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ADMINISTRATIVO
Mislene Fernandes (mislene@revenda.com.br) . . .
Passamos pelo primeiro semestre Estudos realizados pelo DataMKT
FINANCEIRO aos trancos e barrancos. Mais tran-  Construg@o do Grupo Revenda
Migeoesl Nl (iges e e el cos, aliés. mostram que o brasileiro estd valo-
Mateus Franga (matheus franca@revenda.com.br) i . . o
Além da alta taxa de desemprego, rizando mais o seu imdvel. Refor-
UEENSHOE tivemos uma greve dos caminhonei- mando, construindo ou pintando.
Carlos Contucci (carlos@revenda.com.br) . K
ros que mostrou quanto somos de- Tudo isso, como mostra a pesquisa,
ASSINATURAS pendentes do transporte rodovidrio. porque esté ficando, cada vez mais,
Vera Lucia M. Lopes (vera@revenda.com.br) . .
Impactou para baixo todo o bom em casa, recebendo amigos ou pro-
REDACAO, ADMINISTRACAO E PUBLICIDADE desempenho que a economia vinha porcionando bem-estar a familia.
Rua Geraldo Flausino Gomes, 78 - conj. 53 d Est P d E .
Brooklin- CEP 04575.060 - Sao Paulo- SP apresentando. ste pais vive de promessas. E, mais
Tel/Fax (011 5503-2033 Mas, como n&o hd mal que dure para uma vez, as promessas ficam para
sempre, agosto mostrou o inicio da 2019, aparentemente um ano de
REALIZAGAO: . ]
¢ retomada da economia. calmaria, sem eventos que possam
AJqUAIDEIA Se o nivel do desemprego n#o au- influenciar grandes alteragdes no

mentou significativamente, também  humor nacional. Ndo teremos Copa

estudioduplaideiadesign.com.br N . N . . .
ndo caiu ainda mais. O desempenho  do Mundo nem eleic¢3es, que fica-

EDITORA: Alessandra Cacioli ..
REVISAO: Cida Silva do segmento de materiais de cons- ram para 2018.

FOTOS: Shutterstock trugio foi bom, aumento real de Ent#o, dependendo do eleito para
4,8% no acumulado dos primeiros 6  ocupar a cadeira presidencial, a par-
meses do ano em relagdio ao mesmo tir de 1° de janeiro de 2019, podere-

Reve n d q periodo do ano anterior - segundo mos navegar em aguas mais calmas,

o IBGE -, o que segurou, mais uma escolhendo bons portos para atra-

vez, as vendas da industria. Com a car o imenso barco que é o Brasil.
f“m? i -O“‘“f::i:‘i:?: EdKora',e"fat:;:i:?l:;Zﬁ::::::i economia ainda estagnada, obras de  Caso algo extraordindrio aconteca,
O S infraestrutura e empreendimentos podemos contar, sempre, Com as re-
e o imobilidrios parados, restou & in- vendas de materiais de construgéo.
imprensa. Marca Regiirada no INPL dustria escoar a producéo nas lojas Estas, sim, sempre sdlidas.

“'*:"'le. de materiais de construgédo. Que Boa leitura
deram conta do recado. Roberto Ferreira

Impressona Log & Print Grafica e Logistica SA.
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les sdo centenas. Seus cami-

nhdes, milhares. Produtos,

milh&es por ano.
Estamos falando dos atacadistas
distribuidores de materiais de cons-
trucdo, homenageados pela revista
Revenda Construgéo, no ultimo dia
11 de setembro, no Secovi-SP, quan-
do foram entregues os troféus aos 54
melhores do Brasil.
A pesquisa Exceléncia Atacadista
Distribuidor mensurou o desempe-
nho, no periodo de um ano, dos me-
lhores atacadistas distribuidores do
Brasil em sete quesitos: Atendimen-
to, Linha Mais Completa de Produ-
tos/Marcas, Melhores Pregos, Melho-
res Prazos, Pontualidade de Entrega,
Melhor Trabalho no Ponto de Venda e
Credibilidade e Confianca.
Para isso, foram realizadas 721 entre-
vistas, de 16 de julho a 1° de agosto
de 2.018, divididas em quatro regides
e ponderadas na base da amostra
para efeito de resultados nacionais,
de acordo com critérios do IBOPE In-
teligéncia, elaborados pelo DataMkt
Construgéo, sobre distribuigéo fisica
de lojas de materiais de construgéo,
sendo 51% das entrevistas na regido
Sudeste, 21% na regido Sul, 19% nare-
gido Nordeste, e 9% na regido Centro-
-Oeste, totalizando 5.040 votos.
E importante ratificar que o objeti-
vo dessa pesquisa nfo é mensurar o
tamanho das operac8es, mas, sim, o
desempenho nos quesitos avaliados,
com iguais pesos para os resultados
gerais regionais e nacional.
O Tambasa foi o vencedor geral, com
17,06% dos votos, seguido por Ferra-
gens Negrdo, com 9,85%, e, Martins,
com 5,73%. Tambasa e Martins tém
sede em Minas Gerais, regido estra-
tégica do Brasil para esse segmento,
enquanto a Ferragens Negrdo tem
sede no Parana.

) VISITA DE CONTEUDO

o periodo da manh3, os

atacadistas distribuido-

res fizeram uma visita
técnica na TOTVS, uma empresa
brasileira de software, com sede
em S3o Paulo, no bairro de San-
tana. A TOTVS foi, inicialmente,
formada a partir da fusdo da Mi-
crosiga e com a Logocenter. Apds
a abertura de capital na Bovespa,
em 2006, a empresa incorporou
os principais concorrentes na-
cionais, a RN Sistemas e Datasul.
A TOTVS é a lider no mercado
brasileiro de ERP e, além do
Brasil, possui escritdrios na Ar-
gentina, México e nos Estados
Unidos. Segundo a revista Exa-
me, é a maior empresa de sof-
tware da América Latina.
Avisita foi realizada na nova sede
da empresa, inaugurada em abril

de 2017, na Zona Norte. O prédio
tem mais de 62.000 metros qua-
drados de area construida, 121 sa-
las de reunifio, um auditério com
capacidade para 250 pessoas e
1.200 vagas de garagem.

O imével foi projetado para ser
sustentavel, com 5.30om> de
teto verde, fachada composta
por painéis solares e utilizacéo
de &gua de chuva, aproveitada
em 80% do consumo. Trabalham
na empresa cerca de 3.000 fun-
ciondrios. A primeira palestra
foi sobre TI e as tendéncias,
apresentada por Denia Kuhn
Rezende. Em seguida, Felipe

Pervelli mostrou como o Co-
mércio Digital oferece novas
oportunidades. Apds a visita, os
participantes foram recebidos
para almogo no Secovi-SP.
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) CAMINHOES QUE NUNCA PARAM

om esse titulo, inauguramos no

portal do Grupo Revenda uma

série de trés artigos exclusivos,
tendo como base a Pesquisa Relaciona-
mento dos Lojistas com Atacadistas e
Distribuidores, realizada pelo DataMkt
Construcdo, e, também, disparados
pela newsletter semanal DataNews,
antecedendo a realizacdo do Prémio Ex-
celéncia Atacadistas Distribuidor, como
veremos nas paginas a seguir.
Bem, carissimos lojistas, vamos conso-
lidar alguns dados e informac8es desta
mesma pesquisa e artigos, a fim de que
seja possivel comparar com suas préprias
experiéncias e tirar as conclusGes ade-
quadas para cada negdcio. Afinal, conhe-
cimento s&o experiéncias comparadas.
Na pesquisa realizada pelo DataMkt
Construcdo, sistema de inteligéncia de
mercado cogerido por Leroy Merlin,
Eucatex, Atlas, Votorantim Cimentos e
Deca, foram entrevistados 480 lojistas
de bairro, em quatro regides do Brasil,
ou, 120 varejistas de pequeno porte,
sendo que, 64,2% dos entrevistados, na
regido Sudeste sdo atendidos por seis
ou mais atacadistas distribuidores, um
pouco mais do que a regido Sul, com
63,3%, enquanto, por outro lado, esse
nimero cai na regido Nordeste, com
55,8%, e, no Centro-Oeste, com 54,2%.
Somente por estes dados é possivel
afirmar que a légica de atendimento e
distribuicdo do atacado, de certa ma-
neira, reproduz a légica de atendimento
e distribuicdo dos fabricantes, porém,
expandindo-a: atendimento de clientes
efou regides geogréficas com maior po-
tencial de faturamento.
Inversamente, 16,7% dos lojistas daregifio
Centro-Oeste sdo atendidos por apenas
dois ou trés atacadistas distribuidores,
seguidos por 15,8%, no Nordeste; 10,8%,
no Sudeste, e, por fim, 8,3%, no Sul.
Isso pode significar uma oportunidade
para atacadistas e distribuidores, com
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atuac@o regionalizada ou células regio-
nais, considerando que, independente-
mente do potencial de faturamento, se
nas lojas do Sudeste e Sul ha maior in-
cidéncia de fornecedores atacadistas,
por que ndo poderia haver, também,
uma incidéncia maior nas regides Nor-
deste e Centro-Oeste?

De qualquer maneira, independente-
mente do nimero de atacadistas e dis-
tribuidores que atendem as diversas
pragas brasileiras, é certo que ndo hd
um sé municipio, entre os 5.570 munici-
pios brasileiros, que ndo tenha, ao me-
nos, uma pequena loja de materiais de
construgéo. Afinal, sem essa loja, como
poderiam ser construidas e reformadas
as residéncias dessa mesma cidade?
Mas, como essas lojas preferem fazer
seus pedidos de compras?

O meio preferido e mais utilizado é o
bom, velho e atencioso contato pessoal,
cara a cara, no balcdo de vendas.

Na média das quatro regiGes, 89,2% dos
entrevistados disseram que fazem os
seus pedidos de compras durante a vi-
sita dos vendedores/representantes nas
proprias lojas, sendo 92,5% dos entrevis-
tados no Sul; 92,5% no Nordeste; 90,8%
no Sudeste; €, 80,8%, no Centro-Oeste.
O segundo meio mais utilizado é o te-
lefone, pois, na média, 45,4% disseram
utilizé-lo para fazer os seus pedidos, sen-
do 50%, no Sul; 49,2%, no Centro-Oeste;
42,5%, no Sudeste; e 40% no Nordeste.
Finalmente, o terceiro meio, é um apli-
cativo muito usado pelos brasileiros,
tanto para compartilhar fotos de filhos
e pets nos grupos das familias, como,
também, para realizar negdcios e tran-
sac8es comerciais.

Do total de entrevistados, 23,3% disseram
fazer seus pedidos pelo WhatsApp, sen-
do o Sul a regido que mais o adota, com
35,8%, seguido pelo Sudeste, com 22,5%,
pelo Centro-Oeste, com 20,8%,e, por fim,
pelo Nordeste, com apenas 14,2%.

Mas, e nesse atendimento, independen-
temente da maneira como foi feito, o
que, segundo a pesquisa, é mais impor-
tante para os lojistas entrevistados?
Para isso, apresentamos cinco itens
para definices do que era “muito im-
portante”, “importante”, “pouco im-
portante” e “sem importancia”, nessa
relacdo comercial: entrega da mercado-
ria no mesmo dia da solicitag&o, treina-
mento de vendas para a equipe de ven-
dedores/balconistas, ser atendido por
vendedores simpadticos e prestativos,
investimento na melhoria do ambien-
te da loja e materiais de apoio a venda,
como displays, materiais publicitarios
para balces e gdndolas.

Simpatia e prestatividade foi, desta-
cadamente, o item considerado “mais
importante” pela grande maioria dos
entrevistados, com destaque para o Sul,
com 85,8%, seguido pelo Sudeste, com
81,7%, pelo Centro-Oeste, com 78,3%, e,
pelo Nordeste, com 77,5%.

Ou seja, podemos presumir que todas
as outras quest8es mais técnicas, como
entrega, treinamento, ambientacdio e
materiais de PDV, terdo pouca efetivida-
de se ndo houver uma relagdo empdtica,
cordial e amigavel, entre os vendedores/
representantes dos atacadistas e os lo-
jistas de bairro.

Enfim, quando avaliamos os resultados,
em que o contato pessoal, aliado a sim-
patia e a prestatividade, sdo os princi-
pais atributos para gerac@o de negdcios
com os atacadistas, fica claro que os
lojistas de materiais de construcdo de-
sejam muito mais do que uma simples
relagdo de compra e venda com entrega
rapida.

Posto isso, quanto aos outros atributos
mais votados na pesquisa... Bem, deixe-
mos de lado. E mera consequéncia.

Newton Guimardes
Head DataMkt Construcdo



SUA LOJA FICA AINDA MAIS COMPLETA
COM A LINHA DE ASSENTOS DUDA

MAIS DE 80 OPCOES DE MODELOS, CORES E ACABAMENTOS

ASSENTO SANITARID _TAMPA

dalricaddem sz b

ASSENTO SANITARID 7 ASSENTO SANITARIO
uNIversAL [ELR FLEX UNIVERSAL ALMOFADADO UNIVERSAL
ASSENTO TAMPA E ARD
SOPRADO B SOPRADOS

ASSENTD SANITARID
ESPECIAL ALMOFADADOD
FIT/VERSATO

mmw

ASSENTO SANITARIO
\ ESPECIAL ALMOFADADO THEMA

nssmm SANITARID
ESPECIAL ALMOFADADO

SABATINI

Nossa vocacao e conquistar voce.

Duas unidades fabris: Escada.PE e Nova Friburgo.RJ



' 132 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

“Para nds, da Ferramentas Sdo Romao, é um prazer
muito grande participar, mais uma vez, junto

com o Grupo Revenda, deste evento que reune os
maiores atacadistas e distribuidores de ferragens

e ferramentas do Brasil. Nés estamos em todo o

pais e esta é uma oportunidade Unica de estreitar o
relacionamento com nossos principais clientes. Mais
de 90% dos presentes sdo nossos distribuidores,

e as exce¢Bes sdo somente aqueles especialistas,
segmentados, que ndo trabalham com nossa linha

de produtos. Somos uma marca forte e seguimos
crescendo, vencendo as dificuldades pelas quais

o Brasil tem passado, mas ndo somos uma ilha, e,
por isso, é tdo importante estar aqui, junto com os
atacadistas-distribuidores. Com muito trabalho,
muita dedicacdo e com parcerias, acreditamos que

o periodo mais dificil j& passou. Daqui para frente,
mesmo que ndo seja em velocidade de cruzeiro,
acreditamos que estaremos retomando e que serd um
periodo de crescimento.”

GERALDO FERREIRA, diretor da Ferramentas Sdo Romao

“Nossos clientes atacadistas representam cerca
de 10% da nossa venda anual.

Hoje, a empresa trabalha com 83 atacadistas,
espalhados por todo o territdrio brasileiro. Com

o trabalho, de forma diferenciada, em parceria
com os atacados, a Taschibra tem a possibilidade
de atender e pulverizar os produtos com uma
capilaridade superior, isso, certamente, representa
muito do sucesso que a empresa tem hoje.

A revista Revenda Construcgio, hd muito
tempo, é parceira da Taschibra. Sempre
atualizada com informacdes pertinentes e
interessantes do setor, é um excelente canal
para apresentar novos produtos e fortalecer a
marca.”

AFONSO LUIS SCHEIBER, diretor Presidente da
Taschibra

12
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“A empresa AQUILEIA, recém-montada, serd a fabricante dos
reguladores para gds com marca licenciada PAPAIZ Gas Control.

Este langamento é fruto de extensa pesquisa e planejamento

que comprovaram a possibilidade da extensdo a vérias linhas de
produtos compativeis com as caracteristicas inerentes a marca:
robustez, seguranga, confiabilidade. A marca também foi considerada
democratica e com enorme aceita¢do junto ao consumidor final.
Antiga a ligacdo da familia com os principais distribuidores de todo

o pais, quando ainda atuava com outras linhas do segmento de
materiais de construcéo. Num Brasil continental, é indiscutivel a
importancia de distribuidores nacionais e regionais, sem os quais seria
impossivel chegarmos a todos os municipios do pais. O entrosamento
da industria com fornecedores e distribuidores é importantissimo,
para que se evitem rupturas e que a producéo possa escoar de forma
organizada. Contaremos com a forte presenca dos atacadistas para
garantir a distribui¢do desejada dos nossos produtos. Quanto ao
casamento antigo com a revista Revenda Construcéio, ressaltamos o
profissionalismo e o incentivo aos distribuidores, com pesquisas junto
aos lojistas e prémios decorrentes.”

SANDRA PAPAIZ, diretora Papaiz Gas Conrol

52 LUGAR VAT

“Sem a figura do atacadista distribuidor seria impossivel para a SIL
Fios e Cabos Elétricos chegar a todos os pontos de venda, em todo o
territdrio nacional. N&o por outro motivo mantemos um trabalho de
grande sucesso e cooperagdo com esses N0ssos parceiros, iniciativa
conjunta que contribui para o atendimento de exceléncia que a
companhia se propde a prestar. Assim, trabalhamos na melhoria
continua desse servico. Essa premiacdo é um referencial para o
mercado de materiais de construgéo. Por meio dela é possivel fazer
as melhores escolhas para os nossos negdcios e, consequentemerte,
para o desenvolvimento da industria no pais.”

PEDRO MORELLI, gerente Comercial e de Marketing da SIL

“O evento Atacadista Distribuidor 2018 foi excelente, com a presenca
das maiores empresas atacadistas de materiais de construgdo do
Brasil. E muito importante o reconhecimento destes empresarios
que investem para auxiliar a indudstria a levar a marca e os produtos
aos PDVs mais longinquos do nosso pais, provendo um atendimento
e acompanhamento mais recorrente e dedicado aos lojistas.
Imprescindivel também elogiar o esforco e a dedicagdo destes
atacados em levar, também, treinamentos, servicos e conhecimento
aos varejos que atendem.”

GUILHERME GOMES, Marketing da Atlas
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“O atacadista é muito importante em nosso segmento porque ele
possibilita a pulverizacdo dos nossos produtos. Muitas vezes, a inddstria
tem dificuldades para fazer chegar ao maior nimero possivel de
municipios. E ele tem a capacidade de atender aos pequenos, aos médios
e, até, grandes lojistas. Entdo, para a Hidrofiltros, é muito importante.
Este evento premia os principais atacadistas de todo o Brasil e favorece
uma troca mutua de informacdes. Hoje, nos temos cerca de 8.000 CNPJs
de todo o Brasil. O nosso produto é bastante consumido pela populagdo
em geral, com certeza, eu diria que mais de 40% dos nossos clientes

sdo atendidos pelos atacadistas. A Hidrofiltros existe hd 25 anos, mas,
nos ultimos 6 anos, estava com um grupo norte-americano que, por
estratégia, procurava atender a terceiros. De um ano para cd, a empresa
foi readquirida pelo sécio-fundador e voltou a ser totalmente nacional e,
agora, trabalhamos apenas a nossa marca. O nosso crescimento previsto
para este ano é de 12%, e, 0 més de agosto, foi muito bom quanto a venda
dos nossos produtos.”

LUIS ROBERTO MONTEIRO MOBILIO, gerente Nacional de Vendas da
Hidrofiltros

“A Astra tem uma excelente parceria com
os Atacadistas Distribuidores de Materiais
para Construgéo para atingir os pontos

de venda do Brasil. Eles possuem étima
capilaridade de clientes, atingindo, com
rapidez, uma grande quantidade de lojas
em que a industria tem dificuldade de atuar.
A Astra possui, no portfdlio, mais de 6.000
itens e, com essa variedade de produtos,
conseguimos atuar com grande quantidade
de atacadistas por todo o Brasil. Atuamos
com atacadistas desde pequeno porte, com
atendimento regional, até os de grande porte,
com atuagéo nacional. E o nosso portfdlio é
variado, composto por itens voltados para
a construgéo, desde a fundagédo da obra

até o acabamento; do item técnico ao de
decoracéo. A quantidade que cada Atacadista
distribuidor trabalha com a Astra varia
muito, de acordo com a sua especialidade e
o porte. A Astra estd sempre presente nos
eventos promovidos pela revista Revenda
Construcéo, que valoriza o trabalho dos
revendedores e dos atacadistas e estreitam,
ainda mais, o relacionamento com a Astra.

JOAQUIM COELHO, diretor Comercial da Astra

16



P[S TOLAS ELFI' RICAS Maior mobilidade, conforto e praticidade,
\ com o melhor acabamento nas apfma;:oes
PARA PINTURA M e
‘ ¥ 'r' E .
. ‘ I E
I

¢ PEVC 750

ATE 23 DE DEZEMBRO DE 2018
COMPRE COM A OVD E CONCORRA
A MILHARES DE PREMIOS!

PARTICFPE'

E bom trabolnar com

vonder

Rendimento com a melhor cobertura e acabamento para pinturas profissionais! A escolha é sua e a qualidade é VONDER!




' 132 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

“O segmento atacadista distribuidor trata-se de um dos pilares

de sustentagdo dos negdcios de nossa companhia, que, com sua
expertise em distribuicéo, atende, de maneira eficiente e efetiva, ao
pequeno e ao microvarejo, que, certamente, ndo conseguiriamos
atender com qualidade. Trabalhamos com a grande maioria

dos atacadistas nacionais e regionais e, por meio de uma troca
colaborativa de informagdes e do compartilhamento do sell out de
nossos clientes, conseguimos ter uma base sélida de informagdes do
setor. Sem a participacdo deles, seria dificil atender a todos os pontos
do Brasil. Certamente, vivemos em um pais de grande extensdo
geogrifica, e peculiaridades regionais de cultura, consumo, renda
per capita e outros indicadores, que aumentam a complexidade

em atender o seguimento e que exige uma flexibilidade que

a industria, normalmente, ndo tem. A parceria com a revista
Revenda Construcio é saudével, de grande contribuicéo para um
estreitamento na relagdo Industria x distribuicdo.”

CARLOS MAGALHAES, Senior Sales Manager da Stanley Black & Decker

“O Atacadista Distribuidor desempenha um papel
fundamental no processo comercial da nossa empresa,
fazendo que nossos produtos cheguem as méos de
clientes finais nos mais diversos pontos do pais. Trata-
se muito mais de um parceiro de negdcios do que de
um cliente, sendo a extensdo do nosso brago, no que
diz respeito a promog¢ado dos nossos produtos, com
importante protagonismo na eficiéncia logistica, que
permite concentrarmos nossos esfor¢os na busca de
novos produtos e nos processos de desenvolvimento da
nossa marca nos varios mercados.

O Grupo Foxlux busca, sempre, a mdxima longevidade
nos relacionamentos empresariais com fornecedores
e, especialmente, com clientes. A partir desse conceito
mantemos um relacionamento muito forte com,
aproximadamente, 80 Atacadistas Distribuidores,
localizados nas mais diversas regies do pais.
Contamos, atualmente, com mais de 1.200 SKUs,
distribuidos entre os segmentos de Iluminacéo,
Materiais Elétricos, Ferramentas, Utilidades Domeésticas
e Produtos para Jardinagem.

Nos sentimos orgulhosos por ter tido a oportunidade
de participar desse importante evento que, hd 13
anos, reconhece e premia os principais Distribuidores
Atacadistas do Brasil.

DIETER HEINZ LENGNING, vice-Presidente da Famastil/
Foxlux
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“Os atacadistas possuem grande representatividade para os negécios
do Ancora Group (Ancora Sistemas de Fixac#o e Einhell Brasil), ndo
apenas pelo fator distribui¢do dos produtos de portfdlio, mas, também,
pela enorme parceria que temos com os maiores do pais. Trabalhamos
fortemente a venda consultiva e técnica, com cada um deles, de

forma personalizada, para que tenham, cada vez mais, argumentos e
indicacbes do uso dos produtos corretos para cada situagdo. Com isso,
fidelizam o consumidor final, uma vez que passam a ser especialistas
no assunto.Com o Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor
promovido pela revista Revenda Construgéo, temos a oportunidade
Unica de reencontrar e homenagear todos estes parceiros em uma

sd noite. Além de prestigiar todo o sucesso e o crescimento que
desenvolveram ao longo de toda sua historia.”

RAFAEL BERNARDI, gerente de Marketing da Ancora

“Nés, da ilumi, nos sentimos honrados em apoiar o trabalho da revista
Revenda Construgédo no evento que destacou o canal atacadista no pais.
O atacado vem se profissionalizando e, por consequéncia, prestando
importante servico ao varejo e as industrias. Somos uma empresa que
tem dtima relagdo e valoriza a importancia do atacado. Temos toda uma
estrutura mercadoldgica e de marketing para dar suporte aos nossos
distribuidores. Parabéns aos laureados e, também, arevista Revenda
Construcdo pela iniciativa e o brilhantismo do evento.”

PAULO SERGIO RODRIGUES, diretor da Ilumi

O Grupo Perlex, com 56 anos de mercado, e por causa da grande gama de
produtos em sua linha, sempre tém participacdo nos atacadistas. Assim como
todos os clientes, o atacado é um importante aliado a qualquer empresa,
pois, eles contam com a logistica a seu favor, e alcangcam uma grande parcela
dos Iojistas, facilitando a divulgac8o dos produtos. N&o é diferente para
o Grupo Perlex, e, hoje, sdo representativos em nossas vendas. Estamos
nos atacadistas mais importantes de cada regido do Brasil. Os atacadistas
trabalham de 5.000 a 30.000 KUS, e, como a nossa linha é muito grande, ndo
é possivel criar um padrdo de atendimento por segmento, mesmo porque,

o Brasil é muito grande, e, a logistica, desafiadora. Impossivel ter uma
empresa com exceléncia na totalidade de nosso pais. A revista Revenda
Construgéo é um parceiro de muitos anos do Grupo Perlex. Os eventos
sdo bem interessantes porque promovem uma interacdo com os clientes
fora do ambiente de trabalho, estreitando lagos e um tempo para a troca de
ideias, que, muitas vezes, na correria do dia a dia, no conseguimos fazer.
Enriquecedor esse momento do evento. Fora o carinho de toda a equipe que é
muito especial. Agradecemos a todos os profissionais envolvidos.

ELVIRA ROS, presidente da Perlex
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A entrega dos
troféus, momento

o1 Paulo Celso Miranda (Belenus), Geraldo Ferreira e Carlos Belizério, Ferramentas Sdo Roméo, patrocinadores do evento

02 Geraldo Ferreira, Antonio Carlos Card&o (Carddo Comércio e Importagéo), Carlos Belizdrio 03 Geraldo Ferreira, Ana Beatriz
Carddo (Casa Carddo Atacadista), Carlos Belizdrio 04 Geraldo Ferreira, Mozart de Castro (Casa do Lojista), Carlos Belizério

o5 Geraldo Ferreira, Paulo Yshizaki (CCR Distribuidora/Bonfiglioli), Carlos Belizério 06 Geraldo Ferreira, Victor Dami&o
(Center Fertin), Carlos Belizdrio o7 Jinior Mota (Cofema Atacadista/M.N. Teruya) e Rafael Bernardi, Einhell Brasil, empresa
patrocinadorra do evento 08 Cesar dos Santos (Comercial Elétrica Aricanduva) e Rafael Bernardi og Francisco de Assis Jorge
Bezerra (Comercial Maia) e Rafael Benardi 10 Vilmar Soares Bernardo (Comercial Vicentina) e Rafael Bernardi
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11 Dieter Heinz Lenging, Famastil, empresa patrocinadora do evento, Roberto Gomide Castanheira (Condor Atacadista) e Silvio Pallioto, Famastil,
empresa patrocinadora do evento 12 Dieter Heinz Lengning, Leandro Lizot (Conesul Distribuidor Atacadista), Silvio Pallioto 13 Dieter Heinz Len-
ging, Leandro Dias (Construja Distribuidora), Silvio Pallioto 14 Dieter Heinz Lenging, Aline Decker (Depecil Distribuidora), Sitvio Pallioto 15 Lucas
Vidor, Hidrofiltros, empresa patrocinadora do evento e Rodrigo Sessogolo (Diferpan Distribuidora) 16 Pedro Morelli, representando a Dimacol /
Grupo Valdir Saraiva, e Lucas Vidor 17 Vania Hippolito (Dime Distribuidora) e Lucas Vidor 18 Mauro Saccomane Moreira (Distac Distribuidora /
Grupo Tutan ) e Lucas Vidor 19 José Carlos Lopes (Distribuidora Lopes) e Paulo Sérgio Rodrigues, Ilumi, empresa patrocinadora do evento
20 Alvaro Lufs da Silva (Distribuidora Naciional) e Paulo Sérgio Rodrigues 21 José Augusto Galan (Eletroleste/Mateusbras/Megaleste) e Paulo
Sérgio Rodrigues 22 Marcelo Sampaio Oliveira (Estoque da Baixada) e Paulo Sérgio Rodrigues 23 Carlos Racuia (Fera Atacado / Racuia Atacadis-
ta) e Carlos Magalhes, Irwin/Stanley, empresa patrocinadora do evento 24 Francisco de Assis Bezerra (Ferragens King Ouro) e Carlos Maga-
lhdes 25 Célio de Moura (Ferragens Negréo) e Carlos Magalhdes 26 Marcelo Sampaio Oliveira (Ferragens Ramada) e Carlos Magalhdes
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39

27 Valdemar Pereira da Silva (Comeércio de Ferramentas Teruya e Sandra Papaiz, Papaiz Gas Control, empresa patrocinadora do evento
28 jodo Biajoti Filho (Marest/Girobem) e Sandra Papaiz 29 Nelson Teruya (Global Center Comercial Ferragens) e Sandra Papaiz

30 Flavio Coelho (IDB Atacadista) e Cassiano Cardoso, Atlas, empresa patrocinadora do evento 31 Jodo Flavio de Matos (Loja Elétrica)
e Cassiano Cardoso 32 Flavio Tannus Moreira (Martins) e Cassiano Cardoso 33 André Luis de Barros Oliveira (Mécari Distribuidora) e
Cassiano Cardoso 34 Danilo Torres Pires (Mercante) e Pedro Fogolin Gellis, Grupo Perlex, empresa patrocinadora do evento 35 Sandra
Rodrigues (Mundial Atacadista) e Pedro Fogolin Gellis 36 Jodo Francisco (Navas Distribui¢do) e Pedro Fogolin Gellis 37 Alexandre
Martins de Oliveira (Nova Casa) e Pedro Morelli, Sil, empresa patrocinadora do evento 38 Max Rodrigues Braga (Opg&o Atacadista)

e Pedro Morelli 39 Mariana Moreno (Orion Distribuidora) e Pedro Morelli 40 Marcio Zamperetti (OVD) e Afonso Luis Scheiber,
Taschibra, empresa patrocinadora do evento 41 Breno Bartolomeu (Tambasa), Afonso Luis Scheiber e André Crepaldi (Tambasa)
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momento de Curtir e
TROCAR CONTEUDO

“Sou da drea de gestéo de TI. A visita técnica
na Totvs foi muito importante para conhecer
a estrutura da empresa e ver como funcionam
os softwares, os RPs e a maneira de se
preparar para o futuro e melhorar o mercado;
o0 abastecimento nos PDVs. Os sistemas de
gestdo, hoje em dia, estdo, cada vez mais,
evoluidos, com mais tecnologia embutida.

