [ Transporte, Funcionalidade (eficiéncia do sistema de abertura e Lojista, tﬁdﬂS 05 NOS550s
fechamento, melhor utilizacio e aproveitamento do produto}, Quali- P;:f:::g;i'::?::ﬂ:::t?: e
dade (seguranga, Tes:mtem::-a, maténas—prfmas, impressio), Apelo de isso lhe garante credibilidade
venda frente ao publico alve, Clareza das informacgdes [ Beleza e har- e seguranca na hora da venda,

monia, Adequacio a sustentabilidade. evitando transtornos e multas.

tem credibiﬁ_dade,
lis.

by B Tt Eo Il N B

w

» TRANSPORTE

Outra acdo da Vedacit foi adequar-se anova resclugdon®5,232 que
regula o Transporte Terrestre de Produtos Perigosos. A preocu-
pagio em seguir rigorosamernte as normas reforca o comprometi-
mento com o consumidor. Vedacil, Acquella Stone e Neutrol sdo

alguns dos produtos com as embalagens homologadas. “Incenti-

vamos o consumidor a proteger a casa e seus objetos com nossos
produtos e é obrigacido oferecé-los com seguranca e qualidade.”,
afirma Bruno Pacheco, gerente de produtos da Vedacit. Elaborada
com base nas recomendacoes da Organizacao das Nacoes Unidas
(ONU), adotadas como referéncia em diversos paises, a nova re-
solucdo exige mudancas principalmente na embalagem, sinaliza-
¢do e operagdo de transporte.

.
SOIIS IE::ren.Eal

AQUECEDOR SOLAR e Vocé.

www.solis.ind.br
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P EXPOREVESTIR

A Fashion Week da
Arquitetura e Construgio
De:13a16 de marco

Local: Transamérica Expo,
Sédo Paulo/SP
exporevestir.com.br

P FEICON BATIMAT

25° Saldo Internacional da
Construcdo e Arquitetura
De: 10 a13 de abril

Local: Sdo Paulo Expo - Sdo
Paulo/SP

feicon.com.br

De: 24 e 27 de abril

Local: Expo Center Norte - Pavilh&es
Verde e Vermelho, Sdo Paulo - SP
expolux.com.br

P GLASS SOUTH AMERICA
Construgdo, Tecnologia, Acessorios

e Decr:hragéo

De: 09 a1z de maio
Local: Sdo Paulo Expo - Sdo Paulo/SP

glassexpo.com.br

98

) EXPOLUX 36
Feira Internacional da
Iluminacdo

ando pelo

RASIL

Confira as datas e 0s
locais das principais
feiras do segmento

= 3,

SAC: 0B00-167667
www.montana.com.br

) FABRICON

Feira Brasileira de Fabricantes da
Construcgéo Civil

De: 24 a 27 de maio

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

P M&T EXPO
Maquinas Industriais, Maquinas paraa
Construgéio

_- ]
De: 05 a 08 de junho
Local: Sao Paulo Expo Center -

Sdo PaulofSP
mtexpo.com.br

p CONSTRUSUL

Feira Internacional da
Construgio

De: 012 04 de agosto

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

) FEITINTAS

Feira da industria de Tintas
De: 12 a 15 de setembro
Local: Sio Paulo Expo, SP
feitinhas.com.br

P FESQUA

Feira Internacional de
Esquadrias e Ferragens
De:12a 15 de setembro

Local: Sdo Paulo Expo, SP
fesqua.com.br

pFISP

Feira Internacional de Seguranca e
Protecao

De: 03 a 05 de outubro

Local: Sdo Paulo Expo, SP
www.fispvirtual.com.br
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VENCEMOS O PREMIO
MELHOR PRODUTO DO
ANO REVISTA REVENDA

DE} AN{J @

12 LUGAR - Armério para
Banheiro em MDF, PF, OBS
Arrrgirio Monaco Suspenso 2
Gavestas + Gavetdes

2 LUGAR - Armdirio para
Cozinha em MDF, PF, OBS
Arrmdrio Aconchego BEJING

ajrorato.ind.br

1 LUGAR - Pia de 22 LUGAR - Armdirio e
Materinl Sintético Espelho para Parede
Pia RORALIT Manmore Armdrio Viena suspenso 2
Sintético Granizada gavetas + gavetdo
Tanque Sintético (Espelheiro com 1
Granitado Duplo lampadia LED)

A.J RORMATO



COM NOSSOS PRODUTOS
CHEGAMOS MAI-S .,.I'.ONGE-@;
COM NOSSAS CERIAS,
MUIT. AAIS A F

A Fortlev agradece a todos os lojistas e parceiros pelos grandes

resultados no Premio Melhor Produto do Ano. Fomos
NO SEGMENTO

i eyl b vencedores em reservatérios e destaque em tubos e conexdes
DE POLIETILENO, NO SEGMENTO , : Y : .
CISTERNA E DE TUBO E para agua FFICI. Um trabalho Jf"EIh:ﬂ' diariamente com Inovacao e
CAIXA D'AGUA DE CONEXAO PARA . ; !

FIBRA DE VIDRO.  AGUA FRIA. qualidade em cada parceria, de norte a sul do pais.

FORTLEV

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