No nosso segmento estamos vendo que a
tendéncia do e-commerce cresce muito.
Notamos que as pessoas sempre utilizam
essa plataforma cada vez mais e, a cada dia,
essa é uma realidade dentro do segmento.”

ASSIS BEZERRA, gerente de TI da
Comercial Maia, Fortaleza

01 Papaiz Gas Control 02 Revista Revenda
Construgdo e Tramontina 03 OVD 04 Lorenzetti,
Loja Elétrica, Sil e Fera Atacado/Racuia Atacadista.
05 Depecil e Revista Revenda Construc&o 06
Stanley Black & Decker, Lopes Distribuidora e Astra




E importante visualizar que a tecnologia, hoje, é o caminho para
alavancar as vendas. A constante inovagdo nos dé ferramentas
para melhorar ainda mais o nosso segmento. Tivemos
oportunidade de ver, na Totvs, a Loja do Futuro, com uma
dindmica muito grande e automatica, e tudo isso é realizado
por meio de andlises de dados, da utilizagdo de equipamentos

e tecnologia, que estdo se tornando, cada vez mais, parte
fundamental na drea de vendas. Gera mais lucro para a empresa,

diminuindo os custos.

DANILO TORRES, gerente de TI da Mercante Distribuidora

07 Orion Distribuidora e Amanco o8 Center Fertin
09 Einhell e Ancora 10 Atlas e Grupo Revenda

DIA DO

PARABENS
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“Hoje, a empresa depende de sistemas. E tivemos a
concretizacgo de que o conhecimento é fundamental

para o nosso negdcio. Parece que a visita a Totvs foi feita,
especialmente, para a Depecil, porque vimos que a integracdo
das tecnologias é fundamental para a melhoria do negdcio.”

ROESTON SALSANELLI, Depecil Distribuidora

“Muito legal, muito interessante, uma
oportunidade Uinica para conhecermos novas
tecnologias. Para nds, especialmente, abriu um
leque muito grande de informagdes com o objetivo
de aplicar solugbes para melhorar a empresa.”

ALINE DECKER, Depecil Distribuidora

11 Solufix, Conesul Atacadista Distribuidor e Gamma Ferramentas
12 Papaiz Gés Control e Belenus 13 Revista Revenda Construgéo,

Taschibra e Mundial Atacadista 14 Opg¢&o Atacadista e Revista Reven-
da Construgéo 15 Casa Card@o e Revista Revenda Construg&o 16 CCR
Distribuidora e Tigre 17 Lorenzetti, Stam, Papaiz Gas Control, Navas
Distribuicdo e Revista Revenda Construcgéo 18 Grupo Perlex

“Emuito importantea
tecnologia em nosso negdcio e,
noés, na Tambasa, estamos na
cabeceria em nosso segmento.
Acabamos de complementar

o sistema da Schaffer, o Cuby,

que agiliza bastante 0s nossos “Hoje foi um dia muito rico. Tivemos a

processos. N&o tivemos um oportunidade de conhecer uma série de tendéncias

aumento de produtividade para o futuro. A tecnologia, em nosso negdcio,

significativo com esse sistema, fundamental para todo o cendrio de distribuic&o.

mas estamos evoluindo. Os contatos, as informages que este evento nos

Quanto & premiagéo, proporcionou foram ricos para nds, e a tecnologia

ficamos muito felizes pelo é muito importante para o controle, a tomada de

reconhecimento do nosso deciséo, para a gestdo do negdcio, da produtividade.

trabalho pelos lojistas de todo Enfim, a gente ndo consegue mais ficar sem essa

0 Brasil. A Tambasa investe, drea tdo importante que € a tecnologia. Quanto

cada vez mais, na tecnologia e ao evento, posso dizer que foi um sucesso. A

namelhoria dos processos de premiacéo, a troca de informag8es com outros

venda, entrega e pés-venda.” atacadistas e representantes da industria, aqui
presentes, foram muito Uteis.”

GERSINHO

BARTOLOMEU, Tambasa FLAVIO TANNUS MOREIRA, Martins
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“A visita e o conhecimento que asdquirimos, hoje, deixaram
claro que os passos que estdo sendo dados, atualmente,

na tecnologia, no atacado e no varejo, nos norteiam para o
futuro. E preciso estar antenado com a evolugéo, constante. A
Tambasa investe muito em tecnologia e o ganho é fundamental
para a melhoria das vendas e o relacionamento junto aos
clientes. Hoje o cliente compra mais servicos, e a tecnologia
ajuda muito a deixa-los satisfeitos. Na Totvs, vimos quanto é
importante ter tecnologia no gerenciamento do nosso negdcio.”

ANDRE CREPALDI, 4rea de tecnologia da Tambasa

19 Cofema Atacadista, Hidrofiltros e Global Center
20 Mundial Atacadista, Ilumi e IDB Atacadista
21 Mundial Atacadista e Ilumi
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22 Comercial Maia e Mercante Distribuidora 23 Comercial Vicentina e Revista
Revenda Construgéo 24 Papaiz Gas Control, Navas Distribuicéo e Stam 25
Astra e IDB Atacadista 26 Opg&o Atacadista, Taschibra, Mundial Atacadista e
Grupo Foxlux 27 Grupo Foxlux e Estoque da Baixada 28 Astra, Revista Revenda
Construcdo e IDB Atacadista 29 Lorenzetti e Center Fertin

ar

(I

“A tecnologia, hoje, faz parte do nosso dia a dia,
principalmente em nosso negdcio. E gracasaelaquea
gente compra melhor, vende melhor, ganha mais e se
mantém competitivo no mercado. Quanto mais itens
temos trabalhando, mais o uso da tecnologia se faz
necessdrio. Quanto eu comecei neste segmento, hd 33
anos, nédo tinhamos computador, era tudo na unha,
com muita dificuldade, e com a tecnologia podemos
trabalhar com mais de 20 mil itens, sem problemas.”

NELSON TERUYA, Global Center Comercial
Ferragens




A gente entende que a
tecnologia sempre traz
significativa produtividade.
Nos ultimos prémios, vimos
muito chéo de fébrica e, desta
vez, deparamos com algo
diferente, na drea de tecnologia.
Uma drea muito importante

em nosso negdcio, pois ajuda
demais na rapidez, na questéo
da diminuicdo dos erros. O

que foi muito importante, para
nds, na visita foi que a Totvs
mostrou as tendéncias para

o futuro. Em nosso negdcio,
quanto mais tecnologia,
melhor. Trabalhamos,
atualmente, com cerca de 28
mil produtos e a tecnologia estd
ajudando na produtividade e na
rapidez da entrega ao cliente,
nédo somente na tecnologia,
mas, também, no transporte
das mercadorias. E isso gera
lucro para a empresa.

BRENO BARTOLOMEU,
area de tecnologia da
Tambasa

LOJISTA

ATACADISTA
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30 Gamma Ferramentas, Tambasa, Atlas e Conesul Atacadista
Distribuidor 31 Diferpan Distribuidora, Construjé Distribuidora
e Nova Casa 32 Ferramentas Teruya, Casa do Lojista e Comercial
1::1étn'ca Aricanduva 33 Einhell, Revista Revenda Construcdo e
Ancora 34 Martins e Tambasa 35 Dime Distribuidora 36 Dis-
tribuidora Nacional, Stanley Black & Decker, Card&o Comercio
Importag#o e Distribuidora Lopes 37 Marest/Girobem e Revista
Revenda Construgdo 38 Brasilit

“Hoje foi surpreendente a visita, com uma estrutura
organizacional de ponta. A tecnologia nédo pode faltar dentro
da empresa. Em todos os setores da empresa, quanto mais
otimizag¢do menos custo e mais organizacéo, controlando o
estoque muito grande e o armazém. Tudo é muito grande
em nossa empresa, entdo a tecnologia é muito importante
para amelhoria do nosso negdcio. O evento foi enriquecedor,
bonito, com a presenc¢a dos mais importantes atacadistas do
Brasil, representantes da induistria que nos possibilitou uma
integracéo positiva e a troca de conhecimento. Nés, da Opgéo,
estamos trabalhando muito para crescer ainda mais.”

MAX RODRIGUES BRAGA, OP(;‘.AO ATACADISTA
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“A visita foi muito enriquecedora, a tecnologia é,
com certeza, estratégia-chave para o crescimento.
Estamos sempre precisando aprimorar, porque o
conhecimento é continuo, ndo podemos parar. O
que foi apresentado na Totvs estamos tentando
implantar na Casa Card@o e, constantemente,
investimos em tecnologia. De dois anos para cé,
principalmente, este ano, o principal investimento
da empresa é em tecnologia. Isso representou
aumento de produtividade, empoderou o cliente, e
com isso, fidelidade, pois obtém mais informages
da empresa. E o caminho a ser seguido. Adoramos
o0 evento, uma oportunidade de estar em contato
com outros atacadistas, trocar informagées.”

RAISSA MARIA CARDAO ALVES, Casa
Cardao

36

39 Ilumi e Atlas 40 Orion Distribuidora e Atlas 41 Comercial Vicentina
42 CCortag e Belenus 43 Mundial Atacadista, Estoque da Baixada e

Tambasa 44 Hidrofiltros e Eletroleste/Megaleste/Mateubras 45 Sil
46 Grupo Perlex e Orion Distribuidora 47 Ferramentas Sdo Romado

Fui vérias vezes ao Japdo para conhecer sistemas
de tecnologia e nds ainda estamos no inicio,

mas num bom caminho. A Loja do Futuro, que
conhecemos na Totvs, nos deu indicativos de
como serd num futuro bem préximo e temos

que estar preparados para isso. O atacado

ainda precisa de mais tecnologia para facilitar a
venda de mercadorias, porque as embalagens
sdo grandes e fechadas. Mas, aqueles que ndo
investirem em tecnologia o seu negdcio vai sumir.
Sem produtividade, ndo é possivel ganhar e ficar
no mercado, porque para ter prego, é preciso
aumentar a produtividade.

SERGIO ISHIZAKI, CCR Distribuidora
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OS MAIS

VOTADOS

O Tambasa recebeu 17,06% dos
5.047 votos apurados na pesquisa
nacional. Ferragens Negrdo e
Martins ficaram em 2° e 3°

v
TAMBASA 17,06% FERRAGENS RAMADA 0,55%
FERRAGENS NEGRAO 9.85% GLOBAL CENTER COML. FERRAGENS 0,55%
MARTINS 5,73% NAVAS DISTRIBUICAO 0,55%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,23% THIBABEM ATACADISTA DISTRIBUIDOR 0,53%
NOVA CASA 3,19% MAREST / GIROBEM 0,52%
QvD 3,13% MUNDIAL ATACADISTA 0,50%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 3,07% DIME DISTRIBUIDORA 0,48%
COFEMA ATACADISTA / M.N. TERUYA 2,62% CONDOR ATACADISTA 0,46%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,54% CARDAO COM. E IMPORTACAO 0,42%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 2,20% COMERCIAL ELETRICA GUERREIRO 0,40%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 2,06% BELENUS 0,34%
CASA DO LOJISTA 1,76% COMERCIO DE FERRAMENTAS TERUYA 0,34%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,49% MECARI DISTRIBUIDORA 0,34%
ORION DISTRIBUIDORA 1,45% CONESUL DISTRIBUIDOR ATACADISTA 0,32%
CASA CARDAOQ ATACADISTA 1,39% DISTRIBUIDORA LOPES 0,32%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 1,13% PEDIS ATACADO 0,26%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 1,13% MULTFER DISTRIBUIDORA 0,24%
FERRAGENS KING OURO 1,09% COMERCIAL VICENTINA 0,20%
DIMACOL / GRUPO VALDIR SARAIVA 1,01% IDB ATACADISTA 0,20%
MERCANTE 1,01% FAROL ILUMINACAO 0,18%
LOJA ELETRICA 0,95% SANTISTA ATACADISTA 0,18%
CENTER FERTIN 0,89% DISTRIBUIDORA BLUMENAU 0,16%
CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI) 0,85% CASA DO SOLDADOR 0,16%
COMERCIAL ELETRICA ARICANDUVA 0,77% ESTOQUE DA BAIXADA 0,16%
COMERCIAL MAIA 0,75% OPCAO ATACADISTA 0,16%
FERA ATACADO / RACUIA ATACADISTA 0,69% VISAO ATACADISTA 0,16%
REPOR ATACADISTA 0,65% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 19,06%
NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM 0,61% TOTAL 100,00%

\ 4
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CAMPEOES
por categoria

Foram sete os quesitos avaliados
pelos revendedores que
participaram da pesquisa, realizada
em julho e agosto

ATENDIMENTO TOTAL CREDIBILIDADE E CONFIANCA TOTAL

TAMBASA 18,45% TAMBASA 15,40%
FERRAGENS NEGRAO 8,74% FERRAGENS NEGRAO 9.71%
MARTINS 7,49% MARTINS 6,52%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 3,61% BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,61%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,19% ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 3,33%
OovD 3,05% COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 2,91%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,77% ovD 2,91%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 2,77% CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,64%
NOVA CASA 2,77% NOVA CASA 2,50%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 2,22% DIFERPAN DISTRIBUIDORA 2,22%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 2,08% DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 2,08%
CASA DO LOJISTA 1,94% DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,94%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,80% CASA CARDAO ATACADISTA 1,80%
CASA CARDAO ATACADISTA 1,53% ORION DISTRIBUIDORA 1,80%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 1,25% CASA DO LOJISTA 1,53%
ORION DISTRIBUIDORA 1,25% ALMEIDA DISTRIBUIDORA 1,25%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 1,11% FERRAGENS KING OURO 1,25%
CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI) 0,97% LOJA ELETRICA 0,97%
CENTER FERTIN 0,97% MERCANTE 0,97%
FERRAGENS KING OURO 0,97% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 34,67%
MERCANTE 0,97% 100,00%
MUNDIAL ATACADISTA 0.97%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 29,13%

100,00%
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Cabos
Tecnotox

Energia com MUITO MAIS SEGURANCA ate voce.

Fabricados com a qualidade e tecnologia Alubar, os cabos
Tecnotox & sdo recomendados para locais gue retdnem
grande numero de pessoas, como escolas, metros e teatros,
pois sdo produzidos com material & base de policlefina, com
caracteristicas especiais quanto a emissac de fumaga e gases
toxicos e corrosivos. Essa baixa emissao facilita a evacuacao e

auxilia equipes de socorro em casos de incéndio

www.alubar.net.br | comercial.cabos@alubarnet | (1) 37547155
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' 132 PREMIO EXCELENCIA ATACADISTA DISTRIBUIDOR

LINHA MAIS COMPLETA DE PRODUTOS/MARCA

TAMBASA 23,99%
FERRAGENS NEGRAO 13,73%
MARTINS 5,83%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 3,47%
NOVA CASA 3,33%
0ovD 2,91%
CASA DO LOJISTA 2,64%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,64%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 2,36%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 2,36%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 1,94%
CASA CARDAO ATACADISTA 1,80%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 1,80%
ORION DISTRIBUIDORA 1,39%
LOJA ELETRICA 1,25%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 1,11%
CENTER FERTIN 1,11%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,11%
FERRAGENS KING OURO 1,11%
FERA ATACADO / RACUIA ATACADISTA 0,97%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 23,16%

100,00%
TAMBASA 14,29%
FERRAGENS NEGRAO 9,02%
MARTINS 4.72%
0ovD 3,05%
NOVA CASA 2,77%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 2,50%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,36%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 2,22%

BARTOFIL DISTRIBUIDORA

DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA
DEPECIL DISTRIBUIDORA

DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA
ORION DISTRIBUIDORA

ALMEIDA DISTRIBUIDORA

MERCANTE

CASA CARDAO ATACADISTA

CASA DO LOJISTA

1,94%
1,94%
1,66%
1,66%
1,53%
1,53%
1,39%
1,25%
1,11%
1,11%

v

v
COMERCIAL MAIA 0,97%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 43,00%
100,00%
TAMBASA 13,87%
FERRAGENS NEGRAO 8,46%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 5,69%
MARTINS 5,41%
NOVA CASA 2,91%
ELETROLESTE / MATEUBRAS/MEGALESTE 2,77%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 2,50%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 2,22%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,08%
CASA DO LOJISTA 1,94%
0ovD 1,80%
ORION DISTRIBUIDORA 1,53%
CASA CARDAO ATACADISTA 1,25%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 1,25%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 1,11%
FERRAGENS KING OURO 1,11%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 0,97%
MERCANTE 0,97%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 42,16%
100,00%

TAMBASA 18,17%
FERRAGENS NEGRAO 9,85%
MARTINS 5,41%
NOVA CASA 4,30%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 3,33%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 2,91%
DISTAC DISTRIBUIDORA/GRUPQO TUPAN 2,50%
0vD 2,50%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 2,22%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 2,22%
CASA DO LOJISTA 2,08%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 1,94%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,39%
FERRAGENS KING OURO 1,25%
CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI) 0,97%

v



v

CENTER FERTIN 0.97% DEPECIL DISTRIBUIDORA 1,53%
COMERCIAL ELETRICA ARICANDUVA 0.97% CASA CARDAQ ATACADISTA 1.39%
LOJA ELETRICA 0.97% LOJA ELETRICA 1,25%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 36,06% CASA DO LOJISTA 1.11%
100,00% DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 1,11%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 1,11%
FERRAGENS KING OURO L11%
TAMBASA ) 14,29% ALMEIDA DISTRIBUIDORA 0.97%
PERFAEENS NEE 20 78 CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI) 0.97%
MARTINS 4,58% DIME DISTRIBUIDORA 0.97%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 3,74% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER pep—
NOVA CASA 3,74% 100,00%
ovD 3.47%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,05% N .
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 3,05% Tambasa, Ferragens Negrdo e Martins
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 2 64% foram os mais votados, pela ordem, nos
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 1.94% sete quesitos da pesquisa. Apenas no
MERCANTE 1,80% item Melhores Prazos, o terceiro mais
OREHN DISTRI BV DA 1.80% votado, foi a Bartofil Distribuidora, com
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 1,66%

5,60%, um pouco a frente do Martins.

LANGAMENTO

MISTURADORES DE ARGAMASSA

Indicado para argamassa, tinta, gesso, cn[a,entra outros.

+ 1962 Misturador de argamassa 950W

sca: M14

WwWw.ga mmaferramentas.cnm.br I'i .-'I._:amrr|.:1_Fe;::r'arr|E:r1tas /GammaFerramentas



GERAL TOTAL

TAMBASA
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE
BARTOFIL DISTRIBUIDORA

COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA

CASA DO LOJISTA

MARTINS

CASA CARDAO ATACADISTA
FERRAGENS NEGRAO

NOVA CASA

FERRAGENS KING OURO

LOJA ELETRICA

CENTER FERTIN

CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI)
COMERCIAL ELETRICA ARICANDUVA
REPOR ATACADISTA

GLOBAL CENTER COML. FERRAGENS
FERA ATACADO / RACUIA ATACADISTA
THIBABEM ATACADISTA DISTRIBUIDOR
MAREST / GIROBEM

DIME DISTRIBUIDORA

CARDAQ COM. E IMPORTACAO
COMERCIAL ELETRICA GUERREIRO
FERRAGENS RAMADA

BELENUS

COMERCIO DE FERRAMENTAS TERUYA
ovD

OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER

44

SUDESTE

Regido onde hd a maior
concentracdo de lojas de
materiais para construcao,
mostrou o bom trabalho
desenvolvido pela paulista
Eletroleste

ATENDIMENTO

25,54% TAMBASA
5,76% ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE
5,37% BARTOFIL DISTRIBUIDORA
5,02% CONSTRUJA DISTRIBUIDORA
4,98% COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA
3,46% CASA DO LOJISTA
2,88% MARTINS
2,72% CASA CARDAO ATACADISTA
2,72% FERRAGENS NEGRAO
2,18% CCR DISTRIBUIDORA (BONFIGLIOLI)
2,14% CENTER FERTIN
1,79% FERRAGENS KING OURO
1,75% NOVA CASA
1,63% OUTROS/NAQ SOUBE RESPONDER

1,32%
1,28%

TOTAL
27,25%
7,08%
5,45%
5,45%
4,09%
3,81%
3,81%
3,00%
2,18%
1,91%
1,91%
1,91%
1,91%
30,25%
100,00%

1,01% CREDIBILIDADE E CONFIANCA TOTAL

0,97% TAMBASA
0,93% ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE
0,74% BARTOFIL DISTRIBUIDORA
0,70% COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA
0,66% CONSTRUJA DISTRIBUIDORA
0,66% MARTINS
0,54% CASA CARDAO ATACADISTA
0,27% CASA DO LOJISTA
0,16% FERRAGENS NEGRAQ
0,12% FERRAGENS KING OURO
22,65% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER
100,00%

24,52%
6,94%
5.72%
5,72%
518%
4,09%
3,54%
3,00%
3,00%
2,45%

36,24%

100,00%



NORTON

SAINT-GOBAIN

QUEM VENDE NORTON SABE
QUE 0 SUCESSO E GARANTIDO.

Solucoes com tecnologia de ponta e = =7 AN
para o mercado da Construcao Civil, < W7

heci ' Y =
reconhecido e preferido pelos - N

profissionais.

- www.nortonabrasives.com
: ﬂ “ Norton Abrasivos SAINT-GORAIN
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MAREST | (GilQ

DISTRIBUIDORA

www.marest.com.br www.girobem.com.br

Agradecemos a todos colaboradores, fornecedores e

principalmente nossos clientes que nos motivam a
estar enfre os MAIORES DISTRIBUIDORES DO BRASIL! {IMA /B TebA BucH AnieM



LINHA MAIS COMPLETA DE PRODUTOS E MARCAS TOTAL

TAMBASA 34,33%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 6,81%
CASA DO LOJISTA 5,18%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 5,18%
ELETROLESTE / MATEUBRAS/MEGALESTE 4,63%
CASA CARDAO ATACADISTA 3,54%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,27%
FERRAGENS NEGRAO 3,00%
LOJA ELETRICA 2,45%
MARTINS 2,45%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 29,16%

100,00%

TAMBASA 22,07%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 4,90%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 4,63%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,27%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 3,27%
FERRAGENS NEGRAO 3,00%
CASA CARDAO ATACADISTA 2,18%
CASA DO LOJISTA 2,18%
MARTINS 2,18%
CENTER FERTIN 1,63%
COMERCIAL ELETRICA ARICANDUVA 1,63%
FERRAGENS KING OURO 1,63%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 47,41%

100,00%

TAMBASA 20,98%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 9,26%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 5,45%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 4,90%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 4,09%
CASA DO LOJISTA 3,81%
CASA CARDAO ATACADISTA 2,45%
NOVA CASA 2,45%
FERRAGENS KING OURO 2,18%
FERRAGENS NEGRAO 2,18%
MARTINS 2,18%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 40,05%

100,00%

TAMBASA 25,89%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 6,54%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 4,63%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 4,36%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 4,36%
CASA DO LOJISTA 4,09%
NOVA CASA 3,54%
MARTINS 3,00%
FERRAGENS NEGRAQ 2,72%
FERRAGENS KING OURO 2,65%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 38,42%

100,00%

TAMBASA 23,71%
ELETROLESTE/ MATEUBRAS/MEGALESTE 7,36%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 5,99%
CONSTRUJA DISTRIBUIDORA 5,99%
COFEMA ATACADISTA/ M.N. TERUYA 3,81%
FERRAGENS NEGRAO 3,00%
CASA CARDAO 2,72%
NOVA CASA 2,72%
LOJA ELETRICA 2,45%
MARTINS 2,45%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 39,78%

100,00%

Na regido Sudeste, Eletroleste/
Mateubras/Megaleste teve bom
desempenho nos segmentos
Atendimento, Credibilidade e
Confianca, Melhor Trabalho no
PDV e Pontualidade na Entrega,
mas o Tambasa foi o mais
votado em todos os segmentos.
Cofema Atacadista/M.N. Teruya,
foi 0 segundo mais votado nos
segmentos Linha Mais Completa
de Produtos e Marcas e Melhores
Precos.
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Ferragens Negrdo, do
Parand, foi o destaque

GERAL TOTAL

FERRAGENS NEGRAO
ovD
DIFERPAN DISTRIBUIDORA
DEPECIL DISTRIBUIDORA
ORION DISTRIBUIDORA
DISTRIBUIDORA NACIONAL
MARTINS
NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM
TAMBASA
CONESUL DISTRIBUIDOR ATACADISTA
NAVAS DISTRIBUICAO
MULTFER DISTRIBUIDORA
DISTRIBUIDORA BLUMENAU
CASA DO SOLDADOR
FAROL ILUMINACAO
FERA ATACADO / RACUIA ATACADISTA
BELENUS
PROGRESSO
SANTISTA ATACADISTA
OUTROS/NAQ SOUBE RESPONDER
1

ATENDIMENTO

FERRAGENS NEGRAO

DIFERPAN DISTRIBUIDORA

OovD

DEPECIL DISTRIBUIDORA

ORION DISTRIBUIDORA
DISTRIBUIDORA NACIONAL

MARTINS

NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM
CONESUL DISTRIBUIDOR ATACADISTA
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER

1

24,03%
10,60%
10,50%
7,10%
6,91%
4,16%
3,31%
1,80%
1,70%
1,42%
1,32%
0,85%
0,76%
0,57%
0,38%
0,28%
0,19%
0,19%
0,19%
23,75%
00,00%

TOTAL
22,52%
13,25%
12,58%
8,61%
5,96%
5,30%
3,31%
1,99%
1,99%
24,50%
00,00%

CREDIBILIDADE E CONFIANCA TOTAL
FERRAGENS NEGRAO 23,84%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 10,60%

ovD 9,93%

DEPECIL DISTRIBUIDORA 9.27%
ORION DISTRIBUIDORA 8,61%
MARTINS 3,31%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 3,97%
CONESUL DISTRIBUIDOR ATACADISTA 1,99%
NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM 1,99%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 26,49%

100,00%

LINHA MAIS COMPLETA DE PRODUTOS E MARCA TOTAL

FERRAGENS NEGRAO 35,76%
OVD 11,92%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 11,26%

ORION DISTRIBUIDORA 6,62%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 5,30%
MARTINS 3,31%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 3,31%
FERA ATACADO / RACUIA ATACADISTA 1,99%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 20,53%

100,00%
FERRAGENS NEGRAO 19,87%
0ovD 11,26%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 10,60%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 7,95%
ORION DISTRIBUIDORA 7,28%
MARTINS 3,31%
MULTFER DISTRIBUIDORA 1,99%
NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM 1,99%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 35,76%

100,00%



v

DISTRIBUIDORA NACIONAL 331%
FERRAGENS NEGRAO 22,52% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 33,77%
ORION DISTRIBUIDORA 7,28% 100,00%
ovD 7,28%

DIFERPAN DISTRIBUIDORA 5,96%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 4,64% FERRAGENS NEGRAO 18,54%
MARTINS 3.97% DIFERPAN DISTRIBUIDORA 12,58%
DISTRIBUIDORA NACIONAL 3,97% ovD 11.92%
| NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM 1,99% ORION DISTRIBUIDORA 8,61%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 42,38% DEPECIL DISTRIBUIDORA 7,28%
100,00% DISTRIBUIDORA NACIONAL 5.30%
CONESUL DISTRIBUIDOR ATACADISTA 1,99%
FERRAGENS NEGRAO 25,17% FAROL ILUMINACAQ 1,32%
DIFERPAN DISTRIBUIDORA 9.27% MARTINS 1,32%
ovD 9.27% NAVAS DISTRIBUICAO 1,32%
DEPECIL DISTRIBUIDORA 6.62% NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM 1,32%
MARTINS 4,64% TAMBASA 1,32%
ORION DISTRIBUIDORA 3.97% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 25,83%
TAMBASA 3,97% 100,00%
\ 4

OBRIGADO

AGRADECEMOS
AQOS CLIENTES,
FORNECEDORES,
PARCEIROS,
REPRESENTANTES

E COLABORADORES
POR ESTE PREMIO
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GERAL TOTAL

TAMBASA 16,06%
MARTINS 14,39%
FERRAGENS NEGRAO 12,30%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 10,84%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 5,94%
MERCANTE 5,32%
DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 501%
COMERCIAL MAIA 3,96%
ovD 2,82%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 2,40%
IDB ATACADISTA 0,52%
ESPERANCA NORDESTE 0,31%
AM COMERCIAL DISTRIBUIDORA 0.21%
OUTROS/NAQ SOUBE RESPONDER 19,92%

100,00%

ATENDIMENTO TOTAL

MARTINS 18,98%
TAMBASA 18,98%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 11,68%
FERRAGENS NEGRAO 8,76%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 6,57%
MERCANTE 511%
COMERCIAL MAIA 4,38%
DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 4,38%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 21.17%

100,00%

NORDESTE

Regido de grande importancia para
os atacadistas de todo o Brasil

CREDIBILIDADE E CONFIANCA TOTAL
MARTINS 14,60%
TAMBASA 13,87%
FERRAGENS NEGRAO 12,41%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 10,95%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 6,97%
MERCANTE 511%
DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 4,38%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 3,65%
COMERCIAL MAIA 3,65%
OUTROS/NAQ SOUBE RESPONDER 24,82%

100,00%

LINHA MAIS COMPLETA DE PRODUTOS E MARCA TOTAL

TAMBASA 24,82%
FERRAGENS NEGRAO 16,79%
MARTINS 15,33%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 9.49%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 5,84%
DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 4,38%
COMERCIAL MAIA 2,92%
MERCANTE 2,19%
ovD 2,19%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 16,06%

100,00%



TAMBASA 12,41% TAMBASA 18,25%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 10,22% MARTINS 15,33%
FERRAGENS NEGRAO 10,22% DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 13,14%
MARTINS 9.49% FERRAGENS NEGRAO 10,95%
DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 8,03% ALMEIDA DISTRIBUIDORA 4,38%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 7,30% COMERCIAL MAIA 4,38%
MERCANTE 6,57% DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 3,65%
COMERCIAL MAIA 511% MERCANTE 3,65%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 30,66% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 26,28%

100,00% 100,00%
MARTINS 15,33% FERRAGENS NEGRAO 16,79%
TAMBASA 13,87% MARTINS 11,68%
DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 11,68% TAMBASA 10,22%
FERRAGENS NEGRAO 10,22% MERCANTE 9.49%
ALMEIDA DISTRIBUIDORA 5,84% DISTAC DISTRIBUIDORA / GRUPO TUPAN 8,76%
BARTOFIL DISTRIBUIDORA 511% DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 5,84%
MERCANTE 511% ALMEIDA DISTRIBUIDORA 511%
DIMACOL - GRUPO VALDIR SARAIVA 4,38% ovD 511%
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 28,47% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 27,01%

100,00% 100,00%

sil.com.br

COM SIL

NA JOGADA,
A ENERGIA
ROLA SOLTA.

SIL, ESSA E AMARGA!

CATIVG DA SiL
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132 PREMIO EXCELENCIA

Atacadistas Distribuidores,
Parceiros e Homenageados:

ninguém & lider por acaso. Parabéns por
terem sido eleitos os melhores na distribuicao
de ferragens, ferramentas e materiais de
construcao do Brasil. Quem gera empregos e

distribui riquezas, merece o Nnosso aplauso.
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GERAL TOTAL v

NOVA CASA

FERRAGENS NEGRAO

MARTINS

TAMBASA

MUNDIAL ATACADISTA

CONDOR ATACADISTA
DISTRIBUIDORA LOPES

MECARI DISTRIBUIDORA

PEDIS ATACADO

NOVA DISTRIBUIDORA / REI DA FERRAGEM
VISAQ ATACADISTA

OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER

ATENDIMENTO
NOVA CASA

FERRAGENS NEGRAO

MARTINS

MUNDIAL ATACADISTA

CONDOR ATACADISTA

TAMBASA

OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER

CENTRO-OESTE

Nova Casa domina a regido, que apresenta maior
concentracdo do agronegocio

CREDIBILIDADE E CONFIANCA
NOVA CASA

MARTINS

CONDOR ATACADISTA
FERRAGENS NEGRAO

MECARI DISTRIBUIDORA
OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER

LINHA MAIS COMPLETA DE PRODUTOS E MARCAS
NOVA CASA

FERRAGENS NEGRAO

TAMBASA

MARTINS

MECARI DISTRIBUIDORA

22.73% MUNDIAL ATACADISTA 6,06%
y— OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 16,67%
8.87% 100,00%
4,55% NOVA CASA 22,73%
4,33% FERRAGENS NEGRAO 15,15%
3,25% MARTINS 12,12%
2,60% DISTRIBUIDORA LOPES 4,55%
1,08% MUNDIAL ATACADISTA 4,55%
1,08% PEDIS ATACADO 4,55%
0,65% TAMBASA 4,55%
33,33% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 31,82%
100,00% 100,00%
19,70% NOVA CASA 18,2%
13,64% FERRAGENS NEGRAO 7.6%
13,64% MARTINS 6,1%
10,61% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 68,2%
7,58% 100,0%
7,58%
100,00% NOVA CASA 27,27%
FERRAGENS NEGRAO 12,12%
TOTAL TAMBASA 7,58%
18,18% CONDOR ATACADISTA 6,06%
10,61% DISTRIBUIDORA LOPES 6,06%
9.09% OUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 40,91%
9,09% 100,00%
6,06%
100,00% NOVA CASA 25,76%
DISTRIBUIDORA LOPES 9.10%
TOTAL FERRAGENS NEGRAQ 9,09%
27,27% MARTINS 9,09%
16,67% MUNDIAL ATACADISTA 7.58%
16,67% QUTROS/NAO SOUBE RESPONDER 39,39%
10,61% 100,00%
6,06% 53

v



DIA DO BALCONISTA

Por Cida SilvaggFotos Fabio Andrade

S

“TODO CLIENTE
E UM AMIGO”

O balconista Manoel Alexandre da Silva conta sobre
seu dia a dia, hd 20 anos, na Central Brooklin de
Tintas, no Brooklin Novo, Zona Sul de S3o Paulo
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le tem 55 anos, é casado com

Eliane, ha 35, com quem tem

dois filhos: Rodrigo, 29 anos,
formado em Engenharia Civil; e Ca-
rolina, 23, que estd cursando Direito.
Manoel mora em Tabodo da Serra,
municipio de S&o Paulo, e leva, de car-
ro, mais ou menos, uma hora e 20 mi-
nutos, para chegar ao trabalho, na loja
Central Brooklin de Tintas, que ficana
av. Pe. Ant6nio José dos Santos, 1.099.
Esse profissional comegou, aos 14
anos, trabalhando na drea de materiais
de construgdo. Por causa da precoce
necessidade de trabalhar, Manoel cur-
sou até o ensino fundamental, mas fez,
e ainda faz, varios cursos de atualiza-
¢do pertinentes a drea de tintas.
H4 20 anos, a rotina dele se inicia as 8
horas da manhd, quando chega, apds o
estabelecimento ser aberto pelo pro-
prietério, Agnaldo Tien, de quem sé re-
cebe eleogios: “O Manoel é uma pessoa
extremamente prestativa, que gosta de
lidar com o publico - tem paciéncia, e
estd, sempre, ‘antenado’ nas cores, ou
seja, participa, todas as vezes, de cur-
sos pertinentes ao mercado de tintas;
ele é bem humorado. Resumindo: gos-
ta muito do que faz. Em relagéo a con-
vivéncia aqui na loja, ndo permite que
os problemas externos interfiram no
bom desempenho profissional. E, sem-
pre, ‘veste’ a camisa desta Central de
Tintas”, destaca Tien.
Depois de ligar as maquinas que mis-
turam as tintas, e, apds, abastecé-las,
com os corantes. Em seguida, realiza a
conferéncia do estoque da loja: acessé-
rios para pintura (pincéis e lixas , das
marcas Atlas e Tigre), funcéo pela qual
é o responsdvel. Entdo, é chegada a
hora de atender aos primeiros clientes.
“Atras do balcdo, tem, sempre, no-
vidades”, sorri, o simpético Manoel.
“Todo dia hd algo pra se aprender!”,
diz. “Gosto muitissimo do que faco”,
declara, satisfeito. “Trabalhar aqui é
minha vida.” E, complementa: “N&do ha
coisa melhor do que atender ao cliente,

“Tenho de atender a
necessidade de cada um.
Primeiro, o custo, o que,
realmente, ele precisa,

e dedico total atencgéo.
Pensamento primordial: o que
caiba no bolso, no or¢amento
do cliente.”

MANOEL ALEXANDRE DA
SILVA, balconista da Central
Brooklin de Tintas

e, quando ele retorna, ouvir que tudo
aconteceu da melhor maneira, que foi
bem atendido, é imensamente gratifi-
cante! Sinto-me lisonjeado”, revela.

O relacionamento desse balconis-
ta junto aos clientes, é superpositi-
vo: “Conquisto, com a maioria, uma
grande amizade. Que, assim, indicam
os parentes - avds, pais, amigos.”
Segundo Manoel, todo cliente, se
transforma em um amigo.

“Tenho de atender a necessidade de
cada um. Primeiro, o custo, o que,
realmente, ele precisa, e dedico total
atencdo. Pensamento primordial: o
que caiba no bolso, no orgamento do
cliente. O cliente vem com a lista de
produtos e o orgamento e, apos bater
o martelo, em relagdo & compra, ja-
mais vou deixé-lo ir embora sem, an-
tes, saber dos complementos essen-
ciais para a obra, ou a reforma: pas,
vassouras, sacos de cimento etc., a
fim de que ele ndo tenha a necessi-
dade de deslocar-se a outro PDV, e,
assim, acabar perdendo mais tempo!
Eu resolvo toda a compra do meu
cliente, sem, obviamente, engand-lo:
atendo-o, e, mesmo nio trabalhando
com todos os produtos, eu os solicito
em outros PVDs, lojas que sdo parcei-
ras. Apds saber de outros materiais
necessdrios, peco-lhe, no mdaximo,
de dois a trés dias, para entregar-lhe
o restante do que é imprescindivel a
obra, ou a reforma”, informa Manoel.

Esse bom relacionamento rendeu
muitas amizades. “J4 cheguei a ser

convidado, muitas vezes, para ir ver
a obra, ou a reforma, pronta, e veri-
ficar o resultado final e, quase sem-
pre, aceito o convite. Principalmente,
quando o cliente compra determinada
tinta manipulada, e eu vou verificar se
a finalizag8o ficou perfeita. Quando
acontece o contrario, vou até o cliente
e observo o que é necessario refazer,
para chegar na tonalidade esperada.
Isso tudo, com prazer, sem considera-
-lo inconveniente. O cliente manda e a
minha satisfac&o é contenta-lo.”
“Tenho de estar ali para atender as
necessidades desse cliente, e, ndo,
deixé-lo descontente; por isso, meus
clientes sfo fidelissimos para mim,
e, como ja revelei, se tornam verda-
deiros amigos.”

A cada dia trabalhado nesta area,
Manoel fica mais apaixonado pelo
trabalho que desemepnha. “O me-
lhor cliente é aquele que solicita su-
gestBes. Porque, assim, estd em bus-
ca do profissional que lhe indique a
melhor solugdo.

“Gosto quando o cliente entra na loja
e fala: Eu preciso pintar minha sala, o
senhor pode me ajudar?”

“Entdo, faco as perguntas referentes
ao ambiente: disposi¢do, medidas
etc. Dai, eu proponho, conforme as
informagdes recebidas, a fazer um
teste, para, depois, optar pela cor que

S5
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A Nova Casa continua crescendo e
inaugura sua nova filial em Goiania.

Para reforcar a nossa lideranca, nao poupamos
investimentos em nossa nova filial em Goiania.

Tecnologia logistica de ponta, frota propria,
estogue especializado, centro de distribuicao
com 6.563 m’ e mix com mais de 10.000 itens.

- . ) : MAIS UMA VEZ A NOVA CASA
E to Nova Casa, t t !
sse é o jeito Nova Casa, investir para continuar E RECONHECIDA COMD UMA

cada vez mais competitiva, oferecendo sempre o
melhor servico aos nossos clientes. OAS MELHORES DO BRASIL.

D 13° Prémio Exceléncia
Atacadista Distribuidor,
da Revista Revenda elege

CONHECA NOSSAS UNIDADES 0§ maiores e melhores
%/ = _‘____:g “‘. = =1 atacadistas do pais

segundo os lojistas.

— fromst = S . i i

MATRIZ BRASILIA - DF FILIAL CONTAGEM - MG FILIAL GOIANIA - GO

Pois de Desenvohamento JK - Trecho Chataras Colia Avenida Geraldo Rochi Jexdim Guanabara, BM 5 Galpdo 4

(5 Conjunto 03 Lobes 01 5 06, 15 e 16 N 548 Mddulos 182

T +55 (61) 3355-5100 T +55 (31) 3555-4900 ,\
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www.novacasadistribuidora.com.br Eﬁ“ﬁﬁm nova casa



“O atendimento é igual para
todos os que entram na

loja, ndo importa o poder
aquisitivo, nem a aparéncia de
cada pessoa que nos procura.
A atencdo é a mesma a todos
que entram na Central de
Tintas. Cumprimento cada
cliente, primeiramente, e,
apds a compra, despeco-me,
com seriedade e respeito.”

MANOEL ALEXANDRE DA
SILVA, balconista da Central
Brooklin de Tintas

fica melhor no ambiente”, explica.
Os cursos que realiza com os fabri-
cantes sdo muito importantes, como
destaca: “Tenho de estar, sempre, me
atualizando, em dia, acompanhando
as novidades que o mercado de tin-
tas esté oferecendo. E importante re-
ciclar-se, participar de cursos. Desta
forma, o cliente se fideliza, com plena
confianca no profissional, o que resul-
ta em novas compras, amizade, além
do respeito entre ambas as partes.”
“Ser balconista é a minha vida; nfo tem
coisa melhor do que satisfazer a cada
cliente, a fim de que ele volte, sempre,
e agradeca, sempre, porque tudo ficou
de acordo com o que vocé o auxiliou.”

D SOBRE O CLIENTE

“E um assunto que varia bastante.
Pelos anos de profissfo, vocé vai as-
similando a maneira de analisar cada
perfil. Procuro tratar a todos de acor-
do com a percepgéo de cada compor-
tamento. Agradé-lo, ao méximo, e,
assim, reverter , as vezes, a situagéo,
e obter a confianga na minha pessoa.”
Ao longo dos 20 anos de profisséo,
Manoel conquistou muitos amigos/
clientes. “Me chamam pelo nome e
acabam virando amigo. Sou, realmen-
te, um professional brincalhfo, nas
devidas proporgdes, sem esquecer

do lado profissional, e do respeito,
naturalmente”, deixa bem claro.

O lado extrovertido tem ajudado mui-
to Manoel nas vendas. “Tento ameni-
zar, deixar o cliente a vontade para
que ndo fique estressado antes de
iniciar a venda. Geralmente, o clien-
te chega na loja achando que vai ser
enganado, é normal. Entéo, o convido
para tomar um café, converso, procu-
re saber das suas necessidades, sen-
to na mesa que temos no meio da loja
e, entdo, vamos falar dos produtos,
das caracteristicas e pre¢o”, conta.
Algumas vezes, por estar vivencian-
do, emocionalmente, os problemas
que o cliente estd enfrentando, geral-
mente com os pintores e outros pro-
fissionais envolvidos na obra, Mano-

el se torna um auténtico analista.
“Tento, sem entrar de cabega, ameni-
zar os problemas com a obra, mudan-
do a conversa para outros caminhos.
Por exemplo: prefere ficar um tanto
mais a vontade para seguirmos no
nosso/seu propésito?”

E, desse modo, ele vai sair realizado,
considerando Manoel ndo apenas
um mero vendededor de tintas, mas,
sim, um amigo.

“O atendimento é igual para todos os
que entram na loja, ndo importa o po-
der aquisitivo, nem a aparéncia de cada
pessoa que nos procura. A atencéo é a
mesma a todos que entram na Central
de Tintas. Cumprimento cada cliente,
primeiramente, e, apds a compra, des-
peco-me, com seriedade e respeito.”

Agnaldo Tiem,
proproietario da
Central Brooklin
de Tintas, e
Manoel da Silva




TINTAS, PROTECAO DE MADEIRA E ACESSORIOS

DOS PINTORES
A COMPRA NAS

LOJAS DE TINTAS

Sabemos que, em termos absolutos, sao os pedreiros que mais influenciam
quem estd reformando ou construindo, para comprar materiais de constru¢do
e escolher as lojas onde serdo comprados. Afinal, sdo os profissionais
mais contratados para a realizacdo das reformas residenciais. Porém,
proporcionalmente, nada se compara a influéncia dos pintores.




Um tour pelos o
melhores produtos para

TINTAS, PROTECAO DE
MADEIRA E ACESSORIOS
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egundo o Painel Comportamental do Consumo de Mate-

riais de Construcdo 2017, realizado pelo DataMkt Cons-

trucdo - sistema de inteligéncia de mercado cogerido por
Leroy Merlin, Eucatex, Atlas, Votorantim Cimentos e Deca -, em
2017,73,1% dototal dos entrevistados das classes A,B e C quereali-
zaramgrandesobrasresidenciais,noperiododesetembrode2016
aagosto de 2017, contrataram pedreiros, e, 40,2%, contratam pin-
tores, o segundo profissional mais contratado para essas obras.
Quando consideramos somente as classes sociais, hd uma
distribuigdo homogénea na contrataco dos pedreiros: 76,4%
na classe A; 72,3% na classe B e 73,3% na classe C. J4, em re-
lag&o aos pintores, a contratagdo sobe para 64% na classe A;
54,1% na classe B; caindo para 31,6% na classe C.
Vemos, portanto, que, enquanto os pedreiros mantém um
comportamento uniforme no nivel de contratacdio por classes
sociais, em relagdo aos pintores, quanto maior a classe social,
maior o indice de contratagéo.
Entdo, quando perguntamos para esses mesmo consumidores,
que contrataram pedreiros e pintores, qual foi a influéncia de
ambos paraa escolha dos produtos que foram comprados paraa
obra, 72,7% dos entrevistados que contrataram os pedreiros dis-
seram que eles exerceram algum tipo de influencia para a com-
pra de materiais basicos, enquanto 81,2% dos entrevistados que
contrataram os pintores, disseram que eles exerceram algum
tipo de influéncia para a compra de materiais para pintura.
Como vemos, proporcionalmente, os pintores exercem uma
maiorinfluénciasobreosconsumidoresparacompradeprodutos.
Mas, e para a escolha dos tipos de lojas em que foram compra-
dos esses produtos?
Considerando apenas quem contratou pedreiro, 33,1% disseram
queelesindicaram Lojas de Bairro (pequenas, médias emulticate-
gorias) paracompraralgumtipodematerial duranteaobra,ocanal
mais indicado por esses profissionais, enquanto, considerando
apenas quem contratou pintores, 38,4% disseram que eles indica-
ram Lojas de Tintas para comprar algum tipo de material duran-
te a obra, também o canal mais indicado por esses profissionais.
Enfim, também, proporcionalmente, sdo os profissionais que
exercem maior influéncia para a escolha da loja.
Entdo, lojistas e fornecedores, tratem muito bem os pintores,
pois, além de serem, proporcionalmente, os maiores influencia-
dores - apenas para usarmos um termo que estd na moda -, séo,
também, muito contratados por consumidores de maior poder
aquisitivo, e, consequentemente, com maior potencial de gastos
na compra de tintas e acessorios de primeira linha.
E, como o assunto agora é Loja de Tintas, independentemen-
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te das indicagBes dos pintores, qual o perfil dos consumidores
desse tipo de loja?

A maioria dos consumidores fez compras nas Lojas de Bairro
durante a obra, utilizadas por 60,8% dos entrevistados, segui-
da pelos Home Centers/Lojas Grandes, utilizados por 46,7%; e,
como terceiro canal de compra mais utilizado, as Lojas de Tin-
tas, utilizadas por 40,8%.

E importante frisarmos que os entrevistados eram estimulados
amarcar o tipo de canal, independentemente dos valores gastos,
numero deitens e volume da compra, apenas registrando, assim,
o fato de té-lo usado, sem dimensionar os valores gastos.

Mas, nesse caso, vemos, novamente, uma preferéncia de consu-
midores de maior poder aquisitivo pelas Lojas de Tintas, e, tam-
bém, Home Centers/Lojas Grandes.

Como vimos, 60,8% de todos os entrevistados fizeram compras
nas Lojas de Bairro, porém, quando quebramos por classe social,
vemos que esse nimero cai para 45,4%, quando consideramos
somente entrevistados da classe A, 53,8%, quando consideramos
entrevistados da classe B, subindo para 65,3%, quando conside-
ramos entrevistados da classe C.

Situacdo oposta as Lojas de Tintas, que, como vimos, foram
utilizadas por 40,8% de todos os entrevistados, porém, quan-
do quebramos por classe social, esse nimero sobe para 65%,
quando consideramos somente entrevistados da classe A, fica
estével em 53%, quando consideramos somente entrevistados
daclasse B, e cai para 33,1%, quando consideramos somente en-
trevistados da classe C.

Vimos, portanto, que é um tipo de canal muito utilizado por
consumidores de maior poder aquisitivo, fechando, quem sabe,
até mesmo, como uma das consequéncias das indicagdes dos
pintores, esse ciclo virtuoso.

Considerando que pintura residencial é o tipo de obra mais reali-
zada durante uma reforma residencial, e que as residéncias, nes-
se atual periodo so reformadas, ou, ao menos “levam um tapa”
dos consumidores para que tudo esteja bonito e bem pintado
para as festas de final de ano, entender o importante papel dos
pintores e Lojas de Tintas nesse processo de compra podera ga-
rantir, tanto para os principais fabricantes, como para os lojistas
especializados, um 6timo final de ano para o segmento.
Desejamos, antecipadamente, um colorido Natal para todos os
consumidores. E com muito dinheiro no bolso dos fabricantes e
lojistas de tintas e acessdrios.

Newton Guimarées, Head DataMkt Construcdo






TINTAS IMOBILIARIAS

O mercado nacional de tintas vai bem, obrigado. Segundo dados da Abrafati
- Associagdo Brasileira dos Fabricantes de Tintas -, o crescimento do
volume de tintas fabricadas no ano passado foi 1,9% em relac¢do a 2016,

D DACAR
7 A Tintas Dacar aposta na inovagfo para
seguir ganhando mercado e acaba de
langar novos produtos para a sua linha
de pintura. A Acrilico Mega Rendimen-
to e a Acrilico Premium Emborrachado,
além de ampliar a sua linha no sistema
tintométrico Servcor/Dacar com os Acti-
licos Standard e Profissional para pigmentac&o em tons claros.
“Esta é uma opg¢ao importante para aquele consumidor que ndo
pode ter acesso a produtos de maior valor agregado, porém terd
a condic8o de optar por um leque maior de cores”, explica Pau-
lo Roberto Moreira, que recém-assumiu como diretor Geral da
Dacar. O Acrilico Mega Rendimento Dacat, linha Standard, con-
ta com 12 cores prontas e muitas mais pelos sistema Servcor/
Dacar. E indicada para uso em paredes de alvenaria externas e
internas. O seu principal atributo € a viscosidade, que permite
diluicdio de 80% em &4gua potével, possibilitando excelente co-
bertura e um rendimento superior - para galdo de 3,6 litros até
100 mz2, em lata de 18 litros até 500 m?* de area por demso. J& o
Acrilico Premium Emborrachado é ideal para pintura de pa-
redes externas e internas, possui uma pelicula impermeével,
flexfvel, para cobrir trintas e fissuras. E um produto antimofo
e estd disponivel nas embalagens de 3,6 e 18 litros. Pode ser
aplicado com pincel, rolo de 13 ou pelo sistema airless (pistola).
Embora perceba uma retragdo no mercado, o diretor Geral da
Dacar ressalta o compromisso da empresa com o revendedor.
“Apoiar o lojista para que seus produtos possam ser ofertados
de forma adequada, com os atributos e diferenciais bem explici-
tados, com ferramentas claras de comunicag&o e apoio é a nos-
sa atividade cotidiana”, conta. A Dacar mantém uma agenda de
treinamento, desenvolve materiais de ponto de venda atrativos,
educativos, de fécil uso para tornar a orientagédo do vendedor
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ao consumidor final uma experiéncia simples e agradavel. A
empresa tem o cuidado de desenvolver um material especifico
para cada ponto de venda, para que cada necessidade do consu-
midor seja atendida. “E importante estar presente no mercado
por todos os caminhos possiveis e disponiveis para o consumi-
dor final”, destaca. Sabendo que o pintor é fundamental para a
boa escolha dos materiais, a Dacar tem o cuidado de estar pro-
xima desse profissional. “A presenca de um profissional que, re-
almente, conheca todas essas varidveis transfere seguranga ao
consumidor no investimento da pintura”, completa.

Ssssamsl » EUCATEX

, A Eucatex investe em tecnologia de pon-
| tapara entregar ao seu consumidor o que
" hé de mais avangado na sua drea de atua-
cdo. Este foi o norte que permeou os lan-
camentos 2018, que contam com férmu-
las ainda mais completas e inovadoras.
Os produtos Méxima ProtegZo, Protege
e Eucalux Seca Répido so os destaques do portfélio. O Méaxima
Protegdo é uma tinta elastométrica de alta performance com pe-
licula 100% elastica, que impermeabiliza protegendo as paredes
de infiltracdes. Pode ser aplicada em telhados de fibrocimento,
galvanizados e cerdmicos proporcionando redugéo térmica e
isolamento actistico. A Tinta Acrilica Premium Protege de alta
performance possui maior cobertura e durabilidade para pin-
turas de dreas externas e internas, com férmula lavdvel e sem
cheiro em trés horas da aplicaggio do produto. E indicada para
pinturas de reboco, massa acrilica e corrida, texturas, concre-
to, fibrocimento e repinturas. Esta disponivel nos acabamentos
fosco e semibrilho. O Eucalux Seca Répido é um esmalte Sin-
tético de alto desempenho e durabilidade, com secagem répida
em 30 minutos ao toque, rendimento de até 75m? por dem&o e
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ultra resistente. Sua férmula com silicone cria uma pelicula pro-
tetora prolongada para conservar o brilho e facilitar a limpeza.
E indicado para aplicacdo em superficies de madeira, metais
ferrosos, aluminio, galvanizado e alvenaria. Para Argemiro San-
ches, gerente de Trade Marketing das Tintas Eucatex, o merca-
do tende a se aquecer no segundo semestre. “Historicamente é
o periodo em que as familias preparam sua casa para os eventos
de final de ano e para receber familiares”, explica. A empresa se
prepara para atender a essa demanda com treinamentos para o
profissional de pintura (pintor e balconistas) em conjunto com
revendedores. “Oferecemos técnicas voltadas & preparacgo de
superficie, resolugéo de problemas, aplicagéo e tipos de acaba-
mentos.”, diz. Sanches destaca que o cliente especializado tem
um foco diferente com relagio ao mercado de tintas, j4 que estes
estdo mais focados no treinamento e no trabalho junto aos pin-
tores, em atendimento diferenciado. “As lojas de materiais de
construggo, por exemplo, vém crescendo consideravelmente no
mercado de tintas e a Eucatex apoia oferecendo o mesmo supor-
te e treinamentos, contribuindo para este crescimento”, conclui.

D FUTURA TINTAS

Para seguir crescendo no seu mercado, a
r' Futura Tintas aposta na consolidagéo do
seu quadro de produtos. O Fundo para Gal-
vanizados chega para enriquecer a familia
de componentes. O produto é ideal para
promover aderéncia sobre superficies de
ferro galvanizado, aluminios, chapas zinca-
das, rufos, canaletas e calhas. A Textura Acrilica Arenato Futura
Premium é o destaque da linha decorativa da marca. O produto
contém combinacdo de particulas médias de cargas minerais
proporcionando um belo efeito estético e um acabamento mais
nobre a superficie. A criatividade é o limite para o seu uso, mas o
produto ainda garante protec&o e durabilidade, e possui compo-
nente hidrorrepelente, que dificulta a penetragdo de agua na pe-
licula e protege a superficie onde o produto é aplicado. Patricia
Haither, analista de Marketing da Futura Tintas, aponta o indice
positivo da Associ¢do dos Comerciantes como um sinal de que o
mercado esté crescendo. “Agosto apresentou melhora de 8 pon-
tos percentuais em relag&o ao mesmo periodo do ano passado”,
comenta. O clima de aquecimento motivou a empresa a colocar
no ar a Promog&o Queixo Caido, para potencializar lojistas e
contribuir para um aumento superior ao esperado nas vendas. O
trabalho da empresa no ponto de venda consiste em um treina-
mento chamado Futurando, com uma modalidade especificas
para Vendedores e outra para Pintores Profissionais. “Nossos
técnicos Fernando Lima, Leandro Costa e Plinio Aratjo viajam
o Brasil levando treinamento dindmico sobre produtos e mer-
cado. Esse treinamento estd disponivel para todas nossas lojas
revendedoras, que podem fazer a solicitagdo para os nossos ne-
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O SETOR DE TINTAS NO BRASIL

¢ O Brasil é um dos cinco maiores mercados
mundiais para tintas.

¢ Fabricam-se no pais tintas destinadas a todas
as aplicacdes, com tecnologia de ponta e grau
de competéncia técnica comparavel a dos mais
avancados centros mundiais de producio.

¢ Ha centenas de fabricantes, de grande, médio
e pequeno porte, espalhados por todo o pais.
Os dez maiores fabricantes respondem por 75%
do total das vendas.

e Os grandes fornecedores mundiais de
matérias-primas e insumos para tintas estéo
presentes no pais, de modo direto ou através de
seus representantes, juntamente com empresas
nacionais, muitas das quais detentoras de alta
tecnologia.

¢ Volume produzido 2017: 1,535 bilhdo de litros

¢ Volume produzido 2016: 1,506 bilhdo de litros
¢ Crescimento 2017/2016 (em volume): 1,0%

e Faturamento liquido 2016:

US$ 3,392 bilhdes

R$ 11.835 bilhdes

¢ Exportacdes 2017: US$ 137 milhdes (excluindo
tintas graficas)

e Importacdes 2017: US$ 139 milhdes (excluindo
tintas graficas)

SEGMENTOS EM QUE O SETOR SE DIVIDE:

¢ Tinta imobilidria: representa cerca de 83,3% do
volume total

¢ Tinta automotiva (montadoras): 2,3% do
volume

¢ Tinta para repintura automotiva: 4% do
volume

e Tinta para indistria em geral (méveis,
eletrodomésticos, autopecas, aerondutica,
naval, manutencio, etc.): 10,3% do volume

gociadores (representantes)”, explica Patricia. A Universidade
Futura do Pintor, iniciativa da Futura Tintas para potencializar
os pintores profissionais, tem o médulo Academia do Pintor Iti-
nerante. Dois educadores viajam o Brasil e passam 15 dias segui-
dos em uma cidade levando treinamento de alto impacto para
pintores. “Essa ag#o é realizada em parceria com nossos lojistas
e envolvem os clientes, a equipe de vendas e a comunidade lo-
cal. Ap6s a formatura desses alunos, a Central de Apoio, que é
uma célula de relacionamento da Futura Tintas com os pinto-
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res formados, continua a dar suporte de negdcios aos pintores”,
complementa. Para incentivar o trabalho do grande especialista
em pintura, a empresa levantou a bandeira “Contrate um Pintor
Profissional”, desestimulando o “Faga Vocé Mesmo”. “Acredi-
tamos que pintura é coisa para especialista, por isso, investimos
em conteldo especial para valorizar o trabalho dos pintores e
deixa-los sempre proximos a marca Futura Tintas”, completa.

D IQUINE

A Iquine se esforca para atender a demanda
do cliente em sua plenitude, por isso investe
em produtos com um amplo espectro de uso.
E o caso do Esmalte Dialine Topa Tudo e do
Dialine Fundo Multiuso, que podem ser apli-
cados em diversos tipos de superficie, como
alvenaria, metais ferrosos, aluminio, galvani-
zados, madeira e plastico. “Ja o Fosco Duravel é o produto porta

de entrada da Iquine nalinha dos produtos premium e pode ser
aplicado sobre alvenaria externa e interna, tem a melhor co-
bertura em comparacdo com os produtos concorrentes e uma
excepcional resisténcia ao intemperismo”, explica Alan Souza,
diretor de Marketing e Vendas da marca. Dialine Topa Tudo: dis-
ponivel nos acabamentos Fosco, Acetinado e Alto Brilho. Eum
esmalte a base de dgua de baixo odor e com ampla indicagéo,
podendo ser aplicado em areas externas e internas, sem a ne-
cessidade de aplicag&o de fundo. Possui o maior rendimento da
categoria, com até 76 m? por galdo/demao. Dialine Fundo Mul-
tiuso: fundo base dgua anticorrosivo destinado a preparagdo de
superficies de madeira e metal. Ele forma uma pelicula com alto
poder de dureza, que protege as superficies e melhora o desem-
penho do produto de acabamento. E indicado para superficies
de madeiras, metais, aluminios, galvanizados, PVC e alvenaria
em ambientes externos e internos. Produzido em embalagens
de gooml e 3,6 litros, rende até 60 m?*/galdo e disponivel nas co-
res Branco e Cinza. Fosco Duravel: possui excepcional dura-
bilidade em ambientes externos e internos. E um produto com
alta cobertura, rendimento e acabamento fosco, que disfarca
pequenas imperfeicoes da superficie. Rende até 76 m?/galdo e
até38om? [latdo. Uma Demado: tem férmula a base de emulsio
acrilica copolimera e aditivos minerais especiais para alcangar
o resultado final com uma Unica demao, inclusive, sobre o pre-
to. Além disso, proporciona bom rendimento e resisténcia com
um acabamento fosco-aveludado e € indicada para superficies
de alvenaria em ambientes internos. O rendimento do galdo de
3,6 litros é de até 50 m? e do latfio de 18 litros, pode chegar até
250 m2. SuperPremium: possui exclusiva pelicula antissujeira,
com propriedade autolimpante, que nfo permite aderéncia de
poeira e fuligem, além de possuir pigmentos de alta resisténcia
a luz, deixando as cores vivas por muito mais tempo. A tinta é
lavével e com agdo antibactérias, mofo e fungos. Apresenta fino
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acabamento fosco-aveludado, que disfarca pequenas imperfei-
¢bes da superficie, além de alto rendimento. Protecdo Anti-
bactéria: é uma tinta acrilica com excepcional poder de cober-
tura e resisténcia. E lavivel e possui acabamento semibrilhante,
que realca a beleza do ambiente; de formulagéo exclusiva - com
ac8o antibactérias, mofos e fungos - é indicada para superficie
de alvenaria, bloco de concreto ou cimento amianto em areas
externas e internas. Segundo Souza, o Dialine Topa Tudo e o
Fosco Duravel também podem ser produzidos com o Sistema
Tintométrico Icores, para que o cliente possa tingi-los nas mais
de 5.000 cores disponiveis. A Tintas Iquine acompanha de per-
to as tendéncias de mercado e os produtos sfo desenvolvidos a
partir dessa demanda. “Os profissionais de pintura s&o um for-
te indicador, pois sdo os pintores que nos pedem produtos com
caracteristicas especificas para o seu dia-a-dia de aplicacgo. Os
lojistas também nos auxiliam nessa pesquisa de mercado”, ex-
plica o diretor. A empresa aposta as suas fichas ainda para 2018
e acredita que o ultimo trimestre serd de crescimento. “Além
da temporada de verdo, temos o fim do ano, onde as pessoas,
geralmente, costumam pintar e renovar para a virada do ano”,
lembra. Para estar pronta para atender essa demanda, a Iquine
investe pesado nos cronogramas de treinamento e palestras
paramelhorar a exposic&o dos produtos junto aos clientes.

P LUKSCOLOR

A Lukscolor estd sempre atenta para
atender aos publicos mais exigentes,
que vao dos arquitetos até o cliente
final. Para isso, a empresa investe os
seus esforcos em uma linha Premium
Plus, em que a qualidade é a palavra-
-chave daempresa. “Estamos sempre
atentos ao que existe de melhor e mais moderno em tecnologia
e trabalhamos para disponibilizar a nossa revenda, para que ela
possa atender aos Profissionais e Consumidores cada vez mais
exigentes. Temos um plano em curso e novidades virdo por ai”,
adianta Carlos Thurler, Marketing Manager da Lukscolor. O
Rende Plus foi o destaque de 2018, mas a empresa segue ressal-
tando o Luksclean - que apresenta mais do que o dobro de la-
vabilidade que os produtos concorrentes no mercado. O Fundo
Universal para Madeiras e Metais Base Agua e o Selador Poupa
Tempo s&o outros dois produtos da linha que chamam atencéo,
ja& que permite ao profissional aplicar produtos de acabamento
fosco, em paredes novas, sem ter que esperar os 28 dias de cura
do reboco. Segundo Thurler, o mercado apresenta sempre uma
sazonalidade no segundo semestre e esse ano ndo serd diferen-
te, apesar das dificuldades econdmicas. “Mas acreditamos que
os profissionais - cada vez mais buscando conhecimento e es-
pecializac&o e os consumidores, por sua vez mais exigentes, tra-
rdo um incentivo ao crescimento, principalmente dos produtos



Premium”, destaca. Cocm o objetivo de estreitar relagdes com
o profissional da pintura, a Lukscolor recém inaugurou o Espa-
¢o Pro, uma drea especialmente construida para treinamentos.
“Ja trouxemos milhares de profissionais - pintores, arquitetos,
engenheiros, designers - e, também, varios grupos de balconis-
tas. Nosso maior objetivo é mostrar e comprovar que, utilizando
uma tinta de qualidade Premium, o resultado é maior qualida-
de, maior durabilidade e, principalmente para o profissional, um
servico de maior produtividade”, conclui.

DLUZTOL

A familia imobilidria da Luztol n&o para de
crescer e a empresa investe em inovag&o. O
catdlogo ganhou o reforco de quatro produ-
tos de peso: Tinta Acrilica Standard Super
Rendimento, Tinta Acrilica Gesso, Esmalte
Sintético Premium Extra Rdpido e Resina
Acrilica Cryl AD. A Tinta Acrilica Standard
Super Rendimento possibilita a pintura de até 500 m? por deméo
com uma excelente cobertura em dreas externas e internas. Sua
formulac&o que propicia esse excepcional rendimento, faz deste
produto a escolha certa para quem busca o melhor custo-bene-
ficio. Prova disso é que um balde de 18 litros rende até 2 baldes

de 16 litros ap6s a diluicdo. J4 a Tinta Acrilica Econdmica Ges-
so possui uma formulacdo especial que lhe proporciona uma
excelente aderéncia e cobertura em superficies porosas e de
alta absorcdo, principalmente, as compostas por gipsita, como
gessos e drywall. Proporciona retoques perfeitos e ndo precisa
de fundo, além de possuir uma alvura notdvel. Reduz o tempo
de servico, j& que ndo exige inimeras deméos. Para proteger e
embelezar metais, madeira e alvenaria com brilho, requinte e
um fino acabamento, o nosso Esmalte Sintético Premium Extra
Répido é a solugdo ideal. Como o préprio nome sugere, a seca-
gem é de uma impressionante rapidez, secando ao toque em
apenas 45 minutos. Essa rapida secagem vem acompanhada de
uma étima cobertura e um acabamento brilhante primoroso. A
Resina Acrilica Cryl AD (de Alto Desempenho) é um produto a
base de solvente indicado para pisos cimentados, cerdmica néo
vitrificada, pedras e tijolos. Formulado pararesistir ao atrito e as
intempéries, é uma excelente soluggo para dar brilho e protegéo
a superficies expostas ao trafego de pessoas e veiculos, como
estacionamentos e garagens. A resisténcia é potencializada pelo
Bio-pruf ™, aditivo da Dow que elimina até 99,90% das bactérias
e evita o aparecimento e proliferacdo de fungos e algas. Para Vi-
cente Junior de Almeida Ferreira, Criagcdo e Marketing da Luztol,
o mercado tem demonstrado sinais de aquecimento e a expec-
tativa é de um aumento de 1,9% nas vendas. “As tintas imobilia-
rias, que representam 80% do total vendido, devem ser bem re-
presentativas nesse aumento gracas sa familias que se sentem
economicamente mais a vontade para realizar uma reforma e

a repintura de seus iméveis. O ramo da construgéo ndo poderd
influenciar muito nesses nuimeros, pois os empreendimentos
iniciados agora sé chegarédo ao estdgio de pintura por volta de
2019 ou 20207, pondera. Como a inteng&io é estabelecer uma
rede de confianca com lojistas e profissionais, a empresa aposta
no suporte do ponto de venda para fomentar esse crescimento.
“Para além do PDV, corroboramos para o desempenho maxi-
mo dos vendedores por meio de eventos in loco, treinamentos,
workshop, visitas a fabrica e, ainda, ferramental de apoio, como
catdlogos e guias técnicos”, explica. A empresa acredita que
trabalhar a sua imagem junto ao profissional serd garantia de
sucesso na ponta final. “Para um relacionamento mais estreito
entre a marca e o profissional pintor, é necessério que se fagam
criveis todos os valores que fazem de um produto o diferencial
de um seguimento. Desempenho, diferenciais e custo-beneficio
de nossos produtos s@o aferiveis pelos pintores por meio de
eventos, workshops, treinamentos e discussdes sobre especi-
ficagBes técnicas, boas préticas e 0 nosso compromisso com a
Qualidade Superior”, conclui.

D SHERWIN-WILLIAMS

A Sherwin-Williams apostou no cres-
cimento das opgdes do sistema tinto-
métrico para o produto Acrilico Super
Premium, o AquaCryl. “O nosso produto
excede aos parametros da ABRAFATI na
categoria Premium, pois o programa PSQ
exige resisténcia de até 100 ciclos de la-
vabilidade, e o Aquacryl Super Premium
apresenta resisténcia de até 150 ciclos, considerado 50% mais
lavéavel e mais facil de limpar, unindo atributos exclusivos de
Super Lavabilidade e Excelente Cobertura, além de estar dis-
ponivel nos acabamentos Fosco e Semibrilho”, destaca Vitor
Cybis, gerente de Marketing e Trade Marketing da Sherwin-
-Williams. O executivo lembra a importancia do varejo para que
aempresa continue crescendo. “A Sherwin-Williams est4, cada
vez mais, preparada para essa aproximagdo com esse consumi-
dor, investindo em comunicagSes assertivas nas redes sociais,
desenvolvendo aplicativos como o ColorSnap para inspira-lo a
renovar o seu lar com a pintura, pois é uma alternativa inteli-
gente de decorar e muito mais facil do que reformar”, comen-
ta. O calendério de treinamentos da empresa estd em franco
crescimento, com oficinas em todo o pais. “A nossa intenc&o
é capacitar e estreitar o relacionamento com nossos principais
influenciadores, como é o caso do pintor. A maneira que a Tin-
tas Sherwin-Williams encontrou de estreitar essa parceria foi
ouvir esses profissionais, primeiramente, para, posteriormen-
te, lhes prover a melhor tecnologia em tintas. Isso tudo para
que ele obtenha cada vez mais um melhor desempenho em sua
nobre profissdo”, finaliza.
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D STARLUX

A Starlux ndo mede esforcos para
atender as diferentes demandas
do mercado e, para isso, apostou

Starlux
Tinta le@_

em alguns lancamentos para o
segundo semestre. A Tinta Piso
Starlux, acrilico Premium, é o
principal destaque. O produto é
indicado para quadras poliesportivas, pisos comerciais,

ey

demarcag@o de garagem, pétio de recreacdo em ambientes
externos e internos, disponivel em 6 cores. “Por ter base
de resina acrilica, a tinta apresenta alto poder de adesZo e
resisténcia ao intemperismo, confere muito mais resistén-
cia, boa cobertura e ficil aplicagéo”, explica Sérgio Queiroz,
diretor da Starlux. Na expectativa de crescimento para os
préximos meses, a empresa investe em treinamentos para
profissionais da pintura, os disseminadores da marca.
“Também, focamos em palestras realizadas nas revendas

direcionadas aos balconistas especializados, além dos re-
vendedores de material de construgdo em geral”, destaca
0 porta-voz.

D TINTAS MAZA
Em 2018, a Tintas Maza inovou em todos
os setores, mas, o grande destaque ficou

camento dos produtos com Tecnologia do
Infinity UV Line. “O que se difere da linha
tradicional para a linha UV é em secagem,

com a linha UV o profissional consegue en-
tregar o trabalho com mais agilidade”, escla-
rece Anderson Mazini Maziero, Diretor da
empresa. O portfdlio é composto pelos pro-
dutos: Adesivo Plastico, com aplicagdo com
auxilio de espétula de Celuloide, secagem
para lixamento em 40 minutos; Adesivo de Enchimento UV
e Enchimento UV, com o mesmo tipo de aplicagéo, ambos
com secagem e lixamento em 5 segundos.
Na linha de Adesivos estdo disponiveis o Poliéster e o de
Acabamento UV, o primeiro com secagem para lixamento
de 40 minutos, enquanto o segundo pode ser lixado apds 5
segundos. J4 o Primer PU tem aplicag¢8o com pistola de bico
1.8 a 2.0, secagem para lixamento em 4 horas, enquanto o
Primer UV apresenta secagem para lixamento em 5 segun-
dos. A Tintas Maza n#o deixa o norte da competitividade
escapar e segue investindo em inovagdes e tecnologias que
para levar ao consumidor as melhores solugdes. Para isso,
investe em treinamentos para os lojistas. “A Maza valoriza
a revenda porque entende que a revenda é uma extensfo
da fébrica. A revenda é o canal de escoamento da produgao,
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ela que faz o contato com consumidores e profissionais da
drea, portanto é de fundamental importancia que estejam
bem treinadas, que tenham a consciéncia de uma venda
responsével: indicar os produtos e processos de aplicacéio
corretamente; para isso se realizam, periodicamente, cur-
sos e palestras em todo os pais, com nossos técnicos e, mui-
tas vezes, o treinamento é feito na prdpria fabrica onde é
possivel o profissional conhecer a estrutura e o portfdlio”,
complementa. Embora esteja disponivel em outros reven-
dedores, as lojas de tintas sd@o o principal foco da empre-
sa, que preza pelo relacionamento harmonioso para que as
duas partes possam ganhar. “O pintor é uma peca essencial
na divulgacéo da marca. Procuramos, sempre, deixa-lo in-
formado, através das redes sociais e site, de todas as agdes
da empresa; trazemos os profissionais a empresa para que
conhecam toda a estrutura atrds da marca, realizamos pa-
lestras e treinamentos periddicos, juntamente com a equipe
técnica de forma que o profissional adquira confianca e cre-
dibilidade na marca”, completa.

D RENNER

A Renner quer transformar a vida
dos consumidores que desejam
investir em uma decoragéo espe-
cial. Para isso, a empresa desen-
volveu a linha Rekolor Gold, pen-
sando nos hébitos de consumo de
uma linha Super Premium. “Nes-
sa categoria de produto, mais de
70% do consumo é em cores do sistema tintométrico e gos-
tarfamos de melhorar a experiéncia de quem estd pintando
com cores”, ressalta Michele Schaeffer, gerente de Produ-
tos da Renner.

A principal melhoria da linha é proporcionar uma cobertu-
ra acima da média do mercado, reduzindo o nimero de de-
maéos necessdrias. “Para isso, nossa formulag&o conta com
teor de pigmento de cobertura bem superior em relacdo ao
mercado. Além disso, a experiéncia de pintura foi desenvol-
vida para entregar viscosidade, espalhamento e acabamen-
to ideal para uma tinta Super Premium?”, esclarece.
Segundo Michele, a empresa percebeu um certo aqueci-
mento no primeiro semestre. “A expectativa é termos um
segundo semestre mais intenso, com as pequenas e as gran-
des reformas, repintura e renovacdes que tentem a aconte-
cer mais nesta época do ano. Fica a expectativa de reducéo
dos niveis de chuva. Tempo ensolarado e sem umidade é
ideal para a pintura”, recomenda.

A Renner concentra os seus esforgos no Centro de Capa-
citagdo, na qual uma equipe de técnicos e especialistas de-
dicam-se a treinar e a capacitar os mais diversos publicos,



especialmente pintores, vendedores e balconistas. “Essas
acdes nos permite, ndo apenas estarmos mais préximos dos
nossos consumidores, como ajuda-los a obter a melhor ex-
periéncia com nossos produtos. Como consequéncia suas
experiéncias com seus clientes ficam ainda mais positivas”,
aponta a executiva. No momento da escolha, o pintor é o
principal tomador de decisdo na compra dos produtos es-
pecializados. Por esta razdo, a fabrica estd sempre de por-
tas abertas para receber esse profissional. “Conseguimos
trazé-los até a fabrica sempre que possivel, e também nos
mobilizamos todos os dias para chegarmos até eles, em
diversos estados e regides do pais. Além disso, langcamos,
este ano, o aplicativo Tintas Renner Capacitagdo. Uma pla-
taforma responsiva para treinamento que os pintores po-
dem acessar, realizar treinamentos e obter um certificado
de conclus@o ao final do processo. Nosso corpo técnico e de
treinamento também é ativo nos grandes grupos de What-
sApp e grupos do Facebook, como o Movimento Brasil por
Um Pintor Melhor (MBPM) e Pintor GADEPP?”, finaliza.

D AKZONOBEL

A AkzoNobel estd sempre inves-
tindo em tecnologias e solugdes
para entender e antecipar as ne-
cessidades e expectativas do con-
sumidor, oferecendo produtos de
qualidade e ferramentas que aju-
dem as pessoas a ter uma melhor
experiéncia com o processo de

pintura. “Nesse contexto, a empresa realizou, neste ano, os
langamentos do Teste Fécil e da Linha Renova, ambos para
pintura de paredes, e Coralit Ultra Resisténcia Balance,
para pintura de pecas em madeira e metal”, explica Tamara
Goes, gerente de Produto da AkzoNobel Tintas Decorativas.
A Tintas Coral desenvolveu o Teste Facil, um aplicador com
3oml de tinta, que ja vem com um rolinho embutido. O pro-
duto possibilita aos usudrios testarem as cores das tintas
nas paredes antes de efetuarem a compra total do produto,
além de tornar mais fécil a escolha da cor e a assertividade
no resultado final. O dispositivo, que chegou ao Brasil em
240 cores, disponiveis no leque da marca, veio para inspirar
o consumidor a repaginar ambientes e mudar a sua decora-
¢do, sem medo de errar na escolha da cor ideal. De simples
aplicacdo, o produto vem pronto para uso e dispensa bande-
ja, rolo e pincéis, e néo faz sujeira. Basta agitar, retirar o la-
cre e aplicar o rolinho diretamente na parede. A embalagem
pode pintar uma area de até 3ocm x 30cm, considerando-se
até trés demé@os. O preco sugerido ao mercado é de R$ 9,90.
Além de pratico, o Teste Facil é econ6mico e sustentavel,
visto que o consumidor compra a quantidade ideal de tinta

para realizar o teste de cor, evitando desperdicios. J& o Re-
nova, o creme de pintura da Coral, foi langado para atender
as necessidades essenciais dos consumidores e pintores em
encontrarem no mercado produtos que oferecam protecéo
contra os desgastes do dia a dia, com acabamento uniforme
e defécil aplicac#o. Classificado como premium, a nova base
de tinta se espalha, facilmente, pelas paredes, por causa da
sua consisténcia cremosa, proporcionando um acabamen-
to perfeito. O produto j& vem pronto para uso, porém se o
aplicador preferir, pode dilui-lo com 4dgua em até 10%. Além
disso, conta com baixissimo respingamento e pode ser apli-
cado sobre o mofo, sem necessidade de limpeza prévia da
superficie. Indicado para pinturas de interior e exterior, o
Coral Renova estd disponivel em embalagens de 16L, 3,2L
e 0,8L, em cinco cores prontas e em mais 240 no sistema
tintométrico, a mesma oferta de cores do Teste Facil. Além
disso, o seu rétulo informa a quantidade de paredes (e as
respectivas metragens) que cada lata permite pintar, facili-
tando o célculo de quantidade pelo consumidor e pintor. E,
para pintura de metais e madeiras, a Coralit langou a Ultra
Resisténcia Balance. O produto possui rapida secagem, néo
tem cheiro, mantém o branco puro por mais tempo e néo
necessita de aguarras. Além de apresentra ultrarresisténcia
contra o descascamento, secagem rdpida de 30 minutos ao
toque, e durabilidade de até 10 anos, é antiferrugem e garan-
te 6tima aderéncia sobre a superficie pintada.

D SUVINIL

Tradicional empresa do mercado
de tintas imobilidrias, a Suvinil
usou 2018 para revisitar todo o
seu portfdlio e estrear um novo
posicionamento de marca, divi-
dindo seus produtos em quatro
linhas principais: Rende e Reno-

va, Cuida e Protege, Tons e To-
ques e Cor e Estilo. “Com essa revisdo de proposta de valor
foi possivel dar mais clareza no ponto de venda para facili-
tar o dia a dia dos profissionais e o entendimento dos pro-
dutos, para que os consumidores possam escolher o que
melhor se adapta a sua necessidade”, esclarece Henrique
Ramos, gerente sénior de Produto Suvinil. Alguns produ-
tos merecem destaque: Suvinil Lousa e Cor: um esmalte
que transforma uma parede em um mural de ideias, esti-
mulando a criatividade das criancas pintando uma parede
do quarto ou da brinquedoteca, ou deixando aquela receita
de familia ou lista do mercado na cozinha e, para quem é
adepto do home office, a dica é apostar em um pedacgo da
parede para colocar a lista de tarefas do dia. Esse produto
é facil de pintar, tem baixo odor, por ser base dgua, e, ainda,
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estd disponivel em mais de 300 cores, como roxo, ver-
melho, laranja, azul, entre outras cores. Suvinil Sempre
Branco: um esmalte branco base solvente de tecnologia
exclusiva BASF, que ndo amarela com o passar do tempo,
garantindo o branco das superficies de madeiras ou me-
tais. Este produto foi pensado de acordo com a deman-
da dos profissionais em ter um produto que realmente
resolva a questdo do amarelamento nessas superficies.
O produto estd disponivel nos acabamentos brilhante,
fosco e acetinado e ajuda a dar cara nova as madeiras
ou metais, com facilidade de aplicagéo, além da secagem
rdpida: apenas 20 minutos. Suvinil Contra Ferrugem:
para evitar a dor de cabeca que a corrosdo de portdes
ou superficies de metais pode causar, o contra-ferrugem
pode ser pintado de forma simples e facil. N&o precisa de
fundo anticorrosivo, basta aplicar diretamente na ferru-
gem, depois do lixamento da superficie. Também é facil
de limpar, pois tem silicone na férmula e, além do bran-
co, estda disponivel em outras seis cores no acabamento
brilhante, para vocé escolher de acordo com sua perso-
nalidade. Relangamento do Suviflex: é um impermeabi-
lizante flexivel e eldstico que protege sua parede. Ele é
indicado para selar e impermeabilizar paredes, muros e
fachadas e, agora, o Suviflex apresenta nova férmula e
muito mais cobertura. Esse impermeabilizante previne
fissuras e infiltracdes de batidas de chuva, além de au-
mentar o rendimento e a durabilidade da tinta. A Suvinil
oferece uma ampla gama de treinamentos e capacitagdes
com o objetivo de atingir todos os profissionais e parcei-
ros da marca. Cada treinamento tem um perfil para en-
tregar a necessidade de cada publico, seja profissional,
revenda, distribuidor ou outro parceiro da marca. “Os
profissionais sdo fundamentais para a Suvinil, estdo pre-
sente em todos os momentos: desde a pesquisa para en-
tender a demanda para o langamento ou a adequacéo de
um produto, passando pela participagio no processo de
desenvolvimento e testes de tintas e compra ou indica-
¢do do produto. Além disso, temos programas de relacio-
namento com todos os nossos publicos, como o Clube
Amigo para os pintores, o programa Elo para revendas,
entre muitos outros que possibilitam um relacionamen-
to cada vez mais proximo e sélido”, finaliza.

~  DANJO TINTAS
§, A Anjo Tintas estd oferecendo
[ garantia vitalicia limitada da

ANJO

Tinta Emborrachada da marca.
Ou seja, se acontecer um even-
tual problema com o produto,
desde que preenchidos os re-

quisitos técnicos, a Anjo garante a substitui¢do da tinta
ou o reembolso do valor da nota fiscal. A Tinta Emborra-
chada Anjo é um produto diferenciado que, além de em-
belezar e proteger superficies, reduz o calor, é isolante
acustico e evita fissuras.

A ideia partiu do diretor Presidente, Filipe R. Colombo,
depois de analisar estudos e nimeros sobre a tinta em-
borrachada. “Sou fa deste produto, acho fantéstica sua
versatilidade e a durabilidade e é uma tinta inteligen-
te”, comenta. Escolher a Tinta Emborrachada, na hora
de pintar uma residéncia, é sindnimo de qualidade e
tranquilidade, por ser um produto com caracteristicas
que se destacam. Pode ser usada em paredes externas
e telhados e, no segundo caso, garante a reducéo de até
3°C na temperatura e reduz ruidos em até 5 decibéis. E a
formac&o de uma pelicula eldstica ao ser aplicada tem a
capacidade de acompanhar a dilatagdo que acontece na-
turalmente nas paredes, evitando as microfissuras.
Outros langamentos da Anjo, este ano, foram a Tinta
Acrilica Standard Anjo UP, Tinta Esmalte, Epéxi PDA
Classico e Selador Epoxi.

Segundo Filipe Colombo, apesar de a greve dos cami-
nhoneiros ter afetado o mercado como um todo, a Anjo
Tintas percebe que o mercado estd aquecendo devagar e
estd otimista com o futuro do Brasil.

Quanto ao relacionamento com os revendedores, ele
explica que o SAC da empresa esta disponivel para con-
sultas, realiza varios treinamentos tedricos e praticos
na propria sede da empresa durante o ano; tem uma
equipe de promotoria técnica que visita obras; promo-
ve encontros nas lojas, para apresentar os produtos da
marca Anjo para balconistas e pintores profissionais que
sdo clientes das lojas, organiza café da manhd em lojas
e para clientes mostrando detalhes sobre os produtos
Anjo, realiza campanhas de vendas com distribuig&o de
brindes, organiza encontros com arquitetos e decorado-
res para apresentar e reforcar a qualidade dos produtos,
entre varios outros. A Anjo Tintas atende todos os tipos
de lojas, desde materiais de construcéo e ferragens, até
home centers, mas ,0 grande nimero de clientes s&o lo-
jas especializadas em tintas.

O presidente destaca a importancia do pintor. “Sabemos
que o profissional de pintura € decisivo para indicar os
produtos a seus clientes. Com base nisso, a Anjo realiza-
da ag¢8es durante todo o ano, focadas nesses profissio-
nais que sdo cursos, palestras, visitas em obras, partici-
pacdo em grupos digitais, encontro com associac8es de
pintores profissionais, visitas e cursos na nossa fabrica
em Santa Catarina, promog¢&es com distribuicdo de brin-
des, entre outras agdes”, finaliza.
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Nada de empate neste jogo de pinturas. Utilizar o acessdrio correto é
garantia de um bom acabamento nas pinturas residenciais. E o revendedor
deve indicar ao profissional o melhor produto para cada finalidade.

D ALLCHEM QUIMICA

Com uma politica de pesquisa e desenvolvimento consis-
tente e focada em oferecer solug¢Bes para as mais variadas
necessidades, a Allchem Quimica concentrou os seus es-
forcos em criar um e-commerce destinado ao distribuidor,
varejo e industria. “A ideia é que esses setores possam
adquirir produtos para o préprio negdcio diretamente da
fabrica, na melhor condigéo custo x beneficio”, explica Cle-
ber Costa, iretor Comercial & Marketing da Allchem Quimi-
ca. “Hoje, imediatamente apds o langamento de um produ-
to, alguns minutos apds ele ja estd sendo encaminhado aos
os PDV’s do Brasil”, completa. Ainda para 2018, a empresa
prepara o langamento de mais quatro produtos: Emborra-
chamento a frio, Veda Rosca Liquido, Fita Isolante Liquida
e Impermeabilizante a Base de P.U.. “Embora o desempe-
nho esteja abaixo do previsto, percebemos uma retoma-
da do crescimento e enxergamos premissas positivas até
o final de 2018. Durante a crise, 0s nossos investimentos
em produgdo foram mantidos e o resultado dobrou a 4rea
construida da empresa”, comemora Costa.

Para atender ao cliente da melhor maneira, a Allchem inves-
te em canais digitais, inclusive com videos para orientag&o
sobre a correta aplicag@o dos produtos. “Rétulos com infor-
mag6es completas e de facil linguagem ja sdo caracteristicas
da empresa. Nosso e-commerce disponibiliza imagens, Fi-
cha Técnica, FISPQ e orientacGes gerais sobre nosso portfé-
lio. Ainda temos um canal de WhatsApp para atendimento
mais 4gil”, completa.

No ponto de venda, Costa recomenda dispor os produtos em
ilhas ou gbndolas, que sdo de estimulo répido ao cliente. Na
auséncia dessa possibilidade, a presenca em prateleiras ao
alcance do time de vendas j4 apresenta resultado efetivo de
vendas. “Como os nossos produtos sdo nomeados com a sua
prépria funcéo, é facil para o vendedor poder oferecer a solu-
¢do que o cliente precisa. Quem atende melhor, vende mais,
imagina quem resolve o problema!”, conclui.

P CONDOR

Sustentabilidade é um valor importante para a
Condor, que trouxe ao mercado quatro lancamen-
tos fabricados com plastico reciclado e madeira
reflorestada. “O Kit Sustentdvel, por exemplo, é de-
senvolvido com pléstico pds-consumo e simboliza
a valorizag@o da cadeia de reciclagem de residuos
plésticos. E o primeiro produto proveniente do re-

[ cociar S

aproveitamento de embalagens plésticas de tintas
gréficas e demarcagéo vidria e resultado de uma
parceria da Condor com a Plataforma Wecycle,
da Braskem”, explica Daniel Coutinho, coordena-
dor de Marketing do segmento de Pintura Imo-
bilidria da Condor. O kit de pintura é composto
por bandeja, dois rolos, um pincel e suporte para
fixac8o. As Trinchas Angular (704) e Reta (705),
outros dois destaques do ano, sdo produzidas com cabo de
madeira de reflorestamento, que garante empunhadura firme
e pode ser usada com todos os tipos de tinta. Por fim, o Cabo
Extensor (803/5) é feito de fibra de vidro, com ponteira
de aluminio (ndo conduz eletricidade) é um acessdrio es-
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sencial para conquistar acabamento perfeito e alcangar os
cantos mais dificeis. Para Coutinho, mesmo com o indice
de crescimento de novas obras estando abaixo das expec-
tativas, as reformas sempre vao existir e, por isso, o tra-
balho deve ser focado no PDV. “Se o produto estiver bem
exposto, com um mix de produtos que atenda as necessi-
dades do consumidor, a venda acontece. Por isso, a Condor
segue investindo para ampliar o portfélio de produtos que
facilitem a vida das pessoas”, diz.

A escolha correta do acessoério de pintura serd determina-
da de acordo com a necessidade do consumidor e os pontos
de venda devem estar preparados para atender a essa de-
manda. “No caso de lojas de autosservigo, o produto preci-
sa estar muito bem identificado, com dados que auxiliem o
consumidor na decis@o da compra. As novas embalagens da

73



' ACESSORIOS PARA PINTURA

Condor ja trazem estas informacdes, como dicas de utiliza-
cdo, tipos de tintas e superficie”, explica. Na loja de balcéo,
o vendedor precisa estar treinado para indicar o produto
correto conforme a necessidade do consumidor. “O acessé-
rio de pintura é tdo importante quanto a propria tinta, pois
utilizar um acessério de maneira errada se corre o risco de
danificar a pintura”, conclui.

) %@\D FIXTIL

\ Paraatender ao mercado em seus variados
. segmentos de atuagdo, a Fixtil incluiu em
seu mix alguns produtos indispenséveis

\ para levar na maleta dos profissionais
dos segmentos de construggo civil, elétri-

ca e hidrdulica. Trata-se da linha de fitas
adesivas apropriadas a diferentes aplica-

. ¢Bes. Entre as fitas de uso geral, a empre-
sa destaca os modelos dupla face: a Dupla Face Polietileno,
adequada para fixacdes leves, tais como: painéis, cartazes
etc.; jd a Dupla Face Acrilica Transparente é indicada para
fixagBes leves, como enfeites em superficies lisas ou vidros.
Os dois modelos estéo disponiveis em embalagens com 1m
de comprimento.

A empresa, que também apresenta solu¢es para o setor
hidraulico e elétrico, € certificada ISO 9001:2008, especia-
lizada em produtos do segmento de autosservigo, atuando
no mercado, desde 1989, na produgéo de acessdrios para
fixacdo. A linha de produtos é composta por mais de 4.500
itens, distribuidos para todo o territério nacional. A mar-
ca Fixtil estd presente nas redes de hipermercados, home
centers e lojas de material de construco, ferragens, tintas e
conveniéncia, cujos produtos destinam-se aos profissionais
e hobbystas que atuam em construg&o e reforma.

D NORTON
Em seu portfdlio de produtos
voltados para pintura imobili-

E‘ i dria, a Norton conta com uma
- 8 linha completa de lixas sepa-
1:?1_ : radas por t:ipo dc? aplicagﬁo'. A
LT empresa ainda dispde de fitas
\ ™ adesivas - além da fita crepe
' D L"‘:_x convencional, a Fita Crepe

Premium Norton é o destaque, ja
% que foi desenvolvida, especialmente, para apli-

cacgdo externa. Segundo Stéfanie Celito, analista de Merca-

do Norton, a empresa promete outros lancamentos para o

segundo semestre de 2018.

A fim de se manter competitiva, a empresa atualiza, cons-

tantemente, as suas linhas de produtos. “Um grande co-
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nhecimento em materiais de engenharia aliado a capaci-
dade de inovagéo, tem permitido que a companhia amplie
o seu mix de produtos, com destaque aos voltados para
pintura imobilidria, como lixas, fitas adesivas e acessérios
que facilitam o dia a dia de quem atua no setor”, explica
Stéfanie. No caso das lixas, a tecnologia do desenho esta
centrada principalmente no suporte (costado), grdos abra-
sivos, resinas, e processo de fabricacdo. As desenvolvidas
para pintura imobilidria, por exemplo, tém, como carro-
-chefe, uma linha para lixamentos manuais. A lixa Ferro
- K246 é ideal para aplicacéo nos metais em geral, prepa-
ragdo de superficies, limpeza e remogéo de ferrugem, além
de remocéo de tinta velha; a Massa - A257 é indicada para
paredes, remoc&o de residuos de massa, tintas e vernizes,
nivelamento de superficies e acabamento de massa fina e
corrida; a Madeira - A237 pode ser usada para o desbaste
e o acabamento de superficies de madeira em geral, e pre-
paracdo para pintura e/ou aplicagdo de vernizes; por fim, a
NoFil - A219 serve para o lixamento de vernizes, seladoras,
pinturas e laca (lixa antiempastante).

O uso de fitas adesivas também é ponto importante para
um bom acabamento. A Crepe de Uso Geral é indicada para
o mascaramento de superficies, molduras de portas e jane-
las, rodapés, vidros e paredes contra respingos de tintas,
gesso ou outros materiais. A Fita Crepe Uso Geral Premium
(Azul) é ideal para uso em &reas internas e externas, ja que
pode ficar aplicada por até dez dias sem deixar residuos ou
remover a pintura.

Conhecer o seu publico e estar pronta para atender as de-
mandas é ponto fundamental para a Norton, que aposta
nos materiais de merchandising para impulsionar as ven-
das. “Muitas vezes, a compra é feita por impulso, por isso,
uma boa estratégia para ampliar as vendas é a comunica-
cdo e o cross-merchandising bem posicionado, que contri-
buem para uma compra ndo planejada”, explica a analista
de mercado. “Nos pontos de venda, a orientacdo da Norton
é para que os seus produtos estejam organizados por mar-
cas, medidas e aplica¢Bes para aproveitar a sinergia entre
as categorias”, conclui.

D SALVABRAS

A Salvabras aposta na mudanca de hébitos do consumidor
parainvestir em prote¢do durante a obra e, assim, evitar gas-
tos desnecessarios com limpeza pds-obra e retrabalhos em
pecas danificadas. “Com a experiéncia adquirida com o Sal-
va Piso, verificamos que outras superficies na fase de acaba-
mento precisavam de protegdo, com 0 mesmo intuito de ga-
rantir uma obra limpa, organizada e sem custos adicionais”,
explica Paulo Roberto Salles, diretor Comercial da Salvabras
SolucBes em Protec&o.



A empresa apostou no langamento de quatro produtos que
merecem destaque. O Salva Pintura foi desenvolvido para
proteger vidros, janelas, portas e paredes revestidas du-
rante a pintura. Produzido com filme pléstico eletrostatico
e fita crepe, o produto é de fécil aplicagdo e, rapidamente,
afixado em qualquer superficie, dando eficiéncia ao traba-
lho do pintor. A Salva Adesivo é um filme autoadesivo para
lacre de pias, bancadas e lougas sanitérias durante a obra,
com fécil aplicagdo e retirada, protegendo contra manchas,
riscos e arranhdes. No caso da prote¢do de metais, o Sal-
va Metais é uma pelicula plastica envolvente para proteger
torneiras, registros e macanetas contra respingos de tintas
durante a obra. O Salva Quina é a solug&o ideal para a pro-
tecdo de portas, quinas e batentes durante o acabamento
da obra, prevenindo contra batidas de carrinho de mado,
latas de tintas, instalages de mdveis, entre outros. Fabri-
cado de material reciclavel, é um produto reutilizdvel e de
facil aplicagdo. Com um mercado otimista e que estd se re-
aquecendo, a empresa aposta na inovacdo para alavancar
as vendas. “O nosso desafio é ainda maior! Por termos pro-
dutos inovadores, reforgamos, com a revenda, nossa rela-
¢do de parceria oferecendo treinamento e material de PDV,
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' ACESSORIOS PARA PINTURA

para que a equipe possa identificar a necessidade do
consumidor e ofertar nossos produtos, demonstrando
as vantagens econdmicas em comparag@o aos produtos
tradicionais utilizados no mercado (papeldo, lona plésti-
ca e papel jornal)”, explica Salles.

Para a melhor apresentacdo dos produtos, a Salvabras
recomenda que sejam expostos na secdo de Pintura,
préximos as tintas e aos pincéis. “A nossa preocupagéo
é visitar, periodicamente, as lojas, para que a venda se
concretize pelo conhecimento técnico do vendedor, e
n&o somente por uma boa exposi¢&o”, conclui.

D WAGNER

A WAGNER apresen-
ta como destaque as
pistolas de pulveriza-
¢do PaintReady, ideais para
projetos em ambientes internos
(cozinha, sala, quarto, banheiro,
garagem, etc.) e externos, na pin-
tura de paredes, tetos, portas
e batentes, jane-
las, grades, cercas,
telhados,

portdes,

beirais e forros, entre outros. “As pistolas
apresentam dois ajustes de poténcia para materiais finos
e espessos, jato de tinta ajustdvel para pulverizacées ho-
rizontais e verticais, largas ou estreitas e reservatérios
com 1,3 litro de capacidade”, explica Wagner Martinez,
gerente Comercial.

pisos,

Os langcamentos possibilitam maior facilidade na apli-
cacdo de tintas, ndo necessitando do uso compressor e
apresentam baixa emissfo de névoa, sendo um diferen-
cial quando comparados a concorréncia. “Estdo dispo-
niveis nas versBes PaintReady Sprayer, uma pistola de
pulverizag&o portatil e multiuso com controle de fluxo, e
a PaintReady Station, leve e compacta, com base estacio-
néria para maior conforto na hora do manuseio”, conta.
A empresa estd confiante na melhora dos negdcios e
aposta na ampliacdo do mix de produtos, a conquista de
novos parceiros comerciais e, também, no crescimento
do segmento da construc#o civil. “Como previsto no ini-
cio do ano, a WAGNER deve fechar 2018, com aproxima-
damente, 15% de crescimento em relacdo a 2017”, projeta.
Para ajudar o revendedor a atender as exigéncias do
cliente, a WAGNER disponibiliza material de PDV, de-
monstragdes, promotor fixo, entre outros. A empresa
investe no desenvolvimento e capacita¢do de seus re-
vendedores e equipes, possui assisténcia técnica espe-
cializada e ag8es de relacionamento de pés-venda. “O
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pintor profissional demanda elevada velocidade de tra-
balho e consequentemente a necessidade de rapido e efi-
ciente suporte”, diz.

A técnica de pulverizagdo ainda é pouco usual no Brasil,
diferentemente de outros centros como Europa e EUA,
onde a pintura mecanizada ja se fortaleceu. “A exposigédo
correta do produto auxilia e muito na decisdo de com-
pra. No caso da WAGNER, em alguns PDVs os produtos
se encontram no setor de ferramentas e, em outros, no
setor de tintas. Recomenda-se que sejam apresentados
fora das embalagens, ao alcance dos futuros usudrios
e disponiveis, sempre que possivel, para experimenta-
¢do”, conclui.

D TIGRE

A Tigre segue inovando na sua
drea de atuagdo. A empresa
realiza constantes estudos de
mercado para continuar ofer-
tando ao cliente os melhores
produtos, com maxima qua-
lidade, tecnologia e alinhado
as tendéncias. “Em 2018, rea-

lizamos inovagdes nas linhas
de rolos de espuma, escovas e
fita crepe, oferecendo, ao mer-
cado, produtos com melhor
performance. Para o segundo
semestre estamos trazendo
mais trés grandes novidades:

as linhas de Rolos Sem Respin-
go, Trinchas Premium e Mexe-
dor de Tinta”, anuncia Patricia
Pereira da Silva, executiva de Produtos da Tigre.

Os novos rolos Sem Respingo Tigre apresentam tecno-
logia que proporciona maior uniformidade e fixac8o das
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fibras, o que potencializa a performance do produto e da
pintura, proporcionando alto rendimento, acabamento
uniforme e maior cobertura da pintura, desde a primeira
dems&o. A linha de Trinchas Premium conta com perfor-
mance superior. E é composta por mix de filamentos sin-
téticos liso e ondulado de alta precisdo, que retém a tinta
e a transfere para a superficie de maneira uniforme, com
altissimo rendimento de cada pincelada. Além disso, tem
o cabo Soft Grip, mais ergonémico, que adere a méo e pro-
porciona mais firmeza nas pinceladas.

0 novo mexedor plastico para homogeneizar tintas conta
com uma estrutura pldstica, mais leve e duravel, e, ainda,
vém com abridor de latas. A Escova 1199 apresenta novo
design, base mais leve, maior volume e uniformidade nos



filamentos, posicionamento perfeito na goéndola, marca
atual em relevo e nova etiqueta Tigre.

Os Rolos de Espuma passaram por um processo de me-
lhoria que trouxe melhor desempenho do produto e em-
balagem que valoriza a apresentacgdo do produto. A em-
balagem envolve somente o rolo de espuma, deixando de
fora a haste metdlica e o cabo, reduzindo o consumo de
pléstico e melhorando o visual do item. “Estudamos e im-
plementamos melhoria, também, no didmetro dos termi-
nais do rolo, aumentando o campo de absor¢&o da tinta”,
explica Patricia.

Segundo Patricia, as perspectivas do mercado s&o posi-
tivas. “Cada vez mais, as tintas sdo vistas como um ele-
mento de decoracéo, o que colabora para que o mercado
aquega e se desenvolva”, conta. Em outra frente, os pro-
fissionais da pintura estdo se especializando cada vez
mais e oferecendo servigos diferenciados, se atentando as
inovac8es em ferramentas de pintura que, também, con-
tribuem para a oferta do melhor servigo.

Os revendedores podem auxiliar o cliente no momento
da compra para que ele tenha o produto especifico a sua
necessidade. “A Tigre ja é a marca mais lembrada pelos

“Cada vez mais, as tintas sdo vistas
como um elemento de decoragéo,
0 que colabora para que o mercado
aqueca e se desenvolva” Patricia
Pereira da Silva, executiva de
Produtos da Tigre

brasileiros no mercado de construgéo civil pela qualida-
de e funcionalidade dos produtos e isso j& é um grande
diferencial, mas temos um grande foco nos revendedores
e investimos em treinamento, comunicacg&o e agSes estru-
turadas de marketing no PDV”, conclui.

D ADERE

A Adere é a maior fabricante de fitas adesivas e con-
ta com mais de 1000 itens no seu portfélio. “Dentre
essa gama de produtos, para 2018 estamos apostan-
do fortemente na pulverizagcdo de nossas Fitas Dupla
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CESSORIOS PARA PINTURA
Face XTi00/S embalagem

* 00 blister”, conta Janaina Sil-

DL PACE FERMALTAST

ADERMAX Ve
n . Marketing Adere. O grande
diferencial do langamento da

supervisora de Trade

empresa é a fixacdo de alto
desempenho que substitui
pregos e parafusos, propor-
cionando aplicag&o fécil e ra-
pida. O alto poder de fixagdo
permite que o produto seja

aplicadonos mais diversos
tipos de materiais de forma
permanente, além de apresentar a mesma eficdcia tan-
to em ambientes internos quanto ambientes externos.
Segundo Janaina, a empresa estd tendo um bom de-
sempenho em 2018. “Estamos em constante cresci-
mento desde 2017. Estipulamos uma meta de vendas
agressiva no inicio do ano, aumentamos o quadro de
funciondrios e os resultados s&o significativos. Acre-
ditamos que a solidez e a tradigdo que a Adere possui,
neste ramo, contribuiram para nosso crescimento”,
explica gerente de Marketing.

Para melhorar a sua penetragdo no mercado, a em-
presa oferece treinamento de produtos para os clien-
tes em todo o Brasil. “A ideia é reforcar a qualidade
de produtos e langamentos, além de capacitar o time
de vendas de nossos clientes para indicar as solug8es
Adere ao comprador final, pois sabemos a forga de
ter profissionais treinados divulgando nossa marca”,
conclui.

D ATLAS
A Atlas, nova razdo
social da Pin-
Atlas,

fez dezenas

de langamen-
tos este ano e

céis

inaugurou uma nova uni-
dade fabril, em Esteio, RS. Com essas

acdes, a empresa estd notando aquecimento do
mercado. “O Mercado estd aquecendo, sim. Entramos
na nossa sazonalidade (setembro a dezembro) de ven-
das do nosso mercado e j& com um ano positivo. Es-
peramos que a retomada continue em 2019, conforme
estamos sentindo, no segundo semestre deste ano”,
informa Guilherme Gomes, gerente de Marketing e
Trade Marketing da Atlas S.A. E d4 algumas dicas aos

revendedores para melhorar o desempenho nas ven-
das: “De duas maneiras. A primeira é ter um mix apro-
priado para a realidade do mercado. E, a segunda, é ter
um atendimento consultivo, em que o balconista tem
interesse pelo projeto do cliente e assim indicando a
ferramenta/produto exato para a solug@o”, diz. Segun-
do Guilherme, a venda de acessérios para pintura néo
é uma venda mais técnica. “O que pode ser feito, para
ajudar o consumidor, é aplicar um cross merchandising
aproximando a ferramenta certa do produto indicado”,
recomenda.

D CASTOR

Os langamentos foram as trinchas Cerdas Pretas com o
cabo amarelo - Série 619, seguindo a tendéncia de merca-
do, cujos diferenciais sfo o alto rendimento, tecnologia
e durabilidade Para a Castor, o mercado esta aquecido
pelos compradores hobistas. Para melhor trabalho no
ponto de venda, a Castor aconselha os revendedores a
export os seus produtos em pontos estratégicos e bem
visivel ao olhar do public, e também ter conhecimento
sobre toda a linha e entender seu diferencial frente aos
concorrentes.

D ADELBRAS

A Adelbras, tradicio-
nal fabricante nacional

de fitas adesivas, acaba
de incorporar um diferen-
cial exclusivo as suas fitas crepe
para mascaramento de pintura: a barreira a umidade.
A novatecnologia, é o resultado de estudos de mercado e

parcerias com os profissionais usudrios, os préprios pin-
tores. A barreira a umidade permite que, apds aplicada,
a fita possa ser exposta a umidade, sem que absorva os
liquidos e nem perca a ades@o. Esta é uma caracteristica
fundamental, por exemplo, para o lixamento automotivo
adgua, além de também melhorar a aplicabilidade da fita
no mascaramento imobilidrio. A empresa acredita que a
barreira a umidade, hoje, presente em toda a linha MASK
CREPE ADELBRAS, é um dos fatores que tem aumenta-
do cadavez mais a aceitagdo da marca e do produto pelos



profissionais e também pelos
lojistas, o que comprova o
crescimento da empresa no
segmento de pintura.

D LIXAS TATU
A Lixas Tatu langou este
ano varios produtos, como:
Disco de Corte e Desbaste,
indicados para corte e desbaste
de ago carbono e inoxidével em ma-
nutencdes e reparos industriais; T273 Lixa Seco, lixa de
alto rendimento e acabamento, destinada ao lixamento a
seco de chapas, primers, lacas, seladoras e vernizes, nos
mercados automotivo e moveleiro; Disco Flap Oxido Alu-
mio, utilizado no desbaste e acabamento em uma Uni-
ca operagdo sem troca de disco. Giovana Cruz Tavares,
coordenadora de Marketing da empresa destaca que os
diferenciais para estes produtos sfo os pregos compe-
titivos, com qualidade e rendimento dentro do especi-
ficado pelo mercado.A empresa percebeu uma melhora
muito timida no mercado da construg&o civil, mas acre-

A massa de poliuretano que mais cresce
no varejo e esti presente nas obras do
Sul, Sudeste e Centro-Oeste do Brasill
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ditam numa melhora sensivil no ultimo trimestre. “En-
traremos num periodo sazonal onde as pessoas tendem
areformar casas”, diz Giovana.Giovana destaca, ainda, a
importancia dos revededores para a venda dos produtos.
“A compra da lixa é feita por necessidade. Ndo é um pro-
duto com apelo emocional ou que tenhamos desejo de
consumo, porém € sabido que para qualquer etapa de
tratamento de uma superficie, seja ela alvenaria, madei-
ra, metdlica etc. tem que ter lixamento. E importante que
nossos revendedores falem dos atributos dos produtos,
que indiquem “lixa certa para superficie certa”, afim de
que se tenha o rendimento esperado e o cliente perceba
valor no produto”, encerra.

“A compra da lixa é feita por necessidade.
N3ao é um produto com apelo emocional
ou que tenhamos desejo de consumo.”
Giovana Cruz Tavares, coordenadora
de Marketing da Lixas Tatu

Selante elastico a base
de poliuretano com
excelente custo beneficio.

Seu principal diferencial
& a sua versatilidade,
pois adere em varios tipos
de materiais proporcionando
vedacao flexivel com

" elasticidade permanente.
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Produtos para a protegao de madeira, verniz e stain s30 multo importantes
para atender as necessidades dos profissionais de pintura. Por isso,
procure trabalhar com a maior variedade no ponto de venda

Um tour pelos
melhores produtos para

TINTAS, PROTECAO DE
MADEIRA E ACESSORIOS
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D FUTURA

A madeira é um elemento curinga em
construcdo e decoracdo. Utilizada
como estrutura ou como matéria-pri-
ma para mobilidrios e itens decorati-
vos, traz mais charme aos ambientes
e sensacdo de aconchego para espa-
¢os residenciais, comerciais e corpo-

TRRLT PROTHTOR OF
MADEIRA

ES E INTERIDRES

COHTELIDCY, Se0mi

e

-

rativos. Mas, como todo produto na-
tural, a madeira requer cuidados para manter a estética e ndo
comprometer a durabilidade. Além de valorizar a beleza, o ver-
niz aplicado sob a superficie é fundamental para ajudar na pro-
tegdo contraas agSes do tempo. Para esse papel, a Futura ofere-
ce o Verniz Protetor de Madeira Futurit, que protege o material
das intempéries do tempo, faga chuva ou faca sol. Em contato
com a iluminacdo natural a madeira perde, gradativamente, a
cor. J4 com a chuva pode sofrer dilatacgéo e, ainda, com o apa-
recimento de fungos, comprometendo a a estrutura. Com o
produto adequado, os raios ultravioletas s8o absorvidos pelos
aditivos do verniz, que garantem protec&o, durabilidade e alta
resisténcia a madeira. Para que as caracteristicas da madeira
sejam realcadas, a Futura destaca a importancia do cuidado na
aplicagdo, com técnicas e instrumentos de pintura adequados.

D JIMO

., Para atender a demanda dos seus
clientes, a Jimo trabalha na melhoria
continua da sua tradicional linha de
produtos. “Realizamos alteragdes na
embalagem do Jimo Protecolor UV vi-
sando mostrar de maneira mais clara
e limpa os beneficios do produto, pois

s A
]
Cotiniin 1 4 Liw#®

- 5 zontais e verticais, em ambiente interno
e externo, além de decks”, destaca Mauro Barbosa, consultor
Técnico da Jimo. Embora ndo tenha preparado langamentos
para 2018, a empresa segue com os jd conceituados produtos,
como o Jimo Cupim Base Agua, com destaque & utilizagdo de
nanotecnologia para conseguir levar o principio ativo ao interior
da madeira. “O produto apresenta o mesmo desempenho da
composicdo em base solvente, com a vantagem da reduc&o sig-
nificativa do odor”, complementa Barbosa. No caso dos stains,
a Jimo trouxe para o mercado uma tendéncia mundial que era a
substituicdo dos solventes organicos por 4gua, apesar do forte
preconceito existente quanto a acabamentos para madeira base

pode ser aplicado em superficies hori-

de dgua naquele momento. “O Jimo Protecolor UV foi inovador
no mercado com composi¢do a base dgua de alta performance,
onde novamente a tecnologia e a inovacéo foram aplicadas para
apresentar um produto diferenciado, com a facilidade de aplica-
¢&o, secagem rapida, baixo VOC e ndo inflamavel”, diz.

Embora o mercado espere baixo crescimento para o segun-
do semestre, a empresa apresenta niimeros mais significati-
vos. Para manter o lojista informado e pronto para oferecer
os produtos Jimo para o consumidor, a empresa investe em
informac&o e disponibiliza uma linha direta para esclareci-
mentos junto ao SAC, além de treinamentos especificos que
garantem o suporte necessério ao lojista.

DLUZTOL

O amplo portfélio de produtos da
Luztol atende as necessidades da in-
dustria e, dos consumidores, quando
0 assunto é protecdo para madeira. A
empresa apresenta um vasto catdlogo
com produtos que atendem todas as
demandas, como a linha de vernizes
premium Deck, Maritimo e Restau-
rex; o verniz Copal; o impregnante premium Novo Stain; além
de tingidores para madeira, massa para calafetacdo, seladoras
e lacas, mais voltados a induistrias moveleiras. “Neste ano, po-
rém, o que temos de langcamento s&o as novas versdes do Verniz
Copal, agora, também, na cor Imbuia e Mogno, e a reformulacéio
do Verniz Premium Deck, que agora carrega o selo Bio-Pruf ™7,
destaca Vicente Junior, da &rea de Criagdo e Marketing. Antes
encontrado apenas na versgo transparente, o Verniz Copal é
recomendado para dar brilho e leve protecdo a superficies de
madeira em ambientes internos. Com essas duas cores, agora é
posstvel dar aquela cara nova a méveis e a portas de madeiras
internas (exceto banheiro). O Imbuia, com seu tom acastanhado
escuro e pouco saturado, traz aspecto mais rustico, enquanto a
cor Mogno cobre de sofisticaggo e aparéncia de madeira nova a
superficie, gracas ao seu matiz avermelhado limpo. O Verniz Pre-
mium Deck protege superficies de madeira em ambientes exter-
nos da agéo do tempo e do tréfego leve (em decks, por exemplo,
como o nome sugetre), pois, apds aplicado, cria um filme flexivel,
que acompanha as comuns dilatacdes da madeira, resistente
aos raios UV. Recomenda-se usar o produto na madeira antes da
montagem, pois a aplicaco nos seis lados da madeira, além de
ser a correta, proporciona uma durabilidade que pode se esten-
deraaté cinco anos. Néo bastasse sua formulacgo voltada a tanta
protecéo, o aditivo Bio-Pruf ™ elimina até 99,9% das bactérias e
evita fungos e algas. Embora a empresa tenha sentido a retragdo
do mercado entre 2013 e 2016, 0o mercado se revigora desde o ano
passado. “Espera-se que, para este ano, o consumo de Vernizes
no pais alcance um aumento de 2,5%”, estima. A Luztol conhece
aimportancia de manter os clientes atualizados, por isso prepa-
ra diversos treinamentos para o PDV. “Corroboramos para o de-
sempenho méximo dos vendedores por meio de eventos in loco,
treinamentos, workshop, visitas a fabrica e, ainda, ferramental
de apoio, como catdlogos e guias técnicos”, conclui Jinior.
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A MADEIRA

P MONTANA

Dois lancamentos da linha Koromix
¢ sdo a aposta da Montana Quimica.
Um dos quais é a Koromix Resina
Acrilica, que acrescenta a linha, a
agdo do verniz. O produto estd dispo-
nivel nas versdes base de dgua e base
de solvente, e oferece ao consumidor
opgdes de cores, além da protegéo.
Na versdo solvente, pode deixar o
substrato incolor brilhante ou fos-
co. Na versdo 4gua, fazem parte do portfdlio as cores incolor,
branco, cinza, vermelho 6xido, pérola, cerdmica 6nix e cerami-
ca telha. Os produtos serdo comercializados em embalagens de
0,9 litro, 3,6 litros e 18 litros. Outro destaque € o Verniz para Piso

Montana, disponivel em trés versdes: fosca, acetinada e brilhan-
te. Para complementar, lancamos também uma seladora a base
de 4gua para preparagéo da madeira. Os dois estéo disponiveis
em embalagens de 5 litros. O verniz pode ser aplicado em areas
de baixo trafego de pessoas (residéncias, por exemplo), ou alto
tréfego (edificios comerciais). Neste tltimo caso, basta adicionar
ao produto o catalisador, fornecido em embalagens de 100 ml. A
Montana tem ampliado outras linhas de produto, com o lanca-
mento do verniz maritimo fosco, nas cores ipé, canela, imbuia e
mogno - o Osmotol Plus - e no Pentox aerossol, que, agora, conta
com a fungéo formicida, eliminando formigas, além de brocas e
cupins. Além disso, o isolante Isolare tem um novo atributo para
uso, além do tradicional, para resina de madeira. Agora, ele tam-
bém pode ser utilizado como fundo isolante para gesso, antes da
aplicar a tinta. Os novos produtos da Montana tém como carac-
teristica o fato de serem prontos para uso. “Isso é uma tendéncia
no mercado que facilita o uso, sem erro, na hora de diluir, seja
pela concentragdo inadequada do solvente, ou pelo uso do sol-
vente errado. Na hora de pintar, essa utilizagdo correta garante
que se use o produto da forma como foi concebido, sem altera-
¢Bes”, comenta o porta-voz da empresa.

A Montana, que ja sente os sinais de retomada da economia, esta
otimista para o segundo semestre. Para manter as vendas 14 em
cima, investe em treinamentos e atualizagBes para que a equipe
de vendas esteja sempre preparada para oferecer os produtos
aos seus clientes. “Até o final de outubro, vamos reinaugurar
nosso Centro de Treinamento em S&o Paulo (capital), em nossa
sede. Modernizado, o espago vai poder receber, ainda melhor,
os profissionais do ramo, em parceria com lojistas parceiros da
Montana Quimica. L4, os profissionais receberéo capacitacéo
completa em cursos rdpidos de um dia de durac&o”, informam.
Quando o assunto é exposi¢do, a Montana destaca o seu Canto
da Madeira, um espago exclusivo para produtos Montana que
tem capacidade paraaté 64 galdes. Além da visibilidade, esse tipo
de ac8o permite que o consumidor, na hora da pesquisa ou da
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compra, consiga entender as categorias de produto: itens para
madeira, esmaltes, pintura automotiva, para piso, entre outros.
“Esse cuidado reduz as duvidas e faz com que se encontre, exa-
tamente, 0 que se procura. Ao mesmo tempo, nossa equipe auxi-
lia na melhor forma de trabalhar o mostrudrio. Entendemos que
ainformagéo é crucial para uma boa compra”, diz.

A empresa acredita que o pintor tem papel fundamental para
o bom desempenho da marca. “Apoiamos o movimento Brasil
por um Pintor Melhor, o canal Clube do Pintor Profissional do
Fernando Freitas, e outros, como o ProPaint do Juliano Alcéan-
tara. Sdo eles que aplicam os nossos produtos no cotidiano,
por isso, apostamos nessa comunicac¢do”, conclui.

D SAYERLACK

Com uma linha de produtos desen-
volvida com a mais alta tecnologia,
a Sayerlack traz ao mercado os se-
guintes lancamentos: o Polisten
Deck, o Poliulack Eco e o Super Re-
movedor. “Os trés apresentam ino-
vages para que os profissionais e os
préprios consumidores possam tra-
tar, proteger e embelezar a madeira
com produtos de excelente durabilidade, secagem répida e mais
amigdveis, na aplicagéo por ter baixissimo odor”, conta Sibélia
Moreno, Analista de Marketing. O Polisten Deck é o tinico stain
do mercado com até 4 anos de durabilidade, enquanto o Poliu-
lack Eco confere até 2 anos de durabilidade. O Super Removedor
agrega valor na repintura/manutencgo, facilitando a remog&o do
acabamento anterior, agilizando o processo de pintura. O otimis-
mo dos revendedores se reflete na empresa, por acreditar que o
segundo semestre serd mais aquecido por conta da organizaggo,
reforma e reparos das residéncias no periodo primaverafverdo.
Para estar pronta para atender essa demanda, a empresa investe
em treinamentos para que os revendedores estejam prontos a
oferecer o produto mais adequado ao cliente. “Um revendedor
que conhega as caracteristicas da madeira e das tintas e verni-
zes, sem duvida, conseguird passar maior seguranca e indicard o
produto mais adequado a necessidade do cliente que chega até
o balcgo. A Sayerlack realiza treinamentos nas lojas e, também,
na unidade fabril em Cajamar”, comenta Sibélia. No ponto de
venda, a Sayerlack recomenda disponibilizar a linha completa
de produtos em conjunto. “As embalagens apresentam um QR
code, onde é possivel, rapidamente, baixar todas as informaces
e assistir aos videos informativos sobre cada linha”, complemen-
ta. A empresa estd sempre atenta as necessidades de informacéo
e formacgo dos pintores, o publico-alvo, disponibilizando todo
o suporte para o desenvolvimento profissional e desenvolven-
do produtos cada vez melhores para tornar o trabalho cada vez
mais fécil e com resultados finais surpreendentes.



D VEDACIT

Embora ndo tenha preparado novos produtos
para este ano, a Vedacit destaca o Penetrol Cupim
como o destaque do portfdlio de produtos para a
madeira. Trata-se de um imunizante, que protege
amadeira seca contra o ataque de cupins. Por ser
de facil aplicagdo, o produto pode ser usado pelo
préprio consumidor, sem a necessidade de um
especialista. “Também, disponibilizamos uma
versdo em aerossol para facilitar a aplicagdo pelo
proprio consumidor”, explica Bruno Pacheco,
gerente de Produtos da Vedacit. Para preparar o
lojista a fim de oferecer a sua linha da melhor ma-
neira, a Vedacit faz treinamentos constantes com
os revendedores, por meio de palestras, demons-
tragdes de produtos e disponibilizando folhetos explicativos,
videos de aplicag8o, amostras aplicadas, entre outros. “O reven-
dedor conta, também, com o apoio do departamento técnico por
meio do SAG, que esclarece dividas sobre a utilizagdo e sugere
qual produto é mais indicado em uma determinada situag&o. Ha,
também, o site www.vedacit.com.br com as informaces sobre
os produtos, videos de aplicagéo, localizagéo de nossas filiais e
escritdérios regionais”, completa Pacheco.

D AKZONOBEL

A AkzoNobel apostou na linha Co-
¥ ralit de esmaltes para madeira e
metal neste ano. Agora, o portfélio
da marca conta com complementos
de pintura, além do Coralit Ultra
Resisténcia Balance, produto ultra
resistente, de secagem répida e anti-
ferrugem. “O lancamento é um pro-
duto inovador e pioneiro no merca-
do, conta com uma férmula exclusiva, que garante excelente
aderéncia sobre a superficie pintada, o que facilita a repin-
tura de portas e janelas de madeira ou metal, no exterior ou
interior da casa, sem descascar, explica Renato Panzuto, ge-
rente de Marketing e Produtos da AkzoNobel.

O principal langamento da marca dispSe de tecnologia Ba-
lance, que apresenta uma série de beneficios. O produto
possui répida secagem, néo tem cheiro, mantém o branco
puro por mais tempo e ndo necessita de aguarrés. “O pro-
duto apresenta ultrarresisténcia contra o descascamento,
secagem rapida de 30 minutos ao toque, e durabilidade de
até 10 anos. E antiferrugem e garante 6tima aderéncia sobre
a superficie pintada”, complementa.

www.radiolind.br
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PROTEC A MADEIRA

D SUVINIL

A madeira estd presente nos mais
variados ambientes, como mdveis,
pisos, portas, janelas, entre outros.
Ela pode dar aquele toque especial
na decoragdo da casa, trazendo um
ar mais rustico e aconchegante. O
verniz é o principal aliado paraman-

MADEIRA

RES € INTERICRES

ter sua boa aparéncia. A Suvinil tem
o produto certo a cada tipo de uti-
lizagdo. Para resisténcia contra sol, chuva, maresia e mofo, em
ambientes internos e externos, é importante escolher um verniz
com boa durabilidade, como o Suvinil Longa Durag&o, que cria
uma pelicula que ndo trinca e ndo descasca, além de oferecer ga-

rantia de oito anos apds a aplicagdo. Para proteger as madeiras
que tém contato com dgua e alta circulagio de pessoas, como o
deck de piscina, um stain € o produto ideal. O Suvinil Stain Pro-
tetor é uma boa opgao, j& que ele é altamente resistente, pois pe-
netra na madeira e ndo forma aquela pelicula que pode rachar.
Eleainda oferece trés anos de garantia apés a aplicagéo. Se, além
de proteger a madeira, vocé quer aproveitar para mudar a cor e
renovar o ambiente, j4 existe um produto que une as duas fun-
¢Bes: com o Suvinil Verniz Tinge & Protege, que protege a ma-
deira da ac&o do sol e da chuva e dd nova cor para a superficie.
Ele oferece trés anos de garantia apds a aplicaggo.

D YDRONORTH

A Hydronorth tem em seu DNA
a vocagdo inovadora, desde 1981
quando foi pioneira ao langar
um produto para protecdo de
Pedras e Telhados com o qual
é lider do segmento de resinas
desde entdo, inovamos ano a

[esing

Madeira

ano com novos produtos, sis-
temas e tecnologias voltadas
para protecdo e embelezamento de superficies. “Em 2018,
tivemos um ano bastante agitado; inovamos, novamente, ao

langar uma nova forma de se obter cores, o sistema Colorre-
do, onde tornamos, essa experiéncia de se obter cores, mais
simples e divertida. Também, lancamos linha completa de
Impermeabilizantes que atende a maioria das necessidades
do mercado comercial e residencial da construgéo civil”,
aponta Jonatas Roberto, consultor Técnico Nacional. A linha
de Impermeabilizantes Profissionalizantes conta com porti-
félio de 12 produtos, voltados para impermeabilizacéo, pro-
tecdo e preservacéo do inicio ao fim da obra. “Temos equipe
técnica e te consultores que faz esse trabalho de treinamen-
to com os revendedores, diz Jonatas. Priorizamos as lojas
de tintas especializadas. O profissional de pintura é decisivo
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no momento da indicag&o do produto, e para nos aproximar
do cliente, e do pintor, a Hydronorth este ano fez trés agdes:
Desenvolvimento de novas embalagens, mas simples intuiti-
vas e com interag&o; Desenvolvemos um aplicativo de Reali-
dade Aumentada que funciona ativado pelas embalagens; e,
também, langou um canal, que se chama HYDRORESOLVE.
com.,br, de dicas de pintura e acabamentos. Resina Ma-
deira Hydronorth e Resina Madeira Alta Performance
Hydronorth - Produto desenvolvido pela Hydronorth com
tecnologia muito mais avangada que dos vernizes tradicio-
nais, em sua formulag&o é utilizado uma Brenda de Resinas
especiais que entrega resisténcia elevada, caracteristicas
hidrorrepelentes repelem 4 4gua mantendo a madeira bo-
nita e protegida por mais tempo, entrega uma excelente e
duradoura retencdo de brilho, muito acima dos encontrados
nos concorrentes tradicionais, acompanha os movimentos
da madeira, no trinca, ndo descasca e sua formula exclu-
siva proporciona rapidez na execugéo do trabalho. Verniz
Copal - Sua inovadora combinag@o de resinas aditivadas
proporciona 6tima durabilidade e resisténcia as superficies
internas de madeiras em geral. Verniz Maritimo - Produto
desenvolvido com alta tecnologia e matérias primas de ex-
celente qualidade para oferecer protegdo e durabilidade ao
mais diversos tipos de madeira. Verniz Duplo Filtro Solar
- Sua combinag#o de resinas aditivadas proporciona exce-
lente durabilidade e resisténcia, maxima prote¢éo contra sol
devido a sua combinag&o de filtros solares.

D PINCEIS COMPEL

A empresa preparou uma grande expansao para a linha de
produtos, com mais de 50 itens adicionados ao portfdlio. Os
destaques ficam por conta do Rolo de 1a Microfibra Azul, um
rolo de alta qualidade de 13 de microfibra, indicado para su-
perficies em geral. J& os PAD’s de Pintura s3o a aposta para
o segundo semestre. A Pincéis Compel ainda destaca a sua
linha de lixas, o rolo Fura Bolha especial para pinturas com
epoxi e porcelanato, além da linha de limpeza, com vassou-
ras, vassourdes e escovas. De olho no aquecimento do mer-
cado, a Compel estd em constante evolugéo. “Percebemos o
aumento na procura pelos produtos, por isso o nosso catélo-
go estd em constante crescimento”, aponta Bianca Gestina-
ri, auxiliar de Marketing,

Sabendo da importancia dos vendedores e representantes
no fortalecimento da marca, a empresa traz esse publico
para perto com treinamentos e explica¢des sobre as funcio-
nalidades dos produtos. “Estamos sempre acessiveis a todo
o publico que estd ligado a Pincéis Compel. Oferecemos todo
o suporte publicitério ao lojista, com materiais adequados,
além do site da empresa e da presenca nas principais revis-
tas do mercado”, conclui Bianca.
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Ha dois anos, quando a revista
Revenda Construcéo publicou um
especial sobre Tintas, trés empresas
entrevistadas afirmaram que o mercado
ndo tinha crise. Fomos a campo,
novarmente, para saber a situagdo

atual do mercado de tintas. E, bingo! O
brasileiro esta pintando cada vez mais.
Voltamos a especializada Tintas MC,
uma rede que, agora, conta com quase
100 lojas, crescimento de 100% em
relacdo ao artigo anterior. E visitamos
a Village Home Centers, uma empresa
familiar multicategoria com 18 1ojas
em S3o Paulo e Grande S3o Paulo,
Ccuja participacdo do setor de tintas
no negocio representa 1296 do
faturamento.



0 mercado continua
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' ESPECIAL TINT

TINTAS MC

“Nos somos especializados em tintas”

Renato S3, diretor de
Estratégia e Marketing
da Tintas MC
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‘ ‘ uando o consumidor entra em uma loja da Tin-
tas MC, ele tem uma experiéncia de compras
melhor que nas outras. Olhar e se inspirar. A
introdugédo lgumas linhas onde podemos atuar, como, por
exemplo, papéis de parede Flok Tecidos Adesivos também
contribui para esse bem-estar. Queremos aproximar a tinta
para a drea de decoragéo, para ficar muito mais valorizada. O
consumidor ainda entende a tinta como objeto de manutengao,
j&, nds, vemos a tinta como item mais barato de decoracéo, e
estamos investindo bastante nessa comunicacdo”, explica Re-
nato S4, diretor de Estratégia e Marketing da Tintas MC.
Renato conta que a Tintas MC, de dois anos para cg, € uma
nova empresa. “Rejuvenesceu e andou na contramdo da crise,
embora a crise seja real, e sofremos com este momento. Re-
solvemos investir no ébvio usando a crise para nos acertamos
internamente, fazer mudancas administrativas, de custos e in-
vestindo em pessoas. E, tudo o que conseguimos trazer com a
reducdo de custos, investimos. H4 dois anos, tinhamos 43 lojas
e, hoje, estamos com quase 100 lojas. O que aconteceu no meio
do caminho: langamos um projeto de franquia, hd pouco mais
de um ano. Tinhamos a meta de 10 lojas, que consideravamos
ambiciosa para a época, e terminamos o ano de 2017 com 11 lo-
jas operando, mais 5 contratos j& assinados e acreditamos que
terminaremos com 25 lojas em 2018”, diz Renato.
Mas ndo foi apenas em franquias que a empresa investiu. Sdo
Paulo se tornou pequeno para a Tintas MC (também tem lojas
na Baixada Santista) e incorporaram a rede de lojas Aquarela
Tintas, atuante na regido de Campinas, com 27 lojas, e, tam-
bém, nos estados de Minas Gerais e Goias.
“Temos um modelo de expansdo audacioso, com o qual quere-
mos, até 2023, chegar a 300 lojas, e cobrir, praticamente, todo o
territério nacional”, diz Renato. A operagéo foi realizada com a
troca de agOes, e os proprietdrios da Aquarela Tintas entraram
no Grupo Aliar, a holding que controla a Tintas MC, Aquarela
Tintas, Distribuidora Premium e Flok. O Grupo Aliar faturou R$
300 milhdes em 2017, sendo que apenas a Tintas MC teve fatura-
mento de R$ 170 milh&es. “A Tintas MC representou quase 60%
do faturamento do Grupo Aliar no ano passado”, revela Renato.
Renato conta que, ainda no primeiro semestre, todas as facha-



das das 27 lojas da Aquarela viram Tintas MC. “Acabamos ace-
lerando muito nos ultimos anos e desenvolvemos varios proje-
tos, dobrando o nimero de lojas no pico da crise econémica.”
Para isso, se baseiam em 3 pilares: “Expans@o propria, abrindo
mais lojas préprias e, em abril, abrimos uma loja em Sorocaba,
SP, com um padrdo bem elevado; vamos abrir em Alphaville, SP,
outra loja prépria, mas é uma expansao mais lenta. Outro modelo
é comprar players, pequenos lojistas especializados em tintas, o
que ocorreu com a aquisi¢éo de 10 lojas de bairro, em S&o Paulo,
que se tornaram Tintas MC, além da incorporagéo da Aquarela
Tintas. E o modelo de Franquia é um projeto que, acreditamos,
serd o modelo de expansdo mais rapido, trabalhando a quatro
maos, cujo franqueado leva toda a bagagem da Tintas MC, com 54
anos de mercado”, acrescenta. Todos os projetos de crescimento
e incorporagdes estéo sendo feitos com recursos préprios.

“E um projeto bem audacioso, mas entendemos que 0 nosso
mercado vem acompanhando os modelos mundiais de conso-
lidag&o. Acreditamos que as grandes redes, sejam de tintas ou
de outros segmentos, véo ficando mais robustas, mas o mode-
lo da franquia € interessante porque da muita oportunidade
ao pequeno comerciante. Temos um modelo chamado con-
versdo de loja, ja existente, que se transforma em Tintas MC,

“Temos um modelo de expansdo audacioso,
com o qual queremos, até 2023, ter 300 lojas, e
cobrir, praticamente, todo o territdrio nacional”

RENATO SA, diretor de Estratégia e Marketing da
Tintas MC

com pequenos investimentos e mantendo o mesmo padrdo de
toda arede”, explica o diretor. Para realizar o modelo de fran-
quia, a Tintas MC contratou a maior empresa de consultoria
de franquias do Brasil, a Cherto. “H4& uns 15 anos, haviamos
estudado um modelo de franquia, mas, chegamos a concluséo
de que aquele ndo era o momento ideal e abortamos o projeto.
Agora, voltamos ao assunto e demos o start paraa abertura de
franquias. Entendemos que a Tintas MC estava mais prepara-
da, com cabeca de franqueador, e o mercado, também, mais
aberto para esse modelo de negdcios e entramos de cabega. E,
com uma boa assinatura do Marcelo Cherto”, conta Renato. A
inteng&o, com esse novo modelo de negdcios, é oferecer, em
todo o Brasil, o atendimento j4 consagrado nas lojas em S&o
Paulo. O modelo oferecido pela Tintas MC tem trés formas
de operagéo.

Franquia individual - em que o empreendedor que opte por
entrar no mercado do varejo com treinamento e assessoria
do corpo técnico da marca de tintas, pode ser um franqueado
juntamente com a Tintas MC, escolhendo a melhor regido, op-
tando pelo ponto comercial; Franquia de conversdo - o lojista,
para aumentar a competitividade e o mix de produtos, passaa
ser um franqueado Tintas MC, com mudanca de layout da loja
e eficiéncia para os negdcios; Shop in Shop - nesse modelo
de franquias, a Tintas MC abre uma loja dentro de uma loja
existente, possibilitando que o lojista reforce a participagéo
na categoria de tintas. Esse modelo é interessante para as lo-
jas de material de construgéo.

D HOME CENTER

“O home center é um player que respeitamos muito, ndo tem
como esconder essa presenca, mas, também, nos trouxe alguns
insights, e um dos quais foi sair da zona de conforto. Os home
centers oferecem, para os consumidores, algumas coisas que
nds ndo temos capacidade de oferecer, como espago, amplo es-
tacionamento, outros produtos, comodidade do tempo que estdo
abertos, mas, no ramo de tintas, acreditamos muito na especiali-
dade. Nés somos especialistas em tintas”, compara. E Renato jus-
tificaisso indicando que trabalham h4 54 anos com tintas e enten-
dem que o consumidor valoriza demais as lojas especializadas.
“Sao alguns diferenciais que, também, temos em relagéo a eles.”
Os maiores clientes das Tintas MC s&@o os consumidores fi-
nais, que procuram as lojas na busca por solu¢des, mas, tam-
bém, vendem bastante aos profissionais de pintura, que com-
pram nas lojas ou as indicam para os seus clientes.

A fim de atrair mais o profissional, a Tintas MC desenvolveu um
programa para pintores muito interessante, com treinamentos e
outras agBes. “Recentemente, fizemos uma parceria coma Coral,
com o objetivo de fornecer um curso de especializagéo para pin-
tores no Senac. Constantemente, estamos desenvolvendo a¢des
com eles, afinal, respiramos tintas”, fala Renato.
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D SEGURO PARA PINTORES

Outro programa de relacionamento desenvolvido pela
empresa é o Seguro de Vida Pintor para os profissionais,
em parceria com a Corretora Loschiavo e Mapfre Seguros.
Exclusivo para a categoria dos pintores, o produto possui
cobertura nacional e é uma inovag&o no mercado, contem-
plando seguro de vida, protecdo de acidentes pessoais e
invalidez permanente por acidente.

Idealizador da novidade, Renato explica: “Em um pais onde
cresce o numero de profissionais auténomos a cada ano, o
mercado de seguros profissionais ainda é muito incipien-
te e o risco de acidentes sem cobertura também aumentou
nos Ultimos anos. Esse seguro foi pensado, cuidadosamen-
te, para atender a essa categoria que, muitas vezes, é total-
mente desamparada. O Seguro de Vida Pintor é uma moda-
lidade para o segmento profissional e, nesse caso, vai ajudar
o profissional a se precaver contra o inesperado”.

A iniciativa também conta com o apoio do MBPM - Movi-
mento Brasil por um Pintor Melhor -, lembra o diretor - “o
seguro vai prevenir o inesperado. A maior valorizacdo que
uma empresa poderia fazer pelo pintor é a valorizagdo da
prépria vida dele, por isso, tivemos o cuidado de criar um
produto desenhado e moldado as necessidades desse pro-
fissional e, ainda, parceria com uma seguradora extrema-
mente consolidada no mercado que é a Mapfre Seguros.
Além dos beneficios para o pintor segurado, o consumidor
final, que, geralmente, é o contratante do pintor, se sentira
muito mais tranquilo em contratar um profissional segu-
rado para executar os trabalhos na prépria residéncia.
Um aspecto importante é a facilidade de contrataggo do
Seguro de Vida Pintor, ja que os profissionais podem con-
tratar uma apdlice por telefone ou por Whatsapp e tem
a orientacdo e o apoio da Corretora Loschiavo. O seguro
bésico pode ser contratado por apenas R$ 135,96 (R$0,38
por dia) e possui pagamento facilitado, podendo ser rea-
lizado por meio de boleto bancério em até 4 parcelas ou
com cartdo de débito, em até 12 vezes. O seguro pode ser
contratado pelos niimeros (11) 94312-1412 ou (11) 2219-1412.
A Tintas MC valoriza bastante o profissional de pintura e
estd consciente de que profissionais de outras categorias
também estéo se dedicando a pintura das residéncias.

“O desemprego leva para isso. E acontece no mundo in-
teiro, mas o bom profissional sempre vai levar vantagem,
pois ele faz cursos, tem referéncias. O pintor é tdo im-
portante em nossa estrutura que, quando desenhamos
0 nosso planejamento para os préximos anos, tinha uma
caixinha escrito: Profissional. Queremos desenvolver o
profissional. Temos que trabalhar juntos”, diz. Para isso,
acabaram de contratar Thais Silva, ex-funciondria da

“Até que me provem o contrério, o pintor faz
a listinha para o cliente, indicando uma marca
que o consumidor vai comprar na loja. E uma
indicag&o do profissional. O consumidor pode
fazer pesquisa na internet, mas vem na loja
para agregar mais informac&o e confirmar a
indicacdo. Entéo, o pintor é fundamental”

RENATO SA, diretor de Estratégia e
Marketing da Tintas MC

BASF e da ABRAFATI, para trabalhar, exclusivamente,
para esse profissional. Serdo desenvolvidos modelos de
treinamento préprio, ndo apenas o bésico, mas em algo
diferenciado e, em determinado momento, poderdo criar
uma carteira com nomes de profissionais que poderdo in-
dicar com seguranga para os seus clientes. “S&o pintores
que, tradicionalmente, séo nossos clientes.”

Renato esclarece que o pintor é quem indica a marca de
tinta para o seu cliente.

“Até que me provem o contrario, o pintor faz a listinha
para o cliente, indicando uma marca que o consumidor
vai comprar na loja. E uma indicac&o do profissional. O
consumidor pode fazer pesquisa na internet, mas vemna
loja para agregar mais informag&o e confirmar a indica-
¢do. Entdo, o pintor é fundamental.”

A Tintas MC trabalha com os maiores players do mercado,



como Coral, Suvinil, Sherwin Williams, e, também, tem a mar-
ca Veneza, desenvolvida juntamente com a Real, que comple-
menta a linha. “A Veneza é como se fosse uma marca prépria,
ndo fornece apenas para a Tintas MC, mas trabalhamos em
conjunto no desenvolvimento dos produtos. Ndo estd em nos-
sos planos ter uma marca propria”, deixa claro Renato.

Ele enfatiza que trabalhar com produtos normatizados é
obrigac&o de todos os revendedores de tintas. “Tem mui-
to liquido dentro de latas que se diz tinta e isso traz muitos
problemas para o nosso mercado. Mas a ABRAFATI (Asso-
ciacéo Brasileira dos Fabricantes de Tintas) estd fazendo
um bom trabalho de certificac&o das tintas. N&o trabalha-
mos com nenhum produto que esteja fora das normas e
isso deveria ser seguido por todos os lojistas. O nosso foco
é, sempre, oferecer o melhor para o nosso cliente.”

E isso vale para todas as regides, de classe alta, média ou
baixa. “A gente acha que, por estar em uma regido mais
pobre, os produtos que vendem também n&o sdo os me-
lhores. Isso ndo € verdade. Como tem todo um processo
na construcgo de um imével, que pode levar anos, o con-
sumidor quer ter um produto de boa qualidade para néo
ter que ficar pintando todos os anos a prépria casa.”

D ACESSORIOS

“Temos uma novidade para o mercado. Ao longo destes
54 anos, nos, praticamente, trabalhamos sé com Tigre, e,
como n#o somos exclusivos em tintas, chegamos a con-
clusdo de que ndo deveriamos ser, também, em ferramen-
tas, e fechamos uma boa parceria com a Atlas para ter seus
produtos em nossas lojas, agregando mais um fornecedor
ao nosso portfdélio. Entendemos que o profissional esta in-
vestindo bastante nas ferramentas.”

) ESTRUTURA DA EMPRESA

ATintas MC é uma empresa familiar, fundadahd 54 anos. OM
é de Manoel, o mais velho, e o C, da esposa, Cleyde, os funda-
dores. Manoel trabalhou em uma empresa de tintas e resol-
veu fundar Tintas MC, que comegou pequena, igual & grande
maioria dos lojistas, e teve um inicio muito dificil. Logo depois
chamou o irm&o Armando para fazer parte da sociedade. O
terceiro irméo, Amilcar, que entrou anos apds a fundagéo, é
o atual presidente. Mas a empresa vem se transformando. Ha
dois anos e meio acabou se profissionalizando e fezumafusdo
com a Distribuidora Premium, que, também, é uma empresa
de tintas, e criaram o Grupo Aliar, o guarda-chuva da Tintas
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MC e de outras empresas. A Tintas MC tem em torno de 500
funciondrios diretos, séo 85 lojas préprias e 11 franquias.

D FLOK

Atenta ao universo de itens decorativos, a holding Aliar ad-
quiriu 40% da Flok, empresa pioneira no desenvolvimento
de tecido adesivo para decoragéo, artesanato e papelaria.
Duas lojas da MC j4 comercializam os produtos da Flok,
cujo portfélio contempla tecidos impermeéveis autoco-
lantes com estampas exclusivas em formato de bobinas,
azulejos, quadros e outros. No préximo ano, outras novas
20 unidades da MC, também, vender&o os itens.
“Vinhamos estudando o mercado de decoragdo hé algum
tempo para conhecer produtos que teriam viabilidade nas
nossas lojas. Optamos pela sociedade com a Flok porque ja
conheciamos a qualidade de seu tecido adesivo e o potencial
da marca”, afirma Renato S&. Segundo o executivo, trata-se
de um segmento complementar ao de tinta, que auxilia, inclu-
sive, no uso de cores. “Trabalhamos para que o consumidor
ouse e saia do branco, e a Flok estimula isso”, comenta Sa.

) E-COMMERCE

A empresa estd atenta ao crescimento do e-commerce,
como conta Renato. “Temos um e-commerce hd alguns
anos, ainda é algo pequeno em nosso setor, mas sabemos
que a velocidade da tecnologia é surpreendente. Qual é o
nosso pensamento? Se eu sou lider do varejo de rua, tam-
bém tenho que ser lider do e-commerce, até porque, se
houver uma mudanga radical no consumo, temos de estar
preparados. A tinta € uma compra bem técnica, por isso,
o desenvolvimento do e-commerce ainda é bem lento.
Nosso site é muito amigavel, onde o consumidor pode in-
teragir mais e levar bastante informac&o para comprar na
loja fisica. Mas j4 estamos presentes dentro dos maiores
marketplaces vendendo nossos produtos.

D LOJAS CONCEITO

Outro modelo de negécio, contado com muito carinho por
Renato S4, sdo as lojas conceito. Aliando tecnologia e ino-
vacdo, o conceito Select leva para os consumidores, os ar-
quitetos e os decoradores uma visualizag&o exata daquilo
que ele procura para o préprio projeto, colocando a cor
como protagonista do processo decorativo. “Queremos
proporcionar uma experiéncia que v4 além da simples
compra de tintas. Trabalhamos as sensac8es de diferen-
tes cores e texturas, com o objetivo de oferecer a melhor
experiéncia de compra para o cliente.”

Atualmente, sdo trés lojas, todas em Séo Paulo.

Alameda Lorena - A primeira loja, em parceria exclusiva

“Queremos proporcionar uma experiéncia
que v além da simples compra de tintas.
Trabalhamos as sensagdes de diferentes
cores e texturas, com o objetivo de oferecer a
melhor experiéncia de compra para o cliente”

RENATO SA, diretor de Estratégia e
Marketing da Tintas MC

com a Suvinil, busca proporcionar maior comodidade e segu-
ranga na escolha da cor. Um dos diferenciais esté4 no catalogo
interativo, conhecido como Cubo Magico. Feito para o clien-
te ter a sensacdo de estar com a cor escolhida em méos, os
cubos com seis lados de 30cm expSem mais 500 cores. O es-
pago também conta com quatro cabines de iluminac&o, para
mostrar o impacto de luz branca ou amarela na decoragéo.
Campo Belo - Com um layout exclusivo desenvolvido
pela equipe de trade marketing da Coral, a loja conta com
aplicacGes de cores em superficies como paredes e corri-
maos em diferentes acabamentos (fosco, acetinado, semi-
brilho), além de tintas para tetos e esmaltes para metais
e madeiras. H4, também, um catélogo interativo com os
sete estilos da linha Coral Decora: romantico, minimalista,
moderno, classico, ristico, retrd e étnico.

Andlia Franco - Assinado por grandes nomes da arqui-
tetura, a loja conta com seis ambientes decorativos reais
para auxiliar na combinagdo das cores. A Sala de Estar, a
Varanda do Sossego, o Home Office, o Espago Santorine, o
Office do Colecionador e o Atelié de Eliza foram criados de
combinag&do harmoniosa com as paletas de cores da Coral
e da Suvinil. A loja ainda possui sala de treinamento e ca-
pacitacéo para pintores e profissionais da 4rea.
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Missdo
Riealizar sonhos de nossos clientes, por meio
de colaboradores dedicados e parcenas
salidas com fomecedores, oferecendo
produtes de qualidade e precos competitivos.

Marcos
Atchabahian,
diretor de
Compras da
E—— Village

como uma das grandes
mento de materiais de
*n jdentificada entre as
‘as do Brasil.

VILLAGE HOME CENTER

Aposta no consumidor de baixa renda

Village Home Centers tem 18 lojas em Sdo Paulo e
Grande S&o Paulo, além de um Centro Logistico e
epdsito na rodovia Anhanguera, onde todo o ma-

terial que ndo é autosservico, fica estocado em uma drea de
50 mil metros quadrados.
Est4 no mercado hd 38 anos, comegou revendendo portas e
esquadrias de madeira, em Osasco, cidade onde a empresa
iniciou com uma loja de 350 metros quadrados.
“Eramos quatro jovens, primos, cuja descendéncia arménia
do meu av0 nos levava para o comércio”, conta Marcos Atcha-
bahian, um dos fundadores e diretor de Compras da Village.
“O publico comprador da rede de lojas é, predominante-
mente das classes C e D, com muito orgulho”, diz Marcos.
“A venda de tintas representa cerca de 12% do nosso fatura-
mento”, complementa.
Trabalhando com marcas premium e uma de entrada, a
Village Home Center treina os préprios vendedores a ofe-
recer o melhor produto, dentro do tiquete do comprador.
“Nds recebemos treinamentos dos fabricantes e, por conhe-
cer bem a nossa clientela, também oferecemos produtos
que possam ser utilizados na obra e que o cliente ndo sabe,
como os impermeabilizantes” , conta Edson dos Santos, ge-
rente da Village Home Center da av. dos Remédios, em Séo
Paulo. “O cliente tem que estar ciente de que o local a ser
pintado tem de estar sem umidade ou infiltrac8o, caso con-
trario, a pintura n3o vai ficar boa. E o cliente voltara a loja
para questionar a qualidade da tinta”, explica. “O petrfil do
nosso publico é C,D,E, que, também, procura tinta boa de
primeira linha, tem bastante informac&o. Os profissionais

indicam muito a nossa loja, que trazem o cliente para ver a
paleta de cores e, depois, volta, sozinho, para efetivar a com-
pra ou comprar outros produtos”, complementa Edson

Marcos se orgulha do treinamento que a empresa realiza
com os seus vendedores. “Procuramos estar, sempre, pre-
parados para orientar o cliente sobre o melhor produto para
cada caso analisado pelos nossos vendedores. E a imperme-
abilizagdo é muito importante para o bom acabamento da
pintura. Temos um espago préprio para os fabricantes re-
alizarem os treinamentos com os nossos funcionérios”, diz.

D ENTREGAE CAFE

Conhecer o petfil dos clientes é um diferencial da Village
Home Center. E isso acontece ha muitos anos, desde quan-
do abriram a primeira loja, no centro de Osasco, para ven-
der esquadrias e portas de madeira. Era o ano de 1979 e o sr.
Neubar, pai de Marcos o chamou, juntamente com o primo
Krikor, para propor um negécio.

“Meu pai tinha um prédio de trés andares em Osasco, com
0 piso térreo vago e propds para mim, meu primo Krikor,
de 21 anos, e outros dois primos de 16 anos, abrir uma loja
para comercializar esquadrias e portas de madeira. Como ti-
nha uma pequena construtora, conseguiu os contatos com
os fabricantes para termos na loja. O compromisso era ndo
parar de estudar, mas o Krikor, que estava no primeiro ano
de Engenharia hd um bom tempo, e eu, com 18 anos, e me
preparando para o vestibular, vimos uma boa oportunidade
de comecar a vida. Os outros dois eram menores de idade e
sé iriam trabalhar meio periodo para néo interromper os es-
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tudos”, conta Marcos. O pai deixou bem claro que ndo queria
que parassem de estudar, mesmo com o negécio dando cer-
to. Comegaram a loja em junho de 1980, mesmo ano em que
Marcos entrou na faculdade de Ciéncias Juridicas, que cursa-
va anoite, e Krikor trancou o curso de Engenharia na FAAP.

Alojarecebeu o nome de Esporta, uma associagao de esqua-
dria com porta, mas pouca gente falava cue a conhecia por
esse nome, mas, sim, Casa das Portas, ou Esquina das Portas.

) VILLAGE, O NOME DO BALCAO

O nome Village sé surgiu a partir da segunda loja, inaugurada
em 1989, nove anos depois da primeira, como conta Marcos:
“Quando fomos abrir a segunda loja, também em Osasco, mas
com drea de quase 2.000 metros quadrados, e no centro da
cidade, resolvemos fazer uma pesquisa com os clientes que
entravam na loja. De balc&o, mesmo. Anotavamos em um pa-
pel os nomes sugeridos e Village venceu, disparado. Pronto,
estava escolhido o nome da primeira, da segunda e das préxi-
mas lojas que sonhavamos em ter”” Marcos e o primo faziam
de tudo naloja. Vendas e entregas, estas, feitas por Marcos em
uma velha caminhonete Chevrolet Brasil ano 1960.

“Eu fazia a entrega dos produtos comprados em todos os
bairros e conhecia as pessoas, era convidado para tomar um
cafezinho e ver suas casas. Foi assim que entendi o perfil do
nosso cliente, humilde, mas que honra muito os compro-
missos assumidos e sé faz a compra quando tem certeza de
que vai honrar as prestagdes”, afirma.

“Atendemos a esse cliente desde 1980, quando era despre-
zado pelos demais lojistas. Na época, a inflagdo era muito
alta, ndo tinha venda a crédito. Enfim, passamos por muitas
dificuldades, mas fomos ganhando experiéncia e o nosso
foco, até hoje, é esse cliente”, conta.

O pai de Marcos, Noubar, e os tios, eram filhos de imigran-
tes pobres. “Meu pai era torneiro mecénico, um engenheiro
frustrado. Ele e os meus tios trabalharam vérios anos na fei-
ra livre, até juntar um pequeno capital e abrir um comércio
de venda de cereais. Meu pai sempre dizia que, para quem
ndo tem capital e quer trabalhar, o melhor comércio é a feira:
compra a prazo e vende a vista” diz, orgulhoso, Marcos.
Dos quatro irmdos, nasceram sete filhos homens e outras
tantas mulheres. Na Village Home Center, além de Marcos e
Krikor, sfo sdcios: Alexandre, Ricardo, Marcelo, Artur e Ju-
nior. E nfo falam em sucesséo familiar. “Esta em contrato,
nossos dependentes ndo podem estar no negdcio. Ja imagi-
nou quantos parentes teriam de trabalhar...”

“Fomos construindo, passo a passo, anossa histéria, com mui-
tos erros e acertos. Passamos por grandes crises econémicas,
mas queriamos fazer o nosso negécio prosperar. Comegamos
sem funcionérios e uma loja. Hoje, temos 18 lojas, um Centro

Edson dos Santos,
gerente da loja
localizada na av. dos
Remédios, SP

de Logistica com 50 mil metros quadrados e 600 funciondrios
diretos. E uma longa histéria, trabalhando com o cliente de
baixa renda, cuja maior necessidade é o crédito” Marcos estd
otimista quanto ao aquecimento do comércio, hoje em dia.

“A economia estd dando sinais de aquecimento, o desem-
Pprego néo é mais uma sombra e esse consumidor estd vol-
tando, lentamente. Percebemos isso, claramente, em nossos
mapas de vendas a crédito, com o alongamento das presta-
¢Bes para sete ou oito prestacdes. Ndo fazemos a operacéo
financeira, deixamos para as institui¢Ses financeiras. Que-
remos crescer cada vez mais. De 2015 até agora, abrimos 4
lojas, ou seja: crise é oportunidade. Iméveis desocupados,
os proprietarios querendo negociar.”

Os clientes da Village preferem néo fazer financimento. “Eu
falo que, se pagar a vista, tem desconto de 10%. Ele néo acei-
ta, pois, se pagar a vista ndo vai ter dinheiro para passar o
resto do més. EntAo, ele coloca R$ 300 no orcamento mensal,
cabe no bolso, e fecha o negdcio. Para contrair uma divida de
R$ 300 em 10 meses, ele tem de estar seguro que nio vai per-
der o emprego, mas, se sentir inseguranca, ele ndo vai fazer
dfvida, para o nome n#o ficar negativado. E um publico que
Ppreza muito o nome e honra os préprios compromissos.”

D TINTAS

“Trabalhamos com multimarcas e, em algumas unidades,
temos o sistema tintométrico. S&o, basicamente, quatro
marcas: Coral, Suvinil, Eucatex e Tintas Irajd, esta mais po-
pular, mas, sempre, obedecendo as normas. Temos espaco
definido dentro das unidades, especificamente para tintas,
com vendedores capacitados e treinados para orientar o
cliente, seja para os produtos premium ou os de entrada.
Em acessdrios, nés trabalhamos com Atlas e Tigre, fora as
infinidades de outros produtos que agregam valor.”

A Village gostaria de poder indicar profissionais para rea-
lizar o trabalho, mas, como ainda n#o se sentem seguros,
preferem ndo indicar, diretamente, o profissional, pois, qual-
quer problema, serd responsabilidade da loja.

Tinta é bem-estar para as pessoas.

) E-COMMERCE

Marcos sabe que o e-commerce é uma realidade, porém, ain-
dando implementou nas lojas.

“Por enquanto, ndo desenvolvemos o nosso e-commerce, mas



sabemos que é umarealidade e que devemos ficar atentos para “Trabalhamos com multimarcas e, em

essa movimentacdo. Estamos pensando seriamente, no me- algumas unidades, temos o sistema

nor prazo possivel, fazer um site de e-commerce. Atualmente, tintométrico. Sdo, basicamente, quatro
o nosso site é institucional. Alguns produtos funcionam muito marcas: Coral, Suvinil, Eucatex e Tintas
bem na venda pela internet, como tinta ou cimento. Agora, ma- Irajé, esta mais popular, mas sempre
terial de acabamento, como piso e revestimentos, € preciso o obedecendo as normas”

presencial no ponto de venda, porque ainda sdo importantes

o toque e a visualizacio do produto. Nosso consumidor néo MARCOS ATCHABAHIAN, um dos fundadores

pode se dar ao luxo de jogar dinheiro no lixo.” e diretor de Compras da Village

D SENNA

No dia a dia, os sete primos sdcios sé conversam sobre
numeros, tintas, material de acabamento, fornecedores,
clientes e o mercado de materiais de construg&o. O assunto
muda apenas quando acontece uma corrida de Férmula1. E
que Krikor estudou na mesma classe de Ayrton Senna, nos-
so tricampedo mundial da categoria, no Colégio Rio Branco.
“Ele era bem quieto, focado. Naquela época, corria de kart
e, quando chovia, ndo aparecia na escola. Estava treinando
em Interlagos. E, muitos de nds, também, famos para o kar-
tédromo de Interlagos para vé-lo pilotar”, lembra, emocio-
nado, Krikor. 2
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Seja nosso representante entre em contato
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FILTROS E PURIFICADORES
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A SAU
Filtros, bebedouros e purificadores de dgua sdo
produtos que garantem boa rentabilidade ao
revendedor. Afinal, quem ndo quer saude? Entdo,

trabalhar com este nicho de mercado, vai contribuir,
e muito, para a qualidade de vida dos clientes.



D ACQUABIOS
Fortalecer as parcerias ja
existentes e investir em
novos pontos de venda.
Essa foi a estraté-
A5 gia da Acqua-
' bios para 2018,

que enxergava a
possibilidade de
uma recuperaggio econémica no primei-
ro semestre, mas ndo aconteceu como
a empresa de filtros e purificadores de
dguaesperava. “Considerando o cenério,
decidimos deixar os novos langamentos
para 2019. Aproveitamos este ano para
redesenhar as nossas embalagens e
deixar os produtos mais atrativos”, diz
Daiane Panazzolo, diretora da Acqua-
bios. Por contar com produtos de baixo
custo na aquisicdo e reposicdo, Daiane
destaca aboa margem de lucro para o lo-
jista. “Os nossos produtos giram muito
rapido no ponto de venda, e deixam uma
margem de rentabilidade superior & con-
corréncia”, explica. Para manter as boas
parcerias, a equipe de representantes e
geréncia externa visita os pontos de ven-
da periodicamente. A empresa fornece
material, prepara campanhas direcio-
nadas ao vendedor para entender a real
necessidade do cliente. “O revendedor é
0 nosso canal até o consumidor, sendo
de extrema importancia que ele entenda
anecessidade de explicar ao cliente final
a diferenca entre os diferentes sistemas
de filtrac8o e purificagdo”, finaliza.

D AQUAPLUS
A empresa es-
perou o segun-
do  semestre
para levar ao
mercado 0s
seus lancamen-
tos. O Filtro 200
Branco e Trans-
parente, na versdo Blister, é o principal
destaque. “O modelo tem uma torneira
de metal cromado, desenvolvida com

alta tecnologia, superior a qualquer tor-
neira plastica”, explica Cezar Alexan-

dre Cardoso, diretor da empresa. Além
de contar com uma linha direta para
atendimento de distribuidores e reven-
dedores, a Aquaplus dispde de um de-
partamento de engenharia pronto para
oferecer treinamentos especializados.
“O revendedor deve entender que a
4gua é um meio muito importante para
nossa vida e a satde, sempre destacan-
do qualidade e eficiéncia na filtragdo do
produto”, completa. A instabilidade do
mercado ndo deixou a Aquaplus parada
no tempo. H4 dois anos, a empresa mu-
dou as suas instala¢6es para o municipio
de Aruja-SP e ampliou em mais de 100%
a capacidade produtiva.

DDECA

A Deca segue atenta as
tendéncias de mercado
para atender ao consu-

midor da melhor maneira. A linha
de filtros Twin foi eleita o foco da
empresa para este ano. Entre os
produtos, destaque para o Mistu-
rador monocomando de mesa com fil-

tro, Torneira de mesa com filtro, Tornei-
ra de parede com filtro, Filtro de parede
Single e Filtro de mesa Single. “Com esta
diversidade de modelos, conseguimos
atender a diferentes publicos, projetos
e necessidades. Os filtros da linha Twin
sdo ideais para ambientes compactos,
pois ndo ocupam espago embaixo da
bancada”, explica Theo Vieira, diretor
da Deca. Por contar com design com-
pacto e funcional, os produtos atendem
a uma crescente demanda por modelos
que otimizam o espaco da bancada e
podem ser colocados, também, na par-
te de baixo. Além do acabamento cro-
mado, a linha oferece outras opgdes de
cores (D.coat Black Matte e Red Gold),
que podem acompanhar a decoragdo
do ambiente. “Os produtos dessa linha,
unem eficiéncia e praticidade, e todos os
modelos possuem bica mével e arejador
articulado nas torneiras e monocoman-
do”, completa Vieira. Esse refil tem vida
util aproximada de 1500 litros, o que
equivale a 75 galdes de dgua. Isso oferece

economia para o bolso do consumidor e
contribui com o meio ambiente, pois re-
duz a produggo dos galdes e a logistica
que a sua reposicao exige. O Filtro Twin
integra torneira e filtro num sé corpo,
com o elemento filtrante (refil) j&4 em-
butido. Possui retencéo de particulas na
medida certa, detecnologia Carbon Blo-
ck e certificado pelo INMETRO, garante
a qualidade da dgua. “Estd disponivel
nas versdes mesa ou parede e é indicado
para casas e apartamentos (baixa e alta
pressdo). Para quem possui sé um pon-
to de entrada de 4gua, as versdes, unido
a torneira ou unido ao monocomando,
sdo as melhores opc¢Bes”, complementa.
Junto aos revendedores, a Deca apos-
ta no trabalho de relacionamento. S&o
realizadas visitas periddicas as reven-
das para entender as necessidades e as
oportunidades que o mercado oferece.
“A partir dai o treinamento pode ser ofe-
recido para a revenda ou solicitado por
ela. Em nosso treinamento, sempre des-
tacamos ao revendedor a excelente per-
formance dos nossos filtros em diversos
pardmetros de qualidade, assim como a
reducdo de, aproximadamente, 97% das
particulas de impurezas, a reducgéo de
mais de 90% do cloro, a certificagdo pelo
Inmetro e o atendimento a norma NBR
14908”, comenta. Vieira destaca que o
mercado de materiais de construgdo ain-
da estéd se estabilizando. “Mas, de acordo
com a Pesquisa Mensal do Comércio do
IBGE, o volume de vendas do comércio
desse segmento cresceu 4,8% no 1° tri-
mestre de 2018, quando comparado ao
mesmo periodo de 2017, indicando um
ano de crescimento real”, completa.

= D LATINA

il A empresa aposta na
tecnologia para man-
ter o lojista informado
sobre os seus produ-
tos e os diferenciais
de mercado. Para isso,
langou um site rico em
informac8es e investe em blog posts
para levar informagdo ao revendedor.

== e
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O Purificador de Agua Refrigerado
(PA733) é o destaque da Latina para
este ano. O modelo conta com um re-
servatdrio de 2,1 litros de capacidade,
remove as impurezas, o odor e o cloro,
além de aumentar o pH da dgua e pre-
servar o fltior. “O PA377 dispde de uma
bica mével, pensada e projetada para
facilitar o enchimento de jarras e gar-
rafas. O modelo ainda é leve, compacto
e pode ser fixado na parede”, explica
Valdemir Dantas, presidente da Latina
Eletrodomeésticos. Para treinar o lojista,
a empresa foca os seus esforcos em ino-
vag#o e aposta na informag&o como es-
tratégia para que o produto tenha boa
salda para o consumidor.

D PLANETA AGUA
Os purificadores de
4dgua coloridos s#o
o destaque da Planeta
Agua para este ano. Os
modelos estdo disponi-
veis nas versdes para ban-

= cada e parede. “Além destes
lan- ¢amentos, incluimos em nosso
portfélio uma grande variedade de
Conex8es para mangueiras atéxicas,
muito Uteis e importantissimas para
todas as lojas de materiais de cons-
trucdo”, conta Juliano Frizzo, gerente
de Marketing. As embalagens e os ma-
teriais de divulgagfio da Planeta Agua
sdo pensados para o lojista, dispondo
de informagdes e imagens para atrair

e converter a venda do consumidor na
loja. “As nossas dreas de Engenharia e
Qualidade estdo, constantemente, tes-

oecioR

ATACADISTA
i

tando os produtos vendidos conforme
as orienta¢Ses do INMETRO, indepen-
dentemente se o produto possui certi-
ficagdo (como os aparelhos filtros efou
purificadores de dgua) ou néo possui
(no caso de acessdrios e alguns refis)”,
explica. Os refis da marca passam por
certificacdo voluntdria, o que atesta a
qualidade. Para melhor exposigéo, os
produtos podem ser posicionados nos
displays de ch&o ou balcdo. A empresa
ainda realiza treinamentos por todo o
Brasil, mas, também, investe na comu-
nicagdo por e-mail para manter toda a
rede de distribuicfo atualizada. “Em
breve, lancaremos um material a toda
a nossa rede de clientes, com bons ar-
gumentos, para que o consumidor sai-
ba o qudo importante é ter produtos
para melhoria da dgua que consumi-
mos”, completa.

D TRAMONTINA &
A Tramontina quer fa-

cilitar a vida do consumidor e prepa-
rou um langamento que leva a 4dgua
filtrada direto para a pia da cozi-
nha. O Misturador Monocoman- &
do Monde Filter conta com duas
saidas: uma, para dgua quente e
outra, para 4gua fria. Feito de aco inox,
o modelo é compativel com qualquer
filtro do mercado de entrada, de 1/2. As
paredes internas do misturador sdo li-
vres de porosidades, que impedem o
acumulo de particulas que podem estar
presentes na dgua. Oferece rotacéo de
360°, arejador, sistema antigotejamen-
to e 10 anos de garantia contra defeitos.

i g Reconhecimento se constroi a cada dia.
Conquistamos o 13° Prémio Exceléncia Atacadista Distribuidor 2018.

S80 5 anos de muito trabalho e dedicacao.

A empresa se aproxima dos revendedo-
res por meio da rede de representantes.
Os treinamentos sdo prestados por pro-
motores técnicos da fabrica, além de in-
vestir em constante exposi¢do no PDV
para estar, sempre, em destaque.

D DOCoL
A DOCOL teve va-
langamentos

este ano, como a tecnologia T
oy,

rios

DocolChroma, com garantia
de cor e acabamento impe-
caveis aos metais e trés novas
linhas de chuveiros, que prometem a
melhor experiéncia de banho. “Além
desses, continuamos investindo em
apresentar ao mercado a linha de pu-
rificadores de dgua DocolVitalis. Lan-
¢ado em 2017, os produtos foram bem
recebidos pelo mercado e acreditamos
ter um potencial ainda maior. Pensan-
do sempre em levar ao mercado solu-
¢des atuais, com design, qualidade,
inovacgdo e sustentabilidade, 2018 ain-
da terd novidades da marca” comple-
menta Marcus Menezes, diretor Co-
mercial e Marketing da Docol. Todos
os produtos da marca sdo pensados
para levar solugdes préticas, com de-
sign, qualidade, inovagéo e sustentabi-
lidade a vida das pessoas. Falando es-
pecificamente do DocolVitalis, é uma
solucdo inovadora, pois oferece 4dgua
pura para beber da maneira mais pra-
tica, direto da torneira. Sdo duas bicas
independentes, uma para agua normal
e, outra, para dgua pura, que podem
ser usadas simultaneamente. A dgua

Ao longo desses anos o carinho e o respeito a vocé cliente tem feito a nossa

empresa progredir e evoluir.

0 nosso muito obrigado aos nossos clientes!

www.opcaoatacadista.com.br
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pura tem classificacdo méxima do
INMETRO. Reduz o cloro, retém par-
ticulas e o principal, elimina 99% das
bactérias presentes na dgua. “Temos
uma equipe exclusiva responsavel por
fazer treinamentos online e presen-
ciais com as revendas. Além disso, os
materiais de comunicag&o ddo supor-
te e levam as informag8es ao maior
numero de pessoas possiveis”, des-
taca Marcus. O revendedor deve des-
tacar a importincia da qualidade da
dgua. Sempre solicitamos que desta-
quem a importancia da qualidade da
dgua. Pra isso, o treinamento destaca
a eficiéncia do produto e reforga que
passam por um processo rigoroso de
certificagdo do INMETRO. Acredita-
mos numa tendéncia de crescimento,
j& que produtos que colaboram para a
saude e bem-estar sio, cada vez mais,
procurados.
=  DHIDROFILTROS
A Hidrofiltros tem
buscado
bem o seu publico e,
seguindo isso, trouxe

entender

algumas novidades. O
langamento recente de
refis Facile apresenta
possibilidades

de aplicagdo para nos-
sos clientes, entregando muito mais
facilidade e versatilidade na utiliza-
¢do, por meio do encaixe de TROCA
RAPIDA. Esses modelos possuem
tecnologias que garantem alto po-
der de retencdo de sedimentos, re-
duzem o indice de cloro, além de
deixar a 4gua livre de gostos e odo-
res desagradaveis. O objetivo desse

novas

langamento, em especifico, é trazer
solugBes de simples instalagéo e bai-
xo nivel de manutengéo, permitindo
que a experiéncia do consumidor,
com filtros e purificadores de 4gua,
seja muito mais positiva. Nossa em-
presa considera que sdo produtos
preparados para o futuro, pelo fato

de ja estarem preparados para possi-
bilitar a utilizacdo de outras tecno-
logias de filtrac&o. Esse langcamento
j& conta com os modelos Facile B3
(de tecnologia HPC para reducéo
do cloro) e Facile B5 (de tecnologia
ALK, composta por minerais que
possuem, como principal caracteris-
tica, tornar a 4gua alcalina), revela
Adilson Junior, analista de Marke-
ting. Outra novidade importante de
2018 é o langamento do Economy
Fit. Muito solicitado pelo publico, o
novo purificador traz com ele a pos-
sibilidade de substituir os inapro-
priados garrafdes de dgua de 20 li-
tros, que tém dificil transporte para
quem o instala, aumenta a disponi-
bilidade de 4gua e tornar-se, ainda,
mais atrativo pelos enormes benefi-
cios financeiros. O novo purificador
j& sai de fabrica equipado com refil
modelo Facile B3, que garante a qua-
lidade de 4gua e, no minimo, 4.000
litros. Muito importante: o Economy
Fit proporciona economia de apro-
ximadamente R$ 2.000,00, j4 na pri-
meira troca do refil, considerando
um valor médio nacional de R$ 12,00
por garrafdo. Se o objetivo é evitar os
transtornos que o garrafdo de 4dgua
tradicional oferece, o Economy Fit
é mais que uma étima opgdo. Outra
iniciativa de 2018 é o langamento do
Kit Experiéncia Hidrofiltros. A ideia
visa a atender ao pequeno lojista
com um kit que contempla as prin-
cipais ofertas para filtracdo especial.
Disponiveis em quantidades reduzi-
das, é possivel ter uma grande varie-
dade de produtos, com baixo inves-
timento e alta taxa de retorno. Além
disso, o lojista tem a possibilidade
de iniciar no mercado de filtracdo
de 4gua com os filtros e os purifica-
dores mais procurados no mercado.
Esse kit tem caixa de transporte que
pode ser transformada no préprio
expositor dos produtos na loja. Além
de todos esses langamentos, hd um
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' FILTROS E PURIFICADORES

projeto muito importante em anda-
mento, que é a atualizacdio de todas
embalagens para um formato mais
amigdavel e interativo, procurando se
aproximar mais do consumidor final.
As novas embalagens trazem o aviso
de troca inteligente, que consiste no
envio de um SMS ao cliente avisan-
do do momento ideal para a troca do
refil. Relacionamento com reven-
dedores: As agdes da Hidrofiltros
vdo muito além do relacionamento
direto com o lojista comprador. Um
dos propdsitos é criar sinergia entre
a empresa e os principais publicos:
o consumidor final e o lojista. “Hoje,
por meio dos gestores regionais, es-
tamos treinando representantes

e promotores. Com as equi-
pes treinadas, poderemos

multiplicar os treinamen-

de vendedores nos PDVs. Além dos
treinamentos presenciais, disponi-
bilizamos acesso a Academia Hidro-
filtros é uma plataforma online, na

tos

qual o vendedor podera assistir aos
videos e fazer download de materiais
sobre nosso portfdlio de produtos.
Tudo isso possibilita que o vendedor
tenha a m#o todo o conhecimento
necessario para sair vendendo filtros
e purificadores Hidrofiltros. Trei-
namento: Isso é importantissimo.
E a preocupacdo com a qualidade
da 4gua, que dita nosso trabalho en-
quanto empresa de solugbes em fil-
tragdo. Nos treinamentos, ressalta-
mos muito a importancia do assunto.
Sdo diversos os fatores que influen-
ciam na qualidade da 4gua, como, por
exemplo, aregido onde o consumidor
vive e se essa regido é/foi assolada
em virtude de a¢cBes humanas. Trei-
namos nossas equipes de venda com
base em casos do dia a dia, ao mos-
trar os resultados evidentes do uso
e consumo de dgua com filtro e sem
filtro. Mercado: O mercado sempre
estd aquecido para a preocupagéo
com a qualidade da 4gua, apesar de
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percebermos uma leve sazonalidade
nos periodos mais frios do ano, por
causa da diminuicdo no consumo
de liquidos e a diminuic¢do da pro-
liferacdo de algas que ocorre com o
calor. A preocupacgédo do consumidor
com a sua saude vem aumentando
e as solucBes criadas sdo cada vez
mais préticas, portdteis e eficazes.
Percebe-se que o mercado brasilei-
ro estd criando uma conscientizacéo
maior sobre a qualidade da 4gua e
dos alimentos que consome. Essa
tendéncia estd conscientizando os
consumidores da real necessidade
de consumir dgua filtrada, purifi-
cada, alcalinizada, livre de virus e
bactérias”, finaliza Adilson Junior.
@

D TIGRE METAIS
“Recentemente, lan-
gamos a nossa nova li-
nha de Purificadores
de Agua - um produto
com rendimento 50%
n maior que outros
/M filtros similares do
mercado. Para se
ter uma ideia, um Unico refil filtra
até 1.500 litros de dgua - o que equi-
vale a, aproximadamente, 75 galSes
de dgua de 20 litros”, conta Rene Kuh-
nen, gerente de Marketing de Produ-
tos da Tigre. Além de reduzir o cloro,
odores, particulas da 4gua e serem
certificados pelo Inmetro (Portarias
ne 344/2014 e 394/2014), 0 maior dife-
rencial dos novos Purificadores Tigre
é o exclusivo sistema de filtrac8io por
Carbon Block. Diferentemente das
outras torneiras em ABS com purifi-
cador do mercado, que usam o carvao
ativado em po, o nosso elemento fil-
trante (parte interna do refil) é o tini-
co desse segmento feito com Carvao
Ativado Sdlido. Esse sistema oferece
maior seguranca ao usudrio, pois evi-
ta a liberagdo de particulas de carvéo
no processo de eliminacdo de conta-
minantes de 4gua. Outra vantagem

desse sistema é que ele possibilita o
formato compacto do refil, um enor-
me beneficio, pois ocupa menos es-
pacgo na pia da cozinha. “E, por falar
em facilidade no uso, os Purificadores
Tigre possuem volante com mecanis-
mo inteligente, pois é possivel acio-
nar o filtro e a torneira pelo mesmo
registro. A linha conta, também, com
design diferenciado, visual moderno e
duas opgdes de cores: branco e bran-
co com cromo. Sfo faceis de instalar,
n&o necessitam de assisténcia técnica
para manutencdo. Também, nédo é ne-
cessario fazer a limpeza do elemento
filtrante, dessa forma, basta descar-
tar o refil apds sua vida util”, destaca
Rene. A Tigre possui relacionamento
muito préximo com os seus revende-
dores e disponibiliza diversos cursos
de aperfeicoamento aos parceiros
por meio do portal chamado ‘Mundo
Tigre’. No site, os revendedores tém
acesso a mais de 60 treinamentos. Re-
centemente, a Tigre langou também o
‘Mundo Tigre Gestores’. Direcionado
para administradores de revendas,
essa iniciativa é destinada aos profis-
sionais responséveis pela gestdo do
negdcio. Os cursos sdo a distancia e
o conteudo aborda estratégias para
PDV, gestdo financeira, fluxo de caixa,
comportamento do consumidor, ges-
tdo de estoques etc. “O revendedor
deve destacar a importincia da qua-
lidade da 4gua, isso é um ponto im-
portante quando falamos em purifica-
dores. Por isso, disponibilizamos aos
revendedores todas as especificacBes
técnicas dos produtos para que eles
possam explicar aos consumidores os
fatores que diferenciam os produtos
da Tigre”, diz o gerente. A recente cri-
se hidrica pela qual passamos fez com
que as pessoas ficassem mais atentas
quanto a qualidade da 4gua forneci-
da pelas companhias de saneamento.
E contribuiu para o aquecimento do
mercado de purificadores de 4gua e
bebedores.



D LORENZETTI
Prestes a completar
95 anos de histdria,
a  Lorenzetti
| desenvolve ha
i décadas solu-
¢Bes praticas

3 e modernas
para

J os lares bra-

n

ideais

sileiros. Na
categoria de
purificadores

de 4gua nZo é diferente. A empresa
possui uma linha de produtos com ca-
racteristicas adequadas as diferentes
demandas e ao bolso do consumidor.
“Os modelos Naturalis e Gioviale se
destacam pela alta capacidade de pu-
rificagdo. Enquanto o Gioviale é mais
compacto, idealizado para atender a

APROVEITE 0 MES

demandas menores, contando com
refil que apresenta durabilidade esti-
mada em quatro mil litros, o Naturalis
atende um volume maior, oferecendo
durabilidade do refil de, aproximada-
mente, seis mil litros”, explica Paulo
Sergio Galina, gerente de Marketing da
Lorenzetti. A empresa oferece outros
modelos de purificadores adequados
a diversas necessidades, como Vitale,
Acqua Bella e Versatille. O Vitale é um
produto compacto que permite a ins-
talagéo sobre a pia ou na parede. J4 o
Acqua Bella, é indicado para os consu-
midores que preferem um purificador
com torneira. Outro destaque é o Ver-
satille, como o préprio nome destaca,
se diferencia por ser totalmente ver-
satil. Compacto, o produto pode ser
instalado diretamente na torneira e é
ideal para utilizagdo em dreas gourmet

e pode ser levado para outros locais.
“A Lorenzetti conta, ainda, com linha
completa de filtros para uso especifi-
co, indicados a instala¢do nos pontos
de entrada e de uso. Trata-se da linha
Loren Acqua, que vdo desde aparelhos
para o consumo de dgua até modelos
utilizados em maquina de lavar roupa,
caixa d’dgua e piscina”, comenta. A
Lorenzetti oferece produtos com pre-
¢os competitivos, o que contribui para
a empresa atingir todas as classes so-
ciais. “Acreditamos que o revendedor é
um dos mais importantes pilares para
alcancgar bons resultados. A empresa
oferece treinamentos constantes para
que eles estejam preparados a atender,
com qualidade, o consumidor, esclare-
cendo duvidas e capaz de apresentar a
melhor solugdio para cada necessida-
de”, conclui.
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' 100 ANOS VOTORANTIM

Centenaria,

grupo Votorantim iniciou com

uma empresa de tecelagem insta-
lada no bairro Votorantim, em Sorocaba
(SP), em 1918. Suas atividades eram de
producdo téxtil, exploragdo de minas
de calcério e ferrovia. O fundador foi o
imigrante portugués Anténio Pereira
Indcio, em 1918. Anos depois, a empresa
foi comprada pelo seu genro, José Ermi-
rio de Moraes, um engenheiro pernam-
bucano formado pela Escola de Minas
do Colorado, EUA.
José Ermirio passou a diversificar as
frentes de negdcios da empresa, que, até
entfo, atuava somente no setor téxtil, e
ingressou no setor quimico por meio da
aquisicdo da Companhia Nitro Quimica.
Investiu, também, na producéo de ci-
mento e aluminio, criando a Companhia
Brasileira de Aluminio (CBA) e passou
a atuar nos setores de energia, sidertir-
gico, papel e celulose, financeiro e suco
de laranja. Em 1933, 0 grupo entrou na
atividade cimenteira e, no ano seguinte,
passou a fazer aco na Siderdrgica Barra
Mansa, no Rio de Janeiro. Hoje, o grupo
estd presente em 20 paises, tem mais de
40 mil empregados e faz a gestdo de oito
empresas, entre as quais Votorantim
Cimentos. Em 2018 o grupo completou
100 anos de um legado feito para durar.
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MAS JOVEM

Com o seu falecimento, em 1973, seu
filho, Antdnio Ermirio de Moraes, as-
sumiu o controle da companhia, jun-
tamente com o irm3o, José Ermirio de
Moraes Filho.

A empresa comercializa mais de quaren-
ta produtos no Brasil, como as marcas
Itali, Matrix, Poty, Tocantins, Engemix,
Votoran e Votomassa. No pais, possui
110 centrais de concreto, 28 unidades de
agregados, 27 unidades de producéo de
cimento, uma unidade de calcério e oito
unidades de argamassa, bem como vin-
te e sete reservas de calcdrio.

No ano de 2012, acrescentou 16,3 milhdes
de toneladas a capacidade produtiva
mundial, que passou de 34 milh8es para
52,2 milhSes de toneladas por ano. Com a
operagao, incorporou uma fabrica de clin-
quer, 78 centrais de concreto, 22 unidades
de agregados, cinco unidades produtoras
de argamassa, oito moagens, uma de cal
hidratada e 13 fabricas de cimento.

Apoio a educaggo e ao voto consciente

A Votorantim renova o préprio papel de
empresa cidadd e apoia o voto conscien-
te. “A Votorantim acredita na democra-
cia e na transformac#o do pais por meio
da empresa”, diz o CEO Jodo Miranda.
“As eleicbes deste ano sdo muito im-
portantes para o futuro do Brasil, com

grande debate sobre politica e ética, e
esta é uma oportunidade tnica de par-
ticipacdo da sociedade na construgéo
deste futuro com o engajamento na dis-
cussdo de temas de grande importancia
e no voto consciente.”

Também, renovou 0 Seu compromisso
com a educag@o bésica de qualidade.

“A educagdo sempre foi prioridade paraa
Votorantim, e, para celebrar o centenario,
decidimos ampliar a abrangéncia de um
programa que, efetivamente, melhora
a qualidade da educagéo publica nas ci-
dades onde € implantado”, diz Jodo Mi-
randa. A companhia buscou deixar um
legado paraasociedade, e levou o progra-
ma Parceria Votorantim pela Educacéo
(PVE) para mais de 100 municipios onde
atua. O PVE contribui para uma melhora
na educagéo desses municipios, mensu-
rada por meio das avaliagdes do ensino
basico feitas pelo MEC. O programa per-
manece até quatro anos em cada cidade,
capacitando os gestores publicos munici-
pais da drea de educagao.

“Acreditamos que a educacdo de qua-
lidade tem uma forca transformadora
enorme na sociedade, e estamos reno-
vando nosso compromisso de apoiar
esse tema nas comunidades onde atua-
mos”, afirma Jodo Miranda.



perguntas para Hugo Armelin

Diretor de Vendas e Marketing Brasil - Votorantim Cimentos

DQuala importancia do mercado va-
rejista para a Votorantim Cimentos?
O mercado varejista se destaca como pro-
tagonista no desenvolvimento do Brasil,
contribuindo para a retomada do cresci-
mento da economia. Segundo dados do
ranking da Sociedade Brasileira de Varejo
e Consumo, as pequenas redes sdo bem
sucedidas por causa da flexibilidade de
negociacéo, vantagens em termos de aten-
dimento, pois conhecem os clientes, além
de tomar decisGes com mais agilidade.

O mercado varejista é prioridade para
nés, da Votorantim Cimentos. Temos
grandes parceiros com quem constru-
fmos relacBes duradouras e dividimos
uma histéria de desafios e oportunida-
des. Temos o Conselho de Clientes, com
reunides que ocorrem duas vezes por ano
e sdo organizadas por regido e por perfil,
segmento imobilidrio (grandes constru-
toras) e segmento de autoconstrucgio
(varejistas de pequeno a grande porte).
Consultar nossos clientes é essencial
para o avango da nossa industria e para o
desenvolvimento de novos produtos.

E por isso que somos incansaveis na bus-
ca de solugBes para o mercado varejista.
No tultimo ano, lancamos o Pague Flex,
que garante condigBes exclusivas de
parcelamento das compras, que melho-
ram o capital de giro, especialmente dos
pequenos varejistas, e o programa Papo
de Balc8o, que oferece capacitacBes e
dicas de negdcio para os profissionais
que atuam no segmento varejista. Além
do programa de relacionamento Juntos
Somos+, que existe desde 2014.

D Como o consumidor pode dife-
renciar as qualidades dos produtos
Votorantim?

Temos a melhor equipe do mercado e
somos focados no desenvolvimento das
melhores solu¢Bes para nossos clien-

tes e para os consumidores, conectadas
com as necessidades atuais e futuras da
sociedade. Somos desafiados, constante-
mente, a revisitar nossos drivers de ne-
gocios para sempre oferecer solugbes em
produtos e em servigos diferenciados, e
investimos, fortemente, em inovagé&o.
Nossa linha de produtos e servigos com-
prova isso, fomos a primeira empresa no
Brasil a ofertar um cimento para cada
tipo de obra. Temos, hoje, cimentos de-
senvolvidos, especialmente, para cada
tipo de aplicagdo de uma obra. S6 para
citar um exemplo, nosso cimento Obras
Estruturais apresenta 20% mais resis-
téncia para obras de concreto e seca trés
vezes mais rdpido, permitindo uma obra
mais rapida e eficiente.

D Quais as diferentes marcas utiliza-
das em todo o Brasil? Ou a Votoran-
tim é marca tnica?

A Votorantim Cimentos tem um portfélio
diversificado, € lider de mercado no Brasil
e estd entre os dez maiores produtores do
mundo, com uma marca Unica, mas que
possui diferentes marcas de produto de
acordo com as caracteristicas regionais.
Argamassa: Votomassa e Linha Matrix.
Cimento: De acordo com aregigo do pafs,
os produtos podem ser encontrados em
quatro diferentes marcas: Votoran, Itau,
Poty e Tocantins. Todas as marcas pos-
suem quatro tipos de cimento: Obras
Estruturais, Obras Especiais, Obras Ba-
sicas e Todas as Obras.

Plastificante: Liga para Massa Itati, Cal de
Pintura Itad, Cal Hidratada CH-III Itati.
Insumo agricola: Calcério Itad.

D Quais as fabricas Votorantim
Cimentos no Brasil?

No Brasil, s8o 27 plantas de cimento (f4-
bricas e moagens).Vale lembrar que esta-
mos presentes em outros 11 paises.

D 0 processo de fabricagiio ainda é o
mesmo?
Sim. A fabricag8o do cimento é a mes-

ma, porém, o que estd mudando é a par-
ticipacdo do coprocessamento nesse
processo de fabricagdo. O coprocessa-
mento é o aproveitamento de residu-
os como coco babagu, carogos de agal,
pneus e biomassas, entre outros, para
substituir parte do combustivel féssil
usado na fabricagdo de cimento. Essa
substituicdo ajuda na reducdo do uso
dos combustiveis fésseis usados na
fabricacdo do cimento, na reducdo da
emiss&o de gases do efeito estufa, como
0 COz, e ajuda a reduzir os passivos am-
bientais nos aterros sanitarios, melho-
rando a saide publica.

AVotorantim Cimentos assumiu o com-
promisso dereduzir as emissées de CO2
em 25% até 2020. Em 2017, reduzimos
17% de CO2 em comparag&o ao ano base
(1990). Globalmente, a empresa reduzir
o fator clinquer/cimento de 77,0%, em
2016 para 76,6%, em 2017, 0 que a apro-
xima da meta 2020, que estabelece o fa-
tor clinquer/cimento das operagdes em
72%. No ano de 2017, 25% dos combus-
tiveis usados em todas as nossas ope-
racBes no Brasil tiveram como origem
fontes renovaveis. Encerramos 2017
com operagbes de coprocessamento
em 29 fornos de cimento no mundo. Ao
todo, consumimos 676,8 mil toneladas
de biomassas, pneus e residuos, o que
significou a reduc&o de 554,8 mil tonela-
das de emissdes de COz.
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onsiderada, por muitos, como o

principal canal de negdcios para

fabricantes, revendedores, forne-
cedores, construtores, incorporadores e
consumidores da regido Nordeste, a XI
Feira Internacional de Materiais, Equi-
pamentos e Servigos da Construcgo (FI-
CONS), realizada de 11 a 15 de setembro,
no Centro de Convengdes de Olinda, no
estado de Pernambuco, comprovou que
o empresariado brasileiro, e em especial
o nordestino, estd acreditando em dias
melhores para o pais.
O evento, sucesso de publico, é promovi-
do pelo Sindicato da Industria da Cons-
trucdio Civil do Estado de Pernambuco
(SINDUSCON/PE), em parceria com a
empresa Assessor, das irmds Gisela La-
tache e Monica Latache, retine centenas
de empresas em um sé lugar, com o intui-
to de divulgar os produtos, por meio de
langamentos para o puiblico em geral e é
realizado a cada dois anos.

ELEI(;AO PRESIDENCIAL

Segundo o presidente do Sinduscon/PE,
José Antdnio Lucas Simén, o empresaria-
do brasileiro estd ansioso para a eleicdo
presidencial. “O préximo presidente do
Brasil tera a herctilea miss#o de realizar
as reformas estruturadoras que o pais
tanto necessita: previdencidria, politica
e tributdria, para podermos ter uma eco-
nomia novamente crescendo de forma
consistente”, afirmou. Sobre a FICONS
2018, Simén diz que a adeso foi acima
da expectativa, onde foram realizados
milhares de negdcios e a maioria das
empresas participantes trouxe novas
tecnologias em seus novos produtos
para atender melhor o consumidor final,
o qual antes néo era tanto o foco. Além
disso, na edicdo desse ano realizaram
uma Ilha de Startups que serdo levadas
para o Sinduscon, onde os associados te-
rdo a disposigao, servicos diferenciados,
e com pregos competitivos, para aten-
dé-los de forma plena nas suas empre-
sas. O diretor da Portela Distribuidora,
Carlos Portela, afirma que a feira é uma

Stima oportunidade para todos os par-
ticipantes conquistarem novos clientes

e fortalecer ainda mais as parcerias que
ja tém. “Com isso, todos que participam
do evento saem ganhando e consolidam
Seus nomes, tanto para os parceiros atu-
ais, assim como para os consumidores
finais”, destacou.

) MORLAN

Para a Ficons 2018, veio com 0s seguintes
lancamentos: tella cor- sdo telas de alam-
brado soldadas e revestidas com PVC de
alta aderéncia nas cores azul, cinza verde
e branco, tendo altura de 1,80.

D INCENOR/TECNOGRES
Trouxeram para o evento os porcelana-
tos esmaltados polidos, com super gloss
e efeito espelhado, que é uma novidade
das duas empresas para o Nordeste,
onde se busca aliar qualidade, design e
bom custo/ beneficios para os clientes.

D BLUX

Expuseram a nova linha de canaletas
para uso externo, com diversas opgdes
de fixacdo e divisdes, assim como tam-
bém divulgaram a nova linha de sensores
de presenca.

D MEC-TRONIC

Lancaram a linha Mec-Plus, que une de-
sign, elegancia e modernidade, em que
sd@o harmonizados facilmente com qual-
quer ambiente. Esta linha aceita tanto os
mddulos de ligagdo rdpida como o siste-

ma tradicional com bornes, sendo que é
fabricada utilizando-se termoplésticos
virgens e aditivados com anti-UV (evi-
tando o amarelamento precoce), bem
como ligas de cobre nas partes de conta-
to metdlico. Corddes prolongadores vém
para facilitar vidas e encurtar distancias,
disponivel em Cabo PP Chato 0,75 metro-
quadrado (macho+fémea).

Abracadeiras sdo utilizadas para uma
grande diversidade de funcionalidades,
a Abracadeira de Nylon é uma ferramen-
ta utilizada para fixar cabos elétricos,
embalagens, componentes e diversos
outros objetos as mais diversificadas su-
perficies. Também lancaram produtos da
Linha Inviole: MW Disjuntores Residen-
ciais CD Interruptor Diferencial Residual
e SPM Supressor de Surto.

MV Disjuntores Residenciais. E um clipe
metdlico para fixagdo do disjuntor ao tri-
lho facilita a montagem e desmontagem,
garantindo maior rigidez na instalacéo.
Dupla conex3o, oferece ao instalador a
utilizacdio conjunta de pentes de liga-
¢do e cabos; SPM Supressor de Surto.
S&o os limitadores de sobretensdo que
protegem os equipamentos elétricos e
eletronicos contra as sobretensdes tran-
sitdrias, ndo sé as de origem atmosférica,
mas, também, as resultantes da comuta-
¢do de transformadores, de motores, ou
de variacSes bruscas de carga; CD Inter-
ruptor Diferencial Residual. Possui alta
sensibilidade de 3o0mA para protecdo
de pessoas e animais contra contatos
diretos ou indiretos em ambientes bons
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condutores (risco de eletrocuss&o). Os
interruptores diferenciais de 30mA res-
pondem &s exigéncias de protegdo de
circuitos de tomadas e instalaces com a
presenca de dgua.

D ARAFORROS

Langaram o revestimento para teto (pri-
meira empresa a fabricar isso no pais),
forro de PVC para teto, mas, também, uti-
liza para revestir a parede.

D G-LIGHT

Lancamentos: Linha Spot que é a lumi-
néria parajardim; Shop Light que é ideal
para galpdes e grandes dreas cobertas;
Low Bay que s&o lumindrias especificas
para galpdes com o pé-direito baixo.

DLAJE SOLAR

Levou para o evento as seguintes novi-
dades: a lajota solar e o extensor multi-
-medidas, que visa tornar mais versatil
a utilizacdo da laje solar em sua obra,
pois é um produto altamente susten-
tdvel com étimo custo-beneficio que
permite, construir sem perder ilumina-
¢do natural, aproveitando, ao maximo,
drea Util da construgdo com ilumina-
¢do, proporcionando bem-estar qua-
lidade de vida. Além de proporcionar
economia de energia a ideia de apro-
veitar a luz solar, resulta, também, em
belos cendrios com ambientes cheios
de criatividade.

) SILVANA

Langaram a Linha Inox Mais (fechadu-
ras), as quais possuem maior resistén-
cia, excelente acabamento e a maquina
broca é de 4gomm, nos tipos: Capri, Sie-
na, Squadra para areas interna, exter-
na e acabamentos.

) IQUINE

Os langamentos foram os seguintes: Tin-
ta Uma Demdo; Dialine Topa Tudo; Fos-
co Duravel e Dialine Fundo Multiuso. A
Uma Demé3o tem férmula a base de emul-
s#o acrilica copolimera e aditivos mine-
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rais especiais para alcancar o resultado
final esperado com uma Unica dem3o.
Além disso, proporciona bom rendimen-
to e resisténcia de acabamento fosco-a-

veludado e é indicada para superficies de
alvenaria em ambientes internos. O ren-
dimento do galdo de 3,6 litros é de até 50
metros quadrados, e do latdo de 18 litros,
pode chegar até 250 metros quadrados.

D SALVABRAS

Os langamentos da empresa na Ficons
foram os seguintes: Salva Quina, é a so-
lucdo ideal para a protecdio de portas,
quinas e batentes durante o acabamento
da obra, prevenindo contra batidas de

carrinho de mdo, latas de tintas, insta-
lag6es de méveis, entre outros. Feito de
material reciclavel, um produto reutili-
zavel e de fécil aplicacdo; Salva Adesivo,
um filme autoadesivo para lacre de pias,
bancadas e lougas sanitdrias durante a
obra, com facil aplicagdo e retirada, pro-
tegendo contra manchas, riscos e arra-
nhdes; Salva Metais, uma pelicula plas-
tica envolvente para protecdo de metais
(torneiras, registros e maganetas), contra
respingos de tintas durante a obra; Salva
Ralo, o tamp&o protetor de raios e tubu-
lagdes contra entupimentos provocados
pelos residuos da obra; Salva Crepe, a
fita adesiva desenvolvida especialmente
paraa utilizacdo dos produtos, Salva Piso
e Salva Quina, com a adesivagéo na me-
dida certa, fécil aplicagéo e remogéo lim-
pa; Salva Piso, o produto indicado para
protecéo de pisos durante a obra, a unido
perfeita do Papel Kraft impermedvel ao
pléstico de bolha de alta resisténcia, ja é

comercializado em mais de mil pontos
de vendas em todo o Brasil. O produto
também tem a opgdo para pisos de ma-
deira (Salva Piso Madeira) e para obras
que exigem maior fluxo de passagem,
garantindo maior resisténcia (Salva Piso
Extra Resistente). Outra caracteristica
diferenciada e exclusiva é a fita dupla
face para acelerar a aplicacéo; Salva Pin-
tura,foi desenvolvido para preservar vi-
dros, janelas, batentes e revestimentos
em paredes durante a pintura. Produzido
utilizando filme eletrostatico, o produto é
facil e, rapidamente, afixado em qualquer
superficie e vem com fita crepe que torna
o trabalho de protecéo rdpido e preciso,
dando eficiéncia ao trabalho do pintor;
Salva Piso Limpeza, garante a protecéo
e qualidade na manutencdo de revesti-
mentos. A linha Salva Piso Limpeza tem
produtos direcionados especialmente
para cerdmica e porcelanatos, proporcio-
nando economia e alto rendimento, tanto
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nalimpeza pesada “P6s Obra”, quanto na
limpeza “Diaria” e no “Toque Final” no
acabamento das paredes e balcGes para
retirar manchas e sujeiras.

D PAMESA DO BRASIL

Lancaram dois produtos na Ficons: Bot-
ticelli e Donatello, ambos pertencem a
linha Eko, sendo produtos de encaixe
que reproduz pedra natural, madeira de
demoli¢do, aquarela de cores trazendo
um ar rustico e contemporéneo. Além
de imprimir personalidade na decora-
¢do cada vez mais presente nos projetos
atuais. E o produto ideal para quem pro-
cura conforto e bem estar nas paredes
internas e externas.

D PORTELA DISTRIBUIDORA
Langou um portal para os seus clientes,
onde se reimprime boletos, notas fiscais,
relacdo de pedidos, acompanhamento de
pedidos e muito mais!

Comercializa abrasivos, adesivos, fitas,
cortes, ferragens, ferramentas elétricas
e manuais, fixadores, pecas de banheiro,
tubos e conexdes, lubrificantes, man-
gueiras, eletrodutos, materiais elétricos,
metrologia, pintura, quimicos, rolamen-
tos, solda, limpeza e EPIs.

Entre as novidades apresentadas por
fornecedores no estande da Portela, du-
rante a Ficons, estdo os reservatdrios de
4gua da Bakof Tec, que incluem cisternas,
biodigestores e caixas d’dgua com mo-
delos que vao de 310 a 20 mil litros. Além
das duas novas linhas da Schineider, a
Smartlink e a Powertech, na drea de au-
tomagcdo industrial, predial e residencial,
que facilitam o controle de forma remota
através do smartphone de diversas par-
tes de uma empresa, como iluminacéo,
portas e equipamentos em geral e ofere-
cem monitoramento continuo da insta-
laggo elétrica para aumento da eficiéncia
energética. Além desses, novos produtos

foram apresentados também pela Docol,
com nova linha de torneiras; pela Fischer,
com novidades em cubas e espelhos; pela
a Stanley, Black & Decker e Vap Solutions,
com novas ferramentas e ferragens.

D ARGAMASSA MACXICOLA
Maxcor Tinta Acrilica Econdmica 18 L-
Tinta acrilica de alta durabilidade, acaba-
mento fosco com qualidade e economia.
Maxcor Complementos imobilidrios 18 L-
serdo o Selador acrilico, Massa Acrilica,
Textura Rustica Riscada e Lisa.

D STARRETT

A Starrett, uma das maiores fabricantes
de serras, ferramentas e instrumentos de
medicdo do mundo, langou uma linha de
serras copo diamantada para alvenaria e
porcelanato, que vem para complemen-
tar o seu extenso portfélio voltado para
o setor de construcdo. Buscando acom-
panhar as evolugbes tecnoldgicas e as
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transformacgdes do mercado para aten-
der cada vez melhor as necessidades dos
clientes, a Starrett conta, agora, com uma
linha de serras copo diamantada para al-
venaria e porcelanato, que ja vém prontas
para uso, com haste e pino guia. Todas
possuem rendimento superior, maior
vida util e, principalmente, leveza, que
proporcionam menor fadiga do operador
e consomem menos bateria por recar-
ga, além de, também, se encaixarem em
qualquer suporte de fixacdo da Starrett.
Segundo o gerente de Produto da Star-
rett, Antonio Alberto D’Angelo, as regies
Norte e Nordeste apresentam o maior
crescimento da empresa no segmento da
construgdo civil. “Estamos vivenciando
um momento de recuperacgo da econo-
mia e da atividade industrial e sabemos
que existe uma grande demanda represa-
da que, aos poucos, tem se intensificado.
A Starrett ndo para, continuamos a todo

vapor, investindo no langamento de pro-
dutos voltados para o mercado da cons-
trug8o. Por isso, a nossa participagéo na
FICONS é fundamental para estreitar o
relacionamento com os nossos distribui-
dores e dar a chance para os profissionais
e usudrios de ferramentas conhecerem
0s nossos langamentos.”

DWD-40

Langou um Gel anticorrosivo, o qual pro-
tege contra a ferrugem até durante um
um ano, tendo como caracteristicas prin-
cipais: ndo escorre, tem étima aderéncia,
nio solta em movimento, é perfeito para
superficies verticais, também é disper-
sor de umidade resistente a 4gua, seguro
paravarias superficies, néo ataca plastico
e possui lubrificagdo média.

D AMANCO

Lancou o Amanco Fire Blazemaster - que
é uma solucgdo segura para prevencdo e
controle de incéndio por chuveiros auto-
mdticos (sprinklers), com menor custo e
maior facilidade de instalacdio que siste-
mas tradicionais; oferece alta resisténcia
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ao fogo - tecnologia internacional; auto-
extinguivel, ndo propaga chamas; leve-
facilita o transporte e armanezamento;
menor tempo de execucdo da obra em
relagdio aos sistemas tradicionais; facil
instalagdo com adesivo e sem ferramen-
tas especiais.

D STAMACO

A linha Home teve a embalagem repagi-
nada e o conteido. Além disso, langou
modelos de colher de pedreiro, desem-
penadeiras, espatulas de ago, martelo
de aco, martelo tamboreado, marrreta
de aco e caixa de massa, assim como os
clipes niveladores, cunhas niveladoras e
o espagador tipo cruz.

D TBR

Desengraxante Hy é a base de &gua,
sendo livre de 4cidos ou solventes, n3o
atacando pléstico, borracha, tinta, ver-
niz, inox, couro e aluminio. Além disso,
possui um poderoso limpador multiuso
para sujeiras pesadas como, graxa, déleo,
gordura, fuligem etc.

DDISTAC

Langou as linhas Dimax Metais, que é a
linha completa de chuveiro, duchas, tor-
neiras e lixeiras, assim como a linha Dilux
TIluminag&o, a qual é composta de Pincéis
e Spots de Led, Refletores, Lumindrias
Suspensas.

D CRIS METAL

E uma empresa especializada na fabrica-
¢do de lougas e metais sanitdrios, além de
acessdrios para banheiros, langou, na Fi-
cons, os seguintes produtos: Conjunto de

TRADICAD EM ABRASIVOS



gabinete com espelho Cris- Slim, Conjunto de gabinete com
espelho Cris- Wood Set 2 e o Conjunto de lavabo com espelho
Cris-Decor Bronze.

D CORTAG

Misturador Elétrico de Argamassa HM 120 220 V foi projeta-
do para misturar argamassa, tinta, rejunte, cola, impermeabi-
lizante, etc; interruptor com trava de seguranca; controlador
de velocidade para a homogeneizaco, ideal em diferentes
tipos de produtos; seletor de faixa de rotagdo com aumen-
to de toque para produtos de maior densidade; acompanha
batedor; Misturador Elétrico de Argamassa HM 140 220 V]
tem as mesmas caracteristicas do Misturador Elétrico HM
120, exceto por possuir um seletor de faixa de rotagdo com
aumento de toque para produtos de maior densidade; Mis-
turador Elétrico de Argamassa HM 140 110 V com as mesmas
caracteristicas do Misturador Elétrico HM 120, assim como o
Misturador Elétrico de Argamassa HM 180-DUO 110 V, Mis-
turador Elétrico de Argamassa HM 180 220 V. Fora isso, os
Misturadores Multiusos MM 160- 800 110 220 V e MM 160-
800 110 V foram projetados para misturar argamassas, tintas,
colas, rejuntes, impermeabilizante etc.

D ADELBRAS

Langou na Ficons as Fitas Crepe Palha 760 que é especifica
para a pintura automotiva Anti UV e resistente a umidade; ja
a Fita Crepe Verde 766 tem as mesmas caracteristicas que a
Crepe Palha 760, porém, é um produto de alto desempenho.

D PERFILNOR

Na Ficons, a empresa néo focou em nenhum tipo de produ-
to novo, porém se ateve nos que comercializa diariamente,
como: Mangueiras de PVC, Mangueiras de PVC Trangadas,
Eletrodutos, Mangueiras Linha Jardim, Mangueiras Espi-
raladas, Corddes Coloridos e Tubos de Polietileno, além de
acessorios dos produtos citados.

D HERC

A empresa gaicha fez questdo de prestigiar a feira nor-
destina, pois tem boa aceitagdo no mercado. Entre as
novidades apresentadas no estande, estavam os kits de
acessdrios para banheiro, além dos tradicionais produtos
que comercializam.

D GRUPO PERLEX

A empresa também marcou presenca da feira com as novida-
des apresentadas ao longo do ano e com o objetivo de estrei-
tar o relacionamento com os representantes do Nordeste. El-
vira Ros, presidente do Grupo Perlex, prestigiou o evento e se
mostrou muito satisfeita com os resultados obtidos este ano.
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AGENDA

D M&T EXPO

Feira Internacional de Equipamentos
para Construgéo e Minerag&o

De: 26 a 29 de novembro

Local: Sdo Paulo Expo Center, SP
Www.mtexpo.com.br

2019

) EXPO REVESTIR
De12a15demargo

Local: Transamérica Expo Centet,
Sdo Paulo, SP
Www.exporevestir.com.br

) FEICON BATIMAT

Feira Internacional da Construgdo
De o9 a1z deabril - 2019

Local: S&o Paulo Expo Center, SP
www.feicon.com.br

D FEIRA CONSTRUSUL

Feira Internacional da Construgdo
De 30 dejulho a 02 de agosto

Local: Centro de Eventos da Fiergs, RS
www.feiraconstrusul.com.br

D CONCRETE SHOW

Feira Internacional de Construgdo,
Tecnologia e Equipamentos
De14a16 de agosto

Local: Sdo Paulo Expo Center, SP

www.concreteshow.com.br

D) 122 INTERMACH 2019
Feira Internacional de Tecnolgia, Maquinas

114

viajando pelo

Confiraas datas e oSjllocais das
principaisfeiras do segmento

e Equipamentos

De17a20 de setembro
Local: Pavilhdes da Expoville
Blumenau, Santa Catarina

www.intermach.com.br

D ABRAFATI 2019

EXPOSIQAO INTERNACIONAL

DE FORNECEDORES PARA TINTAS
De 1a3deoutubro

Local: Sdo Paulo Expo Center, SP
www.abrafati.com.br

) NOVIDADES NA M&T EXPO
Entre os dias 26 e 29 de novembro, o Sao

Paulo Expo vai reunir os principais lanca-
mentos e as mais importantes tecnologias
para o mercado de equipamentos para a
construgao e minerac8o. Nesta data, acon-

tece a M&T Expo 2018 - 10? Feira Interna-
cional de Equipamentos para Construgéo
e Mineragfo, uma iniciativa da Associagéo
Brasileira de Tecnologia para Construgéo e
Mineracdo (Sobratema), organizada e pro-
movida pela Messe Muenchen do Brasil.
“Estamos confiantes de que a 102 edi-
¢do da M&T Expo serd um sucesso. Ao
longo de mais de vinte anos, a feira tem
contribuido fortemente para o desen-
volvimento econémico e social de nosso
segmento, sendo uma referéncia para os
usudrios, fabricantes, distribuidores
e prestadores de servicos, que parti-
cipam do evento para conhecer ten-
déncias e inovagdes tecnoldgicas,
mas também para adquirir novos
conhecimentos, estabelecer conta-
tos e novos relacionamentos e, claro,
realizar negdcios”, afirma Afonso
Mamede, presidente da Sobratema.
Nesta edicdio, essas caracteristi-
cas que consolidaram a M&T Expo
como a mais importante e maior

feira de méquinas para construgéo
e mineracéio na América Latina se-
rdo ressaltadas, segundo Augusto
Andrade, diretor de Feiras da Messe
Muenchen do Brasil. “Estd confir-
mada a participacdo de importantes
marcas nacionais e internacionais, que
apresentardo o que ha de mais moder-
no e tecnoldgico no segmento, além do
Summit e de trés novas atragdes: Arena
de Conteudo, Arena Smart Construction,
Arena de Demonstragdes”, destaca.
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Novo Plafon Tomada Barra
/ Avai . Disponivel cores: branco/cinza e preto
Movo D%srgq : SI.IPDI'IE & placa para moveis . Pré-cortes para diferentes bitolas de cabos
. Instalacao simplificada .
; - Compativel com todos os modulo das . Prensa cabos
. Parafusos mais longos i ; : . ; : ;
 Disponivel na cor branca inhas: Tradi¢ao / Aros / Pumalight e Brasil . Plastico anti-chama
. Dimenstes conforme exigéncias do mercado . Contatos de cobre
Sensor de i:ireseng.a Filtro. de Linha
. Abrange 360° de deleccao o 1
Alta tecnologia eletranica Interruptor Engate Rapido e
. Dois modelos de embutir de teto 10A Modular _Tensao bivolt
1.ano de garantia : . Cabo, plugue & tomada certificados
. Contalos de cobre e rebites de prata . Cor preto
Cx 4u2 Dry-wall . Disponive| para Linhas:

Tradigdo / Aros [ Pumalight e Brasil
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Tomada Rj45 - Cat6 e Cat6A

. Disponivel para Linhas:
Tradigdo { Aros / Pumalight e Brasil
. Alualizado com as novas exigencias do mercado
. Com perfomance para jogos e instalacao perfeita dos
data centers atuais. =
. Disponivel montado ou partes (tampa / mecanismo / modulo) ' '

macionas  VENDAS (11) 4661-2414 - www.grupoperlex.com.br

MNACIONAL

A linha mais completa de materlals eletricos do Brasil!
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QUEM COMPARA QUALIDADE °
SEMPRE PEDE LAMESA

MAIS SEGURANCA E TRANQUILIDADE PARA SUA OBRA

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